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WERKSTATTTECHNIK

Otto Christ AG

Eine saubere Chance

Das Waschgeschéft wird von immer mehr Autohdusern und Werkstatten entdeckt. asp sprach mit Christ-Verkaufs-
leiter Stefan Schwarzer iiber Entwicklung, Trends und Einstiegsmdglichkeiten rund um die Portalwaschanlage.

Stefan Schwarzer, Otto Christ AG

Welche Bedeutung hat das Geschaftsfeld
Autohaus und Werkstatt fiir Christ?

Von der Sache her ist es eigentlich ganz
einfach: Wir haben zwei Marktbereiche
bei uns im Vertrieb von Portalwaschanla-
gen. Das ist einmal klassisch die Tankstel-
le, die Fahrzeugwische urspriinglich
angeboten hat. Aber die Autohduser haben
dieses Marktsegment fiir sich neu entdeckt
und mochten hier zwei Dinge erreichen.
Einmal die Servicequalitit mit einem
gereinigten Fahrzeug unterstiitzen, so dass
man diese Serviceleistung als Fachwerk-
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statt unterstreicht. Auf der anderen Seite
haben die Autohaus- und Werkstattbe-
triebe erkannt, dass man mit der Fahr-
zeugwische gut Geld verdienen kann. Und
dass, wenn man dies nach vorne zieht und
offentlich zugédnglich macht, auch neue
Kundschaft fiir den Autohausbetrieb
bekommt, und somit das Geschift um
Neu- und Gebrauchtwagen weiter beleben
kann. Gerade die Waschkunden am Frei-
tag und Samstag sind wichtig, um
moglichst viele Verbraucher durch das
Waschangebot zu erreichen.

Welche Anlagen kommen heute bei Autohéu-
sern und Werkstatten zum Einsatz?

Es kommt darauf an, wie die Maschine
eingesetzt wird. Wenn die Portalwaschan-
lage im Hintergrund nur fiir die Service-
wische bendtigt wird, sind es Maschinen
am besten, die funktional ausgestattet
sind. Grofie Autohduser haben nicht zu
unterschitzende Waschzahlen pro Monat.
Sprich: Da kénnen auch schnelle Maschi-
nenmodelle erforderlich werden, die aber
um das gesamte Optikpaket, wie
Programmanzeigen oder Laufschriftan-
zeigen, reduziert sind. In einer Grofen-
ordnung von monatlich 300 bis 800
Wischen bietet sich eher eine Portal-
waschanlage Centus aus dem Basic-
Segment an. Diese Waschzahl kann dieses
Anlagenmodell in der Wasch- und
Trockenleistung problemlos abdecken.
Und wenn die Maschinenleistung
zwischen 800 bis 1.200 Wiaschen pro
Monat liegt, sind es die Anlagenmodelle
Varius und Genius aus dem Classic-
Segment. Das sind Maschinen, die auch
die entsprechende Leistung erreichen.

Wie stehen denn die Chancen im Waschmarkt
fiir Werkstétten und Autohauser?

Autohduser und Werkstitten haben aus
unserer Sicht oftmals gute Moglichkeiten

die Fahrzeugwische als neues Geschifts-
feld zu realisieren. Der Platzbedarf fiir eine
Portalwaschanlage ist vielfach gegeben.
Die Lage von Autohédusern ist meist fir
die Vermarktung der Fahrzeugwiésche an
stark frequentierten Straflen gut geeignet.
Das offentliche Waschangebot holt viele
Endverbraucher zum Betrieb, die sich
parallel auch mit den Angeboten rund um
Neu- und Gebrauchtfahrzeuge informie-
ren konnen. Die Attraktivitit des Auto-
hausbetriebes wichst und erhoht aktiv die
Kundenfrequenzen am Standort.

Wie sieht denn eigentlich der typische Einstei-
ger aus? So eine Portalwaschanlage ist doch
der Traum vieler Autohduser?

