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Gefahren: Royal Enfield
Continental 650 GT,
Horex Regina 350
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_BINZWARKEIN
GEBORENERNETZ-
WERKER. ABER EURE
EVENTS HABEN
IMMER POSITIVE
EFFEKTE - MIT GELD-
WERTEM VORTEIL!”

Axel Roewer,
Roewer Motorradcentrum
Berlin

HIER GEHT'SZUM

it einem QR-Code-Reader
fglll";martphones oder Tablets
aktivieren Sie den Directors Cut
Motorradtour 2019 -
der Film”

MONATS

EDITOR'S CORNER

DER FAKTOR
STRESS

Dieser Brief einer Werkstattmeisterin ging mir an die Nieren:
,Natiirlich haben wir Stress in der Motorradbranche. Wir sind im
Saisongeschaft, im Sommer brummt es. Wir sind die Eisdielen,
die Campingplatze, die Freibdder der Motorfans. Und Ende August
muss man sich von Freunden anhoéren, wie tiberarbeitet und ur-
laubsreif sie seien, weil der letzte Urlaub bereits im April war. Wir
selbst tiberlegen, ob das letzte verlangerte Wochenende in diesem
oder doch eher im vergangenen Sommer lag. Und am Saisonende
sehen wir neben den gut gebraunten Sommermenschen aus wie
ein frisch aufgetautes Suppenhuhn, weil wir uns hauptsachlich

in der Werkstatt oder im Verkaufsraum aufhielten. Muss es sein,
dass wir Zweiradprofis vermehrt unter Erschépfungsdepressionen
und Magengeschwiiren zu leiden haben und mancher sich tiber-
legt, der Branche den Riicken zu kehren?“

Der steigende Zeitdruck in der Werkstatt und das ganze ,schnell
schnell“ kommt sicherlich auch von unserer Gesellschaft. Stich-
wort: neue digitale Technologien. Dieses Tempo erwartet der Kun-
de auch bei einem stationdren Fachbetrieb. Fiir Kunden ist das
normal: Bike heute bringen, morgen holen. Das kennt er von
Amazon & Co. So verliert der Kunde das Gefiihl, dass man etwas
Zeit braucht, um etwa einen Service ordentlich zu machen.

Strategien gegen den Stress in der Werkstatt und viele andere
Managementtipps vermitteln wir auf der 10. Fachtagung »bike
und business« am 20. November. Wir sehen uns in Wiirzburg.

Viel Spafd mit der neuen
»bike und business« wiinscht Ihnen

\_j ; (ZCZQ_(‘L«Q_F

Y Stephan Maderner, Chefredakteur
\ und in dieser Ausgabe auf einer
\»  Royal Enfield Continental 650 GT
\\ unterwegs.
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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
com/bikeundbusiness \ ) www.twitter.com/StephanMaderner

Die Branche auf die visuell nl  Chefredakteurs-Post(s) fiir die
inspirierende Tour: www. jiingere Handlerzielgruppe: www.
pinterest.de/smaderner —

instagram.com/madernermoto
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Piero Laverda, der zweite
Sohn des Griinders der legen-
déren italienischen Motorrad-
marke, trat auf dem Bikertag
des PS-Speichers in Einbeck
auf. Wir lieben uns die Chance
nicht entgehen, mit dem
charismatischen Unterneh-
mer iiber Oldtimerschitzchen
zu plaudern. Seite 30
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elmut Hornig von Motor-
radzubehor Hornig stellte
»hike und business«-Autor
Wolfgang Hemstege (re.) sein
auf BMW spezialisiertes
Teile- und Tuningreich in
Cham vor. Lesen Sie unseren
Bericht iiber den Global Player
aus dem Bayerischen Wald.

Seite 36

Motorradtour 2019: Fist
Bump mit Maximilian Bier
von Motorradsport Holzleit-
ner in Winhéring. Danke an
alle Férderer und Sponsoren
des fahraktiven Events. Deren
Engagement sorgte fiir eine
aufergewshnlich authenti-
sche und spektakulére Aus-
fahrt. Seite 42
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Waum KawaMo

tor in Garching auf die

Zusammenarbeit mit Champion setzt.
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Besuch bei Bihr in Bartenheim (Elsass): Das Management lasst
»hike und business« hinter die Kulissen blicken.
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Das jiingste Mitglied der Boxermotorfamilie
bewdhrte sich in Kurven und Spitzkehren

