THEMA DER WOCHE

Heute Palast,
morgen Ballast?

VW will kiinftig starker auf hippere Etablissements als
auf den klassischen Vollfunktionsbetrieb setzen. Dabei
haben einige Handler gerade erst in solche ,,Glaspalédste®
investiert. Das sorgt fiir Zukunftsdngste in einem Netz,
das schon heute an vielen Stellen zu kdmpfen hat.
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eitunglesen diirfte gerade nicht
z zu den motivierendsten Be-
schéftigungen fiir VW-Héndler
gehoren. Dieseldiskussion? Weiter om-
niprasent. Probleme mit WLTP? Langst
nicht ausgestanden. Stand bei jenen
Themen zumindest noch der Herstel-
ler im Mittelpunkt, kam es aber kiirz-
lich nach einer Pressekonferenz von
Vertriebsvorstand Jiirgen Stackmann
fiir den Handel so richtig dick. ,VW lei-
tet das Ende des Autohauses ein‘ titel-
te etwa die ,, Siiddeutsche Zeitung”

Was war passiert? Im Prinzip war die
grofie Publikumspresse nur mit Ver-
spatung auf ein Thema aufmerksam
geworden, das in der VW-Welt schon
seit vergangenem Herbst schwelt: Im
Oktober 2017 hatte der Hersteller die
Vertrdage mit seinen Partnern gekiin-
digt. Es folgten Verhandlungen, die erst
verfahren wirkten und dann - fiir viele
tiberraschend - doch im Juli 2018 ziem-
lich pl6tzlich beendet waren. Eines der
Ergebnisse, die die Wolfsburger mit
dem Partnerverband ausgehandelt
hatten, fand aber erst jetzt in der brei-
ten Berichterstattung seinen Nieder-
schlag. Provoziert hatte das Stackmann
selbst, als er vor versammelter Presse
rausposaunte: ,Es geht nicht mehr um
Glaspalaste.”

Fiir Journalisten ist so etwas ein ge-
fundenes Fressen - daraus das ,,Ende
des Autohauses” abzuleiten dennoch
verwegen. Was Stackmann meinte:
Kiinftig setzt VW weniger auf neue
GrofSbauten im Héndlernetz. Die Mar-
ke will sich mit City-Showrooms, Pop-
up-Stores und Co. hipper aufstellen.
Fiir den Handel hat das aus Sicht des
Vertriebsvorstands Vorteile: ,Unser
Héndlernetz kann in Zukunft in der
Flache deutlich weniger kapitalinten-
siv agieren Will heiflen: Kleinere
Schaurdume sind giinstiger als Glaspa-
laste, der Handel muss fiir neue Stand-
orte weniger Geld ausgeben.

Doch ist die Rechnung wirklich so
einfach? Die Mieten fiir Etablissements
in bester Stadtlage sind horrend. Und
auch die Frage, ob VW dafiir tiberhaupt
die richtige Marke ist, steht im Raum.
In der Vergangenheit hat der Hersteller
mit einigen Héandlern bereits versucht,
in den Zentren der Metropolen Fuf$ zu
fassen. Das Ende vom Lied: Viele Part-
ner mussten die Betriebe schnell wie-
der aufgeben, sie waren schlicht zu
unrentabel. Einige jener Standorte sind
heute als Niederlassungen in VW-eige-
ner Hand.

Doch zuriick zum Hier und Jetzt: Fiir
Héndler, die gerade erst Millionen in

Vollfunktionsbetriebe gesteckt haben
oder aktuell noch dabei sind - und das
sind nicht wenige - diirften Stack-
manns Aussagen einen faden Beige-
schmack haben. ,Hitte ich das nicht
gemacht, hitte ich keinen neuen Ver-
trag bekommen‘, sagt einer jener VW-
Partner im Gesprach mit »kfz-betrieb«.
Und VW selbst? Der Hersteller meint
auf Anfrage: ,,Wir haben nicht die Ab-
sicht, am bestehenden Format des
Vollfunktionsbetriebes zu riitteln -
auch vor dem Hintergrund der damit
verbundenen Investitionen.

Riitteln will man also nicht, ge-
wiinscht ist der Voll-
funktionsbetrieb
aber auch nicht mehr
wirklich. Das macht
deutlich, was in vie-
len Gesprdachen mit
Hindlern aktuell zu
horen ist: Was die
neuen Vertrage wirk-
lich fiir das Netz be-
deuten werden, ist
heute noch gar nicht
abzusehen.

