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ServiceMarkt

Wir bauen auf Innovationen

—. MaRstibe bei Motor, Fahrwerk und Service setzen, heiRt bei Ruville die Devise.

Dabei geht man dort noch einen Schritt weiter und besetzt als Systemspezialist eine Nische
im Kfz-Servicemarkt, die so noch nicht vorhanden ist. Wir sprachen mit Georg Wallus,

Leiter Operatives Geschift der Egon von Ruville GmbH iiber die Entwicklung der letzten Jahre,
dem Engagement als Sponsor im Motorsport und den Weg in die Zukunft.

Das Gesprach fiihrte Jiirgen Rinn.

amz: Seit etwa zwei Jahren hat sich
Ruville als Systemspezialist im Kfz-Ser-
vicemarkt aufgestellt und dort eine Ni-
sche besetzt, die so noch nicht vorhan-
den war. Was hat Sie dazu veranlasst?
Wallus: Wir wollen damit erreichen,
dass der Handel von uns komplette
Programme im Bereich Motor — und
Fahrwerkskomponenten zur Verfiigung
gestellt bekommt, um Kosteinspa-
rungen auf der Bestell- und Lagerseite
zu erreichen. Zudem kénnen so unsere
Handelspartner auch Werkstdatten mit
Produkten gerade in Reparaturlosungs-
bereichen bedienen. Diese enthalten
jedes Ersatzteil bzw. jedes Zubehor-
teil, die der Meister oder Geselle in der
Werkstatt braucht - ohne die Garage zu
verlassen. Dadurch wird die Reparatur
entsprechend kostenglinstig und in ei-
ner bestimmten Arbeitszeit auch durch-
fiihrbar.

amz: Worin sehen Sie wesentliche Un-
terschiede zwischen der bis dato tra-
dierten Unternehmenspositionierung
und der jetzigen Ausrichtung als Sy-
stemspezialist?

Wallus: Wir legen hier den Fokus ganz
klar auf eine qualitative Linie. Diese
Qualitat lassen wir sowohl intern als
auch extern priifen. Das ist auch mit
einem erhohten Aufwand verbunden.
Mit dieser Ausrichtung laden wir auch
ganz klar das Brand Ruville auf und er-
reichen natlirlich damit einen hoheren
Bekanntheitsgrad im Markt und dies
mittlerweile bis runter in die Werkstatt.
Einen besonderen Wert legen wir auf

unser Training durch unsere technischen
Trainer, die die Werkstdtten im tech-
nischen Bereich so unterstiitzen, dass sie
auch neueren Techniken und Entwick-
lungen wesentlich offener gegentiber-
stehen kénnen.

amz: Konnen Sie ein Beispiel nennen,
wie sich die Systemkompetenz auf die
Geschaftsablaufe in GroRhandel und
Werkstatten auswirkt?

Wallus: Ein Beispiel dafiir widre das
Ruville-Ketten-Kit. Wir haben in Euro-
pa wdhrend der letzten acht Jahre ein
erhéhtes Aufkommen an Motorsteue-
rungen liber die Kette in den Neuzulas-
sungen registriert, was nun auch mehr
und mehr auf den Aftermarket Einfluss
nimmt. Insbesondere im Bereich von
Downsizing-Motoren, wie beispielsweise
in Opel-Motoren mit 1,3 Liter, Fiat mit 1,3
Litern, aber auch bei den Fahrzeugen asi-
atischer Hersteller, wie etwa i 20, i 30 von
Hyundai, werden diese Kettenkomponen-
ten verbaut. Hier kommt es darauf an,
dass die freie Werkstatt friihzeitig ihren
Kundenservice darauf aufbaut und da-
rauf achtet, in welchen Fahrzeugen sol-
che Systeme verbaut sind und welche Ki-
lometerleistung erreicht worden ist. Das
ist in etwa gleichzusetzen wie im Bereich
Riementrieb, also ab 90 000 ist darauf zu
achten, was fiir ein Gerdusch entsteht,
damit man den Kunden der Werkstatt
letztendlich vor einem kapitalen Schaden
schiitzen kann. Und das trainieren wir
auch in den Werkstdtten. Uber den Han-
delspartner werden solche Termine mit
unseren Trainern angeboten.

amz: Mit der ,Ruville Kampagne 2013
— Selbstverstandlich” soll das Produkt
in den Mittelpunkt des Geschehens ge-
stellt werden. Was sind die Inhalte die-
ser Aktivitaten?

