Deutscher Autoservice Tag
2008 / Sieben Referenten lieferten wertvaolle
Impulse fur mehr Ertrag im Automobilservice.
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VON MANFRED SCHLEGEL

it einem Feuverwerk an Im-

pulsen glinzte der 3. Deut-

sche Automobilservice Tag
2008, 51eben hochkaritnge Experten konn-
te die AUTOHAUS-Akademie fiir diese
Veranstaltung gewinnen. Unisono sahen
alle die Haupt-Herausforderungen fiir den
Automobilservice der Zukunft in den Kos-
ten, den Preisen und méglichen Zusatzer-
triigen. Doch es blieb nicht bei der Analyse.
e Referenten hieferten mit Themen wie
'[hﬂgs::ﬁ:hi‘iﬁ. Autogasumrilstungen, Marke-
tingideen fiir die Segmente 11 und I11 oder
dem freien Teilegeschiift viele Impulse fiir
den hiirter werdenden Wettbewerb.

Potenziale im Servicemarkt

Prof. Hannes Brachat analysierte profund
und praxisnah die Emtwicklung des Service-
marktes. Er konstatierte, dass die iiber 4
Jahre alten Fahrzeuge 72 Prozent des Fahr-
zeugbestandes ausmachen, jedoch nur noch
2u 39 Prozent von der Markenwerkstant be-
treut werden. Aber genau fiir diese Fahrzeuge
werde am meisten Geld filr Wartung und
Reparatur ausgegeben. Brachat erliiuterte
weiter, dass im vergangenen Jahr 41 Prozent
der Autofahrer thren Serviceanbieter ge-
wechselt haben — 1997 waren es erst 14
Prozent! Dahinter stecken Risiko und Chan-
ce zugleich. Es gilt, die 41 Prozent Wechsler
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fiir die eigene Werkstatt zu gewinnen. In der
Praxis heilt dies, dass pro zehn Werkstati-
durchgiinge mindestens zwei Neukunden
daber sein miissen. Als . Renditebringer
Nummer 1 bezeichnete Brachat das Olge-
schiift. Dies triigt schon heute zu 50 Prozent
zu den Errigen aus dem Ersatzteilgeschifi
bei und sichert somit 15 Prozent des gesam-
ten Unternehmensergebnisses. Hier gab
Brachat den Impuls, kiinftig bei jedem Ol-
wechsel einen Liter Nachfiill-Ol beizulegen.

Autogas-Umriistung:
Ein lohnendes Geschaft!

Enrico Marra, Firma ecoengines GmbH,
stellte die Thematik . Autogas™ umfassend
dar: Umwelt, Sicherheit, Technik, Autogas-
markt, Investionen, Ertragschancen. Auto-
gasfahrern stehen heute 3.600 Tankstellen
zur Verfligung, Erdgasfahrer milssen sich
mit einem Netz von 750 Tankstellen begnii-
gen. Marra rechnete vor, dass
die emzelnen Betrniebe fiir den
Einstieg in das Gasgeschiift
zwischen 6.000 und 11.650
Euro investieren miissen. Er
zeigte, dass 14 bis 26 Umriis-

Torsten Bramer, TUV Rheinland:
~Werkstatttests sind ein Schilis-
sel zur Kundenzufriedenheit.”

Die Referenten des DAT (v. .): Jorg Salaw,
Hartmut R6hl, Thorsten Kremer, Prof. Hannes
Brachat, Enrico Marra und Manfred Schlegel

tungen notwendig sind, bis sich die Investi-
tlon amortisiert — fairerweise Kalkuherte er
sogar 2.000 Euro ,.Lehrgeld” fiir Anfangs-
probleme pro Betrieb ¢in. Eindrucksvoll
stellte er den Gewinn fiir die Autofahrer -
also Einsparmdglichkeiten und Wertsteige-
rung — dar. Ein Vortrag der ganz besonderen
Klasse,

Werkstatttests: Schlissel
zur Kundenzufriedenheit

- Werkstatttests... Ma und!* — unter dieser
provokativen Uberschrift referierte Torsten
Brimer vom TUV Rheinland zum Thema
Werkstatttests. Briimer sicht den Werkstatt-
test als Schliissel zur Kundenzulnedenhent.
Das Ziel der Tests ist die Aufdeckung von
Verbesserungspotenzial und nicht die Ver-
urteilung der Werkstatt, stellte er fest. Das
Problem se1r das Negativ-lmage, geprigt
durch Tests der Autopresse und unsendise
Anbieter. Hier legt er jedem nahe, hellhdng
zu werden, wenn ..fremde Privatkunden™
zur Inspektion kommen, das Fahrzeug
untypisch ist (zu alt etc.) oder sich erste
unreahistische Mingel zeigen. Der Branche
emphichlt er, wirklich strikt nach vorgege-
benen Prozessen und Checklisten zu arbei-
ten und die innerbetrieblichen Informati-
onsschnittstellen zu definieren. Sein Fazit:
~Arbeiten Sie so, als ob jeder Kunde ein
Testkunde ist, dann gewinnt lhr Ge-
schift!™