Neuer Vertrag geht fur die

Handler ins Geld

Das sorgt im Netz fiir Verunsiche-
rung. Nach aufSen dringen aus dem
760 Gramm schweren Vertragswerk
bislang wohl auch deshalb vor allem
Punkte, die ernsthaft in Frage stellen,
ob sich der Hindlerverband nicht zur
Unterschrift unter eine sehr einseitige
Regelung zugunsten des Herstellers hat
dringen lassen.

Der Verband selbst will das so nicht
stehen lassen. Prasident Dirk Weddi-
gen von Knapp betont: ,Unsere Vertra-
ge sind nicht wertlos. Sie sind eine
gute Grundlage fiir unsere Zukunft.
Beispielsweise habe man erwirkt, dass
VW bei elf Themenfeldern vor Verdan-
derungen die Zustimmung des Verban-
des brauche. Bei vier weiteren miisse
der Hersteller zumindest eine Bera-
tung seiner Partner einholen.

Auch den Vorwurf, VW nehme den
Héndlern mit den neuen Vertrdgen
noch das letzte bisschen unternehme-
rische Freiheit, sehen die Verbandsver-
treter nicht gegeben. Matti Porho, Pra-
sident des europaischen VW-Héandler-
beirats, begriindete das unter anderem
damit, dass der Hersteller sich kiinftig
weniger einmische, fiir welche Aufga-
ben die einzelnen Betriebe ihr Personal
einsetzen sollen. P6rho meint aufier-
dem: ,,Wir miissen weiter Geld verdie-
nen konnen. Das ist aus meiner Sicht

JUrgen Stackmann, Volkswagen
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mit den neuen Vertridgen gegeben.
Wenn wir alle Angebote nutzen, kon-
nen wir sogar mehr verdienen als bis-
lang“

Wie das konkret gelingen soll, wird
aber nicht so recht klar. Fix entschie-
den ist ndmlich etwa, dass VW die
Héndlermarge seiner deutschen Part-
ner um einen Prozentpunkt kiirzt.
Weddigen von Knapp fordert deshalb:
,Von Seiten des Herstellers muss eine
Kostenentlastung kommen.” Neben
der Margenkiirzung ergeben sich aus
dem Verhandlungsergebnis aber auch
direkte Kosten, die auf die Handler zu-
kommen. IT, Ladein-
frastruktur fiir Elekt-
roautos und dazu
passendes Personal
werden bei den Part-
nern laut Weddigen
von Knapp mit
durchschnittlich
rund 130.000 Euro
pro Jahr zu Buche
schlagen. Wie sollen
gerade kleinere Be-
triebe das kompen-
sieren? ,,Gar nicht"
zeigte sich einer jener Unternehmer
nach der letzten Héndlerverbandsta-
gung in Hannover resigniert.

Einige kleine Partner werden sich
dartiber aber tatsdchlich auch gar kei-
ne Gedanken mehr machen miissen,
denn ldngst nicht jeder VW-Héandler
erhilt einen neuen Vertrag. Drei Kon-
stellationen sind von VW vorgesehen:
Es gibt unbefristete, befristete oder
keine neuen Vertrédge. In welchem Ver-
héltnis VW jene Optionen iiber sein
Netz verteilt, ist nicht bekannt. Klar ist
nur, dass die befristeten Vertridge eine
fixe Laufzeit bis Ende Mérz 2023 haben.

Fiir Handler, die jene Vereinbarung
unterschreiben, sind zwei Szenarien
denkbar: eine unbefristete Vertrags-
verldngerung, wenn die Partner be-
stimmte Auflagen erfiillen. Oder ein-
vernehmliche Vertragsauflosungen zu
einem fritheren Zeitpunkt.

Wie viele Héndler ausscheiden wer-
den, will VW nicht sagen. Durch das
Netz geistert die Zahl von rund 450.
Zum 1. September listete der Hersteller
1.035 Vollfunktionsbetriebe und
920 reine Servicepartner auf. Und in
Zukunft? , Die notwendige Konsolidie-
rung des Netzes lduft bereits seit Jahren
und wird konsequent und beschleunigt
fortgesetzt. Das Ziel ist, das Héndler-
und Servicenetz zu verschlanken, um
es nachhaltig zukunftsfest aufzustel-
len‘, heifdt es aus Wolfsburg. Volkswa-
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Digitale Bausteine werden das Geschaft
der VW-Handler in Zukunft wesentlich

starker beeinflussen.

gen werde seinen Kunden aber auch
kiinftig , ein dichtes und kundennahes
Héndler- und Servicepartnernetz in
Deutschland bieten®

Direktvertrieb nur mit dem

Handel - oder doch nicht?

