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‘Bald Trennung von Service und Verkauf?

Die Wachstumsstrategien, die Automo-
bilhersteller durch die Akquisition an-
derer Hersteller oder durch den Kauf
von Marken verfolgen, haben einen gra-
vierenden Einfluss auf die zukiinftige
Struktur der Hindlernetze. Unabhin-
gig von der Umstrukturierung der meis-
ten Vertriebe, wie unlidngst auch von
Renault beschlos- :
sen, stellt sich fiir
die Hersteller die
Frage, wer in Zu-
kunft ihr zusam-
mengekauftes Mar-
kenportfolio: an
die Kunden brin-

Werkstatt

anfragen und der Rechnungsstellung,
der Nutzung gleicher Software und
Hardware sowie in der Logistik. Darii-
ber hinaus bietet sich Synergiepotenzial
bei der Auslastung der Werkstatt, der
Nutzung einer gemeinsamen Kundenda-
tei, dem Austausch von Schulungsunter-
lagen sowie dem Einsatz von Verkaufs-
personal. Fiir den
Kunden bleibt
die einzelne Marke
exklusiv prisent.
Im Hintergrund je-
doch werden die
Marktverantwor-

tungsgebiete nur

Gesprdch

gen soll. Eines ist
klar: Den Luxus, eigene Vertriebsnetze
fiir jede Marke zu unterhalten, kann
sich niemand leisten. Unternehmen mit
mehreren Marken wie VW oder Ford
werden in den nichsten Jahren deutli-
che Vorteile haben, da sie bei einer Ver-
gabe von Verkaufsgebieten im Idealfall
aus einer Vielzahl erfolgreicher Betrie-
be auswihlen kénnen. Wahrscheinlich
werden in Zukunft einem Vertragspart-
- ner die exklusiven Vertriebsrechte aller
Marken verkauft. Fiir die Handler von
heute bedeuten die Umstrukturierun-
gen, dass grofe Unternehmen die Chan-
ce haben, ihre Marktposition auszubau-
en, wihrend kleinere Hindler unter
Druck geraten, zu expandieren, zu ko-
operieren oder aufzugeben. In Zukunft
wird sich dieser Druck noch verstirken
und um eine unvermeidliche Zusam-
menlegung der Hindler der bisherigen
Konkurrenzmarke erginzen. Auf der
anderen Seite bieten mehrere Marken
auch fiir jeden Hindler die Mdglich-
keit, sein Vertragsgebiet vielseitiger
und intensiver als bisher zu bearbeiten.
Fiir ihn ergeben sich Einsparungspoten-
ziale bei der Bearbeitung von Kunden-

von einem Hind-
ler bearbeitet. Ein so entstehender
Mehrmarkenvértrieb. durch exklusive
Hindler bedingt dabei zwei weitere Ver-
inderungen. Zunichst natiirlich die Ver-
mischung der Marken nach dem Bei-
spiel der amerikanischen ,Mega-Dea-
ler“ und zum anderen eine Trennung
von Verkauf und Service einer Marke.
In diese Richtung weisen Akgquisitio-
nen von Werkstatt-Ketten (Kwik-fit
durch Ford). oder das Schaffen eigener
Tochter wie ,,Stop and Go“ von: Volks-
wagen. Ein Hersteller hat hierdurch die
Mbglichkeit, den Service an sozusagen
»lizenzierte Service-Shops®, die Service

_fiir viele Marken anbieten kénnten, zu

vergeben, Damit kann das heutige Man-
ko kleinerer Marken, nimlich nicht fli-
chendeckend beim Markenhindler Ser-
vice garantieren zu konnen, behoben
werden. Es scheint schliissig, dass die
Exklusivitit der Marken im Verkauf be-
stehen bleiben wird, es jedoch zu einer
Aufhebung der Markenexklusivitit im
Servicebereich - kommt. Betriebswirt-
schaftlich betrachtet ist das innovativ
und zukunftstrichtig. JORG HAAS

F.A.Z. - Motor und Technik, Samstag 22.01.2000




