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Dank der Unterstiitzung
durch Pirelli sind die
Reifenverkdufe im Autohaus
Klaiber-seit"2003 erheblich
geklettert. V. li. Servicechef
Hermann Biirkle,
Pirelli-Regionalmanager

Ralf Holl und Inhaber
Giinter Klaiber.

Autohaus Klaiber

Pflege fiir die Rundungen
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Im Autohaus Klaiber in Ohringen ist das Reifengeschift Chefsache

Im Fiat-, Lancia-, Alfa-Romeo-
und Maserati-Autohaus Klai-
ber in Ohringen, das verkehrs-
glinstig an der Autobahn
liegt, sind Inhaber und Mitar-
beiter nicht nur Fans der itali-
enischen Lebensart. Vielmehr
schreiben sie neben der Pfle-
ge der Kundenfahrzeuge
auch die Pflege der schwar-
zen Rundungen groB. So setzt
das Italo-Autohaus unter der
Regie der beiden Briider Giin-
ter und Dieter Klaiber sowie

36

Wolfgang Fritschle seit 2004
auf ein systematisch betriebe-
nes Reifengeschaft.

Bis zu diesem Zeitpunkt
stellte sich dem Betrieb
immer die Frage, wie die rund
500 im hauseigenen Reifen-
hotel eingelagerten Reifen
auBerhalb des normalen
Werkstattgeschafts rechtzei-
tig zur Saison auf die Autos
montiert werden kénnen. An-
lasslich des wochentlich ein-
berufenen hausinternen Ser-
vicezirkels kam eines Tages
der Gedankenblitz.

Seither hat Servicechef
Hermann Biirkle die zweimal
jahrlich im Rahmen eines Rei-
fenbrunch  stattfindenden

Reifenwechsel ganz unter das
Regiment der Auszubilden-
den gestellt. Wahrend die
technischen Monteure als
eine Art Formel-1-Team ziigig
die Reifen wechseln, kim-
mern sich die kaufmanni-
schen Auszubildenden um die
kulinarischen Bediirfnisse der
Kunden.

Service als Unterschied

Dabei (berlassen sie nichts
dem Zufall. Giinter Klaiber:
«Zwei bis drei Tage bevor die
Kunden zum Reifenbrunch
kommen, werden die Reifen
aus dem Hotel geholt, akri-
bisch untersucht, hergerichtet

und fir die Montage zwi-
schengelagert.” So kénnen
die Mitarbeiter an einem ein-
zigen Samstag 60 bis 70
Fahrzeuge durch die Werk-
statt schleusen. Klaiber: ,Mit
Waschen, Olkontrolle und Rei-
fenwechsel ist der Kunde
nach einer Dreiviertelstunde
wieder startklar." Als Danke-
schon fiir den Top-Reifenser-
vice der Auszubildenden or-
ganisiert das Autohaus fiir sie
einen ganztdgigen Ausflug.
Service wird im Autohaus
Klaiber seit seiner Griindung
1955 groBgeschrieben. Das
Unternehmen hat heute 70
Mitarbeiter in zwei Betrieben
- davon 20 Auszubildende -

www.kfz-betrieb.de
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BETRIEBSKENNZAHLEN

und verkauft jahrlich 500
Neu- und 500 Gebrauchtwa-
gen.

Die Philosophie des Hau-
ses lautet ,..denn im Service
liegt der Unterschied”, und
diese beherzigen die Ange-
stellten taglich. Klaiber: ,Un-
sere Hall of Fame ist die Kun-
denzufriedenheit.” Durch das
Engagement der Servicemit-
arbeiter gelingt es dem Auto-
haus sogar, Kunden aus Heil-
bronn,  Heidelberg  oder
Mannheim zu halten. Der
hauseigene Hol- und Bring-
service erstreckt sich gar bis
Stuttgart. Stolze 11 000 Kun-

denadressen, davon 4000
aktive Kunden, sind das Er-
gebnis.

Seitdem Klaiber die einge-
lagerten Reifen seiner Kun-
den an festgelegten Tagen
einmal im Halbjahr und meist
vier Wochen vor Saisonbe-
ginn systematisch montiert
und demontiert, ist er auch
bestens fiir die Kunden geris-
tet, die sich erst in letzter Se-
kunde zum Reifenwechsel
entscheiden. Aber auch die
enge Zusammenarbeit mit Pi-
relli hat das Reifengeschaft
laut Klaiber nachhaltig ver-
bessert.

