
Wenn der Verband Niedersachsen,
Bremen und Hamburg zum Feldtag
einlädt, dann kommen die Mitglieder
zuhauf. So waren es fast 145 Gäste,
die den Weg zum gastgebenden
Betrieb in Lotte bei Osnabrück fan-
den. Das freute nicht nur den Vor -
sitzenden Bernd Oelkers sondern
mehr noch Gastgeber Holger Strüb -
be. „Wir sind mehr als überrascht,
dass so viele Personen ge kommen
sind“, sagte dann auch Bernd Oel -
kers zur Begrüßung. Aber kein Wun -

der: Das Programm war mal wieder
gespickt mit interessanten Themen.
Nicht nur, dass Bernd Oelkers auf die
vergangene Saison zurückblickte und
seine Rück schlüs se auf die kommen-
de Verkaufssaison zog, von der er

hofft, dass diese mit stabilen Preisen
und ohne Überproduktion daher-
kommt, sondern auch die Betriebs -
prä sentation von Holger Strübbe, der
Fachvortrag von Mechthild Höge -
mann über Verkäuferschulung, die
Vor  stel lung von Pflanzen schutz -
spritz  mög lich keiten, Herbizid- und
Trieb re gu lierungsversuchen sowie
zum Ab schluss der Besuch im nahe-
gelegenen Amazone-Werk lockten
die Besucher. Und sie wurden nicht
enttäuscht.
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T i t e l t h e m a

Rundum-Paket an

Informationen
Auf dem Betrieb von Holger Strübbe in Lotte trafen sich die Mitglieder des Verbandes

Niedersachsen, Bremen und Hamburg zum diesjährigen Sommerfeldtag. Über Pflanzenschutz

und Triebregulierung bis zu Frostschutzberegnung und Verkaufsstrategien bekamen die

Besucher ein Rundum-Paket an Informationen.

Gut besuchter Feldtag: Im
Uhrzeigersinn: Unten sieht man
die Dammann-Spritze mit DAS-
System; Holger Strübbe am
Grote-Netzgerät; an die 145
Besucher kamen und saugten
die Informationen auf; rechts die
Amazone-Spritze.
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Der Hof Strübbe in Lotte blickt auf
eine lange Geschichte zurück. Im
Familienbesitz ist er seit dem 13.
Jahr hundert. Neben der Land wirt -
schaft entwickelte sich ein Fisch teich -
be trieb und später, vor 40 Jahren, die
Weihnachtsbaumproduktion. „Vor 30
Jahren setzte mein Vater auf die
Nordmanntanne, und damit traf er
den Nerv der damaligen Zeit“, so
Holger Strübbe in seinem Vortrag. Er
selber arbeitet seit 1999 im Betrieb
mit, und im Jahr 2008 hat er diesen
übernommen. Die Bullenmast wurde
2002 aufgegeben. Mittlerweile wer-
den auf 100 Hektar Bäume ange-
pflanzt. Der Ab satz: Zu 75 Prozent
gehen die Bäu me in den
Einzelhandel. 20 Prozent der Bäume
verkauft man in den Groß handel - hier
gibt es viele kleine Kun den, die 200
bis 1.000 Bäume nehmen. Die restli-
chen 5 Prozent werden an privat ab
Hof verkauft.  

Gegen Frost mit 
Wasser vom Teich
Da die Bäume bei Strübbes vier

Jahre hintereinander vom Spätfrost
be troffen waren, installierte man An -
fang diesen Jahres eine Frostschutz -
be regnungsanlage, die Holger Strüb -
be nicht ohne Stolz vorstellte.
„Während wir es hier auf dem Hof
noch plus 1,5 Grad Celsius haben,
friert es in den Senken schon mit mi -
nus 1,6 Grad. Nun beregnen wir 6,5
Hektar. Das Wasser nehmen wir aus
den Karpfenteichen.“ Hier steht ihnen
genug Wasser zur Verfügung, da sie
von eigenen Quellen gespeist wer-
den. Denn 6,5 Hektar zu beregnen
verlangt schon eine gewisse Menge
an Wasser. Bei einer nötigen Be reg -
nungs dichte von 3 Millimeter pro

Stunde, so wie es die Firma Netafim
em pfiehlt, kommen pro Stunde auf
einem Hektar 30 Kubikmeter Wasser
zusammen. Das wiederum bedeutet
auf 6,5 Hektar 195 Kubikmeter Was -
ser pro Stunde. Als Pumpe dient Hol -
ger Strübbe hier eine zapfwellenbe-
triebene Kreiselpumpe, die von sei-
nem 100-PS-Schlepper angetrieben
wird. 

