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Edelfraud Vehr A

s hatte auch anders kommen kon-

nen. Beide beginnen etwa zeitgleich

ihren beruflichen Werdegang. Doch

wahrend Veronika Vehr fur ihre Aus-

bildung dem Emsland den Rucken

kehrt, bleibt Edeltraud Vehr der
Region treu und baut sich hier eine Karriere auf. Da
hatte der Kontakt zumindest eine Zeit lang auch mal
einschlafen kénnen. Aber nichts da.

Die Horakustikerin und die Schulungsleiterin

Als Edeltraud Vehr 1978 die Schule beendet, macht ihr
Vater sie auf eine Stellenanzeige in der Tageszeitung
aufmerksam. ,Horgerateakustikerin? Was ist das denn
far ein Beruf?*, fragt sie sich, geht zum Arbeitsamt und
besorgt sich eine Broschure.

Im selben Jahr beginnt sie ihre Ausbildung zur Horge-
rateakustikerin in einem kombinierten Fachgeschaft
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Veronika Vehr A

Die Schwestern Edelfraud und Veronika Vehr sind zwar in derselben Branche téfig, allerdings in
unferschiedlichen Berufen. Die eine ist Horakustikermeisterin und Untfernehmerin mit sechs Filialen, die
andere ist Trainerin, Coach und Speakerin. Klar, dass sie auch Geschdaftliches miteinander verbinden.

fur Horgerateakustik und Augenoptik in Lingen. Sie
ist neugierig auf die Tatigkeiten, die sie erwarten.
Nicht nur Hortest, Anpassung und Beratung gehdren
da zu ihrer Ausbildung, sondern auch das Anfertigen
individuell gefertigter Otoplastiken im eigenen Labor.
Im Vergleich zu heute, sagt Edeltraud Vehr, war es
damals kein Problem, beispielsweise Mikrofone, Laut-
starkesteller und Verstarker auszuwechseln. Einen ,so
interessanten und zukunftssicheren Beruf erlernen zu
durfen® machte sie stolz.

Parallel beginnt auch Veronika Vehr ihre Ausbildung.
Dass sie nach dem Abitur etwas mit Verkaufen machen
wuirde, hatte sich schon frih abgezeichnet. Und so
beginnt sie ihren beruflichen Weg in einem Trainee-Pro-
gramm zur FUhrungskraft im Verkauf bei Karstadt
in MUnster. Sie durchlauft mehrere Abteilungen und
legt Prifungen als Einzelhandelskauffrau sowie als
Handelsassistentin ab. Spater wird sie nach Hamburg



versetzt, in eines der Vorzeigehauser des Konzerns an
der MonckebergstraBBe. Hier arbeitet sie zunachst als
stellvertretende Abteilungsleiterin, bis sie etwas ,ent-
deckt”. ,Das nannte sich damals Schulungsleiter®, erin-
nert Veronika Vehr. Karstadt sei damals ,fUhrend in der
Aus- und Weiterbildung“ gewesen, sagt sie. Sie durch-
lauft ein anderthalbjahriges Qualifizierungsprogramm,
besteht mehrere interne Assessmentcenter, absolviert
die Ausbildungsleiterprifung und Ausbildereignungs-
pufung und wird Ausbildungsleiterin fur zun&chst drei
Karstadtfilialen in Hamburg.

Zuhause im Emsland hat Edeltraud Vehr inzwischen
ihre Gesellenprifung bestanden und arbeitet als ,wich-
tiger Bestandteil“ und einzige Gesellin in ihrem Aus-
bildungsbetrieb, in dem sie damals bereits die neuen
Auszubildenden anleiten muss.