Angefangen mit 1 300 Rei-
fen im Jahr 2003 Uber 1 700
im Jahr 2004 stieg der Ab-
satz im vergangenen Jahr auf
3200 Reifen. Der Pirelli-An-
teil kletterte von 38 liber 77
auf 88 Prozent des Gesamt-
verkaufs. Pirelli-Regional-
manager Ralf Holl, der das
Autohaus seit 2003 betreut,
ist iberzeugt, dass Klaiber bis
2008 jahrlich 5000 Reifen
verkaufen wird. Dabei werde
die  Marke Pirelli den
Léwenanteil ausmachen.

Pirelli unterstiitzt

Inhaber Giinter Klaiber ist
von der Zusammenarbeit mit
dem italienischen Hersteller
voll und ganz Uberzeugt:
.Ohne die Unterstiitzung von
Pirelli beispielsweise im Be-
reich Marketing und Wer-
bung, bei Messen oder Reifen-
events hatten wir vieles so
nicht umsetzen kénnen." Als
besonders positiv habe sich in
der Zusammenarbeit die De-
potregelung von Pirelli erwie-
sen. Handler halten hierbei
auch Reifen mit geringerer
Umschlaghaufigkeit auf
Lager. Sollten diese keine Ab-
nehmer finden, werden sie

gegen aktuelle Ware ge-
tauscht. Reifenmanager Holl;
,Damit nehmen wir unseren
Kunden das Lagerrisiko."

Mit der strategischen Be-
deutung des Reifengeschéfts
als Ertragsbringer und Kun-
denbindungsinstrument
Nummer eins beschaftigen
sich Giinter Klaiber und sein
Team bereits seit 1998. Paral-
lel zum Aufbau des Reifenho-
tels hat das Autohaus diesen
Bereich zusammen mit dem
Softwareanbieter ~ Soft-NRG
auch EDV-technisch akribisch
organisiert.

Die Software des Anbie-
ters, der flir autohausspezifi-
sche Termin- und Kapazitats-
programme bekannt ist, ver-
passte dem Klaiberschen Rei-
fengeschaft den neuesten
Kick. Klaiber: ,Uber dieses
hervorragende System des
Branchenfiihrers aus Miin-
chen haben wirimmer den ak-
tuellen Uberblick tiber unser
Depot und behalten Profiltie-
fen oder auch Reifenbescha-
digungen fiir unterschiedli-
che Fabrikate und Reifensor-
ten im Auge.”

Damit kénnten die Service-
mitarbeiter beispielsweise be-
reits in den Sommermonaten

Umsatz in Millionen Euro 2005 2004
Gesamt 17,5 19,0
(2005: Wegfall B-Handler)

Verkauf 2005 2004
Neuwagen 540 670
Gebrauchtwagen 535 510
Anteil Flottengeschaft 20 % k.A.
Werkstatt

Fahrzeugdurchlaufe 13750 k. A
Anzahl Servicekunden 5500 k. A

Personal
75 Mitarbeiter gesamt, davon 20 Auszubildende

Offnungszeiten

Montag bis Freitag 7:00 bis 19:00 Uhr

Samstag 9:00 bis 14:00 Uhr
Sonntag 11:00 Uhr bis 16:00 Uhr (Schautag)
Kontakt

Autohaus Ernst Klaiber GmbH
Schleifbachweg 59-63

74613 Ohringen

Telefon: 07941,/91 25-0

Telefax: 07941,/91 25-33

Email: info@autohaus-klaiber.de
Internet: www.autohaus-klaiber.de
Weitere Niederlassung:

Im Buchhorn 1-2

74545 Michelfeld/Kerz

die Winterreifen nach Profil-
tiefe systematisieren und die
Kunden mit Reifen unter vier
Millimeter Profiltiefe entspre-
chend anschreiben. Unter der
Federfithrung des 2004 ins-
tallierten Zubehorverkaufers
Giinter Schenk, der bis dahin
als Lagerleiter des Autohau-
ses fungierte, erfolgt die Win-
terreifenbestellung bereits im
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Einmal im
Friihjahr, einmal
im Herbst: Der
Reifenbrunch ist im
Autohaus Klaiber
ein echter Hit fiir

0 bt
"N oty

b

Sommer und umgekehrt - zu
entsprechend  giinstigeren

So hat der erfahrene
Mitarbeiter eine Bri-
cke zwischen Vertrieb,
Teileverkauf und Servicebe-
ratung im Autohaus geschla-
gen. Stolz ist der Inhaber
auch auf die hohe Reifen-
montagequote seiner Kunden
in den vergangenen Jahren:
Nahezu 90 Prozent der Kun-
den, die ihre Reifen im Klai-
berschen Reifenhotel einla-
gern, lassen diese auch in der
dortigen Werkstatt montie-
ren.