76 Konkurrent vom Subkontinent
Die Royal Enfield 650 Continental GT liegt tech-
nisch auf Augenh6he mit der Konkurrenz

78 Erst Probe fahren, dann gucken

Die dreirddrige Yamaha Niken schreckt mit ihrem
Peis und Aussehen ab, hat aber Uberzeugungskraft
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80 Serienstart: Ulrikes Motorradklinik

Sinn oder Unsinn einer Direktannahme (Teil 1)

84 Soundcheck bei Motorsport Holzleitner

Klappe im Innern des Endschalldimpfers

Technische Mitteilungen
92 Rad-/Reifenkombinationen an Kraftridern
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Die Titelbikes
dieser Ausgabe ...

... gehdren zur
Gattung der ltalian
Classic Bikes.

Bildquellen: Philipp
Dotzler, Markus Yanni-
kakis/PS-Speicher

50 Jahre BMW-
Motorradhéndlerver-
trag: ein Grund zum
Feiern fiir Hechler
Motor in Gerstetten.

Forderprogramme fiir
kleine und mittlere
Unternehmen: Guter
Rat muss nicht teuer
sein.

Da gibt's was auf die
Ohren: An-und
Umbau eines elektro-
nischen Klappenaus-
puffs bei Motorrad-
sport Holzleitner.

»hike und business«
verdffentlicht regelmaRig
samtliche im Verkehrsblatt
abgedruckten Mitteilungen

des Bundesministers fir
Verkehr, soweit diese fiir

§29 StVZ0 und fiir 847 a

StVZ0 relevant sind. »bike

und business«-Abonnenten
verfligen damit tiber die im
Sinne der AU-Aner-
kennungsrichtlinie
erforderlichen Infor- e
mationen und sind
somit vom Bezug =
des ansonsten vor- §29
geschriebenen Ver-

kehrsblattes befreit.
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Technik ULRIKES MOTORRADKLINIK

Teil1

» Wasist eine
Fahrzeugdirekt-
annahme?

« Warum Direkt-
annahme?

« Fiir wen sinnvoll?
« Wielang sollte die
Direktannahme

dauern?

« Diagnose-/Ein-
gangsprobefahrt

« Checkliste: Pro/
Contra

» Was bringtes
messbar?

ollte die Direktannahme als
S Wort nicht geldufig sein, hier
eine kurze Beschreibung: Zu
Beginn der Auftragsannahme bietet
der Serviceberater oder Meister dem
Kunden an, gemeinsam das Fahrzeug
im Rahmen der Auftragserteilung an-
zusehen und zu priifen, ob mehr als
zum Beispiel eine Wartung durchge-
fihrt werden muss.
Stellt euch einmal folgendes Sze-
nario vor: Ein Kunde kommt zur te-
lefonisch vereinbarten Wartung in-

ULRIKE SCHROEDER

klusive Bremsbelagwechsel mit sei-
nem Motorrad termingetreu in die
Werkstatt. Allerdings mit einem ABS-
Fehler, der nur auftritt, wen man fiinf
Minuten gefahren ist. Im Idealfall ein
Steuergerdtefehler, weil es schon teu-
erwird. Der Kunde weif8 dies aber, hat
den Fehler mit einem 15-Euro-Inter-
netplattform-Diagnose-Dongle-Din-
gens kurz vor dem Werkstattbesuch
einfach geldscht. Was passiert, wenn
wir das Fahrzeug weder auslesen
noch Probe fahren am Ende unserer

PRO UND CONTRA

' PRO

© « Kunde fiihlt sich ernstgenommen, nicht
' alseine von 3.000 Kundennummern

© o direktes Gesprach, direkter Ansprechpart-
" ner mit Erklarungen, wenn gewiinscht
'« Kunde erfahrt trotz Zeitdruck des Be-
' triebs eine individuelle Behandlung

'« erweiterte Auftragsumfinge knnen vor
' Ort am Fahrzeug erfasst werden

e weniger Telefonate, nachdem das Fahr-
E zeug auf der Hebebiihne steht

E « besseres Zeitmanagement im Betrieb
E moglich (Mehrarbeit braucht einfach

E o mehr Zeit)

E « Kundenzufriedenheit steigt durch besse-
E re Termineinhaltung

e Transparenz der erbrachten Leistung
' durch Absprachen der Umfénge vor Auf-
i tragserteilung

