Die Resolution mit
Forderungen an Russels-
neim verabschiedeten
die Igedos-Mitglieder in
Kassel ohne Gegenstim-
me.
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Kritik an Komplettpreisen

Grundsitzlich nutzt die Opel-, Komplettpreisoffensive“ auch den kleineren Service-
partnern. Aber die Gewinneinbufen sind nicht mehr akzeptabel. Der Igedos-Verband
fordert nun vom Hersteller, das Programm anzupassen.

ele Opel-Vermittler und -Ser-
\ ) vicepartner haben ein akutes
Renditeproblem. Auf ihrer Mit-
gliederversammlung in Kassel haben
die Mitglieder der Interessengemein-
schaft der Opel-Spezialisten (Igedos)
deshalb eine Resolution verabschiedet,
in der der Riisselsheimer Hersteller
aufgefordert wird, die besondersin der
Kritik stehende Komplettpreisoffensive
in vier Punkten anzupassen. , Wir su-
chen den Dialog und versuchen, die
Verantwortlichen zu einem Umparken
im Kopf zu bewegen’, sagte Igedos-
Sprecher Rolf Hoschele in Anspielung
auf die aktuelle Opel-Imagekampagne.
Trotzdem helfe die Initiative auch den
kleineren Servicepartnern wirksam,
Kunden mit dlteren Fahrzeugen in der
Werkstatt zu halten.

Die Opel-Partner beschlossen ein-
stimmig die Forderung, die Auszah-
lung des A-Teile-Bonus nicht mehr
linger von der Teilnahme an dem
Komplettpreisprogramm abhéngig zu
machen. Die Igedos-Mitglieder sind
sich zudem einig, dass die Komplett-
preise generell zu niedrig sind - sie
fordern eine deutliche Anhebung. ,Es
besteht liberhaupt keine Notwendig-
keit, unbedingt A.T.U zu unterbieten’,
sagte ein Teilnehmer bei der Diskussi-

on zur Resolution. Die im Rahmen des
Komplettpreisprogramms erforderli-
chen Teile sollen zudem schneller ver-
fiigbar gemacht werden, eine entspre-
chend umfangreiche Lagerhaltung
kénne nicht vorausgesetzt werden. Die
vierte Forderung betrifft die deutsch-
landweite Einheitlichkeit der Kom-
plettpreise. Die Igedos-Partner wollen
diese flichendeckende Festschreibung
nur fiir die in der Werbung besonders
hervorgehobenen Fokusangebote ak-
zeptieren. Ein standortunabhéngiger
Festpreis fiir alle Angebote benach-
teilige viele Servicepartner jedoch
stark.

Der Verbandssprecher sprach sich
auflerdem entschieden fiir eine ge-
rechte Verteilung der Werbekostenzu-
schiisse aus. ,Es kann nicht angehen,
dass die Vertragshiandler von Opel un-
terstiitzt werden, wenn sie fiir die Kom-
plettpreisoffensive Werbung machen,
und wir gehen véllig leer aus.”

Als nicht akzeptabel bezeichnete
Héschele zudem die aktuelle CI-Politik
in Riisselsheim. Die derzeit eingefor-
derten Standards seien iiberzogen.
Zwar rdumte der Sprecher einen ,Re-
novierungsstau” bei den Vermittlern
und Servicepartnern durchaus ein, das
rechtfertige aber nicht eine Fristset-

zung fiir eine Investition iiber bis zu
30.000 Euro. Zumal Opel die Vermittler
und Servicepartner dabei im Gegen-
satz zu den Vertragshéndlern bislang
finanziell nicht unterstiitzen wolle. Ins-
gesamt trage Opel bei den A-Héndlern
bis zu 50 Prozent der direkten Umstel-
lungskosten.

Véllig unverstdndlich sei zudem,
dass jeder Partner vor der Umstellung
eine kostenpflichtige Beratung in An-
spruch nehmen miisse, bei der der
Dienstleister Aufmaf} nehme. ,In vie-
len Fillen ist vBllig klar, was wo hinge-
stellt werden muss‘, sagt Hoschele.

Trotz aller Baustellen richtete der
Igedos-Vorstand aber auch Lob an den
Hersteller, vor allem in Sachen Aufien-
darstellung. Gerade die jiingsten zen-
tralen Werbekampagnen zeigten bei
den Konsumenten spiirbare Wirkung.
Sehr positiv wurde zudem die Ein-
setzung von Jiirgen Keller als Vertriebs-
chef fiir Deutschland aufgenommen.

Jiirgen Keller wiederum lief} es sich
nicht nehmen, den Igedos-Mitgliedern
zum 20-jahrigen Verbandsjubildum zu
gratulieren und ihnen fiir ihr Engage-
ment zu danken. In Bezug auf die vom
Verband formulierten Kritikpunkte sig-
nalisierte er Gesprachsbereitschaft.
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