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Fitnessprogramm fiir Baumaschinen

Zeppelin Vertriebsmannschaft erhilt freies Training fiir die Pole Position

OSCHERSLEBEN (SR). Jiingster
Formel-1-Weltmeister aller Zeiten ist
Sebastian Vettel. Bevor der 24-Jihrige
Deutsche erneut seinen Titel verteidi-
gen konnte, musste er immer Kraft-
iibungen absolvieren und seine Kon-
dition verbessern. Wer zu den Besten
seiner Disziplin gehéren will, kommt
an einem regelmifligen Training nicht
vorbei. Darum wird auch die Zeppelin
Vertriebsmannschaft kontinuierlich fit
gemacht fiir den Vertrieb von neuen
und gebrauchten Cat Baumaschinen.
Diesmal standen schwerpunktmiiflig
die neue B-Serie der Cat Dumper, die
neue K-Serie der Cat Radlader und die
neue E-Serie der Cat Kettenbagger auf
dem Schulungsprogramm. Das Motto
der Mitarbeiterveranstaltung ,,Freies
Training fiir die Pole Position“ machte
deutlich, wo sich der Marktfiihrer sieht
und wessen Platz er weiter behaupten
will: eine Position ganz vorne, von der
Kunden profitieren sollen.

In Oschersleben, unweit der Motorsport
Arena, an Deutschlands nérdlichster
Rennstrecke, kamen die Vertriebsmitar-
beiter aus allen Teilen Deutschlands zu-
sammen. Dort holten sie sich umfassende
Informationen zu den Produktneuheiten
ab, um Kunden fachlich kompetent
bei Investitionsentscheidungen beraten
zu konnen. ,Um in der Terminologie
des Rennsports zu bleiben und einen
Start- und Zielsieg hinzulegen, miissen
wir mental und kérperlich fit sein. Aber
wie Sebastian Vettel ein technisch ausge-
reiftes Rennauto benétigt, um einen Sieg
einzufahren, brauchen wir ebenfalls Spit-
zenprodukte, um den Titel Markefithrer
abriumen zu kénnen®, verdeutlichte Fred
Cordes, Direktor Vertrieb und Marketing.

Zum 1. Januar 2011 wurde die neue EU-
Emissionsrichtlinie Stufe IIIB fiir nicht
strallengebundene Arbeitsmaschinen mit
Motoren der Leistungsklasse von 130 —
560 kW verbindlich. Was dies fiir die Bau-
maschinentechnik, die Wartung und den
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Die Zeppelin Vertriebsmannschaft wird kontinuierlich fit gemacht fiir den Vertrieb von neuen und gebrauchten Cat Baumaschinen. Diesmal standen schwerpunktmaBig
die neue B-Serie der Cat Dumper, die neue K-Serie der Cat Radlader und die neue E-Serie der Cat Kettenbagger auf dem Schulungsprogramm. Fotos (2): Zeppelin/Hardy Gertz

tum aus. Kunden, die wir nach ihrer Mei-
nung befragt haben, sind iiberzeugt, dass
es keinen Grund gibt, im nichsten Jahr
mit einer schwicheren Entwicklung rech-
nen zu miissen. Zeppelin will diese Phase
nutzen und seine Marktfithrerschaft in al-
len Bereichen weiter ausbauen®, verdeut-

lichte Cordes.

destens eine genauso gute mentale und
physische Kondition. Auf den Vertrieb
von Zeppelin {ibertragen heifft dies: Es
gentigt nicht, nur bei Standardmaschinen
und Grof3geriten, wie den neuen Radla-
dern, Kettenbaggern und Dumpern, stark
zu sein, sondern Zeppelin will in Zukunft
einen weiteren Fokus auf den Kompakt-

alisiert hat. Dienstleistungen umfassen
dabei nicht nur Neumaschinen, sondern
richten sich ebenso an Gebrauchtgerite.
»Jede Neumaschine von heute ist eine
Gebrauchtmaschine von morgen®, mein-
te Kurt Kerler, Bereichsleiter Gebraucht-
maschinen, der auf die Strategie einging,
die Zeppelin in diesem Bereich zukiinftig

In Oschersleben, unweit der Motorsport Arena, an Deutschlands nérdlichster Rennstrecke, kamen die Vertriebsmitarbeiter aus allen Teilen Deutschlands zusammen. Dort

holten sie sich umfassende Informationen ab, um Kunden fachlich kompetent bei Investitionsentscheidungen beraten zu kénnen.

