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ZUKUNFT MIT SYSTEM -

ERFAHRUNG, INNOVATION, WACHSTUM UND PARTNERSCHAFT

Seit rund 40 Jahren sind die Goodyear Dunlop Handelssys-
teme (GDHS) einer der erfolgreichsten Systemgeber im deut-
schen Reifenhandel. Einer der Faktoren fir unseren Erfolg ist
die malBgeschneiderte Unterstiitzung fir drei unterschiedliche
Reifen-Fachhandelssysteme. Mit Premio Reifen + Autoservice,
Quick Reifendiscount und der Handelsmarketing-Initiative
(HMI) bieten die GDHS fiir jeden Betrieb das richtige Kon-
zept. Die Systeme variieren in der Vielfalt der angebotenen
Leistungsbausteine, die besténdig weiterentwickelt und an
die Marktbedingungen angepasst werden. Auf dem aktuellen
Stand der Zeit zu sein und Trends zu erkennen, das ist unser
Anspruch. ,Was erwarten unsere Kunden von uns?‘ und ,Wie
kénnen wir diese Anforderungen erfillen?* sind daher die zen-
tralen Fragen, die wir uns immer wieder stellen. Unternehmer
mit einem ausgeprédgten Unternehmergeist, die sich den immer
neuen Herausforderungen neugierig und kdmpferisch stellen
wollen, werden bei uns von einem kompetenten Team unter-

stutzt, das neue Trends entdeckt und nutzbar macht.

Ein weiterer Erfolgsfaktor unserer Organisation ist die Pflege von
Partnerschaften, ob mit unseren (ber 1.200 Handelspartnern,
Mitarbeitern oder Lieferanten. Wir sind sehr stolz auf dieses
starke Fundament der Zusammenarbeit, das es uns erlaubt ge-

meinsam zu gestalten, zu planen und an der Zukunft zu arbeiten.

Mit unseren Erfahrungen, Innovationen und Partnern konnten
wir stetig wachsen und als GDHS den deutschen Reifenhandel

als Wegbereiter malgeblich prégen.

Vorwort
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Reifen+Autoservice

Wir haben

- den Autoservice mit Premio im deutschen Reifenhandel
salonfédhig gemacht,

- mit tiresoft das erste EDV-gestlitzte Warenwirtschaftssystem
entwickelt,

- mit HMI die erste vertikale Kooperation im Markt etabliert,

- den ersten deutschen Reifendiscounter ,,Quick® auf die Beine

gestellt.

Wir freuen uns, wenn wir auch fir Sie das passende Konzept
in unserem Portfolio haben. Entdecken Sie auf den folgenden

Seiten die Vielfalt der GDHS.

Dr. Guido Hliffer

Geschéftsfihrer

Goran Zubanovic
Geschéftsflihrer

SEIT UBER 40 JAHREN KNOW-HOW IM EUROPAISCHEN HANDEL

Die GDHS sind als Tochter des Goodyear Dunlop Konzerns
seit 40 Jahren das Kompetenzcenter fir den deutschen Rei-
fenfachhandel. Mittlerweile werden die Erfahrungen und
das Know-how auch in weitere europédische Lander Uber-
tragen. Seit 2012 existiert das Cluster Deutschland-Oster-
reich-Schweiz (DACH) fir unsere Retail-Aktivitaten.

Bereits seit einigen Jahren schlieBen sich Unternehmen in
Osterreich der Handelsmarketing-Initiative (HMI) an und es
existieren schon rund 60 Premio Reifen + Autoservice-Partner

in der Schweiz.

Uber 1,2 Milliarden Euro

Vermarktungsvolumen

Rund 80 Mitarbeiter

arbeiten in der GDHS Systemzentrale

Uber 1.200 Partnerbetriebe
GDHS DACH

Gleichzeitig geben die GDHS ihr Know-how auch an die
Goodyear Dunlop Retail Partner (GDRP), die in Giber 30 L&ndern
zu Hause sind, weiter. Damit sind die GDHS der Vermarkter
Nummer 1 der Goodyear-Dunlop-Gruppe und sie bauen diese

Position konsequent aus.

