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Das Unternehmen Linn High Therm
produziert Hochtemperaturöfen für
Labor, Werkstatt und Industrie. Die

Produkte werden weltweit über eigene Ver-
triebsingenieure verkauft. Das Unternehmen
legt großenWert auf hoheQualität und Leis-
tungsfähigkeit seiner Produkte und bietet
unter anderem auch Sonderanlagen nach
Kundenspezifikationen. Der Hersteller hat
sich zum Ziel gemacht, nicht vorrangig auf
Standardisierung und Ausbringungsmenge
zu setzen, denn das rückt in den Verkaufs-
gesprächen den Preis immer mehr in den

Die wichtigste Voraussetzung für einen
erfolgreichen Verkäufer ist die eigene Über-
zeugung vom verkauften Produkt.Wenn der
Verkäufer weiß, was seineWare wert ist und
was zum Beispiel die Industrieöfen leisten,
kann er das auch seinen Kunden erklären.
Die Aufgabe eines Vertriebstrainers ist es
also, die Mitarbeiter eines Unternehmens
dahin zu bringen, dessen Kunden den be-
sonderen Nutzen der Produkte eindeutig
klar machen zu können.

Mit Alleinstellungsmerkmalen vom
Wettbewerb abgrenzen

Die Ingenieure von LinnHigh Therm haben
ein hohes Fachwissen, wodurch die Qualität
ihrer Leistung immer gegeben war. Der
Knackpunkt allerdings war die Brücke zum
Kunden. Der Kundemöchte verstehen, wel-
chen Nutzen er von den Produkten zu er-
warten hat. Es muss ihm aufgrund der Ver-
kaufsgespräche verständlich gemacht wer-
den, dass das Preis-Leistungs-Verhältnis der
angebotenen Industrieöfen im Vergleich
zumWettbewerb besser ist und welche Vor-
teile er hat, wenn er seinen Ofen bei Linn
High Therm kauft und nicht bei der Kon-
kurrenz. Ziel und zentrale Vorgabe der Ge-
schäftsführung war somit eine klare Abgren-
zung vomWettbewerb und das Finden und
Aufzeigen vonUnterscheidungsmerkmalen,
die es wert sind, im Verkaufsgespräch her-
vorgehoben zu werden. Um jedoch dem
Kunden die Alleinstellungsmerkmale der
Produkte bewusst machen zu können, müs-
sen zuerst die Vertriebsingenieure deren
besondere Vorteile kennen und davon selbst
überzeugt sein. Dadurch wird der Vertriebs-
ingenieur in eine bedeutend bessere Ver-

bernd Geiss

Praxisnahe Schulung für den
Vertrieb komplexer Produkte
der verkauf komplexer Produkte wie industrieöfen bedarf besonderen Finger-
spitzengefühls und praxisnaher schulungen für die verkäufer. der vertriebsingenieur
muss seine Ware gut kennen und von ihrer Qualität und einzigartigkeit überzeugt
sein, um sie effizient verkaufen zu können.

Mittelpunkt. Um sich vom Wettbewerb ab-
zuheben, versucht das Unternehmen, den
Schwerpunkt in den Verkaufsgesprächen
verstärkt auf Produktdifferenzierung zu le-
gen. Dazu setzte der Geschäftsführer Horst
Linn den Verkaufstrainer Ottmar Obenhin
ein. Er sollte die Verkaufsingenieure in re-
gelmäßigen Fortbildungsveranstaltungen
mit mehr Praxisnähe schulen und sie so in
die Lage versetzen, die Industrieöfen mög-
lichst effizient zu verkaufen. Erfahrungen in
der Vergangenheit hatten gezeigt, dass pra-
xisfremde Vertriebsschulungen bei den In-
genieuren keine Akzeptanz fanden und wie
ein Strohfeuer verpufften. Es nützt nichts,
den Verkäufern beizubringen, wie man er-
folgreich Füllfederhalter oder Versiche-
rungen verkauft, wenn es um weit kom-
plexere Produkte wie Industrieöfen geht.

