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BEST PRACTICE

Unvergleichliche Hausmarke

Im Autohaus Feddersen gehéren Olpreis-Diskussionen mit den Kunden als auch mit Lieferanten der Vergan-
genheit an. Mit Oil-X der Winba GmbH setzt man auf ein exklusives Produkt und einen zuverlassigen Partner.

reise vergleichen und beim giins-
P tigsten Angebot zuschlagen ist in.
Die Vergleichbarkeit vieler Pro-
dukte, sei es im Internet, beim Discounter
oder im Baumarkt, macht es Schnipp-
chenjégern einfach. Auch Motorendl ist
immer wieder Gegenstand hitziger
Stammtisch-Diskussionen unter den Au-
tofahrern. Getreu dem Motto: ,Wer mehr
zahlt ist selber schuld® briisten sich einige
damit, ihr Ol deutlich billiger als im Au-
tohaus oder der Werkstatt zu beziehen. Im
Baumarkt kaufen und in die Werkstatt
zum Olwechsel mitbringen ist gingige
Praxis und wird von vielen Betrieben,
wenn auch zidhneknirschend, akzeptiert.
Auch das Autohaus Feddersen sah sich
immer wieder mit dieser Problematik
konfrontiert. Mitgebrachtes Ol oder die
Frage nach giinstigen Alternativen waren
unter der preissensiblen Kundschaft gang

Stummer Verkaufer: Oil-X-
Stander im Empfangsbereich
fiir den Spontankaufer
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und gdbe. Also suchte man nach einer
Losung, die sowohl die wichtige Rendite
aus dem Olgeschiift als auch die Kunden-
zufriedenheit sichert. Mit der Winba
GmbH und Oil-X fand Feddersen Auto-
mobile einen zuverldssigen Partner und
ein gewinnbringendes, exklusives Quali-
tatsprodukt.

Top-Performer

Das Autohaus Feddersen Automobile
wurde 1988 in Gronau gegriindet, der jet-
zige Hauptbetrieb in Alfeld Leine kam
2002 durch die Insolvenz des Vorbetriebes
dazu. Von damals 20 Mitarbeitern hat
man sich bis heute auf 60 Mitarbeiter
»hochgearbeitet”. Man ist der Platzhirsch
vor Ort, wurde schon sechsmal von den
Kunden ins Forum der 50 besten Volks-
wagen-Betriebe gewéhlt und war zweimal
Top-Performer in der ,,Region Mitte. Ser-

viceleiter Godehardt Sauthoff sagt: ,,Es ist
fiir das Haus und vor allem fir die Mitar-
beiter immer erfreulich, wenn die Leis-
tung von den Kunden honoriert wird. Das
kann man nur erreichen, wenn die Kun-
den und Mitarbeiter gleichermafien zu-
frieden sind. Dementsprechend miissen
auch die Produkte passen. Sie miissen
qualitativ gut und trotzdem giinstig sein
und diesen Vorteil geben wir an die Kun-
den weiter.“

Das frithere Zonenrandgebiet stidost-
lich von Hannover ist auch heute noch
eine strukturschwache Region. Die Kun-
den sind treu, aber mit einer gewissen
Preissensibilitit ausgestattet. ,Wir konnen
nicht beliebige Preise durchdriicken wie
vielleicht Betriebe im Stadtgebiet von Hil-
desheim oder Hannover. Deshalb sind wir
sehr transparent aufgestellt und achten bei
unseren Produkten auf gute Qualitit, bei
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Platzhirsch: Autohaus Feddersen steht in der Kundengunst ganz oben und schon sechs mal im

Forum der besten 50 VW-Betriebe.

der das Preis-Leistungs-Verhiltnis im
Vordergrund steht. Wir verkaufen den
Kunden nichts, was wir nicht selbst privat
auch kaufen wiirden. Das spiiren die Kun-
den und danken es, indem sie wiederkom-
men’, so der Serviceleiter.

Langzeitqualitat gefragt

Das Qualitatsbewusstsein der Kunden
zeigt sich auch in einer wachsenden Nach-
frage nach Leistungen iiber das regulére
Wartungs- und Reparaturgeschift hinaus.
So stehen Fahrzeugaufbereitungen hoch
im Kurs, die Kunden achten zunehmend
auf Optik und Langzeitqualitdt. ,Dafiir
haben wir kiirzlich einen zusitzlichen
Mitarbeiter eingestellt, der vorher bei ei-
nem bekannten Pflegemittelhersteller ge-
arbeitet hat. Jetzt kiimmern sich zwei fes-
te und zwei externe Mitarbeiter um die
Kundenfahrzeuge und sind zu 100 Pro-
zent ausgelastet, erzahlt Sauthoff.

