MANAGEMENT /FUHRUNG

Sechs Erfolgsfaktoren im Occasionsgeschaft

Im Geschéaft mit Occasionen geniesst der Garagist noch immer die viel besungene unternehmerische Freiheit. Doch das
Dornréschen unter den Umsatztrdgern muss zuerst wachgekiisst werden — insbhesondere bei den Markenhéndlern.
Der Weg zu einem erfolgreicheren Occasionsmanagement in sechs Schritten. Jiirg Dallenbach

Brach liegendes Potenzial: Ein professionelles Occasionsmanagement kann viel zum Unternehmenserfolg beitragen.

B Vorab und bei aller nun folgenden Kritik darf nicht ver-
gessen werden, dass manche Hindler im Occasionsgeschéaft
sehr professionell und profitabel agieren. Hieran sollten sich die
Kollegen ein Beispiel nehmen.

1. Profit/Betriebswirtschaft

In der Regel wird in der Schweiz vor dem Eintausch keine
detaillierte kaufmannische Vorkalkulation gemacht. Viele Garagisten
verlassen sich auf Eurotax-Werte und beobachten zu wenig den
regionalen Markt und das eigene Lager. Des Weiteren wird in der
Occasionsabteilung oft nicht unter Vollkostenbetrachtung ge-
rechnet, sondern lediglich bis zum Bruttogewinn. Das reicht nicht
aus, um die Gebrauchtwagenabteilung als Profitcenter zu betreiben
und die richtigen Riickschliisse zu ziehen, wenn mit den Occasionen
Geld verloren geht. Das nichste Problem ist, dass eine Uberzahlung
des Neuwagens in der Regel nicht zulasten des Neuwagengeschifts
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gebucht wird, sondern dass die Gebrauchtwagenabteilung als
«Kehrichteimer» fiir die Neuwagenabteilung agiert. Ebenso wird
zu wenig aktives Preismarketing betrieben. Experten empfehlen,
die Fahrzeuge analog der Standzeit im Preis zu reduzieren, doch
oft fehlt eine konsequente Umsetzung. Es regiert eher das Zufalls-
prinzip. Hat der Chef die Nase voll, werden die Fahrzeuge reduziert,
sonst wartet man, bis jemand zum ersten ausgezeichneten Preis
das Auto kauft. Zu guter Letzt betreiben wenige Garagisten einen
freien Zukauf. Dabei beweisen die freien Hindler, die massiv
von Markenvertretern zukaufen, wie lukrativ das Geschift mit
Occasionen sein kann.

2. Bestandsmanagement

Oft verfiigen die Hindler iiber einen unattraktiven Bestand an
Occasionen, weil vorrangig das «frische Obst» sofort verkauft wird,
wahrend die Bestandsfahrzeuge in der Regel sehr lange stehen. Viele
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Betriebe verfgen iiber Bestandsstrukturen mit mehr als 55 Prozent
Fahrzeugen, die tiber 90 Tage stehen, in Ausnahmefallen liegt dieser
Wert sogar bei 80 Prozent. Die Folge: Es steht nur «faules Obst»
auf dem Hof, was die Palette der Bestandsfahrzeuge fiir potenzielle
Kéufer unattraktiv macht. Haufig sind die durchschnittlichen Stand-
tage gar nicht bekannt, der Anteil der Langsteher tiber 90 Tagen in
Einheiten und Prozent ist es noch viel weniger. Das heisst, dass viele
Handler das Verlustpotenzial, das sich bei ihnen im Bestand be-
findet, gar nicht kennen oder unbewusst verdrangen.

3. Personal

In den oft kleinen Betrieben in der Schweiz ist der Chef oder der
Verkédufer meist fur alles in Personalunion verantwortlich: das
Neuwagengeschift, das Gebrauchtwagengeschift, den Service und
das Teilelager. Aufgrund fehlender zeitlicher Kapazititen wird
dem Occasionsgeschift zu wenig Aufmerksamkeit geschenkt.
Nicht zuletzt, weil der Handel mit Gebrauchten immer komplexer
und schnelllebiger wird. Ein weiterer Schwachpunkt sind die Ent-
lohnungskonzepte fiir die Verkdufer. Haufig findet man Betriebe,
die aus Bequemlichkeit ein Festgehalt fiir die Verkaufer bezahlen.
Zum Teil werden auch Stiickzahlen- oder Umsatzprovisionen be-
zahlt, nur ganz selten werden die Verkiufer nach Bruttoertrag in
Verbindung mit verkauften Standtagen entléhnt; dabei wiirde
gerade ein solches Entléhnungskonzept sowohl qualitative als
auch quantitative Aspekte bertcksichtigen.

4. Occasionsprasentation

Hiufig findet man selbst bei Premiumhéndlern technisch und
optisch nicht aufbereitete Fahrzeuge auf dem Occasionsplatz. Die
Verkaufsobjekte sind oft schlecht signalisiert: Man erkennt nicht
auf den ersten Blick, wo die Occasionen auf dem Betriebsgeldnde
stehen. Zum Teil befinden sich in der Présentation noch Ersatz-,
Kunden- und Mitarbeiterfahrzeuge. Ebenso wird in der Prasentation
nicht ausreichend mit Kommunikationsmitteln («stummen Ver-
kaufern») gearbeitet. Hier sei in erster Linie die Darstellung der
Handlerstirken genannt. Ein Interessent muss auch ausserhalb der
Offnungszeiten Botschaften vermittelt bekommen, warum er gerade
in dieser Garage eine Occasion kaufen soll. Die Hindlerstirken
sollten vertrauens- und imagebildend sein.

