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EIN KUNDE KAUFT DEN GANZEN LADEN

In unserer Serie zum Thema Unternehmensiibergaben in der
Branche stellen wir in dieser Ausgabe die aullergewohnliche
Geschichte der Sportboot Center Hannover GmbH vor, die komplett
von einem Kunden gekauft wurde. Schwerpunkt des Angebotes sind
trailerbare Motorboote und Aufenborder. Zum Unternehmen von
Neuunternehmer Kalle Thiele (46) gehoren auch Liegepldatze am
Mittellandkanal und ein Winterlager. Der Service spielt eine
zunehmende Rolle - und war auch Anlass fiir diese Geschichte.

Von Volker Gobner

Die Crew vom Sportbootcenter Hannover (v.L.): Neuunternehmer Kalle Thiele mit Lebensgefdhrtin Marion Riedelbacher, Prokuristin und Gesellschafte-
(Fotos: Thiele)

rin im Unternehmen, und Werkstattleiter René Neumann.

lles begann mit einem Urlaub:
Kalle Thiele war mit seiner
Freundin auf dem Boot un-

terwegs, liel die Seele baumeln und
machte sich Gedanken (ber seine
berufliche Zukunft - als sich mit un-
missverstandlichen Gerduschen die
Wasserpumpe des Bootsmotors mel-
dete. Die muss wohl mal zum Ser-
vice, war dem Skipper schnell klar.
Er brachte das Boot in die damalige

Wassersport-Zentrale Hannover. Weil
er etwas Zeit hatte, schaute er dem
Mechaniker und Bootsbauer René
Neumann, dem heutigen Werkstatt-
leiter, Uber die Schulter und erfuhr
so im Gesprach beildufig, dass schon
seit einiger Zeit ein Nachfolger fir
den Betrieb gesucht wurde, aber kei-
ner in Sicht sei. ,Und wer kiimmert
sich dann um mein Boot?“, didmmer-
te Thiele ein aufkommendes Problem.

Beim Bezahlen sprach er das Thema
bei der Chefin an. ,,Du kannst den
Laden ja kaufen®, erkldarte Sie wohl
eher im Spal.

Zwei Wochen lang bewegte Kalle
Thiele das Nachfolgeproblem fortwéah-
rend in seinem Kopf. Dann begann er,
sich mit der Wassersportbranche im
Allgemeinen und mit dem Unterneh-
men im Besonderen zu beschaftigen,
das bereits seit liber 50 Jahren exis-



tierte und in zweiter Generation ge-
fihrt wurde. Er analysierte den Markt,
die Wettbewerber und die Produkte,
tauschte sich mit den langjdhrigen
Mitarbeitern des Unternehmens aus
und rechnete diverse Szenarien durch.
,lch bin Betriebswirt und muss nicht
selber schrauben®, so Thiele. Damals
war er tdtig als Fuhrparkberater und
Risk-Manager eines Hannoveraner Ver-
sicherungskonzerns, hatte vorher auch
schon Autohduser geleitet und war
Vertriebsleiter im GroBkundenbereich
der Automobilwirtschaft.

Thiele war seinerzeit viel unterwegs
- und schaute dann auch immer mal
bei anderen Wassersport-Handlern
vorbei. Meist wurde er offen aufge-
nommen und konnte informative Ge-
sprache Uber die Branche fiihren, be-
kam so ein Gefiihl fiir die Bediirfnisse
und Moglichkeiten dieses Marktes. ,,Am
Ende stand immer die Frage: Wirdest
Du das nochmal machen?“ Auch wenn
jeder irgendwas anders gemacht hat-
te, so bekam Thiele auf diese Frage
durchweg ein ,Ja“ als Antwort. Und er
fand auch den Grund: ,,Man hat selten
mit schlecht gelaunten Menschen zu
tun. Es geht um Hobby und Freizeit,
was alle genieBen wollen®, so Thiele
weiter, und resumiert: ,Da habe ich
mich selbst gesehen.”

Auch in dem Betrieb in Hannover
verbrachte er viele Tage, lernte dabei
spezielle Betriebsabldufe und ande-
re Kunden kennen. Eineinhalb Jahre
beschéftigte er sich mit dem The-
ma, dann war der Entschluss gereift,
den Betrieb zu Ubernehmen und den
Schritt in die Selbststandigkeit zu wa-
gen. Am 1. Januar 2019 erwarb Kalle
Thiele den Betrieb mitsamt Mitarbei-
tern, Warenbestand, Kundenstamm,
Werkzeugen, Fahrzeugen und Maschi-
nen und griindete auf dieser Basis die
Sportboot Center Hannover GmbH.

