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Problemloser vor Ort

Interview | TUV SUD will sich kiinftig noch stérker als starker Partner fiir freie Werkstatten
positionieren. Ralf Breisch, Leiter Vertrieb Retail der TUV SUD Division Mobility, und René
Schulz, Key Account Manager TUV SUD Division Mobility, erkldren ihre Strategie.

asp: Wo hat TUV SUD - abgesehen von
HU, AU - eigentlich sonst noch Bertihrungs-
punkte mit freien Werkstdtten?

R. Schulz: Einer der wichtigsten Beriih-
rungspunkte freier Servicebetriebe mit
TUV SUD ist immer noch die periodische
Uberwachung. TUV SUD Sachverstindige
sind tagtdglich in den Partnerwerkstitten,
die als Priifstiitzpunkt die HU/AU anbie-
ten. Aber dariiber hinaus bieten wir ein
breites Spektrum an Dienstleistungen im
Bereich Schadengutachten und Schaden-
management auch fiir freie Werkstitten. In
Richtung Werkstattketten/-systeme spielt
das Thema Werkstatt- Audits und versteck-
te Tests eine wichtige Rolle. Auch im Be-
reich Unternehmerpflichten, beispielsweise
bei der Einhaltung des Datenschutzes oder
der Arbeitssicherheit, sind TUV SUD Mit-
arbeiter beratend titig und helfen bei der
Umsetzung der Vorgaben. Das gilt ebenso
fir die wichtige Priifmitteliitberwachung in
den Betrieben.

R. Breisch: Der Bereich Schaden und
Wert ist besonders bei den K&L-Betrie-
ben ein ganz wichtiger Aspekt. Die Be-
triebe schitzen die Neutralitit der Scha-
dengutachten von TUV SUD. Immerhin
sind wir als Priiforganisation komplett
unabhingig von Versicherern und koén-
nen hier wirklich ganz im Sinne des Kun-
den agieren. Es war eine strategische
Entscheidung von TUV SUD, in dem
Bereich bewusst nicht mit Versicherun-
gen zusammenzuarbeiten, um etwaige

Kurzfassung

Priiforganisationen kénnen sehr viel
mehr als Fahrzeugiiberwachung. Gera-
de auch fiir markenunabhéngige Werk-
statten bietet TOV SUD ein breites Port-
folio zur professionellen Unterstiitzung
des taglichen Geschafts.
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Ralf Breisch, Leiter Vertrieb Retail der TUV SUD
Division Mobility.

Interessenkonflikte von vornherein zu
vermeiden.

asp: Welche konkreten Dienstleistungen
hat TUV SUD fiir Werkstitten entwickelt?
R. Breisch: Wir wollen gemeinsam mit
den freien Werkstitten weitere bedarfs-
und zukunftsorientierte Produkte entwi-
ckeln. Neue Ideen ergeben sich aus dem
taglichen Umgang mit den Betriebsinha-
bern. Uber unser Sachverstindigennetz
sind wir ganz eng mit der Branche ver-
zahnt und konnen gezielt neue Dienst-
leistungen - ausgerichtet an den Bediirf-
nissen des Marktes — entwickeln.

René Schulz, Key Account Manager
TUV SUD Division Mobility.

R. Schulz: Auch die Expertise aus der Zu-
sammenarbeit mit der gesamten Auto-
branche hilft uns als TUV SUD, dem frei-
en Markt unser Know-how zur Verfiigung
zu stellen, beispielsweise beim Thema
E-Mobilitdt. Daraus kénnen dann auch
konkrete Services und Produkte erwach-
sen, die wir dem freien Markt anbieten
oder die als neue Anforderungen in die
HU aufgenommen werden. Es ist unser
Anspruch, die umsatz- und zukunfts-
trachtigen Bereiche in den Werkstattbe-
trieben weiterzuentwickeln. Besonderes
Augenmerk liegt traditionell auf dem amt-
lichen Bereich, Schaden und Wert, sowie
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Consulting. Wir haben heute schon digi-
tale und zukunftstrichtige Losungen, wel-
che téglich zur Anwendung kommen.

asp: Kennen die Werkstitten, abgesehen
von der HU, das Portfolio von TUV SUD?
R. Schulz: Es ist ein riesengrofler Vorteil,
dass alle die Marke TUV SUD kennen. Es
schafft Vertrauen und hilft auch bei den
Endkunden. Das Oktagon hat einen sehr
guten Klang im Markt und steht fir Qua-
litdt und Know-how. Aber es stimmt: Nicht
alle Betriebe kennen die ganze Bandbreite
unserer Dienstleistungen. Daher soll der
Vertrieb in diese Richtung ja auch ver-
starkt werden, nicht zuletzt durch Schaf-
fung der Key Account Position, die ich
iibernommen habe. Ich kenne den IAM
sehr gut aus meiner beruflichen Laufbahn
und weif$ daher um die Herausforderun-
gen fiir diese Unternehmen.

asp: Wie sieht Ihre Vertriebsstrategie Rich-
tung freier Markt aus?

