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Rohertragssteigerungen sind auch bei guten
Reifenhandlern noch maoglich

Oliver Mader ist neugierig, wie sein Betrieb dasteht. Er will wissen, wo er be-
reits gut ist und was er noch verbessern kann. Um das herauszufinden, hat
sich der Reifenhandler aus Essen bei Tanja Herzig von Koru Training,
Coaching & Consulting beworben, damit sie seinen Laden mal unter die Lu-
pe nimmt. Die NEUE REIFENZEITUNG hatte zusammen mit Herzig exklu-
siv drei kostenlose Analysepakete ,In drei Schritten zum Erfolg® verlost. Ei-
ner der Gewinner: Premio-Reifenhandler Oliver Mader aus Essen. Seit vier
Jahren gehort ihm der Betrieb in der Essener Innenstadt. ,Als ich ihn (iber-
nommen habe, wurde das Geld noch zu 95 Prozent mit Reifen verdient. Heu-

te werden 50 Prozent des Umsatzes mit Autoservice erzielt.”

erzig hat Kfz-Meister Richard
Menzel mitgebracht. Der Mann
aus Miinster hat mehr als 30 Jah-
re als Trainer und Entwickler in
der Reifenbranche auf dem Buckel und sieht
sich das Unternehmen von den technischen
Ablaufen her an. Herzig und Menzel haben

Tanja Herzig wirft einen Blick auf die Arbeit von g,
Luis Cabrera

einen Freifahrtschein von Mader in der Ta-
sche: Sie durfen sich die Werkstatt, Lager-
rdume und Blros angucken und auch einen
Blick in relevante Unterlagen werfen. Vier
Stunden sind fiir den Termin angesetzt, Das
Ergebnis: Obwonhl vieles schon optimal lauft,
ist eine deutliche Umsatz- und Rohertrags-
steigerung maoglich. Dies hat Herzig Oliver
Mader eine Woche nach dem Besuch im Be-
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r Mader will sai-

trieb schriftlich mitgeteilt. Herzig hat sich bei
der Auswertung ein paar relevante Punkte
herrausgegriffen.

Die Anfahrt zur Firma ist durch eine gu-
te Ausschilderung moglich. Der Betrieb liegt
in einem potenzialstarken Einzugsgebiet.
Vom Hof aus sind die Blrotlrme groBer Fir-

men in der Essener Innenstadt zu sehen.
Mader: ,lch habe vor einem Manat extra ei-
nen Filialleiter eingestellt, damit ich mich
mehr auf die Akquise von Firmenfahrzeu-
gen und Mitarbeiterwagen groBerer Unter-
nehmen stirzen kann Seitdem besteht
das Team aus dem Filialleiter, einem Werk-
stattleiter (Kfz-Meister) und drei Werkstatt-
mitarbeitern.

Bei dem Gang durch die Werkstatt und
die Geschéftsrdume kommen Menzel und
Herzig mit den Mitarbeitern ins Gesprach.
Sie stellen fest: \Wir splren, dass Betriebs-
ergebnisse und Ziele von den Mitarbeitern
mitgetragen werden und ein reger Aus-
tausch seitens der Geschéftsflihrung statt-
findet.” Dies sel ein absoluter Pluspunkt,
Herzig: Nur mit einem Topteam lassen sich
Topleistungen erzielen."

Die Einstellung des Filialleiters sei ein
wichtiger Schritt zur Weiterentwicklung
des Betriebes. ,Natlrlich bedeutet dieser
Schritt mit den dadurch deutlich ansteigen-
den Personalkosten, dass der Ertrag aus
der Werkstatt ansteigen muss.” Dies sej
aberaus Sicht der Experten moglich, ,denn
hier wird ein erprobies Betriebskonzept
gelebt®. Durch eine weitere Verfeinerung
des Konzeptes und qualifizierte Trainings
der Mitarbeiter sei eine deutliche Umsatz-
und Rohertragssteigerung moglich, stehtin
der Auswertung.

