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Kennzahlen | Der Investitionsdruck auf freie Werkstitten W'!rdt'WO
zunehmen. Mit dem Beratungsprogramm ProFit 2.0 unterstutz

Betriebe dabei, ein finanzielles Polster zu schaffen.

uf den Werkstattmarkt kom men in
A den nichsten Jahren grofie Her-

ausforderungen zu. Elektrifizie-
rung, Digitalisierung, Komplexitit der
Fahrzeuge, Assistenzsysteme, E-Com-
merce und Fachkriftemangel sind nur
einige davon. Eines haben sie jedoch alle
gemeinsam: Sie kosten Geld. Auch wenn
ein Betrieb aus Sicht des Inhabers rund-
lauft, wird er in Zukunft nicht darum her-
umkommen, finanzielle Mittel fiir notwen-
dige Investitionen bereitzuhalten.

Woher diese kommen kénnen, zeigt
das Beratungsunternehmen Wolk After
Sales Experts mithilfe des Programms
ProFit 2.0, welches gezielt Daten aus dem
DMS der Werkstatt betriebswirtschaftlich
analysiert. Mithilfe des niederlindischen
Softwareunternehmens WESP konnte
eine Schnittstelle realisiert werden, die es
erlaubt, auf mittlerweile zehn der gangigs-
ten DMS zuzugreifen und mithilfe eines
intelligenten Algorithmus die notwendi-
gen betriebswirtschaftlichen Daten her-
auszuziehen. ,Dariiber lisst sich erken-
nen, wie sich die Umsitze eines Betriebs
in verschiedenen Produktgruppen iiber
die gesamte Historie entwickelt haben.
Auflerdem befinden sich im Pool die Da-
ten vieler anderer Werkstitten, sodass
man ein Benchmark zum Gesamtmarkt
und zu anderen Werkstitten hat. Damit
kann man sehr schnell aufzeigen, wo noch
versteckte Potenziale liegen®, erklirt Ge-
schiftsfihrer Antti Wolk die Grundziige.
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Kurzfassung

Mit dem Beratungsprogramm ProFit 2.0
verspricht Wolk After Sales Experts
Werkstatten eine Fitnesskur fiir die Per-
formance. Eine Analyse der DMS-Daten
deckt versteckte Umsatzpotenziale auf,
die es abzuschopfen gilt.
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Das Beratungsprogramm
Werkstattinhaber auf,

en nachsten Jahren nogh
Ik After Sales Experts die

Wertung getrennt, die Analyse erfolgt ©
wells ohne Bezug zum Unternehme™
Welches Unternehmen hinter welche"
Daten step, kénne auler dem betreue™
€N Berater niemand einsehen. Die \CI[
NUpfung der Daten und Ergebnisscl'”“’
¢inem Unternehmen erfolgt ausschl“‘t"‘
lich in einer separaten Cloud. A"
Eil"l“‘UfSkonditionen und Ertriige dard®™
etriebsgeWinne, Lohne und ander¢ D
€n interessieren nicht. Fur die D~“C“‘H-1}:
YS¢ werden lediglich die Sell-out R
fNungen herangezogen.
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Foto; Wolk,

Berater Michael Quack (links) und Werkstatt-

inhaber Tom Klinkhammer durchforsten die
Betriebsdaten nach Umsatzpotenzialen.

Modularer Aufbau

Das Programm ProFit 2.0 besteht zunéchst
aus drei Bausteinen, dem eigentlichen Be-
ratungsprogramm zur Optimierung von
Umsitzen und Prozessen, dem Baustein
~Vorausschauender Wartungsbericht* so-
wie der Unterstiitzung beim Aufbau einer
Infrastruktur mit E-Ladesdulen. Das ei-
gentliche Beratungsprogramm gibt es in
den Stufen Basic, Medium und Premium.
Das Basic-Paket umfasst die Einrichtung
der Schnittstelle, die Datenanalyse und
eine wochentliche Performance-Analyse,
die als PDF-Bericht bereitgestellt wird. Im
Paket Medium kommt eine quartalsweise
Vor-Ort- oder Online-Beratung hinzu.
Dieses Coaching fallt in der Premium-Va-
riante deutlich ausfiihrlicher aus und reicht
bis hin zu Mitarbeitergesprichen oder
gemeinsamen motivationsfordernden Ver-
anstaltungen. Zusatzlich gibt es ,on top*
eine Marketingberatung mit handfesten
Optimierungsempfehlungen, etwa zu op-
timierten Eintrigen in Google Business
oder einer Webseitenoptimierung. Die
Premiumvariante ist zusatzlich forderfihig
und wird vom Bundesamt fiir Wirtschaft
und Ausfuhrkontrolle (BAFA) mit 50 Pro-
zent des forderfihigen Hochstbetrages von
3.000 Euro bezuschusst.

