Mehrmarkencenter

»wDIE MARKE
VERSTEHT JEDER"*

Die S&S Internetsysteme GmbH
baut die Borse ELN zum Handels-
system ,Mehrmarkencenter” aus.

icht jedes Autohaus
kann 15.000 Fahrzeu-
ge anbieten - und ein

mittelstandischer freier Handler
meistens schon gar nicht. Doch
als ,,Mehrmarkencenter” kénn-
te er auf den grof3en Fahrzeug-
pool der Vermittlerbérse ELN
zugreifen und seinen Kunden
Fahrzeuge aller Marken anbie-
ten.

.Das ,Mehrmarkencenter’ ist
die Ausbaustufe unserer Ein-
kaufshorse ELN zu einem um-
fassenden Fahrzeughandels-
system” erklart Walter Schiel,
Geschéftsfihrer der S&S Inter
net Systeme GmbH. Die Fahr
zeugbdrse ELN sei bislang das
Tool fur die Handler gewesen,
um glnstig Neu- und Ge-
brauchtfahrzeuge zukaufen zu
kénnen.

Mit den Mehrmarkencentern
will der Fahrzeugvermittler nun
direkt an die Endkunden heran-
treten und ihnen auf den ersten
Blick verstdndlich machen, dass
der teilnehmende Autohéndler
alle Marken anbieten kann.
~iele Kunden kaufen Fahrzeu-
ge nach ihrem Bedarf, nicht
nach einer bestimmten Marke
so Schiel. Und genau hier grei-
fe das Konzept des Mehrmar-
kencenters.

Als Hauptzielgruppe definiert
der Geschéftsfiihrer die rund
20.000 freien Betriebe in
Deutschland, die ihr Portfolio
mit dem Mehrmarkencenter

Walter Schiel:
~Das Mehr-
markencenter
ist ein wichti-
ges Kunden-
bindungsele-
ment.”
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Vt_:m der Homepage werd
Héndlern vor Ort geleitet

erweitern koénnen. Die Min-
destanforderungen an die teil-
nehmenden Betriebe seien
eine Meisterwerkstatt mit
Mehrmarkenreparatur und zwei
Hebeblihnen, ein guter Service
sowie vier Mitarbeiter. Bei ei-
nem Besuch vor Ort prift Schiel
diese Kriterien: , Erst dann neh-
men wir den Handler in unser
System auf”

Die Vorteile fur die teilnehmen-
den Héndler sieht Schiel vor
allem im Fahrzeugangebot. Der
Pool, auf den die Center zugrei-
fen konnen, umfasst sténdig
rund 15.000 Fahrzeuge. Darun-
ter sind zirka 10.000 Neuwa-
gen, die Uber das européische
Ausland oder von deutschen
Handlern bezogen werden, so-
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Héandler miisse ein Geschick
dafiir entwickeln, Fahrzeuge zu
verkaufen, die nicht auf seinem
Hof stehen. Doch das sei fir
viele Partner kein Problem. Ei-
nige wirden den Fahrzeugver-
kauf nur als Zusatzangebot fur
ihre Kunden ansehen, andere
hatten ihn bereits professiona-
lisiert.

Derzeit wiirden monatlich ins-
gesamt rund 1.400 bis 1.500
Fahrzeuge verkauft. ,Wir kénn-
ten uns vorstellen, ein Netz mit
rund 1.000 Partnern aufzubau-
en’ erldutert Schiel das langfris-
tige Ziel. Bislang gebe es 60
Interessenten fur das Mehr
markencenter; fur das erste
Jahr erwartet Schiel, dass rund
200 Betriebe das Konzept (ber-
nehmen. Zurzeit besucht er
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wie rund 5.000 Lagerfahrzeu-
ge.

Menn ein Handler gut kalku-
liert, kann er an einem Fahr-
zeug zwischen 600 und 3.000
Euro verdienen’ so Schiel. Der

en die Kunden direkt zu den

die ersten Betrie-
be, die noch
2012 umgestellt
werden sollen:
Lm  Frihjahr
2013 werden wir
die ersten offizi-
ellen Eroffnun-
gen feiern.”
Entscheidet sich
ein Handler fur
das  Angebot,
zahlt er einmalig
2.300 Euro. Da-
nach wird ein mo-
natlicher Beitrag
von 150 Euro fallig.
Die Handler wiirden
besonders den Gebietsschutz
schatzen: ,Wir sichern Mehr-
markencentern ein ausreichend
grolies Gebiet zu, in das kein
anderes Center eindringen
kann” VERA SCHEID
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