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.Clever Driver* im
nordbayerischen Lohr
am Main: Die inhaber-
gefuhrte Autohaus-
gruppe Grampp be-
treibt einen der ersten
Standorte mit dem
Konzept.
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VERTRIEBS- UND SERVICEKONZEPT

Clever Kunden gewinnen

Der Handlerverbund APM will Markenhéndlern mit ,Clever Driver“ die Ansprache von
Zielgruppen ermdglichen, die bisher weniger im Fokus standen. Die herstellerunab-
héngige Eigenmarke zielt auf preissensible Kidufer und Servicekunden.

aufinteressenten, die einen #l-
I(leren, aber trotzdem wertigen

Gebrauchtwagen bis maximal
10.000 Euro suchen, wenden sich nur
selten an den Fabrikatshandel - weil
sie glauben, dort ohnehin nicht fiindig
zu werden. Bisher hatten sie damit oft
auch recht, denn das Geschift mit ge-
brauchten Pkws in dieser Preisklasse
stand bei vielen markengebundenen
Autohédusern in den letzten Jahren
nicht im Fokus. Vielmehr legten Ver-
tragshindler ihren Schwerpunkt auf
den Handel mit jungen Gebrauchtwa-
gen, investierten in diesem Bereich
und professionalisierten das Ge-
brauchtwagengeschiift, indem sie Her-
stellerprogramme umsetzten.

An der Frage, wie sich diese Kunden-
gruppe wieder gezielt ansprechen
ldsst, setzt der Handlerverbund APM
an - mit einem Konzept, das er mar-
kengebundenen Autohédusern in ganz
Deutschland anbietet. APM steht fiir
Automobilpartner Mitte. Zu diesem
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Verbund (siehe Kasten rechts) haben
sich inhabergefiihrte Autohduser mit
Belegschaften zwischen 50 und 500
Mitarbeitern zusammengeschlossen.
APM versteht sich als Dienstleister, der
die Familienunternehmen der Auto-
mobilwirtschaft dabei unterstiitzt, ihr
Geschift weiterzuentwickeln.

Abwanderung im Service

Das gilt auch fiir das Servicegeschiift:
Viele fabrikatsgebundene Autohiuser
und Werkstitten ver-
lieren dort Kunden,
wenn deren Fahrzeu-
ge dlter werden. In
der Hoffnung, Geld
sparen zu kdnnen,
suchen Autofahrer
nach alternativen
Mioglichkeiten  fiir
Wartung und Repara-
tur und wandern ab.

Um dieser Ent-
wicklung entgegen-

.Das Konzept zielt auf
Kunden, die im Auto-
haus nicht zwingend
im Ledersessel sitzen
mussen oder Kaffee
aus einer teuren Ma-
schine brauchen."

Jennifer Bodden, APM
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zuwirken und den Markenhandel in
diesen wichtigen Geschiiftsbereichen
zu stdrken, hat der APM-Verbund Ende
2015 ein fabrikatsiibergreifendes Kon-
zept fiir Vertrieb und Service entwi-
ckelt, das unter dem Namen ,Clever
Driver"” bereits an mehreren Standor-
ten in der Praxis erprobt wurde: im
nordbayerischen Lohr am Main, im
hessischen Usingen nérdlich von
Frankfurt am Main und im baden-
wiirttembergischen Denkendorf.

»Mit Clever Driver
sollen Hindler ihren
Kunden  spiirbar
gilinstigere Konditio-
nen ermdoglichen
kénnen', erldutert
APM-Vorstand Jens
Heller. Zugleich sol-
len die Partnerbe-
triebe ihre Ertragssi-
tuation stidrken -
durch zusitzliches
Vertriebs- und Ser-
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APM ist ein 2003 gegrundeter Handler-
verbund, in dem heute 32 Autohauser
und Automobilhandelsgruppen mit ins-
gesamt 83 Standorten zusammenge-
schlossen sind. Die Mitglieder sind in-
habergefihrte Autohauser aus dem fa-
brikatsgebundenen Handel mit einem
Schwerpunkt in den Markenwelten VW
und Audi. Die APM AG ist im Kern in drei
Bereichen aktiv: im Feld der gemeinsa-
men Beschaffung und weiterer Dienst-
leistungen, im Bereich strategischer
Beteiligungen sowie mit dem Clever-

Gemeinsam stark |

Driver-Konzept. Die in der APM verbun-
denen Autohauser beschaftigen zusam- |
men rund 3.000 Mitarbeiter bei einem
AuBenumsatz von jahrlich etwa einer |
Milliarde Euro. Der Gesamtabsatz liegt |
bei rund 28.000 Neu- und 34.000 GCe-
brauchtwagen.

vicegeschift. Clever Driver sei ein Kon-
zept, das dem Héndler ,alles aus einer
Hand" biete - wenn man so will ein
»freies Autohauskonzept”. Es funktio-
niere nach dem Prinzip von Eigenmar-
ken, wie sie etwa aus dem Lebensmit-
teleinzelhandel bekannt seien. ,Clever
Driver soll fiir die Handler zur herstel-
lerunabhiéngigen Hausmarke werden’,
betont Heller.