Fiir besonders grofies Unbehagen
sorgtin der VW-Héndlerwelt das The-
ma Direktvertrieb. Die Moglichkeit
dazu er6ffnet sich VW mithilfe der neu-
en Vertrage. Zwar betont der Hersteller,
den Handel an Online-Verkdufen be-
teiligen zu wollen. Eine Hintertiir ldsst
sich Vertriebsvorstand Stackmann aber
offen: Online-Kunden sollen zwar ih-
ren préferierten Héandler angeben, eine

WLTP schlagt bei VW ein
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Pflicht dazu besteht aber nicht. Gibt ein
Kaufer keinen Partner an, kann auch
kein Handler am Umsatz beteiligt wer-
den. ,Das wird aber so gut wie gar nicht
der Fall sein. Der Kunde schitzt es viel
zu sehr, einen Handler in der Nédhe als
physische Anlaufstelle zu haben
meinte Stackmann. Fiir Handler heifst
das: Wollen sie mitverdienen, miissen
sie dafiir sorgen, dass der Kunde das
eigene Unternehmen als Wunschpart-
ner angibt.

Dass Kunden schon bald immer 6fter
komplette Fahrzeug online kaufen, da-
mit rechnet Stackmann nicht. ,,Zwi-
schen 2020 und 2025 werden das viel-
leicht fiinf Prozent sein.“” Dennoch
bedugt auch der VW-Héndlerverband
den Direktvertrieb besorgt. Fachanwalt
Uwe Brossette, der den Verband bei
den Verhandlungen unterstiitzte, gab
zu: ,Das hitten wir gerne wegverhan-
delt, es hat aber nicht geklappt.“ Im-
merhin sichere der Hersteller alle Risi-
ken ab, sollte ein Online-Kunde nicht
zufrieden sein und sein Auto zuriick-
geben.

Zentral wird bei allen digitalen Vor-
haben der Umgang mit den Daten. Hier
will VW ein ,Okosystem* schaffen, in
dem Hersteller und Handel den Kun-
den in ihre Mitte nehmen. Uber Kun-
den-ID und Fahrzeug-ID sollen pas-
sende Zusatzangebote geschniirt wer-

den koénnen. ,Functions on demand*“
und Software-Updates ,,over the air“
sind hier zwei Punkte, die VW kiinftig
forcieren will. Aulerdem soll die On-
line-Kaufanbahnung nicht mehr fast
ausschliefSlich Autoplattformen iiber-
lassen werden.

Zu viele hausgemachte Proble-

me in zu kurzer Zeit

Lange bevor die Réder jenes Okosys-
tems vielleicht einmal so in sich grei-
fen, wie sich VW das vorstellt, haben
die Hindler aber mit ganz anderen
Problemen zu kdampfen. Die Liefersi-
tuation ist aufgrund der Schwierigkei-
ten des Herstellers mit der Umstellung
auf den neuen Priifzyklus WLTP ein
Desaster. Hindlerverbandspréasident
Weddigen von Knapp klagt: ,Wir ha-
ben jetzt den zweiten Monat in Folge
praktisch keine Autos verfiigbar ge-
habt. Das verunsichert viele Partner
und bringt sie teilweise in N6te.! Ur-
spriinglich hatte VW angekiindigt, bis
Jahresende alle Modelle zertifiziert
haben zu wollen, mittlerweile ist von
Anfang 2019 die Rede. Der Handel re-
agiert gereizt: ,,In Wolfsburg hat man
das Thema verpennt‘ ist zu verneh-
men. Im September brachen die Neu-
zulassungen von VW Pkw im Vergleich
zum Vorjahresmonat um 61,9 Prozent
ein; beim Marktanteil rutschte die nor-
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malerweise klar dominierende Marke
mit nur 10,1 Prozent auf Platz vier ab.
Besserung ist wie erwdhnt vorerst nicht
in Sicht.

