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Vom Truck-Verkéufer zum Berufsbotschafter
Berufsbotschafter bist du nicht irgendwann. Du bist es im nachsten Gesprach.

Diese Checkliste hilft dir, im Verkaufs-, Betriebs- und Messealltag kleine Momente bewusst zu nutzen — bei
Kunden, bei Fahrzeugiibergaben, im Kontakt mit Lernenden und (berall dort, wo Jugendliche und Eltern
unsere Branche erleben.

Wer Nachwuchs will, muss Nachwuchs sichtbar machen. Nicht irgendwann. Sondern dort, wo junge
Menschen vorbeigehen, Fragen stellen und Eindriicke sammeln.

1. Haltung: Sehe ich Nachwuchs als Teil meiner Verkaufsrolle?

[0 Spreche ich mit Stolz Gber Werkstatt, Lernende und technische Berufe?

O Zeige ich, dass ein starkes Kundenerlebnis nur entsteht, wenn Verkauf, Werkstatt, Ersatzteile und
Betreuung Uber die ganze Einsatzdauer zusammenspielen?

[0 Mache ich sichtbar: Ohne starke Fachkrafte gibt es kein starkes Kundenerlebnis?

[0 Nutze ich meine Rolle im Verkauf, um junge Menschen fir die Branche zu begeistern?

O Denke ich bei Events nicht nur an Fahrzeugverkauf, sondern auch an Zukunftssicherung?

Verkaufen heisst auch, Vertrauen in die Zukunft des Betriebs zu verkaufen.

O Spreche ich nicht nur tUber das Fahrzeug, sondern auch dartiber, was nach dem Kauf zahlt: Verfligbarkeit,
Servicequalitat, Diagnosekompetenz und Betreuung Uber die ganze Einsatzdauer?

[0 Zeige ich dem Kunden, dass hinter dem LKW ein starkes Team steht?

O Kann ein Lernender oder eine junge Fachkraft bei einer Ubergabe dabei sein?

O Darf ein Lernender oder eine junge Fachperson einen technischen Punkt erklaren?

O Gebe ich danach eine kurze Rickmeldung: Was war gut? Was ist der nachste Schritt?
O Frage ich Kundenbetriebe gelegentlich nach ihrer Nachwuchssituation?

Gute Frage: «Wie lauft es bei euch mit jungen Berufsleuten?»

Beispiel fiir Feedback: «Du hast den technischen Punkt ruhig und verstandlich erklart. Beim
nachsten Mal kannst du zuerst den Kundennutzen nennen und danach die Technik erklaren.»

3. Im Alltag mit Lernenden

[0 Spreche ich Lernende bewusst an, wenn ich im Betrieb bin?

O Frage ich, woran sie arbeiten und was sie daran interessiert?

O Erzahle ich meine eigene Laufbahn ehrlich und verstandlich?

[0 Zeige ich, dass Kundendienst, Diagnose, Produktspezialist, Verkauf oder Flihrung mdgliche
Entwicklungspfade sind?

O Beziehe ich Lernende auch dann ein, wenn es nicht direkt meinem Verkaufsziel dient?

[0 Erkenne ich saubere Arbeit, gute Haltung und Lernfortschritte sichtbar an?

O Zeige ich Lernenden, dass ihre technische Arbeit auch fir Kunden, Verkauf und Betriebserfolg wichtig ist?

O Spreche ich wertschatzend tber handwerkliche Arbeit, auch wenn ich selbst im Verkauf tatig bin?

Einstieg: «Was war bisher dein spannendster Auftrag am Nutzfahrzeug?»

4. Feedback: kurz, konkret, zeithah

O Spreche ich Verhalten und Wirkung an, nicht den Charakter?

O Benenne ich auch gutes Verhalten bewusst?

O Gebe ich Rickmeldungen zeitnah, nicht erst Wochen spater?

O Ende ich mit einem konkreten nachsten Schritt?

