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AKTUELL -
' — SpeZ’a' Rader & Reifen
Opels Irrefiihrung —

Die Wettbewerbszentrale kritisiert ¥

Opels lebenslange Garantie als ,irre-

fiihrende Blickfangwerbung”. Der

Autobavuer will vorerst nichts &ndern.

IM GESPRACH o
.Der Reifenmarkt
ist verteilt"

Nur die intensive Kundenbindung
und die professionelle Bearbeitung
des regionalen Markts fithren zum
Erfolg, meint Gerd Heinemann, BBE.

MARKT & MARKEN

Die Aufsteiger'

Asiatische Marken wie Hankook,
Falken oder Apollo machen den
etablierten Reifenanbietern immer
starker Konkurrenz.
FAHRZEUGTECHNIK
Der Kampf gegen
den Rollwiderstand

. -
el - Klasse statt Masse

noch einmal deutlich rollwiderstands-

armer sind als heutige Pneus — neue - & & % : . e
Fonmahesind geftant Fabrikatsgebundene Autohauser und Freie Werkstétten professionalisieren

ihr Reifengeschaft und gew[nneg Marktanteile vom Reifenfachhandel hinzy
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norbert.rubbel@vogel.de, 0931/418-2634

Reifenhandel

Mit Professionalitat zum Erfolg

Gerd Heinemann iiber Strategien der Reifenfachhdndler und Marktschancen der Kfz-Betriebe

Wie hat der Reifenfachhandel
auf den Neuzulassungsboom
reagiert?

Die Autohandler sind beim
Fahrzeugkauf direkt am Kun-

Das Marktvolumen fur Pkw-Reifen stagniert.
Rucklaufige Ertrage wollen die Reifenfachbetriebe

mit Autoservice kompensieren. Grundlegende Ver-
schiebungen der Marktanteile im Servicemarkt
sind laut Heinemann jedoch nicht zu erwarten

Redaktion: Der Reifenfachhan-
del hat in den letzten Jahren
Marktanteile im Verkauf von
Pkw-Neureifen an die Kfz-Be-
triebe verloren. Was sind die
Griinde daftr?

Gerd Heinemann: Die Kfz-Be-
triebe haben erkannt, dass der
Reifen bis zu zwei Werkstatt-
kontakte pro Jahr erméglicht
und dass man mit diesem Pro-
dukt auch Geld verdienen
kann. Aufgrund der immer bes-
seren Unterstiitzung durch die
Automobilhersteller  bezie-
hungsweise GroBhandler ist es
den markengebundenen Auto-
hdusern und Freien Werkstat-
ten gelungen, Reifen zu wett-
bewerbsfahigen Preisen anzu-
bieten.

Konnten die Neuwagenhdandler
im Abwrackpramienjahr zu-
satzliche Marktanteile im Win-
terreifengeschaft gewinnen?
Die Vertragshandler haben
auch im Reifengeschaft vom
Neuzulassungsboom des letz-
ten Jahres profitiert. Eine
grundlegende Verschiebung
der Marktanteile ist jedoch
nicht zu erwarten, da die stark
nachgefragten Kleinwagen
unterdurchschnittlich haufig
auf Winterreifen umgeriistet
werden. In der allgemeinen
Hektik des Fahrzeugverteilens
mochte ich zudem nicht aus-
schlieBen, dass der eine oder
andere Verkaufer vergessen
hat, Winterreifen aktiv zu ver-
markten.
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den und damit auch am Reifen
dran. Die Reifenhandler kom-
men erst dann zum Zuge, wenn
der Autohauskunde nicht di-
rekt beim Fahrzeugkauf Rader
oder Reifen mitgeordert hat.
Strategien, um diese Kunden
zu erobern, haben die Reifen-
fachhandler kaum entwickelt.

Mit dem Ergebnis, dass die
durchschnittliche Umsatzren-
dite der Reifenfachbetriebe im
letzten Jahr bei nur 0,6 Prozent
lag?

Eine solche Rendite kann kei-
neswegs zufriedenstellen und
wird beispielsweise bei einem
ausbleibenden Winter oder
zunehmendem Preiswettbe-
werb schnell aufgezehrt sein
Es gibt aber auch viele Reifen-
fachbetriebe, die deutlich bes-
sere Renditen aufweisen. Der
Erfolg solcher Unternehmen
resultiert haufig aus einer in-
tensiven Kundenbindung und
einer strukturierten Marktbear-
beitung.

Der Reifenmarkt wachst aber
nicht mehr. Wie wird sich das
Geschdft entwickeln?

