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AUTOHAUS

Autohaus-Management zwischen Intuition und Navigation

1. Generelle Branchen-Situation aus Sicht eines Sanierungs-

und Restrukturierungsberaters

1.1 Geschéaftsmodell Vertrieb und die Notwendigkeit neuer Systemanséatze
1.2 Neue Vertikal-GVO und Voraussetzung flr Markenexklusivitat

1.3 Konsequenzen

2. AFit f¢r die Finanzenid unter den

Kapitalmarktregeln
2.1. Bankenumfeld und Rating

Pause

2.2 Basel lll

2.3 Anforderungen an die Kredithehmer 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 Geschaftsfeldern

© MISSING MANAGEMENT 2011



AUTOHAUS

Gliederung

1. Generelle Branchen-Situation

1.1 Geschaftsmodell Vertrieb und die Notwendigkeit neuer
Systemansatze
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Die Wirtschaft floriert und die Finanzkrise wird von den meisten
Auguren als weitestgehend tGberwunden angesehen
Die Strukturprobleme im Automobilhandel bestehen hingegen fort

Strukturkrise

Automobilhandel

Deutschland

FinanzkriseV Wirtschaftskrisev
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2011 wird wirtschaftlich ein gutes Jahr 7 auch darin sind sich die
Fachleute einig

Zentrale Feststellung

Die guten konjunkturellen Perspektiven fur 2011

werden sich auch auf den
Pkw-Markt Deutschland positiv auswirken
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So positiv die Prognosen auch alle aussehen, fir Sie stellt sich
eine entscheidende und zentrale Frage

Zentrale Frage

Was kommt davon
Im Automobilhandel in Deutschland

tatsachlich an?
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So viel scheint sicher i das Hauptproblem wird auf keinen Fall

gelost werden
Die Branche | ebt vielmehr weiter Avo
Anachhaltige Gesundungfi wird ausbl ei

Keine
angemessene

Das
Hauptproblem Rendite
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Dies fuhrt dazu, dass die Unternehmen weiterhin kein nach-
haltiges Eigenkapitalpolster aufbauen kénnen
Die Branche zehrt ihre Reserven auf und schafft keine neuen Werte

Die Unternehmen
Die schaffen keine
Folge AWert ef
mehr
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Eine Aangemessenen Renditefi war
Forderung fir ein neues Geschaftsmodell
Die Forderungen fur ein neues Geschaftsmodell

/ Angemessene Rendite als oberstes Ziel des neuen Modells

Marge, die den steigenden Kosten und Nachlassen Rechnung
/  tragt

Nachfrage-orientierte Stlickzahlpolitik und Abkehr der
/ Hersteller vom Mengendruck

Keine Risikotubernahme fir die Durchsetzung von Preisen und
/ fur die Stabilitat von Restwerten durch den Handel

Kostentibernahme und -beteiligung der Hersteller ftr die
/ Umsetzung der Markenziele und Standards

Forderungen des Automobilhandels
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Mit Ausnahme einer teilweisen Absicherung der Restwerte ist das
neue Geschaftsmodell nicht umgesetzt worden
Auch die Initiative des ZDK ist ins Leere gelaufen

n

9

Restwertabsicherun }
Ubergang zu einer

Pullstrategie
Kostenzuordnung nach

dem Verursacherprinzip Konzentration auf den

C=tolaz it salele 21|, Vertriebskanal Handel

Einschrankung
Direktvertrieb

Verantwortung fir die
Durchsetzung der Preise

Neues Margensystem |
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Vor allem die grundsatzliche Neuregelung der Margen ist bis
heute unterblieben

Sie ist jedoch die entscheidende Voraussetzung flr eine nachhaltige Rendite-
verbesserung

Resterlosmodell mit
Hersteller-seitiger
Markt- und Nachlassbeobachtung
Steuerung nach regionalen
Kunden- und Marktbedingungen

Heutige
Margensysteme
mit Bruttoertrag ZielgréRe
Leistungsbausteinen >9 %
und Boni

Keine Veranderung
iIn den Systemen,

keine Chance flr
Rendite-Verbesserungen
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Um nachhaltige Veranderungen zu erreichen, darf der Handel nicht
nur fordern sondern muss naturlich auch bereit sein zu geben

Ohne klare Zugestandnisse des Handels wird kein Hersteller den Schritt einer
grundsatzlichen Geschaftsmodell- oder Margenanderung jemals tun

Die These von MISSING MANAGEMENT lautet deshalb:

S ——

AEin umfassender neuer Mo d
lasst sich nur auf Basis eines
grundl egenden Systemwechsel s
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Fur solch einen Paradigmenwechsel gilt jedoch eine alte
Erkenntnis
Sprichwort

|t | st ni c
n zu entko

ADi e Schwierigk
sondern den al't

John Maynard Keynes
1883-1946 Okonom
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Fur den notwendigen neuen Modellansatz eignen sich die
gangigen Vertragssysteme unterschiedlich gut
Ubersicht

Keine Kongruenz Bedingte Kongruenz | Optimale Kongruenz

Vertragshandels- Handelsvertreter- Franchise-
System System System

\Anvvende/’ W' \Anvvende/’

Alle Automobilmarken Mercedes-Benz Keine Automobilmarken
in Deutschland VW-Nutzfahrzeuge McDonalds, Obi,
aulRer Mercedes-Benz VW-/Audi-Grol3kunden Manpower
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Das Vertragshandel ssystem n?2her
At hen trageni

Vorherrschendes System

0N

Uber 90% der in Deutschland Uber eigenstandige
Vertriebspartner abgewickelten Neuwagen-

Verkaufe erfolgen auf Basis des Vertragshandels-
systems
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Daneben gibt es im Automobilvertrieb in Deutschland noch mit
dem Handelsvertretersystem einschlagige Erfahrungen

Kennzeichen des Handelsvertretersystems

A Verkauf im fremden Namen und fiir fremde
Rechnung

A Kein eigenstandiger Abschluss der Geschafte

A Kaufvertrag Hersteller und Kunde

A Vermittlung von Geschéften auf Basis festge-
legter Provisionen
A Preisbindung an den Hersteller

A Bereitstellung von Ausstellungsfahrzeugen auf
Konsignationsbasis

A Keine Kapitalbindung fiir Lager- / Vorratsfahr-
zeuge
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Theorie

Alle Rechte und Pflichten
aus dem Kaufvertrag
liegen beim Hersteller

Alle aus dem Vertrag

resultierenden
Belastungen und Risiken
(Nachlasse + Restwerte)
sind vom Hersteller
Zu tragen
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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

A Der Handelsvertreter-Status findet nur auf das Fahrzeuggeschaft
Anwendung. Ersatzteile werden wie im Handlersystem verkauft

A Notwendige Rabatte auf Neuwagen werden vor allem im Einzel-
kundengeschaft aus der Provision beglichen

A Vorfuhrwagen gelten als Handwerkszeug und mussen ebenfalls
gekauft werden. Es klare Vorgaben tber Grof3e und Zusammen-
setzung des Bestands

A Quersubventionierungen fur das Pkw-Geschéaft aus dem Service,
GW:-und dem Lkw-Geschaft werden vom Hersteller erwartet

Viele Anzeichen f¢r einen sog. Aun:
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