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Hans Brandenburg

Erst fordern, dann

Das BMW-/Mini-Autohaus hat keine Probleme mit Fachkraftemangel

Im Raum Dusseldorf ist es wahrlich eine Kunst,
sich als BMW-/Mini-Handler gegen die Konkur-
renz durchzusetzen. Denn die besteht nicht nur
aus dem Wettbewerb, sondern auch aus den eige-
nen Handlerkollegen. Sind doch in einem Radius
von gerade einmal 90 Minuten Fahrzeit gleich
zehn verschiedene BMW-Standorte erreichbar.
Umso erstaunlicher, dass die Hans Brandenburg
GmbH als Teil der BMW-Group gesehen wird. Das
ergab zumindest eine Umfrage des Radiosenders
Antenne: In dieser benannten 80 Prozent der Ho-

Hans Brandenburg, Firmengriinder und
Gesellschafter.
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rer die Brandenburg-Zentrale im Ortsteil Hellerhof
als herstellereigene BMW-Niederlassung. Doch
weit gefehlt: Es steht Brandenburg an der Auen-
fassade. Und an der Unternehmensspitze sind
nach wie vor zwei Familienmitglieder: Ralf Bran-
denburg und sein Schwager Michael Niebel.

Den Bekanntheitsgrad hat sich die Unterneh-
mensgruppe redlich verdient. Mit FleiB, guter Ar-
beit und Eigeninitiative gehort Brandenburg hier-
zulande zu den 20 groBten BMW-Héndlern und
erreichte noch weitere Titel. Jingst den des ,Bes-

Die beiden Geschdiftsfiihrer der Hans Brandenburg GmbH : Ralf Brandenburg (li.)
und Michael Niebel.

fordern

ten Mini-Centers Deutschlands” im Verkauf. Zudem
erlangte das Autohaus eine Top-10-Platzierung
beim Internet Sales Award 2011 von »kfz-be-
triebe.

Dariiber hinaus arbeitet das Unternehmen fort-
wahrend daran, auch der ,GroBte Mini-Handler
Deutschlands" zu sein, und teilt sich den Platz im
Wechsel mit einem Handlerkollegen.

Doch darauf mochten sich Niebel und Branden-
burg nicht ausruhen. ,Was niitzt ein guter Slogan
oder ein Titel, wenn man die Erwartungen der
Kunden nicht halten
oder erfillen kann.
Deshalb wollen wir uns
sténdig verbessern und
hinterfragen unsere
Prozesse.”" 2011 fiihrte
diese Strategie zu gut
2.400 verkauften Neu-
und 2.500gebrauchten
Fahrzeugen.

Vor knapp zwei Jah-
ren sah es noch anders
aus. Trotz aller Planung
ging auch die Finanz-
krise der Jahre 2008
und 2009 nicht spurlos
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am Unternehmen vorbei: ,Das mochte ich nicht
noch einmal erleben”, sagt Niebel. ,Mir war es sehr
unangenehm, unserer Belegschaft 2009 kein
Weihnachtsgeld zahlen zu kénnen. Immerhin
mussten wir daflir keinen Mitarbeiter entlassen.”
Schon ein Jahr spater stand das Weihnachtsgeld
wieder auf dem Gehaltszettel, plus einer Pramie,
die ein wenig uber den Verzicht aus dem Vorjahr
hinweghelfen sollte. ,Unsere Angestellten sollen
sich mit dem Unternehmen verbunden fiithlen und
merken, dass sie uns wichtig sind", sagt Branden-
burg.

Aus den Erfahrungen gelernt

Und seit der Griindung 1969 durch Hans Bran-
denburg und Harald Wolf hat sich die Belegschaft
kontinuierlich vergréRert. Jede der zwei Ubernah-
men, die das Autohaus Brandenburg seit 1999
getétigt hat, war anders. Der erste Standort in
Hilden war der groBte Kraftakt, sagen die beiden
Geschaftsfihrer riickblickend. ,Ende der neunziger
Jahre gab es viele Fusionen innerhalb des BMW-
Héndlernetzes, und der Hersteller forcierte unsere
Ubernahme der Kesting GmbH", sagt Niebel. Und
dauerte einige Jahre, bis sich die Mitarbeiter dem
Brandenburg-Spirit hingaben.

