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REIFENHANDELSKONZEPTE

Eine runde Sache

Konzeptionelle Unterstiitzung erhalten die freien Werkstdtten nicht nur von ihren
Teilegrofhidndlern. Auch im Reifengeschift gibt es Konzeptgeber, die ihre Werkstatt-
partner vom Einkauf iiber den Service bis zur Vermarktung der Pneus betreuen.

ines gleich vorweg: Werkstattin-
Ehaber, die iiber die Mitglied-

schaft in einem Reifenhandels-
konzeptnachdenken, sollten aufjeden
Fall Erfahrungen mitbringen. Das be-
trifft nicht nur die technische Seite wie
die Montage. Auch in Sachen Reifen-
handel sollte man fit sein, denn das ist
bei (fast) allen Reifenkonzepten
Grundvoraussetzung fiir die Mitglied-
schaft.

Nicht allzu zimperlich sollten Inte-
ressenten sein, wenn es um die Hohe
der Konzeptgebiihren geht. Denn die
sind - von Ausnahmen abgesehen - bei
vielen Reifenkonzepten hsher als bei-
spielsweise bei den meisten Werkstatt-
konzepten des freien Reparaturmarkts.
Das gilt vor allem fiir die zahlreichen
Franchisesysteme. Aber auch in Part-
nerschaftskonzepten, die vor allem
Reifengrofthéndler anbieten, erheben
die Konzeptgeber meist umsatzabhin-
gige Gebithren oder rechnen Aufwiinde

fiir die Partner individuell nach der
Nutzung der Konzeptangebote ab.

Nach Angaben des Bundesverbands
Reifenhandel und Vulkaniseur-Hand-
werk (BRV) gibt es zurzeit 13 Koopera-
tionen und Partnersysteme. Dabei
unterscheidet der Verband in
« Konzepte der Reifenindustrie (Ver-

golst/Continental, First Stop/Bridge-

stone, Euromaster/Michelin),
 industrienahe Kooperationen

(GDHS/Goodyear Dunlop, Driver/

Pirelli oder MLX/Michelin) sowie

in
« Konzepte des freien Reifengroffhan-

dels und der freien Reifengroffhan-
delskooperationen  (Com4Tires/

Reifen Gundlach, Reifen1+/Pneuha-

ge oder Point-S).

Nahezu alle Konzeptanbieter legen
neben dem Reifengeschift einen
Schwerpunkt auf den Ausbau des Ge-
schiftsfelds ,Autoservice“ Denn Ridder
und Reifen allein, so die unausgespro-

chene Botschaft, werden in Zukunft
nicht mehr ausreichen, um die erfor-
derlichen Ertrége fiir die notwendigen
Investitionen in die Ausstattung und
geschultes Personal zu sichern.

Ursache fiir den Wandel ist nicht al-
lein das Internet. Auch der Reifenmarkt
verdndert sich, wie die BBE Unterneh-
mensberatung in ihrer Studie , Reifen-
markt 2016“ festgestellt hat. So verzich-
ten immer mehr Fahrzeugbesitzer auf
die Montage von Sommer- und Win-
terrddern und kaufen stattdessen
Ganzjahresreifen. Das verinderte Ver-
braucherverhalten bedeutet fiir die
Reifenfachhéndler - mittelfristig auch
fiir die Werkstiitten und Autohéuser -
gravierende Verdnderungen. Denn wer
nur noch einen Satz Reifen iiber das
gesamte Jahr fahrt, kommt zweimal
weniger pro Jahr in sein Autohaus oder
seine Werkstatt. Damit gehen wichtige
Kundenkontakte und Zusatzverkiufe
verloren.
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Das Know-how fur das
Reifengeschaft erhalten
die Werkstatten von ihren
Konzeptgebern.

REIFEN & RADER

Viele Reifenfachhandelskonzepte
betreuen sehr exfolgreich Grofikunden
und sprechen mit ihren Services gezielt
Flottenkunden an. Dazu gehoren bei-
spielsweise Konzepte wie , Mobile Fit-
ting", bei denen die Konzeptpartner
mitvormontierten Kundenridern zum
Standort des Kunden fahren und Flot-
tenfahrzeuge vor Ort umriisten. Das
erspart Wege- und Ausfallzeiten. Fast
alle von uns befragten Konzeptgeber
gaben an, dass sie ihren Partnern den
Zugang zu Grofi- und Flottenkunden
er6ffnen oder Fahrzeuge aus Flotten
gezielt zu ihren Partnern steuern. Fiir
Werkstétten des Franchisesystems Pre-
mio handelt die Zentrale dabei nicht
nur Angebote und Dienstleistungen
rund um Réder und Reifen aus. Die
Verantwortlichen kiimmern sich auch
um die auf die jeweiligen Grofi- und
Flottenkunden zugeschnittenen Repa-
ratur- und Serviceleistungen.

Grundsitzlich nennen alle Konzept-
geber das Thema Autoservice als einen
wichtigen Baustein ihres Konzepts.
Unterstiitzung und Professionalisie-
rung erfahren die Partner hier vor al-
lem durch Schulungs- und Weiterbil-
dungsangebote fiir die Betriebsinhaber
und Mitarbeiter. Aber auch Marketing-
kampagnen, die oft bundesweit und
regional beworben werden, sollen die
Partner in der Ansprache bestehender
und neuer Kunden unterstiitzen.

Mehr Service rund um Reifen

Zwischen den Kfz-Werkstitten und
Reifenfachhandelsbetrieben herrscht
immer noch ein gefiihltes Gefille. ,Das
sind keine richtigen Werkstitten; die
machen nur in Gummi‘, war ein gut
gepflegtes Vorurteil aus dem Kiz-Ge-
werbe. Doch die Zeiten dndern sich.
Gut 28 Prozent aller Reifenfachhan-
delsbetriebe bieten heute laut BRV
auch Fahrzeugreparaturen an. Fiir den
Verband immer noch zu wenige.

Wie gut die Reifenspezialistert auf-
gestellt sind, .die das gesamte Repara-
turspektrum anbieten, zeigen zwei
Reifenfachbetriebe, die es 2016 schaff-
ten, unter die Top Ten beim Deutschen
Werkstattpreis zu kommen: ABS Auto
Service aus Stuttgart und Auto und Rei-
fenservice Reichle aus Ehingen. Beide
Betriebe haben ihre Wurzeln im Rei-
fengeschift. Mit viel Engagement und
konzeptioneller Unterstiitzung haben
sie sichin denletzten Jahren zu erfolg-
reichen Allroundanbietern fiir Reifen,
Service und Reparaturen fiir alle Fahr-
zeugmarken entwickelt.

FRANK SCHLIEBEN
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Synergien, die be
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Ab 2018 findet die REIFEN parallel z
statt. Automotive Aftermarket und |
prasentieren sich erstmals an einen
die Synergien zweier Weltleitmesse
nalsten Messestandort Deutschlang
Sie sich neue Markte und Zielgruppg
aus Industrie, Werkstatt und Hande
erwarten Sie!

www.reifen-messe.de



