BETRIEBSPRAXIS FLOTTENSERVICE

Interview Flottengeschaft

Alle fur einen

Die Global Automotive Service, ein Tochterunternehmen der Coparts Autoteile GmbH, hat ein Netz freier
Werkstatten fiir die Betreuung von Flotten- und GroBkundenfahrzeugen aufgebaut. Mit Thomas Ramdohr,
einem der G.A.S.-Geschaftsfiihrer, sprachen wir iiber Ziele, Erfahrungen und Erfolge des Unternehmens.

DIALOGANNAHME

48

as Thema Flottenbetreuung ist
D auch im freien Werkstattmarkt

angekommen. Leasinggeber und
Flottenbetreiber miissen sparen und
suchen nach Reparaturalternativen fiir
ihre Kundschaft. Immer haufiger wenden
sie sich dabei auch Freien Werkstitten zu,
vor allem solchen, die in einem Werkstatt-
system gebunden sind. Dabei ist nicht
zwangsldufig der Preis ausschlaggebend.
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»Unsere Kunden verlangen von uns eine
Alternative zu den Fabrikatsbetrieben,
formulierte Lutz Koeper, Managing Direc-
tor von VR-Leasing, die Anforderungen
der Kundschaft auf einer Coparts-Tagung
im Mirz. Diese Alternative bietet die
Global Automotive Service GmbH im
Unfallschadenmanagement, im Repara-
turservice und kiinftig auch fiir das Thema
Gasumriistung.
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Herr Ramdohr, wie viele Werkstatten gehdren
aktuell zum G.A.S.-Netz?

Aktuell haben wir 600 zertifizierte Betriebe
im Bereich Mechanik und 350 mit dem
Schwerpunkt Karosserie und Lack. Dabei
greifen wir in erster Linie auf Partner
aus dem Profi Service Werkstattnetz der
Coparts zuriick. Dort, wo wir weifle
Flecken haben, integrieren wir aber auch
andere Betriebe.
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Sie meinen freie Werkstatten aus anderen
Systemen?

Genau, Betriebe aus anderen Systemen,
die von unserem Netzwerk gehort haben,
bewerben sich aktiv bei uns. AufSerdem
kooperieren wir seit Jahren mit den Kolle-
gen von AutoCrew und aus diesem System
haben sich ebenfalls Werkstattpartner dem
G.A.S.-Netzwerk angeschlossen. Aufge-
nommen wird jeder Betrieb, der die
Voraussetzungen erfiillt und regional ins
Netz passt. Er muss den Leistungskatalog
und das Regelwerk (siehe Kasten) akzep-
tieren. Markenbetriebe sind im Konzept
allerdings nicht vorgesehen, denn zu
denen soll unser Netzwerk ja eine Alter-
native bieten.

Miissen die Betriebe Komplettdienstleister fiir
mechanische Arbeiten, Karosserie und Lack sowie
Gasumriistung sein?

Nein, im Prinzip reden wir bei der G.A.S.
von drei Netzwerken. Wir haben einerseits
das Thema Karosserie und Lack und
Unfallreparatur. Auf der anderen Seite
haben wir das Netzwerk Mechanik. Neu
hinzugekommen ist jetzt das Thema
Gasumsriistung. Natiirlich gibt es Betriebe,
die aufgrund ihres Leistungsspektrums in
allen drei Netzwerken integrierbar sind.
Aber nur wenige beherrschen alle drei
Disziplinen gleichzeitig.

Wie sieht der Leistungskatalog aus? Welche
Anforderungen miissen die Betriebe erfiillen?
Grundsitzlich muss jeder Unternehmer das
G.A.S.-Regelwerk akzeptieren und er muss
die G.A.S. damit beauftragen, fiir ihn zu
einem einheitlichen Stundenverrechnungs-
satz Kundengruppen aus dem Bereich
Flotte und Leasing zu akquirieren.

Wie hoch ist der Stundenverrechnungssatz?

Das ldsst sich nicht pauschal sagen. Zum
einen ist natiirlich entscheidend, welche
Leistungen der Kunde, also beispielsweise
eine Leasinggesellschaft, aus dem G.A.S.-
Portfolio abfordert. Zum anderen sind
regionale Unterschiede zu berticksichtigen.
Grundsitzlich legen wir einen Preis fest, der
unter den ortsiiblichen Preisen des Marken-
handels liegt. Unsere Erfahrungen bislang
zeigen allerdings, dass der Preis bei vielen
Kunden gar nicht vorrangiges Thema ist.
Viele wollen einfach einen Ansprechpart-
ner, der sich von A bis Z um die Betreuung
ihrer Fahrzeugflotte kiimmert. Die wollen
Prozessoptimierung, Dienstleistung,
einheitliche zentrale Rechnungsstellung etc.
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aus den Hinden des freien Marktes. Wir
gehen auch nichtjeden Preis mit und lehnen
Angebote ab, wenn der Preis den Werkstatt-
partnern nicht passt.

