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ZIELE DES AUSBILDUNGSGANGS

Der Seminarteilnehmer soll durch den Besuch des Lehrgangs sowie den erfolgreichen Ab-
schluss der Priifung nachweisen, dass er aufgrund der erworbenen Kenntnisse und Erfahrun-
gen die Voraussetzung mitbringt, betriebsspezifische Besonderheiten im Reifenfachbetrieb zu
erfassen, Kunden fachgerecht zu beraten und selbstandig im Rahmen des gesamten Be-
triebsablaufs zu handeln.

Insbesondere reifenfachhandels- und -handwerksspezifische Besonderheiten - bezogen auf die
Sachgebiete

e Markt und Wettbewerb im Handel mit Reifen
e Handelsmarketing

e Recht

o Betriebswirtschaftslehre

e Personalfiihrung, Mitarbeitermotivation, Fihrungsverhalten

sollen nach Abschluss des Lehrgangs beherrscht werden.

ZIELGRUPPE

> Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter des Reifenfachhandels/-handwerks, die mittlere oder
gehobene Flhrungspositionen (z.B. Filialleiterstelle) iibernehmen sollen.

> Neu- und Seiteneinsteiger der Branche, denen die wichtigsten branchenspezifischen De-
taildaten zu Beginn ihrer Téatigkeit vermittelt werden sollen.

ZULASSUNGSVORAUSSETZUNGEN
Die Teilnehmer sollen mindestens eine der folgenden Zulassungsvoraussetzungen erfillen:
a) Ungelernte Kréfte ohne Berufsausbildung:

Mittlere Reife und mindestens funf Jahre Berufserfahrung im Verkaufsbereich des Reifen-
fachhandels.

b) Vulkaniseur-/Reifenmechaniker- und Kfz-Mechanikergesellen:
Abgeschlossene Berufsausbildung und mindestens funf Jahre Berufserfahrung, im we-
sentlichen im Verkaufsbereich des Reifenfachhandels.

c) Vulkaniseur-/Reifenmechaniker- und Kfz-Meister:
Mindestens zwei Jahre Berufserfahrung im Verkaufsbereich des Reifenfachhandels.

d) Verkaufer im Reifenfachhandel:
Abgeschlossene Berufsausbildung (Einzelhandelskaufmann im Reifenfachhandel) und
mindestens zwei Jahre Berufserfahrung im Verkaufsbereich des Reifenfachhandels.

e) Verkdufer mit abgeschlossener Berufsausbildung aus anderen Branchen:
Mindestens funf Jahre Berufserfahrung im Verkaufsbereich des Reifenfachhandels.

f) Neueinsteiger in den Reifenfachhandel:
Nachweis einer erfolgreichen dreijahrigen Fiihrungstatigkeit in einem Handelsunterneh-
men.




4.

AUSBILDUNGSINHALTE

» Der Reifenmarkt in Deutschland

16 Unterrichtsstunden = zwei Tage

Der BRV — Aufgaben und Struktur: Ein Verband stellt sich vor!

Markt- und Branchenkenntnis als Kompetenzbasis - Der Reifenmarkt in Theorie und Pra-
xis: Wie kann der Markt definiert und beschrieben werden?

Einflussfaktoren auf den deutschen Markt fur Reifen, Rader, Verschleiteile, Autochemie
und Zubehor: Wodurch wird die Nachfrage bestimmt?

Marktvolumina nach Produktgruppen und in der Perspektive: Welche Marktgréfen in
Stick und Euro sind vorhanden? Welche Entwicklungen sind in Zukunft bei Angebot und
Nachfrage zu erwarten? Wo liegen Marktpotenziale?

Strukturdaten der Distributionswege: Wer verkauft Gber welchen Kanal Reifen? Wer sind
die groRen Spieler im Reifenfachhandel? Wie sind die Perspektiven der Betriebstypen in-
nerhalb der Vertriebswege einzuschatzen?

Wettbewerbliche Perspektiven: Reifenfachhandel 2020 - Was veréandert sich im Vertrieb?
Perspektiven der zuklinftigen Positionierung?

Dozent: Dipl.-Kfm. Michael Horn, BBE Automotive GmbH,

Bereichsleiter Training und Consulting

Erfolgreiches Marketing im Reifenfachhandel

16 Unterrichtsstunden = zwei Tage

Marketing in der Theorie und Praxis: Was ist Marketing? Rolle und Bedeutung des Mar-
ketings im eigenen Unternehmen? Marketing und Absatz als Managementaufgabe ver-
stehen.

