Zukunftssicherung im Reifenfachhandel

Management & Marketing

BRV/BBE Task Force nimmt
die Arbeit auf

ie Lage im Reifenfachhandel ist weiterhin angespannt,
das Dezember-Absatzergebnis hat die anfangliche Eu-
phorie hinsichtlich des Winterreifengeschdftes 2015/2016

leider {iberkompensiert.

Andererseits liegen seit einigen Monaten die Erkenntnisse
aus dem Roland-Berger-Projekt ,Geschaftsmodell Zukunft”
vor und zeigen den Handlungsbedarf fiir die Branche. Auch
die BRV-/BBE-Studien der Jahre 2013 und 2014 zum Thema
,Reifenfachhandel 2020 lieferten bereits Ansatzpunkte fiir - Wir sind sicher, dass die
zukunftsgerichtete Aktivitaten des Reifenfachhandels. All triebe tiber Zukunftschancen
diese Vorarbeiten in konkrete MaRnahmen und strategische verfiigen. Jeder muss aber
Planungen umzusetzen, ist in vielen Unternehmen mehr als ey finden und diesen dann
iiberfdllig. Die Strategiespezialisten von Roland Berger hatten basierend auf echten Fakten
hierzu bereits eine zentrale Hilfestellung fiir den Reifenhandel
eingefordert. Auch hier steht der BRV wieder unterstiitzend Training/Coaching der BBE.
an der Seite seiner Mitglieder und hat das Projekt ,BRV Task
Force” fiir das Jahr 2016/2017 ins Leben gerufen. leisten.

meisten Reifenhandelsbe-

seinen zu thm passenden

auch konsequent gehen. “,
sagt Michael Horn, Leiter

Die BRV-/BBE-Task Force
kann hierbei wertvolle Hilfe

Der BRV-Vorstand beschloss einstimmig, die BBE Automo-  gleich und die Vielzahl an Einzelberatungen im Reifenfach-
tive GmbH mit der Umsetzung zu beauftragen, nachdem diese ~ handel.
Anfang Dezember ein iiberzeugendes, fundiertes Konzept
vorgelegt hatte. BBE greift hier die im Roland-Berger-Projekt Das von BBE vorgelegte Konzept besteht aus zwei Phasen
definierten Manahmen auf und erganzt diese um wesentliche (siehe auch Grafik 1):

zusdtzliche eigene Handlungsoptionen.

a) Strategie-Check bzw. Chancen-Audit zur Feststellung des

LWir sind sicher, dass die meisten Reifenhandelsbetriebe Status Quo im Betrieb und Ableitung potenzieller Chancen
durchaus iiber Zukunftschancen verfiigen. Jeder muss aber fiir die Zukunft,

neben der innerbetrieblichen Optimierung
seinen zu ihm passenden Weg finden und
diesen dann basierend auf echten Fakten
auch konsequent gehen. Auf diese Aufga-
be freuen wir uns”, so Michael Horn, Leiter
Training/Coaching BBE.

Aufgabe der Kolner Unternehmensbe-
ratungs- und Marktforschungsgesellschaft
wird es nun sein, individuelle Handlungs-
strategien fiir Reifenfachhandelsbetriebe
zu ermitteln und darauf aufbauend die Un-
ternehmen bei der Umsetzung ldngerfristig
zu begleiten. Dazu stellt sie im Rahmen der
Task Force ein Team von Branchenexperten
mit langjdhriger Umsetzungserfahrung im
Reifenhandel und beim Autoservice.

Dabei profitiert BBE von der jahrelan-
gen Zusammenarbeit mit dem BRV. Erwahnt
seien die Pkw- und Lkw-Marktstudien, die
BRV-Trainingsaktivitaten, die KBA-Be-
standsdaten-gestiitzten Marktpotenzial- und
Marktanteilsanalysen, der BRV-Betriebsver-
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Grafik 1: Die zwei Phasen des im Auftrag des BRV erarbeiteten BBE-Konzeptes ,, Task Force
Reifenfachhandel”.
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b) Auf dem Strategie-Check bzw. Chancen-Audit aufbauende
Beratung und Coaching bei der Umsetzung.

