) 0.0 0 _0_(
0000
) o © 0 @ (

Verbandsmagazin fiir Reifenfachhandels- und Vulkaniseur-Handwerksbetriebe
Herausgeber: Bundesverband Reifenhandel und Vulkaniseur-Handwerk e.V., Bonn

Ausgabe |: Januar/Februar 2015

. \ ."5;:__"&‘ \
‘? Grur .__1 posi
R\, S

" Technik & Service 48

% \v - 3
Bmi‘m?@@gqach ‘
) Neues zum ThemaR

- L
‘IV, eiterbildiing:
Die Untéﬁlewmi inyestieren! s

; . xx\‘l‘ 1 x\-\ =

Management & Marketing 72

L I:'_"'-'—1-.

Bithnen- und Terminplaner online: \ “{’ﬂ
Ein Beispiel aus der Praxisy,. " -
. ; "So .

VRO

VERBAND DER REIFEN-

Informationen zu den
Themen des VR0 finden Sie
auf den Seiten 35 - 39.

SPEZIALISTEN OSTERREICHS




DIE WELTLEITMESSE,

DIE IHNEN NEUE
MARKTE OFFNET

NO.1 IN TIRES AND MORE

reifen-me.de
REIFEN | REIFEN 2016°- 24.05.-27.05.

H

H
s
Trager  &l=lx




Editorial

Potenziale erkennen und nutzen!

von Marc Johann, stellvertretender Vorsitzender des BRV und Geschdiftsfiihrer Premio Reifen+Autoservice Johann, Leverkusen

ehr geehrte Damen und Herren,
liebe Kolleginnen und Kollegen!

Angesichts der relativ unbefriedigenden Geschaftsentwicklung
in den letzten Jahren ist, so mein Eindruck nach Gesprachen
mit Kolleginnen und Kollegen, eine Diskussion dariiber in
Gang gekommen, wie die Geschdftsmodelle der Zukunft aus-
sehen miissten, um zu einer dauerhaften Optimierung der
unternehmerischen Situation des Reifenfachhandels zu kom-
men. Dabei werden auch unkonventionell anmutende Ideen
gedulert, die einem zundchst ein spontanes ,geht gar nicht”
entlocken. So dulerte sich ein Kollege zum Thema Produkter-
tragsproblematik wie folgt:

M Die Fokussierung auf das Pkw-Reifenersatzgeschaft stelle
fiir den Reifenfachhandel zukiinftig keine Losung fiir die
Probleme dar.

M Der Kundenkontakt, der durch Pkw-Reifen entstehe, miisse
wegen der Ertragsproblematik fiir ein Cross-Selling fiir an-
dere Kfz-Produkte und Dienstleistungen genutzt werden,
die eine ausreichende Marge versprachen.

M Der Reifenfachhandel miisse von der betriebswirtschaft-
lichen Verantwortung und Abhdngigkeit von der ,Massen-
ware Reifen” wegkommen und sich den Reifenherstellern als
Dienstleister, der ein Agentur- bzw. Kommissionsgeschaft
betreibt, mit seiner Serviceinfrastruktur anbieten.

Meines Erachtens konnte dies, je nach Ausgestaltung, mit-
telfristig eine iiberlegenswerte Idee bzw. Strategie sein. Per
Stand heute allerdings wiirde das vielerorts in den betriebs-
wirtschaftlichen Ruin fithren, denn wenn ich aus den BRV-
Betriebsvergleichen die zugebenermalRen geringer werdenden
Ertrdage aus dem reinen Produktverkauf herausnehme, waren
wir mit noch deutlich schlechteren Ergebnissen unterwegs,
als dies heute schon der Fall ist.

Dennoch: Denken ist erlaubt und erwiinscht.

Dazu gehort auch, sich auf die klassischen Eckpfeiler zu
besinnen, die den Reifenfachhandel groR und erfolgreich
gemacht haben. Neben dem Faktor ,Exzellenz im Unterneh-
men” (Stichworte wie intensive Beschdftigung mit betriebs-
wirtschaftlichen Themen, Verbesserung von Prozessen und
Betriebsabldufen, ertragsstarke Vermarktung und standige
Kostenkontrolle und -optimierung seien hier stellvertretend
genannt) war dies in der Vergangenheit auch der Faktor ,Ex-
zellenz in der Kundenbeziehung®, der massiv von der Qualitat
unserer Mitarbeiter beeinflusst wird. Und gerade in diesem
Bereich sehe ich unter anderem auch aufgrund des demogra-
fischen Wandels enorme, bereits existente Probleme. Um eine
dauerhafte Bindung der Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen, von

deren fachlicher Leistung und
menschlicher Kompetenz wir
iiberzeugt sind, zu erreichen,
miissen wir diesen zum Beispiel
durch Personalentwicklungs-
plane Perspektiven erdffnen.
Denn: Auf den Menschen, der
iiber emotionale Kompetenz
verfiigt, wird es zukiinftig in
einer kdlter werdenden Welt
beim Kundenkontakt entschei-
dend ankommen.

W

Marc Johann, stv.
BRV-Vorsitzender.

Unabhéngig von der Bindung

qualifizierter Krdfte an unsere Unternehmen miissen wir auch
iiber die Themen

B ,Zugang von Fliichtlingen zum Arbeitsmarkt”,

M, Auszubildende aus Siideuropa” und

B Fachkrdfterekrutierung aus dem Ausland”

nachdenken, um den Personalbestand der Zukunft abzusi-
chern.

Der BRV wird hierzu kurzfristig entsprechende Informationen
verdffentlichen, die uns den Weg weisen werden. Die diesbe-
ziiglichen Gesprache mit Fachleuten, die iiber eine ausgezeich-
nete Expertise verfiigen, sind bereits angelaufen.

Diese Ausgabe von Trends & Facts enthilt erneut eine grof3e
Fiille von wichtigen Informationen fiir Ihr Geschaft. So dulRern
sich Branchenexperten zur Frage, ob der Reifenfachhandel
ein neues Geschaftsmodell bendtigt und falls ja, wie dieses
aussehen konnte (Beitrag ab S. 10). Von besonderem Inter-
esse diirfte der Anwenderbericht zum Online-Biithnen- und
-Terminplaner (S. 72) sein. Das Thema ,RDKS” steht nach wie
vor im verbandlichen Fokus. Die MaRnahmen 2015 der BRV-
RDKS-Kampagne werden vorgestellt (S. 48). Nicht zu vergessen
die Unterlagen zur Sommerreifen-Dispo (S. 52).

Thnen eine interessante Lektiire und einen guten Start ins
Frithjahrsgeschaft.
Freundliche GriiRe

Thr :

Marc Johann
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~Langfristige, strategische Systempartnerschaften zwischen Industrie und
Fachhandel werden zukiinftig die Grundlagen fiir ein gemeinsames Wachstum
ausmachen”: davon ist Goodyear Dunlop-Geschdftsbereichsleiter Jiirgen Titz
liberzeugt.

Fragen an Jiirgen Titz, Geschdftsbereichsleiter fiir das Con-
sumer-Ersatzgeschdft der D-A-CH-Region bei Goodyear Dun-

lop

T&F: Herr Titz, seit Januar 2015 verantworten Sie bei Good-
year Dunlop als Geschaftsbereichsleiter das Consumer-Ersatz-
geschédft in der D-A-CH-Region. Wo sehen Sie die Schwer-
punkte Threr Arbeit?

Titz: Die partnerschaftliche Zusammenarbeit mit unseren
Kunden ist mir ein wichtiges Anliegen und ein zentrales Feld,
bei dem ich Kontinuitdt wahren mdchte. Handler und Her-
steller stehen in einem sich dndernden Umfeld vor neuen
Herausforderungen. Umso wichtiger ist es aus meiner Sicht,
zu neuen Formen der Zusammenarbeit zu kommen, von denen
beide Partner profitieren konnen. Goodyear Dunlop verfiigt

6 Trends&Facts 1/15

Zur Sache

sPartnerschaft ist die Grundlage
fur den Erfolg*

Abb.: Goodyear Dunlop

iiber ein hervorragendes Markenportfolio, das alle Produkt-,
Markt- und Kundensegmente abdeckt - ich denke, dass wir
die Wertschopfung dieses Portfolios gemeinsam noch weiter
entwickeln kénnen - fiir unsere Handelskunden, fiir die End-
verbraucher und auch fiir uns als Hersteller.

Hier gibt es eine Vielzahl von Ansatzpunkten, die ich im
Rahmen meiner Arbeit vertiefen und weiterentwickeln mochte
- unter anderem zum Beispiel mit neuen Formen des Geo-
Marketings. Wenn wir uns die Marktlandkarte in Deutsch-
land anschauen, sehen wir heute geografisch segmentierte,
lokale Markte, die wir in Abhdngigkeit von ihren Potenzialen
gemeinsam erschlieBen konnen. Eine enge, vertrauensvolle
und auf langfristige Zusammenarbeit angelegte Partnerschaft
zwischen Handlern und Herstellern ist hier die Grundlage fiir
den Erfolg.

Ein weiteres zentrales Arbeitsfeld ist die Weiterentwicklung
unseres kompetenten Teams. Auch hier steht der Kunde mit
seinen Erwartungen im Mittelpunkt. Der AuRendienstmit-
arbeiter wandelt sich heute immer mehr vom Verkdufer zum
Berater, der den Kunden bei der Weiterentwicklung seines
Marktes mit gezieltem Know-how unterstiitzen kann. Diesen
Prozess werden wir zielgerichtet weiter verfolgen und unter-
stiitzen.

T&F: Wie sehen Sie das Geschaftsjahr 2015 im Reifener-
satzgeschaft D-A-CH fiir Pkw-Reifen?

Titz: Wir blicken mit vorsichtigem Optimismus in das Jahr
2015. Trotz der geopolitischen Spannungen, die aktuell die
Berichterstattung pragen, erwarten wir insgesamt eine ro-
buste, positive Konjunkturentwicklung fiir dieses Jahr und
prognostizieren ein leichtes Wirtschaftswachstum. Ebenfalls
einen leichten Riickenwind diirfte es bei den Neuzulassungen
geben - hier rechnen wir auf das Jahr gesehen mit einem Plus
von rund zwei Prozent. Der Pkw-Bestand bleibt aus unserer
Sicht auf einem konstant guten Niveau. Mit Blick auf die
Sell-in-Entwicklung im Consumer-Segment erwarten wir keine
grofRen Bewegungen im Vergleich zu 2014. Erfreulich bleiben
aus unserer Sicht die weiterhin guten Wachstumsperspektiven
fiir die besonders ertragstrachtigen Segmente im UHP-, 4x4-
und RunOnFlat-Bereich. Hier sehen wir auch fiir den Sommer
Sell-out gute Wachstumsraten.



T&F: Was muss aus Threr Sicht der Reifenfachhandel tun,
um den wachsenden Distributionsanteilen insbesondere der
Vertragswerkstédtten und der B2C-Portale zu begegnen?

Titz: Es ist keine Frage: Vertragswerkstdtten und B2C-
Portale haben dem Reifenfachhandel in den letzten Jahren
Distributionsanteile weggenommen. Dennoch sehen wir fiir
den qualifizierten Reifenfachhandel gute Mdglichkeiten zur
Weiterentwicklung. Der Schliissel hierzu liegt aus unserer
Sicht in der strikten Umsetzung innovativer und qualitativ
hochwertiger Vermarktungskonzepte. Industrie und Handel
sind hier gleichermaRen gefordert und miissen umdenken.

Langfristige, strategische Systempartnerschaften zwischen
Industrie und Fachhandel werden zukiinftig die Grundlagen
fiir ein gemeinsames Wachstum ausmachen. Dies fithrt im
Ergebnis zu einer besseren Bedarfsplanung, der Sicherstellung
der Warenverfiigbarkeit und zu einem verbesserten Lagerma-
nagement durch zunehmende Lagervernetzung.

Gleichzeitig ist der Reifenfachhandel gefordert, eigene
innovative Marketing- und kundenbezogene Servicemodel-
le zu entwickeln, die den Einkauf fiir den Kunden auch zu
einem positiven Erlebnis machen und so zur langfristigen
Kundenakquisition und Kundenbindung beitragen. Auch dem
wachsenden Trend zur Online-Vermarktung miissen sich die
Marktakteure stellen. Aber auch hier gilt: Wer sich durch
entsprechende Informations- und Servicemodelle im Markt
positiv vom Wettbewerb absetzt, wird sich auch zukiinftig
nachhaltig behaupten.

T&F: Welche MaRnahmen muss der Reifenfachhandel ein-
leiten, um die Ertragsproblematik, die sich inshesondere aus
reduzierten Produktmargen ergibt, zu iiberwinden? Was kann
hierzu der Hersteller GDTG beitragen?

Titz: Die Umsetzung qualitativhochwertiger Vermarktungs-
konzepte ist aus unserer Sicht eine zentrale Voraussetzung zur

Uberwindung der Ertragsproblematik. Hindler und Hersteller
konnen hier gemeinsam an innovativen Losungen arbeiten. Als
Hersteller bieten wir unseren Kunden unter anderem attrak-
tive, strategische Partnerschaftsmodelle an, zum Beispiel im
Rahmen des bereits erwahnten Geo-Marketing-Ansatzes. Dabei
geht es unter anderem um die ErschlieRung ertragsstarker
Konsumenten durch bessere Potenzialausschopfung im loka-
len Einzugsgebiet des Handlers. Damit lassen sich attraktive
Zusatzertrdge generieren.

Aber auch der Handel ist gefordert. Demjenigen gehort die
Zukunft, der es versteht, den Endkunden zum Beispiel durch
systematische Kundengewinnungs- und Kundenbindungspro-
gramme langfristig an sich zu binden. Wer sich zudem stdrker
auf Zusatzverkdufe und Serviceleistungen konzentriert, kann
sich ebenfalls zusdtzliche Ertragsquellen erschliefRen. Auch
die Mitgliedschaft in einer Systempartnerschaft wie beispiels-
weise der GDHS kann viele Vorteile eréffnen.

Alles in allem handelt es sich hier um ganzheitliche An-
sdtze, die losgeldst von der klassischen Auftragskalkulation
auf eine Wertmaximierung aus gesamtunternehmerischer
Sicht zielen.

ey

Infobox

Jiirgen Titz (42) ist seit Januar neuer Geschdftsbereichs-
leiter fiir das Consumer-Ersatzgeschdft von Goodyear Dun-
lop in Deutschland, Osterreich und der Schweiz und damit
gleichzeitig Mitglied der Geschdftsfiihrung. In dieser Funk-
tion hat er seinen Bruder Frank Titz (51) abgeldst, der
Jjetzt als General Manager der Goodyear-Organisation in
Russland fungiert.

yrViele, die den falschen Weg eingeschlagen haben,

geben dem Weg die Schuld./

(Heinrich von Kleist, deutscher Dramatiker)

Trends&Facts 1/15 7



Abb.: Rainer Sturm/pixelio.de

BRV-Newsletter und Presseinfos

Die Themen der vergangenen Wochen

H ier ist wie immer die Ubersicht der bis zum Redakti-
onsschluss des aktuellen T&F per E-Mail versandten
BRV-VIP-Newsletter und veréffentlichten Presseinfos. In 2014
haben wir unsere Mitglieder {ibrigens insgesamt 77 Mal per
Newsletter zu aktuellen Branchenthemen informiert und 33

Fiir T&F-Abonnenten, die den VIP-Newsletter (noch) nicht
erhalten: Per Mail an BRV-Mitarbeiterin Regina Hartmann
(r.-hartmann@bundesverband-reifenhandel.de) konnen Sie
schnell und unkompliziert die Aufnahme auf den Verteiler
oder Korrektur Threr Adresse veranlassen.

Auch auf den BRV-Presseverteiler nehmen wir T&F-Bezieher
bei Interesse gern auf: Eine formlose Mail an BRV-Presserefe-
rentin Martina Schipke (m.schipke@bundesverband-reifen-
handel.de) geniigt.

Mal die Fach- und Publikumspresse mit ,Stoff” fiir ihre je-
weiligen Medien und deren Nutzer (Leser, Horer, Fernsehzu-
schauer) versorgt — ein neuer Rekord in der BRV-Presse- und
Offentlichkeitsarbeit!

BRV-VIP-Newsletter

Datum Thema

03.12.2014 BRV-Branchenbarometer — Reportwelle 4/2014 (Ergebnisbericht)

08.12.2014 Neue Vorschriften fiir Lkw-Winterreifen in Norwegen ab 01. Januar 2015 (mit Direktdownload: Merkblatt des norwegischen
Transportministeriums)

09.12.2014 BRV-Unterlagen zur Pkw-, 4x4- und Van-Sommerreifen-Disposition fiir die Saison 2015 (zum Direktdownload)

12.12.2014 Neue Entgeltstrukturen bei EC-Systemen

16.12.2014 Managementseminar in Business Development, Marketing und Retail Management im Reifenfachhandel (Abfrage Brancheninteresse;
mit Download des Info-Flyers zum Angebot)

17.12.2014 1. BRV-Reifenfachverkdufer-Lehrgang (PoS) im Jahr 2015 (23.-28.02.; mit Direktdownload der Ausschreibungs- und Anmeldeunterlagen)

17.12.2014 Zum Jahreswechsel (Weihnachtsbrief des BRV-Vorstandes; mit Downloadangebot der ersten Einschitzung zur Gesamtmarktentwicklung
im Reifenersatzgeschaft Deutschland 2014)

12.01.2015 BRV-Reifenfachverkdufer-Lehrgang vom 02.-05. Mérz (Zielgruppe: AuRendienstmitarbeiter; mit Download der Ausschreibungs-
und Anmeldeunterlagen)

13.01.2015 BRV-Industriegesprdche im Februar 2015 (Einladung zur Abgabe von Agendavorschldgen)

14.01.2015 Preis- und Ersparnisrechner fiir die BRV-Energie-Einkaufsgemeinschaft mit der Ampere AG

16.01.2015 BRV-/BBE-Betriebsvergleich fiir das Gesamtjahr 2014: Start der Abfrage (mit Download der Info- und Teilnahmeunterlagen)

21.01.2015 GEMA/VG Media - Inkasso fiir Rundfunkwiedergabe

BRV-Presseinfos

Datum Thema

21.11.2014 Bundesleistungswettbewerb im Reifenhandwerk: 90 Punkte brachten den Sieg

24.11.2014 Past Presidents gratulieren zum 60. Geburtstag (runder Geburtstag von BRV-Chef Peter Hiilzer)
24.11.2014 Was bedeutet die Einfithrung der RDKS-Pflicht fiir die Hauptuntersuchung?*

05.12.2014 BRV-Veranstaltungen: Vorschau auf den Terminplan 2015

08.12.2014 Neuwagenkauf und RDKS - was ist zu beachten?*

11.12.2014 Die THE TIRE COLOGNE findet 2018 in Koln statt (deutsche + englische Textversion)

* Die Meldungen zu RDKS sind nicht auf www.brv-bonn.de, sondern auf www.RDKS-Wissen.de, der Website zur BRV-RDKS-Kampagne, eingestellt.
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Infobox
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Alle genannten Verdffentlichungen sind fiir Verbandsmitglieder
nach dem passwortgeschiitzten Mitglieder-Login unter den
Meniipunkten ,, Presseinformationen” bzw. ,Archiv Newsletter”
auf der BRV-Website www.brv-bonn.de abrufbar.

* nachri
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BRV-Mitgliederversammlung 2015

11. Juli in Koln - save the date!

Das Highlight im Rahmenprogramm der diesjdhrigen BRV-Mitgliederversammlung: Die ,Kélner Lichter”, Europas grofStes musiksynchrones Feuerwerk vor der

Skyline der Domstadt.

VOm 29. Mai bis 1. Juni 2018 findet in K6In erstmals die
internationale Reifenmesse ,The Tire Cologne” statt,
deren fachlicher und ideeller Trager der BRV ist. Um seinen
Mitgliedern friihzeitig einen Eindruck vom fiinftgrof3ten Mes-
segeldnde der Welt, seiner exzellenten Infrastruktur und seiner
herausragenden Servicequalitdt zu vermitteln, findet schon
die diesjdhrige BRV-Mitgliederversammlung am Samstag, den
11. Juli in der Koelnmesse statt.

Von 10 bis ca. 13 Uhr ist das Fachprogramm geplant, das
wie immer der aktuelle Bericht zur Branche und zur Arbeit
des BRV eroffnen wird, gefolgt von den satzungsgemdlien
Formalien. Im weiteren Verlauf sind folgende Vortrdge als
besondere Highlights geplant:

M Informationen zur aktuellen Studie ,Geschéftsmodell Zu-
kunft”, die eine der fithrenden Unternehmens- und Stra-
tegieberatungen im Auftrag des BRV in diesem Jahr reali-
sieren soll;

M Den ,Blick iiber den Tellerrand” der Reifenbranche soll
diesmal Rewe-Chef Alain Caparros gewdhren. Bei Redak-
tionsschluss der vorliegenden T&F-Ausgabe (Ende Januar)
war der entsprechende Vortrag iiber eine Referentenagentur
angefragt; die Zusage lag jedoch leider noch nicht vor.

Im Anschluss an die Versammlung lddt der BRV zu einem
Imbiss ein; danach wird die Gelegenheit zur Besichtigung des
Messegeldndes geboten.

Abends erwartet die Teilnehmer dann auf Einladung des
BRV-Vorstandes ein weiterer Hohepunkt. In dem exklusiv fiir
den BRV reservierten Biergarten der Rheinterrassen (die direkt
neben dem Messegeldnde liegen) kommen die Teilnehmer der
Mitgliederversammlung zusammen, um die ,Kolner Lichter”,
das groRte musiksynchrone Feuerwerk Europas, anzuschau-
en. ,Bei einem exzellenten Buffet und kostlichen Getranken
werden Sie von den Rheinterrassen den mit Abstand besten
Blick auf die Skyline von Kdln haben”, verspricht BRV-Chef
Peter Hiilzer.

Infobox

Die detaillierten Ausschreibungs- und Anmeldeunterlagen
zur BRV-Mitgliederversammlung 2015 in Kéln liegen dieser
T&F-Ausgabe bei; sie konnen auf Wunsch aber auch in
der Verbandsgeschdftsstelle angefordert werden. Kontakt:
info@bundesverband-reifenhandel. de.
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Blitzumfrage zum , Geschdftsmodell Zukunft”

Weiterwursteln wie bisher?

ie Lage im Reifenfachhandel spitzt sich zu. Nach ersten

Hochrechnungen des BRV musste die Branche 2014 im
Ersatzgeschaft mit Pkw-Reifen deutliche Absatzeinbufien hin-
nehmen, wahrend im Segment Lkw hochstens ein minimales
Plus erzielt werden konnte. Damit nicht genug: Der speziali-
sierte Reifenfachhandel hat offenbar weitere Marktanteile an
konkurrierende Vertriebskandle abgegeben und droht seine
Spitzenposition im Reifenersatzgeschdft Pkw endgiiltig zu
verlieren.

Nach Uberzeugung des BRV muss die Branche angesichts
dieser Entwicklungen ernsthaft in Frage stellen, dass das
traditionelle Geschdftsmodell des Reifenfachhandels noch
eine tragfahige Basis bietet, um langfristig seine Existenz zu
sichern. Es gilt, an der Entwicklung eines neuen, zukunftsfa-
higeren Modells arbeiten. Eine renommierte Unternehmens-
beratung wird im Auftrag des Verbandes dazu eine Studie
realisieren, ein neu gegriindeter BRV-Arbeitskreis das Projekt
eng begleiten.

Was meinen Hersteller und Handler in der Branche zum
Thema ,Geschédftsmodell Zukunft“? Als Einstimmung auf das
Projekt hat T&F dazu im Januar eine Blitzumfrage durchgefiihrt
und anhand folgender Fragen ein Stimmungsbild eingeholt:

Frage I:

Was meinen Sie: Hat sich das traditionelle Geschdftsmodell,
in dem der Reifenfachhandel als bevorzugter Partner der Her-
steller im Reifenersatzgeschaft fungiert, iiberlebt?

Frage 2:
Welche Ansatzpunkte fiir ein ,Geschaftsmodell Zukunft”
der Branche fallen Thnen spontan ein?

Frage 3:
Welche traditionellen Geschaftsfelder, Strategien, Verhal-
tensweisen etc. fiihren Ihrer Ansicht nach am ehesten aufs

Abstellgleis, wenn die Branche weiter daran festhalt?

Hier sind die eingegangenen Antworten:
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Die Formulierung der Fragestellung ist sicherlich bewusst
provokativ gemeint. Der Reifenfachhandel wird auch in Zu-
kunft ein ausgesprochen wichtiger Partner der Reifenindustrie
sein. Aber es ist liberhaupt keine Frage, dass der Reifenfach-
handel vor grofRen Herausforderungen steht — wie auch die
BBE-Studie des BRV belegt. Es wird einen verstarkten Wettbe-
werb geben zwischen unterschiedlichen Absatzkandlen. Bestes
Beispiel ist die Erweiterung des Autoservice im Reifenfach-
handel bei gleichzeitiger Investition der Autohduser in Rader-
Reifen-Services. Aufgrund der Intensivierung im Wettbewerb
wird es noch wichtiger, sich auf die Kernkompetenzen zu
konzentrieren. Und eine der zentralen Fragen ist: Wie stelle
ich die Kundenzufriedenheit bestmdglich sicher?

Michelin unterstiitzt im Rahmen des Qualitdtspartner-
schaftsprogramms ausdriicklich den Reifenfachhandel mit
externer Unterstiitzung, seine Geschaftsprozesse zu opti-
mieren und letztendlich die Kundenbindung zu verbessern.
Weit {iber 1.000 Standorte sind in dieses Programm bereits
eingebunden.

Ich bin der Uberzeugung, dass eine hohe Kundenzufrie-
denheit Voraussetzung ist, iiber ein breites Serviceangebot
eine verbesserte Ertragssituation zu erzielen. Investitionen
in Marketing und Kundenbindung sind nachhaltiger als eine
einseitige Preisfokussierung.

Ich denke nicht, dass es eine Frage eines grundlegend
neuen Geschédftsmodells ist, sondern es geht mehr um die
Konzentration auf die Starken des Reifenfachhandels.

In diesem Zusammenhang stellt sich die Frage, ob das
GrofRhandelsgeschdft im Reifenfachhandel fiir die Zukunft
tragfdhig ist und ob man sich besser auf den Endkunden kon-
zentrieren sollte. In der Endkundenbetreuung steht die Bera-



tungsqualitdt der Mitarbeiter im Vordergrund. Investitionen in
Mitarbeiterausbildung schiitzen vor reinen Preisverkaufen und
fordern die Vermarktung von Dienstleistungen. Zu dieser Aus-
bildung gehort auch der Umgang mit den Internetangeboten.
Héufig sind es die Basics, die den Unterschied zum Wettbewerb
machen. ,WeiR ich genug iiber den Kunden? Berate ich ihn
am Fahrzeug?” — um nur ein Bespiel zu geben.

Letztendlich ist es wichtig, dass der Fachhdndler seine
Geschéaftsprozesse im Hinblick auf Kundenorientierung per-
manent iiberpriift. Dazu bieten wir gerne iiber das Qualitéts-
partnerschaftsprogamm sowohl fiir Flotten als auch fiir das
Endkundengeschaft Hilfe an.

Auf das Abstellgleis fiihrt, den Wettbewerb nur iiber den
Preis zu fiihren. Investition in Marketing und Kundenbindung
ist wichtiger denn je. Michelin ist der Uberzeugung, dass die
Vermarktung von Premiumprodukten eine gute Vorausset-
zung ist, Kundenzufriedenheit sicherzustellen und auch die
Maglichkeit bietet, ein breiteres Dienstleistungsspektrum zu
verkaufen.

M Ja. Denn einige wesentliche Hersteller haben sich in den
letzten Jahren stark verdndert hinsichtlich Vertriebsstruk-
tur, Produktionsstandort und -auslastung, Diversifikation
und Nachhaltigkeit. Es ist meines Erachtens an der Zeit,
dass auch der Reifenfachhandel diese Veranderungen wahr-
nimmt und akzeptiert.

M Der Hersteller muss an der Absatzsicherung und jeweiligem
Marktzugang interessiert sein.

B Der Reifenfachhandel ist nur eine ,Vertriebsstruktur” fiir
die Hersteller und muss sich zwingend wieder interes-
santerer = verldsslicher und nachhaltiger fiir den Hersteller
darstellen.

M Der Hersteller muss aus meiner Sicht deutlich mehr fiir seinen
Marken-/Produktwert tun. Nicht hinsichtlich der Konditi-
onen (KB ./. Kondition), sondern beziiglich Sellout-Wert!

B Das neue ,Hersteller-Argument” COMPLIANCE ist meines
Erachtens zu kurz gesprungen.

M Beide, Fachhandel wie (Marken)-Hersteller miissen end-
lich aufhoren, iiber Reifen als ,low-interest-Produkte” zu
sprechen!

B Wie passen denn Milliarden-Investitionen in Forschung &
Entwicklung, Messestande so teuer wie ein Einfamilienhaus,
weltweite Produktprdsentationen, Werbebudgets, Mitarbei-
terqualifikation, Trainings wie z.B. Reifenfachverkaufer-
Lehrgang, Junior-Manager des BRV, wdk-Zertifizierung
(Runflat/UHP), Ausbildung, Maschinenausstattung usw.
zu ,low-interest”-Produkten??

B Markenwert erhohen (Hersteller)

B Wertschopfung je Kunde erhohen (Mehrwerte fiir den Kun-
den/one-stop-shopping)

B Beratungs-und Einkaufserlebnis fiir den Kunden schaffen

B Entwicklung vom Reifen-Fachhandler zum Mobilitats-
Dienstleister

B siehe auch Siegerkonzepte ,Profile 2020 Hochschulpreis”
im Auftrag des BRV

M verstarkte Zusammenarbeit der ,freien Kooperationen”
(point S und TEAM Reifen-Union)

M Ausbau der e-Commerce-Aktivitdten hinsichtlich Qualitét,
Information und Prozessabwicklung - hin zum ,mobilen
Kunden”.

M ausschlief3liche ,KB-Minus-Verhandlungen”

B Uberproduktionen fiihren immer zum Preisverfall

B Umkehr von ,die Produktertrdge werden immer geringer”
zu ,wir verkaufen Qualitdtsprodukte und leisten Qualitats-
Dienstleistungen”

M E-Commerce (,Internet”) als Fluch zu verstehen

B www. bedeutet nicht nur Preistransparenz, sondern meines
Erachtens vielmehr eine weitere (nicht ausschlieRliche)

Dialog-/Kontaktaufnahme der Kunden - Verbraucher.
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Diese Frage ist nicht einfach mit Ja oder Nein zu beant-
worten. Allerdings: Die Positionierung der Reifenhersteller
wandelt sich. Das sieht man an Investitionen zur strate-
gischen Ausrichtung hin zum Handelsgeschéaft. Denn mit
der Starkung der Verbraucheransprache durch neue, eigene
Werkstattkonzepte und geschickte Marketingaktionen mit
direktem Endkundenkontakt stellt sich die Industrie deutlich
breiter auf. Auch den GroRhandel besetzt die Reifenindustrie
jamittlerweile in Teilbereichen. Deshalb kann man sagen: Der
Reifenfachhandel wird von verschiedenen Seiten {iberholt. Ex
hat sich deshalb noch nicht {iberlebt, aber die Reifenprofis
miissen schnellstens durchstarten und ihren Status bei der
Industrie festigen.

Spontan lassen sich {iber Jahrzehnte entstandene Struk-
turen und Selbstverstandnisse unserer Branche nicht in ein
neues Geschaftsmodell umbauen. Das zeigen die anhaltenden
Verschiebungen der Marktanteile im Reifengeschaft. Durch
die moderne, digitale Gesellschaft lassen sich die klassischen
Differenzierungen Werkstatt und Reifenhandel kaum noch
halten. Der Verbraucher benétigt nicht lediglich Reifen — ihm
geht es um Mobilitat insgesamt, die schnell, professionell,
individuell sichergestellt werden soll. Das wird der Reifenfach-
handel alleine nicht stemmen kénnen, wie die vielen Versuche
zur Diversifikation zeigen. Vielleicht sind ,Mobilitdtsallianzen”
ein Modell der Zukunft. Der Reifenfachhandel kann beispiels-
weise benachbarte Autohduser und Werkstdtten mit Produkten
und diffizilen Montagedienstleistungen bedienen. Oder einen
Scheibenreparaturservice in der Nahe tageweise ins eigene
Geschdft holen. Das ist gewiss forderlicher, als den goldenen
Zeiten nachzutrauern, die der Reifenfachhandel lange und zu
Recht hatte. Unterstiitzung bei dem Weg in solche ,Netzwerke”
gibt es ja: Die Mdoglichkeiten zur Qualifikation durch einen
starken BRV, unterstiitzende Kooperationen und professionelle
GroRhéndler.
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Dies ergibt sich ja aus den bisherigen Gedankenspielen.
Einfach gesprochen: Wer weiterhin abwartend davon ausgeht,
dass es ja irgendwann wieder besser werden muss, wird dauer-
haft ins Hintertreffen geraten. Wenn sich der Reifenfachhan-
del nicht auf eine Erweiterung seines Blickwinkels einldsst und
die aufholenden Wettbewerber in der automotiven Branche
weiterhin als den ,Erbfeind” betrachtet, wird er perspektivisch
kaum noch Chancen haben. Aufs Abstellgleis fiihrt auch die
abwartende oder sogar ablehnende Haltung gegeniiber tech-
nischen Neuerungen wie RDKS oder Runflat.

Ja

Ein ,Geschéaftsmodell Zukunft” gibt es nicht. Es gibt in
unserer Branche verschiedene Betriebstypen in unterschied-
lichen Regionen mit individuellen Personlichkeiten und Un-
ternehmensgeschichten. Damit ergeben sich unterschiedliche
Mdglichkeiten.

Unser Betrieb wird zur Zeit von der dritten und vierten Ge-
neration von Inhabern gefithrt. Wir beschaftigen 25 Mitarbei-
ter an einem Standort, sind Vollsortimenter mit spezialisierter
Kfz-Werkstatt auf einem Grundstiick mit eigenen Hallen fiir
Einlagerung von Kundenradern vor Ort. Wir sind Verg6lst-Part-
ner und arbeiten in einer Stadt mit 250.000 Einwohnern.

Fiir die Entwicklung einer Unternehmensperspektive ist es
notwendig, die eigene Zukunftsplanung, die regionale Lage,
den bestehenden Betriebstyp, die Ressourcen (personell, fi-
nanziell) und die potenziellen Kundengruppen zu analysieren.
Dann konnen Konzepte mit Investitionsentscheidungen in
Immobilien, Personal, Technik, Qualifikation, Standort, Orga-
nisation, IT, Einkaufsoptimierung und Marketing entwickelt
und umgesetzt werden. Das ist eine Daueraufgabe.

Einige fiir uns wichtige und wirtschaftlich ertragreiche
Entscheidungen der Vergangenheit waren: Aufbau einer Kfz-
Abteilung mit Spezialisierung, professionelle Radereinlage-



rung mit Servicepaket in eigenen Hallen, Anschaffung eines
Pannen-Lkw mit Betreuung von GroRkunden, Achsvermessung
mit allen Moglichkeiten zur Einstellung von Systemkameras
(Spurhalte- und Abstandssysteme), Investition in eine moder-
ne IT-Wirtschaft, Organisationsoptimierung und Gewinnung
guter Mitarbeiter durch gute Lohne.

LAufs Abstellgleis” fiihren meines Erachtens Verhaltenswei-
sen und Festhalten an langst tiberholten Weisheiten wie z.B.:
~Handwerk hat goldenen Boden”, ,die Kooperationszentrale
kennt die Losung”, , der Reifenhandel braucht billige Arbeits-
krafte”, ,wenn es schneit, konnen wir nicht mehr das Telefon
abnehmen”.

Ja, aber diese Entwicklung setzte nicht erst im Jahr 2014
ein, sondern in den 90er Jahren, als die Industrie begann,
neben dem klassischen Reifenfachhandel auch andere Ab-
satzkandle zu bedienen und zu entwickeln. Heute stehen aus
Sicht der Endverbraucher und Flottenkunden der Reifenfach-
handel, die Neue Distribution, das Autohaus, freie Werkstatten
sowie das Internet als Angebotskonzept relativ homogen und
gut entwickelt zur Verfiigung, der Endverbraucher wahlt aus
diesem breiten Angebot aus. Und aus Sicht der Industrie ist
diese Risikodiversifikation durchaus sehr sinnvoll, da sie die
Abhéngigkeit von wenigen groRen Marktteilnehmern redu-
ziert. Als Reifenfachhdndler zu glauben, man sei per se ein
bevorzugter Partner, ist ein Irrglaube, dem wir nicht unter-
liegen diirfen.

Aufgrund dieser Entwicklungen ist auf Reifenfachhand-
lerseite fast zwangsldufig eine Portfolio-Diversifikation er-
folgt. Die heutigen Business-Segmente eines erfolgreichen
Reifenfachhdndlers zeigen eine ausgewogene Kompetenz in
Autoservice, Reifenservice, Flottenabwicklung, Lkw-Reifen
und Service sowie der Vermarktung von Speciality-Reifen.

