In vielen Werkstatt-
unternehmen fehlt es
an betriebswirtschaft-
licher Transparenz
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BETRIEBSPRAXIS INTERVIEW

Betriebsherater Roger Seidl im Gesprach

Spreu vom

Roger Seidl, Betriehsherater heim hessischen Landesverband des Kfz-Gewerbes in Wieshaden, empfiehlt
freien Werkstattunternehmern dringend, an ihrer hetriebswirtschaftlichen Qualifikation zu arbeiten. Werk-
stattsysteme hieten nach seiner Einschatzung nicht nur bei diesem Thema wertvolle Unterstiitzung.

oger Seidl (38) ist seit 2001
R Betriebsberater beim ZDK-Lan-

desverband Hessen. Der studierte
Betriebswirtschaftler ist auf die Themen
Finanzen und Controlling spezialisiert.
Aufgrund seiner Beratungstatigkeit fiir
Werkstitten und Autohiuser, allein 2006
fithrten Seidl und seine Kollegen in Hes-
sen 234 Beratungsprojekte durch, kennt
er die Probleme der Kfz-Unternehmen
aus ndchster Nihe. Fehlende Liquiditit,
Fehler bei der Unternehmensfiihrung,
fehlende betriebswirtschaftliche Trans-
parenz durch un-
klare Kostenstruk-
turen und fehlende
Unternehmenspla-
nung sind neben
den iiberborden-
den technischen
Anforderungen
nur einige der aktuellen Herausforde-
rungen, denen Roger Seidl bei seinen
Beratungen in den Betrieben immer
wieder begegnet. Vor allem freie Werk-
stitten kleiner und mittlerer Grofle
haben zunehmend zu kdmpfen. Abhilfe
konnen nach Seidls Erfahrungen Werk-
stattsysteme schaffen, sofern der Unter-
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nehmer weif3, was er will und die Aus-
wahl eines Systempartners nicht dem
Zufall iiberlisst.

Herr Seidl, Sie haben in dem Beitrag ,,Unter-
nehmen Zukunft“ in ASP 1-2007 die klare
Empfehlung fiir kleine und mittlere freie
Werkstétten gegeben, sich einem Werkstatt-
system anzuschlieBen, wenn der Betrieb auf
Dauer zukunftsfahig sein will. Warum?

Hier muss man unterscheiden. Reden
wir von einem Unternehmer oder einem
Handwerker. Ein vollig freier Betrieb
ohne ein Werkstattsystem kann funktio-
nieren, wenn in diesem Betrieb ein
Unternehmer ist, der genau weifd: Da
habe ich meine Einkaufsmdoglichkeiten,
dort bekomme ich technischen Support,
ich kenne all meine betriebswirtschaft-
lichen Zahlen und weif, wo ich regel-
miflig Branchenvergleichszahlen bekom-
men kann. Solche freien Unternehmer
gibt es durchaus, die erwirtschaften gute
Ertrige und sind mit ihrer Situation
vollauf zufrieden.

Fiir alle anderen freien und fiir die
Betriebe, die aus einer Marke kommen
und bei Themen wie Einkauf, Werbung,
technischem Support, Teilesortiment,

Weizen

etc. Fithrung brauchen, weil sie das tiber
Jahre gewohnt waren, ist der Anschluss
an ein Werkstattsystem sehr sinnvoll.
Man sollte aber nicht irgendein System
nehmen, sondern sich im Vorfeld schon
genau Uberlegen, welches System zum
Inhaber und dem Unternehmen passt.
Dazu muss man sich mit den Systeman-
geboten im Detail auseinandersetzen,
Bauchentscheidungen sind an der Stelle
nicht ratsam.

Das heiBt aber, der Unternehmer sollte im
Vorfeld wissen, wo er mit seinem Betrieb hin
mochte und was seine Unternehmensphilo-
sophie ist?