Nun, wie arbeitet diese Task Force?

Grundlage ist eine systematische und umfassende Zusam-
menstellung der aktuellen Situation des Unternehmens bzw.
des Standorts.

In Zusammenarbeit mit dem Unternehmen wird die Markt-
performance erfasst, bestimmt werden die Marktanteile im
Einzugsgebiet bei Reifen und Autoservice, erfasst werden
die Betriebsperformance anhand betriebswirtschaftlicher
Kennzahlen, Verkauf, Werkstattgeschéft, Sortiment, Raum-
lichkeiten und gelistet wird die Standortperformance. Hin-
sichtlich der standardisierten Ermittlung von betriebswirt-
schaftlichen Kennzahlen ware eine einmalige Teilnahme am
BRV-Betriebsvergleich wiinschenswert.

Die Task Force hat auf dieser Basis zwei Hauptaufgaben
zu leisten:

In der Phase 1 ist zu priifen, welche Strategien vor dem
Hintergrund der spezifischen Gegebenheiten im Unternehmen
iiberhaupt eine Realisierungschance haben. Die BBE bezeich-
net dies als Strategie-Check bzw. Chancen-Auditierung.

Vier StoRrichtungen sind grundsdtzlich denkbar:
B Die Forcierung des Reifengeschifts,

B die Forcierung des Autoservice,

B die Entwicklung neuer Geschaftsfelder oder
B eine Exit-Strategie.

Hinter jeder dieser zentralen Stof3richtungen steht natiir-
lich eine Reihe von verschiedenen Ansétzen, die wiederum
kombinierbar sein konnen. Aber dazu spater.

,Dem Unternehmen wird
faktengestiitzt aufgezeigt,
wo Optimierungsbedarf
vorliegt und mit welchen zu-
sdtzlichen Angeboten Geld
verdient werden kann. ”,
erldutert Wolfgang Alfs,
BBE-Geschdftsfiihrer Re-
search, das zu erwartende
Ergebnis von Phase 1 eines
Task Force-Einsatzes.

Hierzu Wolfgang Alfs (Geschdftsfiihrer Research) von BBE:
»Nach Vorlage aller Ergebnisse aus dem Chancen-Audit lie-
gen die wesentlichen Informationen zum Betrieb und den
Standortrahmenbedingungen vor. Dem Unternehmen wird
faktengestiitzt aufgezeigt, wo Optimierungsbedarf vorliegt
und mit welchen zusdtzlichen Angeboten Geld verdient wer-
den kann.”

In Phase 2 gilt es dann, diese strategische Ausrichtung
auch umzusetzen. Aufgabe der BBE ist es hier, das Unterneh-
men auf dem Umsetzungspfad zu begleiten und zu coachen.

Hier braucht es, natiirlich in Abhdngigkeit von den Festle-
gungen in Phase 1, eine Prozessplanung und Umsetzungsun-
terstiitzung, Businesspldne fiir das Unternehmen und die
Banken. Die Mitarbeiter miissen auf diesem Weg mitgenommen
werden, dazu bedarf es z.B. interner Workshops und Trainings.

Task Force Reifenfachhandel
Phase 1: Strategie-Check, Chancen-Audit
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Der Ablauf ist in Grafik 2 schematisiert:
Zuerst einmal wird der BBE-Infopool genutzt.
Dazu wird ein bewdhrtes Bewertungsraster
mit 150 Kriterien online gestellt, welches
anschlieRend von jedem Unternehmen pro
Standort individuell befiillt wird. Optional
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Grafik 2: Ablauf des Strategie-Checks.
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kann hier auch der BRV-Betriebsvergleich
genutzt werden, um betriebswirtschaftliche
Kennzahlen fiir diese Anamnese des Unter-
nehmens zu erhalten. Dies sowie die Ermitt-
lung der Marktanteile pro teilnehmenden
Héandler bei Reifen und Autoservice ist Be-
standteil des Leistungspaketes.
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Diese Gesamtperformance des Unternehmens trifft nun auf eine Vielzahl von
Handlungsoptionen. BBE bereitet alle Optionen hinsichtlich der Voraussetzungen
zur Nutzung und zu den Marktchancen auf.