Aftersales-Marketing

und Pricing

Mit den Themen Pricing und Aftersales-
Marketing beschiiftigte sich Thorsten Kre-
mer, p-k-p consulting, in seinem Vortrag.
Er identifizierie ein zusiitzliches Erldspoten-
zial in Hhe von 40 Prozent fiir jede Werk-
statt durch aktives Marketing, konsequente
Direktannahme und Preis-
spretzung. Beir der Preis-
spreizung sieht er die Notwen-
digkeit, sich bei vergleichbaren
Leistungen am Wetthbewerb zu
orientieren und bel den Kern-
kompetenzen, wo der Wettbe-
werb gering 1st, die Differen-
Zierungsmerkmale des eigenen
Hauses zu nutzen.
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Die Segmente Il und Il
Aftersales-Segment 1l und 111 - ein schwin-
dender Markt”? Das war das Thema von Jorg
Salaw, Salaw & Partner Untemehmensbe-
ratung. Er stellte die wesentlichen Erkennt-
nisse seiner gleichnamigen Studie vor. Er
zeigte aul, wie sich die Stagnation aut dem
Neuwagenmarkt langinstig aul den Servi-
cemarkt auswirkt: Wenn sich die ,,guhllrlu.'r:-
starken™ Jahrglinge nach hinten verschieben
und damit aus der Markenwerkstatt ver-
schwinden. Eine grolle Chance fir die
Markenwerkstitten identiliziente er in der
funahme der Komplexreparaturen™, also
der technisch anspruchsvollen Reparaturen
von 25 Prozent im Jahr 2002 auf 40 Prozent
im Jahr 2012. Salaw stellte darliber hinaus
fest, dass sich die Preisunterschiede 2w-
schen den Werkstatiketten und der Marken-
werkstalt massiv verningert haben. Waren
e¢s 2005 noch ca. 18 Prozent, st dieser
Unterschied aul wemger als 6 Prozent
geschmolzen. Ber einer konkreten Unter-
suchung stellte er sogar fest, dass die Werk-
stati-Ketten bei den Inspektionen um 45
Prozent unter der Markenwerkstatt liegen,

aber bei Auspuflreparaturen beispiclsweise
um iiber 20 Prozent teurer sind. Es geht ums
Preisimage — und das haben die Ketten 1im
Gnff. Hier miissen sich die Markenwerk-

stiitten noch behaupten

sGuerilla-Marketing"

Zentrales Anhiegen von Mantred Schlegel,
Chefredakicur der Zeitschrifi ServiceProfi
und Inhaber des Beratungsuntermchmens
autopro, war die Vermittlung von Impulsen,
die sich solort in der Praxis umsetzen las-
sen. Er stelle beispiclsweise sein ,,Guenlla-
Marketing™ vor, also aul dffentlichen Park-
plitzen in Sachen HU und Reifen anzugrei-
fen. Bel der HU stellen die Priiforganisati-
onen an knapp 50 Prozent der Fahreeuge
Mangel test. Diese Geschifte gelie es ab-
zuholen™, so Schiegel. Er plidiene auch Hir
stark differenzzierte Werkstatipreise — abhiin-
gig vom Wettbewerb und von der Komple-
xitdl der Arbeiten. Zur Verbesserung der
Prozesse emplahl er die Benachnchtigung
der Kunden per SMS (www.automobil-
message.de) stalt per zeitaulwindigem le-
lefonat.
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Freier Teilehandel
Hartmut R&hl, Prisident des Gesamtver-
bandes Autoteile e. V., zeigte dic Leistungs-
Lihigkent des freien Teilehandels auf: Drei-
bis sechsmalige tigliche Belieferung, Teile
tiir alle Fahrzeugmarken aus einer Hand und
nicht zuletzt partnerschafiliche Begegnung
mit dem Kunden auf  Augenhihe™, Aus-
drilcklich verwies Rohl daraul, dass es sich
auch bei den Teilen der freien Teilehiindler
um Ongimalteile gem3B der GVO handeht
Sorgen bereitet dem GVA der Design-
schutz” diverser Autoteile. Hier verhindemn
die Autohersteller den Handel von freien
Teilen, indem sie ¢inen Urheberanspruch
auf das Design geltend machen

Die :-:L'hcrlh[m'ldl'__r:: veransialiung bot
jedem Teilnehmer eine Fille von Anregun-
gen und Impulsen zum weiteren Aushau des
servicegeschiifts. Prol. Hannes Brachat
fasste folgenchug zusammen: . Wenn Sie
nur dre1 der zahlreichen Impulse, die Sie
heute gehdn haben, umsetzen, so gehiiren
Sie zu den Gewmner im Wettbewerb um
den besten Autoservice.™

Manfred schiegelautopro-online.com
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aus einer Hand:
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TUV NORD Mobilitit:
Prifen - Beraten - Optimieren

Fur alle, die an threm

Erfolg schrauben wollen.

Dem Wettbewerb immer eine Idee voraus: Die TUV NORD
Mobilitdt bietet Ihnen neben klassischen Priifleistungen neue,
wegweisende Services. Z. B. das maBgeschneiderte Auto-
hausTestprogramm, mit dem Sie lhr Umsatz-Potenzial noch
besser ausschopfen. Oder den neuen Servicelister, der lhnen
die Kunden per Internet direkt ins Haus liefert. Geben Sie
Gas. Rufen Sie uns an und erfahren Sie, was wir sonst noch
fir Sie machen konnen. Service-Tel. 0800 80 70 600

Priddeenstieistungen:

TUVNORD

Mobilitat
sicher geniellen

www.tuev-nord.de
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