Die Frage nach dem Wohin wird oft sehr
kurzsichtig beantwortet: Hauptsache ich
kann davon leben. Die Frage ,wo willst
du hin?“ gehort ja auch in eine Unter-
nehmensplanung hinein. Wo mochte
ich mit meinem Unternehmen in drei
Jahren stehen. Es gibt Fille, da reicht der
Planungshorizont kaum bis zum néchs-
ten Monat. So lange das Bestehende
ausreicht, den Lebensunterhalt zu
bestreiten, funktioniert das auch. Aller-
dings warne ich an der Stelle immer:
Um das zu behalten, was man hat, muss
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man einen Schritt vorangehen, sein
Unternehmen fit fiir die Zukunft
machen. Stillstand bedeutet an dieser
Stelle Riickschritt. Das hat natiirlich
auch etwas mit Unternehmens- und
Lebensplanung zu tun. Aber viele Unter-
nehmer haben diese Planung nicht und
darum setzen sie sich mit der Frage, wel-
ches Werkstattsystem passt zu mir und
meinem Betrieb, auch nicht auseinander.

Was sind nach lhren Erfahrungen die gan-
gigsten Entscheidungskriterien bei der
Systemauswahl?

Hiufig beschrinken sich Werkstattinha-
ber bei ihrer Entscheidung auf die Frage,
was ist am giinstigsten und wo kann ich
am meisten Kosten sparen? Aber das ist
selten zielfithrend und zukunftsorien-
tiert. Es gibt Werkstattsysteme, die
hohere Lizenzgebithren verlangen. Die
von vornherein von der Liste der poten-
ziellen Konzeptpartner zu streichen ist
falsch, denn vielleicht passen genau
diese Systemangebote mit ihrem Leis-
tungsspektrum wesentlich besser zum
Inhaber und seinem Betrieb als der
kostengiinstigste Anbieter.

Preis und System-Cl als Entscheidungskri-
terium fiir ein Werkstattsystem — was halten
Sie davon?

Natiirlich sind das auch Entscheidungs-
kriterien, aber nicht die wichtigsten.

Systemauswahl

Entscheidungshilfen

Unter der Rubrik Werkstattsysteme von Auto Service Praxis sind im
Internet wichtige Full-Service-Werkstattsystemangebote mit ihrem
Leistungsspektrum dargestellt. Hier haben Partner
auch die Méglichkeit, fir sie interessante Systemange-
bote miteinander zu vergleichen. Zudem ist in der Box
L1ipps & Tricks” der Beitrag ,,Auswahlverfahren als
PDF-Dokument zum Herunterladen hinterlegt, der
zehn praxiserprobte Tipps fur die Auswahl des pas-
senden Systempartners beinhaltet. Zum Juni 2007
wird ASP auBerdem das Sonderheft , Werkstattsys-
teme* (im Bild die Ausgabe 2005) neu auflegen, in
dem alle wichtigen Full-Service-Systemangebote
im Detail vorgestellt werden.
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Weitere Infos:
www.autoservicepraxis.de/werkstattsysteme
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Was hilft dem Betrieb ein supergiinsti-
ges Werkstattsystem, wenn er es damit
nicht schafft, seinen Markt aktiv zu
bearbeiten. Ich bleibe dabei: Wer sich
einem Werkstattsystem anschlief3en will,
kommt nicht umbhin, sich die in Frage
kommenden Systemangebote genau
anzusehen, mit dem Auflendienst zu
reden, seine Ziele und Schwerpunkte in
der Unternehmensentwicklung festzu-
legen und dann die Systemangebote
daraufhin zu priifen, mit welchem sich
diese Ziele am besten umsetzen lassen.

Kommt es vor, dass sich ehemalige Marken-
betriebe im letzten Moment fiir eine Herstel-
ler- oder Importeursmarke statt fiir ein
Werkstattsystem entscheiden, selbst wenn
deren Markthedeutung gering ist?

