Leidenschaft zum Verkauf gehort dazu

GRUNDSATILICH PASSEN Profis des Reifenfachhandels in unsere Familie, die bereit sind, sich auf moderne
Kooperationsideen einzulassen, skizziert Com4Tires-Konzeptmanager Heiko Marmé die Aufnahmevorausset-
zungen fiir das mit Reifen Gundlach verbundene Netzwerk. Der zertifizierte Marketingmanager (DEAK) gibt
im Interview die Antworten auf die Fragen von , AutoR3derReifen-Gummibereifung”.

GB: Weshalb sollte sich ein freier Reifen-
handler fir eine Partnerschaft mit Com4Ti-
res entscheiden?

Heiko Marmé: Dafir gibt es viele gute
Grinde; wenn ich aber auf die Betonung
Jreie” Handler eingehen darf, dann liegt
gewiss der Vorteil darin, dass diese in wei-
tem Umfang ihre Freiheiten behalten. Denn

Heiko Marme,
zertifizierter
Marketingma-
nager, erfillt
die Kooperation
durch neuve Ide-
en mit Leben.

unsere Kooperation versteht sich seit Beginn
als Untermarke und wir mochten die lokale
Starke der Partner fordern

Das Geschaft wird also nicht ,auf links
gedreht”, was die (I angeht, wenn dies der
Partner nicht wanscht oder sein Markl es nicht
erlaubt. Gerne bieten wir aber lir alle diese
Themen Support an. Man kann das Motto oder
das Selbstverstandnis mit einem ,Wer will -
der kann” umschreiben. Und wer sich mit ei
nem starken Grolhandelspartner als Konzept-
geber und folglich mit einem breiten Spektrum
an Produkten und Marketingmodulen Vorteile
verschallen will, der kann das mit Comd4Tires
sehr individuell tun, ohne seine unternehme-
rische Selbststandigkeit und finanzielle Unab-
hangigkeit aufzugeben oder sich knebeln zu
lassen

GB: Welche Hirden muss ein Hdndler vor-
her nehmen, welche Grundvoraussetzun-
gen muss er mitbringen?

Heiko Marmé: Voraussetzungen wurde mir
besser gefallen als Hirden, denn ComdTi-
res unterstitzt von Beginn an und schalft
nicht erst mal Hindernisse. Aber klar
ge Grundsatze mussen von beiden Seiten

s

NN eine
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diese Vokabel nehmen wir sehr ernst - zum
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Erfolg fuhren soll. Wir gehen davon aus, dass
der Partner mindestens 1/3 seines jahrlichen
Bedarfes bei uns deckt und unsere Kernmar-
ken forciert, Besonderen Fokus legen wir na-
hezu automatisch aul unsere Exklusivmarke
GT-Radial, die derzeit das gesamte Produkt-
programm QOberarbeitet und einen deutlichen
Qualitatsschub beweist. Als Vollsortimenter
maochten wir aber grundsatzlich alle Segmen-
te beim Partner abdecken und bieten mit
Advanti Racing und Com4Wheels auch Allein-
stellungsmerkmale im Aluradsektor

Grundsatzlich passen Profis des Reifenfach-
handels in unsere ,Familie”, die bereit sind, sich
aul moderne Kooperationsideen einzulassen
und mit diesen for ihre Geschalte Nutzen erzie-
len konnen. Bekenntnis zu gemeinsamen Ak-
tionen und unsere Verkaufschance bilden also
die Basis und werden bei jedem Interessenten
individuell zugrunde gelegt. Ohne Internetan
schluss geht es nicht und wer sein Geschaft
offnet, indem er ein Garagentor hochzieht der
kann sicher nicht viel von ComdTires profitie-
ren. Wie erwahnt, wir sehen solide Profis mit
Bekenntnis zu einem moderen und flexiblen
Konzeptgeber und gleichfalls Reifen Gundlach
als ersten Reifenlieferanten als den idealen
Partner. Denn: die Qualitat bestimmen nicht
wir alleine - sie wird vom Markt gefordert. Bei-
spiel: Mit dem sicher liebenswerten ,Schrauber
im Hinterhof” lassen sich Vernetzungen zu Flot-
tenkonzepten und andere Erfordernisse eben
nicht durchsetzen

GB: Wann wird ein Hdndler von der Mit-
gliedschaft ausgeschlossen?

