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Vertriebs Award 2005

,Das Autohaus der Zukunft"

Jiitten & Koolen Automobile handelt 26 Marken - Vertragshandler von Seat und SsangYong

Bernd Jiitten, Rob Koolen und
Jos Vaessen sehen ihr Unter-
nehmen als ,Autohaus der
Zukunft”. Die drei Geschéafts-
flihrer der Heinsberger Jitten
& Koolen Automobile GmbH
haben ldngst ihre eigene Ver-
triebsphilosophie entwickelt -
meist fernab von irgendwel-
chen Vertriebs- oder Service-
standards. Sie verkniipfen die
Vorteile des internetbasieren-
den Automobilhandels mit

30

denen des klassischen Auto-
mobilvertriebs. ,Zusammen
mit neun Unternehmensbe-
teiligungen sind wir in der
Lage, europaweit fiir unsere
Kunden den Wunschwagen
mit dem optimalen Preis-/Lei-
stungs-Verhéltnis zu finden”,
bringt Jitten die Strategie
des Geschaftsfiihrer-Trios auf
den Punkt.

Gaben sich die Heinsber-
ger im Jahr 2004 noch mit
rund 8 300 Neuwagen und
knappen 90 Millionen Um-
satz zufrieden, peilen sie in
diesem Jahr die 10 000er-
Marke an. Der durchschnittli-
che Verkaufspreis lag im letz-
ten Jahr bei rund 15000
Euro. Mit je 1200 bis 1 500
Einheiten tragen die nachge-
fragtesten Modelle den Opel-
Blitz oder das Seat- bzw. VW-
Emblem. Es folgen Ford, Audi,
BMW und Skoda. Mit 1500
Einheiten stehen Seat-Model-
le beim Absatz hoch im Kurs.
Jitten & Koolen selbst ist
beim Importeur dadurch ein
gern gesehener Kunde. Han-
delt es sich doch um den ver-
kaufsstarksten  Partner in
Deutschland. Auf die Frage,
warum man Seat-Handler ge-
worden sei, antwortet Jiitten:
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Jiitten & Koolen
Gladbacher StraBe 56
52525 Heinsberg

Platzierung: 2. Platz

Ansprechpartner: Bernd Jiitten
Telefon: 02452,/187 - 100
Telefax: 02452/187 - 510
Internet: www.juetten-koolen.de
E-Mail:  juetten@juetten-koolen.de
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,Durch unsere Stiickzahlen
bekommen wir viele Seat-Mo-
delle preiswerter als zuvor.”
Neben Seat hat sich Jitten &
Koolen auch fiir einen Ver-
trag fiir den Vertrieb von
SangYong-Fahrzeugen  ent-
schieden, die in Deutschland
die Kroymanns-Gruppe impor-
tiert.

Grundsatzlich merkt Ge-
schaftsfihrer Jiitten Uber alle
von Jitten & Koolen vertrie-
benen Marken hinweg an,
dass das Unternehmen nicht
nur Import-Fahrzeuge ver-
kauft. 30 bis 40 Prozent seien
bereits deutsche Fahrzeuge -
und dies ohne offiziellen Ver-
triebsvertrag durch den Her-
steller oder Importeur. ,Sehr
viele Fahrzeuge sind im Ver-
gleich zum Reimport-Modell

in Deutschland viel giinstiger
zu beziehen", so Jiitten.

8 000 Klicks am Tag

Als ,Das Autohaus im Inter-
net” investieren die drei Ge-
schaftsfithrer  Monat  fiir
Monat rund 20 000 Euro kon-
sequent in die Web-Werbe-
plattform. Durch diese Strate-
gie landen taglich 7 000 bis
8 000 Besucher auf www.
juetten-koolen.de. Jiitten ist
nicht nur von dieser Vorge-
hensweise Uberzeugt, er zeigt
sich auch selbstbewusst be-
zliglich Kundenzufriedenheit:
,99,9 Prozent der Kunden
schicken uns drei neue Kun-
den." Als Zielgruppe hat Jit-
ten selbstsichere Menschen
ausgemacht, ,die keine Angst
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wolfgang_michel@vogel-automedien.de,

0931/418-2561

haben, Uber das Internet
Autos zu kaufen”.