Von der Sache ist es so, dass wir Auto-
hausbetreiber haben, die sehr kostenori-
entiert arbeiten. Die wissen, wenn ich eine
Fremdwische wahrnehme oder eine
Handwische betreibe, dass dies kein uner-
heblicher Kostenblock vom Zeit- und
Personalaufwand ist. Die sehen es rein
kaufmannisch, sehen und sagen, ich muss
hier etwas tun, ich kann mit solch einer
Waschanlage meine Kostenstruktur
verbessern, weil mein Autohausgeschaft
vielleicht belebt worden ist und ich muss
hier optimieren. Das ist der eine Ansatz.
Die anderen sind, wie Sie richtig sagen,
jene, die davon trdumen, Die sagen
weiteres Geschiftsfeld aufzumachen. Die
einfach, ich mochte, genauso wie die
Tankstelle nebenan, das Waschgeschift
mitnehmen. Sie betrachten ihren Wasch-
markt und stellen fest: Hier habe ich
vielleicht links und rechts Tankstellen, die
nicht mehr mit aktueller Technik arbeiten
- und sehen einfach ihre Chance, diesen
Waschmarkt zu bedienen - mit besserer
Technik, mit einem besseren Angebot.
Und die gehen dann einfach her und
priifen fiir ihren Autohausbetrieb: Habe
ich die entsprechende Fliche zur Verfii-
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gung, habe ich den Investitionsrahmen?
Und die gehen dann auch in die Uberle-
gung, einen Waschbereich zu schaffen.

Sie unterstiitzen in dieser Phase die Investi-
tionsplanung lhrer Kunden mit einer Markt-
forschungsabteilung in Ihrem Hause?

Das ist sogar ein Schwerpunkt in unserer
Beratung. Wir haben Fachberater im
Auflendienst, die diesen Schwerpunkt der
Fahrzeugwische bedienen. Und wenn ein
Investor auf uns zukommt und sagt: Ich
trage mich mit dem Gedanken, ich kann
es aber, weil ich branchenfremd bin oder
aber die Erfahrung aus der Wésche nicht
habe, nicht beurteilen, machen wir natir-
lich Standortanalysen. Da schaut man sich
das Waschumfeld an: Welche durch-
schnittlichen Waschpreise werden erzielt,
welche Waschzahlenwerden an anderen
Standorten erreicht und welche Techno-
logien werden eingesetzt. Und darauf
basierend, geben wir Empfehlungen ab.
So dass wir sagen: Gut, mit dieser Tech-
nologie oder mit diesen Voraussetzungen
kann Wische an diesem Standort getatigt
werden. Natiirlich unter Beriicksichtigung
von Zulassungszahlen: Was ist in der
Region an Fahrzeugen vorhanden? Das
kann man ins Verhiltnis setzen und
dadurch schon eine gute Markteinschit-
zung bekommen.

Wo liegen die aktuellen Trends bei den
Waschmaterialienn?

Generell ist es so, dass man ganz klar
erkennen kann, dass ein Trend zu den
Schonwaschmaterialien vorhanden ist.
Wir bieten zwei Waschmaterialien: Einmal
das geschaumte Poldthylen. Das nennt sich
bei uns Sensofil + und danach gibt es das
textile Waschmaterial, was sich bei uns
Sensotex nennt. Dies gibt es bei uns tradi-
tionell, weil wir sehr frith begonnen
haben, diese textile Wasche zu entwickeln.
Wir haben in diesem Bereich ein sehr
hohes Know-how. Ich wiirde sagen: Christ
ist der Innovationsfithrer im Bereich
textiler Wiasche. Dort haben wir Tech-
niken fiir unsere Betreiber vor Ort, bei
denen wir zeigen konnen, dass wir mehr
bieten konnen: Eine hohere Waschleis-
tung, eine Marketingausrichtung, die man
nach auflen hin zum Endkunden trans-
portieren kann. Zu sagen, an diesem
Standort wird textil gewaschen. Das ist
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Die Christ Varius kann je nach Ausstattung zwischen
600 und 1.200 Autos pro Monat waschen

beim Endverbraucher sehr gut platziert -
aus der Waschstraflentechnik heraus.

Was sagen Sie Kunden, die sich fiir eine
Waschanlage entscheiden wollen? Was ist das
Besondere an Christ?