« Rechnungserkldrung kann verkiirzt wer-
den
« Erfiillung der Herstellervorgaben

CONTRA
« Kunde fihlt sich mit seinem Fahrzeug !
komplett durchleuchtet ;
« Kunde kénnte sich iiberfordert oder tiber-
rumpelt fiihlen :
« einige Kunden wiinschen gar nicht soviel
Umfang und wollen nur den Schliissel !
Jreinwerfen” mit der Aussage ,,lhr macht '
das schon” '
o Annahmen mit Checkliste kénnen ab- '
schreckend wirken :
o Zeitrahmen steht beim Kunden oft nicht :
zur Verfiigung :

BIKEUND BUSINESS 09-10.2019

Sinn oder Unsinn einer
Direktannahme (Teil 1

Um aktuelle Probleme und Alltagssorgen aus der Werkstatt geht es in

der neuen Serie ,,Ulrikes Motorradklinik“. Autorin ist Ulrike Schroeder,
Trainerin und Inhaberin der Motorradklinik SH in Uetersen bei Hamburg.

In den ersten drei Teilen dreht sich alles um die Chancen und Risiken der
Direktannahme.

Fahrzeugannahme? - Klar, wir fahren
das Motorrad auf jeden Fall nach un-
serer durchgefiihrten Arbeit zum Ab-
schluss Probe. Nach drei Kilometern
blinkt uns die ABS-Kontrollleuchte
an. Der Kunde konnte dann sagen:
,Jo, weifd ich. Lass das so. Losche ich
regelmaflig.“ Oder aber auch: ,Das
war vorher nicht, wer zahlt das denn
jetzt?“

Braucht nur bei einem von 25 Kun-
den passieren; dann rechnet sich die
ausgiebige Annahme durchaus und
schafft Vertrauen.

Das muss jeder Betrieb fiir sich ent-
scheiden, wie er die Fahrzeuge an-
nimmt und einplant, ebenso wie er
mit den Kunden bei der Auftragser-
stellung umgeht. Fakt aber ist: Die
Direktannahme ist die Basis fiir die
Auftragsannahme im Rahmen von
unabhdngigen Werkstatttests, ISO-
Zertifizierungen und auch internen
Priifungen der Betriebe durch den/
die Hersteller.

Die gute Auftragsvorbereitung fiihrt

zum Erfolg

Durch die knapp bemessene Zeit
des Serviceberaters oder Meisters
kann es zu unvollstindigen Kunden-
auftrdgen und auch Missverstandnis-
sen zwischen Werkstatt und Kunden
kommen. Um dies zu vermeiden,
helfen klare Abldufe, fest zugewiese-
ne Aufgaben und gute Auftragsvorbe-
reitung.
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Die Uberpriifung des korrekten Spannungszustands der Batterie gehért ins Pflichtenheft

einer jeden Direktannahme.

Die folgende Szene spielt sich im
Werkstattalltag tiglich mehrmals ab:
Werkstattmeister und Kunde gehen
zur Maschine, sehen sich den aktuel-
len Kilometerstand an und wann die
HU fallig ist, priifen die Beleuchtung,
die Verschleifiteile und den allgemei-
nen Zustand des Fahrzeugs. Dazu
erfolgt die Frage, ob dem Kunden et-
was Besonderes aufgefallen ist. Meist
erwidert er, dass er nichts festgestellt
habe. In diesem Moment miissen wir
angemessen reagieren. Die Reihen-
folge von Stirnrunzeln, Grinsen und
Seufzen sollte gut durchdacht sein.

Danach wird gemeinsam im Biiro
bei einem Getrank ausgearbeitet, was
zu tun ist, der Preis kalkuliert, Riech-
salz gereicht und mit der Unterschrift
des Kunden in den meisten Fallen der
Auftrag auch bestdtigt. Dann kommt
die Kldrung, mit welchem Fahrzeug
der Kunde nach Hause fahrt, inklusi-
ve Kontrolle des Fiihrerscheins;
nicht, dass bei einem Unfall ein boses
Erwachen folgt.

Sollte das Limit fiir das ,,Hobby*
tiberschritten werden, muss der Kun-
de zuweilen noch ein Gesprach mit
der ,Kassenverwaltung” fiihren. Ver-
lauft dies negativ, entstehen auch
gerne einmal kuriose Konstrukte der
Auftragserteilung.

