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INTERVIEW

Strahlkraft der Marke

Wer steckt eigentlich hinter TUV SUD Auto Partner? Geschaftsfiihrer Lothar Kreuz, sein Technischer Leiter
Thomas Gensicke sowie Marco Schmickler, Leiter Sachverstandigenwesen, erkldren es im Interview.

ir wollten von den Managern
wissen, wie es die TUV SUD-
Tochter schafft, iiber die fli-

chendeckende Prisenz in Zusammenar-
beit mit der Muttergesellschaft namhafte
neue Partner und Kunden zu gewinnen
und was diese von einer bundesweiten
Betreuung erwarten.

asp: TUV SUD Auto Partner arbeitet vor
allem mit freien Sachverstindigenbiiros in
einer Art Franchisesystem zusammen. Wie
gelingt die Zusammenarbeit mit der Mutter
TUV SUD bei der Betreuung von GrofSkun-
den im Automobilhandel, die sich eine fli-
chendeckende Betreuung wiinschen?

L. Kreutz: Die flichendeckende Betreu-
ung groflerer Kunden ist fiir uns gelebter
Alltag. Das Zusammenspiel der Kollegen
von TUV SUD Auto Partner mit den bei
TUV SUD angestellten Kollegen klappt
sehr gut. In Gebieten wie Bayern, Sach-
sen oder Hessen stiitzt sich TUV SUD
vor allem auf die Struktur mit festange-
stellten Sachverstindigen. In den ande-
ren Regionen organisieren wir die
Betreuung mit den Partnerbiiros. Wir
konnen sehr flexibel agieren und schauen
immer, was fiir den Kunden die optimale
Lésung ist und mit welchen TUV SUD-
Sachverstindigen er sich am wohlsten
fiuhlt. Teilweise existieren ja bereits ge-
wachsene Beziehungen zu TUV SUD-
Partnerbiiros oder auch angestellten
Sachverstidndigen, die dann im Sinne des
Kunden auch weitergefithrt werden.

asp: Wie sprechen Sie neue Kunden im
Vertrieb an?
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L. Kreutz: Auch hier klappt das Zusam-
menspiel mit unseren Konzernkollegen
sehr gut. Unsere Partnerbiiros stehen
neben unseren angestellten Sachverstindi-
gen fiir den Erfolg von TUV SUD in den
Bereichen HU und Schaden- und Wert-
gutachten. Wir sehen das nicht so ge-
trennt. Manchmal gewinnen wir Kunden,
weil ein Partnerbiiro schon einen sehr
guten Kontakt zu einem Autohaus hat.
Umgekehrt profitiert unser Auto Partner
Netzwerk, wenn der Vertrieb von TUV
SUD einen grofen Kunden akquiriert. Wir

Neue Bewerber werden sehr sorgfaltig
begutachtet. Das ist auch Sache der
Geschéftsleitung.

ziehen vertrieblich an einem Strang. Uber
allem steht immer die Marke TUV SUD.
Wie das im Einzelnen organisiert ist und
ob sich nun ein freier Sachverstandiger
eines unserer Partnerbiiros beim Kunden
um die HU kiitmmert oder ein festange-
stellter Mitarbeiter, ist fiir den Kunden
nicht ausschlaggebend. Was zéhlt, ist die
Qualitit der Dienstleistung.

T. Gensicke: Dieses Zusammenspiel und
die flichendeckende Betreuung auch von
grofen Autohaus-Gruppen haben wir sehr
gut im Griff. Und die Zahlen geben uns
recht: Wir wachsen seit Jahren kontinuier-
lich im zweistelligen Bereich. Wir sind die
am stirksten wachsende Uberwachungs-
organisation in Deutschland.

M. Schmickler: Wir sprechen hier lingst
nicht mehr nur von der HU, sondern

TOV SUD Auto Partner bietet Klassiker wie Haupt- und Abgasuntersuchung in Kombination mit
weiteren Dienstleistungen von TUV SUD fiir gewerbliche, aber auch private Kunden an. Die Beson-
derheit: Uber ein Franchisemodell kénnen freiberufliche Ingenieurbiiros die Dienstleistungen im
Namen von TOV SUD in ihrer eigenen Region ins Programm nehmen. TUV SUD Auto Partner fiihrte
2017 rund 500.000 Hauptuntersuchungen durch und verfiigt (iber ein Netzwerk von iiber 300
freiberuflichen Priifingenieuren und wéchst bundesweit weiter.
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von vielen weiteren Dienstleistungen
beispielsweise rund um das Thema Scha-
dengutachten. Wir bieten ein sehr breites
Spektrum von Dienstleistungen aus einer
Hand.

asp: Wo wachsen Sie am stirksten?

