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Reifen sind die einzig e Verbindung 
zwischen Auto und Straße. Immer 
häufiger sind Reifen aber auch die 

einzige Verbindung zwischen Kunde und 
Servicebetrieb. B ei W artungsintervallen 
bis zu 30.000 K ilometern sieht man viele 
Kunden seltener als den Wirtschaftsprüfer. 
Damit dieser noch schwarze Zahlen in den 
Büchern findet, müssen Alternativen her. 
Man kann Zusatzleistungen anbieten, um 
Leerlaufzeiten in der W erkstatt zu v er-
meiden, doch die müssen mit viel Aufwand 
beworben werden und bringen trotzdem 
nur einmaligen zusätzlichen Kundenkon-
takt. Im Reifengeschäft ist das anders. Zwar 
läuft auch hier o hne Werbung nicht viel 
– zumindest am Anfang muss man sich  
als kompetenter Reifenservicepartner be-
kannt machen –, doch ein einmal gewon-
nener R eifenkunde k ommt v on s elbst 
immer wieder, und das gleich zweimal im 
Jahr. Vorausgesetzt, man geht das Thema 
professionell an, erkennt den Zusatznutzen 
und überzeugt den Kunden stets neu mit 
entsprechender Serviceleistung.

Freier Servicemarkt im Aufwind

Seit Jahren hat sich das Reifengeschäft in 
Autohäusern etabliert. „Es gibt eigentlich 
kein Autohaus mehr, das nicht im Reifen-
geschäft t ätig i st“, s agt F ranz J ung a us 
seiner Erfahrung als Marketing- und Ver-
triebsleiter im Er satzgeschäft b ei C onti-
nental. Die Markenbetriebe haben a ller-
dings Hersteller im Rücken, die frühzeitig 
die Zusatzchancen aus dem Reifengeschäft 
erkannt und ihre Vertragsbetriebe entspre-
chend g efordert un d g efördert h aben. 
Autohäuser sin d h eute die zw eite K raft 
hinter dem R eifenfachhandel un d s trei-
chen im S chnitt ein Viertel vom Kuchen 
ein. Der freie Werkstattmarkt tat sich die 
letzten Jahre schwerer, liegt aber seit 2006 
im A ufwind un d h at 2008 er stmals die 

Reifengeschäft

ins Rollen kommen
Es gibt kaum Argumente, die gegen, aber viele, die für einen Einstieg ins Reifengeschäft sprechen. 
Das Zauberwort lautet Kundenfrequenz.
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Reifendiscounter ü berholt. M it r und 14 
Prozent Marktanteil am Ersatzmarkt liegt 
man derzeit an dritter Stelle im Reifenver-
kauf. Und die nahe Zukunft birgt weitere 
Chancen, diesen Anteil vor allem gegen-
über Discountern, Internet- und sonstigen 
Billighändlern a uszubauen. „ Die EU -
Kommission hat beschlossen, dass ab Ende 
2011 Reifendruckkontrollsysteme in Neu-
fahrzeugen Pflicht werden. Auch das wird 
sich p ositiv a uf d as R eifengeschäft a us-
wirken“, so Thomas Michalzik, Leiter der 
Coparts Werkstattsysteme. Mit dem Bau-
stein „Der Reifen-Komplettservice“ bietet 
Coparts den Systemwerkstätten ein ganzes 
Maßnahmenpaket, um sich als Reifenprofi 
zu qualifizieren und darzustellen. 

Beliebtes Nachrüstteil: LM-Räder

In vielen Werkstattkonzepten hat sich das 
Reifengeschäft in den vergangenen Jahren 
als w ichtiger Teil im L eistungsportfolio 
etabliert. Neben den M arketingtools g e-
hört die Unterstützung bei Bestellung und 
Logistik zu den wichtigsten Maßnahmen. 
In Portalen wie www.der-reifen.de finden 
Werkstätten nicht nur die Möglichkeit zur 
Reifenbestellung, s ondern a uch Verfüg-
barkeiten, technische Informationen und 
einen Felgenkonfigurator. Dieser zeigt das 
Kundenfahrzeug mit verschiedenen Rad-
Reifen-Kombinationen und fördert so den 
zusätzlichen Verkauf von Leichtmetallrä-
dern, einem beliebten Nachrüstteil. 

