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Aktuelle Herausforderungen und Trends im

‘\-‘\\ 5 Autohandel

Der Autohandel steht unter enormem Veranderungsdruck

— durch innere und auf3ere Einflussfaktoren.

Hier einige Einflussfaktoren, die auch Sie betreffen:

Gruppenfreistellungsverordnung

- Verénderungen in der Geschéftsbeziehung zwischen Ihnen und dem Hersteller.

- Schwaéchung kleinerer Handelsbetriebe bei gleichzeitiger Starkung von
Handelsorganisationen/-gruppen und dem Hersteller-Netzwerk.

Standort-Klausel
- GroRerer Wettbewerb durch international agierende Handelsorganisationen.

Basel Il

- Erhdhter Druck auf das Kreditwesen und héhere Kreditkosten.

- Insbesondere kleinere Handler bzw. Handler mit niedrigem Eigenkapitalanteil sind
hiervor betroffen.

Verdrangungswettbewerb durch Marktsattigung
- Die Hersteller andern ihre Produktstrategie — das gesamte Produktpotfolio wird
auf allen Mérkten angeboten, was einen Verkauf erschwert.

Gewinn-Minimierung

- Neuwagenprovisionen werden vom Hersteller auf ein Minimum reduziert.

- GroRerer Wettbewerb im Service durch die Konkurrenz von freien Werkstatten
und freien Serviceketten.

- Ldngere Garantiezeiten — héhere Zuverlassigkeit der Produkte minimieren Ihren
Umsatz im Servicebereich.

- Andere wirtschaftliche Einflussfaktoren reduzieren die Bereitschaft des Kunden,
ihre Wartungsarbeiten in einem Herstellerfachbetrieb durchflihren zu lassen.



Hersteller und grof3e Handelsgruppen versuchen Prozesse und auch
die Systeme innerhalb ihrer Organisation zu harmonisieren.

Hier ein paar Beispiele:

- Maximierung der Produktivitat und des Profits.

- Maximierung der Vertriebsaktivitdten und des Marketing.

- Starke Unterstitzung fir den Vertrieb zur Maximierung der Effektivitat.

- Integration von CRM (Management der Kundenbeziehungen) zwischen dem Hersteller, lhnen
als Handler und dem Endkunden.

- Integration der Kommunikation zwischen Ihnen und dem Hersteller zur Optimierung des

Informationsflusses (z.B. Online-Fahrzeugbestellung, Online-Teileinformation und Bestellwesen).

- Kostenreduktion durch Konsolidierung, Zentralisierung und Harmonisierung.

Die aktuelle IT-Infrastruktur bietet spezifische Losungen bei der

Harmonisierung von Prozessen und Systemen.

Hier ein paar Beispiele:

- Effektives Management von Vertriebskampagnen mit Rickmeldung (Dialogmarketing).

- Skalierbarkeit lhrer Vertriebsprozesse.

- Erhéhte Transparenz beim externen Daten- und Informationsaustausch (z.B. Abgleich von
Interessentendaten, Abgleich von Fertigungs- und Lieferdaten).

- Erhéhte Transparenz beim innerbetrieblichen Daten- und Informationsaustausch.

- Zentrales Bestellwesen fir Teile und Zubehor.

- Zentralisierung von administrativen Aufgaben.

- Kosten von Informationssystemen und Schnittstellen.

- Kostenreduktion durch Wegfall von mehrfach vorhandenen Prozessen und Systemen.
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Der Druck von Auf3en drangt Sie zu starkerem
Wachstum und hoherer Rentabilitat

Optimieren Sie lhre Rentabilitat durch:

- Wachstum — héherer Umsatz bei gleich bleibenden Fixkosten.
- Kostenreduktion.

- Spezialisierung.

Wertsteigerung durch Erweiterung lhres

Angebotes:

- Produktbereich: Steigerung der Attraktivitat und
Kundenbindung durch Angebote verschiedener Hersteller.