Aber Edeltraud Vehr méchte weiterkommen und be-
schlieBt, ihre Meisterprifung zu machen. ,Inspiriert hat
mich damals die junge, sympathische Horakustiker-
meisterin, die meine Freisprechung verklndet hat. Es
war Marianne Frickel, unsere heutige biha-Prasidentin.
Sie war noch so jung, aber schon sehr erfolgreich®,
sagt Edeltraud Vehr. Gesagt getan. Sie meldet sich zum
einjahrigen Meisterkurs in Libeck an der Akademie fur
Horgerateakustik an und erhalt 1987 ihren Meisterbrief.
AnschlieBend bleibt sie in der Nahe der Ostsee und
geht nach Plon. Hier baut sie als Angestellte Meisterin
einen neuen Horakustik-Betrieb auf. |hr damaliger
Chef gibt ihr viel Verantwortung, unter anderem im
Personalwesen. FUr alle Mitarbeiter ist sie die erste
Ansprechpartnerin. Der Verantwortung fuhlt sie sich
gewachsen - und so ruckt der Wunsch nach der eige-
nen Selbststandigkeit immer néher.

Mit Elan in die Selbststandigkeit

Das ,Abenteuer” Selbststandigkeit beginnt fur Edel-
traud Vehr 1989. ,Ich hatte immer den Traum, mein
eigenes Geschaft zu haben®, sagt sie. ,Ich hatte so
viel Freude und SpaB3 an meinem Beruf und war mit
28 Jahren voller Elan.” Und so wagen ihr guter Freund
Jorg Landsberger und sie parallel den entscheidenden
Schritt und erdffnen, jeder fur sich, ihren ersten eige-
nen Fachbetrieb.

Der erste Standort von ,Hérgerate Vehr” ist in Lingen.
Ganz einfach ist der Start nicht. |hr einziger Mitbe-
werber vor Ort legt ihr ,viele Steine in den Weg*, wie
Edeltraud Vehr berichtet. Schnell lernt sie die Regeln
bezlglich Abmahnungen sowie ,viele Dinge” Uber das
Wettbewerbsrecht. ,Da brauchte ich ein gutes Durch-
setzungsvermogen®, sagt sie. Aber es gibt auch scho-
ne Seiten: Viele ehemalige Bekannte und Freunde aus
Lingen freuen sich Uber die Ruckkehr von Frau Vehr.
lhre Schwester kehrt unterdessen als Schulungsleiterin
zurlick in die Karstadtfiliale an der MénckebergstraBe.
Hier baut sie eine Abteilung flr Ausbildungsbegleitung
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Edeltraud Vehr, Kundin: ,Nie vorher im Bereich Verkauf geschult” A

auf. An die 2.000 Mitarbeiter schult die Abteilung im
Laufe der Jahre, dazu kommen jahrlich rund 200 Azu-
bis und 100 FUhrungsnachwuchskrafte

~Schulungen und Weiterbildung flr Mitarbeiter hatten
damals aus Sicht der Geschéftsleitung nicht die Bedeu-
tung wie heute", berichtet Veronika Vehr. ,Ich habe mir
immer Uberlegt, was konnte die Geschaftsfuhrung an-
spornen, meinen Arbeitsbereich zu unterstitzen? Wel-
chen Vorteil kann ich mit meiner Dienstleistung bieten?”
Durch ihr stetiges Engagement steigt allmahlich die Ak-
zeptanz der Ausbildungsleitung — auch, weil Veronika
Vehr hilft, neues FUhrungspersonal zu integrieren. ,Die
Geschaftsfihrung realisierte schnell den unternehmeri-
schen Vorteil”, sagt sie. ,SchlieBlich konnten wir gerade
durch die Integrationsworkshops auch Reibungsverlus-
te minimieren und die Ergebnisse verbessern.”

Und dann ist da ja noch ihre Leidenschaft: das Ver-
kaufen. Von Anfang an versucht Veronika Vehr, ihre
Kollegen zu inspirieren, mit Freude zu verkaufen. Die
Idee, Mitarbeiter in puncto Verkaufen zu schulen, muss
sie allerdings erst mal der Geschéftsleitung verkaufen.
Als die einwilligt, qualifiziert sich zur Spezialistin fur Aus
-und Weiterbildung im Verkauf. Das neu Gelernte passt
sie den Bedingungen bei Karstadt an und trainiert ent-
sprechend die Kollegen.

