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Erfolgreiches Winterreifengeschaft dank optimaler Vorbereitung

Kunden vertrauen
heim Reifenkauf auf
tien Garagisten

Die bevorstehende Winterreifen-Saison verspricht, ein lukratives Geschéft fiir Garagisten
und Reifenhdndler zu werden. Solange das Wetter wie im letzten Winter mitspielt, optimal
geplant und der Kunde gut beraten wird. AUTO&Wirtschaft prasentiert Ihnen die grosse
Ubersicht der Winterreifenanbieter und hat recherchiert, was es an Produktneuheiten gibt
und wie sich die Hersteller und Vertriebspartner auf die Saison vorbereitet haben.

VON LUKAS HASSELBERG

enn Garagisten diese Ausgabe von
WAUTO&Wirtschaft in Handen halten,

wird es hdchste Eisenbahn sein, die
Initialbestellungen flr die Wintersaison zu ta-
tigen. Denn dank leergefegter Lager aus dem
letzten guten Winter, kommen die grossen
Reifenhersteller mit der Produktion kaum nach.
Hinzu kommt zudem, dass einige Hersteller
infolge der Wirtschaftskrise die Produktion he-
runtergefahren haben und dementsprechend
inVerzug sind. Daher gilt: Ein gutes Winterrei-
fengeschéft macht man nicht wahrend, son-
dern vor der Saison dank optimaler Planung.

AUTO&Wirtschaft hat sich bei den Reifenher
stellern und Vertriebspartnern in der Schweiz
herumgehdrt und sie neben den Produktneu-
heiten nach ihren Planungen und Erwartun-
gen gefragt. Auch der schwache Euro und die
Zusammenarbeit mit den Garagisten waren
dabei Themen. Lesen Sie in unserer grossen,
umfassenden Ubersicht, was wir dabei her
ausgefunden haben.

Zuvor jedoch prasentieren wir lhnen, so-
zusagen als Einstimmung auf eine erfolg-
reiche Winterreifensaison mit vielen hilf-
reichen Inputs, ein Interview mit Hartmut
Hennig. DerWirtschaftspsychologe und Orga-
nisationsberater hat langjahrige Erfahrung als
Leiter Trade Marketing in der Reifenindustrie
und berét als Inhaber und Geschéftsfihrer der
Didactic Network GmbH, einer Agentur fiir Per-
sonal- und Unternehmensentwicklung, nam-
hafte Firmen in der Automobilbranche:

AUTO&Wirtschaft: Herr Hennig, die Winter-
saison steht vor derTiir. Wie kénnen Reifen-
Héndler und Garagisten mit den Winterrei-
fen ein gutes Geschéft machen?
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Hartmut Hennig: Der Erfolg liegt — wie alle Jah-
re wieder — vor allem in einer optimalen Vorbe-
reitung. Dazu gehéren neben einer passenden
Bevorratung vor allem die Durchsicht von einge-
lagerter Kundenware und ein gezielter Vorabver
kauf, indem man die Kunden friihzeitig anspricht!
Um auch aus dieser Saison wieder ein gutes Ge-
schéft zu machen, sollten Unternehmen die Markt-
und die Preisentwicklung sehr gut beachten! Falls
es, wie derzeit absehbar, zu Engpassen in der Be-
schaffung vonWinterpneus kommen sollte, ist ei-
ne hochstmaogliche Preisdurchsetzung durch ent-
sprechend kompetentes Personal der Garant fur
die Sicherung der Margen.

Es gibt Kunden fiir Budgetreifen, fiir Premi-
umreifen, flir so genannte griine Reifen und
wiederum anderen ist die maximale Sicher-
heit wichtig. Wie kann ein Garagist die Be-
dlirfnisse der Kunden richtig erkennen und
fiir sich nutzen?

Auch hier kommt es auf das Verkaufspersonal
an! Die Kunden haben unterschiedliche Bedurf-
nisse, aber auch unterschiedliche Budgets — Kun-
den wollen erfahren, welchen Nutzen sie durch
den Kauf eines Pneus erfahren — hier muss die
Beratung ansetzen! Denn der Erfolg einer Bera-
tung liegt nicht darin, mit dem Preis zu argumen-
tieren, sondern den Kunden das Preis- Leistungs-
verhaltnis in wenigen schlanken Worten deutlich
zu machen. Erfolgreiche Kaufleute handeln nach
dem Prinzip: «Ich habe zu wenig Geld, um billig
einzukaufen!» — dies l&sst sich wunderbar auch
auf Kunden Ubertragen!

Ist die «Geiz ist geil»-Mentalitdt beim Reifen-
kauf noch vorhanden und wenn ja, was kann
ein Reifenverkaufer dagegen tun?

Ja, inallen Branchen gibt es weiterhin diese Men-
talitdt. Was kann ein Verkaufer tun? Ich empfehle,
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Auf einen kalten, verschneiten Winter freuen
sich nicht nur die Reifenhersteller, sonder
auch die Garagisten und Pneuhéndler.

hier sehr gut zu differenzieren, denn die Kaufkraft
mancher Kunden ist aus wirtschaftlichen Griinden
niedrig. FUr diese Kunden wird ein guter Berater
oder eine Beraterin ebenfalls ein Produkt finden,
dass sowohl der Sicherheit als auch dem Bud-
get entspricht. Dann gibt es aber nach wie vor
die Kunden, welche es auf den Preis abgesehen
haben. Viele Kunden versuchen es und sind da-
mit erfolgreich, da Berater zu schnell einknicken
und das Spielchen mitspielen! Hier gewinnt das
Unternehmen, welches sein Personal sattelfest
ausgebildet hat! Wenn Kundenorientierung und
Freundlichkeit in Kombination mit gezielter Argu-
mentation, Einwandsbearbeitung und Abschluss-
sicherheit fiir Kunden Uberzeugend erlebbar wer
den, kénnen faire und marktgerechte Preise gut
durchgesetzt werden!