R. Schulz: Ansprechpartner bei den Werk-
stattketten/-systemen ist die jeweilige Zen-
trale. Diese werden wir gezielt aktiv anspre-
chen. Zusitzlich erfolgt der Vertrieb tiber
die regionalen Vertriebsleiter, die wichtige
Kunden in ihrem Gebiet ansprechen. Mit
iiber 700 Standorten in Deutschland ist
TUV SUD Division Mobility sehr gut und
flichendeckend aufgestellt. Der Flachenver-
trieb stiitzt sich zudem auf die vertriebli-
chen Aktivititen tiber die einzelnen Ser-
vice-Center. Dort ist man ohnehin in en-
gem Kontakt mit den Werkstattbetrieben.
TUV SUD bietet seine Dienstleistungen
heute schon bundesweit an, nicht zuletzt
iiber unser Netzwerk der TUV SUD Auto
Partner.

asp: Wie wichtig ist das Flottengeschdft fiir
freie Werkstitten?

R. Breisch: Das Geschift mit Flotten wird
auch fiir den freien Markt immer wichtiger.
Kiinftig wird der Fahrer des Fahrzeugs im-
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»~Das Geschaft mit Fahrzeugflotten
wird auch fiir den freien Markt immer

wichtiger.”

mer seltener derjenige sein, der tiber den
Service entscheidet. Vermieter, Versiche-
rungen und Flottenbetreiber haben einen
regionalen Servicebedarf und gleichzeitig
hohen Kostendruck. Ich sehe hier einen
spannenden Markt mit guten Zukunftsaus-
sichten, auch fiir die freien Werkstitten.

R. Schulz: Besonders fiir diese Kunden ist
es wichtig, alles aus einer Hand zu bekom-
men. Hier gilt es, gerade im Hinblick auf
neue Kundengruppen wie z. B. Flotten oder
Carsharing, aber auch im Hinblick auf die
sich wandelnden Anforderungen der End-
kunden, breit aufgestellt zu sein. Dies be-
deutet nicht, dass man als Werkstatt alles
selbst anbieten muss, sondern sich ein gu-
tes Partnernetzwerk und Prozesse aufbaut.

asp: Wie wichtig ist die Beratung fiir Werk-
stdtten?

R. Schulz: Das gesamte Feld Consulting ist
ein sehr wichtiger Baustein im Bereich Au-
tohaus. Die Beratungsleistungen und unse-
re langjéhrige Erfahrung werden wir im
Aftersales forcieren, beispielsweise bei der
Verbesserung von Prozessen in der Werk-
statt, von der Kundenansprache bis zur
Rechnungsstellung. Wir sind der ideale
Partner der freien Werkstatt, die ihr Flot-
tengeschift verbessern oder ausbauen will,
weil wir viel Erfahrung aus dem Automo-
bilhandel und dem Flottengeschift mit-
bringen. Es geht hier nicht nur um grofle
Flotten oder Mobilititsanbieter, sondern
auch um den lokalen Handwerksbetrieb
oder Pflegedienst, der seine Fahrzeuge war-
ten lassen muss. Die kundenseitigen Anfor-
derungen sind andere als bei Privatkunden.
R. Breisch: Die Qualitit der freien Werk-
stattketten hat in den letzten Jahren stin-
dig zugenommen, wir sprechen von sehr
gut aufgestellten Betrieben mit erstklassi-
ger technischer Ausstattung und viel
Know-how. Die Systemzentralen der
Werkstattkonzepte haben sehr viel Geld in
die Hand genommen, um die Professiona-
lisierung voranzutreiben.

Ralf Breisch, TUV SUD Division Mobility

asp: Wo sehen Sie noch Verbesserungs-
potenzial bei den freien Werkstitten?

R. Breisch: Viele Betriebe sind bereits sehr
serviceorientiert, haben aber noch Poten-
zial nach oben, wenn es darum geht, die
Kommunikation mit den Kunden zu ver-
bessern. Online-Terminvereinbarung und
der gesamte Bereich der digitalen Sichtbar-
keit im Netz sind oft noch nicht optimal.
Hier sehe ich auch eine Aufgabe fiir uns,
Losungen anzubieten, die wir bereits in un-
serem Portfolio haben. Die Smartphone-
App ist der direkte Draht zum Kunden und
dessen Fahrzeug. Wenn beim Service ein
Reparaturbedarf identifiziert wird, kann
der Mechaniker den Kunden dartiber in-
formieren und beispielsweise auch gleich
ein Foto schicken.

asp: Dann sehen Sie also durchaus Zukunft
fiir das Geschdftsmodell ,, freie Werkstatt*“?
R. Schulz: Die Frage lautet sicher nicht, ob
es den markenunabhingigen Service ge-
ben wird, sondern wie digital und service-
orientiert er aufgestellt sein wird. Die
meisten Werkstattpartner in Werkstatt-
konzepten haben eine enorme Professio-
nalisierung in den letzten 20 Jahren erlebt.
Hinzu kommt, dass der freie Markt be-
stindig Zuwachs hat, weil viele ehemalige
Markenbetriebe ihre Markenbindung ab-
geben. Wir mochten den freien Markt und
alle freien Werkstitten dazu einladen, ge-
meinsam mit uns die Zukunft zu gestalten.
R. Breisch: Autofahrer und Fuhrparkbe-
treiber sind auch kiinftig auf ein dichtes
Servicenetz angewiesen und darin haben
freie Servicebetriebe ihren festen Platz. Mit
dem heute verfiigbaren technischen
Equipment und dem richtigen Know-how
sind sie auch weiterhin voll wettbewerbs-
fahig. Es wird darauf ankommen, in einem
sich verdndernden Mobilitatsmarkt intel-
ligente und digitale Services anzubieten,
um die Mobilitdt der Kunden jederzeit si-
cherzustellen.

Interview: Dietmar Winkler I
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