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[as Mehrmarken-Cenmter-Vermarktungssystem:
Betriehe erhalten ein Corporate-Design-Paket
fiir einen kompletten Mchrmarken-Aufien-

aufiritt - bestehend aus allen wesentlichen
Werbemitteln zur AuBensignalisation,
Fota; SBS Internet Systeme Gmbh

Den eigenen Betrieb
zur Marke machen

Die Herausforderung der Zukunft heift, aufgebaute Kunden-
beziehungen zu vertiefen und Neukunden zu gewinnen.

Dazu gehort auch, dem Kunden unabhéngig von Einzelmarken
sein Wunschauto anbieten zu kénnen, wie etwa mit

dem Fahrzeug- und Servicevermarktungskonzepts der

S&S Internet Systeme GmbH aus Ménchengladbach,

das fiir Autohduser und Werkstatten entwickelt wurde.

xperten sind sich mit Blick auf

die Zukunft einig, dass Verbrau-

cher ihre Einstellung zum Auto-

mobil radikal andern werden:

Menschen wollen zunehmend
vor allem méglichst bequem und effektiv
mobil sein. An bestimmte Fahrzeugtypen
denken sie dabei nicht; zudem fiihlen
sie sich immer weniger an Automarken
gebunden. Diese Entwicklung bietet klei-
nen und mittleren Kfz-Betrieben neue
Chancen, ihre langjahrig aufgebauten
Kundenbeziehungen zu vertiefen und
MNeukunden zu gewinnen. Denn sie kén-
nen innovative Multimarkenstrategien
und Kooperationen nutzen, um die neu-
en Verbraucherbediirfnisse zu befriedi-

gen und gleichzeitig Verkaufsumsadtze
zu sichern und Werkstattkapazitaten
auszulasten. Wie das funktioniert? Wir
schauen uns das am Beispiel des Fahr-
zeug- und Servicevermarktungskonzepts
an, das die Firma S&5 Internet Systeme
GmbH aus Médnchengladbach fiir Auto-
hauser und Werkstiatten entwickelt hat.

Internetgestiitztes
Fahrzeughandels-Systems

Das Unternehmen ist Anbieter des lang-
jahrig erfolgreichen ,Eurocars Logistic-
Metz" (eln.de), eines internetgestiitzten
Fahrzeughandels-Systems. Diese Fahr-
zeug-Einkaufsborse bietet heute rund

,Wir mussten selbst zur Marke werden”

Zur Strategie der Mehrmarken-Center in der Praxis sprach Heinz W. Droste
bei Auto Elbers in Goch am Niederrhein mit dem Geschaftsfiihrer Achim Elbers.

amz: Herr Elbers, mit Blick auf die Historie Ihres Betriebs: War
von Anbeginn klar, dass Sie einmal ein Multimarken-Konzept
nutzen wiirden?

Elbers: Die notwendige Bereitschaft, Neues auszuprobieren, ha-
ben wir im Laufe der Zeit immer wieder bewiesen. Wir gehen
neue Wege und geben anderes auf, wenn es an einer Stelle nicht
weitergeht. Auflerdem haben wir kontinuierlich Mehrmarken-
Kompetenz aufgebaut. Wir waren Pioniere bei der Autogas-Um-
riistung von Fahrzeugen und mit eigenem Import von Gasan-
lagen aus Halien aktiv. Daher kennen wir uns mit den Motoren
vieler Marken-Fahrzeuge im Detail aus. Ein weiteres Standbein
ist unsere Werkstatt, in der Kfz aller Marken repariert werden. Als
wir im Jahr 1979 in den Fahrzeughandel einstiegen, konzentrier-
ten wir uns zum ersten Mal auf eine einzelne Automobil-Marke.

amz: Welche Marke war das und welche Erfahrungen machten Sie?

Elbers: Wir wurden damals Mitsubishi-Vertragshdndler. Der Neu-
wagenbereich lief zundgchst gut. Im Laufe der Jahre wuchs unser
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Unternehmen stetig, so dass die im Ortsteil Asperden angemiete-
te Immobilie zu klein wurde. Im Jahr 1990 kauften wir ein 4000
Quadratmeter grofies Grundstiick im Gocher Industriegebiet und
bauten einen modernen Kfz-Betrieb mit ausbaufihigem Potenzi-
al, um Neuwagen zeitgemdif und attraktiv zu prisentieren. Doch
das Neuwagengeschdft verdnderte sich, nachdem es im Zuge der
dffnung der Mauer noch einmal ein Umsatzhoch gegeben hatte.
Ende der 90er-lahre war der Markt wesentlich enger. Hinzu kam,
dass die Modellpolitik bei Mitsubishi sténdig schlechter zu den
Anforderungen unserer Kunden passte. Wir konnten ibre Wiin-
sche auf der Basis des Mitsubishi-Modellportfolios kaum noch
bedienen.

amz: Sie hatten also Anlass, lhrer Automarke sozusagen untreu
zu werden?

