VERBANDE

Hohenroda war
gut besucht. Han-
del und Herstel-
ler wollten sich
liber die Ziele der
Brancheninitiati-
ve informieren.

== BuFAMoT / VDM

QMF auf den Weg
gebracht

Auf einer gemeinsamen Veranstaltung in Hohenroda haben
die beiden Motoristenverbande BuFaMot und VdM jetzt das
Branchenqualifizierungskonzept QMF offiziell an den Start
gebracht. Der Begriff steht fiir , Qualifizierter Motorgerate
Fachhandel” und soll allen Betrieben helfen, sich im zukunfti-
gen Wettbewerb besser zu behaupten.

as QMF-Zeichen diir-
fen alle Motoristen und
Fachhéndler tragen, die

einen Forderungskatalog erfiil-
len, der einen entsprechenden
qualifizierten Betrieb definiert.
Uberpriift werden die Kriterien
durch einen unabhingigen Zer-
tifizierer. In diesem Fall ist es
die Zertkommerz GmbH, Diis-
seldorf.

Aktiv unterstiitzt wird die Ini-

QMF

l Quah fisrer Molpoile r]ﬂ'"d""ll

tiative derzeit durch 14 namhafte
Lieferanten aus der Branche.
Hintergrund der Branchenini-
tiative ist ein im Ausland verstarkt
festzustellender Trend nach wert-
und stiickzahlmagigen Riickgén-

gen des Fachhandels gegeniiber
der Flache. Auch in Deutschland
hat die GfK diesen Trend festge-
stellt, wohl mit dem Unterschied,
dass die Motoristen ihren hohen
50-%-Wertanteil auch gegen die
starke Konkurrenz der Mirkte in
den letzten Jahren haben halten
konnen.

Neben den Baumirkten als
wichtigste Konkurrenten bei
Motorgeriten haben sich die

Discounter und der Internetver-

trieb als Wettbewerber etabliert.
In allen diesen Vertriebwegen
wird vor allem mit Billigware aus
Fernost operiert, die dem Han-
del, aber auch der fachhandels-
treuen Industrie, das Uberleben
zusatzlich erschwert.

mm Die Ziele

Um in der Zukunft diese Positi-
on nicht nur zu halten, sondern
im Gegenteil den stiick- und
wertmifligen Anteil des Fach-
handels in Deutschland sogar
noch auszubauen, haben sich
Verbande und Fachhandelslie-
feranten zusammengetan und
wollen gemeinsam agieren.

Die Ziele gehen dabei in ver-
schiedene Richtungen. So soll das
Verhiltnis zwischen Lieferant
und Handler verbessert werden.
Gleichzeitig sollen die Betriebe
ihre inneren Strukturen verbes-
sern und sich gegeniiber ihren
Kunden als die Fachbetriebe
présentieren, die eine besonders
hohe Kompetenz im Umgang
mit motorisierten Gartengera-
ten verkorpern. Und letztlich
soll mit dem QMF-Zeichen eine
Marke entstehen, die beim Ver-
braucher bekannt ist und dort ei-
nen hohen Stellenwert genief3t.
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Vier von sechs Betrieben, die als erste die QMF-Zertifizierung bestan-
den haben: Links ein Vertreter von Zertkommerz, dann die Firmen Kers-
ten, Deterding, Strébel und Reinshagen.

Die Marketing- und Quali-
fizierungsoffensive soll also so-
wohl in die Betriebe hinein- als
auch aus ihnen herauswirken.

Der zukiinftige Erfolg der Mo-
toristen soll also auf eine breite
Basis gestellt werden. Sich qua-
lifizieren und bei QMF mitma-
chen kénnen alle Motoristen und
Motorgerite-Fachbetriebe. Eine
Zugehorigkeit zu einem Ver-
band oder zu einer Kooperation
ist ausdriicklich nicht notig.

mm Wie sieht QMF
praktisch aus?