Das heiB3t, die G.A.S. schiitzt Werkstatten vor
betriebswirtschaftlich fragwiirdigen Vertragen?
Natiirlich auch das. Unsere Aufgabe als
G.A.S.-Zentrale ist es, Kunden zu finden,
die bereit sind, fiir eine qualitative Leistung
einen fairen Preis zu bezahlen. Wenn der
Kunde das nicht kann oder will, dann
kommen wir nicht ins Geschift. Wir
wollen gemeinsam eine Leistung zu den
Kunden transportieren. Das kénnen wir
nicht alleine, weil wir technisch die Autos
nicht reparieren konnen, und die Werk-
statt kann es nicht alleine, weil sie die
administrativen Abldufe nicht in der
Qualitat steuern kann, wie Flottenkunden
das wiinschen.

Welches Leistungsspektrum bieten Sie beispiels-
weise Leasingkunden?

Auch das ldsst sich nicht pauschal beant-
worten, denn natiirlich entscheidet der
Kunde, welche Services der G.A.S. er in
Anspruch nehmen méchte. Je nach Menge
und Umfang schlieen wir mit den
Kunden unterschiedliche Vertrige, wobei
versucht wird, einheitliche Leistungs- und
Anforderungskataloge zu bieten. Aber die
Leistungen, die eine VR-Leasing mit
15.000 Autos im Full-Service und insge-
samt 60.000 Fahrzeugen abfordert, ist eine
andere als die, die Gesellschaft fiir Mittel-
standsleasing (GML) mit insgesamt 5.000
Fahrzeugen verlangt. Bei der VR-Leasing
bestehen ganz andere Anspriiche an die
Reparatursteuerung. Elektronische Rech-
nungsiibertragung, Freigabeverfahren,
zentrale Fakturierung etc.; da ist die
Leistungsfahigkeit der Organisation
entscheidend.

Wo sehen Sie die Vorteile Ihrer Netzwerke?

Unser Vorteil als freier Markt sind heute
glinstigere Stundenverrechnungssétze und
bessere Preise bei den Ersatzteilen, aller-
dings bei ebenbiirtiger Qualitdt zum
gebundenen Markt. Was wir nicht bieten,
ist ein Glaspalast mit tollem Ambiente und
der Wellness-Oase im Annahmebereich
mit Kaffee- und Saftbar. Da sind uns viele
Autohiduser sicher iiberlegen. Und die
Probleme, die wir technischer Natur

Interviewpartner Thomas Ramdobhr fiihrt gemeinsam mit
Andreas Brodhage die Geschéfte der G.A.S.

haben, die die Automobilhersteller auch
fordern, weil sie uns bestimmte Informa-
tionen schlicht vorenthalten, l6sen wir im
Tagesgeschiift.

Wer lost solche Probleme, die G.A.S.?

Ja, das ist eine Leistung, die die G.A.S. als
Zentrale fiir die Partner erbringt. Im
Problemfall besorgen wir Wartungspline,
technische Informa-
tionen, Hotlinebe-
treuung etc., damit
Flottenfahrzeuge von
unseren Partnern
verniinftig betreut
werden konnen.
Schwierig ist aus unse-
rer Sicht das Thema Online-Flashen. Diese
Informationen des Herstellers sind schwie-
rigzu bekommen. Aktualisierungen werden
hier oft vorgenommen, ohne dass der
Kunde informiert wird. Und dabei stehen
die freien Betriebe bislang im Regen. Das
Thema muss fiir den gesamten Markt gelost
werden. Wir versuchen diese Informati-
onen fiir unser Netz zusammenzutragen
und wir haben dabei den Vorteil, dass wir
die Fahrzeuge in der Flotte kennen. Wir
koénnen uns also auf die Fahrzeuge vorbe-
reiten, so dass wir den Grof3teil aller Infor-
mationen sofort parat haben.
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Die zentrale Fakturie-
rung erspart Leasing-
und Flottenkunden
erhebliche Kosten

50

BETRIEBSPRAXIS FLOTTENGESCHAFT

G.A.S.-Partnerbetriebe miissen Standards hinsichtlich
Ausstattung, Personal und Angebotsspektrum erfiillen

Wie funktioniert die Auftragshearbeitung in der
Praxis?