Aus welchen Regionen die
jeweiligen Kunden kommen,
wird exakt analysiert und aus-
gewertet. Den Unterschied zu
einem klassischen Autohaus
beschreibt Jittens Geschafts-
fiihrer-Kollege Jos Vaessen
wie folgt: ,Kommt dort jedes
Jahr ein Teil der Neuwagen-
kunden aus dem bestehen-
den Kundenstamm, fangen
wir jedes Jahr bei Null an."

Als Kundenbindungsinstru-
ment setzen die drei Ge-
schaftsfithrer auf  einen
E-Mail-Newsletter, den das
Unternehmen monatlich
20 000-fach versendet. Bei
Sonderaktionen geht er zu-
satzlich an die Kunden raus.
So brachte der auBerplan-
maBige Newsletter iiber ein
Seat-Sondermodell mal eben
30 Bestellungen in dieser
Woche ein. Geschéftsfihrer
Jos Vaessen stellt dazu niich-
tern fest: ,Das ist eine Mdg-
lichkeit, die jeder Seat-Hand-
ler hat. Wir tun es eben.”

Kaum Gebrauchte

Der Fokus bei Jiitten & Koo-
len liegt eindeutig auf dem
Neu- bzw. EU-Neuwagen. Fiir
Gebrauchtwagen haben die
Heinsberger wenig (brig.
Wenn sich ein Gebrauchter
nicht verhindern l&dsst, dann
geht er (iber Ebay rasch wie-
der weg. 2004 wurden neben
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den bereits erwahnten 8 300
Neuwagen gerade mal 15 Ge-
brauchte gehandelt. ,Wir ver-
kaufen Neuwagen zu Ge-
brauchtwagenpreisen”, stellt
Jutten niichtern fest.

Da die Kunden aus ganz
Deutschland kommen, ist ein
klassischer Werkstattservice
fiir die Internetklientel nicht
mdglich - einzige Ausnahme
ist das eigene Seat-Autohaus
in Nettetal und die kiinftige
SangYong-Partnerschaft.
Doch auch ohne Vertrag
kennt Jutten & Koolen das
Wort Service. Das Unterneh-
men bietet unter anderem
Winterrdder, Anhangerkupp-
lungen, Scheibenfolien, Frei-
sprecheinrichtungen, Stand-
heizungen und Chip-Tuning
an. ,Wenn der Kunde sein
Fahrzeug abholt, ist alles fix
und fertig montiert”’, so Ge-
schéaftsfihrer Koolen. Dane-
ben hat das Unternehmen be-
ziglich Finanzierung, Versi-
cherungen und Garantie alle
fir den Kunden notwendigen
Komponenten im Angebot.
Verkauft werden in Heinsberg
nur Neuwagen. Aus import-
technischen Griinden sind
Fahrzeuge beispielsweise aus
Frankreich oder Spanien mit
einer Tageszulassung verse-
hen, was den Kunden vor
dem Kauf mitgeteilt wird.

Fir den Fahrzeug-Einkauf
sind mit Vaessen, Koolen und
Jitten die drei Chefs selbst
verantwortlich. Im Back-Offi-
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ce-Bereich stehen ihnen fiir
die regelmaBige Kontaktpfle-
ge und den eigentlichen Ein-
kaufsprozess zehn Mitarbeiter
zur Verfiigung.