Das Programm ist modular aufge-
baut: ,Clever Driver Service" soll Fah-
rern dlterer Fahrzeuge aus den Seg-
menten 2 und 3 (= vier bis sieben bzw.
acht bis zehn Jahre) preisgiinstige An-
gebote fiir Wartung und Reparatur bie-
ten, inklusive Reifen und Zubehor.
«Clever Driver Fahrzeuge" umfasst den

Handel mit Neu- und Gebrauchtwagen
sowie Mobilitdtsdienstleistungen. Ins-
gesamt kdnnen die Hidndler aus iiber
50 APM-Dienstleistungen auswihlen:
Bezug von Ersatzteilen und Ver-
brauchsmaterialien, Finanzierung, IT,
Vermietkonzepte, Marketing, Fahr-
zeugeinkaufetc. Diese Leistungen sol-
len Héndler schnell vor Ort umsetzen
kénnen. In dem Paket gibt APM Vor-
teile weiter, die durch die Stdrke des
Héndlerverbunds moglich sind, bei-
spielsweise Vorteile im Einkauf oder
den Zugang zu bestimmten Einkaufs-
quellen.

Der Markenauftritt mit Clever Driver
soll zurlickgenommen und reduziert
wirken, um preissensible Kunden zu
erreichen, erldutert Jennifer Bodden,
die bei APM fiir das Marketing verant-
wortlich ist: ,,Das Konzept zielt auf
Kunden, die im Autohaus nicht zwin-
gend im Ledersessel sitzen miissen
oder Kaffee aus einer teuren Maschine
brauchen Bei Clever Driver gehe es
vielmehr um den persénlichen Kontakt
zum Kunden.

Die Marktforschung, die der Einfiih-
rung von Clever Driver vorausging,
habe gezeigt, dass Kunden, die aus der
Markenwerkstatt abwandern, auf die
personliche Note im Kontakt mit ei-
nem Autohaus oder einer Werkstatt
besonderen Wert legen. Viele Autofah-
rer wiirden ganz bewusst nicht zu gro-
3en Werkstattketten gehen, sondern
dorthin, wo sie persdnlich bedient
werden - dorthin, wo sie eine person-
liche Ansprachemdglichkeit in der
Werkstatt haben.

APM will Clever Driver markenge-
bundenen, inhabergefiihrten Auto-
hédusern in ganz Deutschland anbie-
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ten. Eine Mitgliedschaft in dem Hénd-
lerverbund ist dafiir keine Vorausset-
zung. Wichtig ist dem Konzeptgeber
allerdings, dass es in den Partnerbe-
trieben eine Person gibt, die fiir die
Umsetzung des Modells verantwortlich
ist, es vorantreibt und sich mit ihm
identifiziert. Denn das Ziel ist, Auto-
héduser als langfristige Clever-Driver-
Partner zu gewinnen, die bereit sind,
sich fiir die Marke zu engagieren und
in sie zu investieren.

Langfristige Partnerschaften

Auch wenn der APM-Vorstand an
einer langfristigen Partnerschaft inte-
ressiert ist, sollen die Laufzeiten fiir die
Implementierung und Umsetzung des
Konzepts flexibel gestaltet sein. Die
Kosten fiir ein Modul (Service oder
Fahrzeughandel) belaufen sich auf je
399 Euro netto pro Monat (299 Euro im
ersten Jahr) oder 599 Euro fiir beide
Module (499 Euro im ersten Jahr). Von
besonderem Interesse fiir den Handel
diirfte sein, dass APM-Partner inner-
halb ihres Postleitzahlbereichs Ge-
bietsschutz erhalten. MARTIN ACHTER

NOCH FRAGEN?

Martin Achter, Redakteur

.Mit Eigenmarken wie
Clever Driver lassen sich
Geschafte machen, von
denen Handler bisher
lieber die Finger lieGen.
Etwa die Vermarktung
ungeliebter Inzahlung-
nahmen, die sonst an
Aufkaufer gingen.”

0931/418-2374

| martin.achter@vogel.de

Dirk Helmer verant-
wortet bei APM das
Konzept Clever Driver.

Think ahead - Think Remy.
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