L. Kreutz: Wir wollen auf jeden Fall weiter
in den Ballungszentren wachsen. Héufig
wachsen wir organisch mit unseren Kun-
den, wenn diese expandieren, beispielswei-
se in den neuen Bundesliandern.

asp: Welche Dienstleistungen erbringen die
Partner?

L. Kreutz: Den grof3ten Anteil hat immer
noch die HU - damit machen wir rund 80
Prozent unseres Umsatzes. Seit drei Jahren
sind wir verstdrkt auch im Schadenbereich
tatig und haben dort sehr hohe Wachs-
tumsraten. In vier bis fiinf Jahren wird der
Schadenbereich gleichauf sein mit den
periodischen Priifungen.

M. Schmickler: Wir stellen fest, dass sich
die Nachfrage beim Thema Fahrzeugbe-
wertung ganz stark in Richtung Leasing-
und Flottenfahrzeuge verlagert. Diese
Kunden bendtigen einen bundesweit
starken Partner. TUV SUD ist hier durch
intensives Know-how, leistungsfihige un-
terstiitzende Software und die breite Auf-
stellung mit angestellten Sachverstindigen
und den Sachverstindigen in unseren
Partnerbiiros bestens gertistet, auch zu-
kiinftig der Partner fiir Leasinggesellschaf-
ten und Flotten am Markt zu sein.

asp: Wie wichtig ist eine funktionierende
IT?

M. Schmickler: Eine funktionierende IT ist
eines der wichtigsten Werkzeuge fiir den
Kfz-Sachverstindigen. Wir konnen heute
auf sehr gute und leistungsfahige I'T-Syste-
me zuriickgreifen. Das gilt sowohl fiir die
Verwaltung von zentralen Auftrigen tiber
unsere TAM-Plattform als auch fiir die
Produktivsoftwaresysteme im Riicknahme-
geschift oder in der Periodischen Uberwa-
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»Die Betreuung auch groéBerer Autohaus-
Kunden ist fiir uns gelebter Alltag.” Lothar
Kreuz, Geschéftsfiihrer

chung. Hier profitieren unsere Sachver-
standigen sehr von den Ressourcen des
Konzerns im Riicken. Die Systeme werden
stdndig verbessert und weiterentwickelt.

asp: Wer kann bei Ihnen Partner werden -
und wie hoch ist die Messlatte?

T. Gensicke: Das Verhiltnis zu unseren
Partnern ist vertraglich sehr gut geregelt.
Dort ist unter anderem die Verwendung
der Marke TUV SUD klar geregelt. Auf
den sorgfiltigen Umgang mit den drei
Buchstaben achten wir sehr. Die Erwar-
tungen an die Partner sind entsprechend
hoch, denn in der Sachverstindigenorga-
nisation spielen wir auf Augenhohe mit
unseren angestellten Konzernkollegen.

L. Kreutz: Neue Bewerber werden sehr
sorgfiltig begutachtet. Das ist auch Sache
der Geschiftsleitung. Es muss nicht nur
das fachliche Niveau stimmen, auch
menschlich miissen Partner zu uns passen,
sonst machen wir das nicht.

asp: Wie begehrt ist die Marke TUV SUD
bei Sachverstindigen?

L. Kreutz: Die Wirkung der starken Marke
ist fiir unsere Partner sehr attraktiv. Wenn
Kunden zur Hauptuntersuchung miissen,
tippen sie als Suchwort ,TUV“ ins Smart-
phone ein. Wir haben alleine tiber Online-
kanal deswegen 30 Prozent mehr Anfra-
gen. Das ist eine wichtige Motivation fiir
Sachverstindige, zu uns zu wechseln.

