Management & Marketing

Workshop auf der Reifenmesse

Zukunftsfit werden

mit der BBE Task Force

BRV-Chef Peter Hiilzer mit den Referenten des Task-Force-Workshops am 24. Mai: BBE-Berater Wolfgang Alfs, Gerd Heinemann und Martin Berning mit BRV-Vor-
standsmitglied Nikolaus Ehrler, der vom eigenen Erleben der Task Force in seinem Betrieb berichtete (v.l.n.r.).

m Rahmen der Reifenmesse 2016 in Essen wurde das Kon-

zept der Task Force Reifenhandel von der Unternehmensbe-
ratung BBE Automotive GmbH in einem Workshop vorgestellt.
Auf der gut besuchten Veranstaltung informierten sich ca.
80 Reifenhandler iiber die Moglichkeiten, ihren Betrieb mit
iiberschaubaren Mitteln fit fiir die Anforderungen der Zukunft
zu machen.

Zundchst prasentierten die Branchenexperten der BBE ihre
Vorgehensweise fiir den Beratungsansatz vor Ort. Das Konzept
besteht aus einem zwei-Stufen-Modell:

1.Das erste Modul ist der Strategie-Check/Chancen-Audit
(Chart 1). Zur Feststellung des Status Quo im Betrieb und Ab-
leitung potenzieller Chancen werden systematisch Starken und
Schwachen im Reifengeschdft und beim Autoservice aufge-
deckt. Dies geschieht durch Auswertung von Unternehmens-
daten aus dem Betriebsvergleich sowie von 150 Einzelkriterien,
die als Erfolgsfaktoren herausgearbeitet wurden und fiir die in
der BBE viele Branchen-Vergleichswerte vorliegen. Aus den be-
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rechneten regionalen Potenzialen fiir Reifen und Autoservice
wird der Marktanteil des einzelnen Handlers ermittelt.

Gepriift wird, ob das Reifengeschdft und der Autoservice
forciert werden konnen oder ob neue Geschéftsfelder aus der
BBE-Studie fiir den Reifenhandel und dem Roland-Berger-
Projekt bzw. die Exit-Strategie mehr Sinn machen. Es werden
sogenannte Quick-Wins erarbeitet, die schnell zu Verbesse-
rungen fiithren, aber auch die Strategien aufgezeigt, wie sich
das Unternehmen langfristig besser aufstellen kann. Mit einer
umfassenden Priifung der Handlungsoptionen werden deren
Voraussetzungen und Marktchancen dargestellt, in einer Be-
triebsbegehung und im Gesprdch mit den Mitarbeitern vor
Ort gecheckt und mit der Geschédftsleitung diskutiert und
dokumentiert.

2.Im zweiten Modul erfolgt optional die Prozessplanung
und Umsetzung (Chart 2). Die Neuausrichtung des Betriebes
sollte schnell umgesetzt werden. Dazu kann die Hilfe der
BBE in Anspruch genommen werden. Die genaue Planung
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der Umsetzung, das Einbinden der Ergebnis
Mitarbeiter, eventuelle Investitions- | Statesisch: Operathn
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und Finanzierungsplane sowie das Urternehmens/der Standore wirksame Mafinahmen zur Reflnanzierung der
Controlling der Umsetzungsschritte Basisinvestitionan).
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verbesserungen gefithrt haben.

Er rdt allen Kollegen, dieses An-
gebot auf jeden Fall zu nutzen. Eosten Phase 1: 2.000€ je Betrieb

Einige Beispiele von umzuset- Chart 1: Das erste Modul eines Task-Force-Einsatzes ist der sogenannte Strategie-Check/Chancen-Audit. Das Er-
zenden MaRnahmen wurden im gebnis zeigt kurz- und langfristig umsetzbare Strategien auf, wie sich das Unternehmen besser aufstellen kann.
zweiten Teil des Workshops von
den Beratern vorgestellt und mit
den anwesenden Handlern disku-
tiert. Die rege Teilnahme der Hand-
ler zeigte, dass die Losungsansitze
passen und der Handel diese auch
gerne annimmt.

Viele Visitenkarten wurden an-
schlieRend zur Ubermittlung der
Pridsentationen und weiterer Infor-
mationen ausgetauscht. Nun ist die
Task Force dabei, die ersten Projekte
vor Ort umzusetzen. Noch sind Ter-
mine moglich fiir die Realisierung
vor der nachsten Wintersaison.

Fiir grofRere Betriebe mit Filialen

Ziel: operative Umsetzung der strategischen (Neu-)Ausrichtung

werden individuelle Beratungsan- ‘E
gebote erstellt. E

Nicht ganz uninteressant: 0f- 5
fentliche Zuschiisse in Hohe von Kosten: in Abhangigkeit vom Aufwand (ca. 3.000€, bezuschussungsfahig) E
50 bis 80 Prozent des Beratungs-  chart 2: Modul 2 im Task-Force-Konzept ist ein Coaching, bei der die BBE-Berater das Unternehmen bei der
honorars sind méglich. operativen Umsetzung der strategischen (Neu-)Ausrichtung begleiten.
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Infobox

Mehr Infos zum Beratungs- und Coachingangebot BBE
Task Force siehe in T&F 2/2016 (Editorial, S. 3, und Pra-
xisbeispiel Reifen-Ehrler ab S. 58).

Kontakt fiir Interessenten an einem Task Force-Einsatz:
BBE Automotive GmbH, Gerd Heinemann, Telefon 0221 936
55-252, E-Mail gheinemann@bbe-automotive.de.
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