Ein erster Machbarkeitscheck zeigt auf, welche Handlungsoptionen vor dem
Hintergrund der ortlichen Gegebenheiten {iberhaupt realisierbar sind.

Ein BBE-Coach wird mit diesen Erkenntnissen bzw. Hintergrundinformationen
zu einem Ortstermin erscheinen. Er macht eine Betriebshegehung und erganzt
die Anamnese um seine persénlichen Eindriicke.

Task Force Reifenfachhandel
Phase 1 - Forcierung Reifengeschift
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Grafik 3: Im Ergebnis von Phase 1 — des Strategie-Checks — werden potenzielle Felder zur Verbesserung
aufgezeigt sowie die Machbarkeit zur Bedienung neuer Geschdftsfelder erértert. Und das jeweils indivi-
duell auf das Unternehmen bzw. den Standort abgestimmt.
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Grafik 4: Zentrales Ergebnis von Phase 1 eines Task Force-Einsatzes wird die Definition der strategi-
schen (Neu-)Ausrichtung des Unternehmens bzw. des Standorts sein. Auf deren Basis kénnen auch

bereits sogenannte Quick Wins abgeleitet werden.

Mit den gewonnenen Erkenntnissen wol-
len wir die Betriebe nicht alleine lassen.”,
ergdnzt Gerd Heinemann, Geschdftsfiihrer
Consulting von BBE. Wer dies wiinscht,
beauftragt die BBE mit Phase 2 - der pro-
fessionellen Begleitung bei der Umsetzung
zukunftsgerichteter Mafinahmen.

Die Ergebnisse des Machbarkeitschecks
werden im Unternehmen prasentiert und
diskutiert.

B Umfassende Priifung der Handlungs-
optionen, Voraussetzungen und Markt-
chancen;

B Machbarkeitscheck einzelner Opti-
onen;

B Abgleich potenzieller Chancen mit Er-
kenntnissen vorliegender Marktbilder
und Angeboten méglicher Kooperati-
onspartner.

Gemeinsam mit einem BBE-Berater
werden die Ergebnisse im Detail bespro-
chen, potenzielle Felder zur Verbesserung
aufgezeigt sowie die Machbarkeit zur Be-
dienung neuer Geschaftsfelder erdrtert.

Werden wir noch praziser und sehen
uns die einzelnen zentralen StoRrich-
tungen genauer an (Grafik 3).

Mogliche neue Angebote konnen dabei
auch in Anlehnung an die Empfehlungen
aus dem Roland-Berger-Projekt entste-
hen:

B Forcierung des Reifengeschiftes, z.B.
durch Mobile Fitting, tempordre Stores,
Konzentration auf Teilsegmente oder
auch durch Anschluss an ein Partner-
system.

W Forcierung autonaher Dienstleistun-
gen, z.B. durch Anschluss an ande-
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re Werkstattsysteme, auch Detailsysteme wie Glas- oder

Smart-Repair.

B Neue Geschaftsfelder, wie Autopflege, Folierung oder an-
dere zum Unternehmen und zum Standort passende Ange-

bote.

Und was ist nun das Ergebnis, das das Unternehmen
zum Abschluss der Phase 1 in den Hinden halt?
Zentral ist die Definition der strategischen (Neu-)Aus-
richtung des Unternehmens bzw. des Standorts (siehe auch  ~Der Strukturwandel im Rei-

Grafik 4 auf S. 83).

