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Auch Tankstellen haben im immer komplexer
werdenden Reifengeschéft noch eine Chance.
Allerdings muissen sie gute Service- und
Beratungsqualitat bieten — und den richtigen
Partner zur Seite haben.

Marketing: Best Practice

Im vergangenen Jahr verlieh der Bundesverband |
Reifenhandel und Vulkaniseur-Handwerk (BRV) erst- |
mals einen Marketing-Award. Ausgezeichnet wurden
folgende Unternehmen:

) Bosch Car Service Résgen GmbH, Kelkheim. Uber

einen ,Vorteils-Club”, der bewusst kleine und mit-
telsténdische Regional-Unternehmen anspricht, |
wurden 80 Firmen mit 223 Fahrzeugen als Neu-
kunden gewonnen.
Point S Heinzelmann GmbH & Co. KG, Pliiderhau- ‘
sen. Einlagerungs-und Pannen-Service, Montage |
vor Ort, Seminare fiir GroBkunden, Aktionen wie |
Olwechsel-, Klima- oder Spurpriif-Wochen.

) Reifen Riittgers GmbH, Meckenheim-Merl. Gute
Ideen sind keine Frage der Unternehmensgrofe.,

Das beweist der Familienbetrieb, der den Reifen- ‘
handel mit seinem Autoservice vernetzte. Beson- ‘
ders tiberzeugte die Jury der breite Marketing-Mix
(Motto: ,,Qualitat hat ihren Preis”) aus den Fakto-

ren Produkt, Preis, Kommunikation und Distribu-
tion. |

och vor zehn Jahren

war Reifenhandel

ein relativ beschau-
liches Gewerbe. Zweimal im
Jahr deckten sich die Betriebe
mit einer iibersichtlichen An-
zahl von Reifenmarken und
-gréfien ein - und am Ende
der Saison waren die Lager
leer. Denn die Kunden kauf-
ten in der Regel die Reifen, die
ihnen der Hindler empfohlen
hatte. Auf diese Weise konn-
ten sich auch kleinere Unter-
nehmen wie Tankstellen, die
eine Werkstatt und das ent-
sprechende Know-how besa-
fSen, ein paar Euro hinzuver-
dienen.
Doch inzwischen hat sich das
Verbraucherverhalten durchs
Internet drastisch verindert.
Heute informieren sich laut
einer aktuellen Infratest-Stu-
die 57 Prozent der Reifenkiiu-
fer zuerst am PC, lesen dort
Testberichte und machen
Preisvergleiche. Entspre-
chend genau weif3 der Kunde,
was er will.
Folglich bleiben Hindler, die
falsche Produkte auf Lager
haben, darauf sitzen. Auch
wer nicht kurzfristig und zum
gewiinschten Preis liefern
kann, sieht schlecht aus. Um-

so wichtiger ist es fiir den Rei-
fenhindler, optimale Bezugs-
quellen zu nutzen,

Eine davon sind die knapp 70
GrofShindler, die der Bundes-
verband Reifenhandel und
Vulkaniseur-Handwerk (BRV)
auf seiner Homepage (www.
bundesverband-reifenhandel.
de) gelistet hat. Beispiel: Rei-
fen Goggel (Gammertingen),
ein international titiger Rei-
fengrofShindler und Voll-
sortimenter mit 180 Mitar-
beitern, der Tankstellen und
freie Werkstédtten nach wie
vor als . Vertriebskanile mit
hohem Stellenwert” betrach-
tet. Im Gegensatz zu vielen
Einkaufskooperationen, die
inzwischen immer mehr auf
spezialisierte GrofSbetriebe
und Franchising setzen.

-Egal ob der Kunde einen ein-
zelnen Pkw-Reifen oder ein
nach seinen exakten Wiin-
schen zusammengestelltes
Komplettrad mit Alufelge be-
notigt - Lieferengpisse ken-
nen wir nicht”, sagt Mike
Hummel, Marketingleiter bei
Reifen Goggel. Dank des rie-
sigen Lagers mit 1,2 Millionen
Pneus. Von dort aus werden
Wiederverkiufer in Deutsch-
land und Osterreich durch die
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eigene Flotte des Unterneh-
mens sowie Versanddienst-
leister beliefert. ,Just in ti-
me”, wie Hummel betont. Das
heifst, die Ware ist am nich-
sten Tag, spitestens aber
nach 48 Stunden vor Ort.
Besonders stolz ist das Unter-
nehmen neben dem umfas-
senden Service und der qua-
lifizierten Beratung durch ge-
schultes Fachpersonal auf den
+kundenfreundlichen Online-
Shop", iiber den jede zwei-
te Bestellung lauft. ,Aufder-
dem konnen unsere Partner
dort rund um die Uhr Verfiig-
barkeiten einsehen und tech-
nische Informationen einho-
len’, ergdnzt Hummel.
Komplett auf Elektronik setzt
die Tyre 24 GmbH, die mit
www.tyre24.de Deutschlands
grofite  B2B-Online-Platt-
form (Marktanteil: 81 Pro-
zent) etabliert hat. Fine Da-
tenbank, die sechs Millionen
verfiigbare Reifen und Felgen
umfasst und von iiber 10000
Héndlern genutzt wird.

Beim Aufbau dieses Geschiifts
»sind wir einen ganz neuen
Weg gegangen’, erzihlt Tyre-
24-Geschiftsfithrer Michael
Saitow. Parallel zur B2B-

GroBhandel

Miihlburren 2 - 4
72501 Gammertingen

www.reifen-goeggel.de

Service

Telefon (07574) 93130
Telefax (07574) 93440

info@reifen-goeggel.de

Plattform wurde das Portal
www.reifen-vor-ort.de ent-
wickelt, wo Endkunden ihre
Produktwahl treffen und dann
auf einen Hindler in ihrer Re-
gion verwiesen werden.

Einer davon ist Marc Kriiger,
Shell-Stationir in Rotenburg,
der seine Listung in dem Por-
tal gezielt zur Akquise von
Neukunden nutzt. Mit Erfolg,
»In der letzten Saison kamen
40 Prozent meiner Kunden
iibers Internet.” Einen wei-
teren Vorteil sieht der Tank-
stellenunternehmer in den
glinstigen Bezugsquellen. ,Ich
habe einen Preisvorteil bis zu
30 Prozent, den ich an meine
Kunden weitergeben kann.
Als zusitzliches Plus nennt
Kriiger die zahlreichen Test-
berichte. ,Dadurch kann ich
die Kunden viel besser bera-
ten. Und das - verbunden mit
gutem Service - ist und bleibt
fiir den Stationir und Reifen-
hindler weiterhin das Wich-
tigste. Egal ob der Gummi di-
rekt beim GrofShindler oder
iiber eine Online-Plattform
bestellt wird.

Text: Gerhard Hérner
hoerner@tankstelle-magazin.de
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Checkliste Online-Handel
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Eine gute Online-Plattform sollte Reifenhéndlern fol- |
gende Vorteile bieten: 5
) Sie sind nicht nur Montagepartner, sondern ver-
dienen auch am Verkauf.
Sie konnen Verkaufs- und Montagepreise frei kal-
kulieren.

) Ihre Auswahl ist nicht auf einzelne Hersteller be-
schrankt.

0 Sie haben keine lange Vertragsbindung.
Ihr Zeitaufwand fiir Einstellung und Verwaltung
der Artikel ist moglichst gering.
Die Plattform sollte eine mglichst groBe Zahl von |
Usern haben sowie durch aktuelle Testberichte '
aktiv gepflegt werden. '