Inzwischen lieb&ugelt aber auch sie mit der Selbststan-
digkeit. Zwolf Jahre als Ausbildungsleiterin bei Karstadt
liegen hinter ihr. Die Abteilung ist aufgebaut, ihre Aufgabe
erledigt. Gern héatte Veronika Vehr eine weitere Position
als Personalleiterin und damit noch mehr Verantwortung
Ubernommen. ,Nur war das damals nicht mdglich®, be-
richtet sie. Verunsichern lasst sie sich von der Situation
nicht. Statt geschlossener Turen sieht Veronika Vehr viele
offen stehen. Und so wagt sie als Beraterin/Trainerin/
Coach den Schritt in die Selbststandigkeit.



MENSCHEN

Unternehmerinnen

A Wie Veronika legt auch
Edeltraud Vehr groBen Wert

auf stetige Weiterbildung. Die
Qualifikation zur Pdd-Akustikerin
hat sie schon friih erworben

Eines der ersten Engagement kommt von der
Schwester

Neben IKEA und der Commerzbank z&hlt auch Edel-
traud Vehr zu ihren ersten Kunden. 1995 gestaltet
sie die erste Verkaufsschulung fur die Mitarbeiter
ihrer Schwester. ,Nie vorher wurde ich im Bereich des
Verkaufens geschult®, sagt Edeltraud Vehr. Doch fur
sie wurde auch dieser Bereich ,zunehmend wichtig*.
Nach den ersten erfolgreichen Seminaren, empfiehlt
Edeltraud Vehr ihrer Schwester, sich auch an die Hor-
gerate-Industrie zu wenden. Es entsteht der erste Kon-
takt zu einem in Hamburg anséssigen Hersteller und
eine langjahrige Zusammenarbeit folgt. Damit durfte
Veronika Vehr die erste Verkaufstrainerin der hiesigen
Hoérbranche sein.

Doch zunachst muss sie eine Herausforderung meis-
tern: Immer wieder bekommt sie gesagt, Horakustiker
seien keine Verkaufer, sondern Berater. In ihren Augen
ist der Verkauf jedoch ein Teil der Beratung. Nur fanden
viele das Verkaufen eher unanstandig. ,Wenn man das
richtig macht, ist Verkaufen nicht unanstandig, im Ge-
genteil®, sagt sie. Das habe auch nichts damit zu tun,
jemanden Uber den Tisch zu ziehen.

Oft schwinge da einfach Angst mit, dass man jeman-
den Ubervorteilen kdnnte. Oder dass sich der Arzt oder
die Krankenkasse einmischen, erfahrt sie. Genau an
diesen Punkten setzt sie mit ihren Verkaufstrainings an.
,Das ist ein sehr spannendes Thema“, sagt Veronika
Vehr. Wenn sie ,pragmatisch® helfe und zunachst die-
se Blockaden l6se, bekdmen viele ihrer Kunden einen
neuen Blick auf das Verkaufen. ,Und dann sagen sie
mir beim nachsten Mal: Wow! Das geht ja doch! - Und
das Beste ist: die Ergebnisse verbessern sich.”

Expansion

Neun Jahre nach der Eroffnung ihres ersten Fachge-
schéfts in Lingen er6ffnet Horgerate Vehr in Spelle ein
zweites Geschéft. ,Das ist einfach gewachsen®, erklart
Edeltraud Vehr. Mit der Zeit entwickelt ihr Unternehmen
auch eine ldentitat. ,Kontinuitat, Freundlichkeit, Ver-
lasslichkeit, Vertrauen, Qualitét, langjahrige Erfahrung,
gut geschulte Mitarbeiter®, so beschreibt die Horakusti-
kermeisterin die Eigenschaften, fur die Horgerate Vehr
steht. Qualitdt und Kompetenz sind ihr wichtig. Sie
mochte stets perfekte Arbeit leisten und ihre Kunden
glicklich machen. ,Wir sind seit dem Jahr 2000 zerti-
fiziert®, sagt Edeltraud Vehr. lhre Anspriiche bezluglich
Kundenberatung und -service sind ,sehr hoch*. Stan-
dig bilden sie und ihre Mitarbeiter sich weiter.