Kompetente Beratung

Nach Auffassung von Rei-
fenmanager Holl und Auto-
héndler Klaiber steht nicht

gionalmanager. ,Ohne ent-
sprechende  SchulungsmaR-
nahmen, eine kompetente
Kundenberatung sowie die re-
gelmaBige Fortbildung der
Mitarbeiter im  Autohaus
lauft heute im Reifengeschaft
nichts mehr”, sind sich Holl
und Klaiber einig.

Laut dem Autohausinha-
ber erwirtschaftet der Betrieb
mit dem Reifengeschéaft zwar
10 bis 15 Prozent Ertrag.
Gleichwohl diirfe man diesen
Bereich nicht als ,Stand-
Alone-Business” sehen. Ent-
scheidend seien hier vor
allem die Zusatzertrage sowie
die neuen Kontakte auch fiir
andere Bereiche des Auto-
hauses. Serviceleiter Biirkle:

niger Fahrzeuge in die Werk-
statt kommen.”

Man miisse Erlebniswelten
fiir den Kunden schaffen und
auf die verschiedensten Ser-
viceaktivitdten setzen, so
auch auf Autogas oder Tu-
ning. Entscheidend sei zudem
eine positive Mundpropagan-
da, ist Ginter Klaiber tber-
zeugt. Der Autohausinhaber:
,Die Philosophie, die unser
Vater uns mitgegeben hat,
heiBt, jeden Kunden so zu be-
dienen, wie man selbst be-
dient werden mochte. Das ist
das Rezept fiir unseren Erfolg
- auch im Reifengeschaft.”
Auf Grund des hohen Kun-
denzuspruchs in Sachen Rei-
fen und Rader werden die

die Kunden. . . .. . . . vpy . . . W
Preisen. Mit Giinter Schenk der Preis, sondern der Service ,Das Reifengeschaft ist ein  Klaibers im Ubrigen dem-
als professionellem Zubehér-  rund um den Reifen im Fokus.  klares  Kundenloyalitatspro-  nadchst ein zusétzliches Rei-
verkaufer ist Klaiber nach ei- Es gelte nicht, den nackten gramm, das immer wichtiger fen- und Raderhotel bauen.
genen Angaben ein hervorra-  Reifen, sondern Emotionenzu  wird, da auf Grund der hohen Isabella Finsterwalder-
gender Schachzug gelungen. verkaufen, so der Pirelli-Re- Fahrzeugqualitat immer we- Reinecke
& \ SO BEWERBEN SIE SICH
» Teilnahmeberechtigt sind alle Autohauser und Nutzfahrzeug-
betriebe sowie Werkstatten, markengebundene wie freie. Bis-
herige Preistrager des Service Award sind von der Teilnahme
ausgeschlossen.
Bewerbungsschluss fiir den Service Award ist
Donnerstag, der 26.Mai 2006
Die besten Teilnehmer jeder Kategorie werden von einer Fach-
Ab sofort kdnnen Sie sich um den Service Award 2006 bewerben. In diesem Jahr ol B2
verleiht nkfz-betrieb« die begehrte Branchen-Auszeichnung im Kundendienst be- Die Bewerbungsunterlagen kénnen Sie unter folgender Adres-
reits zum elften Mal. Mittlerweile zum dritten Mal ist der Reifenhersteller Pirelli se anfordern. Bitte geben Sie uns an ob
als Partner dabei. Der Service Award wird an Unternehmen aus dem Kfz-Gewer- fir "Pkw. oder ,Nfz : Redaktion .
) A ) ) ) ) wkfz-betrieb«-Wochenjournal & Online
be verliehen, die sich durch professionelles Service-Marketing auszeichnen. Der Silke Hussy
mit jeweils 2500 Euro dotierte Preis wird in drei Kategorien vergeben: Pkw und Max-Planck-Str. 7/9
Nutzfahrzeuge, inhaber- und nicht inhabergefiihrt, markengebunden und frei. 21004 iirzbury
Tel.: 0931,/418-2071,
Fax: 0931/418-2915
Die festliche Verleihung findet am 14. September 2006 im Rahmen der Auto- E-Mail:
mechanika in Frankfurt am Main statt. Mitmachen lohnt sich! Fordern Sie gleich silke_hussy@vogel-automedien.de
. Internet: www.kfz-betrieb.de
die Bewerbungsunterlagen an.
Médchten Sie diesen Preis
- mit nach Hause nehmen? Die Trophden
kfz _b et r I e b l=- und Preisgelder fiir die besten Service-
Wochenjournal & Online IRELLI Ideen stehen schon bereit.
38 www.clickmall.de mnll-l ...damit Sie Bescheid wissen WWW.ku-betl‘ieb.de