Es braucht Fachwissen, Menschen-
kenntnis, eine gute Tagesplanung
und auch Taktgefiihl. Die eigentliche
Herausforderung ist, den fiir den Be-

triebsstandort, die Kunden und das
Personal ,richtigen Weg" zu finden.
Diesen wird auch diese Werkstatt-
serie nicht aus der Schublade ziehen,
denn genau dieses ,Schubladenprin-
zip“ funktioniert nicht.

Bei der gemeinsamen Durchsicht
des Fahrzeugs werden die Mangel
oder die noétigen Arbeiten gezeigt und
erklart. Ist der Kunde aber im Rah-
men der Durchsicht tiberfordert, weil
er technisch nicht komplett folgen
konnte oder mit einer anderen Aus-
gangsbasis beziiglich des Fahrzeug-
zustands in die Werkstatt kam, folgt
nun ein Gesprach, das den Auftrag
komplettieren oder den Kunden
komplett verschrecken kénnte. Wo-
moglich wird der Kunde sich bera-
tungsresistent zeigen und stur nur
das durchfiihren lassen, weswegen er
gekommen ist.

Das ist der Punkt, an dem wir uns
entscheiden miissen: Brauchen wir
diesen Auftrag, um uns die Wurst fiir
das Abendessen leisten zu kénnen?
Oder treibt uns dieser Kunde eher an
den Rand unseres guten Rufs, wenn
wir die Arbeit nur so durchfiihren,
wie es ein Nicht-Fachmann wiinscht?

Wie entscheiden wir dies aber,
wahrend der Kunde noch vor uns
steht? Was geht uns an Fragen durch
den Kopf? Kalkulationen rattern
durch unsere grauen Zellen, ebenso
die Werkstattauslastung, Lohn fiir die
Angestellten, Ladenmiete, ...

Bilder: Motorradklinik SH

ULRIKES MOTORRADKLINIK Technik

Transparenz ist Trumpf: Ein derart aufgebocktes Quad macht den
Blick frei fiir jeden noch so kleinen zu behebenden Mangel.

ULRIKE SCHROEDER

« geboren 1977 in Hamburg-Harburg

« wohnhaft in Uetersen in Schleswig-Holstein

« Aushildung zuerst zur Kfz-Mechanikerin - Fachrichtung Krad -,
dann zur Kfz-Technik-Meisterin

« erstes Motorrad: Kawasaki KMX 200

200, Yamaha XT 500;
« Lieblingsmotorrad: BMW HP2

tennis, Schwimmen

0 www.motorradklinik-sh.de

« 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)

« jetzige Motorréder: BMW F 650 GS Dakar, BMW F 650,
Yamaha TT 600 S, Yamaha XT 600 K SuMo, Kawasaki KMX

« Hobbys: Lesen (technische Literatur, Science-fiction), Tisch-
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Technik ULRIKES MOTORRADKLINIK

Wer sich fiir den
Mehrmarken-
service entschieden
hat, kommt um die
Anschaffung eines
modernen Diagnose-
gerdtes nicht herum.

82

Was miissen wir reell bedenken bei
jedem Auftrag, bei jedem Kunden
und bei jedem Teil, das wir im Ersatz-
teil- und Zubehorverkauf verkaufen
konnen?

Kommen wir zu dem, was uns allen
am Herzen liegt: Die Erhaltung oder
Wiederherstellung der einwandfrei-
en Technik der Fahrzeuge in direkter
Relation zur Zahlungsmoral der Kun-
den sowie deren Wertschatzung un-
serer Arbeitsleistung. Wir brauchen
also eine individuelle Losung, auf
uns zugeschnitten.

Wie lang sollte die Auftragsannah-
me dauern? Auch dariiber kann keine
pauschale Aussage getroffen werden.
Die Dauer hangt vom Umfang und

den Gegebenheiten vor Ort ab. Wenn
Hersteller einen Ablauf vorschreiben,
dann ist diesen Vorgaben vorrangig
Folge zu leisten. Bei der Annahme
jedes Fahrzeugs sollte, sofern mog-
lich, immer der gleiche Ablauf einge-
halten werden. Dies hilft auch mitten
in der Saison, nicht den ein oder an-
deren Punkt der Fahrzeugannahme
zu vergessen, weil gerade dann mal
wieder aus der Bekleidungsecke eine
Frage nach der Verfiigbarkeit des ro-
sa-mint-farbenen Dekors bei einem
Helm in Gréfe XS kommt.

