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Walter Missing im Rahmen einer Vorstandssitzung
zu dem Thema ,Die gegenseitigen Erwartungen der
Automobilhersteller und des Handels — Optimierungs-
potentiale zwischen Herstellern und Partnern”. Das
weitreichende Thema wurde von Herrn Missing hochin-
teressant untersucht und anhand von Charts plastisch
prasentiert.

Walter Missing, heute selbsténdiger Unter-
nehmensberater, hat umfassende Erfahrun-
gen aus der Automobilbranche. Viele Jahre
war er in verschiedenen Fihrungspositio-
nen im Daimler Chrysler Vertrieb tatig. Er
verantwortete von 1998 - 2004 die Ver-
triebsnetze der Konzernmarken im deut-

schen Markt. Im Rahmen seiner selbststan-
digen Beratertétigkeit ist Missing
bereits fur eine Reihe von VW/Audi Partnern
tatig und verfiigt deshalb auch tber spezifi-
sche Kenntnisse tber unsere Marken und Organisation.

Herr

Gegenwadrtig, so fuhrte er aus, wird das Zusammenspiel
zwischen Herstellern und Partnern von deutlicher Unzufrie-
denheit Uberschattet. Die Partner beklagen eine unzurei-
chende Renditesituation, Probleme aus der Handlersteue-
rung sowie das Austragen der Probleme der Hersteller auf
dem Rucken der Handler.

Auf der anderen Seite bemangeln die Hersteller eine
nicht ausreichende Leistungsfahigkeit der Partner in der
Absatzzielerreichung, eine zu geringe Hohe im Servicegrad
und in der Kundenzufriedenheit und schlieRlich zu hohe
Vertriebskosten. Die Unzufriedenheit aus der heutigen Zu-
sammenarbeit schadet im Ergebnis sowohl den Herstellern
als auch den Partnern. Auf Dauer wird das Geschéftsmodell
in seinem Erfolg gefahrdet.

Es gilt daher Moglichkeiten zu finden, um diese Gegensat-
ze auszuschliefen und aus der derzeitigen besonderen Si-
tuation heraus Erfolgsfaktoren fir eine gute Partnerschaft
zu entwickeln. Voraussetzung fur ein erfolgreiches Zusam-
menspiel ist die Konkretisierung der jeweiligen Aufgaben,
Kompetenzen und Verantwortungen sowie die Kldrung der
gegenseitigen Erwartungen mit einem gegenseitigen Leis-
tungsversprechen. Hersteller und Partner vermeiden Unzu-
friedenheit aus Konflikten und Enttduschungen, wenn ihre
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gegenseitigen Erwartungen geklart und definiert sind. Dies
ist die ,Pflicht”, vereinbarte gemeinsame Werte und ein
Leistungsversprechen jeweils von Herstellern und Handel
erganzen zur ,Kar".

Konkret auf die Volkswagen und Audi Vertriebsorganisati-
on bezogen schétzt Herr Missing die Voraussetzungen fur
den Verband aus der heutigen Zusammenarbeit mit den
Herstellern heraus als gut ein. Deshalb sollte der Verband
noch stérker initiativ werden und das heutige Geschéftsmo-
dell von der Seite des Handels aus verédndern. Der Verband
sollte von einer Kommunikationsschnittstelle zu einer Inno-
vationsschnittstelle werden und die Hersteller mit Ideen
des Verbandes permanent herausfordern.

Dabei sollten zunéchst die gegenseitigen Erwartungen
und Leistungsversprechen definiert und die Prozesse da-
rauf ausgerichtet werden. Der Verband sollte nicht mehr
den Weg des geringsten Widerstandes einschlagen und
gegenseitige Méngel akzeptieren bzw. gegeneinander auf-
rechnen, sondern stattdessen eine differenzierte Zusam-
menarbeit fordern. Dazu gehort in ganz besonderem Mafe
auch das Einfordern einer angemessenen Rendite, wobei
die jeweilige Marktsituation von der Seite des Handels zu
nutzen ist.

Unabhéngig davon, wie sich der Wandel in der Zusam-
menarbeit im Einzelnen gestaltet, zwei Regeln bleiben aus
Sicht von Herrn Missing bestehen:

1. Der Erfolg des Automobilherstellers ist proportional
abhéngig von der Leistung seiner Partner.

2. Der Erfolg der Partner ist proportional abhéngig von
der Leistung seines Automobilherstellers.

Daher muss das bestehende Geschéftsmodell proaktiv
gemeinsam von Herstellern und Partnern verdndert wer-
den.
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