Die Stiitzpunkte in Mettmann und Dormagen
waren verhaltnismagig einfach einzugliedem. ,Wir
haben aus dem Hilden-Beispiel gelernt”, sagt Nie-
bel, und Brandenburg figt hinzu: ,Am wichtigsten
ist, dass man als neuer Eigentiimer die friihere
Leistung der Mitarbeiter anerkennt und wert-
schatzt.”

Mit einem Fachkraftemangel sieht sich das Au-
tohaus Brandenburg nicht konfrontiert: ,Wir haben
fast alle Fiihrungspositionen mit Leuten besetzt,
die schon in unserem Haus gelernt haben. Bei uns
herrscht eine geringe Mitarbeiter-Fluktuation und
wir kdnnen zahlreiche 20- oder 30-jdhrige Firmen-
zugehdrigkeiten vorweisen”, sagt Niebel.

Die gute Stimmung innerhalb der Mitarbeiter-
schaft erklart Niebel unter anderem durch die
Arbeitsbedingungen: ,Wir achten sehr auf eine
helle Werkstatt und angenehme Farben. Ebenso
haben wir die Sozialrdume sehr modern gestaltet,
um ein schénes Umfeld zu schaffen.”

Noch vor 15 Jahren hétte das Brandenburg
zufolge noch anders ausgesehen, vor allem bei der
Ausbildung: ,Ausbilden muss man lernen. Friiher
hatten die Gesellen daran wenig Interesse. Heute
haben die meisten ihren Spal8 gefunden.”

Daher hat das Team vom Autohaus Branden-
burg auch eine starke jugendliche Komponente:
Nicht weniger als 40 Auszubildende zahlen zum
festen Mitarbeiterstamm. Der Ruf eines guten
Ausbildungsbetriebs schlédgt sich in den Bewer-
bungszahlen nieder. Auf einer der zwolf offenen
Platze in 2011 kamen zehn Bewerbungen.

Kein leichtes Unterfangen, daraus die richtigen
Anwarter herauszupicken. Brandenburg entschied
sich dazu, die Hiirde hoch anzulegen: Bevor die
Tinte auf dem Ausbildungsvertrag trocknen darf,
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1969 CGriindung der Firma Brandenburg & Wolf
oHG, Inhaber: Hans Brandenburg, Kaufmann
und Harald Wolf, Kfz-Meister

1979 Umzug an die Bertha-von-Suttner-Str.
11 in Dusseldorf-Hellerhof und Umfir-
mierung in Brandenburg & Wolf GmbH
1990 Harald Wolf scheidet als Gesell-
schafter und Geschaftsfiihrer aus dem
Unternehmen aus. Das Unternehmen
wird daraufhin von dem Gesellschafter
Hans Brandenburg allein fortgefiihrt
1991 Umfirmierung in die Hans Bran-
denburg GmbH

1994 Betriebserweiterung durch den
Neubau einer Biiroetage

1994 25-jahriges Betriebsjubilaum
1999 Michael Niebel wird zum Geschéfts-
fihrer bestellt

1999 Ubernahme der BMW Kesting Automobile
GmbH, Hilden (Umfirmierung in Hans Brandenburg
GmbH)

2001 Einweihung des Neubaus der Neuwagenaus-
stellungshalle am Standort Diisseldorf-Hellerhof
2001 Kauf eines Gewerbegrundstiickes in Mett-
mann zur Errichtung eines neuen Standortes
2002 Er6ffnung des neuen BMW-Autohauses in
Mettmann

2004 35-jahriges Betriebsjubildum

2006 Umfangreiche Betriebserweiterung des Stand-
ortes Mettmann. Verkaufsflachenerweiterung um
mehr als die doppelte Flache