Die Verkaufs-
ingenieure lernen
während der
Schulung die
Struktur eines
zielführenden Ver-
kaufsgespräches
kennen.

Dipl.-Ing. Bernd Geiss ist in der Abteilung
Technik/Entwicklung und Konstruktion bei der Linn
High Therm GmbH in 92275 Eschenfelden tätig.
Weitere Informationen zu den Seminaren: Ottmar
Obenhin, Tel. (09350)90908888, o.obenhin@
ingenieurTrainer.de, www.ingenieurtrainer.de
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handlungsposition versetzt, um in der Pro-
duktpräsentation sicherer und souveräner
auftreten zu können.

Gefragt war also eine praxisnahe Ausar-
beitung möglichst vieler geeigneter Unter-
scheidungsmerkmale und Vorteile, die das
Unternehmen von seinen Wettbewerbern
abgrenzen. Diese Unterscheidungskriterien
können sich auf drei verschiedenen Ebenen
bewegen:

Auf der Produktebene:Wie unterscheidet
sich der Hochleistungsofen von Linn High
Therm vom Ofen des Wettbewerbs? Bei-
spielsweise durch die Edelstahlausführung
und ein Sondermaß, damit der Ofen genau
in die vorgesehene Nische beim Kunden
passt und korrosionsunempfindlich ist.

Auf der Unternehmensebene werden
Ziele, Visionen undArbeitsweisen derWett-
bewerber mit dem eigenen Unternehmen
verglichen. Zum Beispiel könnte das Unter-
nehmen besondere Wirtschaftlichkeit vor-
weisen unter Berücksichtigung vonUmwelt-
aspekten durch Spitzentechnik, niedrige
Betriebskosten und lange Lebensdauer.

Auf der Persönlichkeitsebene geht es um
Unterschiede in der Persönlichkeit zwischen
den eigenen Vertriebsmitarbeitern und den
Verkaufsingenieuren derWettbewerber. Die
eigenenMitarbeiter heben sich beispielswei-
se durch höchste Flexibilität und Kunden-
orientierung bei der Beratung ab.

Mit Hilfe der gefundenen Unterschei-
dungskriterien sollten dann für jedes, auf die
verschiedenen Kunden abgestimmte Ver-
kaufsgespräch die geeigneten Alleinstel-
lungsmerkmale erarbeitet werden. Nur wenn
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der Kunde den für ihn relevanten Unter-
schied des Anbieters zur Konkurrenz er-
kennt, tritt die Preisfokussierung in den
Verkaufsgesprächen in denHintergrund und
der Vertriebsingenieur kann seine Preisvor-
gaben besser umsetzen.

Vorbereitung und Erarbeitung des
neuen Schulungskonzeptes

Das Schulungsziel wurde ja bereits definiert:
Wir brauchen Alleinstellungsmerkmale, um
uns vomWettbewerb abgrenzen zu können.
Was jetzt noch fehlte, war derWeg zumZiel.
Ein Verkaufsseminar von der Stange, das
sowohl für den Fischverkäufer in Hamburg
als auch für den Industrieanlagenverkäufer
inMünchen seine Gültigkeit hat, wäre nicht
zielführend gewesen. Deshalb wurde zu-
nächst in persönlichenGesprächen zwischen
dem Ingenieurtrainer Ottmar Obenhin und
einzelnen Vertriebsingenieuren sowiemittels
Befragung und durch Fragebögen die per-

Um Unterschei-
dungsmerkmale
zumWettbewerb zu
sammeln, erstellten
die Verkaufsingeni-
eure in gruppen
Stärken-Schwä-
chen-Profile von
verschiedenen um-
satzstarken Stan-
dardöfen.
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sönliche Arbeitsweise der Mitarbeiter er-
gründet. Anhand der Ergebnisse konnte der
Trainer ein maßgeschneidertes Schulungs-
konzept erarbeiten.