Was sollte alles in der Fahrzeugan-
nahme gepriift werden? Beginnen
sollte man mit dem Kilometerstand
und der Sichtkontrolle des Instru-

ABLAUF DER TECHNISCHEN DURCHSICHT

So sieht die Reihenfolge beim Gang ums Fahrzeug aus:

« Zustand des Reifens hinten

« Zustand der Bremsanlage hinten

« Zustand des Sekundérantriebs

« Motor/Getriebe auf Undichtigkeiten priifen

« Kraftstoffversorgungsanlage auf Dichtheit priifen
« Vorderradfiihrung priifen (Spiel/Olverlust/Lagerspiel)

« Bremsanlage vorne priifen
« Lichtanlage komplett durchschalten

« Motordl-, Bremsfliissigkeitsstand kontrollieren, Reifenluftdruck priifen
« Kontrolle aller sicherheitsrelevanten Schrauben

« Fehlerspeicher auslesen, sofern maglich

« Probefahrt zur Funktionspriifung aller Betétigungen (Gasannahme usw.)
« Fehlerspeicher auslesen nach erfolgter Probefahrt, sofern maglich

:
;
;
;
:
:
:
|
1« Reifen vorne priifen
:
:
:
:
;
;
:
:
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mentenkombis. Dort werden je nach
Fahrzeugtyp, -baujahrund -hersteller
vorhandene Fehler oder der fillige
Service angezeigt. Als praktisch hat
sich erwiesen, gleich noch zu priifen,
ob die HU fallig ist.

Danach erfolgt meine Durchsicht
in flir mich logischer Reihenfolge im
Gang ums Fahrzeug (siehe Kasten).

Ich hore jetzt schon die ersten ent-
setzten Nachfragen. Warum fihrt sie
denn bei der Auftragsannahme? Wa-
rum liest sie den Fehlerspeicher aus?
Warum kontrolliert sie den Olstand
oder den Luftdruck? Hat sie zu viel
Zeit? Oder Langweile? Hat sie noch
nie im Sommer fiinf Kunden zeit-
gleich auf dem Hof gehabt —ich den-
ke, ich konnte diese Fragereihe noch
beliebig fortsetzen.

So geht die Direktannahme richtig

iiber die Biihne

1. Wie lange dauert die Auftragsan-
nahme und wie umfangreich ist
sie?

2. Wiinschen unsere Kunden tber-
haupt so viel Aufmerksamkeit?

3. Wer kiimmert sich um die Fahr-
zeugannahme?

4.Passt dies in die Tagesplanung?
Koénnen wir damit Kundenstréme
steuern und Stofdzeiten vermei-
den?

5. Haben wir einen gesonderten Be-
reich dafiir bzw. kdnnen wir Berei-
che freigeben?

6. Was wollen wir mit der Direktan-
nahme bewirken?

Gesucht werden einfache Antwor-
ten auf diese Fragen. Ich habe Erfah-
rungswerte aus meiner 20-jihrigen
Direktannahmetdtigkeit. Darunter
gab und gibt es diverse Schreckmo-
mente und traurige Fahrzeugzustan-
de.

Fir viele Schrauber der Gruppe
»Ach, passt schon” mag dies iibertrie-
ben klingen; doch sicherlich verste-
hen mich diejenigen genau, denen
auf einen Schlag drei Fahrzeuge ein-
fallen, auf denen sie nie wieder eine
Probefahrt machen wollen, ohne vor-
her einen Teil einer Sicherheits-
checkliste abgearbeitet zu haben.

Zum Thema Motordlstand brauche
ich sicher nichts erklaren. Aber der



Punkt ,Fehlerspeicher auslesen”16st
bei 80 Prozent meiner Schulungsteil-
nehmer ein nervoses Zucken aus.
Aber warum lese ich vor der Probe-
fahrtim Beisein des Kunden den Feh-
lerspeicher aus? Einzig aus dem
Grund, Kosten zu sparen.

Braucht mein Betrieb eigentlich
eine Direktannahme? Klar! Nun miis-
sen wir uns liberlegen, wer fiihrt die
Annahme durch? Der Meister? Oder
haben wir eine Person, die dafiir pra-
destiniert ware? Das wird jeder be-
triebsintern entscheiden miissen.

Ideal ware es, wenn die Person, die
die Auftragsannahme durchfiihrt,
technisch top im Thema ist, den
Werkstattplan macht, die Teilebestel-
lung vorbereitet und zugleich noch
einfithlsam im Kundenumgang ist,
ohne wie ein mit Dollarzeichen in
den Augen besessener Taschenrech-
ner-Django die Teile in die Tastatur
zu hammern.

