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WIR SIND GEMEINDE

Martin Schachinger, Inhaber des Unternehmens Sound on Wheels im Gewerbepark

Ost zu Gast beim Redlhamer Wirtschaftstalk

Redlham, 05. Februar 2013, 08:00 Uhr

Martin Schachinger betreibt seit einigen
Jahren ein erfolgreiches Unternehmen im
Bereich Autotuning. Die Firma ist einzigar-
tig in der Region und Herr Schachinger
hat am 05.02.2013 uber sein auBerge-
wohnliches Geschéaft erzahlt.

Die Firma Sound on Wheels ist ein rela-
tiv junges Unternehmen. Wann wurde es
gegrindet? Was ist lhr Kerngeschaft?
Beschéftigen Sie Mitarbeiter?

Das Grundungsjahr der Fa. Sound on
Wheels war 2004. Das Hauptgeschaft ist
der Einzelhandel mit Autoradios, Auto-
soundsystemen und deren Einbau.

Auch komplette Autotunings, bei denen
nicht nur ein Soundsystem eingebaut wird,
sondern im Fahrzeug der komplette Innen-
raum getunt wird, werden von mir durch-
gefuhrt. Die dabei anfallenden N&harbei-
ten, sowie die Lackier- und Airbrusharbei-
ten im AufBlenbereich werden an Spezialis-
ten weitergegeben.

Ein weiteres Standbein ist der Verkauf und
der Einbau von Navigationssystemen und
Freisprecheinrichtungen, sowohl im priva-
ten als auch im geschéftlichen Bereich.
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Im geschaéftlichen Bereich nimmt auch der
Einbau von sogenannten Sat-Alarm-Boxen
zu, mit denen die Fahrzeuge uber GPS
geortet werden koénnen und welche Auf-
zeichnungen dber die Fahrten und dber
den Kilometerstand usw. auf einer Fest-
platte speichern. Dadurch mussen keine
manuellen Fahrtenbicher mehr gefuhrt
werden, Kundenauftrage kdnnen genau
abgerechnet werden, bei einem Unfall
schickt diese Box automatisch ein Notsig-
nal an die Einsatzzentrale oder bei einem
Diebstahl kann das Auto rasch geortet
werden.

Im privaten Bereich werden neben den
Autoradios mit integrierter Freisprechein-
richtung auch Fernsehbildschirme mit
DVD-Player in die Kopfstutzen eingebaut.

Mitarbeiter beschéaftige ich nicht. Ich habe
ein gutes Zeitmanagement und da bei
groBeren Projekten sowieso Stehzeiten
entstehen, kann ich dazwischen viele klei-
nere Auftrage rasch erledigen.

Welchen Beruf haben Sie gelernt und
was waren lhre Bewegriinde zur Selb-
standigkeit?

Gelernt habe ich Radio- und Fernsehtech-
niker bei der Fa. Expert Thaller in Attnang-
P. Nach der Lehre wurde ich zuséatzlich als
technischer Verkaufer eingesetzt. Bereits
damals habe ich mich sehr fur Car-HiFi
und Autotuning interessiert. So kam es,
dass ich bei der Fa. Thaller eine eigene
Car-HiFi-Abteilung aufbaute. Nach der
Pensionierung von Herbert Thaller wurde
das Unternehmen umstrukturiert und ich
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habe mich fur die Selbstandigkeit ent-
schieden.

Wie entwickelte sich das Unternehmen
seit seinen Anféangen? Welche Klientel
gehort zu lhrem Kundenstock? Wie wer-
ben Sie Kunden?

Das Geschéaft ging von Anfang an gut. Da
die Car-HiFi Abteilung der Fa. Thaller auf-
gelassen wurde, konnte ich den bestehen-
den Kundenstock Ubernehmen. Derzeit
habe ich ca. 1600 Kunden in meiner Kar-
tei, wobei davon ca. 1/3 Stammkunden
sind. Der GrofBteil meiner Kunden kommt
aus den Bezirken Vocklabruck und Gmun-
den.

Etwa 90 % meiner Tatigkeit umfasst den
Verkauf und den Einbau von Autosoundsys-
temen und Tunings. Dabei will die Gruppe
der 18 bis 25jahrigen vor allem sehr laute
Anlagen mit starken Subwoofern, deren
Basse das Auto zum Beben bringen.

Die nachste Altersklasse geht bis ca. 30
Jahre, sie haben einen groeren finanziel-
len Spielraum und investieren haufig in
Gesamtpakete (Sound und Tuning). Eine
weitere Gruppe umfasst die U30 Genera-
tion und Menschen die beruflich viel Zeit

im Auto verbringen - sie legen Wert auf
ein perfektes Klangerlebnis und eine un-
komplizierte Bedienung von Freisprechein-
richtung und Navi.

