BEST PRACTICE

AuBergewohnliche Atmosphare

Imagepflege der besonderen Art: Bei dem Event,Musik macht mobil” lauschten interessierte Besucher im
Autohaus Gohm + Graf Hardenberg zwischen Fahrzeugen und Hebebiihnen musikalischen Klangen.

om Chor iiber das Orchester bis
V hin zur Heavy-Metal- und Punk-
band. Im Rahmen der Veranstal-
tung ,Musik macht mobil“ lernten die
Besucher den Mehrmarkenbetrieb
Gohm + Graf Hardenberg in Konstanz
von einer ganz anderen Seite kennen. Statt
Motorgerduschen und dem geschiftigen
Treiben aus der Werkstatt waren die un-
terschiedlichsten musikalischen Kldnge zu
hoéren. Da trat im Ausstellungsraum ein
grofler Chor auf, wihrend sich in der
Werkstatt die Samba-Band eintrommelte
und in der Dialogannahme die Jazz +
Rockschule Probeunterricht gab.
»Das war eine ganz besondere Atmo-
sphire. Wie die Zuhorer von den Fahrzeu-
gen umrahmt der Musik gelauscht haben,

B B| KURZFASSUNG

Der Mehrmarkenbetrieb Gohm + Graf
Hardenberg hat mit der Teilnahme an dem
Event,Musik macht mobil” MaBstabe in
Sachen Image und Kundenbindung ge-
setzt. Die Ausstellungsraume wurden kur-
zerhand zu Konzertsalen umfunktioniert.
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so etwas habe ich noch nicht erlebt, er-
zéhlt Thomas Desch, Niederlassungsleiter
Gohm + Graf Hardenberg begeistert.

Win-Win-Situation
In Konstanz war man mal wieder auf der
Suche nach geeigneten Spielstétten fiir die
lokale Musikszene, so entstand die Idee
zum Projekt ,Musik macht mobil® eine
Kooperation des Kulturbiiros und der
Stidwestdeutschen Philharmonie Kons-
tanz. Die vier teilnehmenden Autohiuser,
Auer Gruppe, Blender, Gohm + Graf Har-
denberg sowie Stidstern-Bolle, stellten ihre
Réaumlichkeiten gerne als
Spielorte zur Verfiigung.
Nicht ganz uneigenniit-
zig, wie Thomas Desch
mit einem Augenzwin-
kern zugibt: ,Wir ma-
chen uns immer Gedan-
ken, wie wir die Men-
schen in unser Haus be-
kommen. Mit so einem
Event kann man das
verbinden. Es waren un-
heimlich viele Menschen

Wahrend auf der Biihne die Musik
spielt, schauen sich interessierte
Besucher die Fahrzeuge genauer an.

vor Ort, aber in einer ganz anderen Atmo-
sphére, das war spannend.”

Insgesamt 555 Musiker, querbeet aus
allen Musikrichtungen, traten bei ,, Musik
macht mobil“ Anfang Juli in den vier
Autohiusern auf. Je nach Grofle des
Betriebs konnten die Kiinstler die Ver-
kaufsrdume oder auch die Werkstitten als
Spielstdtte nutzen. Ein Shuttlebus pendel-
te dabei zwischen den verschiedenen Ver-
anstaltungsorten.

Bei Gohm + Graf Hardenberg wurden
die beiden Ausstellungshallen der Mar-
ken VW und Audi mit entsprechender
Bihnentechnik und
Bestuhlung zu Konzert-
silen umfunktioniert.
Auch die Werkstatt, die
Dialogannahme sowie
diverse Besprechungs-
rdume standen offen
und wurden zum Ein-
singen, Einspielen oder

Thomas Desch, Niederlas-
sungsleiter Gohm + Graf
Hardenberg in Konstanz
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Improvisieren genutzt. Die Verantwortli-
chen hatten sich dabei bewusst dafiir ent-
schieden, den Rahmen fiir das Musik-
event zu bieten, die Besucher aber nicht
aktiv anzusprechen oder in Verkaufsge-
sprache zu verwickeln. ,Dennoch war es
interessant zu beobachten, wie sich der
eine oder andere Besucher dann doch ein
Fahrzeug genauer angesehen hat. Eine
Familie hat sich beispielsweise in einen
VW-Bus gesetzt und der Musikdarbie-
tung gelauscht®, so Thomas Desch.