- Servicebereich: Umsatzsteigerung durch lebenslange
Kundenbeziehung.

Seien Sie unabhédngig von Fahrzeugherstellern

oder Teilelieferanten durch:

- Eine bessere Verhandlungsposition im Einkauf.

- Eine Verringerung des wirtschaftlichen Gesamtrisikos.

- Vollstandige Kontrolle lhres Managements Uber alle
Unternehmensdaten.

Nutzen Sie lhre Chancen fur starkeres

Wachstum durch:

- Die Skalierbarkeit lhrer Vertriebsprozesse.

- Die Transparenz und die Kontrollméglichkeiten auch tber
Zweigstellen und verschiedene Geschaftsbereiche (z.B.
Hersteller, Lieferanten).

- Einheitliche, wiederholbare und kontrollierbare Prozesse.

- Die Anbindung (Schnittstellen) zu verschiedenen
Fahrzeugherstellern.

- Die Anbindung (Schnittstellen) zu verschiedenen Teile- und
Zubehorlieferanten.

- Die Anbindung (Schnittstellen) zu verschiedenen
Serviceunternehmen (Finanzierung,
Gebrauchtwagenplattformen).

- Eine bessere Kundenbindung Uber die gesamte
Lebensdauer — auch bei Fahrzeugwechsel.

- Wachstum im Vertrieb von Zubehér und Sonderausstattungen.

- Eine Erhéhung lhres Umsatzes in der Werkstatt.

- Zusatzlichen Umsatz und Vertrieb weiterer Dienstleistungen
(z.B. Finanzierung, Versicherung).

Erreichen Sie eine hohere Rentabilitat
durch:

- Reduzierung Ihrer Akquisekosten und Erhéhung der
Interessenten-Kunden-Rate.

- Eine Prozessoptimierung in lhrem Vertrieb zur Steigerung der
Kundenzufriedenheit und Kostenreduktion.

- Eine Verringerung lhrer interner Bonusleistungen.

- Die Erhéhung |hrer Gewinnspanne im
Gebrauchtwagenverkauf.

- Die Aufrechterhaltung oder Reduktion von Kreditgeblhren
(Basel 11).

- Ein verbessertes Teilemangement:
~ Verringerung lhres Lagerbestandes, Erhéhung lhres

Gesamtabsatzes.

~ Reduzierung lhrer Lagerkosten.
~ Hoéhere Teileverfiigbarkeit.

- Einen zentralen Teileeinkauf.

- Eine Erhéhung lhrer Werkstattdurchgange.

- Eine Erhéhung lhrer Werkstattauslastung.

- Eine Verringerung lhrer zentralen Administrationskosten.

- Eine Verringerung lhrer Kosten im Bereich Fahrzeugvertrieb
(Wegfall aller Prozesse ohne Mehrwert).

Hauptbereiche fur mogliche
Wertsteigerungen im Autohandel.

Verbesserung lhrer Rendite durch:

- Hohere Effektivitat in Vertrieb und Marketing.

- Verringerung lhres Fahrzeugbestandes.

- Héhere Bruttogewinnspanne (Neu- und
Gebrauchtwagenverkauf).

- Hoherer Werkstattumsatz und -rendite.

- Hoherer Teileumsatz.

- Geringere Verwaltungskosten.

- Geringere Finanzierungs-/Kreditkosten.

- Geringere Gesamtkosten IT-Systeme.

Steigern Sie lhren Umsatz durch:

- Hohere Kundenbindung.

- Héhere Marktdurchdringung (bestehende Marke) - mehr
Produktvielfalt, groReres Einzugsgebiet.

- Erweiterung des Geschaftsbereiches (neue Marken und
Produkte) — national und international.

- Zukaufe und Kooperationen.
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Mehrwert-Matrix

Geschaftsbereiche

Chancen
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Werkzeuge

Verbesserung Ihrer Rendite mit DRACAR+ oder Optima 21 und CONTACT CRM:

Vertrieb & Marketing

Effektivitatssteigerung im Vertrieb und
Marketing.