2007 Eréffnung des Mini-Centers in Hilden
2008 Ubernahme des BMW-Autohauses Huntge-
burth in Dormagen

2008 Ralf Brandenburg tibernimmt die Geschafts-
fiilhrung der Standorte Hilden und Mettmann.
Michael Niebel wird Vorsitzender der Geschaftsfiih-
rung, leitet weiterhin die Zentrale in Diisseldorf und
ist verantwortlich fiir den neuen Standort Dor-
magen

stehen fiir alle Bewerber ein schriftlicher Test, ein
personliches Gesprach und ein zweiwdchiges Prak-
tikum an. Die Geschéaftsfiihrung legt zudem ein
groBes Augenmerk auf soziale Kompetenzen und
das Verhalten der Bewerber wahrend der Schulzeit
- unentschuldigtes Fehlen vom Unterricht ist bei
Brandenburg kein Kavaliersdelikt. Daraus soll sich
ein verlassliches Bild der potenziellen neuen Bran-
denburg-Mitarbeiter ableiten lassen. ,Wir urteilen
immer nach dem Gesamteindruck und stimmen
uns im Team ab", erklart Ausbildungsleiter Torsten
Maslow, der selbst vor 17 Jahren seine Ausbildung
bei Brandenburg absolviert hat.

Die jungen Menschen, die es schlussendlich
schaffen, gehdéren dann auch gleich ,zur Familie”,
wie Ralf Brandenburg in der Kundenzeitschrift
,Brandenburg Aktuell” iiber die 14 neuen Auszu-
bildenden schreibt.

Darauf sollte sich aber niemand ausruhen. ,Erst
fordern, dann fordern”, lautet das Motto des Aus-
bildungskonzepts, dem sich der automobile Nach-
wuchs stellen muss.

Nordrhein-
Westfalen

§

Nordrhein-Westfalen
® Dormagen: BMW

® Diisseldorf: BMW

® Hilden: BMW, Mini
® Mettmann: BMW

Als langst integriert kann Brandenburg den
Onlinevertrieb von Gebrauchtfahrzeigen betrach-
ten. Alle Prozesse sind im Alltag verankert und
stellen keine Herausforderung mehr dar. Jeder
Verkaufer ist Teil dieses Vertriebskanals, engagiert
sich auf der Facebook-Seite des Unternehmens und
kann mit seinem Smartphone jederzeit auf Anfra-
gen reagieren.

Online ist Alltag

Es ist von Vorteil, dass mit Ralf Brandenburg
ein studierter Informatiker an der Spitze eines Au-
tohauses steht. Wo manch Unternehmen bis heu-
te noch nicht im Internetzeitalter angekommen ist,
kennt sich der Geschéftsfithrer mit allen Voraus-
setzungen und Mdglichkeiten der Informations-
technologie aus. Somit baut das Onlinebusiness
bei dem BMW- und Mini-Handler auf ein fun-
diertes Wissen auf.

Brandenburg und Niebel haben eine klare Vor-
stellung, was ihre Internetseite leisten muss: ,Wir
empfinden unsere Onlineprasenz als flinften
Standort. Wir wollen auch hier die Seriositét eines
Premiumhéndlers ausstrahlen. Es ist ein Schau-
fenster, auf das die ganze Welt zugreifen kann”,
sagt Brandenburg. Nitzliche Datenblatter wie
Zulassungsvollmachten sowie Informationen zu
Handicap-Fahrzeugen, Fahrschulwagen oder be-
sondere Rabatte sind ebenfalls online hinterlegt.
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war der ersten Standort, 40 o\en Technologien und sozialen Netzwerke,
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.. erklart Brandenburg: ,Mini eignet sich hervorra-
Brandenburg iiber- R ) ! .
nommen hat. gend fiir Marketingaktionen und Kundenbindungs-

malnahmen im Internet." Knapp 1.200 Mini-Fans

B Dpie Sicherheit des B i ) .
Kunden geht vor. Dieser zahlt das Autohaus mittlerweile auf seiner Face-

Devise folgte das Auto- bookseite.

haus und lud seine Kun- In Anbetracht dieser Zahlen riittelt das Unter-
den zum Fahrtraining nehmen auch an scheinbar etablierten Kommuni-
nach Grevenbroich. kationsmodellen: ,Der Newsletter ist ein Medium

von gestern”, argumentiert Brandenburg. ,Uber
Facebook erreichen wir haargenau unsere Ziel-
gruppe. Menschen, die sich mit der Marke identi-
fizieren und Informationen zu neuen Modellen
sowie (ber unser Autohaus lesen mochten.” Mo-
natlich summieren sich die Nutzerzahlen auf tiber
25.000 Beitragsaufrufe. Fan-Kampagnen, wie
Sondermodelle zum Abitur, bewirbt das Autohaus
auch bei Facebook.

