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Autohaus-Management zwischen Intuition und Navigation  

1. Generelle Branchen-Situation aus Sicht eines Sanierungs-

und Restrukturierungsberaters
1.1  Geschäftsmodell Vertrieb und die Notwendigkeit neuer Systemansätze

1.2  Neue Vertikal-GVO und Voraussetzung für Markenexklusivität

1.3  Konsequenzen

2. ĂFit f¿r die Finanzenñ unter den Bedingungen der neuen 

Kapitalmarktregeln
2.1. Bankenumfeld und Rating

Pause

2.2  Basel III

2.3  Anforderungen an die Kreditnehmer aus dem Automobilhandel

2.4  Professioneller Bankenumgang und Optionen zur Sicherung

der Kreditlinien und Optimierung des Kreditpreises

3. Mechanismen zur Ertragssicherung im Autohaus und den 

einzelnen Geschäftsfeldern   
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Gliederung

1. Generelle Branchen-Situation

1.1   Geschäftsmodell Vertrieb und die Notwendigkeit neuer  

Systemansätze
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Die Wirtschaft floriert und die Finanzkrise wird von den meisten 

Auguren als weitestgehend überwunden angesehen

Die Strukturprobleme im Automobilhandel bestehen hingegen fort

Automobilhandel 

Deutschland

Strukturkrise

Finanzkrise WirtschaftskriseVV
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2011 wird wirtschaftlich ein gutes Jahr ïauch darin sind sich die

Fachleute einig 

Die guten konjunkturellen Perspektiven für 2011

werden sich auch auf den 

Pkw-Markt Deutschland positiv auswirken 

Zentrale Feststellung
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So positiv die Prognosen auch alle aussehen, für Sie stellt sich  

eine entscheidende und zentrale Frage

Was kommt davon 

im Automobilhandel in Deutschland

tatsächlich an?

Zentrale Frage
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Die Branche lebt vielmehr weiter Ăvon der Hand in den Mundñ und eine 

Ănachhaltige Gesundungñ wird ausbleiben   

Keine

angemessene

Rendite

Das

Hauptproblem

So viel scheint sicher ïdas Hauptproblem wird auf keinen Fall 

gelöst werden
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Dies führt dazu, dass die Unternehmen weiterhin kein nach-

haltiges Eigenkapitalpolster aufbauen können  

Die Branche zehrt ihre Reserven auf und schafft keine neuen Werte   

Die Unternehmen

schaffen keine

ĂWerteñ

mehr 

Die

Folge
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Eine Ăangemessenen Renditeñ war deshalb auch die zentrale

Forderung für ein neues Geschäftsmodell

Die Forderungen für ein neues Geschäftsmodell  

Angemessene Rendite als oberstes Ziel des neuen Modells

Marge, die den steigenden Kosten und Nachlässen Rechnung 

trägt

Nachfrage-orientierte Stückzahlpolitik und Abkehr der 

Hersteller vom Mengendruck 

Kostenübernahme und -beteiligung der Hersteller für die 

Umsetzung der Markenziele und Standards

Keine Risikoübernahme für die Durchsetzung von Preisen und 

für die Stabilität von Restwerten durch den Handel
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Mit Ausnahme einer teilweisen Absicherung der Restwerte ist das

neue Geschäftsmodell nicht umgesetzt worden

Restwertabsicherung

Neues Margensystem

Verantwortung für die

Durchsetzung der Preise

Konzentration auf den

Vertriebskanal Handel

V

Neues

Geschäftsmodell

Kostenzuordnung nach

dem Verursacherprinzip

Einschränkung

Direktvertrieb

Übergang zu einer 

Pullstrategie 

Auch die Initiative des ZDK ist ins Leere gelaufen
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Vor allem die grundsätzliche Neuregelung der Margen ist bis 