Elbers: Unser Schliisselerlebnis hatten wir, als uns Kunden Ab-
schiedsbriefe schickten. Sie bedankten sich fiir unseren langjih-
rigen Service und betonten, wie zufrieden sie damit waren. Doch




Auf dem beleuchteten parkihnlichen Gebrauchtwagenplatz kann Auto Elbers als Mehrmarken-

Center 50 Fahrzeuge présenticren,

30.000 Gebraucht- und Neuwagen aus-
gesuchter GroBhandler zu attraktiven
Preisen und Rabatten an. Kfz-Betriebe
kénnen sich aus diesem kompletten Kfz-
Angebot bedienen, indem sie alle Fahr-
zeuge oder eine individuelle Auswahl
daraus auf ihrer Internet-Site zu eige-
nen Konditionen anbieten. Auf der Basis
des ELN-Systems konnen selbst kleine
Betriebe dem ldeal nahekommen, dem
Kunden stets und unabhingig von Ein-
zelmarken sein Wunschauto anzubieten,
Damit verfiigen sie iiber die Basis einer
wirkungsvollen Multimarken-Strategie.
Was dabei allerdings noch fehlt, ist die
Vermittlung des Multimarken-Angebots
noch auffen. Denn ohne liberzeugende

Foto: Droste

AuBendarstellung und Kommunikation
mit den Kunden kann ein Vielmarken-
Angebot nicht wirksam werden, SchlieR-
lich muss Autokdufern und -haltern auf
einen Blick klar sein, dass der betreffende
Betrieb bis in die Werkstatt hinein tat-
sachlich Gber die notwendige Multimar-
ken-Kompetenz verfugt.

Kompletter
Mehrmarken-AuBenauftritt

Diese Liicke schlieRt S&S mit ihrem Mehr-
marken-Center-Vermarktungssystem
(MMC): Fiir eine Systemstartgebiihr von
weniger als 3000 Euro erhalten Betriebe
ein Corporate-Design-Paket fiir einen

Kontaktdaten

S&S Internet Systeme Gmbh
Urftstrale 64

gy 41239 Ménchengladbach

| hitp://ssis.de
http://www.mehrmarkencenter.de

Auto Elbers GmbH
Borsigstr. 24

47574 Goch

Tel. (0 28 23) 50 85
Fax [0 28 23) 50 86
htip:/fauto-elbers.de

kompletten Mehrmarken-AuRenauftritt
— bestehend aus allen wesentlichen Wer-
bemitteln zur AuRensignalisation wie
Fahnen, Plakate, GroBbanner, Beach Flags
und so weiter. Dazu kommen Ideen fiir
das Eventmarketing, fiir die Standort-PR
sowie eine Marketingbox mit Werbean-
zeigen zur Vermarktung des ELN-Fahr-
zeugangebots in lokalen und regionalen
Printmedien. Laut 5&S ist der Vorteil des
Systems, dass der Kfz-Betrieb mit seinem
individuellen Profil in den Mittelpunkt
gestellt wird und nicht etwa hinter den
Kampagnenfassaden prestigehungriger
Automarken verschwindet.

Heinz W, Droste

sie wiren von dem Neuwagenangebot enttduscht
und séhen sich gezwungen, die Automarke zu wech-
seln. Das hat bei uns zu der Erkenntnis gefiihrt, jetzt
selbst zur Marke zu werden. Die Kunden sind zufrieden
mit uns, es fehlt aber an passenden Produkten. Wir
bauten einen beleuchteten parkiihnlichen Gebraucht-
wagenplatz, auf dem wir 50 Fahrzeuge présentieren
kénnen und nutzten ein innovatives Gebrauchtwa-
gen-Garantie-Konzept. Auf diese Weise steigerten wir
unseren Fahrzeugverkauf um 150 Prozent. Im Jahr
2006 entschlossen wir uns, dariiber hinaus die Multi-
marken-Kompetenz unserer Werkstatt noch aktiver nach aufien
zu signalisieren, indem wir uns dem Werkstattkonzept AutoCrew
anschlossen.

amz: Wie kam es dazu, dass Sie schlieRlich das Mehrmarken-
Konzept der Firma S&5 iibernahmen?

Elbers: Im Jahr 2008 entschlassen wir uns zundichst, deren Fahr-
zeugbdrse ELN zu nutzen — wir integrierten das Fahrzeugange-
bot der Plattform auf unsere Internet-Site. Zeitgleich einigten wir
uns mit Mitsubishi darauf, die exklusive Vertriebspartnerschaft
aufzugeben und ab 2013 nur noch als Mitsubishi-Service-Part-
ner aufzutreten. Wir hatten inzwischen auch gelernt, dass das
AutoCrew-Konzept noch nicht den durchschlagenden Erfolg in
Richtung Aufiensignalisierung unserer Mehrmarken-Kompetenz

Achim Elbers fithrt das Unternehmen in zweiter Generation.
Er ist Kfz-Betriebswirt und Kfz-Meister.
Foto: Auto Elbers GmbH

brachte. Das AutoCrew-Rot dhnelt dazu der Mit-
subishi-Markenfarbe zu stark. Wir brauchten einen
deutlichen Farbwechsel. Als wir dann vom Mehrmar-
ken-Center-Konzept mit seinem sich deutlich abhe-
benden Blau erfuhren, kam das zum richtigen Zeit-
punkt.

amz: 5eit Anfang 2013 sind Sie Mehrmarken-Center = was sind
Ihre Erfahrungen?

Elbers: Wir verzeichnen einigen Zulauf in unserer Werkstatt.
Denn es kommt immer seltener vor, dass Fragen gestelft werden
wie: Kénnen Sie auch Opel reparieren?" Beim Neuwagenge-
schdft hatten wir in 2013 gegeniiber dem Vorjahr einen Zuwachs
von 50 Prozent, und Mitte Mdrz diesen Jahres haben wir schon
80 Prozent der Neuwagen-Verkaufszahlen des Vorjahres erreicht.
Aber: Viele Gocher sehen uns immer noch als . Mitsubishi Elbers”
— da miissen wir in den Kdpfen unserer Kunden in Zukunft noch
einiges verdndern.

amaz: Herr Elbers, vielen Dank fiir das Gesprach.
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