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WTF What the fuck? What the fish?
Werte? Tiefgang? Fuhrung? Dieses
Heft ist ein Pladoyer fir Zukunfts-
visionen. Kampfeslustiger Optimismus.

Glaube an Herzensangelegenheiten.

Was denn jetzt schon wieder? Lieferkrise? Mit-
arbeiterkrise? Generationenkrise? Klimakrise?
Konfliktkrise? Energiekrise? Moralkrise? Krisen-
krise? Alles Chance oder direkter Weg in den Un-
tergang? Kampf oder Flucht? Und warum kann
nicht alles so bleiben wie es ist? Uberdruss? Au-
gen verschlieBen? Verliert der, der sich als Ers-
ter bewegt? Oder rostet der, der rastet? Braucht
es Mehr oder Weniger? Oder beides? Oder nur
Anders? Hat ein Kreis wirklich kein Ende? Ist das
Glas halb leer oder halb voll? Wo bleibt mein Ge-
schaftsmodell? Am Ende Survival of the fittest?

Es ist die Zeit der fundamentalen Fragen. Zeit
fur Mutige. Fur Standhafte. Fiir Neugierige. Es
ist Zeit fur Begegnungen und Miteinander. Wir
stehen mitten in der VUCA-Welt und deren 50
shades of grey. Fluch oder Segen? In jedem
Fall die Moglichkeit zur Evolution oder die Not-
wendigkeit... Allgemeingultige Losungen finden
sich in diesem Heft nicht — das wird den Heraus-
forderungen dieser komplexen Welt nicht ge-
recht. Was Sie aber finden sind Inspiration und
Impulse — manchmal vielleicht auch ein klein
wenig Provokation.



ZUKUNFT IST, WAS WIR HEUTE MACHEN.
WE CAN MAKE IT. MENSCHLICHES MIT-
EINANDER UND WERTE SIND DIE GRUNDLAGEN
FUR DAS WACHSEN UBER DIE
EIGENEN GRENZEN.

ARE YOU READY FOR
¢(NOILVINGOASNVA L

DANN BITTE EINMAL
VON DER ERKENNTNIS IN DIE
EXEKUTION IN DIE ESKALATION

UND WIEDER ZURUCK.
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CASE STUDY JULIA RHEIN

‘WEIBLICHE
INTUITION ROCKT
DIE MANNER-
DOMANE ..

p

=

—

40-TONNER FUR DEN FERNVERKEHR, BIS ZU 60 TONNEN SCHWERE
BAUSTELLENFAHRZEUGE UND ROBUSTE TRANSPORTER SIND
NORMALERWEISE NICHT GERADE DER VERKAUFS-FUHRPARK, IN DEM
SICH FRAUEN HEIMISCH FUHLEN. KONNTE MAN ZUMINDEST
VERMUTEN - BIS MAN JULIA RHEIN BEGEGNET.
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WIE EINE QUEREINSTEIGERIN EINE
TRADITIONELLE BRANCHE VOM
GESTERN ZUM (UBER-)MORGEN
BRINGT

Die ,gelernte Juristin Julia Rhein ist Ge-
schaftsfuhrerin des Autohauses Rhein
Nutzfahrzeuge und leitet seit zwei Jahren
einen Betrieb, der Speditionen, Bauun-
ternehmen und Handwerker mit Spezial-
fahrzeugen fur den harten Einsatz ver-
sorgt. Die 80 Mitarbeiter des Autohauses
verteilen sich auf den Verkauf, die groBe
Werkstatt und die Administration. Als Ge-
schéaftsfuhrerin ist Julia Rhein gleichzeitig
Chefverkauferin mit einem 15-kopfigen
Verkaufsteam, das auBer ihr und einer
Mitstreiterin branchentypisch aus mann-
lichen Nutzfahrzeug-Experten besteht.
Julia Rhein hat die Szenerie von Beginn
an begeistert: ,Wir verkaufen Fahrzeuge,
die ganz im Gegensatz zu schicken Pkws
so gar nichts Charmantes oder Emoti-
onales mitbringen, das Kunden berthrt
und einen Kauf begtnstigt. Wir haben als
Rlistzeug ausschlieBlich technische und
wirtschaftliche Argumente, die wir glaub-
haft riberbringen missen, wenn wir ei-
nen Truck an den Mann bringen wollen.
Daher missen wir die Customer Journey
vOollig anders, kreativ und immer wieder
neu gestalten, wenn wir einen Kunden
gewinnen wollen, denn das Fahrzeug
selbst hilft da kaum mit*, skizziert sie die
tagliche Herausforderung.