Heiko Marmé: Sollte sich Tendenz
abzeichnen, dass der Konzeptpartner zwar

eine

prima geeignet ist, um sich mit maglichst
kostenfreien Unterstatzungsformen und Leis-
lungshausteinen zu versorgen, ohne hinter
diese Erwartungshaltung auch einen ent-
sprechend realistischen Einkauf zu stellen
gilt es gemeinsam zu Oberdenken, wie man
die Waage wieder ins Gleichgewicht bringt
Wenn das gar nicht maglich ist, dann passen
wohl die Enden nicht zusammen und es kann
angeraten sein, die Partnerschalt zu losen

GB: Dient ComA4Tires nur dem Abverkauf
der Produkte von Reifen Gundlach?

Heiko Marmé: Nein, Comd4Tires existier! aus
purer Leidenschaft zur Branche (lacht). Aber
Spald beiseite. Als GroRBhandelsunternehmen
ist aufgrund der vielfaltigen Kooperationsleis:
tungen unser legitimes Interesse der Absatz
Produkte. Aber nicht nur bis zum
Fachhandel, sondern gemeinsam mit den
Partnern zum Verbraucher. ,Nur® verkaufen
Ist nie die Idee einer Kooperation, Ziel ist es
ja den Produktlebenszyklus insgesamt zu be-
trachten. Industrie - GroBhandel - Fachhan:
del - Verbraucher. Denn verkauft ist letztlich
dann, wenn der Reifen gefahren wird und
unsere Partner neue Pneus von uns kaufen
konnen. Und diesen Kreislauf moglichst rund
und fur die Handelsebene effizient und er-
tragreich zu geslalten, das ist die Aufgabe
einer Kooperation. Und das nun aber wirklich
mit Leidenschaft..

unserer

GB: Welche Marken stehen bei der Belie-
ferung der Partner im Fokus?

Heiko Marmé: Wir haben in allen Segmen-
wenn
hier Bridgestone, Continental und Pirelli fGr

ten mindestens drei Kernprodukte

Premium stehen, schlieBen sich Vredestein,
Kumho, Nokian und weitere bekannte Na-
men im Mediumsegment an. Und da lasst
sich ja nun auch fast GT Radial einreihen -
der Trend in der Produktentwicklung lasst
das eindeutig erkennen. Nach unten runden
dann Achilles, VSP und weitere Marken das
Portlolio ab. Aber klar: Unsere Exklusivmar-
ken stehen durchaus im Vordergrund, denn
diese versprechen ja auch wichtige Allein-
stellungsmerkmale

GB: Wie hoch ist der Anteil an Produkten
von Reifen Gundlach (GiTi Tire)?

Heiko Marmé: Die Comdlires Partner kau-
len schon erfreulicherweise gerne GT Radial:
im Winter rund 50% ihres Volumens und im
Sommer gule 40%

GB: Kann der Partner tber Com4Tires auch
die renommierten A-Marken beziehen,
welche laufen da am besten?

Heiko Marmé: Na klar. Wir haben in allen
Segmenten mindestens drei Kernprodukle
Im Premiumsektor seien hier Bridgestone,
Continental und Pirelli genannt

GB: Wie hoch ist der prozentuale Anteil



von Reifen Gundlach an GiTi-Produkten?
Heiko Marmé: Piodukie an die Com4Tires-
Partner? Erfreulich hoch, denn von den ge-
samten Bestellungen in 2008 liegt der An-
teil im Sommer bei 40% und im Winter bei
50W

GB: Wie erreicht ComdTires Kundenbin-
dung?

Heiko Marmé: Es gibt die verschiedensten
Module der Verbraucheransprache, die al-
lesamt aul Ser-
vice, Personlich-
keit und Qualitat