Asthetisches Gesamtbild

Die herumstehenden Fahrzeuge wurden
natiirlich bewusst in Szene gesetzt, etwa
links und rechts von der Biihne oder als
Rahmen fiir die Bestuhlung. Ob man
wollte oder nicht, an den Fahrzeugen kam
man also nicht vorbei. Vereinzelte Besu-
cher fragten auch nach einem Termin fiir
eine Probefahrt. In dem Fall gaben die
anwesenden Autohaus-Mitarbeiter ihre
Visitenkarten gerne weiter. Das stand
aber nicht im Mittelpunkt, wie Thomas
Desch erklért. Thm ging es vielmehr um
die iibergeordnete Imagewerbung: ,Wie
konnen wir uns als Autohaus présentie-
ren und wie werden wir in der Region
wahrgenommen. Allein, dass so viele
Menschen bei uns waren, ist ja schon ein
Mehrwert.”

Gelungenes Experiment

In dieser Hinsicht war die Veranstaltung
ein voller Erfolg: ,,In Spitzenzeiten war
das Autohaus so voll wie noch nie®, ist er
tiberzeugt und geht von bis zu 500 Besu-
chern gleichzeitig aus. Mit einem riesigen
Schulchor war sogar die jiingere Ziel-
gruppe gut vertreten. ,Das sind die
Kunden von morgen, die zwangslaufig
auch an unseren Premiumprodukten
vorbeigelaufen sind® freut sich der
48-Jihrige.

Aufgrund der guten Erfahrung und
dem positiven Feedback von allen Sei-
ten - selbst der Bithnentechniker staunte
tiber die gute Akustik im Ausstellungs-
raum - denkt man bei Gohm + Graf
Hardenberg schon iiber eine Wiederho-
lung nach. ,Ich kénnte mir vorstellen,
dass wir das nichste Mal die Werkstatt
noch mehr einbeziehen®, verrat Thomas
Desch seine ersten Ideen. Dabei konnte
das Autohaus etwa das Rahmenpro-
gramm aktiver mitgestalten und interes-
sierten Besuchern einen Einblick in die
Praxis gewdhren.
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Der Verkaufsraum bei Gohm + Graf Hardenberg war zu Spitzenzeiten so voll wie noch nie zuvor.

Schon bei der Eroffnung des neuen Stand-
orts in Konstanz vor zwei Jahren kam ein
solches interaktives Konzept sehr gut an.
»Wir hatten mehrere Stationen aufgebaut,
an denen die Mechaniker verschiedene
Arbeiten vorfithrten. Beim Dellendoktor
konnten die Kunden beispielsweise selbst
ausprobieren eine Delle herauszudrii-
cken’, erinnert sich der Niederlassungslei-
ter. So konnte der Betrieb seine Leistun-
gen prisentieren und viele Kunden nutz-
ten die Chance einmal hinter die Kulissen
zu blicken. Das zeugt von Transparenz,
schafft Vertrauen und trigt zur Kunden-
bindung bei, ist Thomas Desch tiberzeugt.

BB | TAG DER OFFENEN WERKSTATT

Viele Besucher waren tiberrascht, wie viel
Aufwand und welche Techniken notwen-
dig sind, um ein Fahrzeug zu reparieren.

Kundenpflege durch Information

Im nichsten Jahr will er wieder ein dhn-
liches Event realisieren. Denn das Inter-
esse sei da und im Zuge der zunehmen-
den Fahrzeugtechnik werde es in Zukunft
immer wichtiger den Kunden umfassend
zu informieren. Thomas Desch: ,Wir
miissen Kompetenz zeigen und die Tech-
nik erlebbar machen. Diese beratende
Funktion wird zukiinftig immer wichtiger
werden. Valeska Gehrke l

Kundenbindung durch:

= Transparenz: Den Besuchern einen Blick hinter die Kulissen bieten und die Werkstatt sowie wei-

tere Raumlichkeiten 6ffnen.

= Technik: Verschiedene Reparaturarbeiten vorstellen und beispielsweise aktuelle Themen wie

Fahrerassistenzsysteme aufgreifen.

= Interaktion: Die Kunden mit einbeziehen, an,,Action-Points” konnen Besucher beispielsweise
selbst Hand anlegen und ihr Kénnen ausprobieren.
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