Unter Druck kommt das System allerdings durch die ero-
dierenden Margen und zuriickgehenden Volumina bei Pkw-Rei-

fen sowie die schrump-
fenden Stiickmargen
bei Lkw-Reifen, denn
der Markt schrumpft bei
gleichzeitiger Auswei-
tung der Kapazitdt zahl-
reicher Reifenhersteller.

In der derzeitigen
Entwicklung sehe ich
die Chance, durch ein
Franchise-System, wie
z.B. das der Vergélst,
mit den richtigen Bau-
steinen Antworten auf
die wirklich relevanten
Fragestellungen des
Reifenfachhandels zu
liefern und die Position
des Reifenfachhandels
zu sichern.

T&F-Blitzumfrage
,sGeschiftsmodell Zukunft
- die Fragen

Volle Konzentration
am POS auf Kundenbe-
treuung und -gewin-
nung, nachgelagerte
Funktionen durch Sys-
temzentralen abwickeln lassen, wie z.B.

B Kundendaten managen.

M Offline/Online kombinieren ist eine Riesenchance - insbe-
sondere in grof3en Filial-Netzwerken.

B Point of Sale und Point of Service von einander trennen.

B Working Capital noch besser managen oder zu neuen Lo-
sungen kommen.

B Prozesse effizienter gestalten, z.B. durch Investition in

Werkstatt- und ERP-Systeme.

Zu glauben,

1. der Reifenfachhandel sei per se ein bevorzugter Absatzka-
nal. Fakt ist, dass der Reifenfachhandel der komplexeste
Absatzkanal ist.

2. Internet macht das Geschaft kaputt..., Fakt ist, dass die
Kaufentscheidung nicht wir treffen, sondern unsere Kun-
den.

3. Anschluss an ein groRes, starkes Netzwerk (industriebetei-
ligt) wére die Aufgabe der eigenstdndigen Position. Fakt
ist, dass viele Themen von Freien oder lose gebundenen
Marktteilnehmern im Vergleich zu Bindungsmodellen der
TeilegroRhandler, der Fahrzeughersteller, der in Private-
Equity-Hand liegenden Kfz-Fachmdrkte bzw. industriege-
bundenen Ketten nicht mehr gestemmt werden konnen.

4, ohne Investitionen in Personal, Systeme und Infrastruktur
im Wettbewerb bestehen zu konnen. —>
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Michael Nabholz,
Geschaftsfluhrer
Heinrich Nabholz
Autoreifen GmbH,
Griafelfing

Unserer Ansicht nach sind die Zeiten nicht schwieriger.
Sie sind anders und das Einzige, was nicht zum Erfolg fiihrt,
ist Stagnation.

Zu l.:

Aus unserer Sicht hat diese Frage mehrere Facetten. Im
Bereich der Nutzfahrzeuge ist der Reifenhandel auch aufgrund
seiner vielfdltigen Montagemdglichkeiten unverzichtbarer
Marktteilnehmer. In Bezug auf das Pkw-Geschift ist die Frage
schwieriger zu beantworten. Soweit Lager- und Verteilfunkti-
onen angesprochen werden, kann auf den klassischen Reifen-
handel verzichtet werden. Geht es um die Montage- und Ser-
vicefunktion (z.B. RDKS) sowie aus Sicht der Reifenhersteller
um die Verhinderung der Abhéngigkeit vom Autohaus, hat der
Reifenhandel sehr wohl seine bevorzugte Position.

Zu 2:

Zukunftsmodelle sind:

M Enger Kundenkontakt (personliche Beziehungen, regionale
Markte),

M Einstellung auf verdndertes Informationsverhalten der
Kunden,

M Kompetenz in speziellen Marktsegmenten (Pkw, Nutzfahr-
zeug, EM, AS etc.),

M Fokus auf den dazugehdrigen Service.

Zu 3:

B Erkennungsmerkmal ,Preis”

M Indifferentes Erscheinungsbild (Autohédndler, Reifenhdnd-
ler, freie Werkstatt — was bin ich?)

B Nicht-Beachtung von online-Medien

|..
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Zu l.:

Eugen Straub,
Geschaftsfiihrer
Reifen Straub
GmbH,
Kirchberg

Von den sogenannten Premiumherstellern, die ihre Ware in
die Erstausriistung liefern, wird der Reifenfachhandel schon
seit langerem nicht mehr bevorzugt beliefert.

Die Hersteller versuchen sich so breit wie moglich aufzu-
stellen, um den besten Ertragmix zu generieren. Welcher Wett-
bewerb sich dabei vor Ort zwischen den einzelnen Anbietern
ergibt, ist erst einmal nicht deren Hauptproblem.

Das Geschdftsmodell ist nun wahrlich ein Auslaufmodell.
Wer daran glaubt, den bestraft die Zeit.

Zu 2.:

Der Reifenfachhandel verfiigt iiber groRe Ressourcen des

betrieblichen Humankapitals, das durch die starke Saisonali-
sierung iibers Jahr nicht

ausreichend eingesetzt | T&F-Blitzumfrage
werden kann. sGeschiftsmodell Zukunft
Dazu sind die Rium- | — die Fragen

lichkeiten im Reifen-
I: Was meinen Sie: Hat

fachhandel in der Regel
eher {ippig dimensio-
niert und meistens in
guter Verkehrslage.
Hieraus konnten
Synergien mit anderen
Branchen verbunden
werden. Spontan denke
ich an Fahrzeugaufbe-
reitung, Autoglas, Au-
tovermieter.

Zu 3.:

Wie in Frage 1 be-
reits erwdhnt: Fiir den
OE-Produzenten ist es
erstmal nicht so wich-
tig, welcher Absatzkanal
die produzierten Reifen
letztendlich verkauft.

sich das traditionelle
Geschaftsmodell, in dem
der Reifenfachhandel als
bevorzugter Partner der
Hersteller im Reifener-
satzgeschift fungiert,
uiberlebt?

¢ Welche Ansatzpunkte

fiir ein ,,Geschaftsmodell
Zukunft* der Branche
fallen lhnen spontan ein?

: Welche traditionellen

Geschaftsfelder, Strate-
gien, Verhaltensweisen
etc. fiihren lhrer Ansicht
nach am ehesten aufs
Abstellgleis, wenn die
Branche weiter daran
festhalt?




Ergo sollte der Fachhandel sich neuen Anbietern 6ffnen.

Der junge Autofahrer will von A nach B kommen. Und das
gut und giinstig. Dafiir gibt es preiswerte gute Reifenmarken,
die nicht an jeder Ecke zu bekommen sind, und das mit guten
auskommlichen Margen fiir den Handler. Der Verbraucher ist
dankbar fiir einen guten Tipp.

In der Reifenstudie 2010 ist es nachlesbar: Der Fachhandel
verliert bei dieser Kauferschicht besonders stark Marktan-
teile.

Meiner Ansicht sollte der Fachhandel ruhig einmal das
Sortiment auf den Kopf stellen, um nicht mehr so leicht aus-
rechenbar zu sein.

In anderen Branchen ist es ldngst durch, nicht nur auf
bekannte Markennamen zu setzen. Auch der Reifenfachhandel
benotigt einen besseren Produktmix.

Viele Fachhdndler reagieren auf Anfragen der Verbraucher.
In Zukunft reicht das aber nicht mehr aus. Der Fachhandel
muss agieren. Aktiv Kunden, vor allem Flottenkunden, ange-
hen. Das Geschdft mit Endverbrauchern nimmt doch schon
seit geraumer Zeit ab. Gut zu sehen ist das bei den privaten
Neuzulassungen. Dagegen nimmt die Neuzulassung bei ge-
werblichen Kunden deutlich zu.

Wir miissen uns in D/A/CH damit abfinden, dass wir uns
in einem Markt befinden, der nicht mehr signifikant wachsen
wird. Die extremen Marktschwankungen der vergangenen
Jahre haben dariiber hinaus alle Marktteilnehmer zusdtzlich
unter Druck gesetzt, da diese den stagnierenden Markt in der
riickldaufigen Phase iiberproportional spiirbar machen.

Alle Vertriebskandle miissen sich mit der gednderten Markt-
situation auseinandersetzen und Strategien entwickeln, wie
sich das individuelle Unternehmen in diesem Umfeld behaup-
ten und durchsetzen kann. Dies gilt nicht nur fiir den Reifen-
fachhandel. Rein operativ gepragtes Handeln als Antwort auf
die vielfdltigen Herausforderungen dieses Marktes wird dabei
aber definitiv nicht ausreichen. Strategieentwicklung und das
Herausarbeiten der eigenen Stdrken sowie klarer Ziele sind von
entscheidender Bedeutung. Sowohl striktes Kostenmanage-
ment ist zwingend notwendig als auch Prozessmanagement
zum Aufdecken von Effizienzliicken.

Jeder, der seine Aufgaben ernst nimmt, um in diesem
schwierigen Umfeld in Zukunft zu bestehen, wird auch zu-
kiinftig ein interessanter Partner fiir die Industrie sein.

Die Management-Themen sind bereits klar in den Vorder-
grund geriickt. Strategieentwicklung bedeutet dabei auch
unmissverstandlich festzulegen, was wir tun werden und auch
was wir nicht mehr tun werden.

Da wir uns in einem deflatorischen Markt befinden, wird es
gelingen miissen, die damit einhergehenden Rohertragsver-
luste iiber neue Produkte und oder neue zusatzliche Services
zu kompensieren. Kosten- und Prozessmanagement werden
dabei sicherlich helfen, jedoch wird es auch um das Entwickeln
neuer Umsatz- und Ertragsmdglichkeiten gehen.

Die traditionellen Felder beanspruchen meistens den gro-
Reren Management-Fokus innerhalb einer Unternehmung.
Nehmen wir beispielsweise das Thema Einkauf, das innerhalb
der Handelslandschaft traditionell stark besetzt ist. Ob damit
jedoch in der hohen Transparenz des Marktes noch dieselben
Effekte erzielt werden kdnnen wie in der Vergangenheit, halte
ich fiir sehr fraglich.

Vielmehr stellt sich die Frage nach den Kernthemen und
deren Bedeutung aktuell sowie auch in der Zukunft. Wenn das
Management einer Unternehmung ein Thema innerhalb ihrer
Strategie fiir wichtig erachtet, dann sollten darauf auch ent-
sprechende Ressourcen allokiert werden. So war es in der
Vergangenheit zum Beispiel beim Thema Autoservice. Zentra-
le Zukunftsthemen sind mit Sicherheit eCommerce, Sell-out-
Pricing und Services. Qualifizierte Mitarbeiter fiir die Zukunft
und fiir die Umsetzung der Strategie zu werben, ist unerldss-
lich. Dafiir miissen Ressourcen zur Verfiigung gestellt werden,
damit diese Themen auch addquat abgearbeitet werden kon-
nen und einen angemessenen Stellenwert innerhalb des Un-
ternehmens erhalten. —
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Die Distributionslandschaft hat sich in den vergangenen
Jahren deutlich verdndert. Insbesondere der Reifenfachhandel
ist mit einer Reduktion des Pkw-Sell-Out-Marktanteils von 56
Prozent im Jahr 2000 auf 43 Prozent im Jahr 2013 bereits seit
einigen Jahren unter Druck geraten. Gleichzeitig haben sich
mit dem Online-Vertrieb neue Marktteilnehmer erfolgreich
etabliert und samtliche Prognosen deuten auf ein weiteres
Wachstum dieses Vertriebskanals. Auch haben Autohduser
und freie Werkstdtten zunehmend die Ertragspotenziale des
Reifengeschafts entdeckt und wachsen auf Kosten des Rei-
fenfachhandels. Auf den ersten Blick scheinen diese Zahlen
eine klare Sprache zu sprechen. Dennoch ist und bleibt der
qualifizierte Reifenfachhandel aus unserer Sicht der zentrale
Partner der Hersteller im Reifenersatzgeschaft.

Um auch in Zukunft erfolgreich zu agieren, miissen sich
alle Marktteilnehmer — Handler wie Hersteller — den Verdn-
derungen des Marktumfeldes stellen. Neue bzw. verdnderte
Vermarktungskonzepte des Reifenfachhandels, aber auch neue
Formen der Kooperation zwischen Industrie und Handel sind
hier die Grundlage fiir nachhaltige Geschdftsmodelle der Zu-
kunft. Werden diese erfolgreich umgesetzt, sehen wir fiir den
Reifenfachhandel insgesamt gute Potenziale.

Ich nenne hier drei Bereiche: Von zentraler Bedeutung
sind zum einen neue Formen der Zusammenarbeit zwischen
Herstellern und Reifenfachhandel. Die Bereitschaft zu lang-
fristigen, strategischen Systempartnerschaften zwischen In-
dustrie und Handel ist fiir beide Seiten Voraussetzung fiir
gemeinsames, zukiinftiges Wachstum. Die zunehmende Lager-
vernetzung ist hier ein wichtiges Element zur Sicherstellung
von Warenverfiigharkeiten.

Der zweite Ansatzpunkt betrifft die Weiterentwicklung

der qualitativen Vermarktung seitens des Reifenfachhandels.
Innovative Vermarktungskonzepte, die auf hervorragende
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Qualitdt und Servicemodelle setzen und so zur langfristigen
Kundenbindung beitragen, spielen eine immer gréf3ere Rolle.
Auch das Schaffen eines positiven Einkaufserlebnisses fiir
einen aus Verbrauchersicht im Vergleich zu anderen Produkten
eher weniger attraktiven Einkauf wird immer wichtiger.

Schon heute gibt es viele erfolgreiche Reifenfachhéandler,
die neben einem hervorragenden Reifen- und Raderservice
zum Beispiel auch ein komplettes Werkstattgeschaft bieten
und sehr hochwertige Marketing- und Kundenbindungspro-
gramme umsetzen. Insbesondere auf den Gebieten der Eigen-
vermarktung und der kundenbezogenen Serviceleistungen
profilieren sich die Gewinner im Markt gegeniiber ihren di-
rekten Konkurrenten und Wettbewerbern aus anderen Distri-
butionskandlen und konnen so die Abwanderung des Kunden
in andere Vertriebskandle verhindern. Aber auch neue Themen
wie RDKS und das Reifenlabel bieten Chancen zur professio-
nellen Vermarktung bzw. weiteren MarkterschlieRung. Dabei
ist es von entscheidender Bedeutung, die lokalen Marktpo-
tenziale genau zu kennen und im Rahmen eines gezielten
Geomarketings sehr fokussiert zu erschlieRen.

Und schlieRlich nenne ich den wachsenden Trend zur
Online-Vermarktung, dem sich auch unsere Branche stellen
muss. Der Fachhandel hat die Chance, sich als Fachmann fiir
neue Technologien zu positionieren und weitere Potenziale zu
aktivieren. Web-basierte Informations- und Beratungsmodule,
die dem stationdren Handel Geschaft zufithren, sind hier ein
Schliissel fiir die Zukunft und kénnen dazu beitragen, sich
qualitativ von der Konkurrenz zu differenzieren.

Der fortgesetzte Preisfokus ist sicherlich eine besorgniser-
regende Entwicklung. Natiirlich gibt es hierfiir viele Ursachen
und hier unterscheidet sich der Reifenmarkt nur sehr wenig
von anderen Multi-Channel-Markten. Marktteilnehmer, die
den Preis als dominierendes Vermarktungsinstrument einset-
zen und keine weiteren Differenzierungen kreieren, die beim
Verbraucher als Mehrwert wahrgenommen werden, werden es
schwer haben, langfristig im Markt zu bestehen.

Der bloRe Abverkauf iiber den Preis ist ein Geschiftsmo-
dell, das aus unserer Sicht langfristig ins Abseits fithrt, denn
die Zukunft gehort dem Produkt in Verbindung mit innova-
tiven Dienstleistungen rund um das Produkt. Hier hat der
Reifenfachhandel sicherlich noch Potenziale. Es ist wichtig,
sich neuen Entwicklungen positiv zu stellen und die Chancen
wahrzunehmen, die sich daraus ergeben. Der Kunde wird mit
seinen Anforderungen in Zukunft mehr denn je im Mittelpunkt
stehen - das qilt fiir Hindler wie Hersteller gleichermalien.
Umso wichtiger wird es sein, dass auch Industrie und Handel
partnerschaftliche Systeme der Zusammenarbeit noch weiter
entwickeln. Davon konnen beide Seiten profitieren.



Sonderverkauf

Lagersysteme bei ESKA

ESKA Reifendienst bietet ab Niederlassung Regensburg
drei hochwertige Lagersysteme zum Verkauf.

ANGEBOT

Bei den Systemen handelt es sich um ein
Lagergestell mit jeweils einer quadrati-
schen, verstérkten Holzpalette im Format
1,39m x 1,39m und aufgesetzten Metall-
stéiben in drei Gréfsen bzw. Héhen.

+ Lagersystem Typ H1
(ohne zuséitzliche Querstrebe)
Héhe 0,9Tm
Preis pro Stiick € 100,- netto

* Lagersystem Typ H2
(mit zusdtzlicher Querstrebe)
Héhe 1,69 m
Preis pro Stiick € 140,- netto

* Lagersystem Typ H3
(mit zusdtzlicher Querstrebe)
Hohe 1,83 m
Preis pro Stiick € 140,- netto

Angebotsmenge pro System ca. 500 Sttick,
bei Bedarf auch mehr.

Bei der Abnahme graRBerer Mengen Preis VB

E E KA ESKA Reifendienst GmbH - Michael Stein-Angel
Donaustaufer Stralse 86 - 93059 Regensburg

CAEATTIIATERE  7elefon: 0175/ 72 42 422 - Telefax: 0941/ 78 44 72 722



BRV-Veranstaltungen in 2015

Der Terminplan ist gut gefulit!

Wie jedes Jahr organisiert der BRV auch in 2015 wieder
zahlreiche interessante Lehrgange, Arbeitskreissit-
zungen und sonstige Termine, von denen Reifenhandel und
—~handwerk - direkt oder indirekt — profitieren kdnnen, weil
branchenspezifische Themen und Kompetenzen im Fokus ste-
hen. Hier der Terminplan 2015 per Ende Januar:

Zwischen Redaktionsschluss und Erscheinen der vorlie-
genden ersten Ausgabe des BRV-Mitgliedermagazins haben
bereits einige Termine stattgefunden, auf die wir zum Teil in
dieser Ausgabe schon eine Vorschau geben und iiber die wir
in Heft 2 konkret berichten werden:

10.02 Friihjahrssitzung des BRV-Arbeitskreises Rei-
fentechnik/Autoservice in Bonn. In diesem
Gremium beraten Fachleute {iber alle aktuell fiir
Reifenfachhandel und -handwerk relevanten
technischen Themen und sorgen dafiir, dass
offene Fragen gekldrt und die Antworten an die
Branche kommuniziert werden. Die Tagesord-
nung zur Sitzung ist auf S. 52 veréffentlicht.
BRV-Industriegesprdche mit den Premium-
reifenherstellern. Wegen der angespannten
Branchenlage wurden die sonst alle zwei Jahre
traditionell im September stattfindenden Ge-
sprache auf den Februar vorgezogen. Mehr dazu
siehe im nachfolgenden Beitrag.
Friihjahrssitzung des BRV-Arbeitskreises Fel-
genhersteller (Bonn). Im Fokus der zweimal
jahrlich stattfindenden Meetings der namhaften

17./18.02.

19.02.
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23.-28.02.

02.-05.03.

16.03.

25.03.

22.06.-11.07.

11.07.

Raderhersteller in Deutschland stehen jeweils
die neuesten Umfrageergebnisse des im Auf-
trag des AK realisierten Felgen-Sell-In-Panels.
Neben der Marktentwicklung kommen natiirlich
auch hier Themen auf die Tagesordnung, die
fiir das Produktsegment aktuell relevant sind
- siehe Beitrag auf S. 22.

Erster von zwei BRV-Reifenfachverkdufer-
lehrgdngen (PoS) des Jahres, dem branchen-
weit anerkannten Weiterbildungsangebot des
Verbandes. Veranstaltungsort ist Rosrath bei
Ko6ln, ndhere Infos/Anmeldeunterlagen unter
www.brv-bonn.de, Meniipfad Unternehmer >
Aus- und Weiterbildung > BRV-Lehrgdnge.

Erster Lehrgang zum BRV-Reifenfachverkdufer
im AuRendienst. Auch diese Weiterbildung
findet in Rosrath statt. Nahere Infos/Anmelde-
unterlagen wie oben.

Meeting des BRV-Arbeitskreises Marktforscher
in Bonn, in dem die teilnehmenden Experten
ihre jeweiligen Einschdtzungen zur Markt- und
Strukturentwicklung im Reifenfachhandel pra-
sentieren und diskutieren, um so zu einem re-
alistischen Branchenbild zu kommen.
Friihjahrssitzung des BRV-Arbeitskreises Be-
triebswirtschaft, Kommunikation, Steuern
(Bonn). Er hat - mit anderem Themenschwer-
punkt - die gleichen Aufgaben wie der oben
erwdhnte AK Technik. Die Tagesordnung zur
Sitzung siehe auf S. 79.

Weiterbildungslehrgang zum BRV-Juniorma-
nager speziell fiir Mitarbeiter aus Partnerun-
ternehmen der GD Handelssysteme (K5ln) in
Résrath.

Ungewohnlich spat findet die sonst immer auf
Mai/Juni terminierte Jahreshauptversamm-
lung 2015 des Verbandes statt. Dafiir werden
neben einem interessanten Fachprogramm,
das den Fokus auf die Zukunftsfahigkeit des
Reifenfachhandels legen wird, diesmal zwei
besondere Highlights geboten: Die teilneh-
menden Mitglieder bekommen das Geldnde
der Koelnmesse prasentiert, auf dem ab 2018
unter ideeller und fachlicher Tragerschaft des
BRV erstmals die neue internationale Fach-



messe The Tire Cologne stattfinden wird. Und
Hohepunkt des gesellschaftlichen Teils wird
der Besuch der Kolner Lichter, Deutschlands
grofRten Hohenfeuerwerks, das die Skyline der
Domstadt in ein atemberaubendes Farbenmeer
taucht. Nahere Infos sowie die Anmeldeunter-
lagen finden BRV-Mitglieder im Beitrag auf S. 9
sowie in dem Einladungsschreiben, das diesem
Trends & Facts beiliegt.

02.-22.08.  Lehrgang zum BRV-Juniormanager. Anders
als der im Juni/Juli stattfindende Kurs steht
dieser Lehrgang Mitarbeitern aller Reifenhan-
delsunternehmen offen.

24.-29.08.  Zweiter BRV-Reifenfachverkduferlehrgang

(PoS) des Jahres.

BRV-Industriegespréche 2015

31.08.-03.09. Zweiter Lehrgang zum BRV-Reifenfachverkdu-
fer im AuRendienst.

Veranstaltungsort ist auch hier jeweils Rosrath bei Koln.
Informationen zu diesen Angeboten gibt es im Internet unter
www.brv-bonn.de, Meniipfad Unternehmer > Aus- und Weiter-
bildung > BRV-Lehrgénge.

01.10. Herbstsitzung des BRV-Arbeitskreises Reifen-

technik/Autoservice in Miinchen.

Soweit ein Ausblick auf die bisher terminierten BRV-Ver-
anstaltungen. Weitere werden das Programm ergdnzen; die
jeweils aktuelle Ubersicht ist immer im Heftanhang jeder
Ausgabe von Trends & Facts (hier: siehe S.80) sowie im In-
ternet unter www.brv-bonn.de > Unternehmer > Termine zu
finden.

Genug Gesprachsstoff ist vorhanden

m 17. und 18. Februar — und damit rund drei Wochen nach

Redaktionsschluss der vorliegenden T&F-Ausgabe — fan-
den die Industriegesprdche statt, zu denen der BRV Vertreter
der Markenreifenhersteller Continental, Bridgestone, Goodyear
Dunlop, Michelin und Pirelli in die Verbandsgeschaftsstelle
nach Bonn eingeladen hatte. Die BRV-Gesprachsdelegation
bestand aus Peter Hiilzer und Hans-Jiirgen Drechsler sowie den
Vorstandsmitgliedern Marc Johann, Rolf Kérbler, Dr. Matthias
Schubert und Goran Zubanovic; auRRerdem nahmen drei Ver-
treter des 6sterreichischen BRV-Schwesterverbandes VRO an
den Meetings teil. Folgende Themen standen per Mitte Januar
auf der Tagesordnung fiir die Gesprache:

Riickblick auf das Geschaftsjahr 2014, Prognose 2015 fiir
die Segmente Pkw-, 4x4-, Llkw- und Lkw-Reifen sowie Be-
trachtung der Stiickzahlen, Preisentwicklung und Entwicklung
der Distributionskanile.

B Strukturwandel in der Branche: Wie sehen die Reifenher-
steller die derzeitige Situation und die Zukunftsfahig-
keit des Reifenfachhandels und welche Bedeutung hat
der Distributionskanal Reifenfachhandel zukiinftig fiir die
Hersteller?

M Weshalb erfolgt eine Vertriebsselektion nach Segmenten? Lkw-
Reifenvermarktung = Vorbild fiir das Pkw-Reifensegment.

B Wie sehen die Reifenhersteller die Vermarktungsqualitdt
des GroRhandels? Kauf von GroRhdndlern durch die In-
dustrie/Stichwort: Preiskontrolle im Markt.

M Gibt es eine (Ziel-)Marge, die sich Reifenhersteller auf der
Ebene der Sell-Out-Vermarktung fiir ihre Produkte vorstel-
len? Eventuell auch unterschiedlich je nach Marke und
Segment? Wie unterstiitzt der Hersteller den Handel, damit
dieser diese Marge erzielen kann?

B Wie wird auf verstarkte Aktivitidten von Online-Plattformen
bei Endverbrauchern im Lkw-Reifen-Bereich reagiert?

B Umgehung des Reifenfachhandels durch die Industrie-
auRendienste.

Unter ,Verschiedenes” waren auf der Agenda schliefSlich
die neue Reifenmesse The Tire Cologne 2018, der ZUGFeRD
genannte Standard fiir die elektronische Rechnung sowie die
neue BRV-Studie Studie ,Geschiftsmodell Zukunft” (Finanzie-
rung/Ideen der Hersteller) als Themen vorgesehen.

ey

Infobox

Das Protokoll der Industriegespréiche verdffentlicht der BRV
regelmdflig unmittelbar nach Fertigstellung per E-Mail als
BRV-VIP-Newsletter. Zeitgleich mit dem Versand ist es im
LArchiv Newsletter” im passwortgeschiitzten Bereich der
BRV-Website zu finden (siehe dort unter www.brv-bonn.
de > Mitglieder Login > Archiv Newsletter > Februar oder
Mirz 2015).
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Messestandort Koln

Millionen-Invest bis 2030

Koelnmesse 3.0: So wird das neue Gesicht der Koelnmesse in Richtung Osten nach dem Umbau aussehen.

Die Koelnmesse, Standort der vom BRV ideell getragenen
neuen Reifenmesse The Tire Cologne ab 2018, plant
bis zum Jahr 2030 bedeutende Investitionen in die Zukunft
des Geldndes und in das Messeprogramm. Aufsichtsrat und
Gesellschafterversammlung gaben unter Vorsitz von Oberbiir-
germeister Jiirgen Roters Ende letzten Jahres griines Licht
fiir eine erste Phase des mit ,Koelnmesse 3.0” betitelten
MaRnahmenplans. Die Gremien beauftragten die Geschafts-
fiihrung der Koelnmesse, in den Jahren 2015 bis 2020 in
einer ersten Phase Instandhaltungs- und Baumafinahmen
mit einem Volumen von 204 Millionen Euro umzusetzen, die
das Unternehmen aus eigener Wirtschaftskraft und iiber
den Kapitalmarkt finanzieren wird. Insgesamt umfasst die
Planung bis 2030 Investitionen in Hohe von rund 600 Mio.
Euro.

+Koelnmesse 3.0 — das bedeutet: Wir schaffen nachhaltig
das attraktivste innerstddtische Messegeldnde der Welt und
haben auch 2030 unseren Platz unter den Top Ten der globalen
Messebranche. Die Qualitdt und die Attraktivitdt des Geldandes
sind dafiir Ausschlag gebend.”, sagt Messe-Chef Gerald Bose.
Fiir Oberbiirgermeister Jiirgen Roters sind ,die Investitionen
ohne Alternative fiir die Zukunft des Messestandorts Koln. Nur
so sichern wir auf lange Sicht die jahrlichen Milliardenumsatze
in Stadt und Region und die Millionen von Gdsten in Kdln, die
mit der Messe verbunden sind.”
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Umfassendes MaBBnhahmenpaket

Koelnmesse 3.0 umfasst eine Reihe von Mafnahmen:

B Modernisierungs- und Instandhaltungsmafnahmen mit
Schwerpunkt im Siidgeldnde. Alleine technische Sanie-
rungen, von denen die Messekunden optisch nichts mit-
bekommen — wie beispielsweise bei Sanitdr, Liftungs- und
Klimaanlagen - erfordern bis 2030 Investitionen im drei-
stelligen Millionenbereich.

M Den Bau der Halle 1plus mit einer Brutto-Ausstellungsfla-
che von knapp 10.000 qm, die es ermdglicht, das Geldnde
bei laufendem Messebetrieb storungsfrei umzubauen. So
stehen den Ausstellern und Besuchern auch wéahrend der
Bauphase hochwertige 284.000 gm Ausstellungsflidche zur
Verfiigung, selbst wenn einzelne Hallen fiir gewisse Zeit
teilweise geschlossen werden.

M Die Verbesserung der Verkehrs- und Parkraumsituation.
Dazu zdhlt der Bau neuer Parkhauskapazitiaten, die den
Wegfall von Parkflichen durch die im rechtsrheinischen
Koln vorgesehenen Entwicklungsprojekte kompensieren.

W Attraktivitdtssteigernde MaRnahmen in den Hallen und im
Umfeld wie beispielsweise Begriinung, Beleuchtung und
Fassadengestaltung sowie verbesserte Wegefiihrung von
den Parkfldchen.

M Die Verbesserung der Ausstattung mit digitalen Vermark-
tungsmaglichkeiten fiir die Messeteilnehmer.



M Ein neues zentrales Eingangsterminal fiir
die Siidhallen, das die Congress-Centren
West und Ost modernisiert und als Ver-
bindung zu den angrenzenden Hallen die
Flexibilitdt der Gelindenutzung weiter
deutlich erhoht.

M Den Bau einer Confexhalle, die flexibel
als Messe-, Kongress- und Eventhalle fiir
Firmenveranstaltungen genutzt werden
kann und etwa 4.000 Teilnehmern Platz
bietet. Sie ermdglicht damit auch neue
Veranstaltungsformate aus Messe und
Kongress (,,Conference and Exhibition”)
und fiillt die Liicke im Kongressbereich,
die in Koln bereits seit Jahren existiert.

Nachdriickliche Motivation fiir ,Koeln-
messe 3.0” liefert die aktuelle Entwicklung
des internationalen Messegeschifts, die an
die Effizienz, die Flexibilitat, die Attraktivitat
und auch die Ausstattung der Messestand-
orte neue, immens hohe Anforderungen
stellt. ,Als Messeveranstalter sind wir heute
in erster Linie Kommunikationsdienstleister
mit hohem Serviceanteil.”, so Gerald Bose.
,Jedes Geldnde, das in den kommenden Jah-
ren als Top-Standort in der Welt bestehen
will, muss dies ermoglichen.” Dabei gehe
es
B um steigende ,Eventisierung” des Messe-

geschiftes, also das zunehmende Bediirf-

nis nach Emotionalitdt und Erlebnis,

M um die Wirtschaftlichkeit und Effizienz
der Messeteilnahme aus Aussteller- und
Besuchersicht,

B um die Flexibilitat fiir parallele Veranstal-
tungen und iibergreifende Formate

M und nicht zuletzt um die Starkung des
Wirtschaftsstandorts, der Verkehrsbe-
triebe, der Gastronomie und Hotellerie,
des Handels und der messeorientierten
Dienstleister.

Insgesamt erlebt derzeit die deutsche
Messebranche, die seit Jahrzehnten fithrend
in der Welt ist, einen einzigartigen Inves-
titionsboom. Auch andere deutsche Grof3-
messen haben Investitionen von insgesamt
mehreren Milliarden Euro angekiindigt. Die
Koelnmesse, die nach 2013 auch im Jahr

Priorisierung der Mafinahmen

" koelnmesse

Alle Abb.: Koelnmesse

Bauplan fiir die ,,Koelnmesse 3.0“: Bis 2030 soll hier das attraktivste Innenstadt-Messegeldnde der

Welt entstehen.

2015 neue Bestwerte bei Umsatz und Gewinn anstrebt, will das gesamte Paket
bis 2030 ohne Zuschiisse durch die 6ffentlichen Gesellschafter aus eigener Kraft
finanzieren und dabei zu erwartende Gewinne unmittelbar reinvestieren.

»Das umfangreiche Investitionsprogramm wird die Attraktivitdt des Messe-
standorts Koln fiir Aussteller wie Besucher noch weiter steigern”, freut sich
BRV-Chef Peter Hiilzer. ,Das bestdrkt uns in der Ansicht, dass wir mit der
Ubernahme der ideellen Trigerschaft fiir die neue internationale Reifenmesse
The Tire Cologne ab 2018 den richtigen Schritt getan haben!”
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BRV-Arbeitskreis Felgenhersteller

Rahmenbedingungen

des Radermarktes

ie erste, nicht 6ffentliche Sitzung 2015 des BRV-Ar-

beitskreises Felgenhersteller fand am 19. Februar — und
damit einige Wochen nach Redaktionsschluss der vorliegenden
T&F-Ausgabe - in Bonn statt. Fiir die Teilnehmer standen
dabei folgende, fiir den Radermarkt aktuell relevante Themen
im Fokus:

B Erorterung der aktuellen Branchenlage, u.a.

- Marktdaten Reifenersatzgeschéft Deutschland 2014/ Pro-
gnose 2015

- Verdnderung im Reifenfachhandel durch verstdrkte
Aktivitdten des Autohauses/der Automobilhersteller
(Erkenntnisse des BRV aus Reifenfachhandel und -in-
dustrie, Bericht iiber die BRV-Industriegesprache am
17./18.02. mit den Markenreifenherstellern, Erkennt-
nisse der Arbeitskreismitglieder)

- Neue BRV-Studie ,Geschaftsmodell Zukunft”

- Erstes RDKS-Resiimee aus dem Fachhandel - Kommt
Routine auf?

- Thema ,Ganzjahresreifen”

BRV-Mitglieder

B Marktforschung Felgen: Ergebnisse des Rader-Sell-In-Pa-
nels 2014

M Update Radialrisse in Verbindung mit ROF-Reifen

M Ergebnisse aus der letzten Sitzung des FKT-Sonderaus-
schusses Reifen und Rider

M ZUGFeRD: Standard fiir die elektronische Rechnung. ZUG-
FeRD ist die Abkiirzung fiir ,Zentraler User Guide des
Forums elektronische Rechnung Deutschland”. Die gewollte
Analogie zum ,Zugpferd” soll deutlich machen, dass das
neue elektronische Rechnungsformat die elektronische
Rechnung ziigig voranbringen soll.

Uber die Ergebnisse berichtet T&F in der kommenden Aus-
gabe.

Willkommen im Verband!

Zum 1. Januar dieses Jahres hat der BRV die stolze Zahl
von 3.587 Mitgliedsbetrieben vorzuweisen; davon sind
272 ,ordentliche” BRV-Mitglieder (sprich: Hauptbetriebe bzw.
Unternehmenszentralen) und 1.600 Filialen. 1.539 Betriebe
insgesamt gehdren iiber die zwischen BRV und diversen Ko-
operationszentralen vereinbarten Gruppenmitgliedschaften
dem Verband an und alles in allem 165 Reifenhersteller, Zu-
lieferer oder sonstige Dienstleister fiir den Reifenfachhandel
sind als Fordermitglieder dem BRV angeschlossen. Insgesamt
knapp 100 der Mitgliedsbetriebe aus dem Reifenhandel sind
in Osterreich, der Schweiz und Luxemburg ansassig, bei den
insgesamt 27 ausldndischen Fordermitgliedern gibt es neben
16 Unternehmen mit Sitz in Osterreich vier Niederlinder,
zwei Briten und jeweils ein Unternehmen mit Sitz in Belgien,
Italien, der Schweiz, Frankreich und den USA.
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Bezogen auf die Gesamtzahl der Reifenhandelsbetriebe in
Deutschland (knapp 4.350 laut letztjahriger BRV-Marktstruk-
turanalyse) sind damit hierzulande gut 76 Prozent dem Ver-
band angeschlossen - ein beachtlich hoher Organisationsgrad
fiir den Fachverband einer vergleichsweise kleinen Branche!

Und auch wenn der Strukturwandel — weg vom Einzel-
kdmpfer, hin zum Anschluss an Kooperationen oder indus-
triegefithrte Handelsketten; oder Unternehmen werden an
Mitbewerber verkauft oder verschwinden ganz vom Markt
— deutlich in den Mitgliederbewegungen innerhalb der BRV-
Datenbank zu beobachten ist: Immer wieder kommen genug
Neumitglieder hinzu, die die ,natiirlichen” Abgdnge zahlen-
malkig kompensieren.

