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it einem deutlichen

Umschwung hat Ru-

ville (Teil der
Schaeffler Gruppe) vor knapp zwei
Jahren die Voraussetzungen fiir eine
stiirmische Weiterentwicklung des
Unternehmens im automotiven Af-
termarket geschaffen. Die Hambur-
ger Firma war bercits vor rund 85
lahren der Pionier unter den Anbie-
term von Autoersatzteilen. Heute ist
Ruville mit iiber 100 Standorten
wellweit vertreten, versorgt den
freien Ersatzteilmarkt mit Produkten
fir Motor und Fahrwerk und hat
sich speziell mit Reparaturkits einen
Namen gemacht.

Seit finner 2007 ist ein Powerduo,
welches das Aftermarket-Geschiift
im kleinen Finger hat, an der Steue-
rung des Unternehmens beteiligt:
Georg Wallus und Rainer Weis niit-
zen ihre langjihrigen Erfahrungen
aufl dem Ersatzteilsektor, um in ei-
nem schwierigen Umfeld die Marke
noch mehr auf Touren zu bringen
und auf Erfolgskurs zu bleiben. Der
Einsatz lohnt sich, Die zweistelligen
Zuwachsraten legen ein beredtes
Zeugnis ihrer Tatigkeit ab.

Wallus agiert als Geschiifisleiter
Operatives Geschift bei Ruville.
Der studierte Betrichswirt blickt auf
eine fast dreiRigjiihrige Branchener-
fahrung zuriick. Zuletzt leitete er das
Beschaffungs- und Absatzmarke-
ting der deutschen Carat-Gruppe,
eine der grofien Einkaufsgenossen-
schaften des Landes, im Nutzfahr-
zeug-Bereich,

Der heute 45-jithrige Ehemann und
zweier Kinder zgﬁ‘.
niitt entschlossen, ein starkes
Team mit hoher Innovationskraft zu
fiihren. Die Richtung, die er vorgab,
enthielt zwei wesentliche Punkte:
die kontinuierliche Ergiinzung des
Teileprogramms und die Entwick-
lung ‘neuer Serviceleistungen fiir
dic Kunden.

Eine Vorgabe, die bereits Friichte

triigt, Etwa im Programmausbau in

Richtung Lenkungsteile und in Ser-

viceleistungenwic Marktforschung,

Trainings und Marketing. Erfolgsga- i
rant fiir die Umsetzung derStrategie \
von Wallus ist Rainer Weis als Ver- \ !
kaufsleiter fiir die DACI I—I{cginn.
Deutschland,  Osterreich  und \
Schweiz,

Der gelernte Industrickaufmann aus
Zell an der Mosel, der heute in Le-
verkusen wohnt, ist rund 30 Jahre im
Aftermarket-Geschift und hat sich &
seine Sporen im Vertrieb eines Au-

tobattericherstellers und anschlie- SdH

Bend als Verkaufsleiter von Firmen
wie Philips Automotive Lighting
oder Valeo/SWF verdient. Dabei hat
Weis in den Entscheidungsetagen
der Branche nicht nur Erfahrungen
gesammelt, sondern auch Bekannt-
schaften gemacht und Freundschaf-
ten geschlossen, die ihn zum idea-

Rainer Weis
len Tirdffner in allen relevanten

Hiiusern des freien Aftermarkies
machen. Im Lauf der Zeit hat Weis
deutliche Verdnderungen der Rah
menbedingungen am Markt reg
triert. Frither akquirierte man Auf=
triige, heute muss man Konze
und entsprechende Lasungen anble;a
ten, um bei den Kunden anzuks
men. Derzeit glaubt Weis, dass
rosigen Zeiten der Branche wo

sind. Ruville hingegen sicht eraue
bei schwerem Wetter gut aufg
Hohe Qua standards sind be
nem Mitglied der Schagffler Gr
ohnedies Voraussetzung; ein
Qualititsmanagement mit!
Priifverfahren sorgt dafiir d

satzteile ausgelicfert werden,
sleiter rechne

ders‘gbﬁg
denen Gesamtsituatio
vom Weizen {rénnen
werden sich. "
I.cislungsl.rtiQer am
kisnnen. Unter diesen
gen sicht der bégeiste
ler die Zukunft
Gruppe im A
Ruville im Beso
sitiv. iy
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