GDHS Portrat

Mit zahlreichen Leistungen, von denen viele echte Pionier-
arbeiten waren, sichern die GDHS allen Partnern starke Wett-
bewerbsvorteile. Als Basis fir alle unternehmerischen Ent-
scheidungen haben wir als festen Bestandteil das Management
Informationssystem (MIS) eingefiihrt, in dem der Unternehmer
seine tagesaktuellen Plan- und Ist-Zahlen, Auswertungen,
Gruppenvergleiche etc. jederzeit einsehen kann. Einen Meilen-
stein in der Branche haben die GDHS mit der automatischen
Nachschubsteuerung, dem VendorManagedinventory (VMI)
gesetzt, und auch das GDHS-PAT (Preis-Analysetool) ist flr
die angeschlossenen Héandler zu einem unverzichtbaren Ins-
trument flr die lokale Preisstrategie geworden. Ein ganz be-
sonderes Highlight ist aber zweifelsfrei das eigens und stets
weiter entwickelte Warenwirtschaftssystem tiresoft. Die neu-
este Version, tiresoft 3, befindet sich in der Rollout-Phase und

ist derzeit einzigartig im Reifenfachhandel.

Mit drei unterschiedlichen Handelssystemen bieten die GDHS
nicht nur verschiedenen Kunden-Zielgruppen die passenden
Konzepte, sondern auch Unternehmerinnen und Unterneh-
mern. Alle Handelspartner profitieren dabei von maBgeschnei-

derten Leistungsangeboten der GDHS.




ReifensAutoservice

DAS FULLSERVICE-KONZEPT

Der Anspruch der nationalen Fachhandelsmarke Premio ist es,
die ,,personlichste” Reifen- und Autoservice-Kette im Markt zu
sein. Kunden von Premio vertrauen auf eine individuelle Bera-
tung, eine moderne Werkstatt und ein breites Sortiment erst-
klassiger Markenprodukte in einer Preisspanne, die fur jeden
Anspruch genau das Richtige bietet.

Die Partner von Premio bieten ihren Kunden Service und
Dienstleistungen auf Meisterniveau und treten alle mit einem
einheitlichen Logo und entsprechend angepasster Fassaden-

gestaltung auf.

Premio ist ein Fullservice-Konzept rund um Reifen und
Kfz-Dienstleistungen und in Ballungsgebieten zusatzlich
sehr stark im Lkw-Geschift. Die international aufgestellte
Servicemarke pflegt bei Angeboten und Marktauftritt ver-
bindliche Standards und richtet sich vor allem an service-

orientierte Konsumenten.

Im hart umkampften Markt als Einzelkampfer zu bestehen,
wahrend die Anforderungen der Kunden stets weiter wachsen,
ist heute beinahe unmdglich. Premio bietet die Kompetenz
einer international aufgestellten Gruppe mit einem hervorra-
genden Image im Markt, wobei die Leistungen jedes einzelnen

Partners zum Erfolg der gesamten Gruppe werden.

Premio Reifen + Autoservice

Das gesamte Konzept, von der nationalen und lokalen Wer-
bung, der Ladenlokal-Gestaltung, der Warenprésentation, der
Beratung vor Ort bis hin zur Ausstattung der Werkstatten, aber
auch viele kleine hochentwickelte Bausteine haben sich be-
waéhrt und sichern Premio eine FUhrungsrolle im Markt. Partner
von Premio erhalten daher seitens der GDHS ein umfassendes
Leistungspaket, das sich aus den vielen Bausteinen zusam-
mensetzt und fir jeden Bereich kompetente Ansprechpartner

bietet, die wissen, was die Partner brauchen und erwarten.

Die Kombination aus inhabergefiihrten Meisterbetrieben,
lokal etabliert und engagiert, mit einer professionellen,
starken und handlergestiitzten Organisation im Hinter-

grund, garantieren den Erfolg.

Fir den Anschluss an die Premio-Gruppe werden einige Vor-
aussetzungen benotigt, sowohl was das Eigenkapital und die
Ausbildung als auch die Ausstattung der Werkstatt angeht. So
stellen wir sicher, dass die hohen Standards, die Premio sich

setzt, von jedem unserer Partner eingehalten werden kdnnen.

» ein Mindestumsatz von 750.000 Euro

» mindestens 5.000 Reifen pro Jahr

» ein Ladenlokal von mindestens 60 qm

» mindestens 4 Kfz-Arbeitsplatze

» eine Lagerkapazitdt von mindestens 250 gm

» kompetentes Personal inkl. eines Meisters

PREMIO LKW

Mit der Lkw-Sparte von Premio bieten die GDHS ein ganz-
heitliches System rund um das Thema Lkw- und Nutzfahr-
zeug-Reifen. Das Konzept umfasst eine groBe Bandbreite an
Lkw-Programmen und Leistungsbausteinen von der Sorti-
mentspolitik Gber Schulungsangebote bis hin zu einer komplet-
ten UnterstUtzung bei der Vermarktung fir die Unternehmer.
Die GDHS fordern die Lkw-Vermarkter auf, sich aktiv in die
Entwicklung der Bausteine mit einzubringen, entwickeln unter-
stitzende MarketingmaBnahmen und setzen auf Tagungen und
durch einen Lkw-Arbeitskreis auf regelméaBige Kommunikation

mit den Partnern.