Das wichtigste Werbeinstrument ist fur
mich die Mundpropaganda. Car-HiFi Anla-
gen sind eine Prestigesache und sehr oft
mit Wetteifern im Freundeskreis verbun-
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den - jeder will die beste bzw. die lauteste
Anlage haben.

GroBe Bedeutung in meiner Branche hat
auch die Teilnahme an Tuningtreffen. Da
trifft man Gleichgesinnte und kann wichtige
Kontakte knupfen. Ich nehme im Jahr an
ca. 10 Treffen teil, dabei stelle ich meine
eigenen zwei Autos aus, die naturlich mein
Unternehmen und mein Kénnen représen-
tieren.

Wann und Warum haben Sie sich im
Gewerbepark Ost in Redlham angesie-
delt? Wie beurteilen Sie den Standort
und wie nutzen Sie die lokalen Begeben-
heiten?

Die ersten Jahre war ich in der ,Dunstin-
gerhalle® in Schwanenstadt eingemietet.
Als der Platz zu eng wurde, habe ich mich
auf die Suche nach einem groferen Miet-
objekt gemacht. Allerdings ware der Miet-
preis fur eine Halle mit meinen Wunsch-
vorstellungen extrem hoch gewesen und
bei den meisten Mietobjekten waren wei-
tere Investitionen fur Einbauten und Adap-
tierungen notwendig geworden.

Der Ankauf des Grundstuckes im Gewer-
bepark Ost in Redlham war eine wichtige
und richtige Entscheidung. Nach einer rei-
bungslosen Bauzeit (die bauausfihrende
Firma ist mein direkter Nachbar) Ubersie-
delte ich im Jahr 2008 in meine neue Be-
triebsstatte. Die Lage und Erreichbarkeit
ist optimal und inmitten eines Gewerbege-
bietes kann ich auch ohne Nachbarbe-
schwerden Soundsysteme testen.




Welche Auswirkungen hatte die Wirt-
schaftskrise 2008,/2009 auf lhr Unter-
nehmen?

Die Wirtschaftskrise ist eigentlich spurlos
an meiner Firma vordbergegangen. Aller-
dings hat sich der Atomunfall in Fukushima
im Jahr 2011 auf Grund von extremen
Lieferschwierigkeiten negativ auf mein Un-
ternehmen ausgewirkt. Zum einen waren
die Autoradios versandfertig in den Lagern
in Fukushima, wurden verstrahlt und konn-
ten nicht mehr ausgeliefert werden und
zum anderen konnten die Hersteller oder
die Subunternehmer in Japan wegen des
Supergaus nicht fur Nachschub sorgen,
weil die Produktion vorubergehend einge-
stellt wurde.

Welchen Service bieten Sie lhren Kunden
an und welche Bedeutung hat der Online-
Handel in ihrer Branche?

Einmal im Monat biete ich eine kostenlose
dB-Messung an. Da durfen alle teilneh-
men, auch wenn die Anlage nicht von mir
ist. Und wenn die Anlagen, die bei mir ge-
kauft wurden nur um 1 Dezibel lauter sind
als die vom Diskonter, ist das die beste
Werbung fur mich.
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Ich biete zwar einen Online-Shop an, aller-
dings wird dieser kaum genutzt. Meine
Produkte muss man sehen und horen und
meistens ist auch eine gezielte Beratung
notwendig. Die Kunden, die online bestel-
len, sind Kenner und haben das Produkt
meist vorher schon gesehen und kaufen
nur deshalb Ubers Internet ein, weil sie fur
die Selbstabholung zu weit entfernt woh-
nen.

Was sind lhre Zukunftsperspektiven?
Wo sehen Sie Entwicklungsmadglichkei-
ten?

GroBes Potential sehe ich fir mich noch
im Firmenkundenbereich fur den Einbau
von Freisprecheinrichtungen. Zum Teil ar-
beite ich schon mit den umliegenden Au-
tohausern erfolgreich zusammen, aber die
wirklich grofen Autohandler sehen mich
eher als Konkurrenz.

Die Entwicklungen im Bereich der neuen
Medien und Kommunikationstechnologien
sind sehr schnelllebig. Das Wichtigste ist,
dass ich immer auf dem aktuellsten Stand
der Technik bin, um meinen Kunden die
passenden Produkte und Ldsungen anbie-
ten zu kénnen.
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