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Erfolgskunde

AUTOHAUS KUMMICH e Wie man mit bodenstandigen Werten nachhaltig
Wertschopfung betreibt. von jore HASENCLEVER®

Mehr als 1.000 Worte: Bravo, Thomas Kummich!

um ersten Mal traf ich Thomas
Z Kummich Anfang 1995. Ich hatte

gerade als Betriebsberater bei pro-
motor Gesellschaft fiir Absatzforderung
mbh in Morfelden Walldorf angefangen
und die Aufgabe, Fiat-Héndler in der Re-
gion Siid im GW-Geschéft zu beraten. Das
Autohaus Kummich ist seit 1984 Fiat-,
Lancia- und Honda-Motorrad-Héndler in
Bopfingen. Der Betrieb hatte damals ge-
rade mal sieben Mitarbeiter und machte
rund 900.000 Euro Umsatz.

Schlag auf Schlag

Auffillig am Autohaus Kummich war da-
mals schon die GW-Ausstellung, zum Teil
um das Autohaus herum, aber auch ter-
rassenférmig in den angrenzenden Hiigel
integriert. Im Laufe der promotor GW-
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Beratung wurde dieser Platz befestigt, ge-
pflastert und zu einer attraktiven Ausstel-
lungsfldche umgestaltet.

Thomas Kummich, damals 32 Jahre
jung, aber schon leicht grau meliert, war fiir
Neuerungen stets aufgeschlossen und setzte
gute Vorschldge sofort um - immer mit
dem richtigen ,,Riecher” fiir den Auto-
markt und fiir seine Kunden. Der Betrieb
in Bopfingen florierte und wuchs. Ende des
letzten Jahrtausends fiel dann der Ent-
schluss, im Industriegebiet Dauerwang bei
Aalen ein neues Autohaus fiir Fiat, Lancia
und Alfa Romeo zu bauen. Am 1. Mai 2000
wurde erdffnet und die Marktverantwor-
tung damit mehr als verdoppelt. Und wei-
ter ging es Schlag auf Schlag:

z 2002 Ubernahme des Autohauses Fili-
pitsch in Heidenheim

LESEN SIE HIER...

...wie ein schwébischer Familienbetrieb mit Bo-
denstdndigkeit und klassischem Wertegerist
erfolgreich durch die wilden Wasser des entfes-
selten Turbokapitalismus steuert.

ERFOLGSSTATIONEN

Wichtige Erfolgsstationen in der Entwicklung
des Autohaus Kummich:

1. 1984: Das junge Unternehmen macht mit
7 Mitarbeitern umger. 900.000 € Umsatz

2. 1984 - 2000: Ausbau und Erweiterung des
Stammbetriebs in Bopfingen

3. Mai 2000: Neubau fiir Fiat, Lancia und Alfa
in Dauerwang bei Aalen

4. 2002: Ubernahme Autohaus Filipitsch in
Heidenheim

5. 2004: Ubernahme Autohaus Bubeck in
Goppingen

6. 2008: Ubernahme des Betriebs in Kéngen
bei Stuttgart vom Autohaus Lorch

7 . 2009 wird mit 94 Mitarbeitern ein Umsatz
von ca. 45 Millionen Euro erwirtschaftet.

z 2004 Ubernahme des Autohaus Bubeck
in Goppingen

z 2005 und 2008 beziehen die Standorte
Heidenheim und Go6ppingen grofiere
Réumlichkeiten; seit 2005 gehort auch
Skoda in Heidenheim zum Markenport-
folio.

z 2008 wurde im Mai der fiinfte Betrieb
in Kéngen bei Stuttgart vom Autohaus
Lorch iibernommen.

z Seit Juni 2008 gehort das Autohaus
Kummich zu den 25 Abarth-Hindlern
in Deutschland.

Erfolgsgeheimnisse

Promotor hat das Autohaus iiber die Jahre
hinweg betreut und begleitet. Heute sind
im Unternehmen 94 Mitarbeiter beschf-
tigt, der Umsatz wird 2009 bei rund
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45 Millionen Euro liegen - seit 1984 eine
Steigerung um das 50fache!

Nun gab und gibt es in Deutschland
viele Geschichten von Autohdndlern, die
im Laufe der Jahre immer gréfler wurden.
Und leider fast ebenso viele Geschichten
von Autohéndlern, die irgendwann auf-
geben mussten, weil Grofle allein kein
Garant fiir dauerhaften Erfolg ist. Was
also macht das Autohaus Kummich so be-
sonders, dass es nachhaltig Erfolg hat?
Wir haben Thomas Kummich gefragt:

JH: Herr Kummich, wie gelang die Ent-
wicklung vom kleinen Autohaus in Bop-
fingen zum Top-Ten-Hdndler der Marken
Fiat, Alfa Romeo, Lancia und Abarth?

