BETRIEBSPRAXIS WERKSTATTSYSTEME

Auto Teile Ring (ATR)

Qualitatssicherung

Die Werkstattsysteme des freien Reparaturmarktes haben sich ihren festen Platz im Servicegeschaft
erkampft. Nach einer iiber zehn Jahre wahrenden Wachstumsphase ist mittlerweile Konsolidierung in
allen Systemen angesagt. Auch in der Systemzentrale der Kooperation Auto Teile Ring (ATR) ist das
Thema Qualifikation im Netz ein Schwerpunkt.

ir haben nicht das Ziel, bis Ende
2010 50 o der 100 n eue Partner
hinzuzugewinnen. I m V order-

grund steht flir uns die weitere Qualifikati-
on der b estehenden P artner im N etz
erzéhlt Thomas Siilzle, bei ATR zustindig
fiir die zentrale Steuerung und Weiterent-
wicklung der W erkstattkonzepte, die v on
den ATR-Gesellschaftern, Matthies, Stahl-
gruber s owie W essels+Miiller im M arkt
angeboten werden. Mit fast 2.400 Konzept-
partnern i st die A TR ein er der g rofiten
Systemanbieter in D eutschland. ,, Bei AC
AutoCheck feiern wir in diesen Tagen den
Anschluss des 600. Partners in Deutschland.
Das Werkstattsystem Meisterhaft hat 1.615
Partner, davon 115 in O sterreich®, erginzt
Siilzle. N eben den b eiden %-ull-
Service Werkstattsystemen
gibt es aufSerdem noch das
Fachhandelskonzept Auto-
partner, das mit 140 P art-
nern im Juni das zehnjéhrige
Bestehen feierte.

Bei der Q ualifizierung
der Werkstatt- und Handels-
partner setzen Thomas Siilz-
le und sein Kollege in der
Systemleitung, W olfgang
Bredlau, vor allem auf die enge
und partnerschaftliche Koope-
ration mit den W erkstitten
und Handelspartnern vor Ort.
»Wir h aben auch b ei un s iim
Haus dartiber diskutiert, ob wir
angesichts der s chon aufgrund
der individuellen betrieblichen
Voraussetzungen g egebenen
Leistungsunterschiede im System
den g leichen W eg ein schlagen
sollen, wie das Kollegen in ande-
ren Systemen tun. Wir haben uns dann
aber gegen eine Premiumsystemvariante
ausgesprochen, denn wir wollen innerhalb
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unserer Systemangebote keine Zweiklas-
sengesellschaft s chaffen®, erklért S iilzle.
Die ist fiir ihn und seine Kollegen aber die
logische Konsequenz, wenn man die Part-
ner durch unterschiedliche Leistungsstu-
fen in der eig enen Organisation vonein-
ander abgrenzt.

Die 80:20-Regel

Bei der Qualifikation der Partner setzt die
ATR-Servicezentrale vor allem auf Schu-
lungen, Weiterbildungsangebote und eine
intensivere N utzung der v orhandenen
Systembausteine. Ein w eiterer w ichtiger
Punkt ist die intensive Betreuung durch die
Systemzentrale und den A uflendienst der
Teilegrof$handler Matthies,
Wessels+Miiller und Stahl-
gruber. ,Leider gilt fiir uns
wie fir v iele un serer
Systembkollegen die 80:20-
Regel. Heif3t: 20 Prozent
aller P artner sin d s ehr
aktiv, n utzen j eden
Baustein in tensiv un d
erfolgreich und fordern
von der Z entrale neue

Die Zielgruppe Frau wird
fiir Werkstatten immer
wichtiger. Die Systemzen-
trale zeigt ihren Partnern,
wie man Kundinnen fiir die
eigene Werkstatt gewinnt
und langfristig bindet

Systembausteine oder arbeiten aktiv an der
Optimierung b estehender mit. Die g rofle
Masse ist allerdings weitaus zuriickhalten-
der un d s etzt un sere L eistungsangebote
nicht in der Intensitit um, wie wir uns das
wiinschen wiirden.“ Dabei bestatigen auch
die Partner, dass das Angebot an System-
bausteinen stimmt. Dennoch ist der Schritt
zur aktiven Umsetzung im Markt fiir viele
mit Hiirden verbunden. ,Diese Hiirden, die
oft s ehr in dividuelle U rspriinge h aben,
versuchen wir in der Systemzentrale abzu-
bauen und das setzt eine intensive Betreu-
ung und viel Uberzeugungsarbeit voraus",
erklart Thomas Siilzle.