Reduzierung von Vertriebsprozessen, die
sich nicht wertsteigernd auswirken.

Interessentenmanagement.

Uberwachung und Kontrolle der Vertriebsprozesse und
Kundenakquise.

Integration mit anderen Vertriebshilfen (z.B. Konfigurator,
Bestandstibersicht, Finanzierung, Versicherung).
Integriertes Bestellwesen.

Fahrzeugbestand

Reduzierung lhrer Kosten fiir den
Fahrzeugbestand

- Neuwagen

- Gebrauchtwagen

- Vorflihrfahrzeuge

Besseres Management fiir Vorfihrfahrzeuge.

Transparenz und Ubersicht Giber Bestand und Lieferkette.
Besseres Bestandsmanagement mit laufender
Kostenkontrolle.

Bruttogewinnmarge

Bessere Kontrolle von Nachléssen und
Rabatten.

Optimierung des GW-Einkaufs.

Mehr Sonderausstattungs- und
Zubehorverkauf.

Mehr Rendite aus Finanzierung und
Versicherung.

Integrierte Unterstitzung fir den Vertrieb.
Schnittstelle zur Gebrauchtwagenbewertung.
Online-Bruttomargenermittlung bei Kettengeschaften
(GW-Inzahlungnahme).

Rendite- und Rabattlimitierung.

Schnittstelle zwischen Vertriebs- und
Finanzierungsprozessen (Kreditinstitut).

Werkstattauslastung

Erhéhung Ihrer Werkstattdurchgéange.
Erhéhung lhrer Auslastung.
Reduzierung unproduktiver Zeiten.
Reduzierung der Ersatzfahrzeugkosten.
Wiederholte Garantieantrage (bei
Ablehnung/Teilablehnung).

Bessere Unterstitzung fir den Verkauf
durch die Werkstatt.

Bessere Ressourcen- und Auslastungsplanung.
Zeitwirtschaft - Uberwachung und Kontrolle
unproduktiver Zeiten.

Integration der Werkstatt in das
Kundenbeziehungsmanagement (CRM).
Gesamtlbersicht Umsatz pro Kunde.

Produktives Management der Teileverfligbarkeit.
Integration techn. Informationen von Fahrzeugherstellern
und Teilelieferanten.

Gezieltes Management der Garantien.

Lagerhaltung

Minderung lhrer Lagerkosten.
(Verringerung des Bestandes flr nicht
gangige Teile; Vermeidung eines
unnotigen Uberstandes).

Teileklassifizierung Wiederbestellmengen und
Maximalmengen.

Transparenz fir Teileersatz

Automatisiertes Bestellvorschlagswesen.

Warnsystem fir nicht gangige/hinfallig gewordene Teile.

Verwaltung

Minderung lhrer Kosten flr interne
Prozesse (Buchhaltung,
Personalverwaltung, Lohnverrechnung,
Provisionsabrechnung, Controlling).

Integration aller Geschaftsbereiche in einer relationalen
Datenbank.

Integration von Vertrieb und Verwaltung.

Abgleich von Prozessen aller Zweigstellen und Marken.
Auswertungen zur schnellen und zuverlassigen
Entscheidungsfindung.

Finanzierung

Aufrechterhaltung & Verbesserung lhrer
Bonitatsbewertung (Basel I1).

Laufende Auswertbarkeit und Datenanalyse.
Verfligbarkeit aktuellster Zahlen aus allen
Geschéftsbereichen.

Erflllung aller Vorgaben zur Verwaltung und Auswertung
von Finanzdaten (GDPdU).

Liquiditatsmanagement.

Anlagenbuchhaltung.

Risiko-Management und —Kontrolle.

Reduktion und Planbarkeit lhrer
Gesamtkosten (TCO).

Modularitat.

Anwenderfreundliche (Microsoft-) Standards.
Standardisiertes Plattformkonzept flir schnelle Anpassung
und Lokalisierung.