Service bedeutet, war das groffe Thema
in Oschersleben. ,Bereits auf den beiden
Messen steinexpo und NordBau haben wir
ein deutliches Zeichen mit unserer Prisen-
tation der neuen Maschinengeneration
gesetzt, konnten uns von anderen Her-
stellern deutlich abheben und vor allem
Kunden iiberzeugen, dass wir der richtige
Partner fiir sie sind“, machte Cordes klar.
Mit der Entwicklung der neuen Maschi-
nengeneration inklusive der neuen Mo-
torentechnologie sei Cat ein grofler Wurf
gelungen. ,Damit ist die Grundlage ge-
schaffen, in den nichsten Monaten wei-
tere Marktanteile auszubauen. So kénnen
wir der Konkurrenz deutlich voraus sein®,
erhoffte sich Cordes. Anlass zum Optimis-
mus gaben Riickmeldungen der Kunden
zur neuen B-, E- und K-Serie. ,Kunden
haben mit den Maschinen verschiedene
Tests gefahren. Thr Urteil ist sehr positiv,
vor allem, was den geringen Kraftstoff-
verbrauch betrifft. Das lisst uns auf einen

heiflen Jahresendspurt hoffen®, so Cordes.

Er gab einen Uberblick iiber die Entwick-
lung des Baumaschinengeschifts bei Zep-
pelin und Caterpillar. ,,Wir wurden 2011
regelrecht iiberrascht von dem weltweiten
Anstieg der Nachfrage nach Maschinen.
Auch wenn es in Europa Stdrfakeoren gibt,
die man nicht ignorieren kann, gehen wir
im nichsten Jahr von einem Marktwachs-

Helfen soll da die Einfiihrung der neuen
B-, E- und K-Serie, deren technische Neu-
erungen im Detail von Willi Krah, Lei-
ter Produktmanagement Standardgerite,
Frank Witt, Produktmanager, sowie Staale
Hansen, Leiter Produktmanagement fiir
GrofSgerite, vorgestellt wurden. Sie gin-
gen ausfithrlich auf die grundsitzlichen
Veridnderungen von neuer und alter Serie
ein, welche die Kabine, die Hydraulik,
die Steuerung und die Wartung betreffen
und was Kunden an technischen Features
erwartet. In die Materie der neuen Mo-
torentechnologie stieg  Produktmanager
Michael Holzhey ein. Er erklirte die we-
sentlichen Entwicklungsschritte und wie
sie bei den Baumaschinen von Cat umge-
setzt wurden. Welche Auswirkungen dies
auf die Wartung der Baumaschine hat,
machte der Produktmanager Jan Miiller
deutlich. Im Zentrum einer jeden Bau-
maschineninvestition steht die Frage nach
den Betriebskosten — auch die neue Ma-
schinengeneration muss sich dieser Frage
stellen. Einen Einstieg in die Grundlagen
der Erdbewegung gab Roland Redlich,
der erklirte, wie zum Beispiel die statische
Kipplast eines Radladers der neuen K-
Serie zu berechnen ist.