Der detaillierte Ablauf des Projektes sah
folgendermaßen aus:

Erster Teil am Vormittag: Sammeln von
Unterscheidungsmerkmalen bei Standard-
öfen. Dazu wurden Gruppen gebildet, die
von verschiedenen umsatzstarken Standard-
öfen Stärken-Schwächen-Profile erstellten.
Der Trainer hatte die Gruppen-Zusammen-
stellung so gestaltet, dass immer jüngere,
eher unerfahrene und ältere, erfahrene Ver-
triebsingenieure in einer Gruppe waren.
Durch die Gruppengespräche konnten die
jungen Vertriebsmitarbeiter von den Erfah-
rungen der älteren profitieren. Danach stell-
ten die einzelnen Arbeitsgruppen ihre Er-
gebnisse der gesamten Gruppe vor. In der
großen Runde erarbeitete man dann aus den
gewonnenen Erkenntnissen die relevanten
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Unterscheidungsmerkmale zumWettbewerb. AmEnde wurden
diese dann in einen konkreten Kundennutzen umformuliert
und in einer Liste gesammelt.

Zweiter Teil amNachmittag: gewinnbringende Einarbeitung
der gesammelten Unterscheidungsmerkmale in die Kundenge-
spräche. Dazu teilte der Trainer die Verkaufsgespräche in Pha-
sen ein und übte sie mit der Gruppe, wobei der Schwerpunkt
auf die erste Phase des Verkaufsgespräches, die Erkundungs-
phase, gelegt wurde. In dieser wichtigen Phase soll der Verkäu-
fer herausfinden, was der Kunde braucht und will. Dabei zeigte
sich, dass selbst sehr erfahrene Verkäufer dazu neigen, viel zu
früh in die Präsentations- und Argumentationsphase zu gelan-
gen.

Die Verkaufsingenieure wurden durch das Trainingmit ihrer
komplexen Ware vertraut gemacht und lernten die Struktur
eines zielführenden Verkaufsgespräches kennen.Was das Trai-
ning bei den Teilnehmern im Einzelnen bewirkte, finden Sie im
oben stehenden Kasten.

Genau zum richtigen Zeitpunkt war Anfang 2009 das Trai-
ning bei Linn High Therm angesetzt worden, um die Krise
unbeschadet zu überstehen. Die Verkaufsingenieure wurden für
die schweren Zeiten gewappnet und der Verkauf der Industrie-
öfen konnte erfolgreich angekurbelt werden. Das Krisenjahr
2009 konnte das Unternehmen so sehr gutmeistern und startete
2010 mit vollen Auftragsbüchern. Das neue Schulungskonzept
von Obenhin hat sich also bewährt. Nun soll dieses neue Schu-
lungskonzept auch in anderen Niederlassungen angewendet
werden, um in ganz Europa und schließlich weltweit bestens
strukturierte Verkaufsprozesse zu gewährleisten. MM
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Die Ingenieure lernen ihre Produkte aus der Sicht des Kunden
kennen.
Sie lernen, wie sie Produktvorteile erkennen und beschreiben
können.
Sie lernen, zu erkennen, welche Vorteile das Unternehmen dem
Kunden bringen kann.
Sie sehen eventuelle Verbesserungspotenziale, die in der Pro-
duktentwicklung des Unternehmens umgesetzt werden kön-
nen.
Der Teamgeist der Ingenieure wird geschult und die Zusammen-
arbeit gefördert.
Die verbale Ausdrucksweise verbessert sich, weil jeder Teilneh-
mer vor der Gruppe präsentieren muss.
Die Ingenieure lernen die einzelnen Phasen des Verkaufsge-
spräches kennen, somit sind auch komplexe Kundengespräche
leichter zu strukturieren.
Sie erkennen, dass richtige Fragen der Schlüssel zum Erfolg
sind.
Sie lernen, nur das Wichtigste zu sagen und den Kunden nicht
mit Fachinformationen zu überschütten.
Sie lernen, wie Alleinstellungsmerkmale in einem Kundenge-
spräch erarbeitet werden.
Sie lernen, Produktvorteile in Kundennutzen umzuformulieren.
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ergebnisse

Was die Schulung bewirkt