Beinahe ebenso viele Mit-
arbeiter stehen auf Verkaufs-
seite parat. Die neun Verkdu-
fer beraten und verkaufen
groBtenteils tber Telefon und

E-Mail. Ein Vor-Ort-Besuch ist
die Ausnahme. Dazu ist gar
keine Zeit. Da jedoch kein Ver-
kéufer in der Lage ist, 26 Mar-
ken gleich gut zu verkaufen,
bewegen sich die Verkaufer in
ihren Markenwelten. lhnen
vorgeschaltet ist ein eigenes
Call-Center, das permanent
mit drei Mitarbeiterinnen be-

Die Jury des Vertriebs
Award hat sich vor Ort
nicht nur von den Ar-
beits- und Controlling-
Prozessen iiberzeugt.
Allen noch offenen
Fragen stellten sich die
drei Geschdiftsfiihrer
Bernd Jiitten (1i.), Rob
Koolen (3. v. li.) und Jos
Vaessen (re.). Ausgefragt
wurden sie unter ande-
rem von Ina Berger von
der CarGarantie (re.) und
Silvia Lulei (kfz-be-
trieb/Gebrauchtwagen-
Praxis) sowie Detlef
Szlafka von der CC-Bank.
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Ob Radio, Standhei-
zung, Winterreifen
oder Chip-Tuning -
die kleine Werkstatt
verbaut und instal-
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setzt ist. Diese leiten die Kun-
den mit ihren Wiinschen an
die entsprechenden Verkaufer

wolfgang_michel@vogel-automedien.de, 0931,/418-2561

von Jitten einfach:
JWir sorgen  dafir,
dass viele Leute an-
rufen, verkaufen
muss der Verkaufer."
Viele Kunden
schicken ihre Ange-
botsanfrage mit
allen Sonderausstat-
tungs- und Zubehor-
wiinschen auch di-
rekt per E-Mail ins
Haus. Wie rasch dies
teilweise erfolgt, er-
fuhren die Jury-Mit-
glieder des Vertriebs
Award am Tag ihres
Besuches in Heins-
berg. Wurde am Wo-
chenende  gerade
erst der neue VW Pas-
sat prasentiert, lief
am Montag die detaillierte
Anfrage per E-Mail in Heins-
berg auf. Fast alle Neuwagen

oder am Fahrzeug steht bzw.
am Telefon kommuniziert
wurde, ist der Verkaufspreis”,
bringt es Vaessen auf den
Punkt. Auch wenn Jitten &
Koolen ,hier und da schon
mal Fahrzeuge zukauft®, han-
delt es sich bei der Masse um
bestellte Fahrzeuge. Die Kun-
den bestellen ihre Fahrzeuge
exakt so, wie sie es wiinschen.
Laut Jitten sind im Durch-
schnitt gerade mal 28 Lager-
fahrzeuge pro Tag verfiigbar.
Bei 95 Prozent aller Fahrzeu-
ge auf dem Heinsberger Ver-
kaufsgeldnde handelt es sich
somit um bestellte Ware.

EU-Importe ohne Ende

Ob Seat Altea, VW Golf, Mer-
cedes CKlasse oder Porsche
Cayenne, die Kunden kénnen
ihr ~ Wunschfahrzeug  mit