An dieser Stelle begriiRen wir ganz herzlich die BRV-Mit-
glieder, die im vergangenen Jahr neu zum Verband gekommen
sind:



ad — Auto Dienst Falkenstein, Rene Meinel-Poller & Jorg Erler GbR
ADH Dienstleistungs und Handelsunternehmen eG
All-Service-Richter

ALWE Fahrzeugteile GmbH

Andreas Poschl Reifenservice u. -handel

Armbruster & Helfer Kfz-Service Karlsdorf UG & Co. KG, Vergolst Partnerbetrieb
Auto Service Kaupa GmbH, Inh. Giinter Kaupa

AUTO TAREK

Autohaus Albrecht & Huschka GbR, Comé4Tires Partner
Autohaus Amsl

Autohaus Baur GmbH

Autohaus Herrmannsdorf GmbH, Vergolst Partnerbetrieb
Autohaus Hirsch GmbH

Autohaus Schinner e.K., Inh. Claus Schinner

Autohaus Schmidt, Inh. Thomas Schmidt

Autohaus Schrader, Inh. Michael Schrader e. K.
Autoservice Miiller, KFZ-Meister-Fachbetrieb
Autoservice Rusche Inh. Andreas Rusche, Com4Tires Partner
Auto-Shop Diecks KFZ-Ersatzteile & Zubehdr, Inh. Ingo Diecks
Autoteile Gerhard Winkler, Com4Tires Partner

Autoteile Heibing GmbH, Reifen-Center

Autowerkstdtte Strixner GmbH

BANEX Reifen- und Fahrzeughandel und Service GmbH
Bermann Reifen & Autoservice GmbH

Brander Landtechnik Vertriebsgesellschaft mbH
Bruckmiihler Reifencenter GmbH

Daniel Jahn GmbH, Quick Reifendiscount

Dieter Schonherr Reifen und Zubehor

E & S Autoteile und Reifenhandel GmbH

East Racing Motorsport, David Sachs Kfz-Handel

Eifel Reifen

Fahrzeugservice Schwarzadler GmbH

Ferrer e.K., Vergolst Partnerbetrieb

Fischer Autoteile GmbH

Fohsack Getranke GmbH, Ellerbeker Reifenservice
Gebriider Bolz GmbH Autotechnik + Reifen

H + R Reifenservice

Halsband & Schwers GmbH

Hans-Joachim Miiller e. K.

Huber Ramsbacher Reifendienst KG

K & K Reifencenter GmbH

KFZ - Dehmer

KFZ-Technik Mohrland GmbH, Com4Tires Partner
KFZ-Werkstatt, Inh. Halil Kista

Klaus Trenkle Reifen und KFZ-Teilehandel

Koska & Partner GmbH & Co. KG, Premio Reifen+Autoservice

Neustadt
Zwickau OT Hiittelsgriin
Filderstadt
Reichenbach
Zeulenroda
Karlsdorf-Neuthard
Kitzingen
Aurachtal
Ludwigslust
Hauzenberg
Mutlangen
Zwenkau
Chemnitz
Weimar
Worrstadt
Wesselburen
Burgheim
Magdeburg
Neuenkirchen
Aull
Geesthacht
Miinchen
Konigsborn
Stiihlingen
Brand-Erbisdorf
Bruckmiihl
Wuppertal
Dippoldiswalde
Ellwangen (Jagst)
Oberlungwitz
Badem
Radibor
Norderstedt
Iserlohn
Ellerbek
Koblenz
Gammelsdorf
Vreden

Siegen
Oppenau
Aschheim
Gauaschach
Hardthausen
Grevenbroich
Kandern

Siegen
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Kraftfahrzeugreparaturwerkstatt Franz-Peter Werner
KWM KFZ-Werkstatt und Metallbau GmbH

LORAMO Reifen und Autoservice

Liickert-Flindt GbR, KFZ Meisterbetrieb

Maik Lahr Rader — Reifen — Autoteile

Marcell Menne Reifenhandel

MB Service Rund ums Auto GmbH

MMW - Die Mehrmarkenwerkstatt GmbH & Co. KG
MRS-Automotive GmbH

MTS Autoteile, Premio Reifen+Autoservice

Premio am Halberg GmbH, Premio Reifen+Autoservice
ProMount, Echaust & Kraus GbR

PS Sport GmbH Andreas Laske

R+S Motorrdder GmbH, Com4Tires Partner

RCM GbR, Inh. Guido Uselli u. Andreas Kloster
Reifen - Safar OHG

Reifen- & KFZ-Service Paulus

Reifen + KFZ-Service G. Flick

Reifen Becking GmbH

Reifen Blinn, Inh. Klaus Blinn

Reifen Brandt Inh. Giinter Brandt, Vergolst Partnerbetrieb
Reifen Forum Worms, Inh. Muhammet Kerim Erbay
Reifen Fiichsl, Roland Gfiillner GmbH

Reifen Full GmbH

Reifen Gierga

Reifen Grof3, Inh. Gerhard Grof3

Reifen Harz KG

Reifen Koller, Inh. Andreas Koller

Reifen PlaRmeier GmbH

Reifen Schewe Reifen + Autoservice

Reifen Thaute

Reifen- und Autohaus Knétgen GmbH, Premio Reifen+Autoservice
Reifen und Autoservice Diisseldorf GmbH i.G., Premio Reifen+Autoservice

Reifen und Autoservice Obster e.K., Vergolst Partnerbetrieb

Reifen- und Autoservice Szebedits GbR, Inhaber: Pascal und Simone Szebedits

Reifen Warmuth GmbH

Reifen Zumkeller, Inh. Gerold Zumkeller
Reifendienst am Loh, Kapp & Schmitz GbR
Reifendienst Mayen GmbH & Co. KG
Reifenhaus Bechtold Baierlacher GmbH
Reifenservice — Glade

Reifenservice Gorissen & Blenkers GbR

Reifenservice Krieg, Inh. Tom Krieg
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Kniillwald
Baruth/Mark
Wiesbaden
Balve

Cottbus
Wenden-Gerlingen
K6ln/Lovenich
Osnabriick
Berlin
Walsrode
Saarbriicken
Hallbergmoos
Hechingen
Saarbriicken
Meckenheim
Remshalden
Echternacherbriick
Boizenburg
Schwalbach
Zweibriicken
Ansbach
Worms
Hohenlinden
Geiselhoring
Heidelberg
Schoppenstedt
Bellheim
Reichenbach
Lohne
Papenburg
Bernau

Daun
Diisseldorf
Neuried
Neu-Isenburg
Peine
Herrischried
Wuppertal
Mayen
Weilheim
Hallenberg
Geldern
Kéthen



Reifen-Service Lenner

Reifenservice Martin Biehl

Reifenservice Maurer

Reifenservice Riiber

Reifenservice Zarges-Graf

Ronny Berndt Autoglas Service

RS Fahrzeugteile GmbH

S.0. Metz Reifenhandel e.X.

Seliger Autoteile GmbH & Co. KG

SeLog GmbH, Vergolst Partnerbetrieb

Steigert Holger Autotechnik, Inh. Holger Steigert
Strux e.K., Premio Reifen+Autoservice

Thomas Flatow e.K. Reifenservice

TMT Autotechnik GmbH

Toni Ventura Reifenservice, Vergdlst Partnerbetrieb
Top 10 Reifen GmbH

Truck-Expert GmbH

Tyres on line and Energy GmbH

Ulrich Walter Reifenvertrieb

Walter Lohle KFZ-Meisterbetrieb

WeFra GbR

Wheel-Factory, Inh. Michael Baumgartner

WM Reifen-Service Miiller & Sohn GmbH, Comé4Tires Partner

a.s.k analyse strategie konzept GbR
AEOLUS Tyre Co. LTD

BayWa AG

domus pro GmbH

Gepton GmbH

Gerhard Langner

Isoprojects Deutschland GmbH

jnetwork GmbH

MAXXIS International GmbH

REIFEN HUSKA GmbH

Reifen OKA Reifenhandel — Import/Export
Setzer GmbH

STAHLGRUBER GmbH

tpm Technology Products Marketing GmbH

Pneu Center Buchegger AG (Reifenhandel)
Nankang Tire Netherlands B.V. (Férdermitglied)

Heubach

Merzig
Heusweiler-Wahlschied
Riiber
Kirtorf/Heimertshausen
Querfurt
Georgsmarienhiitte
Freiburg im Breisgau
Stockach

Ziilpich
Kamp-Lintfort
Briiggen
Quedlinburg
Delmenhorst

Speyer

Gorlitz

Ksln

Paderborn

Herxheim
Salem-Neufrach
Waldsassen
Dettenheim

Hagen

Frankfurt
Rédermark/Ober-Roden
Miinchen

Koln

Vellberg
Niederaichbach

Oschatz

Kitzingen

Dageling

Driedorf-Roth
Dornburg-Langendernbach
Miehlen

Poing

Kaisheim

CH-Einsiedeln
NL-Den Haag
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Online-Archiv des BRV

Verbandsinfos im Web recherchieren

s kommt relativ haufig vor, dass

BRV-Mitglieder eine Anfrage an
die Verbandsgeschaftsstelle zu einem
Thema richten, zu dem der BRV bereits
alle moglichen Informationen verdf-
fentlicht hat - manchmal erst kiirzlich,
manchmal schon vor lingerer Zeit.
Natiirlich geben die Geschédftsstellen-
mitarbeiter dann immer schnell und » .
gern Auskunft, doch vielen Mitgliedern iy
scheint gar nicht bewusst zu sein, dass |
auch das Online-Archiv auf der BRV- | s
Website hervorragende Recherchemdg- : ow '_ g
lichkeiten bietet — und das rund um die
Uhr, unabhingig von den Offnungs-
zeiten der BRV-Geschaftsstelle.

Hier folgt deshalb einmal ein Uber-
blick, was die BRV-Website diesbeziig-
lich bietet und wie Sie das Angebot
nutzen konnen. Doch zuvor ein Tipp:
Bevor Sie weiterlesen, setzen Sie sich
an den Computer, halten Sie Thren
Login-Code fiir die BRV-Website bereit
(verschwunden oder vergessen? Dann
fragen Sie den Code unter info@bundesverband-reifenhandel.
de an) und rufen Sie die Adresse www.brv-bonn.de auf. Dann
konnen Sie die nachfolgenden Surftipps gleich ausprobieren
und sehen sofort: Recherchieren auf der Verbandswebsite ist
in der Praxis einfacher, als es sich so theoretisch liest!

Damit unsere Leser wichtige Informationen und Beitrdge
auch aus vergangenen Ausgaben der Trends & Facts jederzeit
recherchieren und wiederfinden kénnen, gibt es im passwort-
geschiitzten Mitgliederbereich der BRV-Website das kontinu-
ierlich gepflegte Trends & Facts-Archiv. Aktuell sind hier die
vollstandigen Ausgaben von Trends & Facts ab Heft 6/2003 bis
Heft 6/2014 sowie die Jahresinhaltsverzeichnisse der Jahr-
gange 2003-2014 eingestellt, zu finden unter dem Meniipfad
www.brv-bonn.de > Mitglieder Login (Passwort eingeben) >
Archiv Trends & Facts. Hier finden sich die beiden Meniipunkte
,Jahresinhaltsverzeichnisse” und ,Trends & Facts”.

Wer nicht genau weil, in welcher Ausgabe des Mitglieder-
Magazins ein bestimmtes Thema behandelt wurde, geht in
folgenden Schritten vor:

1. Aktuellstes Jahresinhaltsverzeichnis mit Doppelklick
offnen.
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2.

MitgSedaor Login

Ouban Sa bifm Fu Puass>ier o ach sns=edes

Geschlossener Mitgliederbereich der BRV-Website: Um hier Zugang zu haben, brauchen Sie den Login-Code.

Im Suchfenster (zu finden in der Werkzeugleiste iiber dem
eigentlichen Dokument) ein geeignetes Suchwort einge-
ben.

. Auf das nach unten gerichtete Dreieck neben diesem Fens-

ter klicken und mit einem weiteren Mausklick den Befehl
+Weiter in aktueller pdf-Datei” auswahlen.

. Ist das erste Suchergebnis nicht das Gewdiinschte, diesen

Befehl mehrfach ausfiihren.

. Wer so nicht fiindig wird: dasselbe mit mdglichen neuen,

verwandten Suchworten probieren.

. Falls das auch nichts bringt, ggf. die Suche wie in Schritt

1. bis 5. beschrieben in den weiter zuriickliegenden Jah-
resinhaltsverzeichnissen wiederholen.

. Wurde in einem Jahresinhaltsverzeichnis gefunden, in wel-

cher Ausgabe und auf welcher Seite der Beitrag veroffentli-
cht war: Im ndchsten Schritt per Doppelklick die pdf-Datei
des betreffenden Heftes 6ffnen.

. Hier iiber die Eingabe der Seitenzahl in der Werkzeugleiste

oben links direkt die gesuchte Seite ,aufbldttern” lassen.

. Alternativ zu Schritt 7 kann man sich auch iiber eine erneu-

te Stichwortsuche (Fenster [Suchen] in der Werkzeugleiste
oben rechts bei gedffneter Heftdatei) mit dem erfolgreichen
Suchwort aus dem Jahresinhaltsverzeichnis zu dem Artikel
navigieren.



BRV-VIP-Newsletter

Auch fiir die per E-Mail versandten VIP-Newslet-
ter gibt es ein eigenes Archiv auf der Verbandsweb-
site, und auch dieses ist im passwortgeschiitzten
Mitgliederbereich angelegt. Geben Sie auf www.
brv-bonn.de ganz oben rechts im Dialogfeld ,Mit-
gliederpasswort” Ihren Login-Code ein. Es 6ffnet
sich die Startseite des Login-Bereichs, auf der Sie
ganz links in der Mentiileiste unter dem Meniipunkt
,Mitglieder Login” den Unterpunkt ,Archiv Newslet-
ter” anwdhlen konnen. Wer diesen per Doppelklick

offnet, findet die gesammelten BRV-VIP-Newsletter —

seit 2008, chronologisch geordnet nach Jahrgan-
gen und innerhalb dieser nach Monaten.

Kapitel aus dem BRV-Handbuch

Das beliebte BRV-Nachschlagewerk ,Reifen,
Réder, Recht und mehr...” steht ebenfalls im Web
zur jederzeitigen Konsultation bereit — und zwar

Hareleh Willkofmean im BRY Lagin Barsich

. -
T e ——

Nach dem Login: Uber die Meniileiste am linken Seitenfenster kénnen Sie die verschiedenen,
BRV-Mitgliedern vorbehaltenen Bereiche ansteuern, z.B. Handbuch, die Archive fiir Newsletter
und Trends & Facts und den Downloadbereich.

in der jeweils aktuellsten Ausgabe. Zur Zeit ist
das noch die aktualisierte Auflage vom Friihjahr
2014, doch schon im Mdrz soll die iiberarbeitete,
um neue Infos und Themen aus dem vergangenen
Jahr erganzte Version 2015 ans Netz gehen. Der
Zugang funktioniert dhnlich wie zu den Trends &
Facts-Beitragen: Login in den Mitgliederbereich,
dann Auswahl des Meniipunktes ,Handbuch” in
der Meniileiste links. Dort gehen Sie entweder iiber
das direkt mit dem jeweiligen Handbuch-Kapitel
verlinkte ,Stichwortregister” oder Sie wahlen das
»+Handbuch A-Z Register” an und blattern sich dort
durch alle Beitrdge, die das Nachschlagewerk zum
jeweiligen Buchstaben enthilt.

Alternativ zur Online-Konsultation auf der
BRV-Website konnen Sie unter dem genannten
Meniipunkt das Handbuch in der jeweils aktuellen
Ausgabe auch auf den eigenen Computer herun-
terladen oder es in der Geschéftsstelle als eBook
bestellen.

Oewelaadn

[T = TR

Startseite des Bereichs ,, Downloads”: Bei Klick auf die Pluszeichen vor den Punkten von , AGB-

Empfehlungen” bis , Technik” dffnet sich ein wahres Fiillhorn an Informationen und Tools fiir

Sonstige Unterlagen

Auf der Suche nach Informationen zu branchenrelevanten
Themen hélt neben T&F-Archiv, Newsletter-Archiv und Online-
Handbuch auch der Downloadbereich der BRV-Website nur
wenige Klicks entfernt ein wahres Fiillhorn bereit: Ob im Auf-
trag des Verbandes realisierte Studien (z.B. ,Reifenfachhandel
2020"), Online-Tools als Hilfen fiir die Unternehmensfiihrung
(etwa Excel-Tool zur Jahresplanung im Reifenfachhandel), aktu-
elle Marktanalysen (Preispanel, Dispo-Unterlagen, Entwicklung
im Reifenersatzgeschéft, Marktstruktur...), Rechtsinfos (Ge-
setze und Verordnungen, Leitfiden, Mustervertrdge u.a.) oder
Rahmenvertrdge des BRV mit diversen Dienstleistern zugunsten

BRV-Mitglieder.

seiner Mitglieder: All dies und noch viel mehr finden Sie nach
dem Mitglieder-Login unter dem Meniipunkt ,Downloads”.

BRV-Presseinfos

Last, but not least haben BRV-Mitglieder auch zu den ak-
tuellen Verbandspresseinfos natiirlich jederzeit Zugang. Und
auch hier gilt: Loggen Sie sich zundchst mit dem Passwort im
Mitgliederbereich ein und wéhlen Sie auf dessen Startseite den
Meniipunkt ,Presseinformationen”. Seit 2008 sind hier konti-
nuierlich alle aktuell veroffentlichten BRV-Pressemeldungen
eingestellt worden.
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BRV-Mitglied Stidring Autoservice Lange

Wirtschaftspreis fiir Oko-Technologie

Freuen sich tiber den Wirtschaftspreis: Die Geschdftsfiihrer von Siidring Autoservice
Lange, Gerald Fritsche (.) und Norbert Lange, mit ihren Ehefrauen.

nd the winner is... Slidring Autoservice Lange GmbH aus Lud-

wigsfelde! Das Unternehmen von BRV-Vorstandsmitglied Nor-
bert Lange und seinem Kompagnon Gerald Fritsche wurde im Herbst
letzten Jahres mit dem regionalen Wirtschaftspreis des Landkreises
Teltow-Fldming ausgezeichnet.

Der Jury wurde ihre Entscheidung nicht leicht gemacht, betonte
der Leiter des kommunalen Amtes fiir Wirtschaft und Investitions-
management anldsslich der Preisverleihung am 10. Oktober: ,Mit 65
Nominierungen und 22 Bewerbungen ist der Wettbewerb zu einer
Leistungsschau der kleinen und mittleren Wirtschaft unseres Land-
kreises geworden. Dabei hdtten alle Bewerber auf Grund ihrer her-
vorragenden Qualitdt einen Preis verdient, doch am Ende kann es
nur einer sein.”

Um iiberhaupt fiir den Wirtschaftspreis nominiert zu werden,
mussten die Unternehmen Kriterien wie Arbeitsplatzschaffung/-
sicherung, Familienfreundlichkeit, innovative Produkte oder sozi-
ales Engagement in der Region erfiillen. Bei rund 20 der Bewerber
machte die aus Vertretern von Wirtschaft, Kammern, Politik und
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Abbildung: Landkreis Teltow-Fldming

e -

Wirtschaftspreis 2014 des siidlich von Berlin gelegenen Landkreises
Teltow-Fldming: Bei der Verleihung an Siidring gab die Umriistung
von kraftstoff- auf gasgestriebene Kfz-Motoren den Ausschlag.

Presse besetzte Jury eine Unternehmensbesichtigung,
um sich vor Ort ein Bild zu machen. Premio-Partner
und BRV-Mitgliedsunternehmen Siidring Autoservice
iiberzeugte letztlich unter anderem mit dem Schwer-
punkt umweltfreundlicher Technologieangebote bei
der Fahrzeugumriistung. ,Unser Ziel ist es, das Auto
als Kompromiss dahingehend zu verbessern, dass wir
der Umwelt etwas Gutes tun konnen”, erlduterte Ge-
schaftsfiihrer Gerald Fritsche die Idee, die hinter einem
wichtigen Standbein des Unternehmenskonzeptes
steht: der Umriistung von kraftstoffgetriebenen Kfz
auf umweltfreundlichere Gasantriebsmotoren.

Thren ,premio Reifen & Autoservice” hatten Norbert
Lange und Gerald Fritsche vor gut 20 Jahren gemein-
sam gegriindet. Aus der damaligen Doppelgarage ist
inzwischen ein moderner Betrieb mit 20 Mitarbeitern,
iiber 2.000 gm Hallenfldche, 3-D-Achsmessanlage und
Lkw-Boxen geworden. Friihzeitig beschaftigte sich das
Unternehmen mit umweltfreundlichen Alternativen im



Fahrzeugbereich; der Nachriistung von Standheizungen folgte
die Umriistung von Motoren auf Autogas. Jede der inzwischen
tiber 1.600 Umriistungen verringert den CO,-AusstoR’ des
Fahrzeugs um 80 Prozent und verhilft gleichzeitig der eigenen
Gastankstelle zu steigenden Umsdtzen. Dariiber hinaus bietet
Siidring Autoservice qualifizierte Reifen-Dienstleistungen und
den Komplettservice rund ums Auto.

,Wir waren sehr iiberrascht, denn wir hatten nicht mit dem
Preis gerechnet”, sagt Norbert Lange. ,Aber wir sind sehr, sehr
stolz darauf.”

Gastankstelle zu sehen.

Reifenhandelskooperation RTC

Premio-Partner Siidring Autoservice: Der erst im letzten Jahr durch Anbau vergréf3erte Standort Ludwigsfelde. Im Bild rechts unten ist die hauseigene
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Neuer Geselilschafter

in Zinna und Jessen

ie RTC Reifen-team GmbH & Co KG hat einen neuen

Gesellschafter in ihre Kooperation aufgenommen,
meldete die RTC-Zentrale Mitte Januar. Das etablierte und
moderne Unternehmen Reifen Wagner aus Zinna mit Filiale
in Jessen, Spezialist fiir Reifen, Felgen, Fahrzeugtechnik
und Lkw-Pannenservice, prasentiert sich jetzt als RTC-Stand-
ort.

»Somit verfiigt das Unternehmen als Kooperationsmitglied
iiber zusdtzliche Mdglichkeiten, den Standort und das Ge-
schift in den kommenden Jahren weiter zu entwickeln und
auszubauen. Und die RTC verstdrkt ihre Kooperation durch
neue Standorte in der Organisation und kann somit ihr Ser-
vicenetz weiter ausbauen”, kommentiert RTC-Geschaftsfiihrer
Andreas Notzel.
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Reiff-Gruppe

Neues zu Runderneuerung

und Grof3handel

Runderneuerung von Nutzfahrzeugreifen im neuen Bandag-Werk von Reiff:
Das abgefahrene Restprofil wird prizise und giirtelnah von der Karkasse ent-
fernt. Durch das Abrauen des Protektors entsteht eine strukturierte Oberfldche
als Basis fiir einen perfekten Verbund mit dem neuen Laufstreifen.

S eit mehr als 40 Jahren betreibt die Reiff-Gruppe bereits
eine eigene Reifen-Runderneuerung am Firmenstamm-
sitz in Reutlingen. Wahrend dort frither Pkw-Reifen der Marke
Condor die Kapazitdten auslasteten, liegt der Schwerpunkt
seit einigen Jahren klar auf Nutzfahrzeugreifen.

Nach einem halben Jahr Bauzeit eréffnete das Unterneh-
men Ende 2014 sein neues Bandag-Runderneuerungswerk.
Direkt neben dem alten Werk zeigt sich Besuchern jetzt, wie
ein Runderneuerungswerk des 21. Jahrhunderts aussieht:
Ein hochmoderner Maschinenpark, perfekt aufeinander
abgestimmte Prozesse und eine kompromisslose Qualitdts-
sicherung erlauben die Produktion von erstklassigen rund-
erneuerten Nutzfahrzeugreifen.

Mit 20 Mitarbeitern werden hier Reifen fiir Lkw und Busse
im Bandag-Verfahren runderneuert. In Hochzeiten verlas-
sen bis zu 200 Reifen am Tag das Werk. Insgesamt werden
45 unterschiedliche Profile und Produkte produziert, die
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Abb.: Reiff.ReU‘en und Autotechnik GmbH

alle den hohen Bridgestone-Qualitdtsstandards entspre-
chen. ,Mit unserem neuen Runderneuerungswerk haben
wir uns optimal fiir die ndchsten Jahrzehnte aufgestellt.
Unsere aktuelle Produktion iibertrifft samtliche Standards
und ist eine der modernsten in ganz Europa. Vor allem fiir
Nutzfahrzeugreifen gilt: gute runderneuerte Reifen stehen
Neureifen qualitativ in nichts nach. Gleichzeitig erhéhen sie
die Wirtschaftlichkeit von Fuhrparks signifikant und sind
ressourcenschonend”, erkldrt Alec Reiff, Geschdftsfiihrer
von Reiff Reifen und Autotechnik die Investition in das
Runderneuerungswerk. Fiir Interessierte und Kunden 6ffnet
das neue Werk iibrigens gerne die Tiiren und organisiert
Fiihrungen und Besichtigungen. Ndhere Informationen
dazu auf www.reiff-nfz.de.

Nicht nur hinsichtlich der Runderneuerung gibt es Neues
aus der Reiff-Gruppe zu berichten; der Geschaftsbereich
GrofRhandel bietet in diesem Jahr gleich zwei Anldsse zum
Feiern:

Der 1990 von Mitarbeitern des Unternehmens aus der
Taufe gehobene Rader- und ReifengroRhandel R.TEC kann
heuer auf 25 Jahre erfolgreiche Firmengeschichte — mit
allen dazugehorenden Hohen und Tiefen — zuriickblicken.
Mit Standorten in Bautzen, Chemnitz und Reutlingen sowie
dem Tochterunternehmen R.Tec-Hanse Polska in Warschau
und Zielona Gora beliefert der Vollsortimenter fiir Reifen und
Felgen heute mehr als 27.000 Kunden in Deutschland, Polen
und Tschechien. Im gesamten Jubildumsjahr 2015 bedankt
sich der GrofRhandler bei seinen Kunden mit vielen Aktionen
und Specials fiir die lange Treue. Aktuelle Informationen
zu Aktionen und Firmengeschichte gibt es auf www.rtec.de
oder auf facebook.com/rtecreifengrosshandel.

Auch Hanse Trading Reifenservice — bedeutends-
ter ReifengroRhéndler im Raum Berlin/Brandenburg mit
Reifen und Felgen fiir nahezu alle Fahrzeugarten — feiert
25-jahriges Jubildum. Das 1990 von ,Gummimann” Klaus-
Dieter Richter gegriindete Unternehmen wurde 2005 in die
Reiff-Gruppe eingebunden, wird seither jedoch weiterhin
selbststandig und unabhdngig gefiihrt. ,Mit dem notwen-



digen Gliick zur passenden
Zeit, jeder Menge Herzblut,
Schweill und Arbeit, mit
verldsslichen Partnern und
Mitarbeitern sowie der kon-
sequenten Ausrichtung an
unseren Kunden - so hat
unser Vater das Unterneh-
men aufgebaut und zu dem
gemacht, was es ist.”, nen-
nen die Briider Uwe und Mi-
chael Richter, die die Unter-
nehmensleitung 2004 vom
Vater iibernahmen und nach
wie vor im Unternehmen ar-
beiten, die Griinde fiir den
Erfolg. Auch Hanse Trading
feiert das Jubildum mit Mit-
arbeitern, Kunden und zahl-
reichen Aktionen, die das
ganze Jahr stattfinden. Be-
gonnen wurde mit der Wie-
deraufnahme des Vertriebs
von Pneumant-Reifen, die
mittlerweile vom Goodyear-
Dunlop-Konzern produziert
werden. Die Reiff-Gruppe
konnte sich die exklusiven
Vermarktungsrechte fiir

Zitat

TRADING

Jubilden im Reiff-Geschdftsbereich GrofShandel: Sowohl R.TEC als auch Hanse Trading feiern dieses Jahr
ihren 25. Geburtstag.

Pneumant sichern und fiihrt diese seit kurzem wieder im Sortiment. Damit schlief3t
sich ein Kreis, arbeitete doch vor 1990 Hanse Trading-Griinder Klaus-Dieter Richter
noch fiir Reifenhersteller Pneumant, der damals in Fiirstenwalde eine Produktion
hatte. Aktuelle Informationen dazu gibt es auf www.hanse-trading-reifenservice.de
und facebook.com/hansetrading.

7rBis zum Jahr 2020 gehen wir in einer sehr konser-
vativen Schétzung davon aus, dass der Anteil des On-
linehandels iiber 20 Prozent liegen wird. Wesentlich ist
dabei jedoch, dass nicht die Hohe des Onlineanteils der
Gradmesser ist, sondern vielmehr die Frage wieviel Pro-
zent der stationdre Handel mit Multi-Channel-Strategien
umsetzt. Im besten Fall kann im E-Motion-Szenario sogar
eine Wachstumssteigerung fiir den Gesamtmarkt die
Folge sein.#/

(Boris Hedde, Geschéftsfiihrer des IFH Institut fir Handelsforschung an der

Universitdt Koln, unter Bezug auf die aktuelle Studie ,Handelsszenario 2020"
seines Instituts)
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Anfragen und BRV-Statements

Der BRYV als Rat- und Auskunftgeber

N ahezu tdglich gehen in der BRV-Geschaftsstelle Anfra-
gen rund um Rader und Reifen ein — von Mitgliedern,
aber auch von Verbrauchern und Vertretern der Presse. Hier
ist einmal ein Beispiel fiir eine Presseanfrage zu einem inter-
essanten Thema:

»In den vergangenen zwei Jahren hat sich ja bei den The-
men Internet sowie Reifen Einiges getan. Ich hdtte einige
Fragen an Ihren Verband”, schrieb eine Redakteurin des Flot-
tenfachmagazins ,fuhrpark und management” an den BRYV,
und weiter:

1. Haben Sie Erhebungen, wie viele Kunden online ihre Reifen
kaufen? Was setzen Ihre Mitglieder den Onlinern entge-
gen?

2. Wird mit RDKS samt den aufwandigeren Montageanforde-
rungen und Beratungsanforderungen wieder mehr im ,ana-

Die vor uns liegenden
zwei Jahre werden es
zeigen“: BRV-Chef Peter
Hiilzer in einem Presse-
statement zu den Auswir-
kungen von RDKS.

Im Internet Flagge zeigen

Was soll erreicht werden?

Auffindbarkeit des eigenen Betriebes im Netz

Generieren von Kontakten und Hofbesuchen

Woran erkennt man, dass man gut ist? -

Zunahme van Online-Anfragen

Steigerung Neukundengeschift

Welche Instrumente gibt es?

~ Suchmaschinenoptimierung (5E0)
- Google Anzeigen (Ad-Words)
Test der eigenen Website (Usability Check)

E-Mail Textvorlagen

Wie kann es erreicht werden?

Werden Sie im Internet gefunden? Machen
Sie den Test: Geben 5Sie in Google ein: [Ihr
Standort) + Reifen kaufen”

- Sorgen Sie dafir, dass Sie unter den

Suchergebnissen auf der ersten Seite sind

Mutzen Sie Werbeanzeigen bei Google [Ad-Words),
rumindest wahrend der Umristzeit

Schaffen Sie Online-Kontakte: mit einem
Kontaktformular auf Ihrer Website oder mit
Moglichkeiten zur Online-Terminbuchung

Gehen Sie professionell mit E-Mails um
(Antworten Sie immer und zigig = personliche
Antwaort innerhalb von 24 5td.)

Online-Kontakte zu Hofbesuchern machen:
Machen Sie Termine

Zeigen Sie Reifen- und Servicekompetenz auf threr
Website (Zertifikate, absolvierte Schulungen,
gefiihrte Marken, Bilder der Mitarbeiter, denn
Menschen schaffen Vertrauen)

Was setzen BRV-Mitglieder den Online-Reifenhdndlern entgegen? Dazu gibt es klare Empfehlungen in der BRV-Studie , Reifenfachhandel 2020 (Pkw)“.
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logen” Fachgeschift (Reifenhandel/Werkstatt) eingekauft
werden? Zumal mit dieser Technik auch der Saison-Reifen-
wechsel in Eigenregie zur Ausnahme werden diirfte.

3. Werden in Zukunft beide Handelsformen (online, stationar)
verschmelzen? (Wie heute schon Zalando und Co. Geschifte
in Stddten erdffnen).

Dazu nahm der geschéftsfilhrende BRV-Vorsitzende Peter
Hiilzer wie folgt Stellung:

zu 1.: Der Distributionsanteil B2C belief sich per 31.12.2013
auf 10,5 Prozent. Fiir 2014 wird eine Steigerung auf ca. 12
Prozent angenommen.

Bitte entnehmen Sie Informationen zum Kundenverhalten

a. der BRV-/BBE-Studie ,Reifenfachhandel 2020 — Pkw-Rei-
fen” und

b. den GfK-Vortragscharts anlésslich der ,E-Commerce-Fach-
tagung” des BRV am 11.09.2014.

(Anm. d. T&F-Red.: siehe dazu den Hinweis in der Infobox).

Was setzen die Mitglieder des BRV den Onlinern entgegen?
Bitte entnehmen Sie die seitens des BRV dem Handel empfoh-
lenen Optionen dem Kapitel C der Studie ,Reifenfachhandel
2020 — Pkw". Eine relativ grof3e Anzahl unserer Mitglieder ist
diesen Empfehlungen bereits gefolgt.

zu 2.: Es ist noch zu friih, diesbeziiglich eine belastbare
Einschdtzung abzugeben. Das Thema ,RDKS” erfuhr zum
01.11.2014 durch die gesetzlichen Vorgaben Bedeutung. Wenn-
gleich es im zuriickliegenden Winterreifengeschaft bereits
verhalten Fahrt aufnahm, rechnen wir erst in den nachsten
beiden Jahren mit belastbaren Erkenntnissen und Antworten
auf die Frage, ob z.B. der Saison-Reifenwechsel in Eigenregie
des Kunden zur Ausnahme werden diirfte.

Zitat

das gerne tut.#/

Die Annahme liegt zwar aufgrund der technischen Kom-
plexitdt des Themas RDKS nahe. Man muss aber sicherlich
bedenken, dass eine gegebenenfalls starkere Tendenz zum
Fachhandel kompensiert wird durch eine eventuell grofiere
Sympathie des Verbrauchers zum Ganzjahresreifen, was die
Kundenfrequenz reduzieren wiirde. Ganzjahresreifen knnten
zukiinftig auch dadurch eine hohere Nachfrage erfahren, dass
die zuriickliegenden Winter eher milde verlaufen sind.

Aber: Das sind Spekulationen. Die vor uns liegenden zwei
Jahre werden es zeigen.

zu 3.: Die Verschmelzung der Handelsformen (online, stati-

ondr) sehe ich mittelfristig nicht. Jedenfalls sind mir keine
derartigen Uberlegungen des Reifenfachhandels bekannt.

ey

Infobox

Die in der Antwort von Herrn Hiilzer genannten, weiterfiih-
renden Unterlagen finden BRV-Mitglieder hier:

B BRV-/BBE-Studie ,Reifenfachhandel 2020 — Pkw-
Reifen”:

www.brv-bonn.de > Mitglieder Login > Downloads >Studien
> BRV-/BBE-Studie Pkw-Reifen 2020 (Stand: Juni 2013)
B GfK-Vortragscharts zur BRV-Fachtagung ,E-Com-
merce” am 11.09.2014:

www.brv-bonn.de > Mitglieder Login > Downloads >Sonsti-
ges > BRV-Fachtagung , Die digitale Herausforderung — Was
Jjeder Reifenbetrieb tun muss, um im Internet-Zeitalter Er-
folg zu haben” (Charts 48-85 in der Prdsentationsdatei)

srDafiir, dass gut gearbeitet wird, ist in einer erfolg-
reichen Firma derjenige verantwortlich, der die Arbeit

macht. Sein Vorgesetzter hat dafiir zu sorgen, dass er

(Peter Hohl, deutscher Schriftsteller, Publizist und Verleger)
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BRV-Mitglied Reifen Stiebling

Aktionen mit Profil

enschen mit Profil!” Unter diesem Motto standen 2014 die Marketing-Ak-

tionen des Herner Fachhandlers Reifen Stiebling. Den Schlusspunkt setzte
die Unterstiitzung des ,Herner Silvesterlaufs”, eine der drei groRten Laufveranstal-
tungen in Nordrhein-Westfalen am letzten Tag eines jeden Jahres. Begleitet von einem
Stiebling E-Mobil und angefeuert von iiber 1.000 Zuschauern iiberquerte der Kieler
Steffen Uliczka, Deutscher Meister {iber die 3.000 Meter Hindernisstrecke, als Sieger
die Ziellinie im Herner Revierpark Gysenberg.

Christian Stiebling. Geschaftsfiihrer des Unternehmens mit zwolf Betrieben in NRW,
lieR es sich nicht nehmen, selbst an der morastigen 10-km-Strecke zu stehen, um
die Lauferinnen und Laufer anzufeuern: ,Hier war gutes Profil gefragt. Das war ein
echter Kracher vor dem Silvesterabend und fiir uns der gelungene Abschluss eines
erfolgreichen Jahres. Unser Konzept hat voll ins Schwarze getroffen, denn wir sind,
nicht nur heute, mit unseren etwa 50 WerbemafRnahmen auf die Menschen zugegan-
gen. Diese Menschen haben Profil gezeigt und wir als Fachhandel ebenfalls, um uns
im Wettbewerb mit dem profillosen Internet-Geschaft vor Ort deutlich zu prasentieren
und zu positionieren.”