Standardisierte Schnittstellen zu Herstellern und
Lieferanten.

Integration von standardisierten IT-Werkzeugen und
-Zubehor.




Geschaftsbereiche

Chancen

Werkzeuge

So steigern Sie Ihren Umsatz mit DRACAR+ oder Optima 21 und CONTACT CRM:

Kundenbindung

So steigern Sie lhren Umsatz mit
bestehenden Kunden:

Erhéhung der Kundenbindung durch:
- Werkstatttreue

- Markentreue

Gemeinsames CRM-System flir Fahrzeugvertrieb und
Werkstatt.

Standardisierte Akquise- und Vertriebsprozesse fir
Neu- und Gebrauchtwagenverkauf.
Bestandsplanung.

Unterstitzung fir gemeinsame Vertriebskampagnen
(Vertrieb + Werkstatt).

Neue
Geschaftsbereiche

Geschaftserweiterung — neue Markte,

neue Gebiete, neue Segmente (national

und international).

Vertriebskampagnenmanagement.

Kontakt- und Akquisemanagement.
Uberwachung und Kontrolle der Effektivitat.
Unterstlitzung bei internationalen Geschéaften.

Zusatzliche Umsatze

Erweiterung lhrer Geschaftsbereiche
(mehrere Marken, mehr Produkte,
Flottengeschaft, Mietwagen,
Schnellreparatur).

Integration mehrerer Hersteller.

Integration mehrerer Teilelieferanten.
Komplettes Teilelager Ubersichtlich in einem
Warenwirtschaftssystem.
Fahrzeugbestandsiibersicht markentbergreifend.
Neu- und Gebrauchtwagen in einer Ubersicht.
Flottenwartung — spezifische Produkt- und
Serviceangebote.

Zukaufe und
Kooperationen

Synergieeffekte durch skalierbare
Prozesse flir Vertrieb, Teile, Werkstatt
und Verwaltung.

Repréasentation zentralisiert.

Konsolidierung tGber mehrere Zweigstellen.
Fremdwahrungsunterstiitzung bei internationalen
Geschaften.

Standardisierte Geschéaftsprozesse in allen Bereichen.

Ubersicht tiber typische Einsparungspotentiale

Geschaftsbereiche

Chancen

Werkzeuge

Hier kdnnen Sie mit DRACAR+ oder Optima 21 und CONTACT CRM einsparen:

Vertrieb & Marketing

Marketingkosten.
Verhaltnis Kontakte zu Interessenten.
Verhaltnis Interessenten zu Kunden.

2 - 10% Reduktion der Gesamtkosten fur Marketing.

Fahrzeugbestand

Lagerkosten.
Fahrzeugumschlag.
Durchschnittliche Standzeiten.

15 - 25% Reduktion der Lagerkosten.

Bruttogewinnmarge

Durchschnittliche Marge pro Fahrzeug
(Neu- und Gebrauchtfahrzeug).

0,5 - 1,25% zusétzliche Bruttogewinnmarge fur
Neufahrzeuge.

Werkstattauslastung

Effektivitat der Mechaniker.
Anteil verrechenbarer Leistungen.

5 - 15% Erhéhung bei Effektivitat.
5 - 15% Erhéhung der verrechenbaren Leistung.

Lagerhaltung

Warenumschlag.
Lagerkosten.
Inventurkosten.
Werkstattteileumsatz.

15 - 45% Steigerung bei Warenumschlag.
15 — 25% Reduktion der Lagerkosten.
10 - 25% Steigerung des Umsatzes.

Verwaltung

Mitarbeiterzahl in der Verwaltung.
Gesamtkosten in der Verwaltung.

15 — 35% Reduktion bei Gesamtkosten.

Finanzierung

Bonitatsbewertung.

0,25 - 0,70% Minderung der Kreditzinsen.

IT

Hardware & Software Investitionen.

Keine Kapitalisierung mehr dank HSP & ASP.
Microsoft Standards.

Quelle: ADP-interne Analyse
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