Geschiftsmodell
fiir die Zukunft

Chancen-Audit von BBE Automotive soll dem Servicegeschift ncuen

Schwung geben.

HEINZ W. DROSTE

as verhilft einem Kfz-Betrieb zu

einem kontinuierlichen, stabilen,

planbaren und vor allem profita-

blen Geschift? Aus betriebswirt-

schaftlicher Sicht 1dsst sich diese Fr.age ?in‘fach
rten: Das Autoservice-Angebot ist moglichst
beﬁn.two £ die sich wandelnden Bediirfnisse der
prazl:lali am Standort sowie im weiteren Einzugs-
ig:;fchi:es Betriebs abzustimmen. So kénnen fiir
i chten Leistungen stets kostendeckende und
o 1 ige Preise verlangt werden, Wesent-
die Konkurrenz genau zu kennen, um
gute Service-Ideen zu haben, die von

gewinntrﬁcht
lich ist dabe,

immer wieder N
hoch bewertet W :
Kumii‘tie?,rheorie funktioniert dieses Modell. Das

Problem ist jedoch, dass in der Praxis die Betriebs-
inhaber von dieser Marketing-Weisheit* kaum pro-
;"ltieren Konnen. Denn bisher fehlt es ihnen zumeist
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Was wiinscht sich der Kunde? Diese Frage stand im Mittelpunkt der Entwicklung des Marketing-Tools Chancen-Audit.

£

am prizisen Wissen iiber ihre Kunden und ihren
Markt und dessen Zukunftsperspektiven. Deshalb
kOnnen sie kaum realistisch beurteilen, ob der eigene
Autoservice ausreichend auf den Kfz-Bestand vor
Ort sowie auf die zukiinftigen Erwartungen der
Kunden ausgerichtet ist. ,Diese Situation der
,Ahnungslosigkeit® ist im Kfz-Bereich kein unab-
wendbares Schicksal, behauptet Gerd Heinemann,
Geschiftsfithrer der BBE Automotive GmbH, einer
auf die Automobilbranche spezialisierten Beratungs-
gesellschaft aus Koln. Die Firma hat ein Analyse- und
Strategie-Werkzeug entwickelt, das freien Kfz- und
Reifenbetrieben verspricht, ohne grofien Aufwand
zukunftsrelevantes Marktwissen und praxisgerechte
Umsetzungsplédne verfiigbar zu machen.

Konzept dieses Marketing-Tools ist, den Betrie-
ben nicht nur die wesentlichen Markt- und Betriebs-
daten fiir eine optimierte Ausrichtung des eigenen

48

amz 04/2017

Foto: BBE Automotive

S ————

SprayMax Spot Repair |

T S

Professionalitat aus
der Dose - mit System!

<

B Anwendbar fir alle Schadenstypen,
: Fahrzeuge, Lackarten

Kleinschéden bis DIN A3-GréBe
Die alternative Reparaturmethode
Vielfach bewéhrte Profiqualitat

Ve

Komplettes, in sich geschlossenes
und abgestimmtes System

Grundierung / Spachtel
Grundierfiiller

Kiarlacke und
Spot-Blender

lorbereitung Fiiller

o Decklacke

WWW.spraymax.com

Autoservice-Angebots verfiigbar zu machen. Auf der
Basis dieser Daten werden zudem schnell wirksame
Mafinahmen entwickelt, die Reifenhindler, Auto-
hiuser und Kfz-Werkstitten an ihrem Standort
kurzfristig umsetzen kénnen,

Anstof} zur Entwicklung des neuen Tools ist das
Projekt Geschiftsmodell Zukunft, das die Miinch-
ner Unternehmens- und Strategieberatung Roland
Berger Strategy Consultants fiir den Bundesverband
Reifenhandel und Vulkaniseur-Handwerk e. V. (BRV)
betreut hatte. Das Hauptaugenmerk lag dabei auf
der Entwicklung konkreter Mafinahmen, mit denen
Reifenhandelsfirmen individuell fit gemacht werden
kdnnen fiir eine méglichst rentable Zukunft ihres
Geschifts- und Autoservice-Angebots. Dazu stellten
die Beratér eine Untersuchung an, die mafigebli-
che Erwartungen offenlegte, die Kunden gegeniiber
Dienstleistern im Kfz-Umfeld haben.