heute unterblieben

Sie ist jedoch die entscheidende Voraussetzung für eine nachhaltige Rendite-

verbesserung

Resterlösmodell mit

Hersteller-seitiger

Markt- und Nachlassbeobachtung

Steuerung nach regionalen

Kunden- und Marktbedingungen

Keine Veränderung 

in den Systemen,

keine Chance für 

Rendite-Verbesserungen

Heutige

Margensysteme

mit

Leistungsbausteinen

und Boni

Bruttoertrag Zielgröße

> 9 %
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Um nachhaltige Veränderungen zu erreichen, darf der Handel nicht

nur fordern sondern muss natürlich auch bereit sein zu geben

Ohne klare Zugeständnisse des Handels wird kein Hersteller den Schritt einer

grundsätzlichen Geschäftsmodell- oder Margenänderung jemals tun

ĂEin umfassender neuer Modellansatz 

lässt sich nur auf Basis eines 

grundlegenden Systemwechsels realisierenñ

Die These von MISSING MANAGEMENT lautet deshalb:
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Für solch einen Paradigmenwechsel gilt jedoch eine alte 

Erkenntnis 

Sprichwort

John Maynard Keynes
1883-1946 Ökonom

ĂDie Schwierigkeit ist nicht, neue Ideen zu finden, 

sondern den alten zu entkommen....ñ

http://de.fotolia.com/id/3747026/partner/200394057
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Für den notwendigen neuen Modellansatz eignen sich die 

gängigen Vertragssysteme unterschiedlich gut

Übersicht

Handelsvertreter-

System

Franchise-

System

Mercedes-Benz

VW-Nutzfahrzeuge

VW-/Audi-Großkunden

Keine Automobilmarken

McDonalds, Obi, 

Manpower

Alle Automobilmarken

in Deutschland

außer Mercedes-Benz

Vertragshandels-

System

Anwender Anwender Anwender

Optimale KongruenzBedingte KongruenzKeine Kongruenz
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Das Vertragshandelssystem nªher zu erlªutern, hieÇe ĂEulen nach

Athen tragenñ

Vorherrschendes System

Über 90% der in Deutschland über eigenständige 

Vertriebspartner abgewickelten Neuwagen-

Verkäufe erfolgen auf Basis des Vertragshandels-

systems



© MISSING MANAGEMENT 2011
16

Daneben gibt es im Automobilvertrieb in Deutschland noch mit 

dem Handelsvertretersystem einschlägige Erfahrungen 

Kennzeichen des Handelsvertretersystems

ÁVerkauf im fremden Namen und für fremde 

Rechnung

ÁKein eigenständiger Abschluss der Geschäfte

ÁKaufvertrag Hersteller und Kunde
Alle Rechte und Pflichten

aus dem Kaufvertrag

liegen beim Hersteller

Alle aus dem Vertrag 

resultierenden 

Belastungen und Risiken

(Nachlässe + Restwerte)

sind vom Hersteller

zu tragen

Theorie

ÁVermittlung von Geschäften auf Basis festge-

legter Provisionen 

ÁPreisbindung an den Hersteller  

ÁBereitstellung von Ausstellungsfahrzeugen auf 

Konsignationsbasis

ÁKeine Kapitalbindung für Lager- / Vorratsfahr-

zeuge
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In der Vertriebspraxis stellt sich die Situation jedoch deutlich                 

anders dar

Beispiel Mercedes-Benz

Gelebte Praxis: 

Handelsvertreter-System am Beispiel Mercedes-Benz

Â Der Handelsvertreter-Status findet nur auf das Fahrzeuggeschäft 

Anwendung. Ersatzteile werden wie im Händlersystem verkauft

Â Notwendige Rabatte auf Neuwagen werden vor allem im Einzel-

kundengeschäft aus der Provision beglichen

Â Vorführwagen gelten als Handwerkszeug und müssen ebenfalls 

gekauft werden. Es klare Vorgaben über Größe und Zusammen-

setzung des Bestands

Â Quersubventionierungen für das Pkw-Geschäft aus dem Service,    

GW- und dem Lkw-Geschäft werden vom Hersteller erwartet 

Viele Anzeichen f¿r einen sog. Ăunechten Handelsvertretervertragñ


