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Aufgerundet

Point S, das unabhéngige Konzept fiir Reifenservice, hat zur
Automechanika die Erweiterung seines Dienstleistungsspek-
trums um Reparatur und Wartung verkiindet. Wir haben
nachgefragt, was sich hinter Point S Autoservice verbirgt.

ass man bei Point S offen-
sichtlich etwas von gutem
Service versteht, belegen zahlreiche
Auszeichnungen, die die Reifenko-
operation in den letzten Jahren ge-
sammelt hat. Seit 2002

sind Point S-Betriebe Se-

riensieger beim Flotten-

Award unserer Schwes-

terzeitschrift Autoflotte.

In der Kategorie Reifen-

service wurden sie in

den Jahren 2002, 2003,

2005 und 2006 von Flot-

ten- und Fuhrpark-

Chefs deutscher Unter-

nehmen jeweils auf Platz

eins gewdhlt.

Doch so sehr man sich iiber diese
Erfolge freut, das Reifengeschift ist ein
extrem hart umkidmpfter Markt. Seit
Jahren verzeichnen auf klassischen

Point S in Kurzform

Reifenservice spezialisierte Betriebe
Riickginge bei Umsatz und Ertrag.
wFur den freien Reifenfachhandel wird
die Situation immer schwieriger, weil
einerseits unsere Lieferanten aus der
Reifenindustrie mit ei-
genen Konzepten den
Wettbewerbsdruck er-
héhen. Zum anderen
hat der Reifenfachhan-
del deutlich Marktan-
teile an Kfz-Werkstit-
ten und Autohiuser ver-
loren, die das Reifenge-
schift in erster Linie als
Kundenbindungsmittel
nutzen®, bringt Point-
S-Geschiftsfithrer Ralf
Maurer die Situation auf den Punkt.
Autohiuser, frither klassische Kun-
den des freien Reifenfachhandels, sei-
en heute im Reifengeschift ernst zu

Die 1990 gegriindete Point S ist eine Kooperation unabhéngiger Rei-
fenfachhéndler. Die derzeit 550 Partner mit 750 Betrieben in Deutsch-
land sind &hnlich wie bei einer Genossenschaft auch Gesellschafter der
Point S Deutschland GmbH mit Sitz in Ober-Ramstadt. Die Zentrale wickelt
fur alle Partner Beschaffung und Logistik sowie Marketing und Pro-
duktentwicklung ab. Auch Verwaltung, Héandler-Betreuung sowie
Konzeptentwicklung werden zentral iber Ober-Ramstadt gesteuert. Im
Bereich Reifen haben die Point S-Betriebe in Deutschland einen Markt-
anteil von rund zehn Prozent. Point S-Kooperationen existieren neben
Deutschland in acht weiteren europdischen Landern. Weitere Infos:

www.point-s.de
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nehmende Konkurrenten. Entspre-
chend bescheiden sind die Wachs-
tumsaussichten im Reifengeschift,
das zudem dank Internet immer stér-
ker rein tiber den Preis und nicht
iiber die gebotene Service-Qualitit
laufe. In der Point S-Zentrale beob-
achtet man diese Entwicklung seit
Jahren und hofft nun, mit der Erwei-
terung des Reifengeschifts um den Be-
reich Autoservice einen Weg gefunden
zu haben, Partnern neue Wachstums-
chancen aufzeigen zu konnen.

Dabei hat die Konzeptzentrale
nichts dem Zufall iiberlassen und den
Schritt in Richtung Autoservice seit
2004 akribisch vorbereitet. ,,Wir sind
das jiingste von mittlerweile tiber 20
freien Full-Service-Konzepten in
Deutschland, die um die Gunst der Au-
tofahrer buhlen.

Zertifizierter Autoservice

Aufgrund der hohen Serviceorientie-
rung unserer Betriebe und des Know-
hows aus dem Grofikundengeschift
sind wir aber zuversichtlich, dass wir
uns auch gegeniiber etablierten Sys-
temangeboten fiir Autoservice be-
haupten konnen”, erkliart Gerd Hei-
demann, Produktmanager fiir den
Bereich Autoservice und Zubehor.
Den kleinen, aber feinen Unter-
schied zu anderen Konzeptangeboten
sollen vor allem die Betreuungsqualitit
der Partner und die Umsetzung und
Einhaltung einheitlicher Qualitdts-

www.autoservicepraxis.de
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200 der insgesamt 750 Point S-Stationen
befinden sich aktuell im Zertifizierungs-
verfahren

standards bei allen Betrieben ausma-
chen. ,Wir sind uns dariiber im Kla-
ren, dass die Ausdehnung des Ange-
botsspektrums auf Autoservice kein
Allheilmittel ist. Darum werden wir
auch kiinftig die Kompetenz von Point
S als Profi fiir den Ridder- und Rei-
fenservice in den Vordergrund stellen.
Dennoch sind wir davon iiberzeugt,
dass der Point S Autoservice fiir un-
sere Gesellschafter eine Chance bietet,
sich breiter aufzustellen und damit
auch die Umsatz- und Ertragsbasis des
einzelnen Betriebs deutlich zu ver-
bessern®, so Ralf Maurer.