Fiinf Jahre nach der GVO 1400/2002 ist
das sicher weniger geworden, aber Sie
haben Recht. Ein Herstellermarkenlogo
iibt auf viele ehemalige Markenbetriebe
noch immer eine grof8e Faszination aus.
Ich rate Unternehmern in solchen Fil-
len, eines nicht zu vergessen: Nur eine
Marke hat iiber alle Vertragsbindungen
hinaus Bestand und das ist die Marke
des Werkstatt-Unternehmers X oder des
Autohaus-Inhabers Y. Die Eigenmarke
des Unternehmers sollte immer im
Vordergrund stehen. Dann ist es (fast)
egal, was ich verkaufe oder repariere.

Was sind nach Ihrer Einschatzung unabhén-
gig von einem bestimmten Werkstattsystem
die Systemleistungen, die fiir freie Werk-
statten unverzichtbar sind?

Da steht der technische Support an erster
Stelle, denn ohne den geht es einfach

z Hartl

Beim Anschiull an ein Werkstattsystern kommit es in erster Linie auf die
indriduellen Vorsussetrungen des Partners sn. Dennoch gibt es einige
Bej b Iy

Aahlar |

Unter www.autoservicepraxis.de/werkstattsysteme
finden Interessierte Tipps fiir die Systemauswahl

nicht mehr. Ohne den scheitern viele
kleinere Betriebe heute schon an ver-
meintlich einfachen Reparaturarbeiten,
weil ihnen entweder das passende Equip-
ment oder der Zugang zu erforderlichen
technischen Informationen fehlt, ohne
die eine fachgerechte Reparatur nicht
moglich ist. Sehr wichtig ist zudem
das Thema Mitarbeiterschulungen. Viele
Systemanbieter haben umfangreiche
Schulungsangebote, sowohl im techni-
schen als auch im kaufminnischen
Bereich. Aufgrund ihrer Markterfahrung
wissen die Systemanbieter genau, welche
aktuellen Themen in der Praxis welchen
Schulungsbedarf erfordern. Systempart-
ner bekommen diese Angebote quasi
mundgerecht dargeboten. Der Einzel-
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unternehmer muss sich das alles miih-
sam zusammensuchen. Ganz wichtig ist
weiterhin das Thema Marketing und
Werbung. MarketingmafSnahmen kon-
nen iber ein Werkstattsystem besser
gesteuert werden, indem regelmif3ig Fol-
der, Anzeigen oder sonstige Werbefor-
men geschaltet werden, die der Betrieb
mit seinem eigenen Firmennamen indi-
vidualisieren kann, womit er regelmaf3ig
auf sich aufmerksam macht. Die Ange-
bote von Werkstattsystemen bieten den
Vorteil, dass sich der Unternehmer im
Prinzip um nichts kiimmern muss und
Gestaltung, Layout, Motive etc. fix und
fertig nach seinen Wiinschen und
Bediirfnissen aus einem Baukasten ent-
nehmen kann. Vergleichbare Ergebnisse
als unabhingiger Werkstattinhaber zu
erzielen ist angesichts des finanziellen
Aufwands und der Belastungen im
Tagesgeschiift gar nicht darstellbar.

Freie Werkstattunternehmer argumentieren
haufig, ein Werkstattsystem komme fiir sie
nicht in Frage, weil sie sich ihre unterneh-
merische Freiheit unbedingt erhalten wol-
len. Wie beurteilen Sie diese Aussage?

Wenn ein Unternehmer es beherrscht,
vollig frei zu bleiben, dann soll er das
machen. Er muss sich allerdings dartiber
im Klaren sein, dass ihm dieser Weg viel
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unternehmerische Eigeninitiative ab-
verlangt. Er muss sich komplett um
alle technischen und kaufminnischen
Belange, Werbung, Marketing, Weiter-
bildung etc. aus eigener Kraft kiimmern
und dabei seinem Wettbewerb nach
Maoglichkeit auch noch immer ein Stiick
voraus sein. Das stidndige selbst aktiv
werden ist fiir solche Betriebe tiberle-
bensnotwendig. Den Geschiftsbetrieb
beispielsweise bei der Technik mit Hilfe
befreundeter Fabrikatskollegen iiber
Wasser zu halten, ist auf Dauer sicher
keine gangbare Losung. Denn allein die
Riistzeiten, die dem Betrieb durch das
Verbringen von Fahrzeugen zu befreun-
deten Kollegen entstehen, kann er auf
Dauer keinem Kunden in Rechnung
stellen. Solche Arbeiten miissen aus dem
eigenen Betrieb heraus generiert wer-
den, sonst rechnet sich das Ganze
betriebswirtschaftlich nicht.