Vor allem im B ereich Marketing, CI
und & ufleres Er scheinungsbild b esteht
Nachholbedarf bei vielen Partnern. Welche
Bedeutung dieses Thema hat, das bestétigt
Thomas S tlzle ein e a ktuelle S tudie,
wonach 72 Prozent aller Kunden regelmé-
ig direkte und personalisierte Informa-
tionen d urch ihre W erkstatt wiinschen.
»Mit unserer Werbebiihne, einem Online-
tool, mit dem von der individuellen Werk-
stattwerbung i ber K undenanschreiben,
Grofiflachenplakate bis hin zu individuel-
len Flyern die Moglichkeit besteht, profes-
sionell un d denn och k ostengiinstig
Werbung und Marketing fiir den eigenen
Betrieb zu machen, haben unsere Partner
alle Optionen in der Hand, um eine enge
Kundenbindung a ufzubauen.“ Zu dem
Angebot g ehort b eispielsweise a uch ein
bundesweit organisiertes Netz von Profifo-
tografen, die fiir 500 E uro professionelle
Bilder vom Betrieb und der M annschaft
erstellen. ,,Das beinhaltet ein ausfiihrliches
Vorgesprach mit dem F otografen, ein e

Kleine Geschenke erhalten die Freundschaft. Die
Gutscheinkarte kann der Werkstattkunde im Freundes-
oder Familienkreis weitergeben und erhilt bei Erreichen
einer bestimmten Umsatzhahe auf der Karte eine
Gutschrift oder ein Geschenk
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Bilder: Schlieben, ATR

Betriebsbegehung un d v erteilt sich
meistens auf zwei Tage.“ Die Bilder konnen
die P artner a uch f iir i hren A uftritt im

Internet n utzen. A uch hierzu h at die

Zentrale ein Werkzeug entwickelt, mit dem
sich j eder U nternehmer mi t w enigen
Klicks seine Internetprisenz einfach, aber
doch in dividuell g estalten ka nn. ,, Das
Basispaket kostet dabei 299 Euro und wir
haben g rofSen W ert a uf ein e einfac he
Bedienbarkeit gelegt®, erginzt Siilzle. Trotz
einfacher B edienbarkeit tun viele Werk-
stitten wenig fiir die Pflege einer b este-
henden H omepage. Ursache ist, dass in

vielen Betrieben der P rozess nicht orga-
nisiert ist und es keinen Kiimmerer fiir das
Thema gibt. Darum bietet ATR fiir neun
Euro im Monat den Service einer Agentur,
die dafiir sorgt, dass die Webseiten einmal
im Monat aktuelle Informationen enthal-
ten. ,Eine Webseite, die sich nicht verdn-
dert, ist fiir B esucher unin teressant und
wenn eine Werkstatt im April noch Win-
terkomplettrader bewirbt, dann weif3 auch
der Kunde, dass die nicht besonders frith
dran ist, sondern schlicht ihren Online-
Aulftritt nicht pflegt®, so Thomas Siilzle.