Und die ,Aktionen mit Profil” gehen weiter: Rollte schon 2014, nicht nur dank des
»Stiebling Public Viewings” zur WM in Brasilien, der FuRball im Marketing-Konzept
ganz nach vorne, gehort auch der Anpfiff fiir 2015 dem runden Leder. Kurz vor dem
Anpfiff der Riickrunde in der FuRball-Bundesliga hat Reifen Stiebling Mitte Januar
seine GrofRkunden zu einem Bundesliga-Talk eingeladen. Das Unternehmen hatte mit

15t PomEored by
‘S REIFEN
STIEBLING

! yer Bundesliga
$ }iickrundentalk

Thorsten Kinhofer

&
qer Hansch

Abb.: JBH/Reifen Stiebling

B, - .
Diskutierten auf Einladung von Reifen Stiebling tiber FufSball im Allgemeinen und das Reporterleben im Be-
sonderen: Schiedsrichter Thorsten Kinhdfer (re.) und Kult-Reporter Werner Hansch (1i.).
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Herner Silvesterlauf 2014, sponsored by Reifen
Stiebling: Hier lduft der spdtere Sieger Steffen
Uliczka.

Kult-Moderator Werner Hansch und
Bundesliga-Schiedsrichter Thorsten
Kinhofer zwei fulRballerische GrofRen
zum ,Doppelpass am Mikrofon” ein-
geladen. Beim mittlerweile dritten
Stiebling-Talk in einem In-Lokal in
Gelsenkirchen-Buer - bisherige Gaste
waren Peter Neururer und Christoph
Metzelder - sprach Kinhdfer {iber zwei
Stunden mit dem 76-jahrigen Werner
Hansch iiber sein Leben und den FuR-
ballsport. Der Talk in Gelsenkirchen
ist nur ein Baustein in der Marketing-
Strategie des Herner Reifen-Unterneh-
mens, die ,konsequent auf das Thema
Fuliball setzt”, so Christian Stiebling.
Weitere Mosaiksteine sind enge Ko-
operation mit dem Stiebling-Partner
Christoph Metzelder, FuRball-Schu-
len und -Camps in Herne und Haltern
sowie das Sponsoring von Trikots fiir
Jugendmannschaften.

Abb.: Stefan Kuhn/Reifen Stiebling



Editorial

VRO

Der Reifenhandel braucht 2015
dringend kreative Umsetzungen

s ehr geehrte Reifenspezialisten, fiir den Reifenhandel war
es ein aufregendes, aber auch schwieriges Jahr 2014. Das
Jahr stand zu einem Gutteil ganz im Zeichen des Reifendruck-
Kontrollsystems (RDKS). Der VRO (Verband der Reifenspezia-
listen Osterreichs) hat hier ausgezeichnete Vorarbeit geleistet,
besonders im Hinblick auf die Aufklarungsarbeit fiir Kunden
und durch Schulungen und Vortrdge fiir unsere Reifenspezia-
listen. So war es den Reifenspezialisten mdglich, im Jahr 2014
das Thema RDKS selbstbewusst zu meistern. Hier aber endet
die Arbeit fiir den VRO, fiir die Reifenspezialisten jedoch noch
nicht. Wir miissen am Ball bleiben, wir miissen uns den Auf-
gaben stellen und beweisen, dass wir, die Reifenspezialisten,
die richtige Anlaufstelle fiir das Thema RDKS sind. Nicht nur
durch das Thema RDKS ist der Reifenhandel gefordert, seine
Strukturen und seine Geschdftspolitik zu iiberdenken. Letzt-
endlich stellt sich die Gretchenfrage: Wie kann wieder Geld
verdient werden? Dafiir hat es, gerade fiir Reifenspezialisten,
noch nie ein Patentrezept gegeben.

Um also nochmals auf die geforderte Kreativitdt zuriick
zu kommen: Stellen wir uns nicht die Frage, was wir falsch
gemacht haben, sondern wie wir es besser machen koénnen.
Es hilft nicht, iiber Entwicklungen, die sich nicht aufhalten
lassen, zu jammern. Jeder Einzelne muss umdenken und re-
agieren. Was wir dann gemeinsam umsetzen wollen, dafiir

Wahljahr

steht der VRO bereit. Um es
auf den Punkt zu bringen,
miissen wir uns fragen, was
denn eigentlich der Kunde
erwartet. In Zukunft wird
nur der Reifenspezialist er-
folgreich sein, der zu 100 %
die Bediirfnisse des Kunden
kennt und darauf eingeht.
In vielen anderen Branchen
wird bereits darauf gesetzt,
dem Kunden die hochstmdg-
liche Bequemlichkeit zu bie-
ten. Daraus resultiert auch ey

. . wei.. p. Obmann des VRO — Verband der
die geforderte Kreativitat fiir Reifenspezialisten Osterreichs.
den Reifenhandel,
meint Thr

James Tennant
Obmann VRO - Verband der Reifenspezialisten Osterreichs

Generalversammlung

nlédsslich der ,AutoZum”, der AutoZubehérfachmesse in

Salzburg (Osterreich), fand im Jinner die 31. General-
versammlung des VRO (Verband der Reifenspezialisten Oster-
reichs) im Salzburger Messzentrum statt. Nach Feststellung der
Beschlussfahigkeit informierte die Generalsekretdrin Renate
Okermdiller im Namen des Vorstandes iiber die Tdtigkeiten der
Jahre 2013/2014. Schwerpunkte der Generalversammlung

ok, A

N -::f: P
A
'ﬁﬁ

James Tennant, VRG Obmann.

Petgr Wondraschek,
VRO Obmann Stellvertreter.

waren die Wahl der Vorstandsmitglieder und ein Ausblick auf
das aktuelle Jahr 2015. Der Wahlvorschlag wurde einstimmig
angenommen:

James Tennant/VR0 Obmann, Peter Wondraschek/VR0 Ob-
mann Stellvertreter, Herbert Wadel/VRO Schriftfiihrer, Roland
Dorfner/VR0 Kassier.

[
Herbert Wadel, VRO Schriftfiihrer.

Roland Dorfner, VRO Kassier.
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VRO

AutoZum 2015 mit ReifenFORUM

Geballte Kompetenz

- i ]
Referenten auf dem ReifenFORUM: Dipl.-Ing. Sebastian Grimm,
Bridgestone, ...

VOm 21. bis 24. Janner 2015 fand die AutoZum in Salzburg
(Osterreich) statt. Seit mittlerweile 40 Jahren fungiert
die ,AutoZum”, die internationale Fachmesse fiir Autowerk-
statt- und Tankstellenausstattung, Kfz-Ersatzteile und Zube-
hor, chemische Erzeugnisse und Umwelttechnik, als fithrende
Plattform fiir automotive Produkte und als Treffpunkt der
After-Sales-Branchen.

ReifenFORUM: Eine runde Sache
Eine wichtige Sdule der ,AutoZum” bildet seit langem der
Reifensektor. Diesmal war die Reifenbranche mit ihren be-
kannten Marken iiber Handlerbetriebe und auch direkt im
ReifenFORUM prasent. Die heimische Reifenindustrie demons-
trierte ihre Stérke und bildete eine Informations-, Kommuni-
kations- und Neuheitenplattform. Dem Thema Reifen wird da-
durch ein hoherer Stellenwert verliehen.
»Das ReifenFORUM war ein einzigartiges
Kompetenz-Zentrum fiir den gesamten
Bereich Reifen und wurde in enger, kons-
truktiver Zusammenarbeit und tatkraf-
tiger Kooperation mit dem VRO (Verband
der Reifenspezialisten Osterreichs) ent-
wickelt”, erklarte ,AutoZum”-Messeleiter
Ing. Andreas Wetzer. Interessante Rah-
menvortrage rundeten das umfangreiche
Informationsangebot ab.

Freuten sich tiber die gelungene
Zusammenarbeit: (v.L.n.r.): Ing.
Andres Wetzer (Reed Messe) mit
VRGO Managerin Renate Okermiiller
und DI Matthias Limbeck (GF
Reed Exhibitions Messe Wien).
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... Norbert Allgduer, Pirelli, ... ... und Ing. Andreas Kropf,

Goodyear Dunlop.

James Tennant (Obmann VRU): »In enger Zusammenarbeit
mit Reifenherstellern, Reed Messe Salzburg und dem Verband
der Reifenspezialisten Osterreichs (VR0) ist es gelungen dieses
ReifenFORUM ins Leben zu rufen. Das ist ein weiterer wichtiger
Baustein um das High Tech Produkt Reifen ins rechte Licht
zu riicken.”

Rahmenprogramm im ReifenFORUM:
B Bridgestone/Dipl. Ing. Sebastian Grimm:
Die Entwicklung der ologic Reifen fiir den BMW I3
B Pirelli/Norbert Allgduer:
OE-Markierung - Die ideale Hilfe beim Reifenverkauf
B Goodyear Dunlop/Ing. Andreas Kropf:
Moderne Reifentechnologien bieten Sicherheit und Kom-
fort, Top Label-Performance Sommer 2015.




Perspektiven

Volles Haus beim VRO Reifentag

em Motto ,Perspektiven!” gemaR beschéftigten sich die
hochkaritigen Referenten des diesjdhrigen VRO-Reifen-
tages mit wesentlichen Fragen und Zukunftsfragen.

RDKS - GemdR EU-Verordnung 661/2009 miissen seit 01. No-
vember 2012 alle neu typengenehmigten Fahrzeuge der Klasse
M1 (Fahrzeuge zur Personenbeforderung mit hochstens acht
Sitzpldtzen aufler dem Fahrersitz — Pkw und Wohnmobile) in
der Erstausriistung mit einem Luftdruck-Kontrollsystem (RDKS)
nach ECE-R 64 ausgestattet sein. Seit 01. November 2014 gilt
dies generell fiir die Erstausriistung.

Doch wie schaut es mit der Haftung aus? Dr. Norbert Guger-
bauer nahm zu Haftungsfragen wie folgt Stellung:

Die wesentlichen Haftungsfragen in Bezug auf RDKS sind
die Deaktivierung des RDKS, die Verwaltungsstrafen und die zi-
vilrechtliche Haftung. Beim Auftrag zum Reifenwechsel kommt
mit dem Reifenhandler ein Werkvertrag zustande. Bei einer
Beschddigung des RDKS beim Reifenwechsel durch den Reifen-
handel muss der Reifenhdndler im Rahmen der Gewdhrleistung
fiir den Schaden aufkommen.

Wird der Schaden nicht schon beim Reifenhédndler erkannt,
haftet der Reifenhandler auch fiir eventuelle Folgeschdden wie
z.B. Unfall. Wesentlich ist, dass generell die Beweislastumkehr
zugunsten des Kunden gilt.

Bei der Einlagerung der Reifen entsteht ein Verwahrungs-
auftrag und damit eine Obsorge Pflicht fiir den Reifenhandel.
Speziell fiir den Zustand der Batterien des RDKS gibt es keinen
Haftungsausschluss. Die offenen Fragen zum Thema RDKS sind
noch die Reaktionen der Versicherungen und die Regelungen
in der §57a Uberpriifung, da derzeit ein Mangel am RDKS noch
als leichter Mangel eingestuft wird.

Martin Fai3t vom Marktforschungsinstitut GfK informierte
u.a. iiber das Konsumklima in Deutschland, sowie iiber die
Bestandszahlen PKW/Kombi in Osterreich und die Neuzulas-
sungen PKW/Kombi in Deutschland und Osterreich. Fiir das
Reifengeschéft 2014 wurden folgende Zahlen prasentiert. Beim
Sommerreifengeschdft 2014 PKW/Kombi, 4x4 und leichte Trans-
porter gab es ein Plus von 9%. Beim Winterreifengeschaft im
gleichen Segment einen Riickgang von 15% jeweils zum Vorjahr.
Unverandert blieb der Ganzjahresreifen bei einem Anteil von 1%.
Bei den PKW/Kombi, 4x4 und leichten Transportern wurden im
Zeitraum Janner 2014 bis November 2014 6% weniger Stiick-
zahlen Premium Marken, 17% weniger Medium Marken und
6% mehr Budget Marken verkauft. In Summe ergibt das einen
Riickgang der Stiickzahlen um 8,9% im Vergleich zu 2013. Zur
Auflockerung wurde auch der groRte Reifenproduzent der Welt
auf einem Chart prasentiert: Spielzeughersteller Lego, mit 381
Millionen Reifen in den Dimensionen 0,5 bis 4,2 Zoll.

Klaus Christian Schramm von Goodyear/
Dunlop prasentierte zum Thema: Moderne Rei-
fentechnologien bieten Sicherheit und Komfort.
RunOnFlat Reifen erreichten folgende Zu-
wachsraten in den letzten Jahren: 2013
+ 10%, 2014 + 20% und die Schdtzung fiir
2014 liegt bei + 7%.

Bei den EU-Labelwerten wurde die Ent-
wicklung in Richtung der Labelwerte A bei
Kraftstoff und A bei Nassgriff der Marken
Dunlop und Goodyear dargestellt.

Peter Hiilzer, geschdftsfithrender Vorsit-
zender des BRV, gab einen Uberblick iiber
die aktuelle Situation des Reifenhandels
in Deutschland. 2014 war so wie schon die
Vorjahre ein schwieriges Jahr. Folgende Ein-
schatzungen fiir 2014 im Reifenhandel kon-
nen getroffen werden. Sommerreifen inkl.
Ganzjahresreifen + 3%, Winterreifen — 14,5%
und LKW Reifen + 1%. Bei der Umsatz- und
Ertragsentwicklung wird das Jahr 2014 leicht
bis deutlich unter dem Jahr 2013 liegen. Eine
zweifelsohne dramatische Entwicklung, die
unsere Branche erheblich negativ tangiert.

Bei den Umsatzrenditen in Deutschland
wie auch in Osterreich gibt es ebenfalls eine
dramatische Entwicklung. Diese Veranderung
der Umsatzrendite und die unterschiedlichen
Entwicklungsprozesse der Automobilindus-
trie miissen beim Reifenhandel dazu fiihren,
dass die Geschaftsmodelle iiberdacht und
neu ausgerichtet werden. Es werden neue
Geschaftsfelder in der Mobilitdtslandschaft
entstehen, die uns anregen zumindest dar-
tiber nachzudenken, ob das neue Geschéfts-
modell ,,Zukunft” fiir den Reifenfachhandel
ein Geschaftsmodell ,Mobilitdtsdienstleister”
sein konnte.

Erfahrungen in der Vergangenheit zeigen,
dass die meisten Strategien beziiglich der
Modifikation des existenten Geschaftsmo-
dells daran scheitern, dass sich Unternehmen
zu weit von ihrem Kerngeschdft entfernen.
Insofern muss darauf geachtet werden, dass
Behutsamkeit bei der Einfithrung neuer Pro-
dukte und Services im Reifenhandel oberstes
Gebot ist.

VRO

Claus-Christian Schramm
(Goodyear/Dunlop Osterreich).

Peter Hiilzer (BRV).

Peter Wondraschek,
James Tennant, Herbert Wag_lel
und Renate Okermiiller (VRO).
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VRO

And the winner is....

»Golden Globe Awards*

der Reifenbranche

m Zweijahresrhythmus werden vom VR0 (Verband der Reifenspezialisten
Osterreichs) die VRO Awards an die Reifenhersteller vergeben.

Stimmberechtigt sind alle VRO Mitglieder. Bewertet werden unter ande-
rem die Qualitdt der Produkte, die Verkaufsmannschaft und die Preispolitik
wie auch die Lieferfahigkeit aller Reifendimensionen. Heuer gratulierte VRO
Obmann James Tennant Ing. Glinther Riepl (Falken, Director Austria, Swiss
and Eastern Europe) zum VRO Award in Gold fiir Falken Reifen in der Grup-
pe PKW-Reifen. Thomas Korpert (GF Apollo Vredestein) und Harald Kilzer
(Vertriebsleitung Apollo Vredestein) freuten sich iiber Silber fiir Vredestein
in der Kategorie PKW-Reifen. Bronze ging an Semperit-GF Dr. Andrea Appel
fiir die Marke Continental in der Gruppe PKW-Reifen.

In der Kategorie LKW-Reifen freuten sich Helmut Perner (Goodyear
Dunlop) und Arthur Summer (Goodyear Dunlop) iiber Gold fiir Dunlop,
Silber fiir Goodyear und Bronze fiir Fulda.

Kategorie PKW Reifen:

1. Platz Gold: Falken

2. Platz Silber: Vredestein
3. Platz Bronze: Continental

Kategorie LKW Reifen:
1. Platz Gold: Dunlop

2. Platz Silber: Goodyear
3. Platz Bronze: Fulda

Alles Walzer

Fiur den guten Zweck

Strahlende Preistrdger in der Kategorie PKW-Reifen
(v.L.n.r.): Peter Wondraschek (Vorstand VR0), Harald Kilzer
und Thomas Kérpert (Apollo Vredestein), Ing. Giinther
Riepl (Falken), Dr. Andrea Appel (Semperit, Continental),
James Tennant (Obmann VRO).

s &
Die Abrdumer des Tages in der Kategorie LKW-Reifen
(v.L.n.r.): Peter Wondraschek (VR0 Vorstand), Arthur Sum-
mer und Helmut Perner, MBA (Goodyear Dunlop), James
Tennant (VR0 Obmann).

oodyear unterstiitzte als

Hauptsponsor den Wiener
Rotkreuzball. Das Wiener Rathaus
diente bereits zum vierten Mal als
wiirdiger Rahmen fiir die Veranstal-
tung, deren Erlose Kinderhilfspro-
jekten des Roten Kreuzes zu Gute
kommen. Unter der Devise ,In 80
Ballen um die Welt” lautete das dies-
jahrige Motto des Balls ,Wien griifit
New York”.

»Der Zusammenhang zwischen
diesem Ball und unserem Engagement liegt auf der Hand”,
erklarte Claus-Christian Schramm, Geschaftsfithrer Good-
year Dunlop Tires Austria, bei der BegriiRung der Ballgaste.
»Charles Goodyear, Erfinder der Vulkanisation und Namensge-

Begriifite die Gdste des
Wiener Rotkreuzballs:
Claus-Christian Schramm
(GF Goodyear Dunlop Tires
Austria).
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ber des amerikanischen Reifenherstellers, wurde am 26. April
1804 in New York geboren. So wie beim Roten Kreuz stand
Sicherheit bei Goodyear von je her an erster Stelle — heute
nicht nur auf der StralRe, sondern auch fiir die Umwelt und
die Gesellschaft.”

e

s | mai L 4

Tradition trifft Moderne — Cheerleader-Vorfiihrung bei der Erdffnung des Balls.



VRO

Kundenbindung

Gut gerustet fur den Sommer

ie Uberraschung war groR, als Ferdinand
Spatzierer plotzlich von Firma Sigwald zum
Fototermin gebeten wurde. Was gibt es Scho-
neres als Gewinner zu sein und ein niitzliches
Geschenk zu bekommen? Uber einen Satz Con-
tinental Sommerreifen freute sich der gliickli-
che Gewinner Ferdinand Spatzierer. Er hat beim
grofRen Sigwald Leistungsschau-Gewinnspiel
mitgemacht und den Hauptpreis gewonnen.
Sigwald ist KFZ-Dienstleister und Fullservi-
cebetrieb fiir alle Marken im Siiden von Wien.
Dr. Denis Marschel (Leitung Marketing Services
o Semperit Osterreich) und Sigwald-GF Hermann

Gratulation: v.L.n.r. Dr. Denis Marschel (Leitung Marketing Services Semperit (sterreich), Hladky gratulierten dem gliicklichen Gewinner.
Ferdinand Spatzierer (Gewinner), GF Hermann Hladky (Sigwald GmbH). GF Hermann Hladky: ,Fullservice bedeutet

fiir uns aber auch, immer am letzten Stand der
Technik und der Ausbildung von Mitarbeitern zu sein. Firstclass-Service ist unser Anspruch seit 94 Jahren. Dieser hohe Anspruch
an uns selbst und die damit entstandene Qualitdt unserer Arbeit hat unser Privatunternehmen auf gesunde Beine gestellt und
wird von unseren Stammkunden so geschitzt, dass eine ungewdhnlich grofle Anzahl von Familien seit Generationen unserem
Unternehmen die Treue halten. Das macht uns stolz und ist fiir uns auch eine Verpflichtung fiir die Zukunft”.

Anzeige

YOKOHAMA

Your TYRES >>

www.yokohama.de

Eine starke Marke mit starken Produkten

Namhafte Fahrzeughersteller vertrauen bereits in der Erstausriistung auf unsere Reifen. YOKOHAMA Reifen
bringen die Performance, die Sie erwarten dirfen. Verlassliche Sicherheit — in jeder Situation.

30.04.-03.05.2015
i _Cf\ ADVAN Sport V105 ADVAN NEOVA ADOSR
— : - WNEV
TUNING YOKOHAMA — YOKOHAMA — f rr- i

WOR LD Technologiepartner von offizieller FuBballsponsor
BODENSEE

Internationale Messe
fur Auto-Tuning, Lifestyle BRHBUS®

und Club-Szene




Recht & Steuern

Bundesverfassungsgericht

Urtelil zur Erbschaft- und Schen-
kungsteuer: grundsatzlich positiv

n einem lang erwarteten Urteil vom 17. Dezember 2014 M Erbfall oder Schenkung erfolgte vor Urteilsverkiindung

hat das Bundesverfassungsgericht iiber die Verfassungs- und der Steuerbescheid liegt bereits vor:

maRigkeit der bisherigen Besteuerung von Betriebsver- Eine nachtrigliche Anderung/Aufhebung des Steuerbe-
mogen mit Erbschaft- und Schenkungsteuer entschieden. scheides zu Ungunsten des Steuerpflichtigen ist nicht
Danach sind die Verschonungsregelungen der § 13a und mehr mdglich. Dies gilt unabhangig davon, ob der Steu-
§ 13b ErbStG fiir Betriebsvermdgen, Betriebe der Land- und erbescheid unter einem Vorldufigkeitsvermerk (§§ 165,
Forstwirtschaft und Anteile an Kapitalgesellschaften jeweils 164 AQ) steht. In diesen Fillen kann ein Antrag auf End-
in Verbindung mit § 19 Absatz 1 ErbStG nicht mit Artikel 3 giiltigkeitserklarung gemal’ § 165 Abs. 2 Satz 4 AO beim
Absatz 1 des Grundgesetzes vereinbar. Gleichzeitig haben die Finanzamt gestellt werden.

Bundesverfassungsrichter aber deren weitere Anwendung
bis zu einer Neuregelung angeordnet und den Gesetzgeber =~ M Erbfall oder Schenkung erfolgte vor Urteilsverkiindung

verpflichtet, eine Neuregelung spatestens bis zum 30. Juni und der Steuerbescheid liegt noch nicht vor:
2016 zu treffen. Die Festsetzung der Steuer wird auf Grundlage des ak-
.Die Bundesregierung begriif’t die jetzt geschaffene tuellen, fortgeltenden Rechts bis zur Neuregelung er-
Rechtsklarheit”, so kommentierte der Parlamentarische folgen. Eine spitere Anderung zu Ungunsten diirfte
Staatssekretdr beim Bundesfinanzminister, Dr. Michael dann wegen einer unzuldssigen echten Riickwirkung
Meister, das Urteil. ,Das Bundesverfassungsgericht hat die verfassungswidrig sein, da der Entstehungszeitpunkt
steuerliche Begiinstigung des Ubergangs von Betriebsver- fiir die Steuer vor der Entscheidung des Bundesverfas-
mogen wegen der damit geschiitzten Arbeitspldtze an sich sungsgerichtes lag.
als mit dem Grundgesetz vereinbar angesehen und lediglich
einzelne Aspekte der geltenden Regelungen beanstandet. M Erbfall oder Schenkung erfolgte nach Urteilsverkiin-
Nach sorgfdltiger Priifung der schriftlichen Urteilsgriinde dung:
wird der Gesetzgeber iiber eine notwendige Neuregelung Die Festsetzung der Steuer wird auf Grundlage des aktu-
entscheiden.” ellen, fortgeltenden Rechts bis zur Neuregelung erfolgen.
Auch Hans Peter Wollseifer, Prasident des Zentralverbandes Bei einer Festsetzung unter Vorldufigkeit konnte gege-
des Deutschen Handwerks (ZDH), bewertet das Urteil positiv: benenfalls eine spitere Anderung des Rechts zu Lasten
.Betriebsvermogen von kleinen und mittleren Betrieben, beriicksichtigt werden. Dies liegt darin begriindet, dass
die in personaler Verantwortung gefiihrt werden, diirfen im das Bundesverfassungsgericht in seiner Entscheidung
Erbfall verschont werden. Die Politik muss bei der weiteren den Vertrauensschutz trotz der Fortgeltungsanordnung in
Reform der Erbschaftssteuer diesen Grundsatz beriicksichti- Fallen verneint, in denen eine exzessive Ausnutzung der
gen. Das ist nach dem Urteil des Bundesverfassungsgerichtes gleichheitswidrigen §§ 13a und 13b ErbStG erfolgt. ,Ak-
die gute Nachricht fiir kleine und mittlere Unternehmen.” tuell ist noch unklar, wann eine exzessive Ausnutzung im
In seiner Pressemitteilung zu dem Gerichtsentscheid Sinne dieser Rechtsprechung vorliegt.”, schreibt der ZDH
teilte das Bundesministerium der Finanzen mit, dass die in seiner ersten Kurzeinschdtzung des Urteils vom 18.
Erbschaft- und Schenkungsteuerbescheide bis zur gesetz- Dezember 2014. ,Ferner bleibt abzuwarten, ob die Politik
lichen Neuregelung weiterhin vorldufig ergehen werden. eine riickwirkende verscharfende Regelung erlassen wird.
Den Rechtsexperten des ZDH zufolge lassen sich damit aus Aufgrund dieser unklaren Situationen sind Betriebsiiber-
verfahrensrechtlicher Sicht die folgenden drei Fallgestal- gaben im Wege der vorweggenommenen Erbfolge aktuell
tungen unterscheiden: aus unserer Sicht nicht empfehlenswert.”
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Mindestlohngesetz

Recht & Steuern

Was muss man als Unternehmer

beachten?

b nun von den einen befiirchtet

oder den anderen begriiRt: Seit dem
01.01.2015 gibt es in Deutschland erstmals
einen bundeseinheitlichen gesetzlichen
Mindestlohn in Hohe von 8,50 EUR brutto
pro Arbeitsstunde. Damit schafft das Min-
destlohngesetz eine absolute Untergrenze
beim Einkommen. Der Anspruch auf den
Mindestlohn ist unabdingbar (§ 3 Mindest-
lohngesetz, kurz: MiLoG), d.h. er darf durch
Vereinbarung weder unterschritten noch
ausgeschlossen werden.

Grundsatzlich findet das Mindestlohnge-
setz auf alle Arbeitnehmer ab dem 18. Le-
bensjahr Anwendung, die im Bundesgebiet
beschiftigt werden (§ 22 Abs. 1 S. 1 MiLoG).
Es kommt nicht darauf an, in welchem Um-
fang jemand beschaftigt ist. Auch Teilzeit-
beschiftigte und Mini-Jobber haben somit
einen Anspruch auf Mindestlohn.

§ 1 Abs. 1 MiLoG schreibt den Mindest-
lohn als Stundenlohn von 8,50 EUR vor.
Welche Vergiitungsbestandteile bei der Be-
rechnung des Stundenlohns einzubeziehen
sind, regelt das Gesetz hingegen nicht. Diese
Frage hat aber fiir die betriebliche Praxis
erhebliche Relevanz, ebenso wie beispiels-
weise die Frage, wie im Hinblick auf Arbeits-
zeitkonten das Mindestlohngesetz praktisch
zu handhaben ist.

Dafiir bringt das neue Gesetz umfang-
reiche Pflichten fiir Arbeitgeber mit sich,
die deutliche Kritik diverser Arbeitgeber-
verbande ausgeldst haben. ,Angst vor einer
unverhéltnismédRigen Aufzeichnungsbiiro-
kratie” herrsche im Handwerk, meldete zum
Beispiel der ZDH, Zentralverband des Deut-
schen Handwerks, kurz vor Einfiihrung des
Mindestlohns. Grund seien die praxisfernen
Regelungen zur Kontrolle der Einhaltung des
Mindestlohns. ,Tausende Betriebe und hun-
derttausende gut verdienende Beschaftigte
werden damit unnétig gegangelt", kritisiert
ZDH-Generalsekretdr Holger Schwannecke.

Nichtsdestotrotz: Das Gesetz ist in Kraft und Arbeitgeber sollten sich damit
auseinandersetzen, denn VerstoRe konnen mit BulRgeldern von bis zu 500.000
Euro geahndet werden. Der BRV hat deshalb aktuell eine Unterlage aufgelegt,
die die Regelungen des Mindestlohngesetzes und deren Konsequenzen fiir die
Praxis detailliert darstellt. Die Inhalte umfassen folgende Themen:

- Anwendungsbereich: Wer hat Anspruch auf den Mindestlohn?

- Was gehodrt zum Mindestlohn dazu?

- Mindestlohn und Bereitschaftsdienst

- Problem: Arbeitszeitkonten

- Problem: Auftraggeberhaftung nach § 13 MiLoG

- Dokumentationspflicht nach § 17 MiLoG

- Problem: geringfiigig Beschéftigte (,Mini-Jobber”)

- Was droht bei Nichtbeachtung des MiLoG?

- Ausschluss- und Verfallfristen

- Links zu weiterfithrenden Informationen zum Mindestlohngesetz

Die Unterlage steht im passwortgeschiitzten Mitgliederbereich der Web-
site www.brv-bonn.de unter dem Meniipfad Mitglieder Login > Downloads >
Arbeitsrecht/Personal zum Download bereit — nutzen Sie die Moglichkeit und
informieren Sie sich!

1 H \\.‘“\ S I':'..l . L
™ R

Der Mindestlohn ist Gesetz — jetzt gilt es fiir Arbeitgeber, sich mit den Konsequenzen fiir die Praxis
auseinanderzusetzen.

Abb.: Rainer Aschenbrenner/pixelio.de

Trends&Facts 1/15 4 I



Recht & Steuern

Gewdhrleistung

Ausschluss moglich bei

wFremd*-Reifen?

Abb.: Sigrid Rossmann/pixelio.de

Wichtige Frage in Zeiten zunehmenden Online-
Kaufs: Kann man, zum Beispiel durch einen
Rechnungsaufdruck, die Gewdhrleistung aus-
schliefSen, wenn Kunden Reifen zur Montage selbst
mitbringen?

erichte von Reifenfachhindlern nehmen zu, wonach
die Zahl der Kunden steige, die Reifen in einem B2C-
Portal kaufen und diese dann vom stationdren Handel mon-
tiert haben mochten. Kein Wunder, denn der per 31.12.2013
festgestellte Distributionsanteil von B2C (10,5 Prozent) wird
ersten Hochrechnungen zufolge per 31.12. letzten Jahres 12,0
Prozent betragen.
Aber nicht nur der B2C-Distributionsanteil wachst. Auch
die Zahl der aus der Montage der von Kunden angelieferten
Reifen resultierenden Reklamationen nimmt angeblich stetig

VerstdfSe gegen die Winterreifenpflicht

zu. Haufig sahe der Kunde den Reklamationsgrund nicht im
Produkt Reifen, sondern in der vom Reifenfachhandel er-
brachten Dienstleistung, die nach Verbrauchermeinung nicht
ordnungsgemadl’ erbracht worden sei.

Seitens des Reifenfachhandels gab es nun Uberlegungen,
zum Beispiel durch einen Rechnungsaufdruck die Gewahrleis-
tung fiir vom Kunden mitgebrachte Reifen und die Dienstleis-
tung generell auszuschlieRen.

Aber: Ist das denn, inshesondere beziiglich des Aus-
schlusses der Gewdhrleistung fiir die Dienstleistung, juris-
tisch zuldssig?

Die Antwort von BRV-Justiziar Dr. Wiemann auf diese Frage
lautet wie folgt:

JGenerelle(r) Gewahrleistungsausschluss bzw. -beschran-
kung fiir die erbrachte Dienstleistung ist im Umgang mit Pri-
vatkunden (Verbrauchern) nach § 309 Ziffer 8b (aa) nicht zu-
lassig. Die gewdhrleistungsrechtlichen Bestimmungen gelten
nach ganz einhelliger Rechtsauffassung auch fiir den Umgang
mit gewerblichen Kunden (Unternehmern).

Dagegen ist ein vollstandiger Gewahrleistungsausschluss
moglich bei vom Kunden mitgebrachten Reifen oder solchen,
die nicht unmittelbar beim Unternehmen selbst gekauft wur-
den.”

Hinweis: Wer die AGB-Empfehlung des BRV nutzt, ist
diesbeziiglich auf der sicheren Seite. Denn ihrzufolge wird
ausdriicklich nur fiir Sachméngel an vom Reifenfachhandel
gelieferten Reifen gehaftet.

Polizei fordert hohere Strafen

nfang Februar ging es durch die Tagespresse: ,Polizei-

Gewerkschaft fordert hohere Strafen fiir Winterreifen-
Muffel”, so titelte z.B. die Rheinische Post am 03.02.. Nachdem
der spdte Wintereinbruch in Nordrhein-Westfalen in den Tagen
zuvor zu langen Staus und tédlichen Unféllen gefiihrt hatte,
habe die Gewerkschaft der Polizei (GdP) hdrtere Strafen bei
einem VerstoR gegen die situative Winterreifenpflicht gefor-
dert. ,Das BuRgeld sollte mindestens auf 250 Euro erhsht
werden”, zitierte die in Diisseldorf erscheinende Tageszeitung
den GdP-Landeschef von NRW, Arnold Plickert. Zudem sollte
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es dafiir mehr Punkte als bisher in der Flensburger Verkehrs-
siinderdatei geben; Lkw ohne Winterreifen sollten bei win-
terlichen Witterungsverhdltnissen aus dem Verkehr gezogen
werden. Laut aktuellem BuRgeldkatalog werden VerstoRe mit
wenigstens 60 Euro und einem Punkt im Verkehrszentralregis-
ter geahndet.

.Die derzeitigen BulRgelder schrecken niemanden ab”,
zitierte die Neue Reifenzeitung in ihrer Online-Ausgabe vom
4, Februar auch den Sprecher der Landespolizeigewerkschaft
Bayern, Peter Schall.



Biirokratieabbau

Recht & Steuern

Der Mittelstand soll

entlastet werden

achdem die Bundesregierung im Friihjahr vergangenen

Jahres ein Arbeitsprogramm zur besseren Rechtsetzung
verabschiedet hatte, hat das Bundeskabinett im Dezember 2014
nun 21 konkrete MalRnahmen zur biirokratischen Entlastung
der mittelstandischen Wirtschaft beschlossen. Das berichtete
der Zentralverband des Deutschen Handwerks (ZDH) in einem
Rundschreiben an seine Mitglieder. Der Katalog, der auf eine
Initiative des Bundeswirtschaftsministeriums zuriickgeht, um-
fasst insgesamt 21 Vorschldge und stiitzt sich weitestgehend auf
Forderungen der Wirtschaft.

Mit dem Kabinettsheschluss intensiviert die Bundesregierung
ihre Bemiihungen zum weiteren Abbau von bestehender Biiro-
kratie und zur Verbesserung der Rechtsetzung. Im Zusammen-
hang mit MaRnahmen fiir eine bessere Rechtsetzung verfolgt die
Bundesregierung einen neuen Ansatz. Nach dem aus England
und Frankreich bereits erprobten ,one-in one-out“-Prinzip muss
fiir jede neue legislative Mallnahme eine entlastende Gegen-
maRnahme ergriffen werden. Wie dieser Grundsatz im Einzelnen
ausgestaltet werden soll, steht gegenwartig nicht fest. Sollte
dieses Prinzip jedoch konsequent in den Gesetzgebungsprozess
eingefiihrt werden, erhdht dies den Druck auf den Gesetzgeber
zur Wahrung einer biirokratiearmen Rechtsetzung.

Auch die iibrigen Vorschldge des Arbeitsprogramms gehen
aus Sicht des Handwerks in eine richtige Richtung. Dazu geho-
ren z.B. folgende MaRnahmen:

B Anhebung der Grenzwerte fiir Buchfiihrungs- und Aufzeich-
nungspflichten,

B Ersatz von unterschiedlichen Arbeitgeberbescheinigungen
durch standardisierte Entgeltbescheinigungen,

M Aufbau und Betrieb eines Informationsportals fiir die so-
zialversicherungsrechtlichen Meldepflichten von Arbeitge-
bern.

Insbesondere fiir kleine und mittlere Unternehmen (KMU)
ware mit konsequenter Umsetzung dieser und anderer geplanter
Malinahmen eine biirokratische Entlastung verbunden. In punk-
to Meldepflichten schrankt der ZDH allerdings ein: ,Die Mal%-
nahme zielt in die richtige Richtung. Weitaus effektiver ware es
jedoch, nicht nur gebiindelt iiber die vielfdltigen Meldepflichten
fiir die Unternehmen zu informieren, sondern die Meldepflichten
per se erheblich zu reduzieren.”