Das Besondere an Christ ist zum einen die
Innovationsfiithrerschaft. Dass wir Tech-
nologien anbieten, die aufler uns keiner
am Markt hat. Denken Sie an Textil, die
Christ-Gelenkeinrichtung oder auch die
Dinge rund um den Maschinenbau. Wir
haben einen sehr fortschrittlichen Maschi-
nenbau im Bereich der Gebldsetrocknung.
Wir sind die einzigen Hersteller mit einem
Konturen folgenden schwenkbaren Dach-
geblase. Der einzige Hersteller mit zustell-
baren Seitengebldsen, die natiirlich zu
einem entsprechenden Trocknungsergeb-
nis gerade bei schmalen Fahrzeugen
beitragen. Und dann natiirlich solche
Dinge wie anklappbarer Rdderwischer
mit Hochdruckdiisen. Dassind Elemente,
die einen Maschineninvest abrunden.

Anfang des Jahren haben Sie neue Modelle
vorgestellt. Welche Innovationen bieten die?
Bei uns wurde als neues Produkt im
unteren Segment die Centus eingefiihrt.
Das ist eine Maschine, die im Besonderen
einen Spagat schafft wie aus meiner Sicht
kein anderer so im Markt. In der Basis-
version ist die Maschine mit einem Dach-
gebldse ausgestattet, wiirde also die Fahr-
zeugtrocknung nur iiber den Dachbalken
machen. Es gibt aber fiir diese Maschine,
gerade fiir den Einsatz in Tankstellen, ein
vollstandiges Seitengebldse. Wir haben
nicht nur ein Kleingebldse dort, sondern
ein vollstandiges Seitengebldse, wie man

es von Christ bisher auch kennt. Und
damit schaffen wir es, eine Maschine
anzubieten, die in der niedrigsten Version
ab 300 Wischen arbeitet bis zu einer
maximalen Kadenz von 12.000 Wischen
pro Monat. Und das ist einfach eine
Option, die diese Maschine in der Band-
breite des Einsatzbereiches vom Autohaus
auch in die kleinen Tankstellen hinein-
tragt. Natiirlich mit einem etwas redu-
zierten optischen Anteil, aber gerade
bei geringeren oder mittleren Wasch-
zahlen ist es ein interessantes Feld, diese
Maschine einzusetzen. Nach oben sind es
die Schwestermodelle Genius, Varius, die
dann in der Bandbreite 600 bis 1.200
Wischen mit einem hohen optischen
Anteil - mit Anzeigensystem, Laufschrift-
anzeigen etc. — das Produktportfolio
abrunden.

Sie haben eine unvergleichbare Fertigungstie-
fe. Interessiert dies den Endkunden?

Ja, und zwar immer stirker. Die Endinves-
toren, die sich fiir Christ entscheiden,
mochten Sicherheit haben. Da spielen
vielleicht auch Erfahrungen aus der
Vergangenheit eine Rolle. Dass man sagt,
ich mochte einen zuverldssigen Partner,
der fiir Tradition und Zuverlassigkeit steht.
Und die wollen sich davon auch zum Teil
personlich tiberzeugen. Es ist so, dass wir
sehr viele Kunden in unserem Werk begrii-
Ben, die sich einfach
ein Bild iber diese

Generell ist es so,

Fertigungstiefe dass ein Trend zu den
machen wollen, iiber Schonwaschmateri-
den Leistungsbereich alien vorhanden ist.
der Otto Christ AG.

Und ich denke, es

fithrt oftmals dazu, dass man ein gutes
Bauchgefiihl bei so einer Investition hat.
Der Kunde spiirt, dass er fiir die ndchsten
10 bis 12 Jahre, gerade im Autohaus, eine
zuverldssige Maschine im Einsatz hat und
iiber die Betriebszeit ein fester Partner zur
Verfiigung steht. Das sind Elemente, die
einen Maschineninvest abrunden. Nicht
zu vergessen ist unser Top-Service im
gesamten Bundesgebiet, der Massstibe

setzt.
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Vielen Dank fiir das
Gesprach, Herr Schwarzer.
Das Gesprich fiihrte
Bernd Reich

39