So erwarten Autofahrer von ihrem Lieblings-
betrieb ein breites Leistungsspektrum. Sie bewer-
ten es bei einem Autoservice-Anbieter positiv,
wenn mdglichst alle anstehenden Arbeiten am
Kfz komplett abgedecke werden. Sie favorisieren
das sogenannte One-Stop-Shopping. Autofahrer
schétzen es, wenn Kfz-Betriebe auf der Basis ihrer
individuellen Bediirfnisse und Anforderungen
agieren. So erwarten vor allem die Stammkunden
von Autoservice-Dienstleistern, dass Betriebe die
Besonderheiten ihrer individuellen Situation im
Kopf haben. Serviceangebote sollen so gut auf die
Bediirfnisse von Autohaltern abgestimmt sein, dass
sie vor unndtiger Werbung sicher sind. Hinweise auf
den anstehenden Olwechsel werden gerne gesehen,
aber Werbebriefe mit Hinweis auf die anstehende
Winterreifenwechsel-Aktion machen bei Nutzern
von Ganzjahresreifen einen schlechten Eindruck.

Als es darum ging, diese und weitere Ergebnisse
des Roland-Berger-Projekts bei den Betrieben vor
Ort umzusetzen, kam BBE Automotive ins Spiel.
Die Kolner entwickelten in enger Abstimmung mit

dem BRV ein integriertes Beratungskonzept, das
eine Reihe analytischer Mechanismen nutzt und
Betrieben auf dieser Basis in kurzer Zeit wichtige
Handlungsoptionen eréffnet.

Dazu realisieren die BBE-Berater in Kfz-
Betrieben sogenannte Chancen-Audits. Als neutrale
Branchenexperten schauen sie sich das jeweilige
Unternehmen genau an, berechnen seinen derzei-
tigen regionalen Marktanteil und ermitteln darauf
aufbauend individuelle Handlungsstrategien.

Jedem Betrieb, der bei diesem Audit mitmacht,
verspricht die BBE, sofort zu praktikablen Lsun-
gen zu kommen, die ohne die prizisen BBE-Daten
iiber Fahrzeugzulassungen vor Ort, Kundenstruktur
und -erwartungen sowie zur Konkurrenzsituation
nicht méglich wiren. Denn das Geschiift eines
Autoservice-Betriebs basiert vor allem auf dem
heutigen und zukiinftigen Automobilbestand, der
sich in Reichweite des Unternehmens befindet.
Dieser ist rdumlich begrenzt und klar definierbar.
Entsprechende Kfz-Marktdaten zu analysieren und
zu deuten ist daher von grundlegender Bedeutung.

Auf Basis dieser Daten wird im Rahmen des
Chancen-Audits ermittelt, welchen Marktanteil
der jeweilige Betrieb im Reifen- und Autoservice
im Augenblick erreicht. Auch die Stirken und Schwi-
chen der Konkurrenzbetriebe in der Nachbarschaft
werden detailliert unter die Lupe genommen.,

Aus diesen Daten kann realistisch abgeleitet
werden, wo fiir den Betrieb zukiinftig die grofiten
Chancen liegen, mit eigenen Serviceangeboten
Marktanteile zu vergréfiern. Besonders interessant
sind hierbei Felder, in denen wenige Wettbewerber
operieren und in denen gleichzeitig der Kunden-
bedarf voraussichtlich zunehmen wird. Auch unren-
tablem Geschift kann vorgebeugt werden: So kann
auf der Basis der BBE-Daten abgeleitet werden, wo
sich aufgrund des abzeichnenden Nachfrageriick-
gangs zuklinftig geschiftliches Engagement nicht
lohnen wird. M

,Die Situation der
,Ahnungslosigkeit*
ist im Kfz-Bereich
kein unabwend-
bares Schicksal.“

Gerd Heinemann,
Geschéftsfihrer der BBE
Automotive GmbH
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