Formel-1-Weltmeister miissen nicht nur
auf einem Gebiet stark sein, sondern sie
benstigen zur kérperlichen Fitness min-

maschinenbereich richten. Karl-Heinz Se-
liger, der Leiter Produktmanagement fiir
Kompakegerite und Komponenten, zeigte
auf, mit welchen Cat Minibaggern Zeppe-
lin bei Kunden punkten will und was die-
se Maschinen an technischer Ausstattung
aufweisen. Fiir den Bereich Straflenbauge-
rite iibernahm dies Uli Schmelzeisen, der
den Vertrieb iiber die Potenziale der Cat
Erdbauwalzen unterrichtete. Im Fall der
Mobilbagger iibernahm dies Produktma-
nager Hendrik Posselt. Um die Produkte
effektiv einsetzen zu koénnen und das
Maximum an Produktivitit herauszu-
holen, bietet Zeppelin zusammen mit
Sitech Maschinensteuerungen an. Deren
Vorziige stellte Dr. Andreas Linnartz, Ge-
schiftsfithrer von Sitech Deutschland, vor.
Produktmanager Bernhard Tabert zeigte
anhand von Vision Link auf, wie Kunden
von der Flottenmanagementdsung bei ih-
rer Arbeit profitieren.

Starke Technik macht aber alleine noch
keinen Formel-1-Weltmeister. Darum
sind Dienstleistungen mindestens ge-
nauso wichtig, um einen Spitzenplatz
zu erreichen. Sonderlésungen sind ein
Bereich, der bei Kunden immer stirker
nachgefragt wird. Frans Verheijen, der fiir
Customizing verantwortliche Bereichslei-
ter, stellte verschiedene Projekte vor, die
Zeppelin in letzter Zeit fiir Kunden re-

verfolgen will. Zu den weiteren Dienst-
leistungen rund um Baumaschinen ge-
hért deren Finanzierung. Marc Zanker,
Leiter Finanzen, und Katja Witte, von
Cat Financial Services, gaben eine Uber-
sicht iiber die verschiedenen Finanzie-
rungsformen und wie sie deutschland-
weit 2010 nachgefragt wurden.

So wie im Rennsport, geht auch im Ver-
triecb von Baumaschinen nichts ohne
die entsprechende Unterstiitzung. ~ Sei
es durch eine konsequente Datenpflege,
wie die Marketingreferenten Nicole Rei-
mer und Matthias Kiibler, betonten, oder
durch entsprechende Messen, die Stephan
Biumler, Bereichsleiter fiir Marketing
und Kommunikation, vorstellte, oder sei
es durch Verkaufshilfen. Um den Kun-
den ein entsprechend attraktives Angebot
machen zu konnen, hat Zeppelin wieder
ein  Marketingprogramm ausgearbeitet,
das flexibel gestaltet wurde. So will das
Unternechmen wieder auf die unterschied-
lichsten Kundenwiinsche eingehen, stell-
te Konrad Werkmann, Bereichsleiter fiir
Marketing und Verkaufsforderung, klar,
dessen Bereich die Schulung organisiert
hatte.

So viel zur Theorie — im Anschluss ging
es fiir die Vertriebsmannschaft an die Pra-
xis und das eigentliche Training im Feld.
Aufgeteilt in Gruppen durften alle Mitar-
beiter die neuen Gerite selbst in Augen-
schein nehmen und unter Anleitung der
Abteilung Projekt- und Einsatztechnik
ausprobieren. Dazu gehérte ein Rundgang
um die Maschinen, bei dem die einzelnen
Baugruppen und ihre Besonderheiten von
allen Seiten beleuchtet wurden. Mitarbei-
ter warfen nicht nur einen Blick unter die
Motorhaube, sondern drehten auch den
Ziindschliissel im Schloss um, um zu er-
fahren, wie sich die neuen Baumaschinen
im Einsatz schlagen. ,Unsere Mitarbeiter
konnten die Maschinen selbst testen und
sich so das nétige Handwerkszeug fiir ihre
Arbeit holen, damit sie Kunden bestmdog-
lich mit Informationen versorgen, wie sie
es von Zeppelin als Marktfiihrer gewohnt
sind“, fasste Fred Cordes am Ende der
Schulung zusammen.

«Freies Training fiir die Pole Position" — das Motto der Vertriebsschulung war mehr als
graue Theorie: das Ausprobieren der Baumaschinen kam nicht zu kurz. Foto: Zeppelin