Die Kulturmaßnahmen sind bei
Holger Strübbe modern. In den ersten
4 Jahren wird überkopf gespritzt,
dann abgeschirmt. Ab dem 5. Stand -
 ahr erfolgt der Grundschnitt und die
Stumpfbeschnei dung mit dem Jutek-
Portaltraktor. Anschließend folgen
jähr  lich die erforderlichen Schneide -
maß nahmen oder das Snippen. Ge -
düngt wird mit Blaukorn N-Tec mit ei -
ner Aufwandmenge von 400 Gramm/
Hek tar.

Später am Tag präsentierte Holger
Strübbe seine Herbizidversuche, die
er Mitte April diesen Jahres angelegt
hat te. Sein Fazit: Es gibt kein Uni ver -
sal mittel. Auf jedem Standort sind die
Bedingungen anders.“ So stellte er
fest, dass bei seinen Mischungen der
Bä renklau überall eine Lücke bildete.
In der Mischung Katana (130 Gramm)
mit Laudis (2,25 Liter) und Terano (0,8
Kilo/Hektar) zeigte sich aber auch die
Wilde Möhre, das Klettenlabkraut und
die Gänsedistel. Bei den Partnern Ka -
tana (150 Gramm) und Vorox (300
Gramm/Hektar) kam die Melde neben
Klet tenlabkraut und Gänsedistel
durch. Genau das geschah auch bei
der Mischung von Katana (200
Gramm) und Laudis (2,25 Li ter/Hek -
tar). Bei der Mischung Katana (130
Gramm) mit MaisTer (1,2 Liter) und

Terano (1 Kilo/Hektar) kamen das
Kleine Wei denröschen, die Melde, die
Wilde Möhre und die Gänsedistel 

Titelthema

Holger Strübbe war gut vorbereitet und erklärte in der Kultur etwas über Triebregulierung
und Qualitätssortierung. 
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durch. „Wo die Disteln sind, gehen wir
später mit Lontrel mit einer Auf wand -
menge von 1,2 Liter/Hektar dran“, er -
klärte Holger Strübbe und deutete auf
den Ackerschachtelhalm. „Den ma -
chen wir auch später weg und zwar
mit U 46 M Fluid mit 0,5 Liter/Hektar.“

Holger Strübbe hat unterschiedliche
Spritz methoden. Er setzt sowohl sei-
nen Portaltraktor von Jutek ein als
auch seine Dammann-Aufbauspritze.
Die diversen Möglichkeiten stellte er
bei dem Feldtag vor. Vorführen ließ er
seine Spritze des Typs MBP 2024 mit
DAS, welche er auf einen Fastrac der
Firma JCB aufgebaut hatte. Der
Spritzbehälter fasst ein Volumen von
2.000 Liter, und das Gestänge hat
eine Arbeitsbreite von 24 Metern.
Durch die Liftfunktion des Gestänges
können Bäume bis 2,80 Meter Höhe
problemlos überkopf gespritzt wer-
den. Das Besondere ist das „DAS“,
welches bedeutet: „Dual-Air-System“.
Hier wird durch ein Gebläse vor und
hinter der Düse der Spritzstrahl so
stabilisiert, dass kein Abdrift mehr vor-
handen ist. Dadurch sei das Fahren
noch bei Windgeschwindigkeiten von

7 Metern pro Sekunde möglich,
erklärte ein Dammann-Mitarbeiter. 

Neben der Dammann-Spritze prä-
sentierte Mario Jansing, Inhaber der
Baumschule Thiesmeyer, seine mit
Amazone-Teilen zusammengebaute
Sprit ze. Da später am Tag noch das
Ama zone-Werk besichtigt wurde (da -
zu mehr in einer späteren Nadel Jour -
nal-Ausgabe) passte das gut ins Feld -
tag programm. Das 20 Meter breite,
hydraulisch klappbare Gestänge war
am Frontlader des Fendt 312 mon-
tiert. Das Besondere: Am Ge stänge
gab es rechts und links seitlich mon-
tierte Düsen, die 5 Meter nach außen
das Unkraut benetzen können. Durch
den Frontlader kann das Ge stänge
bis 4,50 Meter hoch gefahren werden. 