Zielgruppe fiir Point S Autoser-
vice sind Fahrer von Fahrzeugen der
Segmente IT und III, also alle Pkw ab
einem Alter von drei Jahren. Der
Schwerpunkt des Dienstleistungs-
angebots wird dabei zunéchst auf den
klassischen Verschleil- und War-
tungsarbeiten liegen. ,, Komplizierte
elektronische Diagnosearbeiten wer-
den zunichst sicher nur vereinzelt
Partner anbieten konnen®, so Heide-
mann. Auch im Autoservice will man
die im Reifengeschift bereits unter Be-
weis gestellte Kompetenz in der Be-
treuung von Flotten-, Leasing- und
Fuhrparkkunden nutzen.

Die Ersatzteilversorgung der Part-
ner stellt die Point S-Zentrale tber
Rahmenvereinbarungen mit drei bun-
desweit agierenden Teilehandelsko-
operationen sicher. Deren elektroni-
sche Teilebestell- und -identifikations-
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systeme hat man auch in die Point S-
Softwarelosung integriert. Fiir tech-
nischen Support an der Hebebiihne
nutzt Point S die LuK-Technikhot-
line in Langen.

Kernpunkt bei der Umsetzung der
Point S Autoservice-Strategie sind in-
dividuelle Betreuung der Partner und
die obligatorische Zertifizierung zum
qualifizierten Autoservice-Betrieb.
Dafiir hat man sich mit der TUV
Rheinland Group externen Sachver-
stand ins Haus geholt. Die Berater
der TUV begleiten und coachen die
Point S-Betriebe auf ihrem Weg zum
zertifizierten Autoservice, fithren die
Zertifizierung durch und tiberpriifen
im Nachgang regelmiflig die mit
der Konzept-Zentrale festgelegten
Standards. ,Der TUV Rheinland ge-
wihrleistet hohe,
reproduzierbare
Standards im Au-
toservice, die zudem
jahrlich tberpriift
werden”, erklirt Pro-
duktmanager Gerd
Heidemann.

Bei den Wachs-
tumsaussichten geben
sich die Point S-Ver-
antwortlichen selbstbe-
wusst. Ralf Maurer: ,, Wir
werden uns zunichst
darauf konzentrieren, die
bestehenden Point S-
Partner fiir den zertifi-
zierten Autoservice zu ge-
winnen. Bislang sind 200
der insgesamt 750 Point S-
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Stationen im Zertifizierungsverfahren.
Bis 2009 hoffen wir die Zahl auf 400
zu erhohen. Aber wir gehen auch da-
von aus, dass wir die Zahl der Betrie-
be durch neue Partner bis 2010 auf ins-
gesamt 900 steigern konnen.

Aus eigner Kraft

Dabei sieht Maurer gute Chancen, Part-
nerzugewinne auch aus dem Bereich be-
stehender Full-Service-Werkstattsyste-
me realisieren zu konnen.

Finanziert wird der konzeptionelle
Ausbau von Point S zum Full-Service-
Werkstattsystem tibrigens von den Part-
nern selbst. Denn Point S funktioniert
nach dem Genossenschaftsprinzip. Je-
der Partner ist auch gleichzeitig Ge-
sellschafter. Die aktuell 550
Gesellschafter (mit 750 Be-

Das Dienstleistungsspek-

trum fiir Autoservice wird
aktiv beworben

»{ NTE RUNDUM-SERVICE VOM MEISTERBETRIEB -
MIT EUROPAWEITER MOBILITATSGARANTIE
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Werbebeilagen, wie aktuell
zum Wintergeschéft, steuert die Zentrale

trieben) haben sich darauf verstidndigt,
auch einen finanziellen Beitrag fiir die
Konzepterweiterung zu leisten. Zudem
tragt jeder Partner die Kosten der Zer-
tifizierung aus eigener Kraft.,,Das zeigt
auch, wie sehr die Partner an die Er-
weiterung ihres Angebotsspektrums
um den Bereich Autoservice glauben®
so Maurer.

