DEUTSCHLAND

Schicht zu sich nehmen. Auflerdem soll
das Starkbier durch das leichtere Export-
oder Vollbier ersetzt werden.

Die Arbeiter miissen ihrerseits auf
jedwede Streikunterstiitzung fiir den
zweitagigen Lohnausfall verzichten, da,
wie es bei der IG Metall in Amberg
hief3, ,,das Streikmotiv Bier in unseren
Satzungen nicht enthalten ist“ IG-
Metall-Chef Essl hilt diesen Lohnaus-
fall indes nicht fiir schwerwiegend: ,Er
ist das Opfer der Maxhiitten-Arbeiter
fiir das wiedergewonnene Bier.“

HANDEL

AUTOMOBILE

Willis guter Stern

Jyl it betrichtlichem, aber bislang ohn-
. michtigem Grimm beobachtet die
Daimler-Benz AG die Tatigkeit des
30jahrigen Autohindlers Willi van de
Loo in Geldern am Niederrhein. Wah-
rend nimlich die autorisierten Verkdu-
fer von Mercedes-Automobijlen ihre
Kunden auf lange Lieferfristen verwei-
sen mussen — beim Modell 220 SE bis
zu zwei Jahren —, bietet van de Loo, der
keiner Bindung an das Haus Daim-
ler-Benz unterworfen ist, in Zeitungs-
inseraten regelmifig sofort lieferbare
fabrikneue Vier- und Sechszylinder-
modelle des Untertiirkheimer Werks in
jeder gewiinschten Lackierung an.

Dieser Umstand veranlaflt viele alte
Mercedes-Kunden, bei ihren Hindlern
anzufragen, wie denn ausgerechnet van
de Loo das Werk und seine Liefer-
fristen umgehen koénne. Die Daimler-
Benz AG hat es namlich so gut wie
unmoglich gemacht, fabrikneue Wagen
ihrer Produktion anders als auf dem
von ihr légalisierten Weg zu beziehen.
So sind die Mercedes-Héndler nicht
Geschiftsleute, die bei vollem Risiko
auf eigene Rechnung arbeiten, sondern
lediglich Vermittler. Der Kunde schliefit
seinen Liefervertrag mit dem. Werk
direkt ab, das anhand der Fahrgestell-
nummer den Weg jedes Wagens ver-
folgen kann.

Obgleich mithin den Agenten keiner-
lei Spielraum fiir eigene Manipulationen
bleibt — auch neue Vorfiihrwagen wer-
den ihnen erst geliefert, wenn die alten
nachweislich verkauft sind — und ob-
wohl das Werk die Héndler durch Rund-
schreiben 17/59 abermals nachdriicklich
vor den Folgen einer Zusammenarbeit
mit van de Loo gewarnt hat, findet der
Handelsmann aus Geldern immer wie-
der Moglichkeiten, die Mercedes-Wagen
in der von ihm bendétigten Menge zu be-
schaffen. -

Seine Kontaktleute und Aufkaufer sind
iiber die ganze Bundesrepublik verteilt,
gehen jedem Tip nach und holen von
ihrem Chef telephonisch das Einver-
stdndnis fur jeden KaufabschluBl ein. Sie
nutzen vorwiegend zwei Mdglichkeiten:

[> neue Autos aus Privathand aufzu-
kaufen und

[> in rechtsgiiltige Kaufvertrige einzu-
steigen, deren Inhaber das Auto nicht
abnehmen wollen oder konnen. -

AuBlerdem {ibernimmt ‘van de Loo -

auch die Vertridge solcher Kunden, die
zwar einen Kaufvertrag mit Daimler-
Benz haben, aber den Liefertermin nicht
abwarten wollen und deshalb in Gel-
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dern kaufen. Sobald van de Loo das
Auto dann am Filligkeitstag selbst ab-
geholt hat, erhalten die urspriinglichen
Vertragsinhaber von ihm eine Pramie.

Die Wirksamkeit seiner Beschaffungs-
methoden dokumentiert der Hiandler
mit dem Hinweis: ,Im Kreis Geldern
ist vom Werk noch kein 220 SE ge-
liefert worden. Wir haben den ersten
geliefert. Er hatte die Fahrgestell-
nummer 29 und gehorte zu den ersten
15 Stiick, die im Inland iiberhaupt auf
den Markt kamen.“

Die Abnehmer der von ihm aufge-
kauften Mercedes-Wagen bedient van
de Loo hochst rationell. In vielen Fillen
werden die Kaufgeschiafte telephonisch
abgeschlossen und telegraphisch besti-
tigt; dann rollt der verkaufte Wagen, mit
einem Gelderner Fahrer bemannt, so-
gleich nach seinem Bestimmungsort.
Ebensooft kommen die Fahrzeuge, die
van de Loo beschafft, gar nicht erst nach
Geldern, sondern werden sofort ihren
Kiaufern irgendwo in Westdeutschland
zugefiihrt.