Dabei bieten die GDHS professionelle Betreuung und Hilfe

an:

Potenzialanalysen und Adressgenerierung

Potenzialanalysen dienen der realistischen Einschétzung der
ausschopfbaren Potenziale im Kerneinzugsgebiet. Eine pro-
fessionell aufbereitete Adressliste liefert dazu alle relevan-
ten Kontakte einer Region und bietet die Basis einer aktiven

Marktbearbeitung.

Investitionstool

Es gibt eine kennzahlenbasierte, fundierte Auskunft darliber, ab
welcher PotenzialgroBe sich die professionelle Lkw-Vermark-
tung fUr den einzelnen Partner lohnt oder bei bestehenden Ver-

marktern noch ausgebaut werden kann.

Premio LKW

Fuhrparkmanager 2.0

Die webbasierte Lésung des Fuhrparkmanagers ist mit sdmt-
lichen Medien, ob Laptop oder Tablet, nutzbar und ermdglicht
professionelle Fuhrpark-Checks beim Kunden vor Ort. Anhand
der eingegebenen Daten kdnnen von der Reifen- und Luft-
druckanalyse bis hin zur Optimierung der Standzeiten viele

Einsparpotenziale aufgezeigt werden.

Nationale und internationale Flottenbetreuung
Zentrale Vertragsabsprachen mit Flottenkunden durch die
4Fleet Group sorgen fir Kundenzufiihrung bei den ange-

schlossenen Betrieben.

TruckForce
Unterstltzt von Goodyear Dunlop Tires bietet , TruckForce“
ein europaweites, hochqualitatives Lkw-Reifenservice- und

Managementnetzwerk.

Nationale und internationale 24-Stunden-Pannenhotline
Sie routet die Fahrer bei einer Panne zu den angeschlossenen
Partnern und generiert somit ein Zusatzgeschaft fur das Un-

ternehmen.




premio

Tuning

PREMIO TUNING

Mit Premio Tuning unterstiitzen die GDHS ihre Fachhandels-
betriebe bei der Vermarktung von Breitreifen im UHP-Bereich,
Alufelgen, Fahrwerken und Tuningzubehdr. Die Partner erhal-
ten die nétige Marketing- und Verkaufsunterstiitzung, um der
Zielgruppe, die gerne Geld fur die Fahrzeugveredelung aus-
gibt, die passenden Produkte und Dienstleistungen bieten
zu kénnen. Auch der Aspekt des umweltschonenden ,,Green
Tuning“ gewinnt fir Premio Tuning immer mehr an Bedeutung.
Zunehmend rickt hierbei die Senkung der Betriebskosten in

den Fokus.

Folgende Instrumente wurden in den letzten Jahren im

Tuning-Bereich fest etabliert:

Premio Tuning-Katalog

Schon seit zehn Jahren gibt es das
Standardwerk der Tuning-Szene am

FELGEN iTenm
INTERIELS! CARS T
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Kiosk und in den Betrieben, jetzt ist m..:{,‘;g;gm" e —

der Katalog auch im Lesezirkel in-
tegriert. Hier werden alle relevanten
Markenanbieter von Reifen, Felgen
und Tuningkomponenten fir hoch-

wertiges Tuning prasentiert.

Premio Tuning News
Zweimal im Jahr wird dieses Magazin Uber die Handler verteilt.
Den Kunden gibt es einen guten Uberblick tiber die aktuellsten

Trends und Produkte zur UmrUstzeit im Fruhjahr und Herbst.

Premio Tuning
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3D-Felgenkonfigurator

Fur eine professionelle Beratung des Kunden vor Ort oder
auch am heimischen Rechner. Hier werden nur zugelassene
Reifen, Felgen und Tuningkomponenten virtuell am ausge-
wahlten Fahrzeug gezeigt. Fir die favorisierte Konfiguration
erhalt der Kunde einen Code, der die Beratung und das Ver-

kaufsgesprach beim Handler erleichtert.

Tuning-Messen
Premio Tuning ist seit Jahren auf allen wichtigen Publikums-
messen der Szene mit Premio Tuning-Partnern als Verkaufs-

personal vertreten.

Tuning-Seminaren

In Seminaren des GDHS-Trainingscenters lernen die Teilneh-
mer schnell, wie viele Moglichkeiten es gibt, die Potenziale
bei Kundenfahrzeugen fir kleine Umristungen zu heben und
damit den Rohertrag im Reifen- und Autoservice effektiv zu

steigern.