Der Kunde vereinbart tiber uns einen
Werkstattermin. Wir nennen ihm den
Partner in seiner Nédhe. Dort wird das
Fahrzeug zum vereinbarten Termin repa-
riert, die Teileversorgung fiir den Auftrag
haben wir zuvor
soweit moglich tiber
einen der Coparts-
Gesellschafter orga-
nisiert. Die Rech-
nung fiir die Arbeit
schickt der Werk-
stattpartner uns
anschliefSend zu. Wir machen eine erste
Plausibilitatspriifung der Rechnung, falls
der Auftraggeber das wiinscht, und faktu-
rieren dann zentral an den Kunden. Der
Kunde priift die Rechnung unter Umstan-
den erneut, zahlt dann den Betrag an die
G.A.S. und wir leiten das Geld an die
Werkstatt weiter, sobald es bei uns einge-
gangen ist.

Warum ist die zentrale Fakturierung so wichtig?

Das Problem grofler Leasinggeber ist
heute, dass sie fiir ihre Flotte aus dem
ganzen Bundesgebiet Rechnungen unter-

Fiir Interessenten

Das Regelwerk

P
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 Bilder: G.AS., Schlieben
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schiedlichster Formate und Standards fiir
Fahrzeuge bekommen, die oft nicht
vorgeprift sind. Wir als Dienstleister
nehmen ihnen diese Arbeit ab, da die
G.A.S.-Rechnungen vorgepriift sind.
Auflerdem werden alle Rechnungen, egal
von welchem Partner im Bundesgebiet,

Das G.A.S-Regelwerk fur Werkstattpartner ist ein Katalog, in dem die wesentlichen
Anforderungen fiir die Zusammenarbeit von Werkstatten mit der Global Automotive
Services GmbH formuliert wurden. Abgefragt werden darin unter anderem die
vorhandenen Standards beziglich der Werkstattausstattung und des vom jeweiligen
Betrieb gebotenen Servicespektrums. Zu den Standardfragen gehort beispielsweise,
ob ein Richtbanksystem vorhanden ist, die Werkstatt Uber einen Arbeitsplatz fur
Arbeiten an Aluminiumkarosserien verfligt oder auch Spot-Repair angeboten wird.
Die detaillierte Abfrage hat laut Andreas Brodhage, G.A.S-Geschéftsfihrer (im Bild)
vor allem logistische Grinde. ,Jeder Flottenkunde hat indivi-

duelle Anforderungen bezuglich der gewiinschten Leistungen
und unterschiedliche Fahrzeuge in seiner Fahrzeugflotte. Wir
mussen als G.A.S.-Zentrale sicherstellen, dass die Kunden auch
zu den Werkstdtten im Netzwerk gesteuert werden, die die
jeweiligen Flottenanspriiche ideal erfiillen kénnen.”

Das Regelwerk kann jeder interessierte
Betrieb bei der G.A.S. anfordern.

Tel. 02 01/17 67 30, info@global-automotive-service.com
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in einem einheitlichen Format erstellt und
gehen in elektronischer Form an den
Kunden. Der kann die Rechnungen
einfach priifen und iiberweist an einen
einzigen Zahlungsempfanger auf ein
Konto. Dieser Prozess spart auf Seiten der
Leasinggeber pro Jahr tausende von
Euro.

Welche Anzahl von Schaden muss man sich
vorstellen, die iiber G.A.S. gesteuert werden?
Wir haben im letzten Jahr allein 15.000
Unfallschidden tiber unsere Zentrale
gesteuert, mit Koordination der Teilelo-
gistik etc. Wie viele es in diesem Jahr
werden, kann ich nicht abschétzen, denn
die Zusammenarbeit mit der VR-Leasing
iiber die Betreuung der Fahrzeuge im
Mechanikbereich ist erst vor wenigen
Wochen gestartet.

Wie sind die Gesellschafter der Coparts bei dem
Thema eingebunden?

Die stellen vor allem die Teileversorgung
der Werkstattpartner vor Ort sicher und
werden von uns beauftragt, an den jewei-
ligen Partner Teile zu liefern.

Dasheift die G.A.S.-Zentrale weil} jederzeit iiber
jeden Schaden Bescheid, der ins Netz gesteuert
wird?

Ja, sonst lief3e sich die Steuerungsfunktion
auch gar nicht wahrnehmen. Wir steuern
den Schaden/die Reparatur zu und
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missen natiirlich wissen, was kostet die
Reparatur, welchen Teile werden benétigt,
was kostet der Schaden, wann ist das Auto
fertig? Im Prinzip alle Informationen, die
auch der Privatkunde erwartet, wenn er
sein Auto in die Werkstatt gibt. Mit dem
Unterschied, dass wir das fiir eine Vielzahl
von Werkstitten machen und unseren
Flottenkunden damit Organisationsauf-
wand abnehmen.

Wie losen Sie das Thema Garantie und Kulanz?
Bei Garantien gibt es keine Probleme, das
wird von den Herstellern geleistet. Da ist
meist nur die Frage zu kldren, wie wir das
Thema logistisch 16sen. Kulanz ist eine
freiwillige Leistung, das konnen wir nicht
beeinflussen. Das ist das Risiko des
Kunden. Erfahrungsgemif ist die Kulanz
aber auch davon abhingig, was ein Hind-
ler zuvor mit dem Kunden verdient hat. Je
mehr das war, desto eher wird er bereit
sein, Kulanz zu geben.