Vom optischen Eindruck des Betriebs-
gelandes und der Gebaude wurden die Pro-
fis Uberzeugt. Menzel hat die Arbeitsgerate
und Werkzeugschrdnke genau in Augen-
schein genommen. Er lobt: ,Das Unterneh-
men ist gut sortiert, und die Mitarbeiter hal-
ten Ordnung. Hier kann schnell unangemel-
det an den unterschiedlichsten Autos gear-
beitet werden.” Sauberkeit und Ordnung wa-
ren sehr wichtig, denn die zeugen von qua-
litativ hochwertiger Arbeit und ,die Kunden
wollen sich aufgehoben flhlen’, In Essen ist



im Verkaufsraum und in der
Werkstatt aktuelles Werbema-
terial zu finden. Ebenfalls ein
Pluspunkt: ,Es sorgt einer-
seits fur einen positiven Ge-
samteindruck und fiihrt ande- * .
rerseits zu Zusatzverkaufen”

Die wahrend des Aufenthal-
tes mitgehdrten Telefongespra-
che seien durchweg freundlich
gewesen, heilt es in der Aus-
wertung. Herzig weist aber da- =
rauf hin: ,Durch eine aktivere |
Beratungs- und Verkaufsge-
sprachsfuhrung konnten jedoch
mehr Kunden in den Shop ge-
holt werden, Und mehr Kunden vor Ort bedeu-
ten zusatzliche Potenziale zur Ertragssteige-
rung. Aufgefallen war auch die freundliche
Ansprache der Werkstattmitarbeiter gegen-
Uberden Kunden. Aber auch hierkonne laut
Herzig leicht mehr Rohertrag durch hher-
preisige Artikel als auch Zusatzverkaufe er-
zielt werden.  Als Instrumente konnen Preis-
Leistung-, Nutzenargumentationen und in-
dividuelle Bedarfsanalysen dienen®, schlagt
sie vor.

Lange Zeit wurde der Sicherheits-
Check im Unternehmen gar nicht einge-
setzt. Dies habe sich mittlerweile geédndert.
Sowohl Herzig als auch Menzel legen dies
Mader und den ubrigen Werkstattmitarbei-
tern ans Herz: ,Nur erkannte Mangel kén-
nen kommuniziert werden. Und dies kann
dann wieder zu Zusalzverkdufen flihren.”
Durch eine Anderung der Priorisierung des
Ablaufs und der Durchfiihrung kdnne eine

bessere Auswertung der Baugruppen erfol-
gen.

Die Durchsicht der Auftrdge ergab: Die
Dokumentation ist gut und Ubersichtlich,
und dies sei sehr wichtig, ,denn ein saube-
res Auftragswesen garantiert einen rei-
bungslosen Ablauf'. Vollstandige Daten
wurden dabei helfen, zuklnftige Auftrage zu
generieren. Auch auf die Kostenvoran-
schlag- und Angebotserstellung sei zu ach-
ten. Herzig: ,Gerade in der Hochsaison kon-
nen diese zu Problemen fUhren.” Es sei da-
flir zu sorgen, dass es flissige
Ablaufe gebe, welche wieder-
um zu einer Zeitersparnis so-
wohl fur die Werkstatt als auch
fir den Kunden flhrten.

Gerade beim Zusatzge-
schéft gebe es im Betrieb noch
ungenutzte Potenziale genau-
so wie beider Einlagerung, der

Richard Menzel im Gesprich mit Tobias Olbrich
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Blhnenbelegung und der Achs-
vermessung. Herzig und Menzel
raten, die vier Arbeitsbihnen an-
ders zu belegen: ,Durch eine
Analyse der Arbeitsablaufe kann
eine Verringerung der Buhnen-
verweildauer und somit eine effi-
zientere Auslastung erreicht wer-
den." Die Achsvermessung des
i Beiriebes sollte einen hoheren
Stellenwert bekommen. Sie wer-
de nicht genligend genutzt.
Grundsatzlich sehen Herzig und
Menzel trotz der bereits guten
Autoservicequote immer noch
Optimierungsmaglichkeiten. Zu-
dem kdnne auch noch der Absatz von Pkw-
Reifen deutlich gesteigert werden.

Wichtig ist Herzig zum Schluss noch zu
erwdhnen: ,Die Verabschiedungen der Kun-
den erfolgten freundlich und angenehm. Da-
rauf sollte weiterhin sehr viel Wert gelegt
werden. Denn missgluckt die Verabschie-
dung, kann ein sonst perfekter Besuch zu
einer schlechten Erinnerung werden las-
sen. christine.schoenfeld@reifenpresse.de

Der Betrieb von Oliver Mader liggt in sinem

+ potenzial starken Einzugsgebiet in E
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