Als bedauerlich bezeichnet der Handwerks-Dachverband
zudem, dass urspriinglich vorgesehene MaRnahmen mit groRen
Entlastungspotenzialen - wie etwa die Verkiirzung der Aufbe-
wahrungsfristen - sich nicht in der vom Kabinett beschlossenen
Fassung wiederfinden.

Infobox

Das Eckpunktepapier mit allen geplanten MafSinahmen zum
Biirokratieabbau sowie eine ausfiihrliche Bewertung des
Mafinahmenkatalogs durch den ZDH finden interessierte
BRV-Mitglieder im passwortgeschiitzten Mitgliederbereich
der Website www.brv-bonn.de unter dem Meniipfad Un-
ternehmer > Mitglieder Login > Archiv Trends & Facts >
Aktuelle Informationen zum Abruf aus Trends & Facts >
Nr. 1, 2015.

Kleiner Fortschritt in Sachen Biirokratieabbau: Das Bundeskabinett hat im Dezember letzten Jahres 21 konkrete Mafinahmen zur biirokratischen Entlastung der
mittelstidndischen Wirtschaft beschlossen.
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Recht & Steuern

Betriebsveranstaltungen

Jetzt gelten neue

Besteuerungsvorschriften

er Bundesrat hat Ende 2014 dem sogenannten Zollko-

dexanpassungsgesetz zugestimmt, das am 30.12.2014
im Bundesgesetzblatt verkiindet wurde. Damit wurde unter
anderem eine neue Regelung in das Einkommensteuergesetz
aufgenommen (§ 19 Abs. 1 Satz 1 Nr. 1a EStG), die die Be-
steuerung von Betriebsveranstaltungen nun laut ZDH (Zen-
tralverband des Deutschen Handwerks) wie folgt regelt:

a) Einzubeziehende Kosten

Zu den Kosten einer Betriebsveranstaltung, die dem ein-
zelnen Arbeitgeber und dessen Begleitperson zugerechnet
werden, gehdren nicht alle Gemeinkosten, sondern nur die
Kosten, die der Arbeitgeber gegeniiber Dritten fiir den duRe-
ren Rahmen der Betriebsveranstaltung aufwendet. Das heift,
die rechnerischen Selbstkosten des Arbeitgebers werden
nicht mit einbezogen.

b) Adressatenkreis

Zuwendungen des Arbeitgebers an seinen Arbeitnehmer
und dessen Begleitpersonen anldsslich von Betriebsver-
anstaltungen gehdren nach der Gesetzesanderung zu den
Einkiinften aus nichtselbstédndiger Arbeit. Fiir Betriebsver-
anstaltungen, die allen Angehdrigen des Betriebs oder eines

Abb.: Rainer Sturm/pixelio.de
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Betriebsteils offen stehen, gilt je Arbeitnehmer ein Freibetrag
von 110 Euro je Betriebsveranstaltung. Unter Betriebsteil
ist dabei eine betriebliche Organisationseinheit von einiger
Bedeutung und GroRe zu verstehen. Allerdings kann der
Freibetrag jeweils nur fiir bis zu zwei Veranstaltungen jahrlich
in Anspruch genommen werden.

c) Freibetrag statt Freigrenze

Wichtig fiir die Arbeitnehmer ist: Aus der bisherigen Frei-
grenze in Hohe von 110 Euro wird ein Freibetrag, so dass ein
Uberschreiten der Grenze nicht mehr zur Lohnsteuerpflicht
des gesamten Aufwands beim Arbeitnehmer fithrt, sondern
nur der {iberschiissige Anteil ist steuerpflichtiger Arbeits-
lohn.

Mit der Anderung der Besteuerung von Betriebsveranstal-
tungen hat der Gesetzgeber auf die aktuelle Rechtsprechung
reagiert. Diese stand der bisherigen, in den Lohnsteuer-
richtlinien geregelten Verwaltungspraxis zu steuerlichen
Behandlung von Betriebsveranstaltungen teilweise entgegen.
Die Neuregelung ist am 1. Januar 2015 in Kraft getreten
und gilt nicht, wie noch vom Bundesrat gefordert, fiir alle
offenen Fille.

Neue Vorschriften fiir die Besteuerung von
Betriebsveranstaltungen: Jetzt zihlen nur
noch die Kosten dazu, die der Arbeitgeber
gegentiber Dritten fiir den dufSeren Rahmen
der Veranstaltung aufwendet.



Recht & Steuern

Selbstanzeige bei Steuerhinterziehung

Lieber bei der Wahrheit bleiben!

Die Voraussetzungen fiir eine
strafbefreiende Selbstanzei-
ge wurden zum 01.01.2015 deut-
lich verschirft. Auf folgende An-
derungen hat BRV-Steuerberater
Friedbert Scheiffarth (Koln) in sei-
nem Mandantenrundschreiben vom
Januar hingewiesen:

Die Grenze, bis zu der eine
Steuerhinterziehung ohne Zahlung
eines zusdtzlichen Geldbetrages
(zwischen 10 und 30 Prozent des
Hinterziehungsvolumens) straffrei
bleibt, wurde von 50.000 Euro auf
25.000 Euro abgesenkt.

Abb.: Tim Reckmann/pixelio.de

Neben der weiteren Wirksam-
keitsvoraussetzung fiir die Selbst- Der Handel mit Steuerdaten ldste in der Vergangenheit eine Flut von Selbstanzeigen wegen Steuerhinterzie-

R . . . hung aus. Doch die Bedingungen, unter denen dies vor Strafverfolgung schiitzt, wurden jetzt verschdrft.
anzeige miissen nun auch die Hin-

terziehungszinsen innerhalb der

Zahlungsfrist entrichtet werden,

d.h. nur wenn auch diese Zinsen

fristgemaR entrichtet werden, wird

bei Vorliegen der weiteren Vor-

aussetzungen von einer Strafver- Eine weitere Anderung im § 371 Abs. 1 Abgabenordnung sieht vor, dass auch in
folgung abgesehen. Das Erkaufen Fallen der einfachen Steuerhinterziehung fiir zehn Jahre riickwirkend die hinterzogenen
der Straffreiheit ist damit deutlich Steuern nacherkldrt werden miissen, unabhdngig davon, ob bereits Strafverfolgungs-
verteuert. verjadhrung eingetreten ist.

grlch wiinsche Thnen eine gute Woche. Nehmen Sie sich

Zitat

Zeit zum Shoppen und geben Sie Ihr Geld aus, bevor es

nichts mehr wert ist. Vielleicht sogar im Autohaus.#/

(Helmut Kluger, Herausgeber der Fachzeitung ,automobilwoche”,
im Editorial zur Online-Ausgabe vom 26.01.2015)
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Recht & Steuern

Kiinstlersozialabgabe

Bagatellgrenze und verscharfte
Prufungen

Zahlt Thr Unternehmen Kiinstlersozialabgabe? Wenn Sie M Die Priifung der Kiinstlersozialabgabe wird ausgeweitet.

jetzt verwundert meinen, dass Sie doch gar nichts mit Ab 2015 wird die Abgabe von der Rentenversicherung im
Kiinstlern zu tun haben: Vorsicht! Schon der Auftrag an eine Rahmen der Betriebspriifung bei den Unternehmen gepriift.
Werbeagentur oder einen Webdesigner kann die Pflicht zur Die Priifung erfolgt flichendeckend alle vier Jahre sowohl
Zahlung einer Kiinstlersozialabgabe bewirken. Wenn Sie dies bei Betrieben mit 20 und mehr Beschdftigten als auch bei
versdumen, kann spdter bei einer Betriebspriifung der Renten- kleineren Betrieben, die bereits abgabepflichtig sind. Von
versicherung das teure Erwachen kommen: Die Kiinstlersozial- den Betrieben mit weniger als 20 Beschdftigten, die bis-
abgabe kann dann ndmlich fiir bis zu fiinf Jahre nachtraglich her nicht abgabepflichtig waren, werden alle vier Jahre 40
erhoben werden. Prozent gepriift, so dass die Unternehmen in dieser Gruppe

im Durchschnitt alle zehn Jahre gepriift werden. Auch bei
Die Kiinstlersozialversicherung ist die gesetzliche Renten-, den Unternehmen, die nicht gepriift werden, sollen die
Kranken- und Pflegeversicherung fiir selbststandige Kiinstler Betriebspriifer allerdings iiber die Kiinstlersozialabgabe
und Publizisten. Davon zahlen die Versicherten, dhnlich wie informieren.
Arbeitnehmer, etwa die Hilfte der Beitrdge selbst. Die andere m
Hilfte besteht aus einem Zuschuss des Bundes und der ge-
setzlich geregelten Kiinstlersozialabgabe der Unternehmen, Infobox
die Auftrdge an diese Berufsgruppen vergeben. =
Mehr Infos zu dem Thema gibt es unter www.kuenstlerso-
Wichtig zu wissen: Zum 1. Januar dieses Jahres sind we- zialkasse.de. Auferdem hat der Zentralverband des Deut-
sentliche Anderungen im Bereich der Kiinstlersozialabgabe schen Handwerks ein aktuell iiberarbeitetes Merkblatt zum
erfolgt: Thema Kiinstlersozialabgabe herausgegeben, das fiir BRV-
M Hinsichtlich der Abgabepflicht wurde eine Bagatellgrenze Mitglieder im Downloadbereich der Website www.brv-bonn.
eingefiihrt. Auftrdge mit einem (abgabepflichtigen) Volu- de bereit steht. Hier der Meniipfad: Unternehmer > Mit-
men von in der Summe bis zu 450 Euro pro Jahr sind jetzt glieder Login > Archiv Trends & Facts > Aktuelle Unterlagen
von der Abgabe befreit. zum Abruf aus Trends & Facts > Nr. 1, 2015.
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Genehmigungspflichtige Kfz-Umbauten

Vorsicht mit werblichen Hinweisen!

ls Reifenhédndler sollten

Sie wissen: Umbauten an
Kraftfahrzeugen kdonnen zum
Erléschen der Betriebserlaubnis
des Fahrzeugs fithren. Um dies
zu verhindern, sind je nach ver-
bautem Zubehorteil die in § 19 der
StraRenverkehrszulassungsver-
ordnung (kurz StVZ0) genannten
Genehmigungsvoraussetzungen
einzuhalten. Im Hinblick darauf
hat der Verband der Automobil
Tuner (VDAT) e.V. kiirzlich seine
Mitglieder wie folgt gewarnt — eine
Warnung, die wir hiermit an die
BRV-Mitglieder weitergeben:

Umgangssprachlich haben sich
fiir die genannten Genehmigungs-
voraussetzungen Formulierungen
wie ,TUV frei”, ,mit TUV”, ,mit
TUV-Teilegutachten” oder ,TUV-
Abnahme in Hause” etabliert. Im
geschédftlichen Verkehr konnen
diese Formulierungen jedoch unter
markenrechtlichen und/oder unter
wettbewerbsrechtlichen Gesichts-
punkten unzuldssig sein und per
Abmahnung geahndet werden.

In markenrechtlicher Hinsicht
konnen Formulierungen wie die
oben genannten unzuldssig sein,
weil durch sie die geschiitzte
Marke , TOV“ nicht als Marke, son-
dern in beschreibender Weise als
pauschaler Ausdruck fiir ,zulas-
sungsfahig” genutzt wird, erlautert
der VDAT und empfiehlt: ,Um das
Risiko von Auseinandersetzungen
mit dem TUV-Markenverbund zu

i %%w
o,
4‘%@4 I‘”‘%%
‘5'1.';,0;%; f}&w
Ml Wy, Mty sy 5

Achtung, Abmahnung: Die Verwendung der Wortmarke ,, TUV* in der Werbung birgt sowohl marken- als auch
wettbewerbsrechtliche Risiken.

u
Abb.: Oliver Symens/pixelio.de

vermeiden, sollten alle Aussagen, die bisher mit der Marke TOV verkniipft wurden,
gedndert werden.” Alternativ zu den genannten werblichen Hinweisen sollten Be-
zeichnungen wie ,nicht eintragqungspflichtig” bzw. ,eintragungsfrei” oder ,mit
Teilegutachten” verwendet werden.

,Die Marke TOV sollte auch dann nicht verwendet werden, wenn der ausstellende
Technische Dienst des Teilegutachtens ein TUV ist!”, hebt der Fachverband hervor.

Was die wettbewerbsrechtliche Seite betrifft, so gibt es fiir die werbliche Be-
schreibung der vorhandenen Zulassungsvoraussetzungen von Kfz-Zubehorteilen
leider derzeit keinen Konigsweg, der vor Abmahnungen schiitzt. Seit Inkrafttreten
des Gesetzes zum Verbraucher-Rechte-Richtlinie (VRRL) im Juni 2014 stellen namlich
Verbraucherschutzorganisationen - z.B. die Wetthewerbszentrale — laut VDAT die
markenrechtlich unbedenklichen Formulierungen wie ,mit Teilegutachten”, ,mit
ABE” oder ,mit EG-Genehmigung” als ausreichende Aufklarung im Sinne der VRRL
in Zweifel. ,Mogliche Abmahnungen mit Begriindung der wettbewerbsrechtlichen
JIrrefiihrung’ kénnen die Folge sein”, warnte der Tuner-Fachverband Mitte Dezember
2014, bedauerte aber zugleich: ,Es gibt in Bezug auf den o.g. Sachverhalt derzeit
keine Moglichkeit fiir Unternehmen, sich umfassend und effizient vor méglichen
Abmahnungen zu schiitzen.”
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BRV-Kampagne

RDKS im Blickpunkt

as Thema Reifendruck-Kontrollsysteme wird den Reifen-

handel in den ndchsten Jahren maRgeblich beeinflussen
- mit der Wissensplattform RDKS-Wissen.de und gezielter PR
unterstiitzt der BRV seit vergangenem Jahr die Branche in
der Kommunikation.

Die RDKS-Kampagne des BRV und seiner Industriepartner
ist 2014 erfolgreich angelaufen — Kernelemente sind die Web-
site www.RDKS-Wissen.de, die Autofahrern die Grundlagen
rund um RDKS vermittelt, und die umfangreiche Medienar-
beit. Letztes Jahr konnten wir mit unserer Botschaft bereits
Millionen Autofahrer erreichen, 2015 kniipfen wir an diesen
Erfolg an. Dabei soll inshesondere betont werden, wie wichtig
Sommerreifen im Sommer und Winterreifen im Winter sind und
dass ein Umstieg auf Ganzjahresreifen aus Kostengriinden ein
schlechter Kompromiss ist.

Wie wichtig dieses Thema ist, zeigt eine Umfrage von BBE
und der Branchenfachzeitschrift Kfz-Betrieb: Derzeit wiirden
zwar 30 Prozent der Autofahrer trotz der Mehrkosten einen
zweiten Radsatz kaufen, knapp 40 Prozent sind aber noch
unentschlossen, rund 10 Prozent wollen die Reifen auf der
Felge ummontieren — und 18 Prozent der Befragten erwa-
gen den Wechsel auf Ganzjahresreifen. Es gilt, inshesondere
die Unentschlossenen und diejenigen, die beabsichtigen,
Ganzjahresreifen zu kaufen, von den Sicherheitsvorteilen von
Sommer- und Winterreifen zu iiberzeugen.

Wir mochten online noch besser gefunden werden — mit
dem Suchbegriff ,RDKS” sind wir bereits auf der ersten Seite
von Google zu finden, nun geht es um den Ausbau und die
Fokussierung auf weitere Keywords wie Reifendruckkontroll-
system und TPMS (das englischsprachige Pendant zu RDKS, die
Abkiirzung steht hier fiir Tire Pressure Monitoring System).
Dariiber hinaus wird das Linknetzwerk noch starker ausgebaut
- das iibrigens auch Sie fiir sich nutzen konnen! Bauen Sie
doch einfach einen der Banner, die es auf der Kampagnenweb-
site unter ,Downloads” gibt, mit Link auf die Wissensplattform
in Thre Website ein!

Zusdtzlich wird ein Film mit Andi Pressure als Hauptfigur
entwickelt, der kurz und knapp erkldrt, was RDKS sind. Dieser
Film wird {iber die Website, aber auch {iber YouTube abrufbar
sein und kann von Fachhdndlern auf den eigenen Unterneh-
mensseiten eingebunden werden.

48 Trends&Facts 1/15

Fiir 2015 sind insgesamt sechs Pressemeldungen geplant
- damit unterstiitzt der BRV seine Mitglieder in der Kommu-
nikation zur Umriistsaison im Frithjahr und Herbst. Zusatzlich
soll mit einem Horfunkbeitrag mehr Aufmerksambkeit fiir das
Thema Reifendruckkontrollsysteme generiert werden.
Hier der Presseplan zur Kampagne 2015:

Publikumspresse
Ende Marz: RDKS - Das erwartet Sie
beim Reifenwechsel!
Der richtige Luftdruck spart Geld -
RDKS hilft
Anfang Oktober: Ein Jahr RDKS-Pflicht.
Die Bedeutung fiir Autofahrer
Wintereinbruch: Reifenwechsel mit RDKS - sicher
unterwegs im Winter

Ende April:

Fachpresse
Mitte Marz: Kunden optimal informieren — Tipps zur
Beratung und Hinweis auf ,Hilfsmedien”

Mitte September: RDKS — Nutzen Sie das Potenzial als

Fachhandel

Materndienst

Hoérfunk: Interview mit einem Industrie-Experten
und Reifenhandler

Wochenblatt: RDKS - Bedeutung und Auswirkungen

Weiterhin wird der BRV seinen Mitgliedunternehmen um-
fangreiches Informationsmaterial gegen eine Versandpauscha-
le zur Verfiigung stellen. Neben Medien, die bereits bestellt
werden konnen — Poster, Flyer, Postkarte — wird 2015 ein
Signet entwickelt, das Fachhandler in ihre Printprodukte und
auch auf ihre Website einbinden konnen. Arbeitstitel: ,RDKS?

— Wir wissen Bescheid!”.

Infobox

Mehr Infos rund um RDKS sowie das Bestellformular fiir
die Werbemittel aus der BRV-Kampagne finden Verbands-
mitglieder im passwortgeschiitzten Mitgliederbereich der
Website www. brv-bonn.de unter dem Mentipfad Downloads
> Technik > RDKS: Alle Informationen zum Thema.
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Schon leichter Luftmangel kann Laufleistung von
Reifen haltderen
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Brachte das Thema RDKS mit Erfolg in die Medien: die 2014 gestartete RDKS-Kampagne des BRV.
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RDKS-Nachriistsysteme (Retrofit-Kits)

Empfehlenswert? - Ausdriucklich ja,

aber... !

m Ersatzgeschaft rund um Reifendruck-

Kontrollsysteme hédufen sich mittlerweile
die Angebote von kompletten Nachriistsyste-
men (Retrofit-Kits) — sozusagen im Schlepp-
tau der Umsetzung der , Verordnung (EG) Nr.
661/2009 des Europdischen Parlaments und
des Rates vom 13. Juli 2009 iiber die Typge-
nehmigung von Kraftfahrzeugen, Kraftfahr-
zeuganhdngern und von Systemen, Bauteilen
und selbststidndigen technischen Einheiten fiir
diese Fahrzeuge hinsichtlich ihrer allgemeinen
Sicherheit", hier: der bindenden Verpflichtung
der Automobilhersteller, neu typengeneh-
migte Kraftfahrzeuge der Klasse M1/M1G ab
01.11.2012 und erstzugelassene Kraftfahr-
zeuge der Klasse M1/M1G ab 01.11.2014 mit
einem Reifendruck-Kontrollsystem (RDKS)
auszustatten, das technologieneutral die An-
forderungen der ECE-R 64 erfiillt.

Die Rede ist hierbei ausdriicklich von kom-
pletten direkten Nachriistsystemen, also Sen-
soren 0.d. und einer entsprechenden Sende-/
und Empfangseinheit mit Display — wie ,Ti-
reMoni”, ,Cub-Retrofit kit”, ,Blaupunkt-TPM
2.14 USB” und andere.

So hat sich beispielsweise das BRV-Forder-
mitglied tpm GmbH beziiglich seines ,TireMo-
ni“-Systems mit dem hier abgedruckten Schrei-
ben einschlief3lich Priifbescheinigungen, dass
das System der ECE-R 64 entspricht, an die
BRV-Mitglieder gewandt, in dessen Folge es
eine Reihe von Anfragen in der BRV-Geschafts-
stelle gegeben hat. Insbesondere wurde die
Frage gestellt, ob solche kompletten direkten
Nachriistsysteme bei Fahrzeugen, die unter
die EU-VO0 661/2009 fallen, die des Fahrzeug-
herstellers ersetzen konnen.

Unsere Rechtsauffassung dazu ist recht
eindeutig: Die EU-VO 661/2009 bezieht sich
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Hallo Michael Schrittle,

Relfendruckikontrodle bleibt ein sp des Thema - Verdi Biw sinfach mehr mit Tireblond,

Mit ger seit 01.11.2014 gellonden ECE R-84 ist Relfondruckikontrolle in allen Kopfen - aber noch bel
wallem nich! in allen Fahrzeugen! Mit TireMoni knnen Sle diese Chance jetrt schnell und einfach
miukzan.

Beatimmi snd schan sinige Kunden aul Sie zugekommen mi diesen odar anderen Fragen:

- e bch sin Redendnickkontrelisysiom such Kir mesne bostehenden Fahrzeuge haben?

- braucha ich EGr meino Sommasraifon jolzt such 80 ein Sysiem?

- W bch ain dinekt messondes Sysiem auch bel verbautem indireki messencen System nachrisien?
- gitt dioss Marm auch Kir Re-imporio?

W,

Fir alie TireMonl Systeme weisen wir per Prifbeschengurg nach, dass dio technischen
Anforderungen der ECE R-84 an Refendruckkontollsysteme erfiilit sind. Matldich haben unsers
Systeme auch eine EG Typgenehmigung (e-Kennzeichen).

In unsenem Whitspaper [klice hier) finden Sie eine Zutammenfassung des Themas und &nen
Werghsich der Technologien und Systeme und dis Vortalle und Funkiionsweiss der TireMani Systema
als Argumeniasanshilfe

Nutzen Ske die Kundenirgen jetri fir schnatdes und einfaches Tusazpeschifl und verdienen Gle
windach mehr mit Tirektonil

TireMonl i1 sich schrell und einfoch in jedes Fahrzeug nachristen und Sie brauchen dazu kelne
Imvestitionen in Werkstattausriisiung,

Kataloge, Flyer und Proisk ermalten Sie bel uns jederzait direkt bel TPM GmbH: salsaiftom-
YRIEME G-

Vitle Grisss
Ute Wenninger

tgmn GmigH
ute wonringenfl pm-sysioms.com

Hat zu Riickfragen an den BRV gefiihrt: das Angebot des TireMoni-Nachriist-RDKS von tpm.

auf die Erstausriistung von Fahrzeugen mit einem RDKS, das techno-
logieneutral die technischen Anforderungen der ECE-R 64 zu erfiillen
hat. Gleichzeitig darf das verbaute RDKS, sofern es sich um ein direktes
System handelt, beim Betrieb des Fahrzeuges mit Ridern ohne die ent-
sprechenden Sensoren nicht mehr mit dem sogenannten Wintermodul
(Fehleranzeige erlischt nach einer gewissen Zeitdauer) ausgestattet
sein, sondern es muss in diesem Falle die Nichtfunktionsfahigkeit des
verbauten Systems permanent anzeigen. Genau das wird bei der Fahr-
zeug-Hauptuntersuchung nach & 29 StVZO0 iiberpriift und zumindest
zukiinftig als erheblicher Mangel eingestuft. Insofern besteht aus dieser
gesetzlichen Regelung heraus — unabhdngig unterschiedlicher Interpre-
tationen — keine Moglichkeit, ein System eines Drittanbieters bei diesen
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Fahrzeugen zu verbauen, da das vom Fahrzeughersteller
verbaute immer eine permanente Fehlermeldung anzeigen
wiirde, die, wie gesagt, zumindest zukiinftig einen erheb-
lichen Mangel darstellt — eine unzuldssige Deaktivierung
des urspriinglichen Systems.

Dies betrifft auch Fahrzeuge, die bereits unter die EU-
V0 661/2009 fallen und noch nicht mit einem RDKS aus-
gestattet sind, fiir die die Fahrzeughersteller aber eine
Ausnahmegenehmigung nach Richtlinie 2007/46/EG (Art.
27, Anhang XII) beantragen konnen und erhalten, so dass
diese Fahrzeuge dann — auch ohne RDKS - zweifelsfrei
zuldssig sind auch zugelassen werden.

prémara
Priifbescheinigung
Certificate of Conformity

ler: tpm Technalogy Praducts Marketing GmbH
Gevwerbepark 26
BEGET Kaisheim
Garmany

Antragstel
Appiicant:

Produkttyp: Resfendruckkortrollsyster (RDKS]

Product ype) Tyre pressurs Foeiloring systemn [Iprs)
Modellz TireMaoni TM- 1000
Model: [30¢ ist ein Platzhaker fur 0-9 oder A-2 fir unterschiediche

Geratesananten)
[0 s warialle; & coulk) b 0-9 or A-Z ard defines different model
varians]

Ein reprasentatres Prufruster ecfult die techrischen Anforderungen nach
A FOpreRelalve BAET SRS AL D DRl AequinaTenils Bin

Harmi: ECE R-54

‘: "Hht:":_,'“'“" HER1R-01_0
Zertifikatsnummer:

Cartificate mo: 415500
Ausstelidatum:

Dte of ¢ 11122014

fﬁbﬁ

Harst

7

Allerdings konnen diese Fahrzeuge auf freiwilliger Basis
- und nicht als Zulassungsvoraussetzung - selbstverstand-
lich und sinnvollerweise mit einem RDKS-Nachriistsystem
(Retrofit-Kit) nachgeriistet werden, was wir auch ausdriick-
lich empfehlen. Und dies betrifft natiirlich und in besonde-
rem Mal3e alle im Bestand befindlichen Kraftfahrzeuge, die
noch nicht unter die EU-VO 661/2009 fallen, also derzeit
80 Prozent und mehr des gesamten Kraftfahrzeugbestan-
des — auch im Sinne von sicherlich mehr als notwendigem
Zusatzgeschaft im Reifenservice!

prémara
Priifbescheinigung
Certificate of Conformity

ler: tpm Technalogy Praducts Marketing GmbH
Gevwerbepark 26
BEGET Kaisheim
Garmany

Antragstel
Appiicant:

Produkttyp: Resfendruckkortrollsyster (RDKS]

Product ype) Tyre pressurs Foeiloring systemn [Iprs)
Modellz TireMaoni TM-300
Model: [30¢ it ein Platzhakter fur 0-9 oder A-2 fir unterschiediche

Geratesananten)
[0 s warialle; & coulk) b 0-9 or A-Z ard defines different model
varians]

Ein reprasentabives Prifmuster srfult die technischen Anforderungen nach
A represennalive fesl Sarmpie P Dhe tecfepical reguiravnends I

Harm: ECE R-54
Stamdard

Berichtsnummer; i

n s 14FPI1ZI-02_0
Zertifikatsnumimen:

Cartificate ma: 1415500
Ausstelldatum:

Duate of ; 11.12.2014

Ausreichend fiir den unbedenklichen Verbau des Nachriist-Systems?: Priifbescheinigungen zu TireMoni.
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AK Reifentechnik/Autoservice

Volle Agenda zur Fruhjahrssitzung!

m 10. Februar fand in Bonn die diesjdhrige Friihjahrs-

sitzung des BRV-Arbeitskreises ,Reifentechnik/Autoser-
vice” statt. Da der Sitzungstermin erst nach Redaktionsschluss
der vorliegenden T&F-Ausgabe lag, kdnnen wir hier lediglich
einen Blick auf die Tagesordnung gewahren.

Die Sitzung startete mit drei Gastvortrdgen zu den Themen

B Aktuelle Entwicklungen im Bereich Klebe-Wuchtgewichte

I CSC-Tool fiir Fahrzeugassistenzsysteme/Kalibrierung

B Scheinwerferpriifpldtze nach § 29 StVZ0 ab 01.01.2015
bzw. 2017

Zum Programmpunkt Montage von UHP- und Runflat-

Reifen gab es im Anschluss folgende Beitrage:

B wdk-zertifizierter RFH — aktueller Stand

B wdk-Steuerungsgremium — Bericht zur Sitzung vom
21.10.2014

Es folgte das Thema RDKS mit den Unterpunkten

B RDKS-Informationskampagne fiir Autofahrer — MaRnah-
menplan 2015

BRV-Praxishilfen

M Erfahrungsbericht zur ersten M+S-Saison mit RDKS — Bericht
der AK-Mitglieder

B Indirekte RDKS - Reifenfabrikatsbindung? - aktueller
Stand

B Bewertung eines deaktivierten RDKS im Rahmen der HU
§29 StVZO0 - aktueller Stand der Abstimmung mit dem
Bundesministerium fiir Verkehr und digitale Infrastruktur
(geringer Mangel/erheblicher Mangel)

Ferner auf dem Programm standen die Themen

M Unterschiedliche Bewertung von Mischbereifung (EU-Rili
92/23 - § 36 StVZ0) — aktueller Stand

B Runderneuerung: Status Quo im BIPAVER-Re-Tyre-
Projekt

M Autoservice — Diskussion zu aktuellen ZDK-Unterlagen

M Generelle zukiinftige Ausrichtung des AK zu Autoservice

B Mobilfitting - rechtliche Grundlagen (Reparaturen, Rad-
/Reifenwechsel im 6ffentlichen Verkehrsraum)

M Zuldssigkeit von OE-Ridern (Felgen) am Fahrzeug

M Verschiedenes.

Der Ergebnisbericht zur Sitzung folgt im ndchsten Heft.

Preispanel und Dispo-Unterlagen

edes Jahr gibt der BRV fiir die Umbereifungs-Saisons zwei

gern genutzte Praxishilfen heraus: zum einen die Disposi-
tions-Unterlagen fiir die Sommer- bzw. Winterreifendispo, zum
anderen das Preispanel Frithjahr bzw. Herbst.

Die BRV-Unterlagen zur Pkw-, 4x4- und Van-Sommer-
reifen-Disposition sind wieder in bewdhrter Zusammenarbeit
mit Continental entstanden und wurden schon am 9. Dezember
2014 per VIP-Newsletter verdffentlicht. Sie enthalten folgende
Ubersichten:

B Sommerreifen-Absatz Deutschland (Industrie an Handel
und Handel an Verbraucher) gesamt;
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M Die meistverkauften Pkw-Sommerreifen I bis IV, 4x4-Som-
merreifen I bis IT und Van-Sommerreifen I bis II (jeweils
Industrie an Handel) mit Fhzg.-Zuordnung;

M Die meistverkauften UHP-Sommerreifen 17 Zoll I bis II,
18 Zoll I bis II sowie 19 und 20 Zoll, jeweils mit Fhzg.-
Zuordnung.

Bitte beachten: Bei den in den Unterlagen enthaltenen
Marktdaten, insbesondere zum Sommerreifenabsatz Deutsch-
land 2014 Industrie an Handel und Handel an Verbraucher,
sowie bei der Prognose (Forecast) 2015 handelt es sich um die
Einschdtzung der Continental. Die erste BRV-Hochrechnung



zum Jahr 2014 und -Prognose
fiir 2015 hat der Verband am
17. Dezember per VIP-News-
letter in seinem ,Weihnachts-
brief” verdffentlicht (siehe
Ubersichtstabelle rechts);
die endgiiltigen Marktdaten
2014/2015 wird der BRV wie
immer im Mdrz/April publi-
zieren.

In Kiirze wird auch das
neue Preispanel herausgege-
ben; eine aktuelle Ubersicht
der Produkt- und Dienstleis-
tungspreise fiir Pkw-Reifen
im Hofgeschaft, die der BRV
jeweils zum Stichtag 1. Marz
und 1. September erhebt.

Sowohl die Dispo-Unterla-
gen als auch das jeweils ak-
tuelle Preispanel stehen fiir
BRV-Mitglieder im passwort-
geschiitzten Mitgliederbereich
der Website www.brv-bonn.
de zum Download bereit; Ge-
naueres siehe in der Infobox.

Technik & Service

Gesamtmarktentwicklung Reifenersatzgeschaft in D (Handel an Verbraucher)
Produktgruppe Ist2013 | V-Ist2014 | 9%Entw. P 2015 % Entw.
PRW-SOMMEr: jink . fE 6] 21,40 22,05 3.0% 22,60 2.5%
Pkw-Winter* [r& RE) 21,70 19,55 -9,9% 20,03 2.5%

esamt’ (k. AE) 43,10 41,60 -3,5% 42,63 2,5%
Off-Road-Sommer” 1,57 1,62 3,2% 1,66 2,5%
Off-Road-Winter® 1,1 1,76 2,9% 1,81 2,8%

[Off-Road-gesamt™ 3,28 3,36 3.0% 347 2.7%
Likw-Sommer® (inkl BRE) 1,60 1,62 1,3% 1,65 1,9%

Likw-Winter® [k FBE; 1,66 1,66 0,0% 1,71 3,0%

[Clkw-gesamt” 3,26 3,28 0.6% 3,36 2.0%
knnaumar total® (inki.RE) 49,64 48,26 -2.8% 49,46 2.5%
Lkw-neu* 1,70 1,73 1,8% 1,77 2,3%

0,97 0,97 0,0% 0,98 1,0%

2,67 2,70 T.1% 2,15 T.9%

Motorrad* 1,37 1,44 5,1% 1,48 2.8%

FARM™* 250,20 237,60 -5,0% 250,20 5,2%

EM-neu** 25,03 25,65 2,5% 26,28 2,5%

EM-RE™* 11,48 1,77 2.5% 12,06 2,5%

[EM-gesamt™ 36,51 37,42 2.5% 38,34 2.5%

“Angaben i Meo-S10ck, " Angaben in Tausend-Skick
Hi ||||"|!‘|-.'!”‘-.'!..<’.“’.."'-:')‘.?I‘|'|:].J l:':.'lﬂ?]ﬁhrl'!.“'n’.‘ lan'FARM=Landwimschatisn. EMaE !'d.'!-l‘.’.'.-ﬂi_jllﬂﬂ.*.l‘".'lﬁl.’thll‘ll’!l‘lrf“.
Erste BAV-Hochvechnung 2um Stand 09.12.2014 auf Basis des wak-Sell-Ouwt-Stalisbk per 11014
und der geschatzten Gesamtmarktentwicklung per 12/14 - Handel an Verbraucher

Erste Hochrechnung des BRV zur Marktentwicklung im Reifenersatzgeschdft vom 9. Dezember 2014: Die Schitzung des
Verbandes weicht gegebenenfalls von den in den BRV-Unterlagen zur Sommerreifendispo enthaltenen Zahlen ab, weil
letztere von Continental iibernommen wurden!

fap

Infobox

Hier finden Sie die im Text genannten Unterlagen im Web:
Sommerreifen-Dispo:

brv-bonn.de > Mitglieder Login > Downloads > Technik >
Reifendisposition

Preispanel Friihjahr/Sommer 2015:

brv-bonn.de > Mitglieder Login > Downloads > Studien >
BRV-Preispanel
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Unfallverhiitung

Technik & Service

2014 - das Jahr der schweren Unfalle
im Reifenfachhandel

Beitrag von Bernd Komling, Sicherheitsfachkraft im Reifenhandel

9 ®

Gabelstapler
haben
Vorfahrt!

Unfallquelle Gabelstapler: Vorschriften allein geniigen nicht, um Unfdlle zu
verhiiten — ihre Einhaltung muss auch kontrolliert werden!

Sehr geehrte Damen und Herren, in Bezug auf Arbeits-
sicherheit war 2014 fiir den Reifenfachhandel kein
gutes Jahr!

Warum? Im Jahr 2014, und wenn ich das letzte Quartal
2013 mit einbeziehe, also innerhalb von 15 Monaten, pas-
sierten im Reifenfachhandel vier schwere Unfdlle, in denen
drei Mitarbeiter tédlich und drei Mitarbeiter schwerst verletzt
wurden. Bei zweien davon wurden jeweils ein Mitarbeiter
todlich und ein Mitarbeiter schwerst verletzt. Hinzu kommen
im Jahr 2014 die vielen sonstigen nicht meldepflichtigen oder
meldepflichtigen Unflle.

54 Trends&Facts 1/15

Abb.: Thomas Max Miiller/pixelio.de

Die Folgen fiir die von Unfdllen betroffenen Mitarbeiter
und deren Familien sind oft schwer, aber auch die Folgen fiir
die betroffenen Unternehmen.

Im Hinblick auf die genannten schweren Unfille stechen
zwei Fakten hervor:

1. Alle vier passierten beim Lkw-Pannen- oder Vorortservice
und beim Fithren von Gabelstaplern;

. Alle ereigneten sich in einem sehr kurzen Zeitraum von 15
Monaten, was es in Deutschland meines Wissens seit 2005
so nicht mehr gab.

N

Jetzt werden sicherlich etliche Unternehmer sagen: ,Be-
trifft mich nicht, ich fithre keinen Pannendienst durch”, ,,...
ich habe keinen Gabelstapler” usw.. Aber in der Auswertung
der Unfille zeigen sich mir als Sicherheitsfachkraft im Rei-
fenfachhandel ganz bestimmte Umsténde, unter denen diese
Unfélle passieren konnten:

1. Der Zeitpunkt der Unfille: Zeitdruck und damit verbunden
Stresssituationen bei den Mitarbeitern fiihrten zu Fehlern
und diese zu dem Unfallgeschehen.