T. Kummich: Das liegt daran, dass meine
Mitarbeiter und ich immer 16sungsorien-
tiert gedacht haben. Wann immer der
Markt schwieriger wurde - und er war
mehrmals richtig schwierig —, haben sich
Familie und Mitarbeiter zusammengesetzt
und dariiber geredet, was wir besser ma-
chen kénnen. Daraus sind Marktwege und
Beziehungen entstanden, die heute noch
existieren und wichtig sind. So war es z. B.
1997 notwendig, fiir einen Geschéftspart-
ner in Lettland einen Autotransporter vor-
zufinanzieren. Ohne Sicherheit und dop-
pelten Boden und nur aus dem Vertrauen
durch vorangegangene Geschifte heraus
haben wir geholfen. Ein weiterer Erfolgs-
faktor: Wir haben selbst immer investiert,
das heifSt unsere Werkstitten, Ausriistun-
gen, Computersoftware etc. sind immer auf
dem aktuellsten Stand. Der grofite Erfolgs-
garant aber sind unsere Mitarbeiter, die
durch Flexibilitét, Loyalitdt und Eigenstin-
digkeit jeder an seinem Platz jeden Tag
Phantastisches leisten, weil sie unseren Fa-
milienbetrieb als ihre Firma empfinden.

JH: Wie ist Thre Grundeinstellung zum
Beruf?

14-15/2009

T. Kummich: Ich kann Geschifts- und
Privatleben nicht trennen. Ich bin sehr bo-
denstindig, ich lege Wert auf eine intakte
Familie, in der jeder fiir jeden da ist, und
so denke ich auch in Bezug auf meine Mit-
arbeiter und Kunden. Und ich bin Schwa-
be, das heifit ich gehe verantwortlich mit
meinen Ressourcen und denen meines
Umfeldes um, in finanzieller Hinsicht und
beim Thema Lebensqualitit. Ich jogge je-
den Tag, erndhre mich gesund und sehe zu,
dass ich Freude an der Arbeit habe. Und
das merken meine Mitarbeiter, lassen sich
davon anstecken, und so merken es auch
unsere Kunden. Natiirlich gibt es auch
Stress und Riickschlége, aber meine Grund-
einstellung ist, fiir alles Lésungen zu fin-
den. Mit Offenheit und Ehrlichkeit haben
wir so manche Hiirde genommen, die an-
dere Liufer umgerissen haben.

»Meine drei Madels”
JH: Was ist Ihnen besonders wichtig?
T. Kummich: Meine Familie, also meine
Frau Petra und T6chter Kathrin und Nina,
die alle im Betrieb mitarbeiten, meine
Mitarbeiter, meine Kunden und meine
Lieferanten, in dieser Reihenfolge. Ich
habe hohe Loyalitdt zu den Herstellern
meiner Produkte, zu den Banken und Ver-
sicherungen, deren Dienstleistungen ich
in Anspruch nehme. Ich weif}, dass wir
ohne einander nicht kénnen und dass es
an uns ist, unsere Beziehung moglichst
storungsfrei und erfolgreich zu gestalten.
Ich weif3 auch, dass das Lebenselixier
meines Unternehmens die Kunden sind.
Das sage ich nicht so daher, sondern das
leben meine Familie und meine Mitarbei-
ter. Wir bemithen uns, jeden Kunden wie
einen Freund der Familie zu behandeln.
Ob es um Neu- oder Gebrauchtwagen,
Motorrader oder Roller, Ersatzteile oder
Zubehor oder Werkstattleistungen geht,
jeder Kunde ist unser Kunde.
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Ich habe gelernt, dass meine Mitarbeiter
das Unternehmen auch eine Zeit lang
ohne mich fihren konnen, ich es aber kei-
nen Augenblick ohne meine Mitarbeiter.
Damit ist klar, wie wichtig diese Menschen
fir mich sind. Und darum verbringen wir
nicht nur die Arbeitszeit miteinander.

Die Familie schlieSlich gibt mir Ruhe,
Riickhalt und Zufriedenheit. Ohne meine
»drei Madels“ konnte ich nicht leben. Ich
bin gliicklich und dankbar, denn gerade in
den schwereren Zeiten, wenn alles einmal
nicht so lauft, wie es sollte, ist eine intakte,
tief gegriindete Familie durch tiberhaupt
nichts zu ersetzen.

JH: Wie geht es denn weiter mit dem Un-
ternehmen Kummich?

T. Kummich: Erst mal mochten wir das
Jahr 2009 verdauen, das bisher vor allem
durch eine extreme Zunahme der Verkau-
fe gepragt war. Dann werden wir sehen,
wie es weitergeht und welche Chancen
sich bieten. Ich habe oft gedacht, z. B. nach
unserem ersten Neubau in Bopfingen oder
Jahre spdter in Aalen: Mehr brauchst du
nicht, mehr geht auch nicht. Doch dann
kommen neue Ideen, Angebote, Chancen
und dann macht man wieder einen neuen
Schritt. Deshalb kann ich eigentlich nie
sagen, dass wir nun am Ziel sind.

JH: Herr Kummich, vielen Dank fiir das
Gespriich.

PS: Wenn Manfred Stiewe, einer der
Geschiftsfithrer von promotor, in einer
Charity Mission nach Ruménien fahrt, um
Hilfsgiiter zu liefern, geschieht dies mit
Fiat-Transportern, kostenlos vom Auto-
haus Kummich zur Verfiigung gestellt. m

*Jorg Hasenclever, Berater promotor
Gesellschaft fiir Absatzforderung mbH, ist
im Laufe der Jahre auch zum personlichen
Freund von Thomas Kummich geworden.

Vom Stammhaus Bopfingen (r.) bis zum 5. Betrieb in Kongen wuchs die Firma in 25 Jahren von 7 auf 94 Mitarbeiter und von 0,9 auf 45 Mio. € Jahresumsatz
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