Interview mit Point
S-Geschaftsfiihrer Ralf
Maurer und Produkt-
manager Gerd Heidemann

150 neue Betriebe bis 2010, ist das
m ein realistisches Ziel?
Maurer: Natiirlich ist das ehrgeizig.
Aber wir starten mit dem Bereich
Autoservice nicht einen Versuchsbal-
lon, damit unsere Hindler zufriedener
sind. Wir wollen uns klar mit der Mar-
ke Point S in dem Markt positionieren.
Wir gehen auch davon aus, dass wir
durch die Migration Reifen- und Au-
toservice an Attraktivitit in Zielgrup-
pen gewinnen, die uns heute vielleicht
noch gar nicht beachten. Der Markt
wird zeigen, was passiert. Ich person-
lich gehe davon aus, dass es auch im
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Bereich bestehender Werkstattsystem-
angebote in den nichsten Jahren zu
Konsolidierungen kommt. Insofern
sehen wir realistische Moglichkeiten,
unsere Zielsetzung zu erreichen. Al-
lerdings nicht um jeden Preis und oh-
ne Riicksicht auf unsere Marke und
Qualitit. Neue Partner miissen auch
zu uns und zum Konzept passen.

Sie setzen fiir den Bereich Auto-
m service sehr hohe Qualititsan-
forderungen durch die verpflich-
tende Zertifizierung iiber die TUV

Rheinland Group. Sortieren sie

die Betriebe, die sich bis 2010

nicht fiir den Autoservice zertifi-

zieren lassen wollen, aus?

Maurer: Nein, die sortieren wir

nicht aus. Aber die werden natiir-

lich dann in bestimmten Leis-
tungsmodulen nicht mitwerben kon-
nen. Zum Beispiel, wenn es darum
geht, bundesweit einen bestimmten
Kfz- oder Leasingservice anzubieten.
Wir haben auch heute schon sehr un-
terschiedliche Betriebstypen unter der
Marke Point S. Von den 750 beste-
henden Stationen machen ca. 150 bis
200 professionellen Lkw-Service. Bei
den anderen Partnern gibt es diese
Dienstleistung nicht.

Das wollen wir in der Kommuni-
kation kiinftig sauber trennen, damit
der Endkunde auf einen Blick erken-
nen kann, welcher Point S-Partner wel-
ches Servicespektrum anbietet.

Heifdt das, Werbung bei Point S
m lauft grundsitzlich fiir alle Part-

ner zentral?
Maurer: Ja, der tiberwiegende Teil der
Werbung wird zentral gesteuert, zu ei-
nem wesentlichen Teil iiber Beilagen.
Wobei wir die Werbeaussendungen
zentral steuern, aber regional mit
Hindlereindruck ausstreuen. Darii-
ber hinaus haben wir noch elektroni-
sche Medien, im letzten Jahr Fernse-
hen, in diesem Jahr Radio. On Top
machtjeder Hiandler vor Ort regiona-
le Aktionen — Plakatwerbung, Sta-
dionwerbung, etc.

Die Zertifizierung durch den
s TUV trigt jeder Partner selber?
Maurer: Ja, das wollen wir bewusst
auch in der Eigenverantwortung der
Partner lassen. Der Partner soll sich
ganz klar zum Autoservice bekennen
und sagen, ,,mir ist es das wert, diesen
Weg zu gehen, und ich weif3, dass da
auch ein Betrag X am Ende steht.
Heidemann: Wichtig ist in dem Zu-
sammenhang auch, dass wir unsere Ge-
sellschafter an das Thema zertifizier-
ter Autoservice heranfiihren. Wir neh-
men sie regelrecht an die Hand und be-
treuen sie ganz eng bis hin zur Priifung
durch intensives Coaching.

Wie lange dauert nach Ihren
m Erfahrungen mit den ersten 200
zertifizierten Betrieben im
Schnitt der Weg vom Reifenfach-
hindler zum TUV-zertifizierten
Autoservice?
Heidemann: Das ist sehr unterschied-
lich, weil es von den individuellen Ge-
gebenheiten jedes Betriebs abhingt. Wir
rechnen mit einem Zeitraum von ein
bis drei Jahren. Natiirlich gibt es Aus-
nahmen, die schon zum Start so gut
ausgeriistet und vorgebildet sind, dass
die Zertifizierung innerhalb weniger
Monate zu schaffen ist. Aber es gibt
auch Fille, bei denen wir iiber alles re-
den miissen. Sei es die Ausstattung, das
Thema Personalrekrutierung oder bau-
liche Anforderungen.
Maurer: Drei Jahre sind sicher die