Was fiir Méglichkeiten gibt es, einen teureren
Premiumreifen anstatt eines Budgetprodukts
zu verkaufen?

Danke fiir diese Frage, in welcher der Irrtum schon
enthalten ist! Premiumreifen sind nicht wirklich
teurer als Budgetprodukte, sie haben nur einen
anderen Wert! Man muss es Uber ein Reifenle-
ben hin durchrechnen, das ist die Chance! Den-
ken wir doch nur an die hohere Laufleistung, den
geringeren Rollwiderstand oder das geringere Ge-
wicht etc. eines Premiumreifens! Erst wenn Bera-
ter diese Argumente kennen und nutzen, gelingt
es ihnen, diesen Irrtum aufzuldsen!

Wie gross ist der Einfluss des Garagisten
oder Reifenhédndlers auf die Kaufentschei-
dung des Kunden?

Viele erfolgreiche Verkaufer sagen mir, dass sie
massgeblichen Einfluss auf die Kaufentscheidung
haben. Die Kunden vertrauen ihnen und erwar
ten eine konkrete Empfehlung! Ich schétze, dass
rund 80 Prozent der Kunden den Empfehlungen
folgen. Wichtig ist und wird, dass Verkaufer dar
auf achten, wie gut sich Kunden bereits vorab im
Internet informiert haben!

Und wie kann man das grosse Vertrauen, das der
Kunde in den Verkaufer setzt, sinnvoll nutzen?
Auf keinen Fall sollte man das gewonnene Vertrau-
en missbrauchen, um Kunden etwas aufs Auge zu
drlicken, es wird sich friiher oder spater rachen.
Vertrauen entsteht, wenn Berater zum Prob-
lemldser werden, wenn Beratung partnerschaft-
lich verstanden wird und wenn Verkaufer auch
mal Nein sagen kénnen, das imponiert den Kun-
den. Fair und Uberzeugend sein und bleiben! Heu-
te sind Kunden dann zufrieden, wenn sie etwas
mehrbekommen haben, als sie erwartet hatten—
und damit meine ich nicht einen héheren Rabatt,
sondern den erlebbaren Service, ein kleines Ex-
tra im Service oder einfach nur ein Lacheln! Das
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«Kunden wollen erfahren, welchen Nutzen sie durch
den Kauf eines Pneus erfahren.» Hartmut Hennig,
Geschéftsfiihrer der Didactic Network GmbH.

Ergebnis wird die Weiterempfehlung sein und das
ist dann auch gut fiirs Geschaft.

Bio und Nachhaltigkeit sind in aller Munde.
Wie wichtig sind umweltfreundliche Reifen ge-
worden? Gibt es da eine neue Kéuferschicht?

Ja, die gibt es und diese Zielgruppe wachst enorm!
Eine topaktuelle Umfrage der Emnid Meinungs-
forschung in Deutschland hat ergeben, ich zitiere:
«...dass sich 9 von 10 Menschen eine neue Wirt-
schaftordnung wiinschen, in der Umwelt und So-
ziales die eigentliche Rolle spielen. DreiViertel der
Blrger wirden sich mit einem geringeren\Wachs-
tuman materiellem\Wohlstand abfinden, wenn da-
durch die Umwvelt fir klinftige Generationen bes-
sererhalten werdenkann...» . Esist flr Garagisten
und Pneu-Handler unumganglich, sich auf diese
Kunden entsprechend einzustellen.

Was fiir Geschiéftsmdoglichkeiten bieten sich
neben dem reinen Reifengeschift fiir den Rei-
fenhéndler oder Garagisten?
Hier sprechen Sie ein breites Spektrum an Mog-
lichkeiten an! Bevor Unternehmen sich mit wei-
teren Moglichkeiten befassen, sollte in einem
ersten Schritt erst geschaut werden, ob und wie
systematisch und effektiv man des Geschaft der
zeit wirklich betreibt, was einer gezielten und fai-
ren Wertschopfung aus den bestehenden Kun-
denkontakten entspricht! Ich erlebe in fast allen
Beratungsprojekten, welche wir in der Automoti-
ve Branche durchfiihren, ein gewaltiges Potenti-
al, das nicht genutzt wird. Es liegt eine Silberader
im Boden, aber niemand bickt sich danach! Allein
aus eingelagerten Radern ermitteln wir fast im-
mer ein wartendes Geschéft von plus 25 Prozent
Umsatz. Der Ausschopfungsgrad bei den Werk-
stattdurchlaufen ist eine weitere Messgrosse un-
genutzter Chancen. Zusammenfassend gesagt,
erst die Grundperformance sicher stellen, dies ist
effizienter, gewinnbringender und auch mit weni-
ger Aufwand und Kosten verbunden! |
www.didactic-network.com
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