Wir werden pragnant ausweisen, in welche Richtung sich ~ jetzt miissen die Weichen fiir
ein Unternehmen entwickeln kann und in welche nicht”, for- appelliert BRV-Chef Peter Hiil-
muliert das BBE-Konzept. ,Wir sehen aber auch ein nicht zu zer an die Verbandsmitglieder,
unterschdtzendes Ergebnis fiir das Tagesgeschaft. Wir er-

fenfachhandel beschleunigt
sich immer weiter. Spdtestens

die Zukunft gestellt werden. ”,

das Task Force-Angebot auch
zu nutzen.

warten echte Quick Wins fiir die Teilnehmer, also kurzfristig
umsetzbare, direkt wirksame MaRnahmen zur Refinanzierung
der Basisinvestitionen, die bei 2.000 € liegen.”

Was leistet Phase 2?

Soweit das Konzept der ,Task Force”. Jetzt ist es an den
BRV-Mitgliedern, den ersten Schritt fiir ihre unternehme-
rische Zukunftssicherung in der Branche zu tun. ,Der Struk-

Der Strategie-Check macht nur Sinn, wenn auch die Be-  turwandel im Reifenfachhandel beschleunigt sich immer

reitschaft zur Umsetzung gegeben ist.

weiter. Spdtestens jetzt miissen die Weichen fiir die Zukunft

Phase 2 ist dementsprechend das Coaching, also die Be-  gestellt werden. Die Task Force wird entscheidende Hilfe
gleitung des Unternehmens in diesem Verdanderungsprozess  dabei leisten, die zukiinftigen Herausforderungen anzuneh-
(siehe hierzu Grafik 5). Das Ziel ist die operative Umsetzung  men und zu bestehen.”, legt BRV-Chef Peter Hiilzer den Ver-
der strategischen (Neu-)Ausrichtung. Es ist davon auszuge-  bandsmitgliedern nahe. Ein Formular fiir die unverbindliche
hen, dass dieses iiber einen langeren Zeitraum zu erfolgen = Kontaktaufnahme zur BBE ist im Anhang dieser T&F-Ausgabe

hat.

auf S. 93 zu finden.

Diese Leistungen sind nur individuell planbar, im Detail zu

diskutieren und abzustimmen.

Als ersten Kostenrahmen definiert die
BBE ca. 3.000 €. Diese Leistungen sind
in vielen Fdllen bezuschussungsfahig. Die
neuen Forderrichtlinien liegen seit Janu-
ar vor und werden Interessierten von BBE
Automotive oder BRV auf Anfrage zur Ver-
fiigung gestellt.

»~Mit den gewonnenen Erkenntnissen
wollen wir die Betriebe nicht alleine las-
sen.” erganzt Gerd Heinemann (Geschdfts-
fithrer Consulting) von BBE. ,Wir mochten
auch bei der Umsetzung helfen. Im ersten
Schritt kalkulieren wir die konkreten Um-
satz-, Erlos- und Renditepotenziale. Die
konkrete Umsetzung gleichen wir mit den
Rahmenbedingungen vor Ort inklusive des
Wettbewerbs ab. Unternehmerische Ent-
scheidungen basieren dann auf fundierten
Fakten. Wir wollen auch dran bleiben und
die Unternehmer nachfolgend begleiten und
coachen.”
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Task Force Reifenfachhandel “

Phase 2: Coaching/Begleitung beim Change-Prozess BRV ==

Kosten: in Abhangigkeit vom Aufwand (ca. 3.000€, bezuschussungsfihig)
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Grafik 5: In Phase 2 begleiten Berater/Coaches der BBE die Unternehmen iiber einen lingeren Zeit-
raum bei der Umsetzung der in Phase 1 beschlossenen Mafinahmen zur Zukunftssicherung. Die Kosten
hierfiir sind in vielen Fdllen bezuschussungsfdhig.

Abbildungen: BBE Automotive