Meiner Meinung nach ist es sehr
wichtig, dass die Grundsubstanz aus dem
Betrieb heraus gestellt werden kann.
Wenn jemand der Meinung ist, dies alles
aus eigener Kraft sicherstellen zu konnen,
soll er das machen. Ich habe aufgrund
meiner Erfahrungen aus der Praxis
erhebliche Zweifel, dass ein Einzelkimp-
fer das auf Dauer durchhilt. Allein bei
den technischen Informationen sind die
Anforderungen heute sehr komplex, und
das wird weiter zunehmen.

Sind nach lhren Erfahrungen die System-
hetriebe, die das im System gehotene Leis-

tungsspektrum aktiv ein- und intensiv
umsetzen, erfolgreicher als andere?

Ja, unbedingt. Das ist auch logisch, denn
viele Systemanbieter haben neben dem
technischen Support, Teilebelieferung
und Marketing viele betriebswirtschaft-
liche Bausteine zu bieten. Die Partner,
die alle Systembausteine in ihrem
Betrieb nutzen (konnen), sind dem
Handwerkskollegen alter Prigung schon
ein gutes Stiick voraus, weil sie sich mit
Unterstiitzung eines Werkstattsystems
auch aktiv mit der kaufméinnischen Sei-
te ihres Betriebs auseinandersetzen. Die
wenden dann eben auch Tools fiir die
Unternehmensplanung, Werkstattaus-
lastung, Ertragsplanung etc. an und sind
durch ihre andere kaufminnische
Positionierung mit hoher Wahrschein-
lichkeit auch deutlich erfolgreicher als
solche Systempartner, die sich aus-
schliefllich auf die Nutzung von techni-
schem Support und die ein oder andere
Marketingaktion beschranken.

Sind alle Systemangehote am Markt gleich
gut oder bestehen hinsichtlich der inhalt-
lichen Qualitat nach Ihren Erfahrungen
Unterschiede?

Die Werkstattsysteme machen, alle iiber
einen Kamm geschoren, einen guten Job
— die einen ein bisschen mehr, die ande-
ren ein bisschen weniger. Ich sehe die
Systeme, die den eigenen Teilehandel zu
sehr in den Vordergrund stellen, etwas
kritisch. Es gibt Systeme, die auch die
Moglichkeit des freien Teilezukaufs bie-

ten, die zwar sagen, wir wollen gerne,
dass du mit unserem Konzept hier
priasent bist und dass du eine gute
Arbeit leistest, die Kunden zufrieden
stellst und nach Moglichkeit auch Teile
iber uns beziehst. Diese Systeme setzen
dabei aber sehr stark auf den Faktor
Zufriedenheit und Uberzeugung durch
Leistung. Daneben gibt es aber auch
Systeme, die ganz stringent vorschrei-
ben, dass Partner nur noch Teile und
Produkte des eige-
nen Unternehmens
kaufen sollen. Das
ist bis zum ge-
wissen Grad auch
nachvollziehbar,
denn viele Systeme
haben ihre Wur-
zeln im Bereich des freien Teilehandels.
Die Kunst dabei ist aber, die richtige
Balance zwischen Unterstiitzung und
Freiheit fiir die Partner auf der einen
und Teilevermarktungskonzept auf der
anderen Seite zu finden. Und da gibt es
nach meiner Einschitzung bei den am
Markt aktiven Systemen gravierende
Unterschiede, die ein Werkstattunter-
nehmer sehr genau kennen sollte.