Kundenzufriedenheit als zentrale ZielgroRe im Marketing: Was bedeutet Kundenzufrie-
denheit? Welcher Zusammenhang besteht zwischen Kundenzufriedenheit und Kunden-
bindung?

Der Marketing-Management-Prozess: Wie kann Marketing systematisch im Reifenfach-
handel betrieben werden?

Analyse und Interpretation im Marketing: Wie entwickeln sich der Markt und das Umfeld?
Welche Starken und Schwéchen hat der eigene Betrieb? Welche Potenziale in der
Marktbearbeitung gibt es?

Zielsetzung und Unternehmensstrategie: Welche Absatz- und Marketing-Ziele sollen er-
reicht werden? Welcher Weg zur Zielerreichung ist richtig?

Die sieben Aktionselemente fir eine erfolgreiche Marktbearbeitung im Reifenfachhandel:

- Produkt, Sortiment und Dienstleistungen: Ohne sie lauft nichts
- Preise und Konditionen: Nicht einfach aber auch nicht unlésbar
- Produktvertrieb: Absatzwege zum Kunden

- Promotion: Nur wer spricht, kommt an

- Platz, Standort und Ausstattung: Die Technik muss stimmen

- Personal: Nur gut ist nicht genug



- Prozesse und Management: Optimierte Ablaufe bringen Ergebnisse

Dozent: Dipl.-Kfm. Michael Horn, BBE Automotive GmbH,
Bereichsleiter Training und Consulting

Betriebswirtschaftslehre fir den Reifenfachhandel

24 Unterrichtsstunden = drei Tage

e Sensibilisierung: vom Zufallsgewinnerzieler zum (Junior-)Manager — Management, Erfolg
und Zielsetzung

e Controlling: Was bedeutet zielorientierte Unternehmensfiihrung? — Planung, Steuerung
und Kontrolle, Einsatz von Kennzahlen und Planungsrechnung (BRV-Tool zur Werkstatt-
kalkulation)

o Unternehmensaufbau: Wie ist der eigene Betrieb organisiert? - Aufbau- und Ablauforga-
nisation im Unternehmen, Material- und Informationsfluss

e Grundsatzlicher Zahlenaufbau: Welche Quellen fir Zahlen gibt es? Wie werden Zahlen
verwendet? — Zahlenaufbau im Reifenfachhandel

¢ Finanzierung und Investition: Was sind die Grundlagen der Finanzierung und Investition?
- Bestimmung des Kapitalbedarfs, Investitionsplanung, Grundlagen der Finanzierung, Li-
quiditdtsmerkmale

e Betriebliches Rechnungswesen: Wie stellt sich das betriebliche Rechnungswesen dar? —
Jahresabschluss, Bilanz, Gewinn- und Verlustrechnung (GuV), Deckungsbeitragsrech-
nung, Kalkulation, Handelsspanne, Kostendeckender Mindestumsatz, Auswertungen von
Warenwirtschaftssystemen

o Betriebswirtschaftliche Tools: Welche betriebswirtschaftlichen Tools kénnen im Unter-
nehmen sinnvoll eingesetzt werden? — Betriebsvergleich (Kennzahlen der Branche), Ren-
tabilitatsplanung, Rating (BRV-Eigen-Rating-Programm)

¢ Umgang mit Banken und Glaubigern: Wie kann die Zusammenarbeit mit Banken zielflih-
rend gestaltet werden? — Umgang mit Banken, Bankgesprache und Unternehmenspra-
sentation

Dozent: Dipl.-Kfm. Martin Berning, BBE Automotive GmbH,
Managementtrainer und Senior Consultant

Fallstudie Reifenfachhandel — Reifenfachhandel 2020
8 Unterrichtsstunden = 1 Tag
Praktisches Anwenden der erlernten und erarbeiteten Inhalte der Facher Markt, Marketing

und Betriebswirtschaftslehre im Rahmen der Bearbeitung einer Fallstudie zu einem fiktiven
Reifenhandelsunternehmens (Gruppenarbeit).