Kurz nach der Grindung ihres Unternehmens tritt
sie der Pro Akustik bei. Die Ideen der Kollegen und
der Zusammenschluss gefallen ihr. ,Die Kolleginnen
und Kollegen sind hier alle sehr engagiert®, sagt sie.
,Im Vordergrund steht hier der Erfahrungsaustausch
sowie die Verwirklichung gemeinsamer Projekte oder
Themen wie die Ausbildung, die Werbung, die Wei-
terbildung und vieles mehr.“ Mit den Jahren wird die
Gemeinschaft flr sie ,wie eine groBe Familie®, in der
sie sich wohlflhlt und die immer weiter gewachsen ist.
Ihre Schwester wird unterdessen immer haufiger von
verschiedenen Unternehmen aus verschiedenen Bran-
chen als Trainerin, Coach oder Speakerin gebucht.
Den Unterschied zwischen einer Trainerin und einem
Coach erkléart sie so: ,Man kann das durchaus mit
einem Sporttrainer vergleichen. Der macht etwas vor,
lasst das dann Uben und begleitet die Umsetzung. Ein
Coach geht dagegen noch mehr ins Detail, so wie ich
das vor Ort bei meinen Kunden mache.” Und als Spe-
akerin gehe es darum, in kurzer Zeit vielen Menschen
Inspirationen zu geben.

GroBe Freude empfindet Veronika Vehr, arbeitet sie mit
einem Kunden vor Ort, also in dessen Fachgeschaft.
,Da findet schlieBlich das Leben statt®, sagt sie. Hier
kann sie sich anschauen, wo es Handlungsbedarf gibt.
Ohnehin seien ihre Trainings stets individuell. ,Mein
Fokus liegt auf MaBarbeit, wie es auch Horakustiker
machen®, stellt sie klar.
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A inzwischen ist Veronika

Vehr als Trainerin, Coach und
Speakerin ausschlieBlich in der
Horbranche fatig

Immer am Puls der Zeit

Um fur die Herausforderungen in ihrem Job gerUstet
zu sein, bildet sie sich etwa 30 Tage im Jahr weiter. ,Ich
gehe daflir nur zu den Besten®, sagt Veronika Vehr. So
bekomme sie neue Inspirationen, die sie dann auf ihre
eigenen Tatigkeiten adaptiert. In diesem Jahr ist sie
durch ihre Teilnahme an einem internationalen Spea-
ker-Slam Weltrekord-Speakerin geworden. Zusatzlich
ist sie NLP -Spezialistin und entwickelt fur die Horbran-
che eigene Konzepte. ,Mein Qualitatsanspruch ist sehr
hoch. Ich méchte meinen Kunden immer das Beste
bieten”, sagt sie. ,In 23 Jahre Selbstandigkeit habe ich
200 Unternehmen allein in der Hérakustik begleitet, da
ist auf jeden Fall noch Luft nach oben.*

Fur Edeltraud Vehr ist es ebenfalls wichtig, immer wei-
tere Qualifikationen zu erwerben. Frih besucht sie die
Schulungen zur Padakustikerin in Lubeck. AuBerdem
absolviert sie die Weiterbildungen zur Audiotherapeutin
und zur Tinnitus-Retrainerin. ,Im Alltag sind diese Quali-
fikationen zwingend erforderlich®, sagt sie. Und auch die
Angebote in ihren Betrieb entwickelt sei weiter.

Erst vor kurzem erweitert Horgeréte Vehr zwei Filialen
mit Reinhdrstudios fur In-Ear-Monitoring und lockt so
durch Musiker und Bands eine ganz neue Zielgruppe
in die Fachbetriebe. Zudem ist Hérgerate Vehr inzwi-
schen auf sechs Filialen angewachsen. So gibt es
heute vier Betriebsstatten im Emsland (Lingen, Spelle,
Meppen, Salzbergen) und zwei in Rheine.

Dass sie in ihren sechs Geschéften 19 Frauen und nur
einen Mann beschéftigt, habe sich ,einfach zufallig er-
geben®, sagt Edeltraud Vehr. Unter ihren Mitarbeitern
befinden sich auch ihre beiden Kinder, die sie tatkraf-
tig unterstttzen.

In fast 30 Jahren Selbststandigkeit hat die Unterneh-
merin schon Uber 20 Leute ausgebildet - ob zum Ge-

sellen oder Meister. Immer wieder freut sie sich, junge
Menschen von diesem zukunftsorientierten Beruf zu
begeistern.

In derselben Branche

Im Laufe dieses Jahres trifft Veronika Vehr die Ent-
scheidung, ihren Fokus nun voll auf die Horbranche zu
legen. Hier sieht sie ein groBes Potenzial. SchlieBlich ist
es ein absoluter Zukunftsmarkt, es geht, sagt sie, um
groBe Themen wie Gesundheit, Kommunikation oder
Mobilitat. Zumal sie sich mit ihrer Schwester nicht nur
wahrend gemeinsamer Urlaube auch Uber die Branche
austauscht.

In Sachen MitarbeiterfUhrung weil3 Veronika Vehr ihren
Kunden ebenso zu helfen. Schon viele Unternehmer
hat sie dabei begleitet, ihre Fihrungskompetenzen
auszubauen. Zudem erwartet die Branche nun die
Babyboomer-Generation als Kunden. Sie selbst gehére
ebenfalls zu dieser Generation. ,Die muss man anders
ansprechen als die heutigen Kunden®, sagt sie. ,Diese
Zielgruppe stellt hohe Anspriche an Kommunikation
und Beratung. Hier gilt es, vorbereitet zu sein. Ein Bei-
spiel: Fragen Sie einen Babyboomer nie, ob er noch
arbeitet. Ich jedenfalls wlrde irritiert reagieren.” Viele
Babyboomer wirden auch nach dem Renteneintritt
noch arbeiten, meint sie. Sie selbst werde das auch
tun. Inre Kunden dabei zu begleiten, sich auf diese
neue Kundengruppe einzustellen, sei ,eine wunderba-
re Aufgabe"“. Zudem, sagt sie, wlrden die Produkte im-
mer besser und exklusiver und immer mehr Menschen
werden diese Produkte brauchen. Warum sollte sie da
noch in anderen Branchen unterwegs sein? Zumal es
ihr nach wie vor riesigen SpaB bereitete. Und ,Freude
am Erfolg® ist nun mal ihr Motto.

,Meine Schwester hat sich einen sehr guten Namen
erarbeitet”, so Edeltraud Vehr. In den vergangenen
30 Jahren hat sie auch schon andere Trainer getestet.
Doch setzt sie danach immer wieder auf Veronika. ,Sie
arbeitet sehr praxisnah und ihre Seminare sind nie
langweilig. Sie motiviert sehr gut®, sagt sie.

Das mit dem erarbeiteten guten Namen lasst sich ge-
nauso Uber Edeltraud Vehr sagen. Ein Kunde erzéhlte
ihr mal, wie er sie weiterempfehle: ,Lauf’ nicht lang hin
und her, geh’ gleich zu Horgeréte Vehr.” Das Streben
nach hdchster Kundenzufriedenheit scheint also in der
DNA der Schwestern zu liegen.