Den Systempartner
nur nach dem Preis
zu wahlen, ist nicht
zukunftsorientiert

Haufig sind Betriebe sich dariiber im Klaren,
dass sie konzeptionelle Unterstiitzung bend-
tigen, tun sich aber schwer, den fiir sie pas-
senden Partner auszuwahlen. Welche Tipps
kdnnen Sie Betrieben hier geben?

Grundsitzlich lasse ich bei einer solchen
Entscheidung Ausreden wie ,keine Zeit*
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nicht gelten. Das ist ein wesentlicher,
wenn nicht der wesentlichste Punkt, die
Zukunft eines Betriebs und damit die
eigene zu gestalten. Darum muss sich
jeder Werkstattinhaber selbst sehr inten-
siv mit dem maoglichen Systempartner
auseinandersetzen. Ganz wichtig ist
dabei die Klausel des freien Teilezukaufs,
um sich nicht vollends abhingig zu
machen. Entscheidend sind dann natiir-
lich Qualitdt und Umfang der zusitz-
lichen Unterstiitzungsleistungen eines
Systems. Das gilt besonders fiir den
Bereich Schulungen, fiir den Bereich
technische Informationen, im Bereich
betriebswirtschaftliche Komponenten.
Wie sind die Systeme hinsichtlich der
Nutzung der Namensrechte, erwirbt
man die Nutzung der Namensrechte
oder werden Anteile erworben? Was ist
mit der Software, ist die fest vorgegeben,
muss ich alles abnehmen oder habe ich

Beratungsprofi

Zur Person

Diplom-Betriebswirt Roger Seidl
(38) ist seit September 2001 Bera-
ter flr Betriebswirtschaft, Finanz-
und Rechnungswesen. Nach sei-
nem BWL-Studium in
Mainz war Seidl zunachst
fir einen Steuerberater
und  Wirtschaftsprifer
tatig. Dem folgten mehre-
re Jahre als kaufméanni-
scher Leiter und Leiter
Finanzen und Rech-
nungswesen in  drei
mittelstandischen Unter-
nehmen. Seidl hat im

f‘““”f, Jahr 2006 mit seinen Kol-

legen 234 Beratungspro-
jekte durchgefthrt.
Schwerpunkte seiner Beratungsta-
tigkeit waren dabei Optimierungs-,
Sanierungs- und Existenzgrin-
dungsberatungen. Die Beratungs-
leistungen des Landesverbands
kénnen die rund 4.000 Mitglieds-
betriebe des Kfz-Gewerbes in Hes-
sen kostenlos abrufen.

Hessil

Weitere Infos: www.kfz-hessen.de
Tel. 06 11/999 89-0

AUTO SERVICE PRAXIS 03/2007

INTERVIEW

ein Wahlrecht? Muss ich jedes Update
machen und auch bezahlen oder kann
ich nur die wihlen, die ich tatsichlich
nutze? Werden solche Lizenzen direkt
vom Konto abgebucht — damit bewegt
man sich schon wieder in Richtung Her-
stellerschiene. Nach meinen Erfahrun-
gen ist es wichtig, dass der Betrieb die
Freiheit hat, sich aus dem vom System-
geber angebotenen Baukasten die Bau-
steine, die seine betriebliche Situation
am besten unterstiitzen, moglichst indi-
viduell auswihlen zu kénnen. Denn jeder
Betrieb hat andere Voraussetzungen und
Marktbedingungen. Nicht das Vollange-
bot als Zwang, sondern die Moglichkeit,
mit abgespeckten Varianten und ent-
sprechend niedrigeren Beitrdgen im
System mitzuarbeiten, ist wichtig.