Alle Fachhindler konnen einen
elfseitigen Fragenkatalog bei den
Verbanden kostenlos anfordern.
Darin sind detailliert die Krite-
rien aufgelistet, die ein spaterer
zertifizierter Betrieb zu erfiillen
hat. Unterschieden wird nach K-,
K 1-, Soll- und O-Kriterien. Die
K- oder Killer-Kriterien miissen
ausnahmslos erfiillt werden. Die
K 1-Kriterien sind Punkte, die
moglicherweise zum Zeitpunkt
der Zertifizierung noch nicht er-
fullt sind. Sie konnen innerhalb
eines Jahres nachinstalliert wer-
den. Bei den Soll-Bestimmungen
ist dagegen eine gewisse Flexibi-
litdt moglich. Bei ihnen kénnen
je Betrieb maximal 65 Punkte
erreicht werden. Fiir die erste Au-
ditierung sind 25 Punkte das Mi-
nimum. Spéter soll diese Punkt-
zahl erhoht werden, ,,damit die
Betriebe vorankommen®, Die O-
Kriterien betreffen ausschliefSlich
das Sortiment und haben fiir die
Auditierung keine Bedeutung.
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Die Menge der geforderten
Kriterien soll den Betrieben u. a.
helfen, sich von Garagenbetrie-
ben deutlich abzusetzen.

Ein Auszug aus den Killerkri-
terien:

I Anerkennung als Elektrofach-
kraftbetrieb

I Verkaufsflichegroflerals100m?

I Kundentoilette mit Hand-
waschbecken

I Einheitlich lackierte Ausliefe-
rungs- und Werkstattfahrzeuge

I Regelmiflige Mitarbeiterschu-
lungen

I Ersatzgerite bei Reparaturen

1 Hol- und Bringservice

I Mess- und Priifgerdte in der
Werkstatt

I Schnelle Ersatzteilversorgung

I Online-Verbindung zu Liefe-
ranten fiir Bestellungen

1 Angebot von Sonderkraftstof-
fen

1 Vorfithr- und Testmoglichkeit
fir Motorgerite

I Finanzierung und Leasing
wird angeboten

I Erfassung von Kundendaten

I Erfassung von Gerdtedaten

I Eigene Homepage

I Garantieantragstellung inner-
halb von 14 Tagen beim Liefe-
ranten

I Neuware wird nicht iber
Online-Versteigerungsplatt-
formen angeboten

I Neuware wird nicht {iber Ver-
sandhandel verkauft.

mm Die Kosten

Entschlief$t sich der Einzelbe-
trieb dann zu einem QMF-Be-

gy k)

In den Pausen blieb Zeit fiir interessante Gesprédche auf allen Ebenen.

trieb zu werden, ist mit dem
Zertifizierer ein Dreijahresver-
trag abzuschlieflen. Danach ist
der mittels Selbstauskunft aus-
gefiillte Fragenkatalog einzurei-
chen.

Die Kosten fiir das erste Audit
liegen bei 800 Euro, die beiden
Folgejahre schlagen mit je 250
Euro zu Buche. Im vereinbarten
Dreijahreszeitraum liegt damit
der Durchschnittspreis bei 433
Euro/Jahr. Im Preis enthalten
sind ein Zwischenaudit sowie
Stichproben vor Ort. Die Au-
ditierung ist alle drei Jahre zu
wiederholen, wobei die gleichen
Kosten anfallen.

Bis zum 30.04. gelten beson-
dere Konditionen.

Wer die geforderten Kriterien
bei der Auditierung nur teilwei-
se erfillt, kann in bestimmten
Zeitraumen fiir Nachbesserung
sorgen, muss aber mit anteiligen
Kosten rechnen.

Anschlieflend iiberprift der
Zertifizierer die Kriterien vor
Ort. Geplant ist dem Auditor ei-
nen Kollegen zur Seite zu stellen,
der aber in keinster Weise mit
dem Zertifizierten in Konkur-
renz stehen soll.

mm Die Organisation

Die QMF-Organisation soll straff
und effektiv sein. Das Leitungs-
und Entscheidungsgremium setzt
sich aus je einem Vertreter von
BuFa-Mot und VdM zusammen,
hinzu kommen zwei gewihlte
Héndlervertreter. Auflerdem
wird es zwei Lieferantenvertreter

geben, die aber kein Stimmrecht
besitzen. Das siebte Mitglied ist
ein wechselndes Mitglied einer
Einkaufskooperation.

Das Leitungsgremium legt die
Kriterien sowohl fiir die Hindler
als auch fiir die Lieferanten fest,
ist fiir den Rahmenvertrag mit
dem Auditor zustdndig und be-
ruft einen Schlichterausschuss.