Dozent: Dipl.-Kfm. Martin Berning, BBE Automotive GmbH,
Managementtrainer und Senior Consultant



» Reifen und Recht

16 Unterrichtsstunden = zwei Tage

Betriebsorganisationsrecht - Grundlagen der Unternehmensgestaltung
Betriebsorganisationsrecht im Detail, Schwerpunkt: GmbH
Unternehmenskauf

Liquidation - Insolvenz

Vertragsrecht - Grundlagen — e-commerce / Internethandel
Beratungs-, Warn- und Hinweispflichten

Allgemeine Geschaftsbedingungen (AGB) - Bedeutung - Vereinbarung - Inhalt
Kreditmanagement

Sachmangelhaftung in der Praxis - Reklamationsvorersatz

Gewabhrleistung / Garantie

Schadenersatz

Produkthaftung

Wettbewerbsrecht und gewerbliche Schutzrechte - Marke

Kartellrecht: Compliance
Uberblick und Grundlagen

Wetthewerbsrecht im Detail an Beispielsfallen
Wettbewerbsrecht im Internet
Wettbewerbsverfahren

Arbeitsrecht — Grundlagen

Arbeitsrecht im Detail und in der Praxis

Arbeitsrechtliche Probleme und Lésungen: Vertragsdurchfiihrung und Beendigung
(Kundigung)

Mediation im Arbeitsrecht

Praktische Tipps zum Arbeitsgerichtsverfahren

Kollektivarbeitsrecht. Tarifvertrag / Betriebsrat

Verwaltungsrecht: Umgang mit Behtérden und behérdlichen Bescheiden

Dozent: Dr. jur. Ulrich Wiemann, Rechtsanwalt und Justiziar des BRV, Résrath

» Personalmanagement

32 Unterrichtsstunden = vier Tage

o Elemente des Personalmanagements: Was gehdrt zum Management von Personal?

Personalplanung

Personalmarketing (Rekrutierung)
Personalauswahl

Fihrung und Entwicklung von Mitarbeitern

e Fuhren und Entwickeln von Mitarbeitern: Wie kann Personalfiihrung erfolgreich gelingen?

Motivation

Fuhrungsstile

Entwicklungsstadien der Fihrung

Fuhren mit Kompetenzen und Potenzialen



Grundlagen der Kommunikation
Personalentwicklung

e Personalentwicklung: Was braucht es, um die Mitarbeiter zu entwickeln?

Ziele

Regelkommunikation
Veréanderungsmanagement
Mitarbeitergesprache und Besprechungen
Optimierung der Zusammenarbeit in Teams
Konfliktmanagement

e Zeitmanagement: Wie kann die Zeit zielfiihrend und gewinnbringend genutzt werden?

Tools im Zeitmanagement
Berufliche und private Zielsetzungen

Dozent:  Dipl. Wirtschafts-Ingenieur Andreas Kriete, Managementtrainer (BDVT),
BBE Automotive GmbH

DAUER DES AUSBILDUNGSGANGS

e 14 Unterrichtstage a acht Unterrichtsstunden von 09.00 - 18.00 Uhr inkl. Pausen
e zzgl. 1 Tag schriftliche Prifung

e zzgl. 1 Tag mundliche Prufung

DURCHFUHRUNGSORT
GENO Hotel

Akademie Rheinischer Genossenschaften
51503 Rosrath

PRUFUNG

Der Ausbildungsgang schliel3t mit je einer schriftlichen und mundlichen Prifung ab.

In der schriftlichen Prifung ist in den unter "4." genannten Ausbildungsinhalten eine Aufsichts-
arbeit anzufertigen. Diese Ausbildungsinhalte werden auch mundlich geprift. Die mindliche
Prifung wird als Gruppenprifung in Form eines freien Prifungsgespréchs gefuhrt.

Je Prifling soll die mundliche Prifung nicht mehr als 30 Minuten betragen.

Die Prufung gilt als bestanden, wenn in allen Prufungsfachern mindestens ausreichende Leis-
tungen erzielt werden. Bei der Ermittlung der Prufungsleistungen in den einzelnen Fachern sind
die schriftliche und mundliche Prufung im Verhéltnis 2 : 1 zu gewichten. Der Durchschnitt aus

der Bewertung der einzelnen Prifungsfacher ergibt die Gesamtnote.

Eine Prifung, die nicht bestanden ist, kann einmal wiederholt werden.
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11.

PRUFUNGSAUSSCHUSS

Vorsitz : Geschéftsfuhrer bzw. Vorstandsmitglied des
BRV e.V., Bonn

Mitglieder : Helmut Rode, Key Account Manager a.D. der Dunlop
GmbH & Co. KG, Hanau
Nicole Miiller, Referentin des BRV e.V., Bonn
Sonja Bétz, Rheinprofil Marketing + Projektmanagement,
Dusseldorf

weitere Mitglieder : Dozenten des Lehrgangs

ZEUGNIS/ZERTIFIKAT

Nach erfolgreich abgelegter Prifung erhélt der Seminarteilnehmer ein Zeugnis sowie eine Ur-
kunde des Veranstalters.

KOSTEN

Die Seminargebuhren betragen:

- €2.670,- zzgl. MWSt.