Flr wen arbeite ich? Wer bezahlt
mich? Egal, ob ich selbststdndig bin
mit einem Ein-Mann-Unternehmen,
einen Laden habe mit fiinf Angestell-
ten oder als Meister in einem Unter-
nehmen angestellt bin: Der Kunde ist
unser Brotchengeber — direkt oder
indirekt. Kommt er irgendwann nicht
mehr, werden wir es spiiren — direkt
oder indirekt.

Das heifdt fiir uns im Umgang mit
jedem Kunden, ehrlich und gradlinig
zu sein, ihn nicht zwingend um jeden
Preis halten zu wollen, falls die Mei-
nungen iiber den Auftragsumfang zu
unterschiedlich sein sollten. Wir
miissen versuchen, als Fachbetrieb
den technisch und kaufmannisch
sinnvollsten Weg zu wahlen oder
dem Kunden dabei zu helfen, diesen
einzuschlagen.

Sollte dies auch einmal in die Rich-
tung gehen, dass ein Fahrzeug nicht
mehr wirtschaftlich instandzusetzen
ist, sollten wir einfiihlsam Optionen
darlegen, welche Moglichkeiten oder
Risiken bei einem Fahrzeugwechsel
bestehen.

Mit all diesen Gedanken im Kopf
kann nun jeder fiir sich entscheiden,
ob eine Fahrzeugdirektannahme in
seinem Betrieb sinnvoll ist, ob man
die Herausforderung dieser Rundum-

Sorglos-Betreuung des Kunden mit
seinem Fahrzeug mochte oder nur
einen Fahrzeugschliissel entgegen-
nehmen, einen Wartungsplan aus-
fiillen und das Ratschen der EC-Kar-
te im Kartenlesegerdt hdren mochte.

Gestattet mir zum Schluss noch
ein paar knifflige Fragen. Ist der Er-
folg der Direktannahme messbar und
in meinen Zahlen sichtbar? Wie gehe
ich bei der Direktannahme nach Da-
tenschutzverordnung vor? Kann man
bei der Auftragsannahme nach Alt-
und Neukunden unterscheiden?
Kann ich die Diagnosegeratekosten
schon in der Annahme auf den Kun-
den umlegen? Brauche ich iberhaupt
einen Diagnosetester? Brauche ich
Herstellerdaten und Portalzugdnge
schon bei der Auftragsannahme?
Funktioniert die Auftragsannahme
per Telefon noch? Wie kann ich die
Direktannahme in meinen Arbeits-
ablauf effektiv einbinden, ohne vor-

ULRIKES MOTORRADKLINIK Technik

Nicht nur bei der Durchsicht der Bremsanlage hat eine prézise
Messung bei der Direktannahme oberste Piroritat.

handene Ressourcen zu verschwen-
den? Wie gehe ich mit Kunden um,
die — wie meist — im Rudel im Laden
auflaufen? Mehr dazu beim nachsten
. Mal.

Wir suchen Dich!

Serviceberater/Werkstattleiter (m/w/d)
Aufgabenbereiche:

» Werkstattleitung

» Arbeitseinteilung und Terminierung
» Fahrzeugannahme

» Auftrags-/Rechnungserstellung

» Garantiebearbeitung

Anforderungen:

» Abgeschlossene Lehre im Kfz-/Zweiradbereich

» Gute/sehr gute technische Kenntnisse im Zweiradbereich

» Leidenschaft fiir motorisierte Zweirader

» Freundliches und Kompetentes Auftreten

» Hohe Kundenorientierung

» Kommunikativ

» Teamféhig

» Fiihrerschein Klasse A erforderlich (Klasse B wiinschenswert)

Wir bieten:

» Festanstellung

» Leistungsgerechte Bezahlung

» Weiterbildungsméglichkeiten

» VWL /Rentenzuschuss

» Kollegiales Team mit gutem Betriebsklima

» Mitarbeiterevents

» Arbeiten mit den neuesten Fahrzeugen der Marken Suzuki,
Aprilia, Piaggio und Vespa

Bewerbungen direkt per Mail an: fahrzeuge@mk-cycle-shop.de
oder unter (0711) 2739500

MK

Der Motorrad-Profi in Esslingen
Cy c\eShOg, Ulmer StraBe 10 73728 Esslingen
e Telefon (0711) 2739500

Marorl'“ ekleidung & Zube
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