Anwalt bringt Geld in die Kasse

Wihrend er un d seine Kollegen sich bei
der Ub erzeugungsarbeit fiir die W erbe-
und Marketingbausteine eher schwertun,
ist ein a nderer Baustein bei den System-
partnern wie eine Bombe eingeschlagen.
Die R ede i st von A dvomotive, ein em
Rechtsberatungsservice, den es s eit 2008
auch b eim W erkstattsystem M otoo der
Hans Hess Autoteile GmbH aus Koln gibt.
»Bei A dvomotive ist der Nutzen fiir die
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Betriebe direkt e rkennbar, denn die
Anwaltskanzlei v erhilft i hnen b eispiels-
weise bei Streitigkeiten mit Versicherungen
zu ein em deu tlich s chnelleren G eldein-
gang®, erldutert Thomas Siilzle. Und Streit
mit Versicherern gibt es zuhauf. Vor allem
im Bereich der Unfallschadenabrechnung.
Hier haben sich einige Versicherer ange-
wohnt Werkstattrechnungen grundsitzlich
liegen zu | assen o der faden scheinige
Kiirzungen zu verlangen. ,Sobald sich ein
Anwalt in den A brechnungsprozess
einschaltet, beschleunigt sich das Thema
allerdings erheblich und der Zahlungsein-
gang er folgt b innen zw ei W erktagen®,
schildert Thomas Siilzle die ersten Erfah-
rungen seiner Partner.

Auch fir alltdgliche R echtsfragen
koénnen sich die P artner an die A nwalts-
kanzlei wenden. D abei werden Standard-
beratungen a m T elefon mi t einm alig 50
Euro berechnet. Weitergehende Tétigkeiten
der Anwilte erfolgen nach Aufwand, aber
zu von ATR fiir die Partner ausgehandelten
Sonderkonditionen. Ums Thema Geld geht
es auch beim Factoring, dass die S ystem-
zentrale aktuell vorbereitet. Dabei verkauft
der Unternehmer gegen eine
Gebiihr offene Kundenforde-
rungen an eine Bankund
erhdlt von dieser s ofort den
offenen R echnungsbetrag
abziiglich der Gebiihren. Der
mit Z ahlungsziel v ersehene
Geldeingang des Kunden geht
spater dir ekt a n die B ank.
Vorteil f iir W erkstatt-Unter-
nehmer: Sie kénnen Auflen-
stinde dra stisch r eduzieren
und s o die L iquiditét i hres
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Betriebe wie AC Mischok in Giitersloh gehdren zu den Leistungstra-

gern in den ATR-Systemen. 2009 siegte der Betrieb in der Kategorie
iiber 12 Mitarbeiter beim Wetthewerb Werkstatt des Jahres

Unternehmens verbessern. Nicht wirklich
neu i st d ie E rkenntnis, d ass F rauen a Is
Zielgruppe in der Werkstatt an Bedeutung
zunehmen. G enauso w enig n eu i st die
Tatsache, dass der Umgang mit der weib-
lichen K undschaft g erade in k leineren
Betrieben zu wiinschen {ibrig lasst.

Frauen sind treu

»Teils fehlt es an der richtigen Ansprache,
teils werden Frauen von dem tberwiegend
mannlichen S ervicepersonal nic ht er nst
genommen, wenn es ums Automobil geht*,
sagt Edith Niedermayr, Marketing Assis-
tentin bei ATR, die dhnliche Erfahrungen
in Werkstatten gemacht hat.

Um die ,, Kommunikationsstorungen®
zwischen Werkstattmannern und weibli-
cher Kundschaft zu beheben, arbeitet die
ATR-Servicezentrale s eit 2008 mi t der
Agentur H allo F rau zu sammen. ,, Auch
wenn anfangs einige Kollegen das Thema
milde beldchelt haben, der Erfolg gibt uns
Recht, sagt Edith Niedermayr. Denn die
Kudenbindungseffekte, die beispielsweise
durch speziell fiir Frauen in Werkstitten
durchgefiihrte Technikaben-
de entstehen, ist b eachtlich.
»Dass von 15 ein geladenen
Frauen s pdter ze hn o der
mehr als Kundinnen mi t
ihrem A uto zum P artner
wiederkommen, i st k eine
Seltenheit®, so Thomas Siilzle
abschlielend. fs

Thomas Siilzle setzt auf Qualifizierung
im System und die verbesserte Nutzung
der vorhandenen Bausteine
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