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Bei Vogl+Co nutzt man das gesamte
Spektrum von CARPLUS, das von
der Versicherungsvermittiung tiber
Zulassungsstelle und Digitalisierung
bis zur Kennzahlenauswertung fiir
die Vertriebssteuerung reicht.

Der stationdre Handel, so wie er in den vergange-
nen Jahrzehnten gelaufen ist, wird in der Form
nicht weiter funktionieren. Das zeigen alle Studi-
en“, berichtet Prok. Rafael Krammer, Vertriebslei-
ter bei der Vogl+Co-Gruppe. ,,Es geht in Richtung
360-Grad-Anbieter und deshalb sind Kooperationen
wie jene mit Carplus so wichtig®, bringt Krammer die
Bedeutung der Zusammenarbeit auf den Punkt.

Der Umfang dieser langjdhrigen Partnerschaft, der
schon vor der Griindung der Carplus mit der Wie-
ner Stddtischen begonnen hat und die langjéhrige
Kooperation von Carplus mit Renault (Mobilize Fi-
nancial Service) als Basis besitzt, ist zuletzt weiter
gewachsen. , Die Kunden mochten sich nicht mehr
eigenstdndig um jedes Thema kiimmern. Wir miis-
sen daher diesen Convenience-Effekt noch stirker
abbilden®, ist Krammer iiberzeugt.

Zusammenarbeit mit 16 Standorten und 11 Marken
Die Umsetzung ist je nach Standort und Marke indivi-
duell und verfiigt im Maximalausbau iiber eine eigene
Zulassungsstelle samt Mitarbeitern der Wiener Stid-
tischen im Betrieb, etwa in der Vogl+Co-Zentrale in
Graz. Dabei nutzt in jeder Filiale der Verkaufsberater
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die Versicherungs-Moglichkeiten von Carplus auf di-
gitalem Weg, bei Spezialfragen oder anderen Produkt-
l6sungen stehen Landesleiter Gerhard Jantscher oder
die Mitarbeiter der Wiener Stidtischen zur Verfiigung.
,Wir bieten Bestidndigkeit, das ist fiir unseren Kon-
zern sehr wichtig. Man darf sich auf uns verlassen,
das betrifft sowohl den Endkunden wie auch den
Partner”, erkldart Carplus-Vertriebsleiter Dominic
Krb, BA MA. ,Diese nachhaltige Zusammenar-
beit verbindet uns ebenso mit der Firma Vogl wie

Landesleiter

Gerhard Jantscher
und Vertriebsleiter
Dominic Krb, BA
MA, CARPLUS, mit
Prok. Rafael Kram-
mer, Vertriebsleiter
Vogl+Co

»Das Autohaus muss ein allumfassender
Dienstleister werden, iiber alle Kanile.

Das miissen auch wir abbilden.*
Dominic Krb, Vertriebsleiter CARPLUS

der moderne Zugang zum Kunden. Das Autohaus
muss ein allumfassender Dienstleister werden, {iber
alle Kanéle. Das miissen auch wir abbilden und fiir
unsere Partner ein Coach in der Digitalisierung sein.

Kennzahlen-Analyse

Zur Digitalisierung gehort auch modernes Repor-
ting. ,,Wir haben eine Analyse der wichtigsten Kenn-
zahlen entwickelt, die eine moderne Vertriebssteue-
rung ermdglichen®, erkldrt Krb. In Zusammenarbeit
mit Krammer wurden dafiir die relevanten Kennzah-
len digitalisiert, heruntergebrochen auf Standorte,
Marken und Mitarbeiter. ,,Wir wollen verstdrkt mit
Kennzahlen fiihren“, so Krammer. Das hat nicht zu-
letzt durch die Volatilitdt des Marktes an Bedeutung
gewonnen. ® (GEW)
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