Von Camposan zu Obstmischung
Sehr interessiert zeigten sich die Be -

sucher bei den Triebregulierungs ver -
suchen. Aus seinen letztjährigen Er -
fahrungen heraus hat er in diesem
Jahr die Versuche angesetzt. „Ver -
gan genes Jahr haben wir Camposan
mit einer 0,6-prozentigen Konzen tra -
tion und im Nachgang mit 0,4 Pro zent
eingesetzt, dadurch aber Schä den an
den Triebspitzen gehabt, und die
Seitentriebe des obersten Kran zes
stellten sich nach oben“, sagte Hol ger
Strübbe und betonte, dass er die ses
Jahr eine 0,5-prozentige Lö sung
genommen hat. „Wir gehen das erste
Mal mit Farbe durch, so sehen wir
beim zweiten Durchgang, welche
Bäume nichts bekommen haben.“
Beim dritten Durchgang schaut er,
welche Triebe weiterhin zu lang sind,
die werden abermals mit 0,5 Prozent
Camposan behandelt. Die hochge-
triebenen Spitzen hatte er versucht
runterzubinden, doch: „Die sind wie
ein Flitzebogen wieder hochgekom-
men. Wir haben es dann mit Draht
und Kabelbinder versucht, die schnit -

ten natürlich ein.“ Zurück zu den Ver -
suchen: Hier hat Holger Strübbe mit
der Top-Stopp-Zange gearbeitet, Po -
moxon eingesetzt und natürlich Cam -
po san. Außerdem hat er ein Mittel für
seine Versuche bekommen, dessen
Namen er nicht bekannt geben durfte.
Dieses habe er in unterschiedlichen
Kon zentrationen, mit 0,1 und 0,25
Pro   zent, eingesetzt. Eine Ver -
suchsparzelle wurde mit der im Nadel
Jour nal vorgestellten Obstmischung
mit Birnen, Bananen, Kiwi und Cran -
berry saft - mit und ohne Kleister - be -
handelt. Sein erstes Fazit: „Man kann
noch nicht viel sagen. Die Top-Stopp-
Zange kann man nicht einsetzen,
wenn der Trieb schon 20 Zentimeter
lang ist, Cam po san sollte man dann
nehmen, wenn der Trieb etwa 10
Zentimeter ge wach sen ist und beim
Obst konnte man zwei Tage nach der
Anwendung kleine Ver brennungen an
den Nadeln be o bachten.“

Gute Verkäufer sind wichtig
Während die einen sich die Feld -

tags aussteller wie Jutek, HD 2412 (zu
dem Zeitpunkt noch Heide ge sell -
schaft), Markus Schauer GmbH, Ne -
tafim, Marcus Kemper und Dam mann
anschauten, strömten die anderen
wieder in die Halle, um dem Vortrag
von Mechthild Högemann von der
Agentur Produkt und Markt Agri bu si -
ness Consulting über Ver käufer schu -
lung zu lauschen. „Wissen Sie von
ihrem Verkäufer, was er antwortet auf
die Frage, ob die Bäu me gespritzt
sind?“ So leitete Mecht hild Höge -
mann ihren Vortrag ein. Sie stellte he -
raus, dass viele Ver käufer eben den
Kun den nicht richtig über die Weih -
nachtsbäume in for mieren können.
Mehr noch, sie betonte, dass es wich-
tig ist, wie man auf den Kunden
zugeht und ihn durch den Ver kaufs -
stand leitet und begleitet. „Stammkun -
den bedeuten für uns alle Planungs-F
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Katana + Vorox: Hier zeigte sich die Lücke
Melde, Klettenlabkraut und Gänsedistel.
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Katana + Laudis: Hatte eine gute Wirkung
mit Lücken wie Gänsedistel und Möhre.

Katana + MaisTer + Terano: Zur Melde und
Gänsedistel kam Kleines Weidenröschen.
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 sicherheit und weniger Wer be kosten.
Es ist fünf bis siebenmal teurer einen
neuen Kunden zu ge winnen, als die-
sen zu halten. Stamm  kunden sind
weniger preissensibel und haben eine
hohe Empfeh lungs  be reitschaft“, so
Mechthild Hö ge mann zum Einstieg
ihres The mas. Denn ein neuer Kunde
braucht etwa 5 bis 7 Kontakte, damit
er überhaupt behält, wo er seinen
Baum gekauft hat. 