In den genannten Preisen sind die Lehrgangsunterlagen enthalten.

Bitte beachten Sie:

Zu den Lehrgangsgebihren kommen noch Kosten fiur Verpflegung und ggf. fur die Unterbrin-
gung hinzu. Die Buchung eines Einzel- bzw. Doppelzimmers ist nicht verpflichtend. Bitte haben
Sie aber Verstandnis, dass wir aufgrund einer Mischkalkulation nur diejenigen Teilnehmer zu
dem Lehrgang zulassen, die auch die Hotelbuchung fiir das GENO-Hotel ausschlief3lich tber
uns durchgefihrt haben.

Die Kosten fur Verpflegung bzw. Hotellibernachtung im GENO Hotel betragen:
e Tagungspauschale a 30,00 € pro Person/Tag zzgl. MwSt.
oder : (falls Ubernachtung im GENO Hotel gebucht wird):

e Einzelzimmer (inkl. Frihstick, Abendessen, Tagungspauschale) a 120,00 € pro Per-
son/Tag zzgl. MwSt.

In der Tagungspauschale ist enthalten:

- Kaffeepause am Vormittag (nur Kaffee)

- Lunchbuffet/ Mineralwasser

- Kaffeepause am Nachmittag (Kaffee und Kuchen)
- Mineralwasser und Apfelsaft als Tagungsgetrénke

GRUPPENGRORE

Circa 15 bis 20 Teilnehmer pro Lehrgang.
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VERANSTALTER

Bundesverband Reifenhandel und Vulkaniseur-Handwerk e.V., Bonn

ANMELDESCHLUSS

15. Juni 2017

Der Unterricht beginnt um 9.00 Uhr und endet um 18.00 Uhr.

Eine Seminarstornierung ist bis vier Wochen vor dem Seminartermin kostenfrei méglich. Bei
Stornierung nach dieser 4-Wochenfrist oder bei Nichterscheinen eines Teilnehmers ist die volle
Gebuhr zu zahlen.



An den

Bundesverband Reifenhandel
und Vulkaniseur-Handwerk e.V.
Franz-Lohe-Stral3e 19

53129 Bonn

RUCKANTWORT
bitte zuriick per Fax: 0228 — 28 994 77

Juniormanager im Reifenfachhandel
- Anmeldung zum Lehrgang vom 14.08. — 02.09.2017

1. Anmeldung

Fur die Fortbildung melde ich hiermit folgenden Mitarbeiter/folgende Mitarbeiterin an:

NAME. s

2. Zimmerreservierung

Ich bitte Sie, fiir die Dauer des Lehrgangs Zimmer inkl. Vollverpflegung verbindlich zu buchen.

O Ja
O Nein, ich buche lediglich die Tagespauschale

(Zutreffendes bitte ankreuzen)
Falls ja: Erfolgt die Anreise bereits am Vortag des Lehrgangs, 13.08.20177?

O ja O nein

Absender :

E-Mail-Adresse:

3. Sonstiges

Wir haben Folgendes zu Kenntnis genommen:

» Eine Seminarstornierung ist bis 4 Wochen vor dem jeweiligen Seminartermin kostenfrei mdg-
lich. Bei Stornierungen nach dieser 4-Wochen-Frist oder bei Nichterscheinen eines Teilneh-
mers ist die volle Gebuhr zu zahlen.

» Anmeldungen kénnen vom BRV nur dann beriicksichtigt werden, wenn der als Anlage beige-
figte Fragebogen komplett mit dem Anmeldevordruck eingereicht wird.

Ort/Datum Stempel/Unterschrift



Bitte diesen Fragebogen zeitgleich mit dem Anmeldeformular ausgefiillt an den BRV lbermitteln!
(Franz-Lohe-Str. 19, 53129 Bonn oder per Fax: 0228/28 994 77)

FRAGEBOGEN
fur Teilnehmer am

»Fortbildungsgang Juniormanager im Reifenfachhandel“

BITTE LESERLICH AUSFULLEN!!!
PERSONLICHE DATEN WERDEN FUR DEN DRUCK DER URKUNDE UBERNOMMEN!

Vorname

Name

Geburtsdatum

Geburtsort

Firma

Position in der Firma

Tatigkeitsbereich

Was erwarten Sie von diesem Seminar?




Bitte diesen Fragebogen zeitgleich mit dem Anmeldeformular ausgefiillt an den BRV lbermitteln!
(Franz-Lohe-Str. 19, 53129 Bonn oder per Fax: 0228/28 994 77)

Berufsausbildung und beruflicher Werdegang:




