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Darf ich vorstellen: die Kandidaten des »bike und business«-
Awards ,Motoradhdndler des Jahres“ 2019. Es sind dies (in der
Reihenfolge unserer Juryrundreise): Moto-K Team, GST Berlin,
Helming & Sohn, Willi Méller, Rhénmotor, Bikers Stable, Kiermai-
er, Iwan-Bikes, SMS Westpoint, Warm-up und Zweirad Trinkner.
Das war eine fantastische, 2.310 Kilometer lange Reise zu héchst
inspirierenden Betrieben der Branche: Best-Practice-Beispiele vom
Allerfeinsten, die Nase hart im Wind, kreativ und pfiffig der Zu-
kunft zugetan und unterwegs mit frischem Schwung.

Der Showdown fiir unsere Branchenoscars findet auf der Fach-
tagung »bike und business« am Mittwoch, 20. November, statt.
Bei sage und schreibe 14 Impulsvortrigen, neun Workshops und
vier Award-Verleihungen kénnen die Besucher aus Handel, Werk-
statt und Industrie ihren Wissensdurst stillen. Denn darauf
kommt es uns bei diesem Event an: Wir bemiithen uns stets,
Thnen praxisrelevanten Nutzwert zu bieten und Chancen aufzu-
zeigen. Nehmen Sie als Abonnent kostenlos teil, indem Sie sich
umgehend unter www.fachtagung-bike.de/de/anmeldung mit
dem Code ,bike2019 registrieren. Kriegen Sie den Kopf frei fiir
Neues: ,November Brain“ statt mieser Laune im tristen Monat!

Weg mit Depressionen und Zukunftszweifel. Denke positiv: Das
Glas ist halb voll statt halb leer. Deshalb haben wir auch beschlos-
sen, Kommentare in unserem Online-Newsletter kiinftig nur
noch registrierten Nutzern unter Klarnamen zu erlauben. Dem
Destruktivismus und den Hassparolen der Netztrolle wollen
wir in unserem Branchenkosmos keine Plattform bieten.

Viel Spafl mit der neuen
3 »bike und business« wiinscht Thnen
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Y Stephan Maderner, Chefredakteur
\ und in dieser Ausgabe auf einer
. Indian FTR 1200 S unterwegs

Abonnieren Sie Bike-TV auf

o Dieganze Welt der Bikebranche You
/ 2 digital: News, Storys und Personalia! Tub www.youtube.com/
www.bikeundbusiness.de bikeundbusiness

Freunden Sie sich mit uns anund
folgen Sie uns auf www.facebook. t

Folgen Sie dem »bike und business«-
Chefredakteur exklusiv auf
\ ) www.twitter.com/StephanMaderner

nl  Chefredakteurs-Post(s) fiir die
jiingere Handlerzielgruppe: www.

instagram.com/madernermoto

com/bikeundbusiness

Die Branche auf die visuell
inspirierende Tour: www.
pinterest.de/smaderner
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Eicma Milano 2019 Die
wichtigste Motorradmesse
dieses Jahres wurde ihrem
Ruf als Premieren-Burner mal
wieder vollauf gerecht. Auf
Hunderttausende Besucher
warteten zahlreiche Bike-
Highlights fiir die Saison
2020, darunter auch die
Yamaha YZF-R1M. Seite 10

Zeit der Jubilien Am
20. November feiert »bike
und business« fiinf Jahre
»Bike Woman of the year”,
zehn Jahre , Fachtagung” und
15 Jahre ,Motorradhéndler
des Jahres” und lautet zudem
das 25. Griindungsjubildum
der Zeitschrift fiir 2020 ein.
Seite 28

Wer liefert was? Unsere
Sonderausgabe iiber die
Top-Player der Motorrad-
branche von A bis Z wird
digital und wandert ins Netz.
Der User kann sich fundiert
und schnell iiber das Leis-
tungsspektrum der Lieferan-
ten aus 15 Marktsegmenten
informieren. Seite 65
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Direktannahme (Teil 2).
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Wir zeigen die wichtigsten Bike-Neuerscheinungen der
Saison 2020, zum Beispiel die neue Suzuki V-Strom 1050.

Serie ,,Ulrikes Motorradklinik“: Sinn oder Unsinn bei der
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24 erhohen die Preise « SW-Motech expandiert in
Spanien » Erster deutscher Niu-Flagshipstore
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Die 77. Eicma in Mailand wurde ihrem Ruf als
Premierenbiihne gerecht und prasentierte die
wichtigsten Maschinen der kommenden Saison
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28 10 Jahre Fachtagung: Ideen-Feuerwerk

2010 erstmals angetreten, hat sich die Fachtagung
»bike und business« mittlerweile einen festen
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Impressionen von vergangenen Veranstaltungen
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Die Quads sind weiter auf dem absteigenden Ast

Management

58 Neue Motorradhorse fiir Handler

Estimoto ist eine neue Borse, die private Verkdufer
und gewerbliche Ankdufer zusammenbringt

60 Motorrad trifft Auto ‘ Kann der Autodealer

Geiger Cars hat jetzt die US-Marke Indian im B A auch Motorrad? Das
Portfolio Team von Indian by
Geiger Cars: (v.1i.)
Karl Geiger, Jaqueline
T Geiger und Sebastian
Neumann.
Technik
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Abis Z wird digital und
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74 Fest verkuppelt
Aufbau und Besonderheiten von Motorradkupp-
lungen - Teil 1
LT T D.as TItEIblke
dieser Ausgabe:
: Die neue Yamaha
Rubriken il Jbike nd husinesse
MT-125 - EInStIEgS' verliif?elé?lichturs(;;;smsé&ig
g amtliche im Verkehrsblatt
dro?j_e?fur dle JU- éz%t;fugkgn l\(ilritfei\rls;ngaen
end: les Bundesministers fiir
3 Editorls corner g \;;gkg?\;zsgtvsélf%i:;i;g
StVZO0 relevant sind. »bike
d business«-Ab t
78 Verband . SQrfug“eS#”ﬁiﬁm ubuenrndeigfrg
Bildquellen: Yamaha, Sinne der AU-Aner-
Biker Ladies Mainhattan/ kEf"ﬂgﬂg‘_Sfihch”:n}E .
% Josip Krstanovic, erforderficnen Infar- - EEese
73 Produkte SENTLECHOIMEN Gentleman's Ride Qlii'.?”viﬁn“gszi'g” ‘ st
Wiirzburg des ansonsten vor- §29
hriebenen Ver-
82 Vorschau/Impressum Vehrabates bfret.

11-12.2019 BIKE UND BUSINESS


http://www.bikeundbusiness.de

Technik

Teil 2

 Wie unterscheide
ich den Aufwand?

« ,Kundenauflauf”
vorsortieren durch
gezielte Fragen

« Datenschutz bei

Auftragserstellung

« Auftragserstellung

gemeinsam mit
dem Kunden

« Ubergabe der
Fahrzeuge bei
Direktannahme
planen

« Internes Rechen-

beispiel als Anstof3
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ULRIKE SCHROEDER

Eine korrekt ausgefiillte Checkliste ist das A und O einer erfolgreichen Direktannahme.

er Kalender verrat: Es ist Mitt-
D woch, mitten im Sommer. Die
Uhr zeigt ,,17:30“; der Laden
schlief3t um 18 Uhr. Der Meister steht
vorne am Schreibtisch und verab-
schiedet gerade einen Kunden. Hin-
ter ihm 6ffnet sich die Werkstatttiir
und der Geselle ruft genervt: ,Meis-
ter, hier warten drei Kunden. Mach
mal was. Ich kann so nicht arbeiten.
Auflerdem ist gleich Feierabend.”
Diese Situation kennen wir alle.
Aber: Wie kriegen wir sie fiir alle Sei-
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ten zur vollen Zufriedenheit geldst?
Erster Gedanke bei vielen wird wohl
sein, ,Warum kommen die eigentlich
immer alle kurz vor Schluss?“ Die Fra-
ge ist in Bezug auf 90 Prozent der
Kunden einfach zu beantworten: Sie
waren selbst noch bis vor Kurzen ar-
beiten. Die anderen sind unser aller
,Freunde”, die meist zu unmaoglichen
Zeiten ein wenig ersprieflliches
Anliegen vorbringen. Zum Beispiel
wollen sie eine Minischraube fiir ei-
nen Halter hinter der Batterie. Nach

Sinn oder Unsinn einer
Direktannahme (Teil 2

Um aktuelle Probleme und Alltagssorgen aus der Werkstatt geht es in
der Serie ,,Ulrikes Motoradklinik”. Autorin ist Ulrike Schroeder, Trainerin
und Inhaberin der Motorradklinik SH in Uetersen bei Hamburg. In der
zweiten Folge dreht sich nochmals alles um die Chancen und Risiken der
Direktannahme.

25 Minuten des Suchens sagen sie:
,96 Cent ist doch viel zu teuer. Ich
geh' zu ,Eisenknut’ Danke fiir die
Miihe.

Die drei in der Werkstatt warten-
den Kunden sind jetzt hoffentlich aus
der Gruppe der 90 Prozent, der damit
wohl zahlungsfihigere Teil unserer
Kundschaft. Wie legt man nun die
Reihenfolge der Kunden fest? Da hat
garantiert jeder seine eigene Taktik.
Und das sollte auch so bleiben. Idea-
lerweise erfihrt man durch direktes



Fragen die Griinde der Kunden fir
deren Besuch. Dann kann einfach
vorsortiert werden nach Terminan-
frage, Reifenvorbestellung fiir War-
tung oder Fahrzeugabgabe.

Hilft unsjetzt die Direktannahme?
Das volle Programm mit Probefahrt,
Fehlerspeicher auslesen und Check-
liste? Ja, sofern diese strukturiert und
angepasst an die Situation ablauft
und sofern auch klar ist, wer diese
durchfiihrt.

Wie konnen wir vor der Direktan-
nahme eigentlich unterscheiden, wie
viel Aufwand wir betreiben ,mis-
sen“? Wir brauchen dafiir eine ein-
deutige Definition, die zu ,,unserem*
Betrieb passt, und die Riickmeldung
des Kunden, ob er diesen , Aufwand“
iiberhaupt wiinscht. Danach kénnen
wir unterteilen in Neukunden, Be-
standskunden, neues Fahrzeug oder
bekanntes Fahrzeug mit Historie.

Zurlick zu unserem Eingangsbild:
Mittwoch halb sechs. Inzwischen ist
es 17:35 Uhr, und wir haben durch
Befragen der Kunden herausgefun-
den, dass einer ein Flattern, seltsame
Gerausche und bei hoheren Ge-
schwindigkeiten starke Vibrationen
im Fahrzeug hat. Der Zweite hat bei
seinem Wunderwerk der Technik ei-
ne Servicelampe im Cockpit leuch-
ten. Der Dritte ist ein Bestandskunde
und hat morgen um 8:30 Uhr einen
Werkstatttermin zum Service.

Flir mich wire es eine einfache
Entscheidung, bei wem ich wie viel
Arbeit investiere, wobei mir dann

schon um 17:35 Uhr bewusst ware,
dass unser Feierabend sich nach hin-
ten verschieben wird. Am einfachs-
ten ware fiir mich, ich beginne mit
dem Verteilen von Kaffee und hole
mir dann den Kunden Nr. 3, nehme
mir die Checkliste und mache die
Durchsicht mit ihm zusammen.
Wahrend ich den Auftrag erstelle,
liest mein Mechaniker den Fehler-
speicher aus und schnappt sich die
Probefahrtklamotten und fahrt die
kleine Runde. Aufier einem Satz ab-
gefahrener Bremsbeldge vorne und
einer schlecht gepflegten Kette ist
nichts Auffdlliges zu erkennen. Sogar
das Lenkkopflagerist in Ordnung. Ich
mache den Auftrag fertig, kimmere
mich um den Datenschutzvordruck,
gebe den Schlissel des Ersatzfahr-
zeugs raus, und in dem Moment soll-
te der Mechaniker hoffentlich ohne
Katastrophenmeldung von der Pro-
befahrt zuriick sein.

Das Logbuch sagt: Es ist inzwi-
schen 17:50 Uhr. Nun kiimmere ich
mich um den Kunden Nr. 2 und be-
ginne mit dem Papierkram: Daten-
schutzerklarung einholen, Checklis-
te drucken, Fahrzeugschein kopie-
ren. Danach gehe ich mit dem Kun-
den und der Checkliste zu seinem
Moped. Der Geselle guckt um die Ecke
und fragt, ob er Feierabend machen
kann. Ich bestdtige ihm dies mit der
Ansage, mir einen Platz hinten frei zu
lassen in der Werkstatt, falls das Mo-
torrad mit Vibrationen stehen blei-
ben muss. Mit dem Durchsichtspro-

MOTORRADKLINIKSH {3
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ULRIKE SCHROEDER

geboren 1977 in Hamburg-Harburg

wohnhaft in Uetersen in Schleswig-Holstein

Ausbildung zuerst zur Kfz-Mechanikerin - Fachrichtung Krad -,
dann zur Kfz-Technik-Meisterin

Berufsstationen: Kfz-Mechaniker-Lehre; nach zwélf Gesellen-
jahren berufsbegleitend in der Abendschule den Kfz-Technik-
Meisterbrief gemacht; fast zwei Jahre Trainererfahrung als An-
gestellte gesammelt, dann mit Motorradklinik SH selbststéndig
gemacht (Motorradtechnikschulungen und Motorradwerkstatt)
erstes Motorrad: Kawasaki KMX 200

jetzige Motorrdder: BMW F 650 GS Dakar, BMW F 650,
Yamaha TT 600 S, Yamaha XT 600 K SuMo, Kawasaki KMX
200, Yamaha XT 500;

Lieblingsmotorrad: BMW HP2

Hobbys: Lesen (technische Literatur, Science-fiction), Tisch-
tennis, Schwimmen

0 www.motorradklinik-sh.de

Bild: Stephan Maderner/»bike und business«
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Your reliable ODM/OEM
motorcycle CNC parts manufacture.

We are not only manufacturing motorcycle parts, moreover, specialized in CNC components.

We will be able to offer flexible and reliable products to reach customers’ needs.

E-mail: shun@s-shun.com www.s-shun.com
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Idealerweise macht
man die Durchsicht
bei der Annahme
mit dem Kunden
zusammen. So ist
vom ersten Moment
des Prozesses alles
dokumentiert.

Genau hinschauen:
Ein derart aufge-
bocktes Quad macht
den Blick frei fiir
jeden noch so klei-
nen zu behebenden
Mangel.

Bild: Ulrike Schroeder/Motorradklinik SH

Bild: Motorradklinik SH

tokoll und dem Kunden Nr. 2 kehre
ich an den Schreibtisch zuriick, logge
ich mich in das BMW-Portal online
ein und erstelle einen Wartungsplan.
Mit den Arbeitswerten daraus, plus
der Zeit fiir die hinteren Bremsbeldge
kann ich ihm einen Termin anbieten,
sein Wunschersatzfahrzeug einpla-
nen, den Auftrag anlegen, unter-
schreiben lassen und ihm dann einen
schonen Abend wiinschen.

Um 18:10 Uhr schiebe ich das
Motorrad des Kunden Nr. 1 in die
Werkstatt, mache eine kurze techni-
sche Sichtpriifung, kontrolliere alle

sicherheitsrelevanten Schrauben auf
Festsitz, priife den Reifenluftdruck
und mache eine Probefahrt, die Lan-
ge entscheide ich dabei spontan je
nach Fahrzeugverhalten und Auffal-
ligkeiten. Dann folgt meine Schnell-
diagnose, ob das Fahrzeug noch ohne
Gefdhrdung zu fahren ist oder er sein
Moped am besten stehen lassen soll-
te — zwecks Reparatur oder ausgiebi-
ger Diagnose.

Die Uhr hat inzwischen ,,18:30" er-
reicht. Der Kunde mochte aus Sicher-
heitsgriitnden das Motorrad lieber
stehen lassen, obwohl er mit seinem
Olleerem Lenkungsddmpfer mit der
Restfunktion einer undichten Luft-
pumpe noch hitte fahren kénnen.
Eine kurze Notiz, dass bei weiteren
festgestellten Defekten mit dem Kun-
den Riicksprache zu halten ist, fiige
ich dem Auftrag an. Nach der Kont-
rolle des Fiihrerscheins und dem Er-
halt einer Unterschrift auf dem Werk-
stattauftrag gebe ich dem Kunden das
Ersatzfahrzeug und erklare ihm die
Besonderheiten.

Fazit der Reihenfolge: Alle haben
die notige Aufmerksamkeit bekom-
men, alle wurden kompetent und
dem notigen Aufwand bedient.

Das Auslese des Fehlerspeichers,
auch bei der Direktannahme, sollte
nicht kostenlos sein. Die Zeit des
Auslesens muss im Rahmen des Auf-
trags dem Kunden berechnet werden.
Jeder Diagnosetester muss in regel-
madfligen Abstinden gewartet und/
oder upgedatet werden. Die Kosten
dafiir sollten auf den Kunden umge-
legt werden. Die Diagnosegerate wur-
den ja erst notig mit der Weiterent-
wicklung der aktuellen Technik der
Fahrzeuge, die der Kunde zu nutzen

Internes Rechenbeispiel als Denkanstof3 wiinscht. Somit muss auch der Kun-

de, natiirlich im Rahmen der Verhalt-

| Meister

Stundenlohn (intern) 35,00 € | Stundengehalt (intern); 50,00€ nismafligkeit, sich an diesen Kosten
Durchsicht & Probefahrt : beteiligen.

3.5 Min. ) - : . 20,42€ |30 Min. im Gehalt inkl. : 0,00€ Aber es ist vollig egal, ob eine Di-
Diagnose iibermitteln an Meister ; rektannahme nach Herstellervorgabe
10 Min. ' 583€ | 0 Min. : 0,00€ . «

Kundengespréich oder eigenen Grundsdtzen durchge-
0Min. § 0,00€ | 15Min. im Gehaltink. | o00¢ [uhrtwird, nureinsist wichtigdabei:
Nicht verkaufte Arbeitszeit Werkstatt Fiir keinen Betrieb sollte dies zu ei-
45 Min. 5 26,25€ | OMin. 5 0,00€  nem Minus in der Kalkulation wer-
,Minus”intern fiir | 52,50€ | ,Minus”internfiir | 0,00€ den, nur um den Kunden ein Rund-
Annahme ohne j Annahme ohne Auf- um-sorglos-Paket anbieten zu kon-
Auftrag : trag nen. @
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