2. Die Art und Weise, wie die Unfdlle passiert sind: Hier stellt
sich die Frage nach der Ausbildung und der jahrlichen
Belehrung der Mitarbeiter.

3. Die Arbeitsmittel - hier die Ausriistung der Pannenfahr-
zeuge und der Gabelstapler: Sie waren nicht in Ordnung
oder wurden nicht genutzt.

Diese Umstdnde sind bei fast der Halfte aller Unfille, die im
Reifenfachhandel passiert sind, festzustellen. Nachlesen kann
man das in den Unfallanzeigen an die Berufsgenossenschaft,
zumindest aus denen, die mir vorliegen.

Zusammenfassen mochte ich wie folgt und damit die Unter-
nehmen und ihre Fiihrungskrdfte nochmals sensibilisieren:

B Zu Punkt 1 der Umstdnde: Den Zeitpunkt der Arbeiten,
bei denen ein Unfall passieren kann, kann man sich nicht
aussuchen. Aber den Zeitdruck und damit den Stress kann
ich als Vorgesetzter meinen Mitarbeitern nehmen.



Technik & Service

M Zu Punkt 2: Hier mochte ich vorab erwdahnen, dass der
Reifenfachhandel in punkto Arbeitssicherheit und Aus-
bildung seiner Mitarbeiter auf einem sehr hohen Niveau
ist. Aber wenn ich an die jahrlichen Belehrungen denke,
dann habe ich Bedenken. Hier geniigt ein Blick in die BGV
A1 Grundsdtze der Pravention sowie in die BGI 800 Siche-
rungsmallnahmen bei Pannen-/Unfallhilfen, Bergungs-
und Abschlepparbeiten und die BGV D27 Flurforderzeuge.
Weitere relevante Unfallverhiitungsvorschriften fiir den
Reifenfachhandel kann Thnen Ihre Sicherheitsfachkraft
oder die zustandige Berufsgenossenschaft benennen, hier
erhalten Sie auch Unterstiitzung zur Durchfiihrung der  r, Besug auf Arbeitssicher-

jahrlichen Arbeitsschutzbelehrungen. heit war 2014 ein schlechtes
Jahr fiir den Reifenhandel,
analysiert Sicherheitsfach-
M Zu Punkt 3 der Umstande: Dass die Ausriistung der Pannen-  kraft Bernd Kémling.

fahrzeuge in Ordnung und vollstdndig sein muss, brauche

ich niemanden zu erkldren, auch dass ein Gabelstapler

technisch in Ordnung sein muss. Aber — und daran hapert

es oft in der Praxis — die Kontrolle dessen sollte durch ~ Kontakt:

die Verantwortlichen auch regelmaRig durchgefiihrt wer-  Bernd Komling, Ing.-Biiro fiir Arbeitssicherheit
den. Und die Verantwortlichen miissen auch immer wieder Haussnerstr. 1, 08523 Plauen

darauf hinwirken, dass Sicherheitseinrichtungen, z.B. die ~ Tel. ++49(0)3741 20 10-86,

Leitkegel zur Eigensicherung auf den Pannenfahrzeugenin = Fax -87, mobil ++49(0)171 710 57 78
bestimmten Situationen auf den StralRen und Autobahnen  E-Mail B.K.SIFA@t-online.de

oder der Sicherheitsgurt am Gabelstapler als Riickhaltesy-

stem, durch die Mitarbeiter tatsdchlich und ausnahmslos ’ l
benutzt werden. Infobox

]
=
£
[=H
<
=
<

Infos zur Unfallverhiitung finden BRV-Mitglieder im Hand-
buch ,Reifen, Rdder, Recht und mehr...” unter dem Stich-
wort , Arbeitsschutz und Arbeitssicherheit” (auch online
unter www.brv-bonn.de > Mitglieder Login > Handbuch >
Stichwortverzeichnis) sowie auf der BRV-Website unter dem
Meniipfad www.brv-bonn.de > Mitglieder Login > Down-
loads > Arbeitssicherheit. Weiterfiihrende Informationen
geben die Berufsgenossenschaften und Sicherheitsfach-
kréifte wie Herr Kémling.

Mir ist beim Schreiben dieses Artikels zwar durchaus be-
wusst, dass beim Lkw-Pannen- oder Vorortservice sowie bei
der Arbeit mit Gabelstaplern nicht so viele Unfdlle passieren.
Aber wenn sich dann einmal in diesen Bereichen ein Unfall
ereignet, ist meistens mit schweren Verletzungen der Mitar-
beiter zu rechnen — und natiirlich auch mit hohen Sach- und
Folgekosten!

Ich wiinsche allen weiterhin ein unfallfreies Jahr.

Thr Bernd Komling

srleder fiinfte Unfall ist organisatorischer Art. Da klettern Mitarbeiter

Zitat

auf Regale, um von ganz oben etwas herunterzuholen. Man koénnte meinen,
das sei Leichtsinn. In Wirklichkeit liegt der Fehler aber oft im System,

weil eine verniinftige Leiter fehlt.#

(Dr. Hans-Henning Spendlin, Leiter Arbeitssicherheit im Continental-Konzern,
in einem Interview der Mitarbeiterzeitschrift contiintern)
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Abb.: IW, Quelle: IW-Weiterbildungserhebung 2014

Betriebliche Weiterbildung

och nie haben Firmen und Beschaftigte so viel Geld

und Zeit fiir die betriebliche Weiterbildung aufgewen-
det wie im vergangenen Jahr. Das belegt die vom Institut der
deutschen Wirtschaft Koln vorgelegte ,IW-Weiterbildungser-
hebung 2014, fiir die 1.845 Unternehmen befragt wurden. In
diesen Unternehmen waren Ende 2013 insgesamt rund 1,54
Millionen Beschaftigte inklusive Auszubildende oder gut fiinf
Prozent aller sozialversicherungspflichtig Beschaftigten in
Deutschland angestellt.

Weitere Ergebnisse der aktuellen Weiterbildungserhebung,
die das IW regelmdlRig im Abstand von drei Jahren realisiert:
Im Jahr 2013 gaben 86 Prozent der Unternehmen ihren Mit-
arbeitern die Méglichkeit, sich weiterzubilden; das waren so
viele wie nie zuvor und knapp 3 Prozentpunkte mehr als bei
der vorangegangenen Befragung fiir 2010. Insgesamt inves-
tierten Unternehmen 33,5 Milliarden Euro in Weiterbildung
- ein Plus von 16 Prozent gegeniiber 2010. Das entspricht
pro Mitarbeiter im Schnitt 1.132 Euro. Damit erreichten so-
wohl die Beteiligung der Firmen als auch die Ausgaben fiir
die betriebliche Weiterbildung einen neuen Hochststand,
berichtet das Institut.

Es wird aber nicht nur mehr Geld, sondern auch mehr
Zeit fiir die betriebliche Weiterbildung aufgebracht. So nahm

2013 jeder Mitarbeiter im Schnitt 32,7 Stunden an Lehr- und
Informationsveranstaltungen teil. Das waren 11 Prozent mehr
als im Jahr 2010. Etwa ein Drittel der Weiterbildung entfallt
dabei auf die Freizeit der Beschaftigten.

Griinde fiir den Positivtrend sind laut IW-Analyse die
deutlich gestiegene Beschdftiqgung und die verstarkte Wei-
terqualifizierung bereits beschaftigter Mitarbeiter. Von ihrem
Weiterbildungsengagement erwarteten die Unternehmen vor
allem einen groReren Geschaftserfolg und die Sicherung ihrer
Innovationsfahigkeit. Weitere Motive seien der Wettbewerb
um Fachkrdfte, die Verbesserung von Arbeitszufriedenheit
und Motivation der Mitarbeiter sowie die Pflege der eigenen
Arbeitgebermarke (,Employer Branding”).

,Die Bereitschaft der Unternehmen, Zeit und Geld in
Weiterbildung zu investieren, wird zweifelsohne belohnt”,
analysierte IW-Direktor Prof. Dr. Michael Hiither anldsslich
der Prasentation der Umfrageergebnisse im Dezember letz-
ten Jahres. ,Die Etablierung einer Weiterbildungskultur
stellt zwar einen langerfristigen Prozess dar, der einiges
an finanziellen Mitteln und planerischem Aufwand erfor-
dert. Doch es gibt Hinweise darauf, dass Unternehmen,
die iiber eine etablierte Weiterbildungskultur verfiigen,

seltener Probleme bei

Entwicklung der Kosten in der betrieblichen Weiterbildung je Mitarbeiter

der Stellenbesetzung als
andere haben. Dies trifft

1.200 vor allem auf die Rekru-
[ 63 | tierung von Personen mit
1.000 H [ 69 | abgeschlossener Berufs-
m : - ausbildung zu.”
186
800 = 379 1) 267 Lo
198 - Soweit die gesamtdeut-
schen und brancheniiber-
00 268 . .
greifenden Ergebnisse
aus der Umfrage des Kol-
400 . .
) 777 i 107 . 119 ner Inst%tuts. Und jetzt
632 603 620 kommt die Gretchenfrage
200 ol an alle BRV-Mitglieder, die
im Hinblick auf den auch
0 in unserer Branche schon
1992 1995 1998 2001 2004 2007 2000 20013 spiirbaren Fachkrafteman-

® Kosten fiir Weiterbildungspersonal und sonstige Kosten
Kosten fir informelle Weiterbildung
Kosten fir formelle Weiterbildung

gel nicht ganz unwichtig
ist: Kann Ihr Unterneh-
men mit den erhobenen
Positiv-Trends Schritt
halten?

1.132 Euro Weiterbildungskosten pro Mitarbeiter: Das ist der hichste Gesamtdurchschnitt an Investitionen in

den vergangenen 20 Jahren.
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Neue Trainingswerkstatt

Mit der neuen Trainings-
Werkstatt méchten wir ein
Zeichen setzen und deutlich
machen, wie entscheidend der
einzelne Mitarbeiter vor Ort in
Jjeder A.T.U-Filiale ist”, sagt
A.T.U-Chef Norbert Scheuch.

twa eine Million Euro hat die Fachmarktkette A.T.U in die

Komplett-Modernisierung und technische Ausriistung
ihrer neuen Trainings-Werkstatt investiert, die Ende letzten
Jahres eroffnet wurde.

Nur einen Steinwurf entfernt von der Unternehmenszentra-
le in Weiden (Oberpfalz) werden Mechatroniker, Techniker
und Kfz-Meister in rund 2.500 verschiedenen Schulungen
pro Jahr fiir die rund 630 nationalen
und internationalen A.T.U-Werkstét-
ten fit gemacht. ,Ziel ist es, unsere
Mannschaft konsequent zu marken-
unabhdngigen Kfz-Spezialisten aus-
und weiterzubilden. Das Auto ent-
wickelt sich permanent weiter, also
miissen wir das auch tun”, so Norbert
Scheuch, Vorsitzender der A.T.U-Ge-
schaftsfiihrung.

Herzstiick der kompletten Neuaus-
richtung des Trainingszentrums ist
die Marke A.T.U und die Leidenschaft
fiir Autos. ,Wir wollten weg von einer
rein funktionalen, niichternen Gestal-
tung hin zu einem echten Wow-Effekt.
Training soll SpaRR machen - das ist
die Botschaft, die wir auf 1.600 Qua-
dratmetern transportieren”, erldutert
das Darmstddter Architekten-Team
Stephanie Still und Ingo Haerlin von

der Firma ,Design in Architektur”, das fiir die Komplett-Mo-
dernisierung beauftragt wurde. Daher wurde neben neuem
technischen Equipment auch die ein oder andere Finesse
platziert: Autositze als Bestuhlungsvariante, Lenkrdder als
imposante Wanddekoration und Autolampen fiir die stilechte
Beleuchtung. Beton, Holz, Stahl und viel Glas sorgen zudem
fiir eine offene Atmosphare.

»Mit der neuen Trainings-Werkstatt mochten wir ein Zei-
chen setzen und deutlich machen, wie entscheidend der ein-
zelne Mitarbeiter vor Ort in jeder A.T.U-Filiale ist. Als Dienst-
leistungsunternehmen sind wir nur dann erfolgreich, wenn wir
es schaffen, Kunden zu begeistern. Und das wiederum kann
uns nur mit Hilfe unserer Mitarbeiter gelingen”, fasst A.T.U-
Chef Norbert Scheuch zusammen. Und in diese Mitarbeiter
wird jetzt kraftig investiert.

Zitat

(Norbert Scheuch, Vorsitzender der A.T.U-Geschaftsfithrung)

S
=

Komplett modernisiert: A.T.U-Trainingswerkstatt am Firmenstandort Weiden (Opf.).
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Abb.: IRQ/CGW

Reifenmonat Mdirz der IRQ

ie Initiative Reifenqualitdt — ,Ich fahr auf Nummer si-

cher!” (IRQ) hat sich fiir das Frithjahr ein wichtiges Ziel
gesteckt: Alle Autofahrer sollen ihre Reifen im Friihjahr von
Experten wechseln lassen.

Dazu startet im Reifenmonat Mdrz eine breit angelegte
Kampagne, die die Autofahrer auf die Notwendigkeit des Um-
riistens hinweist. Zusdtzlich wird iber weitere Sicherheits-
merkmale am Reifen, wie beispielsweise die empfohlene Min-
destprofiltiefe fiir Sommer- und Winterreifen, informiert. Auch
wird aufgegriffen, dass Ganzjahresreifen oder das Abfahren
von Winterreifen im Sommer keine Losung sind.

Deutschlandweit werden Autofahrer durch folgende MaR-
nahmen auf den bevorstehenden Reifenwechsel aufmerksam
gemacht:

Sonderausgabe der AutoBild mit 30.000 kostenlosen

Exemplaren fiir den Handel,

Spiegel- bzw. Lenkradanhédnger an Priifstiitzpunkten von

DEKRA und KUS,

Plakate an WaschstrafRen und Tankstellen,

Presseinformationen und Funkbeitrdge zum Thema Reifen-
wechsel,

Verteilung von Informationen zu Reifensicherheit iiber
Verkehrswachten und Veranstalter von Fahrsicherheits-
trainings.

Die Initiative Reifenqualitdt setzt damit alle Hebel in Be-
wegung, damit Autofahrer ihre Reifen wechseln lassen und
entsprechend sicher unterwegs sind. Jeder einzelne Fach-
handler profitiert von dieser Arbeit.

Werden Sie aktiv!

Die Initiative Reifenqualitdt stiitzt mit ihrer Arbeit den
gesamten Fachhandel. Zusdtzlich kénnen Sie profitieren,
wenn Sie AutoBild-Hefte kostenlos bestellen — es wird nur
eine Versandpauschale fillig — oder Aktionsmedien or-
dern. Besuchen Sie dazu einfach die Website der Initiative:
www.reifenqualtiaet.de/haendler.

Priufen Sie die Reifenprofiltiefe

Winterreifen im Winter!

« Fur eine gute Haftung
bei Winterreifen mind.
4 mm Profiltiefe.

+ Winterreifen erkennt
man v.a. an den
Lamellen, feinen
Einschnitten im Profil.

+ Als Faustregel gilt:
«Winterreifen ven
Oktober bis Ostern”
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* Mindestens 3 mm
Profil schiitzen vor
Aquaplaning.

* Sommerreifen mit
mind. 3 mm Profil
sorgen fir einen
opftimalen Bremsweg
auf trockener und
regennasser Strafle.

* Yon Ostern bis
Oktober ist
Sommerreifenzeit.

Sommerreifen im Sommer!

Die Profiltiefenampel
fasst zentrale Bot-
schaften des , Reifen-
monat Mdrz” zusam-
men: ,Sommerreifen
im Sommer, Winterrei-
fen im Winter!” und
die entsprechende
Profiltiefe, die diese
Reifen haben sollten.




0ld- und Youngtimerreifen

Trends & Produkte

Radialreifen fur 70er-Schatzchen

Spezialist fiir 0ld- und Youngtimerreifen: HKT in Kempten/Allgdu.

S o mancher Autofan bekommt glinzende Augen, wenn er
ein Fahrzeug aus den 1970er Jahren zu Gesicht bekommt:
Ford Capri oder Escort, Opel Ascona, Kadett oder Manta, BMW
o2er-Serie, Renault Alpine oder andere ,, 70er-Schatzchen”. Fiir
die Halter allerdings ist das Eigentum an solchen — oder noch
dlteren - Fahrzeugen nicht nur mit Freude verbunden, denn
die Beschaffung der trotz liebevoller Pflege doch ab und zu
benotigten VerschleiRteile erweist sich nicht selten als Pro-
blem. Reifen sind da keine Ausnahme, doch das in Kempten/
Allgau ansdssige Unternehmen HKT Hannes Kuhn Technik,
Tires, Training macht den Liebhabern von Automobilen langst
eingestellter Baureihen das Leben etwas leichter.

Seit Herbst 2014 vertreibt HKT beispielsweise europaweit
exklusiv den Reifen 235/60 VR 13 94V, The Blockley Radial
HKT “69er”, der auf die oben genannten Modelle der 70er-
Jahre passt. ,Nach langen und erfolglosen Verhandlungen
mit der deutschen Reifenindustrie”, wie HKT-Inhaber Hannes
Kuhn sagt, ist es ihm gelungen, einen solchen Reifen von
seinem britischen Partner Julian Majzub bauen zu lassen, der
unter der Marke Blockley Tyres selbst entwickelte Reifen fiir
0ld- und Youngtimer auf den Markt bringt. Majzub selbst ist,
wie jlingst in einem Portrait in Auto Bild Klassik (Ausgabe
1/2015) nachzulesen war, von Autos und speziell Oldtimern
begeistert, fahrt selbst Rennen und hat als gelernter Ingeni-
eur die Reifenproduktion vor etwa 15 Jahren aufgenommen,
nachdem er die Erfahrung gemacht hatte, dass ,die etablierten
Hersteller kein Interesse an Vorkriegsreifen” hatten (Zitat
aus Auto Bild Klassik). Fiir einen Oldtimer, der im Zuge der
Restauration dringend neue Reifen brauchte, fand er nichts
Passendes auf dem Markt und nur ein etablierter Hersteller
machte ein ,Hau-ab-Angebot” fiir deren Spezialanfertigung.
»Die wollten mir einen Satz machen, aber fiir einen Preis, dass
ich dachte: Fiir so viel Geld kann ich mir die Reifen selbst
herstellen. Und andere haben auch was davon.”, zitiert die
Oldtimerzeitschrift. Dank dieser Einstellung kann HKT jetzt
eben auch die Nachfrage nach Reifen fiir 1970er-Modelle be-

dienen. (Den gesamten Artikel aus
der Auto Bild Klassik finden Inter-
essenten auch unter www.reifen-
technik.eu).

Doch auch Hannes Kuhn,
selbst begeisterter Klassikfahr-
zeug-Fahrer, setzt mit seinem
Unternehmen Projekte um, von
denen Gleichgesinnte profitieren.
Seit dem vergangenen Sommer
gibt es eine Reifensuchmaschine
fiir Old- und Youngtimer — dhnlich
den bekannten ,Tiremanager” oder ,Cokis” fiir Neufahrzeuge
-, die HKT in Zusammenarbeit mit dem Hersteller Apollo
Vredestein realisiert hat. Unter http://klassik.vredestein.
de oder http://www.reifen-technik.eu ist die Datenbank fiir
historische Fahrzeuge zu finden, die auch Aufschluss iiber
Umriistmoglichkeiten von Diagonal- auf Radialreifen gibt und
standig aktualisiert wird.

Als Vulkaniseurmeister beschaftigt sich der HKT-Inhaber
seit 1975 hauptberuflich mit Rddern und Reifen, wobei er be-
kennt: ,0ld- und Youngtimerreifen - das ist meine Passion, mit
oder ohne Weilwand.” Kontakte zu namhaften Herstellern und
Partnern in der Klassikfahrzeugszene — sowohl in Deutschland
als auch im europaischen Ausland und in Ubersee - helfen ihm
bei der Beschaffung von Reifen und Radern fiir Vintage, Ve-
teranen, Klassiker und die immer gr6Rer werdende Anzahl an
Youngtimern. Neben radialen und diagonalen Oldtimerreifen
aller namhaften Hersteller, Youngtimer- und Vintage-Reifen,
historischen Rennreifen (z.B. Blockley) und WeiRwandreifen
in unterschiedlichen WeiRwandbreiten gehoren auch Replika-
Felgen zu seinem Portfolio. ,Vom Zweirad bis zum Traktor, es
gibt nur wenige Fahrzeuge, fiir die keine Bereifungslosung
zu finden ist”, sagt Kuhn. ,Mit etwas Zeit sind die meisten
Wiinsche zu erfiillen.”

Mehr Infos und Kontakt: www.reifen-technik.eu, E-Mail
hkt@reifen-technik.eu.

Reifen fiir die 70er-
Schdtzchen: der
235/60 VR 13 94V The
Blockley Radial HKT
'69er”.

Abbildungen: HKT
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ADAC-Autokostenindex

Autofahren ist 2014 billiger geworden

ADAC
Autokosten Index

Index (Basis: 2010=1003
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ADAC-Autokostenindex 2014: Sinkende Kraftstoffpreise haben insgesamt fiir einen Riickgang der Autokosten gesorgt.

ie Preise fiir die Anschaffung und den Unterhalt von

Kraftfahrzeugen sind im Jahresdurchschnitt 2014 ge-
geniiber dem Vorjahr um 0,8 Prozent gesunken. Diese aus
Sicht der Autofahrer erfreuliche Entwicklung ist auf den
deutlichen Riickgang der Kraftstoffpreise zuriickzufiihren,
welche sich gegeniiber 2013 im Jahresmittel um 4,4 Prozent
verbilligten. Um 0,9 Prozent gestiegen sind im vergangenen
Jahr indes die Kosten fiir die allgemeine Lebenshaltung.
Dies ist das Ergebnis des aktuellen Kraftfahrerpreis-Index
vom Januar 2015, den der ADAC und das Statistische Bun-
desamt vierteljahrlich verdffentlichen. Alle Indizes wurden
letztmals fiir das Jahr 2010 auf den Basiswert 100 gesetzt.
Seitdem wurde Autofahren um 2,4 Prozent teurer, die Le-
benshaltungskosten aller privaten Haushalte stiegen um
6,7 Prozent.

Noch deutlicher fillt der Vergleich der Teuerungsraten
vom Dezember 2014 mit den Werten des Vorjahresmonats
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aus. Der Kraftfahrer-Preisindex lag in diesem Monat um 3,3
Prozent unter dem Wert vom Dezember 2013. Wie nicht an-
ders zu erwarten, war der massive Riickgang der Spritpreise
hierfiir verantwortlich. Die Preise fiir Benzin und Diesel san-
ken zwischen Dezember 2013 und Dezember 2014 um 12,1
Prozent und waren mit 97,5 Punkten im Januar sogar um
2,5 Prozent giinstiger als 2010. Ein leichtes Plus von 0,2
Prozent war im Dezember 2014 dagegen bei den allgemeinen
Lebenshaltungskosten zu verzeichnen.

Wahrend die Kraftstoffpreise maRgeblich fiir die Entspan-
nung sorgten, bremsten andere Faktoren, die ebenfalls in die
Berechnung einflieRen, die insgesamt positive Entwicklung.
So stiegen beispielsweise die Anschaffungskosten fiir Neuwa-
gen um 0,6 Prozent, die fiir Motorrader um ein Prozent. Die
Kosten fiir Fiihrerscheingebiihr und Fahrschulen erhdhten
sich binnen Jahresfrist um 2,1 Prozent, die Ausgaben fiir
Reparaturen und Inspektionen sogar um 2,9 Prozent.

Abb.: ADAC



Kfz-Zulassungen

ie Anzahl der Kfz-Neuzulassungen soll dieses Jahr eu-

ropaweit um durchschnittlich 1,1 Prozent auf erwartete
knapp 12,7 Mio. Fahrzeuge wachsen. Das berichtete die Fach-
zeitung automobilwoche Mitte Januar unter Berufung auf die
aktuelle Prognose des europdischen Kfz-Verbandes CECRA.
Wahrend neben Irland (+13,9 Prozent), Griechenland (+ 12,7
Prozent), Zypern und Ungarn (+11,8 bzw. +11,1 Prozent) auch
fiir Spanien - den fiinftgroRten Markt innerhalb der EU — mit
deutlichem Zuwachs (+9,8 Prozent) gerechnet wird, prognos-
tiziert die CECRA fiir Deutschland ein Minus von 2,5 Prozent
auf ,nur noch” 2,96 Mio. Pkw-Neuzulassungen. Da es sich
hierbei um ,das Schwergewicht unter den Markten” in Europa
handelt, bedeutet die aktuelle Prognose fiir die EU gesamt
trotz positiven Vorzeichens einen deutlichen Wachstumsriick-
gang. Im vergangenen Jahr hatte sich laut automobilwoche
innerhalb der europdischen Union ein Zulassungsplus von 5,7
Prozent ergeben.

Der Zentralverband des Deutschen Kraftfahrzeuggewerbes
geht vom einem insgesamt ,etwas schwacheren Automobil-
jahr” 2015 aus. Bei den Neuzulassungen seien im kommenden
Jahr rund 2,95 Millionen Einheiten denkbar, verdffentlichte
der ZDK eine Prognose Mitte Dezember 2014. Der Gebraucht-
wagenmarkt konne auf leichte Belebung hoffen, so dass in
2015 rund sieben Millionen Besitzumschreibungen moglich
seien. Das Werkstattgeschaft diirfte laut ZDK-Hochrechnung
im Jahr 2014 leicht unter dem Vorjahreswert abschlie3en und
sich in 2015 auf diesem Niveau stabilisieren.

Nach Angaben des Kraftfahrt-Bundesamtes wurden 2014
in Deutschland 3,04 Millionen Pkw neu zugelassen; das
entspricht einem Plus von 2,9 Prozent im Vergleich zum Vor-
jahr. Auf dem Nutzfahrzeugmarkt lagen nur die Busse mit
einem Minus von 3,0 Prozent unter dem Vorjahresniveau.
Lastkraftwagen (+4,1 Prozent) und Zugmaschinen (+3,3
Prozent) schlossen das Jahr mit einem Plus ab. Motorrdder
und Kraftroller iiberboten mit 148.849 Neuzulassungen das
Ergebnis von 2013 (138.632 Stiick) um knapp 7,4 Prozent
und damit deutlich.

Abb.: Q.pictures/pixelio.de

Pkw-Markt 2015 in Deutschland: Insgesamt werden weniger Zulassungen
erwartet, davon wird aber ein wachsender Anteil auf gewerbliche Kunden
entfallen.

Indes berichtete Dataforce, das fithrende Marktforschungs-
und Beratungsinstitut fiir den deutschen und internationalen
Flottenmarkt, dass das Segment der Firmenkunden (gewerb-
liche Neuzulassungen ohne Zulassungen auf Fahrzeugbau,
-handel und Autovermieter) im vergangenen Jahr mit fast
einem Fiinftel Anteil aller Pkw-Neuzulassungen in den EU-5-
Lindern an Bedeutung gewonnen hat. Der Privatmarkt sowie
die Sondereinfliisse konnten zwar ebenfalls ihr jeweiliges
Neuzulassungsvolumen steigern, aber die Zuwéchse fielen mit
+3,8 bzw. +3,0 Prozent im Berichtszeitraum vergleichsweise
nur sehr moderat aus.

In Deutschland kam der Flottenmarkt Pkw iiber das Ge-
samtjahr 2014 hinweg auf {iber 715.000 Neuzulassungen und
steigerte sich damit im Vergleich zu 2013 um 9,3 Prozent. Nur
in 2011 wurden mit 719.450 Pkw noch mehr Neuzulassungen
auf Flotten vorgenommen, analysiert Dataforce. In Bezug auf
seinen Anteil am Gesamtmarkt markierte das Flottengeschaft
2014 mit 23,6 Prozent einen neuen Spitzenwert.

Dataforce erwartet, dass sich der Relevante Flottenmarkt
weiterhin dynamisch entwickeln wird und mittelfristig auch
die Rekordmarke aus dem Jahr 2011 hinter sich lassen kann.
Obwohl nach dem sehr guten Ergebnis aus 2014 der Ersatz-
bedarf 2015 etwas geringer ausfallen wird, prognostiziert der
automobile Marktforschungsspezialist fiir 2015 ein iiberdurch-
schnittliches Volumen im Flottengeschdft nahe der 700.000er
Marke.
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DEKRA-Umfrage
Reifendruck ist noch immer
ein Stiefkind

Abb.: DEKRA

Jeder vierte Autofahrer priift den Reifendruck lediglich einmal pro Halbjahr
beim Reifenwechsel: Ergebnis einer aktuellen Umfrage der DEKRA.

ie Autofahrer in Deutschland priifen den Reifendruck am
Auto viel zu selten, warnte kiirzlich die DEKRA. Einer
aktuellen Umfrage der Priif- und Uberwachungsorganisation
zufolge kontrolliert jeder vierte Autofahrer (25 Prozent) den
Reifendruck lediglich einmal pro Halbjahr beim Reifenwechsel.
Mehr als jeder Zweite (57 Prozent) greift vor ldngeren Fahrten,
beispielsweise vor der Urlaubsfahrt, zum Reifenfiillgerdt. Nur
20 Prozent checken den Druck bei jedem Tankstopp.
Nur halbjdhrlich zu kontrollieren bedeute ein erhebliches

EU-Studie

Sicherheitsrisiko, warnte Christian Koch, Reifensachverstan-
diger bei DEKRA, im Hinblick auf die Umfrageergebnisse und
empfahl, den Reifendruck etwa alle zwei Wochen zu priifen
und im Bedarfsfall anzupassen.

An der Umfrage nahmen 1.100 Personen teil, die zur Haupt-
untersuchung an eine DEKRA-Niederlassung kamen. Dabei
stellte sich heraus: Vor allem Frauen und junge Autofahrer
sollten hdufiger an die Reifendruckkontrolle denken. Von
ihnen priift rund jeder Dritte (Frauen: 31 Prozent/Fahrer bis 25
Jahre: 35 Prozent) den Reifendruck nur halbjahrlich oder gar
jahrlich. Angesichts der Umfragezahlen stellt nach Meinung
der DEKRA-Experten das seit 1. November 2014 fiir neu zuge-
lassene Pkw und Wohnmobile vorgeschriebene Reifendruck-
Kontrollsystem (RDKS) einen deutlichen Sicherheitsgewinn
dar. Auch 84 Prozent der Befragten bewerteten das System
positiv.

Weitere interessante Ergebnisse: Beim Reifenkauf zeigen
sich die Autofahrer qualitdtshewusst. Vier von fiinf (82 Pro-
zent) greifen fiir gute Fahreigenschaften auch tiefer in die
Tasche. Dagegen spielt fiir nur 18 Prozent ein niedriger Preis
beim Reifenkauf die Schliisselrolle. Auffallend hoch ist hier
der Anteil der jungen Autofahrer bis 25 Jahre (27 Prozent).

Von allen Befragten hatte jeder Zweite (51 Prozent) schon
einmal eine Reifenpanne.

Wettbewerb im Teile=-Ersatzmarkt

ist gefahrdet

ie EU-Kommission hat kiirzlich eine Studie zu den
Auswirkungen der ,Euro 5/6"”-Verordnung fiir Pkw
vorgelegt, die insbesondere Aspekte des Zugangs unab-
hangiger Marktteilnehmer zu den Reparatur- und War-
tungsinformationen der Fahrzeughersteller untersucht. Die
Untersuchung bestdtigt eine Gefdhrdung des Wettbewerbs
im Kfz-Ersatzteil- und Servicemarkt. Das meldete im De-
zember letzten Jahres der Gesamtverband Autoteile-Handel
(GVA), dessen Mitglieder sich auf Einladung der EU-Kom-
mission zahlreich an der entsprechenden branchenweiten
Befragung beteiligt hatten.
Die ,Euro 5/6"-Verordnung (EG) Nr. 715/2007, deren
Auswirkungen im Auftrag der EU-Kommission durch das Be-
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GVA-Prdsident Hartmut RGhl:
Die Studie belegt, dass der
freie Kfz-Teilehandel durch
die mangelnde Umsetzung
der Euro 5/6-Verordnung

an Wettbewerbsfihigkeit
verliert.

Abb.: GVA



ratungsunternehmen Ricardo-AEA
untersucht wurden, enthélt fiir den
Kfz-Teile- und Servicemarkt essen-
tielle Vorschriften liber den Zugang
unabhdngiger Marktteilnehmer zu
den Reparatur- und Wartungsinfor-
mationen der Fahrzeughersteller fiir
Pkw (und leichte Nutzfahrzeuge),
die seit 2009 typgenehmigt wur-
den. Die Fahrzeughersteller miissen
demnach unabhdngigen Marktteil-
nehmern iiber das Internet mithil-
fe eines standardisierten Formats
uneingeschrankten und standardi-
sierten Zugang zu Reparatur- und
Wartungsinformationen auf leicht
und unverziiglich zugdngliche
Weise gewdhren.

Die EU-Studie aber zeigt diesbe-
ziiglich Probleme unabhdngiger Marktteilnehmer entlang
der gesamten Wertschépfungskette im Kfz-Aftermarket auf:
Da die Fahrzeughersteller ihren entsprechenden Pflichten
gemdR ,Euro 5/6” nicht nachkommen, sind zum Beispiel
bei den Teiledistributoren Mehrfachteilebestellungen oder
hohe Riicksendequoten aufgrund von Fehllieferungen an
der Tagesordnung.

.Die Studie belegt, dass der freie Kfz-Teilehandel da-
durch an Wettbewerbsfahigkeit verliert”, erldutert GVA-
Prasident Hartmut Rohl. ,Servicebetriebe sind auf eine
zeitnahe Belieferung mit dem passenden Ersatzteil ange-
wiesen, sonst wenden sie sich von ihrem Lieferanten ab.
Sie bestellen dann vermehrt beim Fahrzeughersteller, der
ihnen gesichert eine eindeutige Teileidentifikation bieten
kann. Nur leider sind diese Teile oftmals teurer als die des
freien Marktes, was letztlich zu hoheren Preisen fiir die
Verbraucher fiihrt.”

Auch weitere unabhédngige Marktteilnehmer, etwa Her-
steller von Mehrmarkendiagnosegeraten, Katalogdienst-
leister oder Anbieter von Schulungen, werden der Stu-
die zufolge durch Fahrzeughersteller verschiedentlich an
einer rentablen Ausiibung ihrer Tatigkeit gehindert. So
identifiziert die Untersuchung beispielsweise Hindernisse
wegen fehlender Zeitndhe und mangelnder Vollstandigkeit
der zur Verfiigung gestellten Informationen. Des Weiteren
sind vor allem Datenpublisher beim Zugang zu Wartungs-
und Reparaturinformationen der Fahrzeughersteller von
belastenden Vertragsklauseln, massivem Mehraufwand
durch verschiedene Datenformate und hohen Gebiihren
betroffen. Selbst Werkzeugherstellern werden von den
Fahrzeugherstellern nahezu uniiberwindbare Hiirden beim
Datenzugriff auferlegt.

Die Umsetzung der Euro 5/6-Verordnung lduft fiir den Kfz-Teile-Ersatzmarkt noch nicht rund: Ergebnis einer
aktuellen Studie der EU-Kommission.

Der Bericht liefert konkrete Empfehlungen zur Revi-
sion der EU-Rahmenrichtlinie fiir die Typgenehmigung:
In erganzenden Leitlinien sollen spezifische Aspekte der
Verordnung etwa beziiglich des Datenformats, der Qualitdt
der Information und der Angemessenheit der Gebiihren
sowie der Vertragsklauseln naher definiert werden. Zwecks
besserer Durchsetzbarkeit wird ein harmonisiertes System
fiir Untersuchungen, Beschwerden und Sanktionen sowie
die Errichtung eines eigenen Kontrollorgans zur Uberwa-
chung der Einhaltung der Verpflichtungen zur Weitergabe
von Reparatur- und Wartungsinformationen gemaf} ,Euro
5/6“-Verordnung empfohlen. Verbandsprédsident Rohl zeigt
sich zufrieden: ,Der GVA fordert seit langem, dass die EU-
Kommission die Pflicht der Bereitstellung technischer In-
formationen durch die Fahrzeughersteller in den einheit-
lichen europdischen Rechtsrahmen zur Typgenehmigung
von Fahrzeugen aufnimmt. Mit der vorliegenden Studie hat
der Gesetzgeber eine weitere klare und fundierte Hand-
lungsaufforderung dafiir erhalten.”

GVA

HANDELN FUR WETTBEWERB

Gesamtverband Autoteile-Handel
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ALCAR-Hochregallager

Platz fur 700.000 Rader

49 Meter breit, 100 Meter lang, 24 Meter hoch und rund 15 Mio. Euro teuer:
das neue Hochregallager von ALCAR.

E s ist 49 Meter breit, 100 Meter lang, 24 Meter hoch und in
seinem Inneren regiert das blanke Chaos. Die Rede ist vom
neuen, fiir 15 Mio. Euro errichteten Hightech-Hochregallager
der ALCAR-Gruppe in Balve, Nordrhein-Westfalen. Dort warten
bis zu 700.000 Pkw-Radder der Marken AEZ, DOTZ, DEZENT,
ENZ0, DOTZ SURVIVAL und ALCAR STAHLRADER auf die Kom-
missionierung bzw. die Auslieferung zu den Handelspartnern
in ganz Europa. ,Gerade zu den besonderen Stof3zeiten im
Herbst und Friihjahr muss es hier sehr schnell gehen”, erldu-
tert ALCAR Deutschland Geschéftsfithrer Klaus Kiifer, unter
dessen Supervision dieses GroRprojekt nach eineinhalb Jahren
Bauzeit Ende November letzten Jahres zu einem erfolgreichem
Abschluss gekommen ist.

