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Online-Preiskampf ausweichen

Die Handlerborse ELN.de offeriert Autohausern ein virtuelles Mehrmarkencenter

Micht nur fiir Gebrauchte hat
sich das Internet als Ver
triebskanal etabliert - auch
fir MWepwzgen  findet der
Kunde bei Mobile und Auto-
scout langst gute Angebote.
Preisaggressive Angebote fin-
det der kKunde auf Plattfor
men wie Eurgcarmarketde
oder Meuwagenmarkt.de,
Diese Spezialbdrsen wenden
sich gezielt an die Schndpp-
chenjager im Internet. Doch
lohnt es sich, erst ultrabillig
ginzukaufen und dann beina-
he auf die ganze Marge zu
verzichten, nur um ber diesem
Anbieterwattbewerh  mithal-
ten zu kbnnen?

Tatsdchlich sind es nur 10
Bis 20 Prozent der Neuwa

Erjemrumgumnhg urrsmherg_gy Emkaut}

genkaufer, die als Schnapp-
chenjdger durchs Internet sur-
fer unel berait sind, auch fir
ginen relativ geringen Prais-
vorteil mehrere hundert Kilo-
meter weit zu fahren, um den
Wagen bei einem unbekann-
ten Handler abzuholen.

Uber 80 Prozent der Meu-
wagenkiufer kaufen jedoch
anders ein: Sie suchen den
Kontakt zu regional ansdssi-
gen Autohausern und wollen
dort emnen maglichst guten
Preis erzielen, auch wenn sie
wissen, dass dieser héher
liegt als der ultimative
Schnappchenpreis beim ano-
nymen Internetanbieter.

Es lohnt sich also nach wie
var, auf diese speziellen Auto-

kaufer zu setzen. Persinliche
Ansprache, auf den Kunden
und seine besonderen Wiin-
sche eingehen, ein bisschen
Service und Fachkompetenz -
alles das zieht nach wie vor.
Dies umso mehr, wenn der
Handler gleichzeitig auf die
Vorteile des Internets nicht
verzichtet,

Preisvorteife im Netz

Giinstig und ohne Risiko Ober
das Intemet einkaufen, aber
verkaufen  mit  auskommli-
chen Margen in der Region -
das werspricht das ELM-Kan.
zept. Die Adresse www.eln.de
begreift sich als Einkaufsbdr-
se mit Verkaufskonzept und
stellt dem Teilnehmer  auf
threr  Internetbirse  rund
20000  Angebote  won
anndhernd 30 CroBhandlern
zur Verfiigung, darunter Ober
6000 Lagerfahezenge,

Van 0 auf 20000 in weni.
ger als 20 Minuten - so be
schreibt ELN die Umwand-
lung eines normalen Auto-
hauses in ein Mehrmarken-
center, Hier gibt es keine Ab-
nahmeverpflichtung,  keine
Provisionen, keine Arbeit mit
Dateneingabe. DCenn  die
Daten kommen unmittelbar
vom Anbieter. Die Fahrzeuge
werden iiber die so ge-

bote werden (ber Macht ak-
tualisiert.  Kemmen neue
hinzu, dbernimmt das Pro-
gramm  automatisch die fiir
diese Baureihe vorgegebene
Kalkulatigon. 5¢ hat der naue
Mehrmarkenhandler einen le-
bendigen, stets aktuellen Ver-
kaufskatalog auf dem Bild-
schirm.

Doch was nutzen 20000
Angebote im PC des Hand
lers, wenn der Kunde nichts
davon weil? Hier ist giner-
seits die Eigeninitiative des
Handlers gefragt (Zeitungs
werbung  ete), andererseits
stellen die Betreiber von ELN
auch eine Rethe wvon wver-
kaufsunterstiitzenden Zusatz-
angeboten zur Verfligung
1. Einbettung der kalkulier
ten Angebote in dig Home
page des Handlers
2. komplette Firmenausstatl-
tung als ,Euro Cars Mehrmar-
ken Center” (ECMC) vom Visi-
tenkartchen bis hin zu grofen
Fahnen; ELM-Teilnehmer kin-
nen diese Ausstattung bestel-
len unter www.ecmeshop.de
3. deutschlandweite Auflis-
tung aller ELMN-Teilnehmer als
Mehrmarkencenter im Inter
net unter www.city-regio.de,
damit diz Mehrmarkencanter
in ihrer Region auch gefun-
den werden

4, branchengerechte und fle-
sible SofortHomepage fir
alle, die mit ihrer bisherigen
Homepage unzufrieden sind
5. ld-tagiger Mewsletter mit
den besten Sonderangeboten
der ELM-GroBhandler

Es qgibt also durchaus
Wege aus dem Preiskampf,
ELM.de macht es vor. 5o stan-
den dort zun Jahresbeginn
2005 msgesamt rund 5000
Fahrzeugangebote zur Verfi-

gung, zum Jahresbeginn
2006  waren  es  bereits
20000, davon mehr als

6000 Lagerfahrzeuge. Die
Zahl der Teilnehmer stieg im
selben Zeitraum won rund
200 auf etwa 300, Im ersten
Quartal 2006 konnten weite:
re 10 Prozent hinzugewannen
werden, Bis Ende April 2006
waren 350 erreicht.

Die kunden sind Autohau-
ser, die sich bewusst nicht in
den Internet-Preiskampf um
die Gunst der Schndppchenja-
ger sturzen, sondern ihre ge-
wachsene  Kuncschaft  mit
guten Angeboten belie-

nannte ,Powerkalkulati-
on” rationell kalkuliert,
bis auf die Baureihe
genau.  Anschliefznd
kann sie der Handler |
farblich angepasst mit |
dem  Endkundenpreis
auf seine Homepage |

Ubernehmen. Die Ange- L

eunyman
ME=AMEAKEY CENTER sommizrme

fern  wollen,  Verkauf
| also eher konventionell,
Einkzuf mithilfe des |-
termets: emne | Arbeits-
teilung”, die sich Fir
| fastalle Autohduser be-

| wahre und ihnen hilft,
die Zukunft zu sichern.
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