©

DAS KOOPERATIONS-KONZEPT

Die 1986 gegrindete Handelsmarketing-Initiative (HMI) ist
ein Kooperations-Konzept fiir bestehende, selbststandige
Unternehmer, die sich einer nationalen Handelskonzeption
mit zentraler Systemunterstlitzung anschlieBen und dabei
die lokale Marktprasenz behalten modchten. HMI-Partner-
unternehmen bieten neben den klassischen Leistungen
des Reifenfachhandels meist ein groBes Portfolio an Auto-
service-Leistungen an. Mit rund 700 Partnern ist HMI
das groBte Handelssystem unter dem Dach der GDHS
und zugleich eine der am starksten wachsenden

Organisationen im deutschen und Osterreichischen Markt.

» ein Vermarktungsvolumen von mindestens
3.000 Reifen

» mindestens drei Biihnen

» Runflat- und UHP-Zertifizierung

» wiinschenswert sind ein Meister fiir Reifen-
und Vulkanisationstechnik oder ein Kfz-Meister

» Bereitschaft zur stdndigen Weiterbildung aller

Mitarbeiter laut GDHS-Trainingskonzept

Handelsmarketing-Initiative

Die GDHS 6ffnen dabei Handelspartnern, die bereit sind, die
Marken Goodyear und Dunlop Uberdurchschnittlich zu ver-
markten, den Zugang zu wertvollem Marketing-Know-how und
anderen Leistungsbausteinen.

In enger Zusammenarbeit mit den GDHS wird jeder HMI-Part-
ner mit zusatzlichen Marketinghilfen beim Abverkauf von Rei-
fen und Dienstleistungen untersttitzt. Daneben profitieren die
Partner von zahlreichen exklusiven Leistungen wie dem Flot-
tenmanagement der 4Fleet Group, dem Zentraleinkauf Uber
die Freie Reifeneinkaufsinitiative (FRI), dem Warenwirtschafts-
system tiresoft und der automatischen Nachschubsteuerung
VMI. Um die Wettbewerbsfahigkeit der Gruppe und jedes Ein-
zelnen zu steigern, wird groBer Wert auf die Potenziale jedes

Partners und die Qualitét der Betriebe gelegt.




QUICK

REIFENDISCOUNT

DAS DISCOUNT-KONZEPT

Mit Quick haben die GDHS im Jahr 1995 den ersten deut-
schen Reifendiscounter im Markt etabliert. Heute ist Quick
das erfolgreichste und am starksten wachsende Reifendis-
count-Unternehmen in Deutschland. Deshalb sucht Quick in
den Ballungsgebieten der Bundesrepublik nach geeigneten
Gewerbeflachen, um die Erfolgsgeschichte weiter fortzufuih-

ren.

Dabei heiBt Quick sowohl Franchisenehmer als auch In-

vestoren in der ,,Quick-Familie® herzlich willkommen.

Was fur den Verbraucher mit ,billig, gut, schnelll“ pragnant
zum Ausdruck gebracht wird, umschreibt der Fachmann mit
sprofessioneller Einfachheit“. Bei Quick wurde alles auf das
Wesentliche reduziert: eine moderne und ansprechende, aber
zweckmaBige Verkaufsraumausstattung, aktuelle Technik in
der Werkstatt, optimale Lagerlogistik und eine effiziente Per-
sonalplanung garantieren einen um mindestens 30 % niedri-

geren Kostenapparat als bei herkémmlichen Reifenfachhan-

delsbetrieben.

Quick Reifendiscount

Einer der Hauptfaktoren des Erfolgs ist dariiber hinaus die
Konzentration auf die Kernkompetenzen: Reifen, Felgen,

Radmontage und Achsvermessung.

Als Markendiscounter vertreiben Quick-Partner nur Reifen und
Felgen namhafter Hersteller und erwerben diese zu besten
Konditionen, dank derer die Ware zu konkurrenzlos glinstigen
Preisen angeboten wird. Ein intelligentes Warenwirtschafts-
programm sorgt daflir, dass alle Prozesse vom Einkauf bis
zum Verkauf innerhalb des Betriebes verknlpft werden. Und
selbstverstandlich profitieren auch die Quick-Partner von der
automatischen Nachschubsteuerung VMIL.

Durch regelmaBige Schulungen der Verkaufer, Monteure und
Filialleiter in der Quick-Trainingsakademie wird die Qualitat der

Kundenbetreuung und Verkaufsgesprache sichergestellt.

» eine kaufmannische Ausbildung (Kfz-Branche
von Vorteil) und verkauferisches Talent

» ein passender Standort (Ballungszentrum mit
mindestens 200.000 Einwohnern)

» frequentierte Lage

» eine Gebaudeflache von ca. 500-800 gm oder ein

Baugrundstiick von ca. 1.500-2.000 gm

Fleet Group

Aeifen: Management . Kompetenz

DAS FLOTTENGESCHAFT

Die 4Fleet Group ist einer der wichtigsten Leistungsbausteine
der GDHS und bietet seit 1993 ein umfassendes Reifen-

management rund um die Themen Reifen, Rader und

Autoservice flr Fuhrparks an.