HeiBt das, Werkstattinhaber sollten alle
Systemanbieter persnlich besuchen?
Nein, das sicher nicht, aber man sollte
auf jeden Fall die Prisentationen der
Systemanbieter sehr genau vorab priifen,
um eine Vorselektion zu treffen. Diese
Aufgabe muss jeder Unternehmer selbst
erledigen. Wenn er eine Vorauswahl
getroffen hat, sollte er mit den Systeman-
geboten seiner Wahl auf jeden Fall das
direkte Gesprich suchen. Ich empfehle
drei, im besten Fall finf verschiedene
Systemangebote detailliert anzuschauen.
Denn nur so ergibt sich ein ehrliches
Bild, um festzustellen, wie der Auflen-
dienst betreut, ob auf individuelle Fra-
gen und Anliegen des jeweiligen Unter-
nehmers eingegangen wird etc.

Begleiten Sie auf Wunsch Betriebe dabei,
den passenden Systempartner zu finden?
Ja, wir kénnen den Unternehmer bei
den zu priifenden Systembestandteilen
beraten. Wir bieten ja vom Landesver-
band Unterstiitzung fiir den kaufmén-
nischen und technischen Bereich. Die
endgiiltige Entscheidung fiir oder gegen
ein bestimmtes System muss der Werk-
stattinhaber aber selbst treffen.

Wie ist nach Ihrer Einschatzung aktuell die
Nachfrage nach Systemangehoten?

Die ist nach der GVO 1400/2002 und
der Kundigungswelle der Automobil-
hersteller ein wenig abgeebbt. Aber wir
gehen davon aus, dass das in den nichs-
ten Monaten wieder zunimmt, denn vie-

le Hindler- und Servicevertrige laufen
in absehbarer Zeit aus. Dann diirfte die
Nachfrage nach Werkstattsystemange-
boten wieder steigen.

Auch Markenbetriebe haben Werkstattsys-
teme als Maglichkeit entdeckt, sich ein
zweites Standbein aufzubauen. Viele Unter-
nehmer heklagen, dass dieses ,Experi-
ment“ mehr schlecht als recht funktioniere,
weil die hestehende Werkstattmannschaft
nicht mitzieht. Vorbehalte gegen andere
Marken oder Angst vor fremder Technik sind
nur ein paar Griinde, die haufig fiir das
Scheitern genannt werden. Welche Empfeh-
lung kdnnen Sie Unternehmern geben, sol-
che Fehlschldge schon im Vorfeld auszu-
schlieBen?

Das Thema Kombination von Marken-
und Werkstattsystembetrieb ist aus den
von Thnen genannten Griinden schwie-
rig. Werkstattsysteme im bestehenden
Betrieb zu installieren ist der Kundschaft
gegeniiber extrem erklarungsbediirftig.
Der Erklarungsbedarf ergibt sich schon
aus den in der Regel abweichenden
Stundenverrechnungssitzen und oft
auch Teilepreisen des freien Betriebs.
Dort, wo eine Kombination aus freiem
und markengebundenem Betrieb instal-
liert wurde, war immer eine riumliche
Trennung gegeben, um die direkte Ver-
gleichbarkeit zwischen den Betriebs-
typen zu unterbinden. Das halte ich fur
die bessere Losung.

Ist der Abschluss von Servicevertragen fiir
kleine und mittlere Betriebe eine Alternative
zu Werkstattsystemen?

Die Frage ist, wo der Betrieb herkommt.
Kleine Betriebe, die immer frei waren,
tun sich mit einem Servicevertrag eines
Herstellers keinen Gefallen. Denn die
Investitionen, um den Standard fiir die
Fabrikatswelt zu erreichen, sind nach
wie vor hoch und teuer. Hinzu kommt,
was ich schon sagte: Hat ein Unterneh-
mer es bisher mit seiner eigenen Marke,
seinem eigenen Namen nicht geschafft,
sich am Markt zu positionieren, dann
wird er sich auch schwer tun, das mit
dem Schild eines Herstel-
lers/Importeurs an der Fas-
sade zu schaffen.

Herr Seidl, vielen Dank fiir das
Gesprach.  Frank Schlieben
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