Juristisch kann die Daimler-Benz AG
nichts dagegen unternehmen, daB ein
Kéufer seinen glltigen Kaufvertrag an
einen anderen abtritt, der den Wagen

Mercedes-Beschaffer van de Loo: Ohne Lieferfristen

fir sich und auf eigene Rechnung ab-
holt. Lediglich eine Klausel in den fiir
die ganze westdeutsche Autoindustrie
verbindlichen Bestimmungen iiber die
Garantieleistung liee sich — indirekt —
gegen van de Loo anwenden: Garantie
braucht nur dem Erstkdufer zugesichert
zu werden. Somit konnte es also die
Daimler-Benz AG ablehnen, einem
Kunden van de Loos die Gewidhr fiir
sein Fahrzeug zu bieten.

Sagt der Rechtsanwalt des Mannes
aus Geldern: ,Wir sind von Kunden
noch nicht in Anspruch genommen wor-
den und haben wegen der Garantie auch
noch keinen Rechtsstreit gehabt.“ Van
de Loo selbst meint: ,Falls es Schwie-
rigkeiten - -wegen der Garantie geben

" sollte, iibernimmt meine Firma eine

eigene Garantie. Damit iibernehmen wir
gar kein Risiko, denn bei den Mercedes
passiert ja nichts.“ Diese Zuversicht

glaubt sich der Hindler leisten zu kén-
nen, nachdem er in knapp zwei Jahren
immerhin rund 1000 Autos mit dem
Dreizackstern verkauft hat.

Willi van de Loo hatte noch mit 19
Jahren seinem Vater in der Landwirt-
schaft geholfen und war dann zum Be-
ruf des Landmaschinenschlossers iiber-
gewechselt. Sechs Jahre spiter eréffnete
er seinen ersten Laden, in dem er ge-
brauchte Motorridder feilbot, und bald
erhielt er die Vertretung fiir Goliath-

Automobile, zu denen nach kurzer Zeit .

noch Werksvertretungen fiir Lloyd,
Borgward und Renault kamen. Im April
1958 befaf3te er sich zum erstenmal mit
der Marke Mercedes — er verkaufte
gebrauchte Mercedes-Diesel —, und zwei
Monate darauf stieg er auch in das Ge-
schaft mit Neuwagen ein.

Die Vertrage, die van de Loo mit sei-
nen Kunden abschlieflt, unterscheiden
sich von den iiblichen Einheitsformula-
ren. Bei ihm entfdllt der Passus ,zum
Listenpreis“, dafiir ist unter , besondere
Bedingungen“ ausdriicklich vermerkt,
daf} es sich um ein Neufahrzeug handelt.
Ist im Kraftfahrzeugbrief schon ein Vor-
besitzer eingetragen, so erhilt der Kiu-
fer eine Bescheinigung, daB diese Ein-
tragung lediglich eine
Formsache gewesen
sei.

Allerdings muf3 der
Kunde dem ausge-
priagten Gewinnstre-
ben des untersetzten
Rheinldnders (,,Wo ich
Geld mit verdienen
kann, da mach ich
Geld  mit%) einen
handfesten Tribut ent-
richten. Als Faustregel
gilt, daB der Kaufer
fiir jeden gegeniber
der reguldren Lie-
ferfrist eingespar-
ten Wartemonat etwa
ein Prozent Aufschlag
auf den Listenpreis
zahlt — filir einen
220 SE mit 14950
Mark Listenpreis und
rund zweiJahren Lie-
ferfrist also etwa 3600
Mark.

Der Aufpreis kann
noch héher sein. ,,Un-
ser Preis ist das, was
wir von den Ameri-
kanern kriegen“, sagt
van de Loo. Seine
Firma verkauft ihre
Autos namlich auch an Auslinder, vor-
wiegend an dollarstarke Amerikaner, die
sich fir ihren Europa-Trip eines der in
den USA hoch in Kurs stehenden Stern-
Autos wiinschen und den Wagen dann
mit nach Hause nehmen.

Bei solcher Preisgestaltung ist der
Gelderner inzwischen finanzkrifiig ge-
nug geworden, um sogar auf Barzah-
lung verzichten zu kénnen. Er finanziert
die Wechsel seiner Kunden selbst und
nimmt auch gebrauchte Autos in Zah-
lung.

DaB sich mit van de Loos Devise
»wWenig Autos fiir viel Geld“ manches
erreichen 1aBt, bestdtigt auch der Bericht
eines Borgward-Inspekteurs an dessen
Verkaufsleitung in Bremen: ,Ich habe
viele erfolgreiche Bilanzen gesehen, in
keinem Falle wurden im Autogeschift
zu ,normalen Zeiten' solche immensen
Gewinne erzielt wie bei van de Loo.“
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