Alle namhaften internationalen und nationa-
len Leasinggesellschaften verlassen sich

auf die Expertise der 4Fleet Group.

Die 4Fleet Group zahlt mit einem
Netzwerk Uber 1.200 Servicesta-

tionen in Deutschland, Osterreich

und der Schweiz zu den fihrenden Dienstleis-
tungsunternehmen auf dem Gebiet des Reifenmanagements.
In ganz Europa gewéhrleisten sogar mehr als 4.000 Partner
einen liickenlosen Service und ein umfassendes, markenun-

abhangiges Angebot.

LeasePlan
— N

SiXT leasing

[ I E =B
Daimler Fleet Management

ALD

1 Automotive

LSETHLON

CAR LEASE

4Fleet Group

Fir die Handelspartner der GDHS akquiriert die 4Fleet Group
nationale und internationale Leasing-, Eigentums-, Behor-

den- sowie Nutzfahrzeugflotten und schlieBt die notwendigen

Rahmenvereinbarungen ab. Das internet-
basierte Online-Abrechnungssystem Fleet
OnlineSolution (FOS) vereinfacht die Ab-
wicklung fiir die 4Fleet Group-Partner und

sorgt fUr transparente Prozesse zwischen

Handler, Zentrale und Flottenkunde.

. Die 4Fleet Group bietet ihren Part-

nern zusatzliche Dienstleistungs-
konzepte wie zum Beispiel die mobile
Reifenmontage vor Ort (Mobile Fitting) fir eine noch intensivere

Kundenbetreuung an.

ARVAL

BNP PARIBAS GROUP

//
FleetCompany

Fuhrparkmanagement und Beratung

\j

Deutsche Leasing

MOBILITY CONCEPT
Member of % UniCredit Group
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KOMPLETTRAD-KOMPETENZ

TYSYS ist im Hause der GDHS verantwortlich fur die kompe-
tente Vermarktung von Komplettradern, Felgen und Reifen.
Die Kunden von TYSYS sind vor allem Automobilhersteller,
Autohauser, Kfz-Werkstatten und der Reifenfachhandel.

Flexible Fertigungskapazitdten ermdéglichen es, sowohl Klein-
als auch GroBbestellungen im Bereich Komplettrad zeitnah zu

bedienen.

Mit ISO 9001 zertifizierten, eigenen, modernen Komplettrad-
montagestraBen ist es TYSYS mdglich, bis zu 3.000 Komplett-
réder pro Tag in einem 3-Schicht-System zu fertigen. Als Teil
des Goodyear Dunlop Konzerns nutzt TYSYS die Mdglichkeit,
sowohl auf die Lagerkapazitaten als auch auf die Logistik des
Konzerns zuzugreifen. Das bedeutet: Verfligbare Ware wird in-

nerhalb von 24 Stunden an den Kunden geliefert.

TYSYS ist ein markenlbergreifender Vollsortimenter im Be-
reich Reifen und Felgen. Uber das Online-Bestellsystem unter
www.tysys24.de kdnnen die Kunden rund um die Uhr die ge-
winschten Produkte suchen und sofort ordern. TYSYS hebt
sich als kundennaher Dienstleister deutlich von der Masse an-

onymer Online-Portale ab.

Die Mitarbeiter der Hotline sind durchweg Experten fir Kom-

plettrdder und geben kompetente Fachauskuinfte zu allen Rad-
Reifen-Kombinationen. Zusétzlich fungiert ein professioneller
AuBendienst als Ansprechpartner vor Ort.

Ergénzend erhalten die —

Kunden des Komplett-
radvermarkters in dem
seit vielen Jahren eta-
blierten TYSYS-Kom-
plettradkatalog einen

umfassenden  Uber-

e

REIFEN. ;.
elle Produktsortiment KDMPLE gﬁlﬁgg

REFEN .
PABER  AvATEML gy

und Alufelgen.
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EINKAUF MIT SYSTEM

Das Beschaffungsmanagement der Einkaufsorganisation
»Freie Reifeneinkaufsinitiative* (FRI) flankiert die Aktivitaten
der GDHS seit Uber 20 Jahren. Die zu Beginn des Jahres 1993
gegriindete selbststandige Kooperation freier mittelstdndischer
Reifenfachhandler mit Sitz in Frechen hat sich zu einer der
starksten Einkaufsgemeinschaften des deutschen Reifenhan-
dels entwickelt. Die Mitglieder setzen sich zu einem groBen Teil

aus Premio-, Quick- und HMI-Partnern der GDHS zusammen.