Hiufig ist die Atmosphére auf den Occasionsplitzen mit
ganz normalen Parkpldtzen zu vergleichen. Der Interessent hat
oft nicht den Eindruck, dass er sich auf einem Verkaufsareal be-
findet, auf dem auch hochwertige Ware mit Durchschnittswerten
um die 40 000 Franken verkauft werden. Der erste Eindruck prégt,
professionelle Prisentationen bedeuten stirkere Kaufanreize und
héhere Bruttogewinne.

5. Promotionsaktivitaten / Onlineprasentation

Das Internet ist das Hauptinformationsmedium fiir Occasions-
interessenten. Umso schlimmer ist es zu beobachten, dass Fahrzeuge
haufig ohne Bilder im Internet angeboten werden. In den Sommer-
monaten Bilder von schneebedeckten Fahrzeugen zu prisentieren, ist
verkaufsschadigend. Oft entspricht auch die Fotoqualitat nicht den
Erwartungen eines Interessenten. Dartiber hinaus sind die Fahrzeug-
beschreibungen oft zu wenig marketingorientiert formuliert. Auch
hier gilt, dass die richtige Internetdarstellung in allen relevanten
Schweizer Occasionsbodrsen einen starken Einfluss auf Standzeiten
und Ertrége der Fahrzeuge hat.
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6. Prozesse
Speziell der Prozess der Hereinnahme bietet vielen Hindlern ein
grosses Potenzial. Es kommt heute noch vor, dass keine technische
Bewertung bei einem Eintauschfahrzeug durchgefiihrt wird. Dariiber
hinaus wird die Mikromarktbetrachtung bei der Einkaufs- und Ver-
kaufspreisfindung zu wenig beriicksichtigt. Hiufig sind die Werk-
statten tberlastet, sodass die Fahrzeuge entweder ohne technische
und optische Aufbereitung in der Prasentation stehen oder aber die
Standzeit 1 (das heisst die Standzeit von der Hereinnahme bis zur
Fertigstellung fiir die Prdsentation) zum Teil bis zu einen Monat
oder lidnger betrdgt. Diese Situation bindet Liquiditdt. Deshalb
neigen viele Garagisten dazu, auch Fahrzeuge, die fur das End-
kundengeschift am eigenen Mikromarkt sehr interessant wéren,
schnell an Wiederverkiufer zu verdussern. In unseren Schulungen
und Coachings beobachten wir, dass in der Schweiz viel zu wenig
mit externen Dienstleistern gearbeitet wird, wie optischen Auf-
bereitungsfirmen. Der Garagist tendiert dazu, alles selber zu
machen, vernachlassigt aber verschiedene Aspekte.
¢ Kosten: Was kostet eine externe im Vergleich zu einer internen
Aufbereitung wirklich?
e Standtage: Wie viele Tage dauert es linger, wenn ich
selber optisch aufbereite?
e Qualitdt: Werden meine Fahrzeuge intern qualitativ genauso
hochwertig aufbereitet wie durch einen externen Spezialisten?

Fazit

Das Gebrauchtwagengeschift in der Schweiz birgt ein erhebliches
Potenzial. Insbesondere der Bruttogewinn, die Bestandsstruktur
und die Qualifikation des Personals im Occasionsgeschéft kann
wesentlich optimiert werden. Mit einer verbesserten Prisentation,
effektiveren Promotionsmassnahmen und sinnvollen, gelebten
Prozessen wird sich der Erfolg einstellen. <

Seminar Occasionsmanagement

Der AGVS bietet ein Tagesseminar zum Thema Occasionsmanagement
an. In diesem Seminar steht die professionelle Umsetzung der im Bericht
thematisierten Schwerpunkte im Zentrum.

Kurs Deutsch:
Mittwoch, 7. November 2018, Mobilcity Bern

Cours en francais:
Jeudi, 8 novembre 2018, Centre patronal a Paudex

www.agvs-upsa.ch/de/berufshildung/agvs-business-academy

Jiirg Déllenbach

Jiirg Dallenbach, Inhaber der Déallenbach Trading

Consulting GmbH, blickt auf eine lange Karriere

im Autogewerbe zuriick. Als gelernter Auto-

mechaniker mit einem betriebswirtschaftlichen

Nachdiplom KS/ZbW verfiigt er als Geschafts-

leiter liber langjéhrige Erfahrung in den Be-

reichen Import (Technik und Verkauf) und Retail.

Der 58-jahrige Berner Oberlander wirkt im AGVS

als Experte bei der HFP sowie bei den Automobil-Ver-

kaufsberatern in Deutsch und Franzésisch. Das Thema Occasionen hat fiir
Jiirg Dallenbach einen besonderen Stellenwert, sei es als Verantwortlicher
im Garagenbetrieb, wo wichtige Deckungsbeitrdge der Gebrauchten zum
positiven Geschaftsergebnis beitrugen, oder heute als Dozent fiir Kurse der
AGVS Business Academy, das Basisseminar und den Lehrgang Automobil-
Verkaufsberater.
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