Wie grof soll das Netz in Deutschland werden?

Fiir eine Flachendeckung benétigen wir
zwischen 600 und 800 Betriebe.

Die Betriebe im Netzwerk bendtigen eine hohere
Qualifikation als,,normale” Betriebe? Wird diese
Qualifikation regelmaBig iiberpriift?

Ja, wir haben einen Auflendienstler und
natiirlich arbeiten bei der Zufithrung
neuer Netzwerkpartner als auch bei deren
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Im Portrat

Die G.A.S. GmbH

Die Global Automotive Service GmbH wurde im Jahr 2006 als 100-
prozentige Tochter der Coparts Autoteile GmbH gegrindet. Coparts-
Geschaftsfuhrer Ulrich Wohlgemuth (im Bild) setzte damit die Idee um,
ein bundesweites Netzwerk aus freien Werkstatten zu schaffen, das
qualitativ und quantitativ in der Lage ist, die anspruchsvolle Klientel der

Flottenbetreiber und Leasinggesellschaften im Service zu
betreuen und diesen damit eine Alternative zum Fabrikats-
service zu bieten. Dabei sorgt die Coparts Autoteile GmbH
mit ihren 15 Gesellschaftern und bundesweit Uber 70
Verkaufshausern fur die reibungslose Teileversorgung der
G.AS.-Werkstattpartner und versorgt die Betriebe zudem
mit technischem Know-how, Betriebsberatung und Fach-

schulungen.

Weitere Infos:
www.global-automotive-service.com

Uberpriifung die 13 Werkstattsystembe-
rater der Coparts-Gesellschafter Hand in
Hand mit uns. Unser Ziel ist, mindestens
einmal pro Jahr das Audit bei den Werk-
stattpartnern durchzufiihren.

Was beinhaltet lhr Audit?

Wir haben ein Anforderungsprofil entwi-
ckelt, auf dessen Einhaltung wir achten.
Letztendlich verdeutlichen wir der Werk-
statt bei unseren Gesprichen auch, dass
wir Partner sind und dass wir Flottenkun-
den nur gemeinsam erfolgreich bearbeiten
konnen. Natiirlich miissen auch die tech-
nischen Voraussetzungen im Betrieb
stimmen. Es muss sich um einen Meister-
betrieb handeln, der technisch in der Lage
ist, qualifizierte Fahrzeugdiagnosen
durchzufiithren, er sollte mindestens ein
modernes Diagnosegerit haben, besser
zwei. Er muss auch in der Lage sein, Mitar-
beiter zu schulen etc.

Wie sind die bisherigen Erfahrungen mit den
Netzwerken?

Grundsitzlich werden wir von den Werk-
stitten als Partner wahrgenommen, der
zusiétzliche Arbeit in die Betriebe bringt.
Hat die Werkstatt verstanden, dass sie sich
den Regeln des Kunden unterwerfen muss,
funktioniert die Zusammenarbeit sehr gut.
Denn dann hat sie verstanden, dass die
Kundengruppe ein gewisses Anforde-
rungsprofil erwartet, das die Werkstatt

allein nie erbringen konnte. Hinzu kommt,
dass das Geschift fiir die Werkstatt ohne
Risiko ist. Sie muss nicht in Vorleistung
treten, hat keine Investitionen zu erbrin-
gen, aufler denen, die im Regelwerk aufge-
fithrt sind, also Anzahl der Mitarbeiter,
Hebebiihnen, Testequipment etc. Es gibt
keine Systemgebiihr fiir die Teilnahme am
G.A.S.-Netzwerk etc. Natiirlich kénnen
wir auch keine Garantien geben und der
Werkstatt zusagen, dass sie ab dem Zeit-
punkt ihres Beitritts zum Netzwerk pro
Monat X Prozent mehr Fahrzeuge auf der
Hebebiihne hat.

Wo haben Sie noch
weif3e Flecken im Netz?
Wir hatten in Nord-
deutschland, speziell
Schleswig-Holstein,
einige Liicken, die
wir aktuell aber schon wieder mit leis-
tungsfahigen Werkstattbetrieben beset-
zen konnten. Generell suchen wir zu den
bestehenden bundesweit weitere Partner
fir Mechanik, Karosserie und Lack sowie
Gasumriistung. Wir mochten fiir unsere
Kunden aus dem Bereich Flotten und
Leasing ein mdglichst engmaschiges und
damit leistungsfahiges Netzwerk schaf-
fen.

Herr Ramdohr, vielen Dank fiir das
Gesprach. Frank Schlieben
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