Repair und Zu-
satzverkaule

sind ber unse
fen Partnern
der Schitssel zu
tulriedenen Kunden und deren Bindung. Auf
die Handelsebene projiziert heilst das: Die
fentrale bindel die Partner mehr ein, statl
xonzepltionell oder durch Marken- und Ab-
satzvorgaben zu knebeln. So ist der achtkop-
fige Beiral ein wesentliches Organ, das die
Leistungsbausteine mitbestimmt und so den
Marktauftritt der Kooperation mitsteyert. Zu-
dem erarbeitet dieser mit der Zentrale die
saisonale Produktauswahl dicht am Interesse
der Partner und die zugehorige Kommunika-

lionspolitik

GB: Was steht beim Marketing im Fokus?
Heiko Marmé: Sicher die konkrele und

aussagekraltige Kundenansprache in den
Umriistphasen. Sie vermittelt dem Verbrau-
cher in professioneller Aufmachung Qua-

litat, Vielseitigkeit und Preis/Leistung. Al-
lerdings kommt auch die Bearbeitung des
Zusatzmarkle wie Flottengeschalt und der
ComdTires-Verbraucher-Onlineshop nicht
7u kurz. Dieses gepaart mit einem starken
Lieferanten, der auch durch hochqualitative
Komplettrader in der Spitze der Saison hilft,
die Montagebthnen optimal auvszulasten,
macht die gesunde Mischung aus

GB: Wie hoch ist die derzeitige Mitglie-
derzahl?

Heiko Marmé: 121 Paitner segeln unter dei
ComdTires Flagge

GB: Wo wollen Sie 2010 stehen?

Heiko Marmé: Wachstum ist das Ziel fr
uns, doch dabei werden seit diesem Jahr
auch deuthicher die genannten Qualitats
merkmale des Partners betrachtet. Daher st
Evolution und nicht Revolution die Devise

,-..es gilt, kiinftig exakt zu eruie-
abeelen smart ren, ob Zentrale und Beirat einen
solchen einfiihren...”

140 ist eine anspruchsvolle, aber gleichfalls

realistische Zahl

GB: Wie hoch ist der Mitgliedsbeitrag?
Heiko Marmé: Es qibt keinen. Bisher jeden-

falls. Es qgilt, kinftig exakt zu eruvieren, ob

Zentrale und Beirat einen solchen einfuhren,
um die sicher anspruchsvollen Leistungen
weiter ausbauen, bzw. lur jeden Pariner si-
cherstellen zu konnen. Aufgrund des orga-
nischen Wachstums und des sehr flexiblen

Selbstverstand-

der Partner ist
Comdlires zu
gegebenerma-
Ben nicht sehr
homogen, was
Betriebsgrofen

angeht. Um die

gemeinsame Wirksamkeit sichern zu konnen,
ist ein Beitragsmodell durchaus angedacht,
aber bisher nicht eingeluhit worden. Ein The-
ma, das Beiral und Zentrale kunftig sicher
aber ohne Druck erneut thematisieren wer-
den. Das soll aber keinen erschrecken - denn
dahinter steht ja auch mehr Leistung fir alle
die mitmachen

GB: Konnen Sie sich vorstellen, das Ko-

operationsmodell in ein Franchisekonzept

umzuwandeln?

Heiko Marmé: Vorstellen kann ich mir das
Aber es widerspricht zundachst dem Grund-
satz von ComdTires, in dem der Pariner
rechtlich unabhanqgig und finanziell selbst-
standig bleibl. Dies umzuwandeln, das wird
mit der Majoritat unseref r.:w"\:_'lmh'l-:_'u Partner
nicht zu machen sein und ist auigrund deren
Erfolgs auch mcht sinnvoll. Aus deren und
unserer Sichl. Bestrebungen oder Ansatze in
diese Richtung bestehen derzeit nicht

GB: Wer arbeitet in der Systemzentrale?
Heiko Marmé,

Konzeptmanagement und
Marketingleitung,

Sara Handgen,

Konzeptbetreuung und Marketingassistenz,
Kay Schlenzig, Vertriebsleiter,

Mirke Langhardt, Mediendesign sowie diel
Verkaulsberater

Jutta Kunz,

Beratung Systempartner

GB: Herr Marmé, vielen Dank fiir das
ausfihrliche Gesprach.

(mu)

nisses 1im Sinne

Jutta Kunz
berat die Sys-
tempartner in
allen Fragen.

Kay Schlenzing
agiert bei
Com4Tires als
Vertriebsleiter.

Mirko Langhardt
ist fur das
Mediendesign
verantwortllich.

Sara Handgen
halt die Faden
zusammen.
thr Aufga-
bengebiet:
Konzeptbe-
treuung und
Marketingas-
sistenz.
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