Fiir das Hiandlernetz kommt das on
top zur immer noch wabernden Die-
selkrise. Kaum eine Marke hat darunter
so gelitten wie VW, schliefllich hat
Wolfsburg die leidigen Diskussionen
mit seinem Betrug selbst ausgelost. Seit
nunmehr fast dreieinhalb Jahren
kdampft der Handel mit den Folgen.
Dabei sorgen Aktionen wie manche
Umtauschpréamie zwar immer mal wie-
der fiir voriibergehende Entspannung.
Ein Héndler kommentierte beispiels-
weise siiffisant: ,Bekommt der Kunde
Geld geschenkt, vergisst er hdufig doch
recht schnell wieder seinen Arger auf
VW Alle Probleme sind damit aber bei
Weitem nicht behoben.

Das hat man offenbar auch in der
Volkswagen-Konzernzentrale festge-
stellt. Wie Hersteller und Handel »kfz-
betrieb« bestétigten, schiittet VW einen
»Ireuebonus” an sein Netz aus. Zu je-
dem ausgelieferten Auto zahlt der Her-

steller dem Handel dem Vernehmen
nach rund 250 Euro dazu. Im Raum
steht eine Gesamtsumme von rund
120 Millionen Euro. Von VW selbst
heifdt es dazu: ,,Unsere Handelsbetrie-
be haben uns in schwierigen Zeiten die
Treue gehalten und GrofSartiges fiir die
Marke Volkswagen geleistet. Dafiir ge-
biihrt ihnen unser Dank und unsere
Anerkennung. Wir haben uns deshalb
entschieden, dies mit einem Treuebo-
nus zu honorieren. Er dient auch dazu,
die Betriebe bei den bevorstehenden
Schritten der Digitalisierung ihrer Be-
triebe zu unterstiitzen.”

Mehrere Handler beteuerten aller-
dings, dass der Bonus vor allem als
Kompensation fiir die Dieselmisere zu
verstehen ist. Ein Partner sagte: ,,Nur
wegen dieser Zahlung werden wir im
laufenden Jahr schwarze Zahlen
schreiben.

Doch auch das heilt nicht alle Wun-
den. Mit Willy Tiedtke rutschte vor
Kurzem ein traditionsreicher VW-
Héndler in Hamburg in die Insolvenz.
Das trédgt bei seinen Kollegen selbstre-

Fur Servicetechniker und
Kalibrierdienstleister
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dend nicht zur Beruhigung bei. VW-
Vertriebsvorstand Jiirgen Stackmann
sagte, man bedauere die Pleite des
langjdhrigen Partners, sehe sie aber
nicht als Anzeichen fiir grundsétzliche
Strukturprobleme. ,,Mit dem neuen
Vertrag kdnnen Partner den Weg fiir die
Zukunft klar einschétzen. Wird das
Schiff niemals eine Klippe sehen? Si-
cher nicht. Aber wir wollen so gut es
gehtin die richtige Richtung steuern.

CHRISTOPH SEYERLEIN

Christoph Seyerlein, Redakteur

a0

,Die Zukunft vieler
VW-Handler liegt aktuell
im Nebel. Bei aller Sorge
sei aber gesagt: Dass der
Hersteller seinen ver-
lasslichen Vertriebsarm
bald absagen wird, ist
kaum vorstellbar.”

& 0931/418-2749
=4 christoph.seyerlein@vogel.de

Uberpriifung, Ausgabe und
Dokumentation der ASA-Livestream
Schnittstelle

Mit dem NPC-2016 haben Sie das wichtigste Werkzeug fiir die moderne
Stiickpriifung und Kalibrierung von Bremspriifstdnden. Die mobile Plug & Play
Lésung ermdglicht die richtlinienkonforme Uberpriifung der ASA-Livestream
Schnittstelle aller Hersteller, Ausgabe der Messwerte und die Dokumentation
(PDF) nach Richtlinienvorgabe. Uber ein Smartphone/Tablet kdnnen Sie
bequem per WLAN die Messwerte abrufen und speichern.

Es entstehen keine Folge- oder Lizenzkosten, denn das Gerét ist weder
Hersteller- noch Personengebunden!

Funktionen:

Plug & Play Anbindung

Diversity WLAN Verbindung

Fur Smartphone und Tablet
Stabiles ABS-Kunststoffgehduse
Akkubetrieben — Laufzeit 12h
Schnellindikator LEDs
Magnethalterung

Livestream Client App

Holen Sie sich die App im Google Play Store:

Cartesy Livestream Client \_/y

@tesy®
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Informieren Sie sich auf unserer Homepage!

www.cartesy.de