Die Zahl der Betriebe hofft man
von 750 auf 900 zu steigern

www.autoservicepraxis.de



Obergrenze, aber Sie sehen an den
Zeitriumen, dass wir nicht auf den
schnellen Erfolg aus sind. Es bringt
uns nichts, einen Partner mittels
Crash-Kurs in das Thema Autoservi-
ce zu dringen. Das fliegt uns irgend-
wann um die Ohren und wir
schwichen damit die Marke Point S.
Darum lassen wir den Partnern lieber
mehr Zeit fiir die Einarbeitung. Ich
rechne im Schnitt mit eineinhalb Jah-
ren bis zur Zertifizierung. Dass wir so
agieren konnen, ist sicher eine unse-
rer grof3ten Stiarken, denn Point S ist
unabhingig und frei. Wir haben kei-
ne Groffhandelsziele mit dem Kon-
zept. Es geht nicht darum, ein be-
stimmtes Umsatzvolumen voranzu-
treiben oder x Kupplungen zu ver-
kaufen. Wir wollen unser System
voranbringen und das aus Sicht des
Hindlers und nicht aus Sicht eines
Distributeurs oder der Industrie.

Ist Point S mit anderen Werk-
m stattsystemen oder als Zweit-

marke mit Markenvertrigen

kombinierbar?
Maurer: Wir haben heute bereits zwei
Ausprigungen. Wir haben relativ hau-
fig Handler, die auch ein Autohaus und
daneben ihren klassischen Reifenhan-
del haben. Das wird auch akzeptiert.
Was wir nicht wollen, ist die Kombi-
nation mit anderen Full-Service-
Systemen. Das gefillt AutoCrew, Au-
tofit, ad Auto Dienst, etc. auch nicht.

www.autoservicepraxis.de
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Eine solche Kombination macht auch
keinen Sinn, denn wie will ich Kunden
erkliren, wer ich bin und wofiir ich ste-
he. Wir haben den Partnern klar kom-
muniziert, dass wir das auf Dauer
nicht dulden werden. Die Hindler
miissen sich entscheiden.

Stichwort Finanzierung. Was zah-
m len die Partner?
Maurer: Jeder Partner zahlt einen Jah-
resbeitrag von 3.400 Euro, iiber den
alle Leistungen der Zen-
trale abgedeckt sind. Die
Gebiihren bleiben auch
in der Hohe und werden
sich durch die Erweite-
rung um Autoservice
nicht verandern. Wir ha-
ben eine klare Kosten-
struktur, bei der jeder
weild, was er zahlt. Zu-
dem haben die Partner
iiber Bonifizierungs-
programme die Chance,
Riickvergiitungen zu bekommen, die
iiber die eingezahlten Betrige hinaus-
gehen.

Welche Unterstiitzung bietet
m Point S im Bereich Technik und

Werkstattausriistung?
Maurer: Technischen Support fiir das
Tagesgeschift stellen wir iiber eine
Rahmenvereinbarung mit der
LuK/Automeister-Hotline sicher.
Heidemann: Diagnoseequipment wird
iiber die Partner AVL Ditest, Bosch,
Gutmann und WoW sichergestellt. Die
Partner genief3en bei diesen Anbietern

0 Gerd Heidemann
- st fiir den Bereich

L | Autoservice bei

Point S verant-

Geschéftsfiihrer Ralf
Maurer sieht sich fir
den Wettbewerb mit
anderen Full-Service-

Konzepten geriistet

Werkstattsystem

Sonderkonditionen fiir Geriteerwerb,
Schulung und Hotlineunterstiitzung.

Wie sind die Partner in die Wei-
m terentwicklung des Konzepts ein-
gebunden?

Maurer: Wir haben einen Arbeits-

kreis Autoservice, mit dem die wich-

tigsten Module besprochen werden.

Welche sind wichtig, welche konnen

wir in die Werbung geben und das

natiirlich auch in Zusammenarbeit

mit den Coaches vor Ort.

Das sammelt sich im-

mer wieder im Arbeits-

kreis und es wird per-

manent tUberpriift, ob

wir auf dem richtigen

Weg sind. Der Beirat

entscheidet auch, was

als bundesweit standar-

disierte Leistung aller

Point S-Partner bewor-

ben werden kann. Gas-

Umriistung ist bei-

spielsweise nur die Spezialitit von 20

oder 30 Betrieben, das verbietet sich

derzeit fiir die bundesweite Bewer-

bung. Wir bieten aber auch die Mog-

lichkeit, dass Betriebe bestimmte Leis-

tungen, die sie nicht im eigenen Ser-

viceangebot haben, beispielsweise

Glasreparaturen, tiber externe Partner

anbieten. Was sicher nicht als stan-

dardisierte Point S-Leistung in Frage

kommt, sind Angebote zu Karosserie
und Lack oder Fahrzeughandel.

Meine Herren, vielen Dank fiir
m das Gesprich.  Frank Schlieben
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