Die Logistik-Pramisse von ALCAR ist dabei, den Handel zu
entlasten, indem man ihm die eigene Lagerhaltung weitge-
hend abnimmt und die Rader just in time liefert. Und nicht
nur das: Auch das Thema RDKS wird in Balve schnell und
unkompliziert geldst. Der passende Sensor wird bei Bedarf
ebenso wie die entsprechenden Gutachten den jeweiligen
Radern gleich beigelegt. All das wird mittels eines Kleinteile-
Paternoster bewerkstelligt.

Dieser Service stellt allerdings hohe Anspriiche an die
Lagerhaltung. Um die Fahrwege im Lager kurz und das Um-
schlagtempo hoch zu halten, ist das Gebdude nach dem Prin-
zip der sogenannten chaotischen oder auch dynamischen
Lagerhaltung organisiert. Dabei wird bei der Bestiickung der
Palettenpldtze kein bestimmtes System verfolgt, sondern ein-
fach das nachstliegende der 17.280 ,Facher” angesteuert.
Nach diesem Verfahren arbeiten zum Beispiel auch fithren-
de Internet-Versandhduser. Fiir den Rechner macht es dabei
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Bei der Eréffnung des Lagers: Hubertus Miihling, Biirgermeister von Balve,
sowie die ALCAR-Geschdftsfiihrer Norbert Frohner und Klaus René Kiifer
(v.ln.r.).

keinen Unterschied, ob identische oder verwandte Produkte

nebeneinander oder in ganzlich unterschiedlichen Ecken des

Gebaudes stehen. Dank Kennzeichnung durch Barcodes ist der

Standort jedes einzelnen Pakets fiir den Computer jederzeit

nachvollziehbar. So gelingt in der Praxis eine rasend schnel-

le Auslieferung mit derzeit sechs Warenausgangsbandern.

Pro Stunde konnen insgesamt bis zu 160 Paletten ein- und

ausgelagert werden.

Ein paar Fakten verdeutlichen die beeindruckenden Aus-
malle der 15-Millionen-Euro-Investition:

I Wiirde man alle gelagerten Rader aneinanderstellen, ergibt
sich eine Strecke von mehr als 300 Kilometern.

[ Die Umfénge aller Rider addieren sich auf mehr als 900
Kilometer — in etwa die Strecke von Flensburg bis Miin-
chen.

@ Das Gewicht aller Rader ist groRer als das der gréf3ten
Tunnelbohrmaschine der Welt.

@ Man brauchte die Nutzlast von 280 40-Tonnen-Lkw, um das
Lager komplett leerzurdaumen.

@ Um alle Paletten zu fassen, brduchte es 432 Giiterwagen.

@ Die Traglast aller Rader betragt mehr als eine halbe Million
Tonnen: genug, um einen Wolkenkratzer wie das Empire
State Building darauf zu stellen.

Infobox

Einblicke in das neue ALCAR-Hochregallager bietet ein Film
auf Youtube: http://youtu.be/f80KhcxkILM

Abbildungen: ALCAR



Tyre24

Online-Angebot um
Kfz-Verschleif3teile erweitert

ach einer ausgiebigen Testphase ist das Produktportfo-

lio auf der B2B-Plattform www.tyre24.de Ende letzten
Jahres um den Bereich Kfz-VerschleiRteile erweitert worden.
Neben dem Angebot von knapp 1.000 Lieferanten im Bereich
Reifen, Rdder, Werkstattzubehor stehen jetzt zusatzlich die
Bestdnde 3,5 Millionen verschiedener Kfz-Teile von mehr als
80 Lieferanten aus ganz Europa im Gesamtwert von 8,7 Mil-
liarden Euro fiir die gelisteten Handler der Plattform zum
Abruf bereit.

Das Verschleil3teilemodul funktioniert wie die Reifensuche
bei Tyre24. Die Lieferanten stellen ihre Artikel inklusive Preis,
Lagerbestand und Lieferzeit auf dem Onlinemarktplatz ein. Die
Kaufer (Reifenhandler, Werkstdtten, Autohduser usw.) haben
dann die Mdglichkeit, sich den Lieferanten fiir die benétigten
Verschleif3teile auszusuchen. Sie konnen somit feststellen,
welcher Lieferant ein bestimmtes Produkt zum besten Preis
oder am schnellsten liefern kann. Tyre24 tritt auch in diesem
Bereich nichts selbst als Verkdufer auf, sondern stellt lediglich
das Werkzeug fiir den transparenten VerschleiRteilehandel
zur Verfiigung.

Das Angebot von 3,5 Millionen unterschiedlichen Artikeln,
die das gesamte Spektrum an Verschleil3- und Karosserieteilen
fiir Pkw und Llkw abbilden, erhoht die Flexibilitdt des Anwen-
ders bei der Suche nach Ersatzteilen und bietet den Plattform-
Kunden somit einen kostenlosen Mehrwert. ,Die Werkstatt hat
in der Regel nicht die Moglichkeit, den Kontakt zu sehr vielen
Lieferanten zu halten”, erldutert Michael Saitow, Geschafts-
fiihrer der Tyre24 Group. Uber das neue Ersatzteilmodul wird es
fiir den Anwender wesentlich leichter, nun unter einer Vielzahl
von Lieferanten das gesuchte Teil zu finden.

Der zentrale Punkt in der Suche nach dem Ersatzteil ist des-
sen eindeutige Identifizierung, die dem Anwender sehr leicht
gemacht wird. Die Vielzahl der Daten zur Teileidentifikation
beruht auf der Grundlage des Katalogsystems TecDoc, einem
Zusammenschluss zahlreicher Automobilzulieferer, die das
gesamte Spektrum der benédtigten Verschleif3teile abdecken
konnen. Damit ist das Teilemodul sehr umfassend und zeigt
iiber die Preislistung auch das jeweils giinstigste Angebot.

Dariiber hinaus bietet das VerschleiRteilemodul bei Tyre24
einen sogenannten intelligenten Warenkorb: Das Modul ist in
der Lage, den gesamten Einkauf auch unter Einbeziehung der
Frachtkosten zu optimieren. Das kann sich besonders bemerk-
bar machen, wenn bei mehreren Lieferanten Ware bestellt wird,
weil bei Bestellungen unter 100 Euro meist bei jedem in der

Bestellung enthaltenen Lieferanten Frachtkosten anfallen.
Tyre24 berechnet dann, bei welchen Lieferanten die gleiche
Ware zu einem niedrigeren Gesamtpreis geordert werden kann
- um Frachtkosten zu minimieren.

Besonders stolz ist Rolf BeiRRel, Leiter Geschdftsbereich
B2B bei Tyre24, auf die Funktion ,Same Day Delivery”: ,Durch
mittlerweile iiber 80 nationale und internationale Lieferanten,
die mit der Express- und Abholfunktion arbeiten, ist es sogar
technisch moglich, die Bestellung noch am gleichen Tage
auszuliefern.”
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Mehr als nur Reifenplattform: Bei Tyre24 sind jetzt auch Kfz-VerschleifSteile
verfiigbar.

Verschlelssteils » PEOW/LLEW Suthe

)
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Zur eindeutigen Identifizierung der Ersatzteile stehen im VerschleifSteilmodul
von tyre24.de zwei Moglichkeiten zur Verfiigung: Identifikation iiber das
Fahrzeug oder Suche via Artikelnummer.
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AEOLUS Tyre

m Rahmen der neuen Serie ,BRV-Fordermitglieder stel-

len sich vor” haben wir diesmal ein Interview mit Thomas
Wohlgemuth gefiihrt, dem Geschéaftsfiihrer von AEOLUS Tyre
West-Europa, Rodermark.

T&F: AEOLUS Tyre ist seit dem vergangenen Jahr Forder-
mitglied im BRV. Was fiir ein Unternehmen ist AEOLUS und
wie sieht das Produktportfolio aus?

T. Wohlgemuth: In diesem Jahr besteht das Unternehmen
fiinfzig (!) Jahre, es wurde 1965 noch unter dem Namen Henan
Tyre gegriindet. Heute firmieren wir als AEOLUS Tyre Co., Ltd.
mit Sitz in Jiaozuo/Henan. Das Unternehmen gehort zum
ChemChina Konzern und ist — gemessen an der Gesamtpro-
duktion - einer der weltweit zehn gréfRten Reifenhersteller
in China. Im chinesischen Markt beliefern wir unter anderem
den Nutzfahrzeughersteller Dongfeng in der Erstausriistung.
Gemessen am Weltmarkt stehen wir derzeit auf Platz 23. Die
Unternehmenszentrale, die gesamte Forschung & Entwick-
lung sowie die Produktionsstdtten fiir Pkw-, SUV-, Lkw- und
EM-Reifen befinden sich gleichfalls in Jiaozuo. Die gesamten
Produktionsflichen befinden sich auf einem Areal von circa
625,000 m?. Aeolus hat vor etlichen Jahren damit begonnen,
Lkw- und EM-Reifen auf den fiinf Kontinenten zu verkaufen
und sich mit diesen Produkten weltweit einen ganz hervorra-
genden Ruf erarbeitet. Seit Ende der neunziger Jahre vertrei-
ben wir bereits sehr erfolgreich unsere Lkw- und EM-Reifen
in Europa. Mit der ACE Pkw-, SUV- und VAN-Produktgruppe
haben wir in 2012 den Weg in die Weltmdrkte begonnen. Von
Deutschland aus steuern wir alle Vertriebs- und Marketingak-
tivitaten fiir Westeuropa.

T&F: Seit wann sind Sie auf dem deutschen Markt aktiv
und wie ist Thr Vertriebsmodell hierfiir gestaltet?

T. Wohlgemuth: Wie gesagt haben wir in 2012 begonnen,
Importeure fiir unsere Consumer Reifen zu gewinnen - heute
sind wir in (fast) allen Markten durch unsere Geschaftspart-
ner prasent. Diese Partner sind mit ihren Organisationen die
Basis unseres Vertriebs an den Fachhandel. Bisher haben wir
den Aufbau bereits durch Vertriebs- und Marketingaktivitdten
begleitet. Das derzeitige und erkennbare Wachstum werden
wir ganz gezielt unterstiitzen und durch etliche europaweite
Marketingpakete weiter festigen — wir wachsen organisch
und alle an der Lieferkette Beteiligten generieren Rohertrag,
darauf kommt es uns an! Masse kann jeder!

T&F: In den vergangenen Jahren war die Entwicklung des
Reifenersatzgeschaftes in Deutschland nicht sehr vielverspre-
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Es ist maglich, Mdrkte =
Kunden von chinesischen
Produkten, sprich deren
Qualitdt, zu iiberzeugen”:
Thomas Wohlgemuth, Ge-
schdftsfiihrer AEOLUS TYRE
West-Europa.

chend; der Markt ist von Sattigung, hohem Wettbewerbsdruck
und Preiskampfen geprdgt. Was reizt Sie trotzdem daran?
Erwarten Sie fiir die kommenden Jahre eine Wende zum Bes-
seren?

T. Wohlgemuth: Diese Entwicklung kommt fiir uns nicht
iiberraschend — im Gegenteil. Wir haben die Markte, die Han-
delslandschaft und vor allem die Marken und die Vertriebssi-
tuationen sehr genau analysiert. Was reizt uns — eine wichtige
Frage - die Uberzeugung, mit den Produkten und dem Konzept
erfolgreich das/die gesetzte/n Ziel/e zu erreichen. Bis heute
haben wir alle Etappenziele erreicht — manche friiher als ge-
plant. Das fordert und bestatigt uns an der richtigen Stelle:
Es ist moglich, Markte = Kunden von chinesischen Produkten,
sprich deren Qualitét, zu liberzeugen. Fiir die Handelspartner
steht ein Punkt ganz weit vorne, wenn nicht sogar an erster
Stelle: Rohertrag!

T&F: Reifen aus China haben auf dem deutschen Markt
nicht den allerbesten Ruf. Womit will und kann AEOLUS dazu
beitragen, das Image langfristig zu verbessern?

T. Wohlgemuth: Lassen Sie mich den zweiten Teil Threr
Frage zuerst beantworten — wir werden und wollen das ,allge-
meine” Image nicht d&ndern — wir machen unsere Hausaufga-
ben, und das jeden Tag. Nun zum ersten Teil der Frage: Nicht
nur auf dem deutschen Markt sind China-Produkte umstrit-
ten... diese Herausforderung war, ist und bleibt auch sicher
in den ndchsten Jahren ein Thema. Ich mochte deutlich ma-
chen, wie wichtig uns dieser Aspekt ist. Bereits in 2011/2012
hétte die Produktion der ACE-Produkte hochgefahren werden
konnen - die Qualitdt war gut.

Abb.: Aeolus Tyre



Sie war aber noch nicht auf dem Niveau, mit dem wir star-
ten wollten. Die Entscheidung war sicher nicht einfach, aber
grundlegend wichtig: Die Qualitdt wurde noch einmal gestei-
gert und erst dann - fast eine Saison spater — haben wir mit
dem Roll out begonnen und der Erfolg gibt uns recht.

T&F: Welche Argumente sollen/konnen den deutschen
Reifenhandel davon iiberzeugen, Vertriebspartner fiir AEOLUS-
Reifen zu werden?

T. Wohlgemuth: Eigentlich ganz einfach... Kundenzufrie-
denheit und Rohertrag... und wenn es nur so einfach ware.
Aber das sind zentrale Punkte, auf welche der Fachhandel
achtet, der sich fiir Aeolus-Produkte entschieden hat.

T&F: Wie viele Partner haben Sie derzeit auf dem deutschen
Reifenersatzmarkt?

T. Wohlgemuth: Das weill unser Importeur, Herr Eugen
Straub/Geschaftsfithrer der Reifen Straub GmbH — wir wach-
sen tdglich und diese Arbeit im Tagesgeschift leisten unsere
Importeure. (Anm. d. T&F-Redaktion: Ndheres hierzu siehe
im Textkasten rechts.)

T&F: Welches sind Ihre qualitativen und quantitativen
Ziele in punkto Marktprasenz in Deutschland und Europa bis
Jahresende und innerhalb der kommenden fiinf Jahre?

T. Wohlgemuth: Beide Ziele sind untrennbare Elemente
unserer Wachstumsstrategie! In 2015 werden wir einen ge-
waltigen und wichtigen Schritt in Richtung Qualitdtsbeweis
gehen und ich bitte um Verstdndnis, dass ich dazu hier und
heute keine Details veréffentliche. Warten wir bis Médrz und
dann kann ich Thnen dazu (fast) alles vorstellen.

T&F: Wo bekommen Interessenten weitere Infos?

T. Wohlgemuth: Fiir interessierte Fachhdndler, die erst
einmal ,reinschnuppern” wollen, steht unsere Website www.
aeolus-europe.com zur Verfiigung — mittlerweile in mehr als
sieben Sprachen. Alle weiteren Fragen beantwortet das Team
von Reifen-Straub Interessenten aus Deutschland, Osterreich
und der Schweiz. Dariiber hinausgehende Anfragen bitte ich
ganz einfach an uns zu senden: info@aeolus-europe.com oder
press@aeolus-europe.com.

Aeolus-Generalimporteur Eugen Straub

Wir gaben die Frage nach der Anzahl der AOELUS-
Handelspartner in Deutschland an den Generalimpor-
teur Pkw-Reifen der Marke fiir die D-A-CH-Region,
Reifen Straub, weiter. ,Um in einem stagnierenden,
sogar leicht schrumpfenden Markt wachsen zu kdn-
nen, bedarf es besonderer Anstrengungen”, dullerte
Geschaftsfithrer Eugen Straub dazu gegeniiber T&F.
»Mit einem speziellen Partner-Konzept konnten wir
inzwischen eine untere dreistellige Zahl an Partnern
gewinnen.”

Schon in der Dezember-Ausgabe 2014 des Osterrei-
chischen Branchenmagazins AUTO & Wirtschaft hatte
ReifengroRR- und Einzelhandler Straub in einem Inter-
view zu AEOLUS Stellung genommen: ,Aeolus muss
keinen Vergleich mit etablierten Marken scheuen,
werden doch ein wesentlicher Vorteil der Exklusivitdt
und ein deutlich besseres Preis-Leistungs-Verhdltnis
geboten”, so sagte er unter anderem. Und weiter: ,Na-
tiirlich fiihren wir auch die bekannten A-Marken. Aber
sind wir doch mal ehrlich, wer verdient hiermit noch
auskommliche Ertrage? Und ist es wirklich so, dass
die Verbraucher nur diese Marken tatsdchlich wollen?
Ein nicht unwesentlicher Teil der Verbraucher mochte
nur von A nach B kommen. Wenn der Verkdufer durch
eine freundliche Bedarfsanalyse die Wiinsche und Be-
diirfnisse sauber herausarbeitet, dann horen wir immer
wieder eine Aussage des Verbrauchers: ,Gut und giins-
tig muss er sein, der Reifen’. Beides ldsst sich bei der
Marke Aeolus Tyres nachweisen. Und am Ende erhilt der

Handler auch noch seinen verdienten Gewinn.”

ZJEQLUS TYRES

Technology Meels Performance
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CarSharing und automobile Mdrkte

arSharing wird die automobile

Welt nicht entscheidend ver-
andern - zu diesem Schluss kommt
eine Mitte Januar vorgelegte Gemein-
schaftsstudie von TOV Rheinland,
ESP (Fahrzeugsicherheitspriifung)
und der Unternehmensberatung
BBE Automotive. Unter dem Titel
»CarSharing in Deutschland — Mode-
erscheinung oder Herausforderung
flir die Branche?” hat die Kolner
Beratungsgesellschaft den Entwick-
lungshorizont und wahrscheinliche

Wird CarSharing die automobile Welt entscheldend besinflussen?

Einfluss auf die Marktvolumina

| Der entgangensa
| Umsatz im

Bei 10 Millionen Neu- |

rulassungen und
Besitzumschreibungen

Auswirkungen des ,Autoteilens” bis
zum Jahr 2020 prognostiziert.

Grundlage der Studie sind unter
anderem detaillierte Analysen des

wrd
::li’r":::fe;m'“ im Jahr 2020
L=d-L3bls.[.23%

Anbieterspektrums, Recherchen in
den relevanten Online- und Print-
quellen, Online-Befragungen in
Stdadten mit CarSharing-Angeboten, Analysen anderer na-
tionaler Befragungen zum Thema CarSharing, Befragungen
der Anbieter von CarSharing-Leistungen, Expertengesprache,
Analyse der Pkw-Bestandsdaten des Kraftfahrtbundesamts,
Darstellung der Entwicklung der Pkw-Bestdande in Metro-
polen und ausgewahlten landlichen Raumen sowie Analyse
der Bevolkerungsdaten des Statistischen Bundesamtes. Auf
Basis dieser Daten und Fakten kommt die BBE zu folgenden
Schliissen:

ist als zusatzliche Mobilitdtsalternative zwar mehr als eine
Modeerscheinung, wird aber die automobile Welt vorerst
nicht entscheidend beeinflussen;

passt in die Lebenswelt der onlineaffinen Menschen, deckt
aber nicht immer den individuellen Mobilitdtsbedarf;
wird als ergdnzendes Mobilitdtsangebot in der Nische pra-
sent sein und weiter Interessenten finden.

kann nur in bestimmten Ballungsgebieten weiter wachsen;
kann dort aber nur erganzend wirken;

kann derzeit keine garantierte und breite Mobilitét sicher-
stellen.

aktuell keine Verweigerung gegeniiber dem eigenen Wagen
nachweisbar - das gilt auch fiir Grof3stadte;
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CarSharing liegt zwar im Trend, wird aber die automobile Welt nicht entscheidend verdndern: Fazit einer aktuel-
len Gemeinschaftsstudie von TUV Rheinland, FSP und BBE Automotive.

fiir jlingere Verbraucher hat das Auto nicht mehr den Stel-
lenwert der Vergangenheit;

wenn auch zeitverzdgert, werden junge Menschen weiter-
hin zum eigenen Pkw tendieren.

es sind keine gravierenden Marktverdnderungen zu er-
warten;

fiir Fahrzeughersteller und auch Héndler ergeben sich
Chancen, potenzielle Kunden an das Produkt heranzufiih-
ren.

Interessant auch fiir den Reifenhandel: Bei einer Zahl von
prognostiziert zwei beziehungsweise drei Millionen Nutzern
mit 26.000 oder 39.000 ,geteilten” Fahrzeugen (je nach Sze-
nario) wird CarSharing der Studie zufolge auch im Jahr 2020
den Aftermarket (Werkstatt- und Ersatzteilgeschdft) nur
unwesentlich beeinflussen. Den entgangenen Umsatz durch
gemeinschaftliche Kfz-Nutzung beziffert die Studie auf unter
ein Prozent.

Fiir (Automobil-)Hersteller und Handler konnten sich
durch CarSharing aber durchaus positive Aspekte ergeben:
Begeisterung der Kunden fiir Marke, Modelle und Unterneh-
men; Sicherung der Kunden von morgen; neue Kooperations-
chancen; zusdtzliche Wartungs- und Reparaturpotenziale er-
schlieRen sowie Interessenten an innovative Technologien
heranfiihren.

Abb.: BBE Automotive
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Abb.: Auto-Medieportal.Net/Goodyear

ie luxemburgische Wirtschaftsvereinigung Fedil hat Goodyear

fiir seine Intellimax-Groove-Technologie bei Lkw-Reifen mit
ihrem Innovationspreis 2014 in der Kategorie Effizienz ausgezeichnet,
berichtete die Presseplattform Auto-Medienportal. Net Mitte Januar.
Bei der Profilrillen-Technologie werden durch eine spezielle Herstel-
lungsmethode , verborgene” Profile in den Reifen eingearbeitet. Die
erste Lauffldchenkontur besitzt zwei umlaufende Profilrillen mit drei
Kontaktrippen. Wenn sich der Pneu
zu rund 50 Prozent abgenutzt hat,
werden fiinf neue Rillen mit sechs
Rippen fiir die zweite Hdlfte seiner
Lebensdauer freigelegt. Nach einer
Abnutzung von etwa 75 Prozent blei-
ben vier Kontaktrippen iibrig. Dies
gewdhrleistet, dass trotz Abnutzung
des Reifens eine hohe Haftung und
ein niedriger Rollwiderstand wdh-
rend seiner gesamten Lebensdauer
aufrechterhalten bleiben. Goodyear
hat Intellimax mit dem Fuelmax S
(Abb.) eingefiihrt.

eit Ende letzten Jahres bietet A.T.U in Kooperation mit dem On-

line-Marktplatz eBay einen neuen Kundenservice. Produkte des
Autoteile-Fachmarkts kénnen jetzt bei eBay bestellt und anschliefSend
in einer A.T.U-Wunschfiliale abgeholt werden. Mit diesem , Click &
Collect”-Angebot verkniipft A.T.U nach eigenen Angaben als erster Mul-
tichannel-Anbieter im Kfz-Zubehérhandel die Vorteile des Onlinehandels
mit den Stérken des stationdren Geschdfts von rund 630 Filialen. In
einem ersten Schritt sind 25.000 verschiedene Artikel mit dem neuen
Service verfiigbar.

Hilfreich sei die Onlinebestellung mit anschliefSender Abholung in
der Filiale besonders bei sperrigen Produkten wie zum Beispiel Reifen,
weist das Unternehmen in seiner Pressemeldung zum neuen Service
explizit hin. Diese konnten auch einfach und bequem direkt in der
A.T.U-Meisterwerkstatt montiert werden. Der Autofahrer profitiere dann
von Serviceangebot und Kompetenz der Meisterwerkstatt.

V-q '/

Die Nr.1 Meisterwerkstatt
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wolf , Reifen der Zukunft” hat Hankook auf der letztjdhrigen

Essen Motor Show prdsentiert. Die futuristischen Modelle hatten
Studenten des Master-Studiengangs Transportation Design an der Hoch-
schule fiir Gestaltung, Technik und Wirtschaft in Pforzheim entworfen.
Ein Semester hatten die hier immatrikulierten internationalen Nach-
wuchsdesigner Zeit, ihre Vorstellung neuer Reifenkonstruktionen auf der
Grundlage ihrer eigenen Visionen zukiinftiger Autos zu schaffen und als
Skizzen und 3D-Compueranimationen zur Teilnahme an der ,, Hankook
Tyre Design Challenge 2014“ einzureichen. Der im letzten Jahr zum
vierten Mal ausgelobte Wettbewerb will die Entwicklung innovativer und
kreativer Reifendesigns fordern und wird von dem koreanischen Reifen-
hersteller alle zwei Jahre in Kooperation mit einer anderen international
fiihrenden Universitdt veranstaltet, zuletzt 2012 mit der University of
Cincinnati in den USA. Alle Ergebnisse des 2014er Wettbewerbs werden
auf http://zukunft.hankookevent.de vorgestellt und erkldrt.

Futuristische Designs: Die Sieger im Hankook-Hochschulwettbewerb 2014.

ike Pdschl Fahrwerk & Reifenservice (Aue, Erzgebirge) ist

Ende letzten Jahres als vierter , Top-Performer” der Kolner
Kooperationszentrale GD Handelssysteme ausgezeichnet worden. Geehrt
wurde der premio-Partner fiir sein Engagement in der Ausbildung. Fiir
Unternehmensinhaber Mike Poschl gehért das Thema , Ausbildung”
seit 15 Jahren zum Betrieb. Seitdem hat er hier fiinf Azubis fit fiir
das Berufsleben gemacht, zwei davon sind als Preistrdger aus dem
Bundesleistungswettbewerb des Deutschen Handwerks im Berufsbild
~Mechaniker fiir Reifen- und Vulkanisationstechnik“ hervorgegangen.
Meiner Meinung nach wissen viele einfach nicht, welche Entwicklungs-
méglichkeiten es im Handwerk gibt. “, sagt Poschl. Darum veranstaltet
er alle drei Jahre in Zusammenarbeit mit der Agentur fiir Arbeit einen
Tag der offenen Tiir. Dariiber hinaus bietet er Ferienarbeit an und
schaut dabei, ob jemand Interesse hat und sich eignet. Und hier ist
fiir thn eine ganze Reihe von Faktoren entscheidend: , Eine hohe Leis-
tungsbereitschaft und ein gutes Allgemeinwissen sind fiir mich, neben
Teamfihigkeit und Kommunikationsbereitschaft, entscheidend. ”

GDHS-Top-Performer im 4. Quartal 2014: Mike Péschl und sein Team.

Abb.: Hankook

Abb.: GDHS



mmer mehr Internetnutzer/-innen gehen auch mobil ins Netz: Im

ersten Quartal des Jahres 2014 haben 63 Prozent der Internetnut-
zer/-innen ab 10 Jahren einen mobilen Zugang zum Internet genutzt,
meldete das Statistische Bundesamt (Destatis) im letzten Dezember.
Im Jahr zuvor hatte der Anteil noch bei 51 Prozent gelegen. Insgesamt
gingen im ersten Quartal 2014 rund 37 Millionen Personen mobil ins
Internet, 7,3 Millionen bzw. 25 Prozent mehr als im ersten Quartal 2013.
Mit 90 Prozent war der Anteil unter den 16- bis 24-jihrigen Personen,
die im ersten Quartal 2014 mobil online waren, am hdchsten.

eifenDirekt.de, der deutsche Onlineshop von Europas fiihren-
dem Internet-Reifenhdndler Delticom, feiert in diesem Jahr mit
spannenden Aktionen und attraktiven Gewinnmdglichkeiten fiir seine
Kunden 15-jdhriges Bestehen. Mit dem Flaggschiff ReifenDirekt.de
startete die steile Karriere der Delticom Reifen-Onlineshops im Januar
2000. Erdffnungen des Osterreichischen Pendants ReifenDirekt.at und
der erste Hindlershop Autoreifenonline.de folgten noch im gleichen
Jahr. Heute kaufen Autofahrer in 42 Léindern Reifen und andere Pro-
dukte in tiber 144 Onlineshops der Delticom ein.
Reifenhersteller Continental tiberraschte das Unternehmen zum
Geburtstag von ReifenDirekt mit einer Litfaf3sdulen-Plakatierung vor
dem Delticom-Firmengebdude in Hannover (Abb.).

T,
=

ReifenDirekt.de

Abb.: Delticom

it dem neuen Modell Hakkapeliitta R2 hat der finnische Rei-

fenhersteller Nokian Tires im Januar den nach eigenen An-
gaben energiesparsamsten Winterreifen der Welt im Januar 2015 auf
dem Markt eingefiihrt. Der mit der Effizienzklasse A in der Kategorie
Rollwiderstand gelabelte, spikefreie Reifen ist fiir das Elektro-Auto i3
von BMW entwickelt, in der GrofSe 155/70R19 84Q erhdiltlich und ver-
spricht gemdf3 Vergleichs-Tests 30 Prozent niedrigeren Rollwiderstand
und grofSere Reichweite fiir die mit ihm bestiickten Elektro-Autos. Der
Rollwiderstand der Wettbewerber liegt laut Nokian in der C-und E-Klasse
des EU-Reifenlabels.

Energiesparsam-
ster Winterreifen
der Welt: Nokian
Hakkapeliitta R2
fiir das Elektro-
auto BMW 13.
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Abb.: Nokian



Management & Marketing

Biihnen- und Terminplaner erfolgreich implementiert

Reifen Gundlach und Com4Tires
bitten Kunden online zum Termin

COM TIRES
_ ‘ ®

cCoOoOMPROMISSLOS GUT!

Setzt auf den Biihnen- und Terminplaner von ypsystems: Reifen Gundlach — sowohl mit dem eigenen Reifenhandel als auch in der Funktion als

Comé4Tires-Systemzentrale.

er BRV hat in seiner letzten Ausgabe von Trends

& Facts bereits iiber die Wichtigkeit des Einsatzes
moderner Online-Bithnen- und Terminplaner im Reifen-
handel geschrieben. Soweit die Theorie und Empfehlung
des Verbandes. Wie sieht es jedoch in der Praxis aus,
wenn solche Systeme zu tdglichen Begleitern im Organi-
sationsablauf und wichtigen Servicehelfern werden? Ein
gutes Beispiel liefert das BRV-Mitglied Reifen Gundlach.
Der GroRhandler, Serviceprovider, Filialist und Dach der
Kooperation Com4Tires hat gleich mehrere gute Griin-
de, auf eine starke und flexible Losung im Bereich Biih-
nen- und Terminplanung zu setzen. Nach Testphasen und
Vergleichen im Markt hat man sich fiir NEONIS aus dem
Hause ypsystems entschieden. Unsere Redaktion sprach
mit Heiko Marmé, General Manager Marketing, mit Hanna
Mysliwietz, zustdndig fiir die Betreuung der Kooperations-
marke Com4Tires bei Reifen Gundlach, sowie mit Andrej
Seidel, Filialmanager bei Reifen Gundlach.

T&F: Reifen Gundlach setzt seit kurzem auf den Einsatz
eines Online-Biihnen- und Terminplaners. Was hat Sie zu
der Einfiihrung bewogen?

Heiko Marmé: Generell wird bei Reifen Gundlach ja
Service groRR geschrieben. So auch fiir den Verbraucher.
Deshalb haben wir verschiedene Systeme verglichen und
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wollten sicher gehen, dass das von uns ausgewdhlte Sys-
tem zu unserer Betriebskultur passt und sich leicht in
unsere Abldufe integrieren lasst. Alle wissen, dass auch
im Reifenfachhandel ldngst das digitale Zeitalter Einzug
gehalten hat. Der Verbraucher orientiert sich iiber Pro-
duktauswahl, Marken, Preise und viele andere Leistungen
iiber das Internet. Auch wenn das Reifengeschaft mit der
Notwenigkeit zur Montage final doch ein lokales Geschaft
bleibt, ist eine enorme Transparenz — wie bei anderen
Verbrauchsgiitern — gegeben. Dem muss sich der moderne
Reifenfachhandel stellen und seine Services entsprechend
erweitern. Dazu passt das Serviceangebot Online-Kunden-
terminbuchung und unsere Erfahrungen bestdtigen dies
auch. Wir sprechen somit vor allem internetaffine Kunden
optimal an und erweitern unsere Serviceleistungen fiir
den Verbraucher in unseren drei Kfz-Werkstdtten.

T&F: Und welche Grundmotivation war fiir Com4Tires
ausschlaggebend?

Hanna Mysliwietz: Wir sind noch vor der Einfiihrung,
die fiir das Frithjahrsgeschaft geplant ist. Unsere Grund-
motivation liegt in unserer Uberzeugung: Eine moder-
ne Kooperation mit aktuell rund 120 angeschlossenen
Handlern muss heute eher ein individuelles Netzwerk an
verldsslichen Dienstleistern sein und einen zeitgemadfRen
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Heiko Marmeé: So sehe ich das auch. Hinzu kommt: Die modernen Ser-

S viceleistungen lassen sich durchaus passend in die Kommunikation an den

Verbraucher einbinden. Weiterhin kann das System die Ablaufe in der Werk-

YPS statt vereinfachen und somit fiir mehr Transparenz sorgen. Denn der Kunde

’ L gibt ja seine Kfz-Daten ein und hilft der Werkstatt somit bei der wichtigen

Pflege des Datenstammes. Sowohl fiir die interne Nutzung, die Erweiterung

Leistungskatalog fiir die Vertriebsun-  {iber Module und auch Online-Terminbuchung konnte uns ypsystems unserer
terstiitzung vor Ort bieten, als dass  Beurteilung nach das beste Paket bieten.

sie eine klassische ,Einkaufsgemein-

schaft” wdre. Daher sind wir standig T&F: Wie unterstiitzt der Biihnen- und Terminplaner aus IThrer Sicht das
auf der Suche nach neuen, attraktiven  Filialgeschdft vor Ort, wie sehen Ihre ersten Erfahrungswerte aus?
und zeitgemdlRen Leistungen, die wir Andrej Seidel: Die Software von ypsystems hat sich sehr gut in die Arbeits-

unseren Partnern anbieten konnen. abldufe integrieren lassen. Wiinsche beziiglich Benennung von Ressourcen
Grundmotivation fiir alle Leistungenin ~ wie z.B. Hebebiihnen sowie der Individualisierung bei der Einrichtung des
Com4Tires sind dabei immer: individu- Termin- und Biihnenplaners konnten alle beriicksichtigt werden. Intern
elle Unterstiitzung passend fiir einzelne = haben wir eine deutliche Steigerung an Transparenz und konnen Leer- oder
Verkaufsstellen sowie echte, verkaufs-  Pufferzeiten optimaler ausnutzen. Auch ein enormer Vorteil im Vertretungs-
fordernde Wirkung hin zum Endkun-  fall. Die Online-Funktion wurde nach Freischaltung sofort genutzt und hilft
den. Wir gehen davon aus, dass auch  insbesondere in der Saison bei der Auftragsannahme von Routinen. Kunden
der Biihnen- und Terminplaner sowie buchen schon jetzt ihren Servicetermin und miissen nicht durchklingeln.
die Online-Kundenterminbuchung hier = Das schafft die bereits angesprochenen Freirdume fiir Kundenberatung und
sehr gut passen. Nach Riicksprache mit  -betreuung.

einigen unserer Partner wurde der Be-

darf nach Unterstiitzung auch in der

Technik deutlich. Wir freuen uns, hier

eine bedarfsgerechte Losung anzubie-

ten, die durch den modularen Aufbau

sehr individuell und flexibel ist. Genau

wie Com4Tires selbst.

T&F: Wurden verschiedene Systeme
gepriift und verglichen?

Andrej Seidel: Wie bei allen ande-
ren Investitionen haben wir auch in
diesem Fall verglichen. Denn gerade
bei solch komplexen Themenkreisen
sollten alle Perspektiven eingenommen
werden. Ein solches System muss ja
dauerhaft und individuell passen. Un-
sere Entscheidung fiel dann letztlich
auf NEONIS von ypsystems aus Essen.
Das System bietet uns ein passendes
Preis-Leistungs-Verhdltnis, Einfach-
heit in der Bedienung und Einbindung
in die Arbeitsabldufe. AuRerdem stim- i :
men Support und die Bereitschaft zu ’ e = T

weiterer Optimierung aufgrund des Gundlach-Verkaufsberater Julian Schrader am Arbeitsplatz: Die Einfithrung des Bﬁhnen- und Terminpla-
Anwender-Feedbacks. ners hat Freirdume fiir Kundenberatung und -betreuung geschaffen.

Abbildungen: Reifen Gundlach/ypsystems
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Umriistgeschdft

persona service unterstutzt
mit qualifizierten Mitarbeitern

uch in diesem Friihjahr iiberzeugt persona service,

Deutschlands drittgroRter Personaldienstleister und
Rahmenvertragspartner des BRV, die Mitgliedsunternehmen
des Bundesverbandes wieder von seiner hervorragenden
Dienstleistungsqualitdt und Flexibilitdt, wenn es heif’t: Win-
terreifen runter, Sommerreifen drauf.