GERADE DIE TRADITIONELLE
BRANCHE BRAUCHT EINEN

FRISCHEN BLICK NACH VORNE

Der Handel mit Nutzfahrzeugen gilt als
auBerst traditionelle Branche, in der es
schon mal rustikal zugeht. Aber unter
Ein- und Verkaufern von Trucks haben
auch heute noch ein Wort oder ein Hand-
schlag Vertragscharakter. Das waren von



CASE STUDY JULIA RHEIN

Beginn an Bedingungen, die Julia Rhein
fasziniert haben. Dass sie sich in einer
reinen Mannerdomane bewegt, empfin-
det sie inzwischen sogar als handfesten
Vorteil. ,Auch wenn der eine oder andere
erst einmal staunt, wenn ich die Verkaufs-
halle betrete, bleibe ich vermutlich vielen
langer in Erinnerung als die mannlichen
Kollegen, die den Job schon seit ge-
fuhlten Jahrzehnten machen®, schmun-
zelt die Nutzfahrzeug-Expertin. Apropos
Jahrzehnte: Was Julia von Beginn an auf-
fiel, ist die immer gleiche Routine, mit der
Nutzfahrzeuge nun schon seit mehreren
Jahrzehnten verkauft werden. ,Die Pro-
zesse sind bewahrt und die Parameter,
die zum Kauf eines bis vor kurzem grund-
satzlich von Dieselmotoren angetriebe-
nen Nutzfahrzeugs gehdren, haben sich
bis vor zwei, drei Jahren im Vergleich zu
den 1970er oder 80er Jahren kaum gean-
dert”, beschreibt sie ihre Beobachtungen.

Allerdings erlebt die Nutzfahrzeug-Bran-
che gerade einen beinahe ebenso gra-
vierenden Wandel wie die Pkw-Welt. ,Es
reicht schon heute beileibe nicht mehr,
ausschlieBlich zu wissen, welches Nutz-

fahrzeug fur welche Baustelle am geeig-
netsten ist. Wir werden immer haufiger mit
viel spannenderen Fragen konfrontiert.
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LNG, CNG, Hybridmotoren und Elektro-
Trucks sind die Themen, die unsere Kun-
den umtreiben. Ebenso kommen neben
den Finanzierungsklassikern Leasing oder
Ratenkauf immer neue Miet- und Langzeit-
miet-Konzepte auf, bei denen unsere Kun-
den extremen Beratungsbedarf haben.”
Und selbstverstandlich schreitet auch bei
den Nutzfahrzeugflotten die Digitalisie-
rung voran: Navigation, Tracking, Remote-
betrieb sind Themen, die langst in den Un-
ternehmen angekommen sind. Julia Rhein
will aber nicht nur in mehr Fachwissen der
Mitarbeiter investieren. Es geht ihr vor al-
lem darum, insgesamt eine Veranderung
der Team- und Mitarbeiterkultur hin zu
mehr Offenheit und Austausch herbeizu-
fihren, die dann auch den Wissenstrans-
fer untereinander in Gang setzt.

TRANSFORMATION MUSS JETZT
GESCHEHEN, UM FUR MORGEN

FIT ZU SEIN

RegelmaBige Workshops zu Zukunftsthe-
men, Teamevents und Fortbildungen sor-
gen dafir, dass Kundenfragen auch kiinftig
kompetent und mit dem so wichtigen Blick
in die Zukunft beantwortet werden. Was
da auf Julia Rhein und ihr Team zukommt,
ist nur zu bewaltigen, wenn die Verkaufs-
mannschaft gemeinsam dazulernt und
sich als echtes Team prasentiert. Das ist
gerade im Verkauf mit seinen verstaubten
Provisionsmodellen eine anspruchsvolle
Aufgabe. Aber die ersten Monate des
Transformationsprozesses tragen bereits
Frichte. ,Meine Verkaufer sind unterein-
ander schon sehr viel offener geworden
und gehen viel mehr als friher Projekte als
Teamaufgabe an. Das spiren auch unsere
Kunden und profitieren von dem viel bes-
serverfugbaren Wissen, auf das nun jeder
im Team zugreifen kann.” Fir Julia Rhein
ist diese Wandlung im Verkaufsteam der
beste Beweis dafir, dass es richtig war,

Bilder: 01 Iveco Fahrzeugflotte (© Iveco),

02 Firmensitz in Heilbronn (© Rhein Nutzfahrzeuge GmbH),

03 Portrait Julia Rhein (© Rhein Nutzfahrzeuge GmbH)



die Transformation anzustoBen. Fur die
nachsten Monate stehen &hnliche Pro-
jekte fur die Entwicklung des Werkstatt-
Teams und der Administration an. Denn
auch in diesen Abteilungen herrscht teil-
weise noch das tradierte Scheuklappen-
denken. ,Mein Ziel ist, dass durch die
erfolgreichen Workshops und ein abtei-
lungsubergreifendes Teambuilding unser
klassischer Nutzfahrzeughandel zu einer
Firma wird, die den Markt verandert, an-
statt von ihm rechts Uberholt zu werden.”