Die Aufgabe der FRI ist die Verhandlung der Konditionen
aller Reifenmarken auBer der Goodyear Dunlop Produkte,
die von den GDHS-Partnern direkt bei der GDTG bezogen
werden. Genauso libernimmt die FRI fiir ihre Gesellschafter
das Beschaffungsmanagement fiir alle anderen Produkte
rund um den Bedarf der Reifenfachhéndler, wie Felgen, Au-

tozubehor, Autoteile, Hilfsmittel, Dienstleistungen etc.

Durch die Biindelung des Einkaufsvolumens und die Konzen-
tration auf eine begrenzte Anzahl an Lieferanten, mit denen
eine enge Zusammenarbeit besteht, werden Einkaufsvorteile
realisiert, die ihrerseits dem FRI-Mitglied einen Wettbewerbs-

vorteil im Markt ermdglichen.

SchlUsselinstrument ist die leistungsféhige Beschaffungsplatt-
form www.fri-frechen.de, ein Orderportal fir deutlich mehr als

nur den Reifeneinkauf.

Unterstutzt wird die FRI-Zentrale durch das Mitwirken eines
eigenen FRI-Beirates. Sechs freie Unternehmer (= FRI-Gesell-
schafter) arbeiten in Fachausschiissen und mehrmals jéhrlich
stattfindenden Tagungen an einer weiterhin innovativen Ge-

schaftspolitik.

Im Rahmen der zweimal jéhrlich stattfindenden Regional-
tagungen informiert die FRI ihre Mitglieder persénlich und
detailliert. Ferner trifft man sich an den Schnittstellen zwischen
horizontaler und vertikaler Kooperation mit den GDHS-Fach-
handelsbeiraten, um den Erfolg dieses Gesamtkonzeptes

permanent abzurunden.

Auch in Osterreich, in der Schweiz und in Frankreich haben sich
Reifenfachhéndler als assoziierte Mitglieder angeschlossen.
Die FRI bindelt so Uber die Grenzen Deutschlands hinaus
das Einkaufsvolumen der Goodyear Dunlop angeschlossenen

Reifenfachhéandler.




ANPASSUNG AN DIE MARKTBEDINGUNGEN: ,,ZUKUNFT MIT SYSTEM*

Unter dem Motto ,Zukunft mit System® hat sich die Koope-
ration unter anderem das Ziel gesetzt, die beste zu sein. Dies
soll keineswegs abgehoben wirken, sondern alle stets daran
erinnern, was notwendig ist, um dem hohen Anspruch, den
sich die Gruppe setzt, tatsachlich gerecht zu werden. Um sich
wie bisher auch bei riicklaufigen Marktbedingungen behaupten
zu kdnnen, ist die Bereitschaft gefordert, sich an verandernde
Marktanforderungen schnell anzupassen. Wer lange in Ge-
wohnheiten verharrt, wird den Anschluss schnell verlieren,
denn nie war der technische Fortschritt, gerade in der Infor-
mationstechnologie, so rasant wie heute. Damit verandert sich

auch das Verbraucherverhalten.

Die GDHS arbeiten daher eng mit Experten innerhalb der
Branche wie zum Beispiel dem Bundesverband Reifenhandel
und Vulkaniseurhandwerk e.V. (BRV) zusammen und kom-
men damit ihrer Verantwortung nach, Sorge zu tragen, dass
die Branche und die angeschlossenen Handelspartner auch in
Zukunft wettbewerbsfahig bleiben und auf Kundenbeddurfnisse
der Zukunft vorbereitet sind. So hilft zum Beispiel die Studie
»Reifenfachhandel 2020 - Zukiinftige Entwicklungstendenzen
und strategische Handlungsoptionen®, die vom BRYV in Auftrag
gegeben wurde, die langfristigen Veranderungen zu erkennen
und in der Strategie mit einzuplanen.

Aber auch Experten aus anderen Fachgebieten wie z.B. Uni-
versitatsprofessor Dr. Dr. h.c. Joachim Zentes von der Univer-
sitat Saarbriicken helfen den GDHS, friihzeitig Trends und Ten-
denzen im Markt zu erkennen und bereit fiir die Zukunft zu sein
und zu bleiben. Neben der Entwicklung von digitalen Netzwer-

