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»WIR SIND DIE
ALTERNATIVE"

Das Mehrmarken-Center-Konzept
(MMC) will weiter in die Offensive
gehen. In diesem Jahr sollen 50
neue Partner dazukommen.

Herr Schiel, Sie haben das
Mehrmarken-Center-Konzept
(MMC) 2012 aus derTaufe ge-
hoben und bereits 120 Part-
ner. Warum ist MMC fiir den
Handel so attraktiv?

Schiel: Viele Kunden gehen
heute ganz sachlich an das The-
ma Autokauf heran. Sie orien-
tieren sich an ihren Bedurfnis-
sen, dem Nutzungsverhalten
und dem Budget. Erst wenn
diese Ubergeordneten Kriterien
feststehen, Uberlegen sie, wel-
che Modelle in Frage kommen.
Ein Mehrmarken-Center bietet
den Kunden eine grofte Band-
breite. Da viele Betriebe ohne-
hin schon mehrere Fabrikate
reparieren, ist zumindest fur die
Kunden der gedankliche Sprung

Das Service- und Handelskon-
zept Mehrmarken-Center ist
[ seit Herbst 2012 auf dem |
| Markt. Initiator Walter Schiel, |
Geschéftsflihrer von S&S Inter
| net-Systeme und der Fahrzeug-
plattform ELN, will damit Kfz- |
Betrieben eine Ergdnzung ihres
Portfolios bieten. Seit 1.3.2014 |
| ist Uwe Buchmann Mitglied der |
| Geschéftsleitung bei S&S Inter |
| net-Systeme. Er war zuletzt in |
der Geschafisleitung bei dem

; Ford- und Suzuki-Handler Auto |
Uwe Buchmann (li.) und Walter Schiel wollen ihren Partnern die groRtmagliche Zierk in Lehrte und Peine. i
Sicherheit beim Zukauf und die bestmdégliche Unterstiitzung beim Verkauf geben.
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zum Mehrmarkenhandel
nicht weit. MMC bietet mit-
telstandischen Betrieben
sowie friheren Vertrags-
handlern, die heute Service-
partner sind, eine Zukunfts-
perspektive.

15.000 Autos passen
nicht auf unseren Hof.
Aber auf unsere
Homepage.

Autohaus Muster GmbH

Platzhalterstr. 4 D
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Plattform zu, die Sie eben-
falls betreiben. Welche Be-
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Partnern dort zur Verfi-
gung?

Schiel: Wir verfligen Uber ein
Netz von 60 GrolBhandlern, die
wir nach sorgfaltiger Uberpri-
fung als vertrauenswdrdig ein-
gestuft haben. Unser Business
ist es, denWiederverkaufern zu
ermoglichen, mehr Autos abzu-
setzen. Das tun wir Uber unse-
ren Marktplatz und daflr zahlen
unsere Partner 120 Euro im Mo-
nat. Da ist es nur recht und bil-
lig, wenn wir die GrolRhandler
Uberprufen und dafur unseren
Partnern die grofstmaogliche Ein-

die nahe am Vertragshandel
sind. Somit kann jeder unserer
Partner den Fabrikatshandler
vor Ort unterbieten — verdient
aber mehr daran.

»» Wie ist die Nachfrage nach
deutschen Bestellautos?

Schiel: Viele trauen sich nicht
richtig ran. Die, die es machen,
verkaufen aber jeden Monat
gut. VW macht etwa 40 Prozent
aus. Der .
Rest verteilt

faltige Werbemittel bereit.

Schiel: In Bayern zum Beispiel
Wir sind in Baden-Wiirttemberg
stark — ebenso in Hessen,
Rheinland-Pfalz und Nordrhein-
Westfalen. Der Osten ist auch
erstaunlich aktiv.

»» Haben Sie schon daran ge-
dacht, aus MMC ein europa-
weites Konzept zu machen?
Schiel: Wir haben bereits Inte-
ressenten aus Belgien. Die
Sprache ist noch eine Hirde flr
uns — aber wir arbeiten daran.

kaufssicherheit bieten konnen.  sich  Uber Weil wir so viele Plane haben,

alle Marken. habe ich mir Herrn Buchmann
»» Wie sieht die Marge fiir Es gehort als Verstarkung geholt. Er soll
den Handel aus? Selbstbe- auch das Netzwerken der

Buchmann: Die Marge ist nach
Preisgruppen gestaffelt. Ich
nenne |hnen ein Beispiel: Ein
erfolgreicher  MMC-Partner
schlagt bei Autos bis 5.000
Euro 1.250 Euro drauf, bei Au-
tos, die 50.000 Euro kosten,
sind es 5.000 Euro. Jeder
Handler hinterlegt individuell
seine Kalkulation. lch rate unse-
ren Partnern jedoch, ihre Mar
gen mutiger zu kalkulieren. Die
Erfahrung zeigt, dass diejeni-
gen, die eine hohere Marge
einrechnen, gut verkaufen. Wer
nur 400 Euro pro Verkauf kalku-
liert, denkt, er misse der hil-
ligste Anbieter in der Region
sein. Doch das wirkt sich nicht
positiv auf den Absatz aus.

Schiel: Bei den deutschen Be-
stellangeboten haben unsere
Handler Einkaufskonditionen,

wusstsein vonseiten unserer
Partner dazu. Unsere Signalisa-
tion ist nicht daflr gemacht, sie
hinter der Tlr zu verstecken.

*» Herr Buchmann, Sie wer-
den als neues Mitglied der
Geschaftsleitung das Mehr-
marken-Center-Konzept vo-
rantreiben. Wo sehen Sie lhre
Schwerpunkte?

Buchmann: Ich will den Hand-
lern die Vorteile unseres Kon-
zepts vermitteln. Bis Ende des
Jahres machte ich 150 Partner.
Ich gehe auch davon aus, dass
Ketten auf uns zukommen wer
den, die in kleineren Filialen
MMC ausflaggen werden.

») Gibt es regionale Schwer-
punkte, wo Sie die 50 neuen
Partner gewinnen wollen?

MMC-Partner untereinander
stérken. Unsere Partner sollen
das Gefuhl haben, in einer star
ken Gemeinschaft die nétige
Unterstitzung zu erhalten.

»» Muss der Handler Konflik-
te beflirchten, wenn er zu-
satzlich zu dem Fabrikat, das
er bereits vertritt, MMC-Part-
ner wird?

Schiel: Das ist eine hdufig ge-
stellte Frage. Unserer Erfah-
rung nach gab es aber noch nie
Probleme — zumindest nicht,
wenn der Handler Servicepart-
ner eines Fabrikats ist.
Buchmann: MMC ist ja auch
keine konkurrierende Marke,
sondern eine Alternative, die
die Produktpalette erweitert.
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