Partner von Werkstattkonzepten gehö-
ren auch zu den Klienten der Außendienst-
mannschaft von Franz Jung, der im freien 
Werkstattmarkt durchaus noch Potenzial 
sieht. „Hier laufen wir offene Türen ein. 
Viele W erkstätten s uchen ein w eiteres 
Standbein, um mehr Kundenfrequenz zu 
erlangen. D as R eifengeschäft b ietet die  
einmalige C hance a uf z wei zu sätzliche 
Kundenkontakte im Jahr“, so Jung. Denn 
der Einlagerungsservice für Kundenräder 
ist nahezu untrennbar mit einem erfolg-
reichen R eifengeschäft v erbunden un d 
bringt die Kunden zwei Mal im Jahr zum 
Räderwechsel in  die W erkstatt. Dies e 
Kontakte sind das Salz in der Reifensuppe, 
denn sie bergen jedes Mal die Chance für 
zusätzliche Geschäfte. Der Räderwechsel 
gibt den Blick frei auf verschlissene Brems-
beläge oder ölende Stoßdämpfer. Aus dem 
Profilbild der R eifen l assen sic h R ück-
schlüsse auf eine eventuell verstellte Spur 
oder nicht korrekten Reifendruck ziehen. 

Allein der en tsprechende H in-
weis zeigt v iel Kompetenz und 
schafft ebensolches Vertrauen.

„Im f reien W erkstattmarkt 
fangen wir teilweise bei Null an. 
Eine Potenzialanalyse zeigt d ann, 
ob sic h der Ein stieg in d as R eifen-
geschäft f ür die einze lne Werkstatt 
überhaupt lo hnt“, s childert F ranz 
Jung die V orgehensweise. N eben 
Zulassungszahlen und Altersstruk-
tur der F ahrzeuge im j eweiligen 
Einzugsgebiet s pielen a uch die b ereits 
vorhandenen R eifendienste in der  
Region ein e R olle. „ Natürlich 
kann m an v ersuchen, der en 
Kunden für sich zu g ewinnen, 
aber das kostet Zeit und Geld. Dazu 
kommen di e f ür E insteiger notwendigen 
Investitionen in Maschinen, außerdem muss 
Platz f ür die M ontage un d R aum f ür die  
Einlagerung vorhanden sein“, so Jung. Nicht 
zu vergessen eine gewisse Basisausstattung, 
zumindest die gä ngigsten R eifengrößen, 
„denn es nutzt nichts, wenn der Kunde zwei 

Tage warten muss, weil ich die 
Reifen er st b estellen m uss. 

Dann fä hrt er  h alt w oanders 
hin“, weiß Jung aus Erfahrung. Eine 

Wirtschaftlichkeitsrechnung 
zeigt a uf, w elche K osten 
anfallen. „ Unsere Er fahrung 
zeigt aber auch, dass zufriedene 

Werkstattkunden kaum abwan-
dern“, sagt Jung. Und mit den Budget-

Brands wie Barum hat der K onzern 
auch gün stige A lternativen im  
Angebot. „ Im R ahmen v on 
Weiterbildungsangeboten“, fä hrt 

Jung fort, „zeigen wir auch, wie man 
Verkaufsgespräche führt und Kunden doch 
für etwas hochwertigere Varianten begeis-
tern ka nn“. A m R eifengeschäft f ührt in 
Zukunft k ein W eg v orbei. Die einzig e 
Verbindung zwischen Fahrzeug und Straße 
sollte a uch die V erbindung zum K unden 
sein.               Dieter Väthröder

Qualifizierung mit dem Coparts-System-
baustein „Der Reifen-Komplettservice“
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