O Wahle ich Formulierungen, die Orientierung geben, statt Spriiche wie «Friher haben wir...» oder «Du
musst halt selbstandiger werden»?
Besser: «Beim nachsten Auftrag erklarst du mir zuerst kurz, wie du den Ablauf geplant hast. Dann
schauen wir gemeinsam, ob die Reihenfolge passt.»

Formel: Beobachtung — Wirkung — néchster Schritt
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5. Bei Messen, Gewerbeausstellungen und Events

Sichtbarkeit

O Ist auf den ersten Blick sichtbar, dass wir Ausbildungsbetrieb sind?

[ Sind Lehrstellen, Schnuppermdoglichkeiten und Kontaktpersonen klar erkennbar?

O Ist Berufswerbung sichtbar am Stand platziert und nicht versteckt oder gar vergessen?
O Gibt es einen QR-Code oder eine einfache Kontaktmoglichkeit?

Aktivierung

O Ist mindestens eine Person am Stand vorbereitet, um Jugendliche und Eltern aktiv anzusprechen und
Uber Lehrstellen zu sprechen?

O Nutzen wir Mitmach-Elemente aktiv als Gesprachseinstieg? Beispiele: Radwechselchallenge,
Blechbausatze, Rennréhre oder einfache kurze Mitmachaufgaben.

0 Werden Mitmach-Elemente nicht durch Tische, Stiihle, Dekoration oder Fahrzeuge blockiert?

O Sprechen wir Jugendliche und Eltern aktiv an und nicht erst, wenn sie nach einer Lehrstelle fragen?

Menschen und Perspektiven

0 Kénnen Lernende oder junge Fachkrafte am Stand ihre eigene Geschichte erzahlen?
[0 Zeigen wir nicht nur Fahrzeuge, sondern Menschen, Wege und Perspektiven?
O Fragen wir nach dem Event: Wie viele gute Gesprache mit Jugendlichen oder Eltern hatten wir?

Eine Gewerbeausstellung ist nicht nur Verkaufsflache. Sie ist Biihne fiir die Zukunft des Betriebs.
Wer Nachwuchs nicht sichtbar macht, liberlasst die Chance anderen.

6. Perspektiven vor und nach dem QV zeigen

O Spreche ich mit angehenden Fachkraften Uber mogliche nachste Schritte?

[0 Zeige ich Wege Richtung Kundendienst, Produktspezialist, Diagnose, Verkauf oder Flihrung?
O Ermutige ich technisch starke Personen, Kundenkontakt auszuprobieren?

O Mache ich klar: Technisches Wissen ist im Verkauf ein Vorteil und kein Umweg?

O Spreche ich gute Kommunikationsfahigkeit bewusst an?

O Ermdgliche ich jungen Fachkraften, Verkauf und Kundendienst einmal mitzuerleben?

«Du kannst Technik gut erklaren. Genau das ist im Verkauf wertvoll.»

7. Mein personliches Commitment

In den nachsten 30 Tagen werde ich...

O einen Lernenden bei einer Fahrzeuglbergabe einbeziehen.

O meine eigene Laufbahn einem jungen Menschen erzahlen.

O beim nachsten Event sicherstellen, dass Berufswerbung sichtbar und zuganglich ist.

O Jugendliche oder Eltern aktiv auf Schnupperméglichkeiten ansprechen.

O eine positive Beobachtung Uber einen Lernenden an den Berufsbildner weitergeben.

O im Kundengesprach bewusst nach der Nachwuchssituation fragen.

[ eine konkrete Idee im Betrieb anstossen, wie Verkauf und Berufsbildung besser zusammenarbeiten.

Mein konkreter Beitrag:

Berufswerbung ist nicht das Plakat neben dem Stand.

Berufswerbung ist die Art, wie ein Betrieb auftritt, spricht, einladt und junge Menschen ernst nimmt.




