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Frei sein, frei bleiben

Méglichkeiten fiir den Einstieg in den Mehrmarkenfahrzeughandel
ohne Herstellerbindung - Teil 1

9. Mérz 2013

Vornehmlich leben freie Kfz-Betriebe vom Warten und Reparieren, einige auch noch vom

An- und Verkauf gebrauchter Fahrzeuge. Die Ertragsquelle Neuwagenverkauf und den Handel mit
jungen Gebrauchten haben viele jedoch noch nicht fiir sich erschlossen - vielleicht auch, weil es
an einem Konzept beziehungsweise kompetenten Partner dafiir fehlt. KRAFTHAND stellt in diesem

und im nichsten Heft Unternehmen vor, die mit ihren Leistungen als Partner fiir einen erfolg-

reichen Mehrmarkenhandel fungieren mdchten.
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Walter Schiel, Geschaftsfiihrer S&S
Internetsysteme: ,Fahrzeugverkauf

ist ein Kundenbindungsinstrument, das
auch noch Geld einbringt” Bild: S&S
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Fiir Vertragswerkstdtten ist der Auto-
verkauf von existenzieller Bedeu-
tung. Nicht nur wegen des damit ver-
bundenen Umsatzes. Sondern vielmehr,
um eine addquate Auslastung der eige-
nen Werkstatt zu gewdhrleisten. SchlieR-
lich lassen die meisten Fahrzeugkéufer
dann auch hier die filligen Wartungs-
arbeiten vornehmen. Warum sollten

Herzlich
Willkommen
in Threm

Aller Couleur:
Zu dem Konzept
,Mehrmarken
Center’ gehort
eine Cl, die deut-
S lich signalisiert,
dass bei dem
= 3 bl jeweiligen freien
! Kfz-Betrieb Neu-
fahrzeuge aller
Art erhaltlich
sind. Bild: S&S

also nicht auch freie Kfz-Betriebe auf
den Verkauf von Neuwagen setzen, um
zusétzliche Umsétze zu generieren und
letztendlich die Werkstattauslastung
weiter zu steigern?

Aber natiirlich geht der Autohandel
nicht mal so nebenbei. Wie Walter Schiel,
Geschiftsfiihrer der S&S Internetsyste-
me GmbH und Macher des Konzepts

www.krafthand.de



Mehrmarken Center’ (MMC) gegentiiber
KRAFTHAND erklirt, verlangen Kun-
den eine Gesamtbetreuung hinsichtlich
+Kauf, Finanzierung, Inspektionen, Ga-
rantieverlingerung, Reifenhotel, Mobili-
tdtsgarantie, Werkstatt-Ersatzwagen und
schlieBlich Inzahlungnahme beim Kauf
eines Neuen”.

Welche Voraussetzungen ein Kfz-
Betrieb fiir den erfolgreichen Mehr-
markenhandel mitbringen muss und
welche Unterstiitzung die
Marke MMC bietet, erldutert
er im folgenden Interview.

Herr Schiel, welche Kriterien
sollte eine Werkstatt erfiillen,
um das von Ihnen erdachte
Konzept ,Mehrmarken Cen-
ter” (MMC) umsetzen, sprich
erfolgreich Autos verkaufen
zu konnen?

Fir den Fahrzeughandel ist
aus unserer Sicht wichtig,
dass der Betrieb ein moder-
nes, sauberes Erscheinungs-
bild hat, dass Platz zur Pri-
sentation  einiger  Autos
vorhanden ist und dass der
Kunde in einem Verkaufs-
raum oder einer abgetrenn-
ten Verkaufsecke beraten
werden kann, Zudem muss
die AuRensignalisation dem
Kunden zeigen, dass hier
auch Autohandel stattfindet.

Hintergrund des MMC ist es,
den Partnern einen einheit-
lichen Aufien- und Internet-
auftritt mit Wiedererken-
nungswert zu bieten -
Gebietsschutz inklusive.
Lauft somit auch der Einkauf
von Fahrzeugen iiber das
Konzept?