Im letzten Jahr entschloss man sich au-
Berdem, eine hochmoderne Waschanlage
zu installieren, ebenfalls im Sinne der
Kundenzufriedenheit. ,Nach der Inspek-

BB KURZFASSUNG

Vergleichbare Preise schaden der Rendite
aus dem Olgeschift, fiihren zu Diskussio-
nen und unzufriedenen Kunden. Oil-X ist
exklusiv im Autohaus als eigene Hausmar-
ke erhéltlich und hat Freigaben vom
Hersteller. Der Lieferant Winba ist auf faire
Beziehungen und stabile Konditionen
bedacht.

www.autoservicepraxis.de

tion zahlt der Kunde, sieht aber nicht, dass
am Auto gearbeitet wurde. Deshalb lassen
wir die Autos abschlieflend waschen, nicht
nur als Service, sondern vor allem damit
der Kunde merkt, dass wir das Auto in der
Hand hatten’, erldutert der Servicemann.

Wachsende Nachfrage verzeichnet man
auch fiir Zusatzeinbauten von Navigations-
und Multimediageriten, Riickfahrkameras
oder Standheizungen. Wie gut sich das
Verhiltnis zu den Kunden entwickelt hat,
zeigt auch die stark zunehmende Zahl an
Unfallreparaturen, die sowohl die eigenen
als auch vermehrt Fremdkunden bei Fed-
dersen durchfiihren lassen. ,,Wir haben uns
im Bereich Karosserie einen guten Namen
gemacht und stellen fest, dass die Kunden
wenn moglich immer die Markenwerkstatt
bevorzugen. Wir spiiren zwar den Trend
zur Schadensteuerung, haben aber auch
viele Kunden, die die Differenz aus den
Vertragen zur Schadensumme selbst tiber-
nehmen, um bei uns reparieren zu lassen.
Auch das zeigt, dass wir ein gutes Verhalt-
nis zu unseren Kunden aufgebaut haben’,
schildert Sauthoff.

Faire Partnerschaft: Serviceleiter Godehardt
Sauthoff (I.) und Christoph Wicke von Winba.

Alternative Losungen

Das Autohaus Feddersen sieht sich als
Servicepartner, mit der Betonung auf
»Partner®. So ist man stets um Losungen
im Sinne der Kundenzufriedenheit be-
miiht. Im Olgeschift geht man jedoch
keine Kompromisse ein. Immer wieder
kommt es vor, dass Kunden nach einer
giinstigen Olsorte fragen oder ihr Ol selbst
mitbringen. ,Wir weichen von unserer
Olqualitit nicht ab, sondern kommen den
Kunden anderweitig entgegen, so dass wir
den Preisaspekt beim Ol ausklammern
konnen', erkldrt der Serviceleiter.

Eine Zwei-Marken-Strategie ist zwar
eine Option, doch lehnt Sauthoff diese fiir
sich ab. ,,Stattdessen schauen wir im Be-
darfsfall, dass wir an anderer Stelle einen
Ausgleich schaffen, z. B. bei Aufberei-
tungsauftragen oder Zubehoreinbau. Man
muss den Kunden halt einmal erkliren,
dass fiir den Olpreis auch ein Gegenwert
da ist®, begriindet Sauthoff die Standhaf-
tigkeit im Olgeschift. Auch brachten frii-
her vereinzelt Kunden ihr eigenes Ol mit.
,Der Kunde orientiert sich an Olmarke
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und Viskositit, dass die Herstellerfreiga-
ben entscheidend sind, weif3 er nicht un-
bedingt. So hatten wir schon Fille, wo der
Hersteller aufgrund nicht freigegebener
Olqualitit Leistungen verweigert hat. Ar-
ger ist damit vorprogrammiert®, begriin-
det Sauthoft das Vorgehen.

Qualitat ist vielschichtig

Seit rund einem halben Jahr arbeitet das
Autohaus mit der Winba GmbH zusam-
men und hat deren Olmarke ,,0il-X* als
Hausmarke eingefithrt. Fiir Godehardt
Sauthoff ist nach vielen Enttauschungen,
die er in seiner Zeit als Serviceleiter mit
Lieferanten schon erlebt hat, die Ge-
schiftsbeziehung zur Winba ein Licht-
blick: ,,Offenheit, Liefertreue und Verliss-
lichkeit gaben den Ausschlag, und natiir-
lich die Olqualitit mit den Freigaben der
Hersteller, deren Marken auf dem Logo
stehen. Besonders wichtig war fiir uns au-
Berdem, dass mit Oil-X keine Vergleich-

BB | BETRIEBSDATEN

Autohaus Feddersen, Alfeld an der
Leine: Vertrieb Volkswagen Pkw und
Nutzfahrzeuge, Service Skoda, Audi,
VW Nutzfahrzeuge

Zweigbetrieb Gronau an der Leine:
Volkswagen Service

Mitarbeiter gesamt: 60, davon Werkstatt: 20
Werkstattarbeitsplatze gesamt: 23
Werkstattdurchgdange/Tag gesamt: ca. 45
Verkauf Neuwagen: 500 p. a.