Informieren, nicht aufschwatzen

Die Daten aus dem DMS sind laut Antti
Wolk erfahrungsgemf3 ein wahrer Schatz,
der mithilfe des Beratungsprogramms ge-
hoben werden kann. Wichtiges Werkzeug

www.autoservicepraxis.de

ist dabei die Kundenkommunikation.
Nach unserer Erkenntnis werden viele
Auftriige nicht erteilt, weil sie nicht ange

sprochen werden', so Wolk. Dabei geht es
nicht darum, den Kunden etwas aufzu-
schwiitzen, sondern die Kommunikation
aus dem Servicegedanken heraus zu fith-
ren. Man informiert den Kunden also tiber
Mingel oder Defekte und iiberlisst ihm die
Entscheidung. ,,Es geht hier um einfache
Themen, wie den Zustand von Batterie,
Bremsen, Wischer oder Bremsfliissigkeit.
Wir méchten die Mitarbeiter dazu bringen,
diese Themen proaktiv anzusprechen und
eine Verstindnisinderung in der Kommu-
nikation herbeizufiihren®, erklirt Wolk.
Berater Michael Quack erganzt: ,Wir spre-
chen die Sprache unserer Kunden, gehen
auf individuelle Umstinde ein und stellen
unseren Erfahrungsschatz zur Verfiigung.”

3.000 Euro mehr pro Biihne

Wer sich an den Empfehlungen der
Wolk-Berater orientiert, kann ansehnliche
Potenziale aktivieren. ,Wenn man unsere
Empfehlungen entsprechend umsetzt,
kommen schnell mehrere tausend Euro
Umsatzsteigerungen zusammen. Auswer-
tungen aus unseren Statistiken und den
Niederlanden, wo wir schon rund 1.000
Werkstitten im Pool haben, zeigen, dass

Antti Wolk

sich pro Hebebiihne bis zu 7.000 Euro Um-
satz- und 3.000 Euro Gewinnsteigerung
erzielen lassen®, berichtet Quack.
Weiteres Potenzial bietet das Modul
Vorausschauender Wartungsbericht", das
der Werkstatt jeweils einen Tag vor einem
Kundentermin per PDF-Dokument eine
Checkliste mit Wartungsempfehlungen,
basierend auf Kunden- und Fahrzeughis-
torie, zur Verfiigung stellt und ,,schwarz auf
weift* als Argumentationshilfe fiir den Me-
chaniker oder die Dialogannahme dient.
Der dritte Baustein ,E-Ladesiulen” ist ein
weiterer Schritt Richtung Zukunftssicher-
heit. .E-Tankstellen werden derzeit zu 80
Prozent gefordert, wenn sie die Werkstatt
selbst betreiben®, so Quack. Die Resonanz
bei den Werkstitten ist grof3, nur fehlt den
meisten die Zeit fiir eine Antragstellung.
,Den kompletten Prozess der Antragstel-
lung iibernehmen wir und entlasten den
Inhaber an dieser Stelle®, so Quack. Apro-
pos Zeit: Auch hier setzt das Beratungspro-
gramm an, neben der Ertragsoptimierung
stehen auch optimierte Prozesse im Fokus,
die dem Werkstattinhaber mehr Freiraum
verschaffen. ,Mit Blick auf die kommen-
den Jahre kommt finanziell und organisa-
torisch einiges auf die Werkstétten zu. Mit
ProFit 2.0 unterstiitzen wir sie dabei, finan-
zielle und zeitliche Polster zu schaffen®, so
Quack abschlieffend. Dieter Vathroder |

Geschaftsfiinrer Wolk After Sales Experts

asp: Herr Wolk, warum ist der ,Vorausschau-
ende Wartungsbericht” ein separates Tool in-

nerhalb ProFit 2.0?

A. Wolk: Der Einsatz des,Vorausschauenden
Wartungsberichtes” ist im Grunde genommen
eine erste, praktische MaBnahme, die unmittel-
bar umgesetzt werden kann. Und gleichzeitig ist
das Tool ein Einstieg fiir eine Erstanalyse des Ge-

samtbetriebes.

asp: Welche Bausteine umfasst das Tool?

A.Wolk: Das Paket beinhaltet die Einrichtung der Schnittstelle und die
Software-Installation, eine Datenanalyse und den taglichen PDF-Report.
Es ist unabhangig von den anderen Modulen buchbar.

asp: Und was kostet das die Werkstatt?

A. Wolk: Wir bieten das Paket derzeit in einer Aktion bis Ende September
kostenlos an, inklusive Jahresgebiihr. Werkstatten haben damit eine kos-
tenlose Maglichkeit, sich einen ersten Eindruck beziiglich Nutzen, aber
auch Datensicherheit zu verschaffen.
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