Die Brandenburg GmbH hat das Thema Selbst-
darstellung in sozialen Netzwerken aufgegriffen:
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Jeder Fahrzeugkunde hat die Méglichkeit, bei der
Ubergabe den Satz ,Ich fahre Mini, weil..." zu ver-
vollstandigen. Das Ergebnis postet das Autohaus
bei Facebook. ,Wir erleben, wie wichtig den Kun-
den das ist. Manche iiberlegen wochenlang an der
passenden Antwort", sagt Brandenburg.

Saubere Datenbank

Im Autohaus Brandenburg zahlt somit nicht
so sehr die Anzahl der Kontakte, sondern deren
Qualitat. Nur vielversprechende Interessenten
finden auch ihren Weg ins CRM-System. ,Wir
sind nicht daran interessiert, unsere Datenbank
unnétig aufzublahen und filtern daher bei den
Kontakten stark aus”, erklart Brandenburg.

Aktuell hat das Unternehmen seinen kom-
pletten Adressstamm bereinigt. Anlass dafir
sind zukiinftige Anderungen von Daten-

Uber all dem schwebt nach wie vor der Spirit
des Firmengriinders Hans Brandenburg, der nach
wie vor 76 Prozent der Unternehmensanteile halt.
Zudem ist er Vorsitzender des Aufsichtsrats, hat
sich jedoch aus dem operativen Geschéaft zuriick-
gezogen.

Es war Hans Brandenburg, der nach der Devise
.Mutig, aber nicht tibermiitig sein" das Unterneh-
men Uber viele Jahre hinweg durch das Fahrwasser
gesteuert hat.

Von dieser Einstellung ist auch heute noch viel
vorhanden. Ubermut und Mehrmarkengeschéft
liegen oft sehr dicht beieinander. Daher hat Mi-
chael Niebel auch eine deutliche Meinung zu die-
sem Thema: ,Wir haben das Experiment einmal
mit Rover mitgemacht und das hat gereicht. Wir
bleiben bei unseren Marken BMW und Mini."

Stephan Richter

schutzbestimmungen. ,Unsere Kontakte UNTERNEHMENSKENNZAHLEN

sind auf dem neuesten Stand und auch

fur die Zukunft gesichert. Wiirden wir das

nicht tun, kénnten wir die Adressen ab

September 2012 nicht mehr verwenden.

Bislang haben 75 Prozent der ange-
schriebenen Kunden geantwortet”, so Bran-
denburg.

Starkes GroBkundengeschdift

Neben dem Internetvertrieb zehrt Bran-
denburg in der Zentrale Hellerhof vor allem
vom GroBkundengeschaft. ,In der Region sind
viele Unternehmen angesiedelt. Mit einigen
verbindet uns eine lange Partnerschaft”, sagt
Brandenburg. Gut ein Drittel des Neuwagen-
verkaufs gehort zum Flottengeschaft, bei dem
Brandenburg als Agent der BMW-Group tatig
ist.

Ob nun Privat- oder Flottenkunden: Die
hohe Dichte an BMW-Handlern in der Re-
gion macht dem Geschéftsfiihrer-Gespann
nicht zu schaffen: ,Die Kollegen leisten gu-
te Arbeit und verzichten auf offene Preis-
kédmpfe. Wir schalten gemeinsame Werbung
und kreieren einheitliche Sondermodelle fiir
die Region.
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Fabrikate Vertrieb 2 Service 2
Standorte 4

Umsatze in Mio. Euro 2011* 2010 2009

Neuwagen 51,2 46,7 439
Gebrauchtwagen 441 36,6 28,8
Service + Teile 16,3 16,1 15,0
Gesamt 111,6 99,4 87,7
*Hochrechnung

Verkauf

Neuwagen 2250 1986  1.851
Gebrauchtwagen 2450 1999 2013
Gesamt 4700 4102 3.864
Personal

Mitarbeiter gesamt 150 149 137
Auszubildende 41 41 42
Kontakt

Hans Brandenburg GmbH

Bertha-von-Suttner-Str. 11 - 15

40595 Diisseldorf

Geschaftsfiihrung: Michael Niebel, Ralf Brandenburg
Telefon: 0211 / 7 39 00

Telefax: 0211 / 7 39 02 26

Internet: www.hans-brandenburg.de

E-Mail: info@hans-brandenburg.de
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