M. Schmickler: Die IT-Systeme sind eben-
falls fiir viele Partner ein wichtiges Argu-
ment. Die Sachverstindigenbiiros haben
den Zugang zur modernen digitalen Welt,
die sich rasend schnell entwickelt. Wir bie-
ten den Biiros die Moglichkeit, an neuen
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+Wir wachsen seit Jahren kontinuierlich im
zweistelligen Bereich.” Thomas Gensicke,
Technischer Leiter

digitalen Geschiftsmodellen teilzuneh-
men. TUV SUD hat viele innovative digi-
tale Produkte und Services entwickelt,
nicht zuletzt im Schadenmanagement oder
in der Begutachtung von Gebrauchtwagen.

asp: Gibt es eigentlich einen Gebietsschutz
bei Auto Partner?

L. Kreutz: Nein, nicht grundsitzlich. Wenn
wir aber neue Partner hinzuholen, bespre-
chen wir das mit den bestehenden Part-
nern. Wenn es Einspriiche gibt, nehmen
wir darauf Riicksicht. In der Regel findet
sich aber eine gute Losung, mit der alle
leben kénnen.

M. Schmickler: Wir sorgen dafiir, dass
nicht zu viele Biiros in einer Region ttig
sind. Wo es mehrere Partner gibt, miissen
wir die Leute an einen Tisch holen, um
den Markt gemeinsam zu bearbeiten. Wir
fordern es, dass die Biiros miteinander re-
den - bei grofleren Kunden ist die Abstim-
mung ohnehin notwendig. Kommunikati-
on in einer Partnerschaft ist uns sehr wich-
tig — wir sehen jeden unserer Partner
mehrmals im Jahr.

asp: Wie grofs sind die Biiros?

L. Kreutz: Das ist ganz unterschiedlich. Wir
haben Biiros mit einem Mann bis hin zu 30
oder gar 50 Mitarbeitern. Der Durchschnitt
iiber die Organisation liegt bei drei bis vier
Mitarbeitern. Die einzelnen Biiros haben
auch unterschiedliche Schwerpunkte. Vie-
le machen HU und Schadengutachten,
andere beschrinken sich auf die HU oder
das Thema Schadengutachten.

asp: Wie erfolgreich ist die BlueBox, die im
vergangenen Jahr eingefiihrt wurde?
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»Die Fahrzeugbewertung verlagert sich in Rich-
tung Leasing- und Flottenfahrzeuge.” Marco
Schmickler, Leiter Sachverstandigenwesen

T. Gensicke: Wir haben derzeit weit tiber
200 Anfragen. Oftmals kommt die Anfra-
ge, wenn ein Autohaus ohnehin iiber das
Thema Bauen nachdenkt. Dann kann die
BlueBox manchmal die richtige Losung
sein. Wir haben eine Kooperation mit
Papadopoulos Associates, die als Beratung
dazwischengeschaltet sind. Es wird zu-
néchst analysiert, welche Bediirfnisse der
Kunde tatsdchlich hat. Darauf wird das
Konzept abgestimmt.

asp: Wer nutzt die BlueBox?
L. Kreutz: Die Nutzung erfolgt in einem
Leasing-Modell, TUV SUD bleibt Eigen-
tiimer der Box. Die Laufzeit wird auf die
Bediirfnisse des Nutzers abgestimmt. Im
Grunde treffen wir auf zwei typische An-
wendungsfalle: Es kann sein, dass sich ein
Sachverstidndigenbiiro vergroflern oder
eine weitere Filiale er6ffnen mochte. Wenn
sich der Partner nicht mit langen Baupro-
jekten befassen mochte, kann er eine Blue-
Box als Alternative wihlen. Wir kimmern
uns um die Bereitstellung und Aufstellung.
Der zweite typische Anwender wire das
Autohaus, das das Priifgeschift gerne
auflerhalb der eigenen Raumlichkeiten
platzieren will - sei es aus Platzgriinden
oder aus wirtschaftlichen Griinden, um
mehr Produktivarbeitsplétze zu schaffen.
Ein positiver Nebeneffekt hierbei: Die
BlueBox auf dem Auflengelinde hat Sig-
nalwirkung fiir Autofahrer, die dann auf
das Gelinde des Autohauses kommen und
fiir zusatzlichen Traffic sorgen. Ein mar-
kengebundener Betrieb kann hier tiber die
neutrale Marke TUV SUD auch andere
Kundschaft ansprechen.

Interview: Dietmar Winkler |
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