Dafiir gibt es die B2B-Ein-
kaufsbérse ELN.de. Diese
ermdglicht es, rund 30.000
Fahrzeuge, angeboten von
vertrauenswiirdigen ~ Grof-
héandlern, einfach und schnell
zu kalkulieren und mit dem
ermittelten Verkaufspreis auf
der eigenen Webseite darzu-
stellen. So wird das Internet
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anf der Einkaufsseite genutet - unter
weitgehender Vermeidung der somst
iiblichen Einkaufsrisiken.

Steht S&5 seinen Mekrmarken-Porf-
nern hinsichilich Finanzierung bera-
tend zur Seite?

Filr Absatrfinanzerung und Hindler-
cinkaufsfinanzierung bietet unser Ko-
operationspartner Commerz Finanz ein
reichhaltiges Instrumentariom. Zudem
befindet sich anf ELN.de #n unab-

hingiger Finanzicrungsrechner Hier
kinnen die Gronddaten des jeaeiligen
Finanierangsinstituts cingegeben wer-
den, dann erscheint fiir jedes der kal-
kuliertens ELN-Fahroeuge ein automa-
tisches Finanrierungsbeispiel in der
Ergebnistabelle,

Wie sieht es mit Leasing aus?
Drafiir haben wir noch keinen Partner. b

Bieten Sie den Werksiditen Schulun-
gen zumt Thema korrekies Abwickeln
von Kaufverirdgen/Fingneierungen of
cetera” an?

Zunichst:  Werkstattleute.  diec  mehr
Techniker als Kanfmann sind. missen
oft erst mal das Verkaufen an sich
lernen. Dam zihlt heispielsweise die
Bedarfsermittlung - welches Auto ist fiir
den Kunden am geeignetsten? Oder
etwa das Thema Fahrzeugtausch - sprich
[nzahlungnahme und Anbieten eines
neweren Wagens, Essenxiell fur diese
Themen ist das professionelle Ver-
kaufsgesprich. Hierfir haben wir
schon Seminare abgehalten und wer-
den dies wieder tan. Der Eaufverirag an
sich 151 eigentlich das kleinste Problem,

Apropos  Inzahlungnahme: Ist  ihr
Unternehmen beim Vermarkien von

Grebrauchien bebilflich? Efwa durch
Vermittiung ins Auslond?

Nein, hierfir miisste sich der Teilneh
mer an einen unserer fast 60 Grod-
hindler wenden. Die 5&5 ist Marki-
platzbetreiber. Sie handelt nicht salbst
mit Autos, vermittelt nicht selbst und
bekommit auch keinerlel Provisionen,
Als Markrplatzbetreiber hat sie jedoch
ein Interesse daran, dass der Marki-
platz gut lauft und bietet deshalb eine
ganze Palette von Verkaofshilfen bis
hin zu Flyern
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Flyer? Gibt es noch mehr?

Ja Verkaufsunterstitrung durch An-
schlussgaraniie. Dafir kooperieren wir
it der GSG, einer Tochter der CarGa-
rantie, Auch hier sind die Leistungen
tief in die ELN-Daten integriert, wenn
der Hindler daran teilnimmt.

Zuriick zum Thema Fahrzeugein-
kauf bezichungsweise -verkauf Wel-
che Margen lassen sich efgenilich er-
zielen?

In der unteren Mittelklasse liegt die
Marge pro verkauftem Fahrzeug bed
etwa 1000 Eurs, bei dariber angesie-
delten Modellen entsprechend hisher,

Awch wenn es Mehrmarken Center’'
heifit, ricktet zich der Fokus tatsdeh-
lich auf Modelle aller Fahreeugher-
steller oder werden bestimmite bevor-
zugt?

Als Marktplatzbetreiber sind wir neu-
tral. Wir beohachten aber, dass alle
Marken des Volkswagenkonzerns sehr
stark vertreten sind und bemmihen uns,
dies immer wisder durch Hereinnahme
von Anbietern anderer Marken aus-
zugleichen

Abschliefiend: Worin  besteht Threr
Meinung noch die grifite Temm-
schwelle fiir freie Kfz-Betriebe, in den
Mehrmarkenhandel einzusteigen?
Hiufig beobachten wir hei Werkstitten,
dazs zwar die Einsicht vorhanden ist,
dass Autohandel der Kinigsweg gegen
schleichende Kundenalvwanderung ist
Denn wenn ein Kunde sein Fahrzeug
woanders kauit, ist er fiir die Werkstatt
erst mal fir drei Jahre weg Allerdings
haben viele Werkstdtten eine zu knap-
pe Perschaldecke und niemanden, der
sich um den Verkauf kitmmern kinnte.
Der Sprung von Null auf zumindest
halbtags fur den Verkauf st fur wele
werkstattorientierte Betriebe die grif-
e Hiirde.
Herr Schiel, herzlichen Dank,

Drie Fragen stellte Torsten Schondt
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Hintergrinde zum MMC und ELN.de

Das Mehrmarken Center’ (MMC - wwwemehrmarken-
center.de} ist eine Marke der 5&5 Internetsysteme
GmbH. Nutzer des Konzepts fiir den Mehrmarkenfahr-
zoughande]l missen einen einmalipen Betrag von dber
2.000 Euro zum Systemstart und eine Monatsgebiihr von
150 Euro entrichten. Dafiir erhalten sie einen Gebiets-
schutz sowle verschiedene Werbemittel. Enthalten sind
auch die Leistungen der Internetbirse ELN.de
{wwereln.de). die nur Gewerbetreibenden offensteht
und ebenfalls won 5&5 betricben wird.
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ELM - der Dimksafsmatar i Thren Fahrecag-Yerkea?

Bild: Vallmann
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In dieser Fahrzeughandelsborse sind etwa 12000
Bestellangebote  far EU-Neuwagen (kenfigurierbare
Vermittlungsauftrage) eingestellt. Auferdem kimnen dar-
iiber etwa 16.000 kurzfristiz lieferbare Lagerfahrzeupe
[Schwerpunkt Junpwagen, aus diversen Lagern von {iber
50 GroBhindlern) geardert werden. Welters circa B0
deutsche Bestellangebote, also Vermittlungsgeschiifte
itber grofe, im Inland ansissige Vertragshiindler, sind
ebenfalls aufgelistet.

Speziell die letztgenannten deutschen Bestellangeba-
te sollen ELN-Teilnehmer zu ganz fhnlichen Konditio-
nen wie Verragshindler nutzen kinnen - jedoch ohne
deren umfangreiche Nebenkosten (zum Belsplel vorge-
schriebene Gebdude eic) in Kauf nehmen zu missen
Durch diesen Vortedl kinnen Notzer der Borse Autos mit
deutscher Serienausstattung in der Regel spiirbar preds-
werter als Vertragshindler anbieten.

Die Zahlungskonditionen und das Zahlingsziel fir
iiber die Internethirse erstandene Fahrzeuge bestimmen
die verkaufenden Groghindler, Tblich isy aber, dass kein
Auto aus dessen Lager geht, wenn nicht vocher das Geld
eingetroffen ist. Dieses Verfabren erfordert ein hohes
Vertrauen seitens des Wisderverkaufers und grobe Zu-
verlassigkeit seitens des GroBhindlers. Deshalb sind die
GroBhindler von S&S sorgfiltig ausgesucht und milssen
dem Wiederverkiufer, sprich der Werkstatt, eine . Premi-
umgarantie fir sicheren Einkaul® gewidhren.

Hinwels: Die hier genannten Fakten basieren auf
Auskunft der 3&3 ts

wwrw; krafthand.de