Der Rahmenvertrag zwischen persona service und dem
BRV besteht seit 1998 und sichert den Mitgliedern giinstige
Konditionen und exklusiven Service zu. ,Wir méchten die
seit fast 17 Jahren bestehende und sehr erfolgreiche Zusam-
menarbeit unbedingt fortsetzen”, sagt dazu Eva Kurzmann,
Ansprechpartnerin der BRV-Mitglieder in der zentralen Kun-
denbetreuung. Sie erganzt: ,Wir freuen uns, wenn unsere Per-
sonaldienstleistungen auch weiterhin so intensiv in Anspruch
genommen werden wie in der Vergangenheit.”

Der Einsatz von persona service-Mitarbeitern stellt eine
sinnvolle Unterstiitzung und Entlastung dar, wenn es bei-
spielsweise in den Frithjahrsmonaten zu Personalengpassen
kommt. Ein Anruf in der persona service-Niederlassung vor
Ort geniigt: persona service kiimmert sich umgehend um die
zeitnahe Rekrutierung qualifizierter Mitarbeiter — gewerblich
wie kaufmdnnisch - fiir den gewiinschten Zeitraum.

persona service, mit iiber 190 Standorten in ganz Deutschland
vertreten, steht fiir:

B Exzellente Kunden- und Mitarbeiterbetreuung,

B Hervorragende Reaktionszeit,

B Passgenaue Stellenbesetzung.

Die Vorteile fiir die Mitgliedsunternehmen im BRV liegen
auf der Hand: Beim Einsatz von persona service-Mitarbeitern
entstehen nur dann Personalkosten, wenn ein Betrieb tat-
sdchlich Bedarf hat. Qualifikationen und Anzahl der beng-
tigten Mitarbeiter konnen unbiirokratisch an die Nachfrage
angepasst werden.

Vertragspriifungen und Preisverhandlungen entfallen; da-
durch sparen die BRV-Mitglieder wertvolle Zeit. Dariiber hinaus
garantieren die ISO- und SCP-Zertifizierungen von persona
service hochste Qualitdtsstandards.
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persona
service

Hinweis: AusschlieRlich aus Griinden der besseren Les-
barkeit ist im Text auf die Verwendung der weiblichen und
mannlichen Form verzichtet.

Anmerkung der T&F-Redaktion: Um Enttduschungen zu
vermeiden, weisen wir darauf hin, dass auch persona service
in der einen oder anderen Region moglicherweise Schwie-
rigkeiten haben kann, qualifiziertes Personal ausfindig zu
machen. Fest steht aber, dass sich das Zeitarbeitsunternehmen
als Rahmenvertragspartner des BRV intensiv darum bemiiht,
Personal entsprechend den Wiinschen der BRV-Mitglieder zur

Verfiigung zu stellen!

Infobox

Die neuen Konditionen ab 01.04.2015 konnen Sie bei
nachfolgender Ansprechpartnerin oder der Niederlassung
vor Ort erfragen.

Ihre Ansprechpartnerin:

persona service AG & Co. KG

Zentrale Kundenbetreuung

Eva Kurzmann

FreisenbergstrafSe 31

58513 Liidenscheid

Tel. 02351 950-326

eva.kurzmann@persona.de

www.persona.de

Aktuelle Infos finden BRV-Mitglieder auch auf der Website
www. brv-bonn.de unter dem Mentipfad Mitglieder Login >
Downloads > Rahmenvertrdge und Sonderkonditionen fiir
Mitgliedsbetriebe > Rahmenvertrag BRV/persona service
wegen Zeitarbeitspersonal.



Musik und TV im Geschdft

Management & Marketing

Gebuhrenpflicht beachten - Et
auch fur Privatsender! GEMA

Fernsehen im Geschdftsraum, z.B. im Wartebereich fiir Kunden: Werden Pri-
vatsender genutzt, fallen dafiir Nutzungsgebiihren an. Und die kassiert jetzt
auch die GEMA.

as Abspielen von Musik in den Geschéftsraumen oder die

musikalische Unterhaltung bei einem Kundenevent ist in
der Regel gebiihrenpflichtig. Die Gebiihr dafiir erhebt die Ge-
sellschaft fiir musikalische Auffiihrungs- und mechanische Ver-
vielfdltigungsrechte (GEMA) in Miinchen, mit der der BRV seit
vielen Jahren ein Rahmenabkommen hat. Verbandsmitglieder,
die GEMA-pflichtige Musik in ihrem Unternehmen nutzen, kom-
men dadurch in den Genuss von 20 Prozent Gesamtvertrags-
nachlass auf die jeweils aktuell giiltigen Gebiihrensitze. Dazu
teilte die GEMA dem BRV im Dezember letzten Jahres mit, dass
die Tarife fiir Musiknutzungen aufRerhalb von Veranstaltungen
- insbesondere diejenigen fiir sogenannte Hintergrundmusik
- zum 1. Januar 2015 um 1,5 Prozent angehoben werden. Die
jeweils aktuellen Vergiitungssdtze sind im Internet unter der
Adresse www.gema.de/Tarife zu finden.

Ein Grof3teil der BRV-Mitglieder erhielt zudem Ende Dezem-
ber letzten Jahres ein Schreiben der GEMA und der VG Media
(Gesellschaft fiir Verwertung der Urheber- und Leistungsschutz-
rechte von Medienunternehmen mbH). Darin kommt zum Aus-
druck, dass die VG Media die GEMA mit dem Inkasso fiir das
Recht der 6ffentlichen Wiedergabe urheberrechtlich geschiitzter
Werke in Rundfunksendungen beauftragt hat und in Folge ein
Zuschlag in Hohe von 15 Prozent fiir die Radiowiedergabe und
25 Prozent fiir die Fernsehwiedergabe auf die jeweiligen GEMA-
Tarife erhoben wird. Konkret bedeutet das:

B Die GEMA nimmt die Rechte von Komponisten, Textdichtern
und Musikverlegern wahr. Sie vergibt beispielsweise die
Rechte fiir Musikauffithrungen, Rundfunk- und Musikwie-
dergaben (z.B. beim Tag der offenen Tiir bzw. wenn Sie Ihr
Ladenlokal mit Musik beschallen). Diese urheberrechtlichen
Nutzungsrechte an gesendeten Musikwerken sind mit den
an die Gebiihreneinzugszentrale (GEZ) zu entrichtenden

Abb.: Petra Bork/pixelio.de

Rundfunkgebiihren fiir die 6ffentlich-rechtlichen Sender,
also ARD, ZDF und Deutschlandradio, nicht abgegolten.

B Unberiicksichtigt blieben bislang die Urheber- und Leis-

tungsschutzrechte nahezu aller deutschen und mehrerer
internationaler privater TV- und Radiosender wie RTL, CNN,
Sat.1, ProSieben, Sport 1, N24, Eurosport, n-tv und Radio-
sender wie Antenne Bayern, Radio FFH, Klassik Radio und
Hit-Radio Antenne Niedersachsen.

Deren Rechte werden seit 01.01.2015 durch die Verwertungs-
gesellschaft der privaten Medienunternehmen, VG Media
wahrgenommen. Mit dem Inkassomandat kann die GEMA
jetzt auch die erforderlichen Urheber- und Leistungsschutz-
rechte der Berechtigten der VG Media einrdumen. Diese
Rechte und Nutzungen sind zum 01.01.2015 Bestandteil
der bestehenden Vertrage zwischen den Nutzern (BRV-Mit-
gliedern) und der GEMA geworden. Zur ndchsten Falligkeit
ihres Vertrages erhalten BRV-Mitglieder eine Mitteilung {iber
die fiir sie geltenden Betrdge.

Wichtig zu wissen: Aufgrund des oben genannten Rahmen-
vertrages wird BRV-Mitgliedern der Nachlass in Hohe von
20 Prozent auch auf die Vergiitungssdtze der VG Media ge-
wahrt.

B Zu betonen ist, dass die Verpflichtung zur Zahlung von Ver-
giitungen an Verwertungsgesellschaften nur besteht, wenn
die Rechte auch genutzt werden. Mit anderen Worten: Kom-
men Beitrdge privater TV- und Radiosender bei Ihnen nicht
zum Einsatz, besteht auch keine Zahlungspflicht gegeniiber
der VG Media. Nach der Lebenserfahrung ist jedoch davon
auszugehen, dass private Sender auch genutzt werden, wenn
sie zu empfangen sind. Bitte bedenken Sie, dass es fiir eine
Vergiitungspflicht ausreicht, dass die Rechte genutzt wer-
den, auch wenn dies nur gelegentlich sein sollte!

Der BRV ist iibrigens im Rahmen des Gesamtvertrages ver-
pflichtet, die GEMA iiber Anderungen in seinem Mitgliederbe-
stand auf dem Laufenden zu halten. Die Verbandsgeschaftsstelle
meldet deshalb ausgeschiedene und Neumitglieder regelméfig

nach Miinchen. m

Infobox

Mehr Infos finden BRV-Mitglieder auf der Website www.
brv-bonn.de unter dem Meniipfad Mitglieder Login >
Downloads > Rahmenvertrdge und Sonderkonditionen
filir Mitgliedsbetriebe > GEMA bzw. unter www.gema.de.
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Managementseminar fiir den Reifenfachhandel

Fit machen fur die

Management & Marketing

Branchentransformation!

Beitrag von Prof. Dr. habil. Frank Keuper, Direktor des Steinbeis Center of Strategic Management der

Steinbeis-Hochschule Berlin (www.steinbeis-scsm.de)

DEN KO
N DEN
SAND

STECKEN

PF

Vogel-Strauf3-Politik? Das ist eine wenig erfolgreiche Geschdftsstrategie, um
der Branchentransformation zu begegnen, warnt Prof. Dr. habil. Frank
Keuper.

ie Herausforderungen fiir den stationdren Handel und

damit auch fiir den Reifenhandel sind enorm. Stets ver-
fiigbarer Internetzugang und die Vernetzung der Produkte durch
Sensoren lenken die Wertschopfungskette um und definieren
die Intensitdt und die Grenzen des Wettbewerbs neu. Amazon,
Ebay und Co., die Okosysteme von Apple, Google und Co., die
zunehmende Verlagerung von Dienstleistungsfunktionen ins
Netz (z.B. Paypal, Apple Pay, Expedia usw.) verdeutlichen,
wohin die Reise im Handel und im Dienstleistungsbereich geht:
Produkte und Dienstleistungen, die Commodity sind, werden
ins Internet verlagert.

Die sogenannte Disintermediation, d.h. der Bedeutungs-
verlust des Handels, wird exponentiell weiter wachsen. Hinzu
kommt, dass die aktuell 20-Jahrigen und deren nachfolgende
Generationen weit internetaffiner sind als die aktuellen Best
Ager. Hinzu kommt, dass sich der Handel, unabhédngig von
der jeweiligen Branche, hdufig als operative Werkbank der
Hersteller und reiner Sortimentshalter der Produzenten an-
sieht und nicht als Innovator seines eigenen Business, als
eigenstdandige Marke (ich, der Handel, bin keine eigenstan-
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Abb.: Juergen Jotzo/pixelio.de

dige Marke, ich verkaufe groRe Marken) oder sich gar als
Ideen-Inkubator fiir neue, eigene Geschaftsmodelle begreift.
Der Handel sieht sich haufig als passiver Verwalter statt als
proaktiver Gestalter.

Weitere beispielhafte Entwicklungen zeichnen sich fiir den
Reifenhandel am Horizont schemenhaft ab. Das Automobil
verliert an Attraktivitdt bei den jiingeren Zielgruppen, und
Car-Sharing-Konzepte werden von allen Automotives promotet.
Die zunehmende Vernetzung des Fahrzeugs mit dem Hersteller
(Connected Car) ermoglicht es dem Hersteller erstmals, konti-
nuierlich Kontakt mit dem Kunden zu halten, um dadurch an
Kundendaten und -profile direkt heranzukommen und neues
Business voranzutreiben. Dies wird die Beziehung zwischen
Fahrzeughalter und Hersteller intensivieren und schon zeitnah
die Handelsfunktion komplett umkrempeln. Autonomes Fahren
mit seinen haftungsrechtlichen Herausforderungen fiir den
Hersteller wird die Handelslandschaft massiv transformieren,
weil im Zweifelsfall der Hersteller und sein Algorithmus ent-
scheiden wann und wo welche Dienstleistungen zu erbringen
sind, damit die Herstellerhaftung nicht in eine Herstellerhaf-
tungskatastrophe fiihrt. Und letztlich stellt sich die ketzerische
Frage, wie der Reifenfachhandel mit dem Klima-Wandel und der
damit einhergehenden Madglichkeit umgeht, dass Winterreifen
perspektivisch keine oder nur noch eine marginale Umsatzre-
levanz haben werden (Stichwort Ganzjahresreifen, wie z.B. in
Teilen der USA).

Transformation — und damit auch die Branchentransforma-
tion - ist etwas Normales, ja Natiirliches; man denke nur an
die Entwicklung des Menschen aus der Ursuppe, den Untergang
der Dinosaurier oder z.B. den Bedeutungsverlust des Mobilte-
lefongiganten Nokia. Transformation an sich ist auch nichts
Bedrohliches, wenn die Betroffenen die Wendepunkte frithzeitig
erkennen und sich rechtzeitig auf die neuen Spielregeln einstel-
len. Natiirlich besteht auch die Option, den Kopf in den Sand
zu stecken und zu hoffen, die Branchentransformation ginge
an einem voriiber. Die internationale Wirtschaftshistorie zeigt,
dass dies eine wenig erfolgreiche Geschéftsstrategie ist (siehe
z.B. die Erosion der Reisebiiros). So sind z.B. von den ehemals
vielfdltigen und erfolgreichen deutschen Fernsehgerateprodu-
zenten letztlich noch Loewe und Metz {ibrig geblieben, die beide
vor Kurzem Insolvenz angemeldet hatten bzw. haben und um
das Uberleben ringen - Ausgang vollkommen offen.

Eine weitere Option besteht darin, der Branchentransforma-



tion mit einer Kostenreduktion zu begegnen. Diese Strategie
verzogert nur das Ausscheiden aus dem Wettbewerb, dndert
aber an der finalen Tatsache wenig, weil erstens auf die neuen
veranderten Bediirfnisse der Kunden und die neue Wettbe-
werbssituation nicht markorientiert eingegangen wird, zwei-
tens eine Kostenreduktion nur in einem bestimmten Rahmen
stattfinden kann und drittens durch eine Kostenreduktion keine
kundenorientierte Innovations- und Wettbewerbsfahigkeit ge-
neriert wird. Denn Letzteres ist notwendig, weil der Begriff
Transformation einen endlosen Prozess und keinen Zeitpunkt
im Sinne eines Endzeitpunkts definiert.

Think different!

Um auf die Branchentransformation, unabhangig von der
jeweiligen betroffenen Branche und von der jeweiligen Unter-
nehmensgrofle, wettbewerbsorientiert erfolgreich reagieren
zu konnen, um die Branchentransformation erfolgreich fiir ein
Unternehmen zu nutzen und diese womdoglich sogar mitzuge-
stalten und nachhaltige Perspektiven fiir sich, seine Mitarbeiter
und Anteilseigner zu ermdglichen, ist innovatives Business
Developement unabdingbar. Die Investition in Bildung und
Know-how erwirtschaftet nachweislich die hochsten Zinsen.
Da also die Kopf-in-den-Sand-Strategie nicht erfolgreich sein
wird, muss der Handel in neue Ideen, Geschaftsfelder, Koo-
perationen, in die eigene Marke, die eigene Innovationskraft
und letztlich in Kopfe investieren. Hersteller und Produzenten
haben ihre eigenen Sorgen. Fiir eine solche Think-different-
Strategie bedarf es aber einer Transformation des bestehenden
Wissens. Kurse iiber Buchhaltung, Seminare zum Thema ,Wie
fithre ich ein Team” oder Veranstaltungen zu den elementaren

Management & Marketing

Grundlagen der Kostenrechnung eines Unternehmens reichen
bei Weitem nicht aus, um sich einer Branchentransformation
proaktiv entgegen zu stellen. Diese Art von Veranstaltungen
sind wichtig — keine Frage, aber sie sind kein Schmierstoff fiir
den notwendigen Innovationsmotor Handel. Verdnderungen
bedingen verdndertes Verhalten, und verdandertes Verhalten
bedingt neues, anderes, verandertes Wissen. Nur mit Hilfe
von praxisorientierten, aber auch theoretisch fundierten An-
sdtzen, Konzepten und Strategien u.a. aus den Bereichen des
Strategischen Managements, des Marketing- und Brand-Ma-
nagements, des Vertriebs- und Service-Managements sowie des
Controllings, Einkaufsmanagements und Marktmanagements
konnen Innovationen entwickelt und umgesetzt werden. Dabei
ist es wichtig, dass die Inhalte zwar einerseits einen Bezug zur
jeweiligen Branche (Optimierungsfunktion), ebenso aber bran-
cheniibergreifende Bedeutung haben und dass bewusst auch
mit Beispielen aus anderen Branchen gearbeitet wird (Innova-
tions- und Anregungsfunktion), um das notwendige ,Looking
over the Tellerrand” zu erreichen. Insofern ist fundiertes Ma-
nagement-Know-how, gepaart mit unternehmerischem Denken,
der Exrfolgstreiber in Zeiten einer Branchentransformation und
dariiber hinaus.

Aber ...!

Die Weisheiten kennt jeder: Ohne Investition keine Inno-
vation, und eine Investition in Bildung und Know-how bringt
obendrein noch die meisten Zinsen. Aber trotzdem fragen sich
viele (Handels-)Unternehmen in Zeiten knapper Kasse, inter-
essanterweise bedingt durch eine z.T. schon verpasste Anpas-
sung an die Branchentransformation, ob eine Investition in

Abb.: Julien Christ/pixelio.de

Gebot der Stunde: Investitionen in Management-Know-how und Qualifizierung.
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Qualifizierung zu diesem Zeitpunkt (noch) der richtige Ansatz
ist. Nun, unabhdngig von dem dargelegten und belegbaren
Zinsbeispiel stellt sich die Frage, was mit den Unternehmen
passieren wird, wenn sie nicht in Management-Know-how und
Qualifizierung investieren. Ist die Antwort darauf wirklich
offen? Haufig stehen die von einer Branchentransformation
betroffenen Unternehmen auch vor der Frage, ob Geschafts-
fithrer, Inhaber oder Top-Mitarbeiter qualifiziert werden sollen.
Natdirlich sind die Budgets knapp, doch auch hier stellt sich
die Frage, was mit den Unternehmen geschehen wird, wenn sie
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Zu finden im , Archiv Newsletter” auf der BRV-Website: Der Info-Folder zum
geplanten Intelligence-Performance-Zertifikatkurs des BRV in Zusammenar-
beit mit dem Steinbeis Center of Strategic Management der Steinbeis-Hoch-

schule Berlin.

Infobox

Uber das Angebot des im Text genannten Intelligence-
Performance-Zertifikatkurses hat der BRV seine Mitglieder
(aufler dem Beitrag im letzten T&F, S. 82) erstmals per
VIP-Newsletter vom 16.12.2014 informiert. Die Ausschrei-
bungsunterlagen stehen auf der Website www.brv-bonn.
de unter folgendem Meniipfad zum Download bereit: Un-
ternehmer > Mitglieder Login > Archiv Newsletter > Archiv
Newsletter 2014 > Dezember 2014 > 16.12.2014. Letzter
Einsendeschluss fiir den dort ebenfalls eingestellten Riick-
antwortbogen ist der 10. Mdrz 2015.
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nicht in das Management-Know-how und die Qualifizierung der
zentralen Unternehmensakteure investieren. Geschaftsfiihrung
und Fithrungskrédfte miissen topqualifiziert sein. Aber muss
es denn ausgerechnet ein Zertifikatskurs sein, der sogar noch
auf einen perspektivisch folgenden spezifischen, berufsbeglei-
tenden, staatlich anerkannten und international akkreditierten
(BRV-)Bachelor anrechenbar ist? (Anm. d. T&F-Red.: Siehe
hierzu den Hinweis in der Infobox.) Warum nicht? Solange die
Praxisorientierung durch die Hochschule, die Dozenten und
durch die Entwickler des Seminars verbrieft ist! Warum keine
Perspektiven fiir sich und seine Mitarbeiter er6ffnen? Aber das
Problem ist doch, dass eine Qualifizierung die Qualitdt des Ma-
nagements und damit die Qualitdt des Personals und damit die
potenzielle Fluktuationsquote erhéhen kann! Stimmt, aber die
Fluktuation ist nicht das Problem der Qualifizierung, sondern
das Problem fehlender Perspektiven. Zudem stellt sich auch hier
die Frage, was mit den Unternehmen passieren wird, die nicht
in Management-Know-how und Qualifizierung investieren.

Natiirlich ist dieses letzte Kapitel ,Vertrieb in eigener Sache”
- klappern gehdrt zum Handwerk. Unabhédngig davon ist aber
die gemeinsame Initiative des BRV mit dem Steinbeis Center
of Strategic Management der Steinbeis-Hochschule Berlin (die
groRte private wissenschaftliche Hochschule mit Universitdts-
status) eine herausragende Option, sich durch innovatives
Management-Know-how fit fiir die laufende Branchentransfor-
mation zu machen. Die Steinbeis-Hochschule Berlin als private,
staatlich anerkannte Hochschule ist ein Unternehmen im Stein-
beis-Verbund, der weltweit im unternehmerischen Wissens- und
Technologietransfer aktiv ist. Das Dienstleistungsportfolio der
fachlich spezialisierten Steinbeis-Unternehmen im Verbund
umfasst Forschung und Entwicklung, Beratung und Expertisen
sowie Aus- und Weiterbildung fiir alle Technologie- und Ma-
nagementfelder. Das Steinbeis Center of Strategic Management
der Steinbeis-Hochschule Berlin entwickelt und managt seit
zehn Jahren ausschlieBlich berufsbegleitende Qualifizierung
fiir fithrende mittelstandische Unternehmen, Verbdnde, Dax-
Konzerne und Top-Unternehmensberatungen, angefangen vom
unternehmensspezifischen Zertifikatskurs, der anrechenbar
ist auf ein unternehmensspezifisches, staatlich anerkanntes,
international akkreditiertes Bachelor- oder Master-Studium,
bis hin zum unternehmensspezifischen Promotionsstudium.
Dementsprechend haben sich viele Personen aus dem Automoti-
ve-Umfeld (z.B. Dr. Rainer Landwehr, ehemaliger CEO Goodyear
Deutschland, Thorsten Bald MBA, ehemals Corporate Identity
und Marketing Brose Group) und aus dem Internet-Umfeld
(Prof. Dr. habil. Frank Keuper) bei der Ausgestaltung der The-
men und der Inhalte des Intelligence-Performance-Zertifikat-
kurses Gedanken gemacht. Es ist kein Standard-Programm
irgendeiner Akademie oder eines Seminaranbieters, sondern
ein Programm, das spezifisch auf die Bediirfnisse der BRV-
Mitglieder vor dem Hintergrund der Branchentransformation
konzipiert und akkreditiert wurde.



Management & Marketing

BRV-Arbeitskreis Betriebswirtschaft

Agenda der Fruhjahrssitzung

m 25. Marz findet in Bonn die Friihjahrssitzung des M Lagerhaltung fiir Pkw- und Lkw-Reifen mit integriertem

BRV-Arbeitskreises Betriebswirtschaft, Kommunikation, Reifen-Paternoster (Fa. Reifen Schafer, Kenn) — Riickschau
Steuern statt. Hier schon einmal ein Blick auf die aktuell re- auf den Artikel in Trends & Facts 6/2014
levanten Themen, mit denen sich das Gremium beschaftigen =~ B Arbeitskreis ,E-Commerce” — Diskussion des Vorschlags von
wird: Frau Tanja Herzig, First Stop
B BRV als Konzentrator fiir die Gebiihrenverhandlungen mit
B Erdrterung der aktuellen Branchenlage Finanzdienstleistern bei electronic cash
- BRV-Marktdaten 2014/Prognose 2015 B Problematik einer vermutlich rechtswidrigen Besteuerung
- ERMC (Sell-In) und wdk-Sell-Out-Panel per Ende konkurrierender Leistungen von gemeinniitzigen Vereinen
Marz 2015 mit einem erméRigten Umsatzsteuersatz — Information zum
- Marktstrukturanalyse des BRV (Stand: 3/2015) Fortgang des Verfahrens
- BRV-Preispanel per 3/2015 B Etablierung eines Dienstleistungsumsatzpanels
B Betriebsvergleich des Reifenfachhandels fiir das Gesamtjahr ~ B Beitragserhhung der Berufsgenossenschaft Handel und
2014 Warendistribution (BGHW)/Beratungstool:
B Aktueller Stand des Projektes ,Geschaftsmodell Zukunft” www.bg-check.de.
W Fertiggestellte BRV-Dokumentation ,EDV-Anbieter/Soft-
wareentwickler” Der Bericht zur Sitzung folgt in Trends & Facts 3/2015.
Anzeige

Experten arbeiten
am liebsten mit Experten

Profitieren Sie jetzt von unserem Vorteilspaket flr
BRV-Mitgliedsunternehmen!

persona service steht fiir:

* Exzellente Kunden- und Mitarbeiterbetreuung
* Hervorragende Reaktionszeit

* Passgenaue Stellenbesetzung

Wir beraten Sie gern!
Ihr Ansprechpartner in unserer zentralen Kundenbetreuung:

Frau Eva Kurzmann
Tel.: 02351 950-326 - eva.kurzmann@persona.de

persona service AG & Co. KG

Freisenbergstrafde 31

58513 Lidenscheid pers.ona
www.persona.de Service

Hinweis: Samtliche Bezeichnungen richte
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02.-05.03.2015
10.03.2015
16.03.2015
18./19.03.2015
19.03.2015
24.03.2015
25.03.2015
14.04.2015
15.04.2015
19.05.2015
20.-25.05.2015
21./22.05.2015
22.06.-11.07.2015
09.07.2015
11.07.2015
02.-22.08.2015
24.-29.08.2015
31.08.-03.09.2015
10.09.2015
01.10.2015

04.12.2015

Rosrath
Miinchen

Bonn

Berlin

Poing

Bonn

Bonn
Frankfurt/Main
Bonn

Krefeld
Bologna, Italien
Bologna, Italien
Résrath

Koln

Koln

Rosrath

Rosrath

Rosrath

Bonn

Miinchen

Bonn

BRV-Reifenfachverkdufer-Lehrgang Auendienst
Innungsversammlung Bayern

BRV-Arbeitskreis Marktforscher
BRV-Vorstandssitzung/Klausurtagung

Round Table Reifentechnik Rema TIPTOP
ZDK-Bundesfachgruppe Freie Werkstitten
BRV-Arbeitskreis Betriebswirtschaft, Kommunikation, Steuern
wdk-Steuerungsgremium Reifenmontage
FKT-SdA , Rider + Reifen”

Lenkungsgremium IRQ

Autopromotec

BIPAVER-Generalversammlung
BRV-Juniormanager-Lehrgang GDHS
BRV-Vorstandssitzung
BRV-Mitgliederversammlung mit , Kélner Lichter”
BRV-Juniormanager-Lehrgang
BRV-Reifenfachverkdufer-Lehrgang PoS
BRV-Reifenfachverkdufer-Lehrgang AuRendienst
BRV-Vorstandssitzung

BRV-Arbeitskreis Reifentechnik/Autoservice

BRV-Vorstandssitzung



02.-06.03.2015

09.-13.03.2015

16.03.2015

17.03.2015

18.03.2015

25.-26.03.2015

30.03.-02.04.2015

20.-24.04.2015

04.-05.05.2015

06.05.2015

07.05.2015

11.05.2015

12.-13.05.2015

18.-22.05.2015

26.-27.05.2015

28.-29.05.2015

15.-26.06.2015

22.-26.06.2015

29.06.-03.07.2015

06.-10.07.2015

06.07.2015

07.07.2015

08.07.2015

13.-14.07.2015

15.-16.07.2015

20.-24.07.2015

20.-21.07.2015

22.-23.07.2015

27.-31.07.2015

27.-29.07.2015

30.-31.07.2015

Reifenreparatur Pkw/Lkw

EM-Reifenreparatur

RDKS im Reifenservice

RDKS im Reifenservice

RDKS im Reifenservice

Sicherungsmafnahmen fiir Pannenhilfe
Reifenreparatur Pkw/Lkw

Forderbandreparatur
UHP-/Runflat-Reifenmontage (wdk-Zertifizierung)
RDKS im Reifenservice

RDKS im Reifenservice

RDKS im Reifenservice
UHP-/Runflat-Reifenmontage (wdk-Zertifizierung)
Reifenreparatur Pkw/Lkw
UHP-/Runflat-Reifenmontage (wdk-Zertifizierung)

UHP-/Runflat-Reifenmontage (wdk-Zertifizierung)

Ausiibungsberechtigung fiir wesentliche Teile des Vulkaniseurhandwerks § 7 a HwO (fiir Kfz-Meister!); hier: Reifenreparatur

Reifenreparatur Pkw/Lkw

Forderbandreparatur (Stahlseil)

Reifenreparatur Pkw/Lkw

RDKS im Reifenservice

RDKS im Reifenservice

RDKS im Reifenservice
UHP-/Runflat-Reifenmontage (wdk-Zertifizierung)
UHP-/Runflat-Reifenmontage (wdk-Zertifizierung)
Reifenreparatur Pkw/Lkw
UHP-/Runflat-Reifenmontage (wdk-Zertifizierung)
Reifenservice und Montage I

Reifenreparatur Pkw/Lkw

Reifenservice und Montage II

Reifenservice und Montage I



03.-04.08.2015 UHP-/Runflat-Reifenmontage (wdk-Zertifizierung)
05.-06.08.2015 UHP-/Runflat-Reifenmontage (wdk-Zertifizierung)
02.09.2015 Sicherungsmafnahmen fiir Pannenhilfe
07.-11.09.2015 Reifenreparatur Pkw/Lkw

07.-08.09.2015 UHP-/Runflat-Reifenmontage (wdk-Zertifizierung)

09.09.2015 RDKS im Reifenservice
10.09.2015 RDKS im Reifenservice
14.-18.09.2015 EM-Reifenreparatur
21.-25.09.2015 Reifenreparatur Pkw/Lkw

28.09.-02.10.2015 Foérderbandreparatur
23.-27.11.2015 Reifenreparatur Pkw/Lkw
30.11.-11.12.2015  Ausiibungsberechtigung fiir wesentliche Teile des Vulkaniseurhandwerks § 7 a HwO (fiir Kfz-Meister!); hier: Reifenreparatur

30.11.-04.12.2015  EM-Reifenreparatur

(Stand: 28.01.2015; Anderungen vorbehalten)

Infos/Anmeldung:
Landeshauptstadt Miinchen,
Stahlgruber-Stiftung,
Murnauer Str. 61,

81379 Miinchen

Telefon:

++49(0)89-71 00 21 09,
E-Mail: sekretariat@
stahlgruber-stiftung.de
Internet:
www.stahlgruber-stiftung.de



03.03.2015
04.03.2015
05.03.2015
17.-18.03.2015
17.03.2015
18.03.2015
19.03.2015
24.-26.03.2015
07.05.2015
19.-21.05.2015
02.-03.06.2015
09.06.2015
10.-11.06.2015
16.-18.06.2015
23.06.2015
24.-25.06.2015
14.-16.07.2015
28.07.2015
29.-30.07.2015
04.-05.08.2015
04.-06.08.2015
06.08.2015
11.08.2015
12.08.2015
08.-09.09.2015
08.09.2015
09.-10.09.2015
10.09.2015
15.-17.09.2015
23.09.2015
28.-29.10.2015
25.11.2015
26.11.2015
01.-03.12.2015
15.12.2015
16.-17.12.2015

Klimaservice

RDKS/DKS neuster Stand

Lkw Reifenmontage u. Wuchten/Ventile- und Riderkunde
RUN FLAT/UHP wdk-Zertifizierung

Pkw-Reifenreparatur kalt/heifl Grundlagen und Fertigkeiten
Pkw-/Lkw-Reifenreparatur kalt Grundlagen und Fertigkeiten
Pkw - Montage und Wuchten

Pkw-/Lkw-Reifenreparatur kalt/hei}

Klimaservice

Pkw-/Lkw-Reifenreparatur kalt/heif}

RUN FLAT/UHP wdk-Zertifizierung

Pkw-Reifenreparatur kalt/heifl Grundlagen und Fertigkeiten
Ackerschlepper Reifenreparatur

Pkw-/Lkw-Reifenreparatur kalt/heil
Pkw-/Lkw-Reifenreparatur kalt Grundlagen und Fertigkeiten
EM-Reifenreparatur

Pkw-/Lkw-Reifenreparatur kalt/heifl

Montage und Auswuchten von Motor-Ridern
EM-Reifenreparatur

RUN FLAT/UHP wdk-Zertifizierung
Pkw-/Lkw-Reifenreparatur kalt/heif}

RDKS/DKS neuster Stand

Achsvermessung - Grundlagen

Klimaservice

RUN FLAT/UHP wdk-Zertifizierung
Pkw-/Lkw-Reifenreparatur kalt Grundlagen und Fertigkeiten
Ackerschlepper Reifenreparatur

Pkw - Montage und Wuchten

Pkw-/Lkw-Reifenreparatur kalt/heifl

Klimaservice

Gummiketten-Reparatur

Lkw Reifenmontage u. Wuchten/Ventile- und Rdderkunde
Feuerwehr-Druckschlauch-Reparatur
Pkw-/Lkw-Reifenreparatur kalt/hei}

Pkw-Reifenreparatur kalt/heifl Grundlagen und Fertigkeiten

Ackerschlepper Reifenreparatur



10.-11.03.2015
10.-12.03.2015
12.03.2015
24.-25.03.2015
26.03.2015
05.05.2015
06.05.2015
19.-20.05.2015
09.-10.06.2015
11.06.2015
23.-24.06.2015
25.06.2015
07.-08.07.2015
09.07.2015
25.-26.08.2015
27.08.2015
15.09.2015
16.09.2015
22.-23.09.2015
24.09.2015
06.10.2015
07.10.2015
08.-09.12.2015
10.12.2015
15.-16.12.2015
17.12.2015

RUN FLAT/UHP wdk-Zertifizierung
Pkw-/Lkw-Reifenreparatur kalt/heiRl
RDKS/DKS neuster Stand

RUN FLAT/UHP wdk-Zertifizierung
Pkw - Montage und Wuchten
RDKS/DKS neuster Stand
RDKS/DKS neuster Stand

RUN FLAT/UHP wdk-Zertifizierung
RUN FLAT/UHP wdk-Zertifizierung
RDKS/DKS neuster Stand

RUN FLAT/UHP wdk-Zertifizierung
RDKS/DKS neuster Stand

RUN FLAT/UHP wdk-Zertifizierung
RDKS/DKS neuster Stand

RUN FLAT/UHP wdk-Zertifizierung
RDKS/DKS neuster Stand
RDKS/DKS neuster Stand
RDKS/DKS neuster Stand

RUN FLAT/UHP wdk-Zertifizierung
Pkw - Montage und Wuchten
RDKS/DKS neuster Stand
RDKS/DKS neuster Stand

RUN FLAT/UHP wdk-Zertifizierung
RDKS/DKS neuster Stand

RUN FLAT/UHP wdk-Zertifizierung
RDKS/DKS neuster Stand

(Stand: 28.01.2015; Anderungen vorbehalten)

Infos/Anmeldung:

STAHLGRUBER GESELLSCHAFTER-STIFTUNG,
Gruber Str. 65, 85586 Poing
Ansprechpartnerin:

Frau Karin Henke

Telefon: ++49(0)02947 97 387 44
Telefax: ++49(0)02947 97 387 6644
E-Mail: info.vulkaniseur-
handwerk@s-g-s.eu

Internet:
www.stahlgruber-gesellschafter-
stiftung.de

oder www.s-g-s.eu

(auf der Website finden Interessenten
neben den jeweils aktuellen
Schulungsterminen auch das
Anmeldeformular zu den Kursen

fiir das Vulkaniseur-Handwerk)



MEHR SERVICE ...
... in mehr Léindern fir regionale und Uberregionale LKW-Kunden!

24-Std. an 365 Tagen im Jahr

der LKW-Breakdown-Service

' national und international Gber die
Ml PneuService-Notrufnummer

R 0180/521 27 82

100% Service in:

e Deutschland ® Finnland * Luxemburg * Portugal
* Belgien * Frankreich  ® Niederlande ¢ Schweden
* Danemark e Irland * Norwegen ® Schweiz
* England ® ltalien e Osterreich  * Spanien

1| Optimierter Service in:

® Bosnien * Kroatien * Polen e Slowenien
* Bulgarien * Lettland * Rumdnien * Tschechien
L ¢ Estland * Litauen * Serbien * Torkei
Bl « Griechenland  * Mazedonien  ® Slowakei * Ungarn

1 W Pneu

e Service!

Kundendienstring
Deutscher Reifenfachhdandler

Franz-Lohe-Str. 19 53129 Bonn

Telefon (0228) 28 99-4 80 Telefax (0228) 28 99-4 88
| Internet www.pneuservice-bonn.de

- E-Mail j.jaeger@bundesverband-reifenhandel.de
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