Wallus: Die Inhalte dieser Aktivitdten
sind im Wesentlichen, dass wir bei allen
unseren Produkten einen Qualitatsstan-
dard erreichen, der den Vorgaben des
Fahrzeugherstellers entspricht eine hohe
Abdeckung im europdischen und asia-
tischen Bereich erreichen und eine hohe
Verfiigbarkeit zur Verfiigung stellen.
Selbstverstdandlich beinhalten unsere
Reparaturlésungen jedes fiir die Repa-
ratur benotigte Zubehdrteil. Der Kunde
ist letztendlich die Werkstatt und was sie
zur Reparatur bendtigt. war und ist fur
uns eine Selbstverstdndlichkeit.

amz: Auch in diesem Jahr ist Ruville
Sponsor im Porsche Carrera Cup und
setzt sich mit dem Aust-Motorsport-
team fiir die Rennsaison ehrgeizige
Ziele. Worin begriinden Sie |hr Engage-
ment im Motorsport?

Wallus: Die Idee zum Motorsport ist jetzt
nochmal in 2013 stdrker gewachsen. Ba-
sis dafiir ist die Tatsache, dass wir es hier
gerade im Porsche-Cup mit deutscher In-
genieurskunst zu tun haben. Und Teams,
die dort gewinnen wollen, als Team zu-
sammen arbeiten missen. Sie brauchen
gute Prozesse, sie brauchen Qualitat im
Produkt und in der Arbeit. Und von daher
gesehen setzen wir uns hier mit densel-
ben Themen auseinander, die wir tag-
tdglich zwischen Werkstatt, GroShandel
und Ruville haben.
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Immer den Blick voraus: Georg Wallus,
Leiter Ruville Automotive Aftermarket.
Foto: Langheld

amz: Welche Vorteile sehen in der Sym-
biose aus Motorsport und lhrem Enga-
gement im Kfz-Aftermarket?

Wallus: Dieser Motorsport ist emotio-
nal, und unsere Branche ist weiterhin
emotional und personlich gepragt. Die
Kundenbeziehung spielt immer noch
eine sehr grofie Rolle. Diese Kundenbe-
ziehung zu unseren Partner leben wir
seit mehr als neunzig Jahren und auch
zukiinftig. Auf den Ausbau dieser Kun-
denbeziehung bis hin zum Kunden des
GrofShdndlers, der Werkstatt, haben wir
unser Sponsoring ausgelegt. Damit stel-
len wir unseren Partnern eine entspre-
chend qualitativ hochwertige Plattform
zur Verfiigung, um dort ihre Kunden ein-
laden zu kénnen.

amz: Komplette Reparaturldsungen,
langjahrige Kit-Kompetenz, breites
Sortiment von Motor- und Fahrwerks-
komponenten in OE-Qualitat, System-
kompetenz sowie Engagement im Mo-
torsport, was steht fiir die Zukunft noch
bei Ruville auf der Agenda?

Wallus: Natiirlich weiterhin eine Aus-
weitung der Marktposition. Wir haben
die letzten sieben Jahre sicherlich den
Bekanntheitsgrad der Marke Ruville
enorm nach vorne gebracht und das
Produktportfolio sowie die Service-
Leistungen weiter ausgebaut. Das sieht
man jetzt auch an der neuen Innovati-
on, der PSA- Hinterachs-Reparaturlosung
ganz deutlich. Das wird auch in Zukunft
im Fokus bei Ruville stehen. Aus diesem
Grund ist die Kommunikation zwischen
den Handelspartnern im Markt fir uns
sehr wichtig. Wir nehmen Uber person-
liche Gespriche die Herausforderung
des Marktes auf und nutzen diese fiir die
Entwicklung innovativer Reparaturlo-
sungen, die der Markt auch braucht.

amz: Herr Wallus, vielen Dank fir das
Gesprach.