Das Marktvolumen fiir Pkw-
Reifen lag 2009 bei rund 46
Millionen Stiick im deutschen
Markt. Das sind bei 41,7 Mil-
lionen Pkw im Bestand immer-
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Gerd Heinemann: ,Den markengebundenen Autohdusern und Freien Werk-
statten ist es gelungen, Reifen zu wettbewerbsfihigen Preisen anzubieten.”

hin 1,1 Reifen pro Auto und
Jahr. Die Fahrleistung erweist
sich tendenziell als ricklaufig
und die Winterreifen-Umrist-
quote von gut 80 Prozent wird
ebenfalls kaum mehr steigen.
Das hat aus unserer Sicht zur
Folge, dass mehr als eine Stag-
nation beim Marktvolumen
nicht zu erwarten ist

Riickldufige Ertrdge versuchen
die Reifenfachbetriebe mit Ser-

.Die Zahl der Onlineanbieter
im ReifengroBhandel wird steigen und
die Professionalitat zunehmen."

viceangeboten rund ums Auto
zu kompensieren. Wie beurtei-
len Sie diese Entwicklung?
Wie die Ergebnisse aus der
Trend-Tacho-Umfrage zeigen,
liegt der Marktanteil des Rei-
fenfachhandels beim Autoser-
vice noch unter einem Prozent.
Dieser Anteil wird durch die
zunehmende Profilierung ein-
zelner Netze, wie zum Beispiel
Vergolst, leicht wachsen kon-
nen. Dass sich die Marktanteile
im Wartungs- und Reparatur-
markt grundsatzlich verschie-
ben, ist jedoch nicht zu erwar-
ten.

Welche Marktchancen besitzen
Reifendiscounter wie Quick?
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Deutschland ist ein Discount-
land. Neben Lebensmitteln
werden immer mehr Produkte
in Discountern angeboten
Rund um das Auto sind stati-
ondre Harddiscounter bislang
kaum zu finden. Damit wurde
den Onlineanbietern das Feld
Uberlassen. Fur die Zukunft ist
aber keineswegs auszuschlie-
Ben, dass neue Konzepte auch
im Reifenhandel entstehen -
moglicherweise eine Kombina-
tion aus stationar und online.

Welche Rolle spielt der Online-
handel?

Online ist in. Insbesondere, um
sich vor einem Kauf zu infor-
mieren, nutzen immer mehr
Verbraucher diesen Kanal. So
werden die Reifendistributeure
zunehmend auch mit kon-
kreten Internetangeboten kon-
frontiert. Wie die BRV-Zahlen
aber zeigen, werden zurzeit nur
etwa funf Prozent aller Reifen
direkt Uber das Internet an den
Endverbraucher verkauft -
Tendenz steigend. Im GroB-
handelsgeschaft wird die On-
lineschiene fiir alle Reifenan-
bieter immer bedeutender. Die
Zahl der Angebote wird stei-
gen und die Professionalitat
zunehmen

Wie beurteilen Sie das Flotten
geschdft der Reifenfachbe-
triebe?

Das Flottengeschaft ist fur den
organisierten und filialisierten
Reifenfachhandel von groBer
Bedeutung. So kann der Fahrer
eines Flottenfahrzeugs beim
Reifenkauf und Reifenservice

ZUR PERSON

Gerd Heinemann (51)

P Seit Mai 2010: Geschaftsfihrer der BBE Au
tomotive GmbH in Koln, eine hundertprozen
tige Tochter der ABH
GmbH

P Seit 1990: geschaftsfuhrender Gesellschafter
der ABH

> 1986: Fusion mit der ABH

P> Von 1982 bis 1986: Inhaber des Marktfor
schungsbiros Heinemann

P Studium der Betriebswirtschaft an der Fach-
hochschule Worms

Marketingservice
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.Der Erfolg der Reifenfachbetriebe
resultiert aus einer intensiven
Kundenbindung und einer strukturierten
Marktbearbeitung.”

vielfach zwischen verschie-
denen Handelsgruppen aus-
wahlen. Auf diesem Feld agie-
ren fast alle Reifenhandelsket-
ten absolut professionell und
kundenorientiert

Was raten Sie den Marktak-
teuren, um im Reifengeschaft
bestehen zu kénnen

Der Markt ist verteilt und die
Preisspielraume sind begrenzt
So kénnen nur die intensive

norbert.rubbel@vogel.de, 0931/418-2634

Kundenbindung und die opti-
male regionale Marktbearbei-
tung zum Erfolg fiihren. Fiir die
meisten Verbraucher ist das
Thema Lage und Nahe beim
Reifenkauf von besonderer Be-
deutung. So muss es den regi-
onalen Anbietern gelingen,
mit fairen Angeboten, groBer
Flexibilitat und Kundennéhe
die Verbraucher zu erreichen
Das Gesprach fiihrte
Norbert Rubbel

1lage mit Ultraschall-Tauchbad fiir d
Reinigungsergebnis fast ohne Chemie.

O Herausragender Kundenservice mit zuver-
lassiger Technik fiir mehr Kundenbindung.

© Wann starten Sie lhr Extrabusiness? Jetzt
iber unsere Angebote informieren!

suchen Sie uns im Inti

www.wheelscooper.de

Die einfach stérkste Radwaschmaschine der Welt
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