Das Unternehmen in Hannover profi-
tiert von einer glinstigen Wettbewerbs-
situation: ,Friher gab es hier sechs
oder  sieben  Wassersportbetriebe,
einer ist Ubrig geblieben®, kann sich
Thiele selbst an die Entwicklung erin-
nern. Die Lage ist verkehrsglinstig: un-
weit des Autobahnkreuzes von A7 und
A2 in Hannover-Anderten, nicht weit
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SPORTBOOTCENTES.

Auf Wachstumskurs: Kalle Thiele hat in seinem ersten Jahr als Inhaber des Sportbootcenters Han-
nover den Umsatz nahezu verdoppelt. Schwerpunkt des Angebotes sind trailerbare Motorboote und
AufSenborder.

weg vom Mittellandkanal. Die ndchsten
Wassersport-Handler sind  zwischen
100 und 150 Kilometer entfernt.

LWir haben den Umsatz im ersten
Jahr nahezu verdoppelt®, ist Kalle
Thiele stolz. Rund 30 neue Boote hat
er verkauft, 700 Kundenauftrdge ab-
gearbeitet. Die Zahl der Mitarbeiter im
Betrieb stieg von vier auf acht, weitere
Einstellungen sind geplant. Es ist noch
nicht lange her, dass er zwei Mecha-
niker eingestellt hat. ,Es ist heute gar
nicht einfach, gute Leute zu finden!”
Schon im Mérz 2019 konnte er Au-
Benborder-Boote von Bénéteau in sein
Portfolio nehmen. Ein Jahr spéter be-
kam er den Haupthandlervertrag. Wei-
ter kamen im ersten Jahr Handlerver-
trage fir Quicksilver, Zodiac, AluForce
und die kanadischen Sportboote von
Campion dazu. Bei den Motoren hat
er alle vier grolen AuBenborder-Mar-
ken im Vertrieb: Mercury, Yamaha, Su-
zuki und Honda, dazu den Service fir
Volvo-Penta.

Aber Thiele verkauft nicht nur Boote
und hat eine 300 Quadratmeter grof3e
Werkstatt fir Wartung und Reparatu-
ren. Zum Unternehmen gehdren auch
Liegeplatze am Mittellandkanal und
ein Winterlager. Dazu kommt der Lo-
gistik-Service: Auf Kundenwunsch wird
ein Boot zum Urlaubsort gebracht, ein-
gewassert und startklar gemacht (und
natirlich auch nachher zuriickgeholt).
Die Freizeitskipper werden d&lter, kon-
nen und wollen am Boot immer we-

niger selber machen, ist auch Thieles
Beobachtung: ,,Der Rundum-Service ist
sehr wichtig, diesen wollen wir weiter
ausbauen.”

Mit der Entwicklung im ersten Jahr
ist Kalle Thiele zufrieden. Sogar zehn
Tage Urlaub konnte er sich mit seiner
Lebensgefahrtin  Marion Riedelbauch
leisten, natirlich mit einem Boot auf
der Mecklenburger Seenplatte. Seine
Partnerin hat Thiele nicht nur in der
Grindungsphase unterstiitzt, sie ist
auch als Prokuristin und Gesellschaf-
terin mit in das Unternehmen einge-
stiegen.

Auf die Ubernahme riickblickend
fasst der 46-Jahrige zusammen: ,,Man
muss sich intensiv mit der Branche
und den Marken befassen. Das st
schon wie eine kleine Familie, aber
die Moglichkeiten sind riesengroB.”
Neben einer guten Griindungsbank im
Riicken spiele vor allem das Personal
eine grofRe Rolle: ,Mit den Mitarbeitern
steht und féllt ein Betrieb. Da habe ich
Glick gehabt, dass ich gute, langjdh-
rige Mitarbeiter ibernehmen und neue
einstellen konnte.”

Die Werkstatt wurde inzwischen um-
gebaut, in der Ausstellungshalle wur-
den Bootsstege aufgebaut und die
Biirordume aufgemobelt, so dass es
da mehr nach Bootshandler aussieht
als vorher. Bei den Kunden kommen
die Veranderungen gut an. ,Wir haben
die Basis fiir erfolgreiches Wachstum
gelegt”, so Kalle Thiele.
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