ken und der Prasenz im Internet z&hlt eben weiterhin auch der
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Kunde als Mensch. Daher werde parallel, so Professor Dr. Dr.
h.c. Zentes, auch die ,personale Interaktion“ an Bedeutung
gewinnen, da diese fir viele Verbraucher der entscheidende
Grund sei, eben nicht online, sondern stationar zu kaufen. Der
Zukunftsforscher Matthias Horx weist darauf hin, dass der sta-
tiondre Handel immer mehr zu einem ,,emotionalen Einkaufs-
erlebnis” werden musse. Daraus ergibt sich, das Augenmerk
besonders auf das Personal in den einzelnen Betrieben zu
richten und entsprechend den neuen Anforderungen zu schu-
len, denn fehlende Kompetenz im Umgang mit den Kunden

kann sich in Zukunft kein Unternehmen mehr erlauben.
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Umso wichtiger ist es, dass die GDHS mit der Unterstltzung
der Experten an einer ,Zukunft mit System* arbeiten. Um die
Partner auf diesem Weg bestmdglich zu unterstitzen, kdnnen
diese aus einer Fllle von Leistungsbausteinen schépfen, mit
denen sie nicht nur am Puls der Zeit agieren, sondern immer

auch schon einen Schritt weiter sind.

OPTIMALE MARKTPOSITIONIERUNG DURCH RELEVANTE

LEISTUNGSBAUSTEINE

Die GDHS bieten Ihren Kunden die vorhandenen Leistungs-
bausteine nach vier Kategorien: Kundenbindung/Kundenzu-
fUhrung, Einkaufs- und Warengruppenmanagement, System-

unterstltzung und zukunftsweisende IT-Systeme.

Kundenbindung/Kundenzufiihrung

Mit nationaler Werbung, zentralen MarketingmaBnahmen und
abgestimmten Kundenbindungsprogrammen sorgen die GDHS
fur eine maximale Kundenfrequenz. Einen groBen Stellenwert
nimmt die Multi-Channel-Strategie ein. Im Zeitalter der neuen
Medien und der wachsenden Bedeutung von E-Commerce
wird es umso wichtiger, alle KommunikationsmaBnahmen zum
Kunden hin zu vernetzen. Ein weiteres wichtiges Kundenzu-
fihrungsinstrument ist auch das Flottenmanagement durch die
4Fleet Group, die sich im Markt behauptet und den Partnern der
GDHS nationale sowie internationale Kunden in die Betriebe

bringt.

Einkaufs- und Warengruppenmanagement

In diesem Bereich bildet das VendorManagementinventory
(VMI) ein Highlight der GDHS. Die Partner nutzen diese Reifen-
nachschubsteuerung bereits seit einigen Jahren, weil es ihnen
ermdglicht, die Liquiditat maBgeblich zu steigern, den Waren-
bestand zu reduzieren und die Warenumschlagshaufigkeit
deutlich zu erh6hen. Aber auch die Untersttitzung im Auto- und
Lkw-Service als weiteres Standbein neben dem reinen Pkw-
Reifenservice hilft den Reifenfachhandlern, noch profitabler zu

arbeiten.
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Systemunterstiitzung

Von Standortanalysen Giber Systembetreuung und Management-
beratung bis hin zu individuellen Entwicklungs- und Schulungs-
programmen im GDHS eigenen Trainingscenter erhalten die
Héandler in ihrer Region Uber das ganze Jahr hinweg die Un-
terstiitzung, die sie bendtigen. Um zukunftsfahig bleiben zu
koénnen, ist die Weiterentwicklung im Bereich Verkauf, in der
Werkstatt und als Unternehmer ein zentrales Thema. Auch der
enge Dialog und die Beratung durch kompetente Gebietsmana-
ger und Systemberater stehen im Fokus bei der Systemunter-

stlitzung durch die GDHS.

Zukunftsweisende IT-Systeme

Dazu gehdrt vor allem das neue Warenwirtschaftssystem
tiresoft 3. Die GDHS stellt ihren Partnern eine bisher einzig-
artige Software zur Verfiigung, die gezielt auf die Bedirfnisse
von Reifen- und Autoservicebetrieben — und ganz speziell auf
die Anforderungen der GDHS-Partner — zugeschnitten ist. Ein
weiteres Highlight der GDHS-Systemwelt: Jeder Unternehmer
hat mit dem Management Informationssystem (MIS), in dem
alle Betriebskennzahlen und Auswertungen seines Betriebes
gezeigt werden, ein optimales Controllinginstrument. Eine er-
ganzende Intranetplattform, das partner.net, bietet mit seinem

Inhalt rund um alle GDHS-

Bausteine weitere wichtige
Informationen flir eine opti-

male Betriebsflihrung.




DAS NETZWERK LEBT!

Den Weg in die Zukunft gehen die GDHS gemeinsam mit ihren
Handelspartnern. Daher ist es wichtig, mit den Handlern auf
verschiedenen Ebenen zu kommunizieren. Es gibt mittlerweile
viele Anlasse innerhalb des GDHS-Netzwerks, die regelmaBig
einen personlichen Austausch zwischen der Systemzentrale
und den Partnern, aber auch unter den Partnern selbst, er-

mdglichen.