liert auf Kunden- weiter. Damit alle Mitarbeiter  gelangen in private Hande. einem Preisvorteil zwischen
Z"::;r‘h viel Zu- immer auf dem Laufenden Nur zehn Prozent des Umsat- 10 und 30 Prozent bestellen.
' sind, investiert Jiitten & Ko- zes im Jahr 2004 stammen Die Spanne ist vom Typ
olen 20 bis 30 Tage in Schu- aus dem Geschaft mit Wie- und/oder der Marke abhén-
lungen. Diese laufen sowohl  derverkdufern. gig. Bei allen Fahrzeugen
im eigenen Unternehmen als handelt es sich um echte Neu-
auch extern ab. Um Schu-  Keine Preis-Spielrdume fahrzeuge, die in der Regel
lungsinhalte intern weiterzu- eine Lieferzeit von drei Mona-
geben, findet einmal im Beim Verkaufspreis gibt es ten haben.
Monat  abteilungsiibergrei-  nichts mehr zu verhandeln. Geschéftsfiihrer  Vaessen
fend eine Mitarbeiterver- ,Der Preis, der im Internet sieht sein Unternehmen stra-
sammlung statt. tegisch auf der son-
Beim Verkaufs— JUTTEN & KOOLEN AUTOMOBILE nigen und ri.chti-
personal setzt Jit- gen Automobilver-
ten & Koolen so- | verkaufte Neuwagen 2004 (2003) 8300 (5 514) triebsseite:  ,Das
wohl auf klassische verkaufte Gebrauchtwagen 2004 (2003) 15 (3) klassische VW-Au-
Automobilverkau- Anteil Flottengeschaft 2004 (2003) 5% (3%) tohaus kann oder
fer als auch auf Umsitze in Millionen Euro: will Kunden, denen
Biiro- oder GroB- | Neuwagen 2004 (2003) 87,95 (73,16) beispielsweise der
und Einzelhandels- | Cebrauchtwagen 2004 (2003) 0.2Z5548,050) neue Golf zu teuer
kaufleute. Jitten; | —oice* Teile 2004 &) e 0.080) geworden ist, kaum
gesamt 2004 (2003) 88,70 (73,30) '
,Letztere sind erfah- eine echte Alterna-
rungsgemal besser i aufspersomak tive bieten. Wir
) . 8 Universalverkaufer, 1 GroBkundenbetreuer, . R
geeignet. Fiir unse- ST — kénnen auf viele
ren Verkaufsjob 6 Mitarbeiter, die disponieren und fakturieren andere Marken und
gibt es eben noch . : Modelle  auswei-
. Offnungszeiten:
keine gerechte Aus- Montag bis Freitag 8:00 bis 18:30 Uhr chen und dem Kun-
bildung.” Samstag 8:00 bis 15:00 Uhr ~ den ein echtes Al-
Der Druck st Die Arbeitszeiten der Verkdufer entsprechen den Off: ternativangebot
hoch, die Devise nungszeiten. machen."
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Vaessen ist sich zudem si-
cher, dass das Problem der
Uberkapazitdten noch die
nachsten 10 bis 15 Jahre be-
stehen bleibt. Sein Kollege
Jiitten setzt noch einen drauf:
,Bereits vor 17 Jahren haben
Experten zu mir gesagt, dass
es keine EU-Reimporte mehr
geben wird. Wir haben sie
heute noch. Entscheidend ist
fiir uns, dass wir groRe Stiick-
zahlen kaufen kénnen - wo
auch immer.”

Das einzige, was Jitten &
Koolen vom klassischen Mar-
ken- oder Mehrmarkenhand-
ler mit Vertriebsvertrag unter-
scheidet, ist seiner Meinung
nach der fehlende Glaspalast.
,Unsere Kunden wollen den
auch nicht bezahlen. Sie wol-
len einen konkreten Preisvor-
teil, diesen bekommen sie bei
uns”, so Jitten.

Fazit: Neuwagenhéndler
wie Jitten & Koolen werden
von vielen als Gefahr fiir den
klassischen ~ Automobilver-
trieb gesehen. Doch sind hier
nicht irgendwelche schrdgen
Végel am Werk. Hier sitzen
kreative Kopfe, die den eu-
ropdischen Automobilmarkt
nach allen Regeln der Kunst
aufmischen - und dies immer
GVO-konform. Das Kfz-Gewer-
be in Deutschland muss er-
kennen, dass sich die auto-
mobile Vertriebswelt nicht
erst mit Auslaufen der GVO
nach 2010 verandert wird. Sie
tut es seit langem. Jutten &
Koolen spielen bereits kraftig
mit und sind beileibe noch
nicht am Ende ihrer automo-
bilen Traume.

Wolfgang Michel

Mehr zu den Top-Platzierten

des Vertriebs Award 2005 erfah-
ren Sie unter www.kfz-betrieb.de
in der (E-irfa1016.

Daneben finden Sie dort auch
einen Link zu unseren Partnern
CC-Bank und CarGarantie.
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