) 6. Oktober 2014 - Automobilwoche 21

e i s

ebenen zum Gestalter

ttion Point unterstiitzt Autohiuser beim Aufbau einer Handelsmarke

P

INNOVATION-POINT.NET

Automobile Kompetenz

auf den Punkt gebracht,

2auftritt von Innovation Point: Die Vorstande |org von Stein-
-und Oliver Ohm mit Beiratssprecher Knut Schiittemeyer.

:en Zeit in den Hindlernet-
1d die Plidne einiger Herstel-
gten, dass Handelsbetriebe
rtriebsnetz austauschbar sei-
e Hersteller und Importeure
:n die Handlernetze weiter
mpfen, mittelfristig sieht IP
irkengebundenen Automo-
trieb nur noch 6000 bis 6500
stindige Unternehmer.

~ill nun im Gegenzug ein
1l entwickeln, bei dem auch
ersteller fiir das Handelsun-
1men austauschbarist.,Der
reiche Weg zum Vollfunk-
setrieb ohne Herstellerbin-
istkeine Utopie mehr®, sagte
Die [P-Mitgliedsunterneh-

men seien so ausgerichtet, dass
dies ,die automobile Realitit von
morgen” sein konne. Mitdem von
IP angestrebten starken Unter-
nehmermodell konnten Autohdu-
ser ,vom Getriebenen zum Ge-
stalterwerden”, so Ohm.

Folgen der Vernetzung

Auf die Folgen der zunehmen-
den Vernetzung des Fahrzeugs
wies Knut Schiittemeyer, Spre-
cher des IP-Beirats, hin. Connec-
ted Cars und Tele-Diagnose er-
maoglichten es bereits heute, eine
konkrete Kommunikation mit
Kunden tiber technische Proble-

me ihres Autos zu fithren, die sie
unter Umstdnden noch gar nicht
wahrgenommen haben. Auf dem
Servicemarkt miteinem Volumen
von mehr als 30 Milliarden Euro
pro Jahr stelle sich die zentrale
Frage, wem die Daten aus dem
Fahrzeug gehoren. Der frithere
VW-Manager, der lange den Kun-
dendienst des Wolfsburger Kon-
zerns geleitet hat, erwartet eine
Verschiebung der Wertschop-
fungskette in der Branche - mit
entsprechenden Folgen:, Die wirt-
schaftlichen Zugriffe zum Ser-
vicegeschift werden sich dndern.”

Steinzeitlicher Status

Fir Jorg von Steinaecker ist die
Kfz-Branche im Bereich des Kun-
denbeziehungsmanagements
noch nicht in der Neuzeit ange-
kommen. ,Der Status ist Stein-
zeit", so der IP-Vorstand. Ein Ver-
kiuferarbeitsplatz, ein Mailing-
tool oder ein Add-on zum Werk-
stattplaner seien noch kein CRM-
System. Haufig fehle es in den
Betrieben schon an der Kunden-
klassifikation - beispielsweise,um
Risikogruppen zu lokalisieren.
Kfz-Unternehmen miisstenin der
digitalen Medienwelt die gesamte
Bandbreite der Kommunikations-
kanile bedienen, da ein Teil der
Kunden nur noch tiber bestimmte
Kanile zu erreichen sei.

Rameder nimmt
Kurs auf ein
Rekordjahr

LEUTENBERG. Rameder, ein Spe-
zialist fiir Anhidngerkupplungen
und anderes Autozubehdr, ist auf
dem Weg zum umsatzstarksten
Jahr seiner Geschichte. ,Nach
unseren aktuellen Prognosen
werden wir das laufende Ge-
schiftsjahr mit einem Umsatz
von §7 Millionen Euro abschlie-
fRen. Mehr Waren konnten wir
noch nie zuvor verkaufen®, sagt
Geschiftsfiihrer Dirk Scholer. Ge-
geniiber 2013, dem bisher besten
Jahr der Unternehmensgeschich-
te, bedeutet das einen Anstieg
um sechs Millionen Euro oder
zwolf Prozent. Der mit 85 Prozent
grofte Teil der Verkaufe lief iiber

Anhénger-
kupplung:
85 Prozent
des Ge-
schafts lauft
online.

Rameders Onlineshop www.
kupplung.de, der 2015 sein 20-jdh-
riges Bestehen feiert und weiter
wachsen soll. Die hochsten Zu-
wachsraten verzeichnet das Un-
ternehmen derzeitaber bei neuen
Produktgruppen sowie im Aus-
land. Zu seiner Ergebnissituation
duflerte sich Rameder dagegen
nicht. Christof Riithrmair
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