DAS VORGEHEN

« Umfassende Analyse

« Entwicklung einer ganzheitlichen
Transformationsstrategie

« Einbezug des Teams in die Detaillierung
und Umsetzung

« Moderierte Reflexions- und Strategietage

DER KUNDE

Seit 90 Jahren existiert das Autohaus Rhein
Nutzfahrzeuge. Um die 1.000 Einheiten pro Jahr
gehen durch die Hande des Handlers, davon etwa
600 Transporter und je 200 Fernverkehrs-Lkws
und ebenso viele Astras, die hauptsachlich

im Bergbau, in Steinbriichen und im Schwerlast-
verkehr eingesetzt werden.

Zur Person: Julia Rhein studierte Rechtswissen-

schaften in Tiibingen und war bis 2013 in verschie-

B [ahrzeuge.de denen Anwaltskanzleien als Rechtsanwdltin tditig.

Im August 2013 iibernahm sie die Verkaufsleitung
und die Leitung des Kompetenz-Zentrums bei Heer-
mann Rhein IVECO. Seit 2020 ist sie Geschdftsfiih-
rerin bei Heermann Rhein Nutzfabrzeuge.

2!

Wo kamen wir hin, wenn alle sagten,
wo kamen wir hin, und niemand ginge,
um einmal zu schauen, wohin man kame,
wenn man ginge.

Kurt Marti
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IMPULS

NACHHALTIGE GLAUBENSFRAGEN:
EINE THEOLOGISCHE REFLEXION UBER
DIE SELBST-VERANTWORTUNG

PROEF. DR. THEOL.
STEFAN KRAUTER

Assistenzprofessor fiir Neues
Testament an der Theologischen
Fakultit der Universitit Ziirich,
Pfarrer der Evangelischen

Landeskirche in Wiirttemberg

www.theologie.uzh.ch

WAS KANN ICH ALS THEOLOGE, DER ZUM

NEUEN TESTAMENT FORSCHT,

ZUM THEMA ,NACHHALTIGKEIT® SAGEN?

Die ehrliche Antwort: Erst einmal nichts! Jesus und seine friihesten
Anhanger kannten weder das Wort noch die Sache. Einige von ih-
nen lebten in der Ansicht, das Ende dieser Welt stehe kurz bevor.
Dass dieses Ende von Menschen, ihrer Technik und ihrer Form des
Wirtschaftens bewirkt sein konnte, lag auBerhalb ihrer Vorstellung.
Sie suchten schlicht Hilfe in ihrer aktuellen Not und Rettung vor
den kommenden, noch groBeren Katastrophen. Die Texte, die sie
geschrieben haben, sind fur uns postchristliche, weithin sékulare
Européer eine fremde Welt.

ABER: IM BEFREMDEN LIEGT DIE CHANCE!

Unser Denken ist oft festgelegt auf Fragen der Machbarkeit, Pla-
nung und Optimierung. Unsere ethischen Diskurse kreisen um
Rechte, Anspriiche und Interessenskonflikte. Die ersten Christen
- und alle antiken Menschen - wirden erstaunt zuriickfragen: Was
ist eigentlich euer Ziel? Vor allem: Wie formt und pragt dieses Ziel
eure Haltung und euer Verhalten? Diese Fragen nach dem ,hdchs-
ten Gut®, das wir anstreben, und nach unseren ,Tugenden® schei-
nen wie aus der Zeit gefallen. Eben deshalb konnen sie uns Im-
pulse geben - Ubrigens: egal, ob wir uns religios in der Tradition des
Christentums verstehen oder nicht.

DIE ANTIKEN TEXTE EMPFEHLEN UNS:

ARBEIT AM SELBST.

Die Zeit breiter politischer Konsense und technokratischer Planung
ist vorbei. Kaum absehbare Dynamiken pragen unsere Welt. Die
fruhesten christlichen Schriften geben keine fertigen Losungen.
Sie zeigen einen Weg auf: Gemeinsam fragen und kldaren, nach wel-
chem Gut wir streben. Dann in freundschaftlichem Beratungsge-
sprach an unseren individuellen und kollektiven Einstellungen und
Verhaltensmustern arbeiten. Nachhaltige Veranderung, so wirden
sie uns raten, fangt bei uns selbst an. Und, so wiirden sie uns ermu-
tigen, sie wird Erfolg haben.
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IS THIS THE
BEGINNING

OR THE

END?

TUN ODER LASSEN?
KONTROLLE ODER EIGEN-
VERANTWORTUNG?
WOFUR STEHEN WIR?
WAS PASSIERT,
WENN NICHTS PASSIERT?
SCHLUSS.

EINFACH LOSLEGEN!
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