Stammkunden minimieren das Ri si ko
und bedeuten Sicherheit. Das heißt,
Stammkunden sind wichtig. Doch wie
hält man seine Stamm kun den?
Natürlich mit Kunden zu frie denheit.
„Diese Zufriedenheit ist das Ergebnis
eines Vergleiches zwischen der er -
warteten und der tatsächlichen Leis -
tung. Es ist die Diskrepanz von erwar-
tetem und erlebtem Nutzen. Das ist
der Punkt, wo man den Kunden ver-
lieren kann.“ Aber hier lässt es sich
auch gewinnen, nämlich dann, wenn
die Wechselbarrieren niedrig sind und
Begeisterungs fak toren hoch. Daraus
entsteht eben die Kundenbindung.
„Wechselbarrieren können psycholo-
gischer Art sein, indem man zuhört.

Aber auch Service, wie Bauman spit -
zen oder Glühwein. Dann gibt es noch
emotionale Wechselbarrieren wie
zum Beispiel den regionalen Baum.“ 

Verkäufer macht 
48 Prozent des Umsatzes aus
In der Verbraucherstudie, die der

Bun desverband deutscher Weih -
nachts baum- und Schnitt grün er -
zeuger für das Jahr 2012 in Auftrag
gegeben hatte, war für 55 Prozent der
Be fragten die Warenpräsentation
sehr wichtig. Das ist also ein Teil der
Kund enbindung. Auch fühlt sich ein
Kun de am Stand wohl, wenn er mit
Schildern geführt wird. „Unterstützen
Sie Ihren Verkäufer mit einem Ord -
nungs system, ordentlicher Klei dung,
Schildern und Fahnenkonzept“, so
Mecht hild Högemann weiter. Und na -
türlich dürfe der Hofprospekt fürs Mit -
nehmen nach Hause nicht fehlen.
Aber der Verkäufer selbst ist für die
Kundenzufriedenheit und -bindung
ein ebenfalls sehr wichtiger Punkt.
Verkaufspsychologen haben heraus-
gefunden, dass der Verkäufer, und
wie er wirkt, zu 48 Prozent den
Umsatz ausmacht. „Jetzt wissen Sie,
wie hoch das Gut des Verkäufers ist“,
erklärte Mechthild Högemann, denn,
so betonte sie: „Wahr ist nicht, was
Sie sagen, wahr ist, was der Kunde
versteht. Nur 40 Prozent kommen
beim Kunden an. Wie wichtig ist es
da, dass man richtig argumentiert.
Und umso wichtiger ist daher auch
das gute Zuhören.“

Das alles und noch viel mehr könne
man bei einer Verkäuferschulung ler-
nen. Produkt und Markt Agribusiness
Consulting bietet am 8. Oktober 2013
ge nau solche eine Schulung für die
Mit glieder des niedersächsischen

Ver bandes in Verden an der Aller an.
In halte werden beispielsweise sein:
Wie wirke ich? Was sagt die Körper -
spra che? Was sagt die Stimme?
Welche Möglichkeiten hat man, um
auf Einwände zu reagieren? Wie
gutes Zuhören Umsatz steigert. Sche -
matischer Aufbau von Ver kaufs ge -
sprä chen. Hier erfährt man dann
auch, wie sich beispielsweise Sym -
pathie zusammensetzt. Nämlich: „Aus
10 Prozent Inhalt, 40 Pro zent Stimme
und 50 Prozent Ge sichtsausdruck.“

Ein guter Verkäufer sagt zum Bei -
spiel auch nie: „Es kostet.“ Er packt
eher den Preis, wie bei einem Sand -
wich, in zwei positive Argumente oder
Vor teile. Daher ist gutes Zuhören
wichtig, denn dann hört man, was
dem Kunden wichtig ist und dieses
kann man dann wieder mit der Sand -
wich technik gut aufgreifen. Und
schon wirkt der Baum gar nicht mehr
so teuer, wie er vielleicht für diesen
Kunde wäre. Ein solch geschulter
Verkäufer, ist viel wert, und daher ist
so eine Verkäuferschulung em p -
fehlens wert. „In guten Zeiten muss
man sich nach vorne bewegen, nicht
erst, wenn das Kind in den Brunnen
gefallen ist. Und die Fragen werden
immer kritischer. Darauf sollte man
vorbereitet sein“, sagte Bernd Oelkers
nach dem Vortrag von Mechthild
Höge mann und legte seinen Mit -
gliedern nahe, diese Verkäufer schu -
lung mitzumachen.

Christine Blödtner-Piske
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Katana + Laudis: Etwas weniger Aufwand -
men ge bei Katana gleich mehr Unkraut.
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