Alle zwei Jahre sollen die Fort-
schritte von QMF der breiten Of-
fentlichkeit prasentiert werden.

mm Stimmen zertifizierter
Betriebe

In Hohenroda wurden bereits
die ersten sechs zertifizierten
Motoristenbetriebe vorgestellt.
Es sind die Firmen Deterding
mit drei Filialen, Gotz, Horst-
mann, Kersten, Rider und Stro-
bel. Gefragt nach ihren Erfah-
rungen mit der Zertifizierung
wurden folgende Antworten
gegeben: ,Das Verfahren bedeu-
tet erst einmal viel Arbeit, bringt
dann aber den gesamten Betrieb
voran“ (Strobel). ,,Die Beschafti-
gung mit dem Thema hat allen
Beteiligten geholfen (Kersten
Maschinen). ,In kurzer Zeit
haben wir mit unseren Mitar-
beitern viel geschafft und dabei
sehr viel gelernt. Das betraf vor
allem die Unternehmensleitli-
nien. Positiv ausgewirkt hat sich
das Ganze auch auf die Motiva-
tion der Mitarbeiter.“ (Reinsha-
gen). ,Wir sind bereits mit allen
Filialen ISO-zertifiziert. QMF ist
fiir uns eine Branchenldsung, die
viele Vorteile hat.“ (Deterding).

mm Lieferanten

Derzeit haben sich 14 Lieferanten
zu den QMF-Zielen bekannt
und unterstiitzen sie finanziell.
Es sind Agria, Al-Ko, AS-Motor,
Dolmar, Echo, Emak, Honda,
Kércher, Sabo, Solo, Stihl, Tiel-
biirger, Toro und Wolf. Sie wollen
QMTF vor allem in ihre Marke-
tingkonzepte integrieren. Wie,
in welcher Form und in welchem
Zeitrahmen das geschehen soll,
bleibt aber jedem Lieferanten
selbst iiberlassen. Die Einfiih-
rung besserer Konditionen fiir
zertifizierte Betriebe wurde be-
reits von verschiedenen Firmen
abgelehnt. Letztlich entscheidet
dariiber jeder Lieferant selber.
In Zukunft soll die Zahl der
beteiligten Lieferanten noch er-
weitert werden. ,Denn je mehr
teilnehmen, desto besser ist das

fir die Ziele der Kampagne®,
hief} es sowohl von Verbands- als
auch von Lieferantenseite.

Die Initiative kann grundsétz-
lich jeder Lieferant unterstiit-
zen. Es wird aber Wert gelegt
auf eine moglichst eindeutige
Unterscheidung der Fachhan-
dels-Produktlinien und auf eine
klare Festlegung darauf, dass
die Starkung und Sicherung des
Vertriebsweges ,,Fachhandel“ als
eindeutiges Unternehmensziel
festgelegt ist.

m Fazit

QMF ist eine Initiative der bei-
den Motoristenverbande und
derzeit 14 Lieferanten, die in die
richtige Richtung geht. Férdern
und fordern, damit lieflen sich
die Zielrichtungen knapp be-
schreiben. Zum einen soll der

Vertriebsweg ,Fachhandel” fiir
die Zukunft abgesichert und ge-
starkt werden, zum anderen sol-
len die Betriebe durch das Zer-
tifizierungsverfahren aber auch
selbst ihre Qualitat nach auflen
und innen anheben. Letztlich
richtet sich alles auf den Kunden
aus, der den Fachhandel als kom-
petenten Marktteilnehmer und
als Branche wahrnehmen soll.

Der Erfolg von QMF wird
entscheidend davon abhéngen,
dass sich in einem uberschau-
baren Zeitrahmen moglichst
viele Motoristen flichendeckend
zertifizieren lassen. Nach den
umfangreichen Vorarbeiten ist
deshalb erst einmal der Handel
gefordert.

Mindestens genauso wichtig
fiir den Erfolg wird dann sein, wie
die Industrie das QMF-Zeichen

innerhalb ihrer Markenkampag-
nen heraushebt und dafiir wirbt.
Die Kriterien fiir die Industrie
sind doch recht schwammig und
lassen jedem fast alles offen. Hier
besteht fiir die Zukunft sicher
Nachbesserungs- und Abstim-
mungsbedarf.

Der umfangreiche Forde-
rungskatalog und das damit
verbundene Zertifizierungsver-
fahren bedarf noch viel Aufkla-
rungsarbeit in Richtung Handel.
Kurzfristige Verkaufserfolge darf
der Handel nicht erwarten, eben-
so eine konditionelle Besserstel-
lung von QMEF-Betrieben. Er ist
gut beraten, die QMF-Zertifizie-
rungskosten als gut angelegte In-
vestition in die eigene Zukunft,
aber auch der Gesamtbranche
anzusehen. [
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