Bei den regionalen Stammtischen erhalten sie die Gelegenheit,
sich mit Kollegen anderer Betriebe aus der Region zu unterhal-
ten und gemeinsam mit dem jeweiligen Gebietsmanager oder
Systemberater der GDHS Uber aktuelle und lokale Themen der

Branche und der Kooperation zu sprechen.

Partnerschaft

In verschiedenen Arbeitskreisen, wie zum Beispiel dem
Lkw-Arbeitskreis und dem [T-Arbeitskreis bringen sich die

Partner aktiv in die Weiterentwicklung von Bausteinen mit ein.

Die Akademien flr Verkaufer, Serviceberater und Unternehmer,
die Seminare des GDHS-Trainingscenters und das GDHS-
Management-Férderprogramm sind mehr als bloBe Weiterbil-
dungsmaBnahmen und tragen erheblich dazu bei, dass auch
zwischen den Mitarbeitern der einzelnen Unternehmen ein Di-
alog und eine Gemeinschaft entstehen.

Hervorragend besucht sind auBerdem die zweimal im Jahr statt-
findenden Tagungen fir die Premio-, Quick- und HMI-Partner.
Hier werden die Handler Uber neue Entwicklungen im Markt
und weitere Unterstitzungsmodule der GDHS informiert.
Gemeinsam wird hier Uber aktuelle Marktgegebenheiten dis-
kutiert und in personlichen Gesprachen mit den jeweiligen

Ansprechpartnern der GDHS individuelle Themen erdrtert.

Alle zwei Jahre trifft sich die gesamte GDHS-Gruppe im Rah-
men eines groBen Handelskongresses. Im Gegensatz zu den
Tagungen geht es hier weniger um das Tagesgeschéft im De-
tail, sondern mehr um langfristige Strategien und Entwicklun-
gen im Reifenfachhandel sowie Trends im Endverbraucherver-

halten.

DER HANDLERBEIRAT - DIE STIMME DER HANDLERSCHAFT

Die Interessen der Handler vertritt der Handlerbeirat.

Konsultiert wird der GDHS-Beirat bei allen strategischen
Fragen, bei expansionsrelevanten Entscheidungen sowie
bei Aspekten zur Entwicklung der einzelnen Handelssys-
teme. Damit ist der Beirat aktiver Impulsgeber fiir kiinftige

Prozesse innerhalb des GDHS-Verbundes.

Fir die Systemzentrale sind vor allem aktuelle Trends im Markt
von besonderem Interesse. Neben der Marktforschung sind es
vor allem die direkten Informationen aus dem operativen Ge-
schéft, die in die Planungen einflieBen. Auch hier ist der Beirat

mit seiner Expertise gefragt.

Partnerschaft

Seine wichtigste Rolle jedoch ist die des Vermittlers: Der
GDHS-Beirat ist Interessenvertreter und Ansprechpartner

der Handler sowie Schlichter bei strittigen Fragen.

Der partnerschaftliche Umgang zwischen der Systemzentrale
und dem Handlerbeirat steht bei der Zusammenarbeit im Sin-
ne der gemeinsamen Strategie des GDHS-Verbundes stets im

Vordergrund.



Unsere Marktfiuhrerschaft als
SYSTEMGEBER NR. 1 DES REIFENFACHHANDELS
weiter ausbauen!

Dieses Ziel méchten wir gerne mit sehr ambitioniertem Engagement und in enger, verzahnter Zusammenarbeit mit

unseren Handelspartnern erreichen. Das heiBBt konkret,

» dass wir als GDHS - als Systemgeber und Vertreter der » dass wir dabei besonders die Wachstumsmaglich-
vielen lokalen Marktteilnehmer - die Veranderungen im keiten und die Optimierung der Wertschopfung unserer
Markt genau beobachten, Handelspartner im Auge behalten, damit sie weiter mit

ihren Betrieben im Markt bestehen konnen,
» dass wir offen und konstruktiv mit unseren Partnern
beratschlagen, wie wir diesen Veranderungen » dass wir all dies im Sinne der Kunden unserer Partner
begegnen, tun und hier dem Endverbraucher einen Servicevorteil
bieten, der personlicher ist und naher an seinen Be-
» dass wir aus den Erfahrungen von- und miteinander diirfnissen ausgerichtet wird,
lernen und neue Geschiftsfelder und Leistungsbau-
steine entwickeln, » und dass wir neue Partner von unseren Angeboten und

Ideen liberzeugen méchten.

Vision