Verkauf Gebrauchtwagen: 600 p. a.
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R&ste vom Mithahmeadl
werden beim Service
verbraucht.

)

barkeit mit Olpreisen etwa im Baumarkt
gegeben ist.“ Darauf achtete man zwar
frither schon, doch hiufig gab es Liefer-
probleme bei zusdtzlichem Bedarf, die
Notwendigkeit neuer Vertrige und damit
einhergehende Preiserh6hungen. ,,Bei
Winba zahlen wir vielleicht vordergriin-
dig etwas mehr, aber dafiir ist die Bezie-
hung offen und ehrlich und vor allem sind
die Konditionen stabil und damit plan-
bar®, so Sauthoff.

Christoph Wicke, der gemeinsam mit
Sascha Barthel die Geschifte von Winba
fithrt, betont: ,,Das Ol ist als Renditebrin-
ger Nummer eins im Autohaus enorm
wichtig, deswegen spielt auch die Pla-
nungssicherheit eine grof3e Rolle. Uns sind
Geschifte von Mensch zu Mensch wichtig,
wir wollen faire und transparente Bezie-
hungen und damit langfristige Partner-
schaften zur Zufriedenheit aller.“ Sauthoff
erganzt: ,Es ist fiir uns sehr wichtig, einen
Preis iiber mehrere Jahre halten zu kon-
nen. Zuletzt hatten wir funf Jahre keine
Olpreiserhhung, auch damit haben wir
fiir die Kunden etwas erreicht.”

Nicht x-beliebig

Auch wenn der Name ,,Oil-X“ es nahelegt,
handelt es sich bei dem Ol nicht um ein
x-beliebiges Produkt, sondern um ein
Qualitdtsprodukt eines namhaften Produ-
zenten. ,Damit konnen wir unseren Kun-
den eine hohe Qualitit garantieren und
- das Wichtigste - wir haben die nament-
liche Freigabe vom Automobilhersteller,
so Christoph Wicke. Die findet sich, statt
Marken oder Viskositdten, sehr promi-
nent auf dem Logo der Olflaschen, die
sich an allen wichtigen Punkten im Auto-

Auch im Teileverkauf
darf ein Oil-X-Stander
nicht fehlen.

haus in eleganten Stidndern prisentieren.
Dank eindeutiger Beschriftung findet der
Kunde sein richtiges Ol, ohne auf eine Be-
ratung angewiesen zu sein. Denn auch das
Mitnahmegeschaft lauft gut und hat sich
bei den meisten Kunden verselbstandigt.
,Nicht verbrauchtes Ol fiillen wir beim
néchsten Service ein und legen eine neue
Flasche ins Fahrzeug®, so Sauthoff, ,die
Kunden sprechen das bei der Fahrzeug-
abgabe schon an.*

Positive Entwicklung

Christoph Wicke betont: ,,0il-X ist kein
No-Name-Produkt, sondern in diesem
Fall die Hausmarke vom Autohaus Fed-
dersen. Deswegen steht auch nicht unser
Name grofy auf dem Produkt, sondern
Feddersen soll es als sein Produkt verkau-
fen konnen. Fiir die Zukunft planen wir
ein Branding mit dem jeweiligen Auto-
haus-Namen auf dem Logo.*

Seit rund einem halben Jahr ist Winba
mit Oil-X am Markt, das Autohaus Fed-
dersen war einer der ersten Kunden. ,,0il-
X ist sehr erfolgreich im Markt. Nicht
zuletzt weil Oil-X als Hauptmarke wie hier
oder als Zweitmarke gewinnsteigernd ein-
gesetzt werden kann. Somit ist Oil-X fiir
alle Autohduser und Werkstitten interes-
sant®, so der Geschiftsfithrer. Winba lie-
fert Oil-X von Ein-Liter-Gebinden bis zur
losen Ware fiir den Tank, bei Bedarf auch
die Zapftechnik dazu. Die Verkaufsstin-
der werden gestellt. Godehardt Sauthoff:
»Auch hier zeigt sich Winba flexibel und
entgegenkommend und ist stets auf fiir
beide Seiten zufriedenstellende Losungen
bedacht. Das Ol hat sich mittlerweile zum
Selbstldufer entwickelt.“  Dieter Viithroder
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