der Wirtschaft ebenfalls rasch eintreffen. Ihr

Erfolg hangt ab von der korperlichen Grund-
konstitution des jeweiligen Patienten. Je solider die
entsprechenden Werte —desto aussichtsreicher die
Rettungsaktionen.

Erste Hilfe sollte wie nach Verkehrsunféallen in

Analyse von Schwachpunkten

Daher erscheint es zweckmaRig, Erste Hilfe fiir Kfz-
Betriebe (in erster Linie Autohduser und Kfz-Werk-
statten) nicht auf eine rasche Notversorgung zu be-
schrénken, sondern mit einer griindlichen Analy-
se von Schwachpunkten zu verbinden, die auch in
lebensfahigen Unternehmen aufzufinden sind.
Grundsatzlich muss in der wirtschaftlichen Aktivi-
tat jedes Unternehmens — gleichgiltig ob es sich
um einen Handels- oder einen Gewerbebetrieb
handelt — auf zwei Faktoren besonders geachtet
werden:

[] einerseits auf die moglichst hohe Umschlagge-
schwindigkeit aller Handelswaren und Arbeitsmit-
tel, die an Kunden verauRert werden bzw. bei Re-
paraturen und im Service zum Einsatz kommen,
[] andererseits auf die méglichst optimale Nutzung
der Arbeitszeit aller Beschéftigten flir den produk-
tiven Einsatz bzw. fur Auftrage, die Kunden ver-
rechnet werden kénnen.

Der besondere Stellenwert dieser beiden Faktoren
geht darauf zurick, dass sie in jedem Unterneh-
men die wichtigste Grundlage der Wertschdpfung
sind. Bei Handelsgutern wie Fahrzeugen oder Tei-

Der besondere Stellenwert dieser beiden Faktoren leitet

sich davon ab, dass sie in jedem Unternehmen die wichtigste
Grundlage der Wertschopfung darstellen.

len (die im Reparaturprozess den Besitzer wech-
seln) ist fur das Ausmaf des Gewinns weniger der
Ertrag pro Stiick, sondern die Zahl der Umdrehun-
gen des vorgeschossenen Kapitals in der Zeitein-
heit—normalerweise pro Jahr —entscheidend. Das
heif3t, dass die Hohe der Marge nicht allein selig
machend ist. Vielmehr ist entscheidend, wie hau-
fig eine Ware umgeschlagen wird.

Schiel3t ein Autohandler einen Kapitalbetrag fur
den Einkauf von funf Fahrzeugen vor, ist fur den
Jahresgewinn weniger der Ertrag pro Wagen ent-
scheidend, sondern die Frage, wie rasch es gelingt,
den gesamten Posten zu verkaufen, und wie hau-
fig die Transaktion wiederholt werden kann. Je
nachdem, ob die Ware bei gleichem Kapitalvor-
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schuss 2 oder 20 Mal dreht, ist der Gewinn des
zweiten im Vergleich zum ersten Handler 10 Mal
héher. Diese Milchmadchenrechnung macht
sichtbar, dass es sinnvoll ist, beim Einsatz und der
Beschaffung von Kapital duRerst Uberlegt vorzu-
gehen.

Terminplanung und Arbeitsvorbereitung

Im Produktionsbereich, das heift in der Kfz-Bran-
che vor allem in Reparatur und Service, ist wieder-
um die lebendige Arbeitskraft wichtigste Quelle der
Wertschopfung. Der Einsatz der produktiven Kraf-
te kann nur dann effektiv erfolgen, wenn geeigne-
te Rahmenbedingungen durch eine umsichtige
Terminplanung und Arbeitsvorbereitung geschaf-
fen werden.

Wertschépfung findet dennoch in erster Linie un-
mittelbar in einer mechanischen Werkstatt, Speng-
lerei und/oder Lackiererei statt. Nur der optimal
geplante zeitliche Einsatz von gut ausgebildeten
Fachkréften stellt in diesen Arbeitsfeldern sicher,
dass eine ausreichende Zahl von Stundensétzen
verrechnet werden kann, die von den Kunden auf
Dauer akzeptiert werden.

Die Differenz zwischen Arbeitslohn und Stunden-
verrechnungssatz erklart sich daraus, dass in Letz-
terem nicht nur der Lohnanteil, sondern eine Fil-
le von Faktoren wie Overheadkosten fiir Leitung
des Unternehmens, Annahme, Buchhaltung sowie
Abschreibungen fur Geb&ude und Anlagen (Blh-
nen, diverse Testgerédte, Werkzeuge) enthalten
sind. Das betriebliche Wohl und Wehe hangt
an der Fahigkeit, die tatséchlich geleisteten
Arbeitsstunden in annahernd gleich viele
Stundenverrechnungsséatze umzuwandeln.
Der zielgerichtete Einsatz von Kapital und
Arbeitskraft ist der Schlussel fur erfolgrei-
ches und nachhaltiges Wirtschaften in je-
dem Automobilbetrieb. Beim Kapitaleinsatz
sind jeweils die Fragen nach dem erforderlichen
Umfang bzw. der H6he des Vorschusses, dem Ein-
satz von Eigen- oder Fremdmitteln, der Okonomi-
sierung der Finanzmittel durch Belehnung des
GW-Parks usw. entscheidend.

Investitionen in Ausbildung und Technik

Beim Einsatz der lebendigen Arbeitskraft kommt
es auf Faktoren an wie ein ausgewogenes Verhélt-
nis zwischen dem notwendigen produktiven und
unproduktiven Personal, ein dem Stand der Tech-
nik entsprechendes Ausbildung- und Ausristungs-
niveau. Eine Kombination von beiden Sphéren er-
gibt sich beim Leasing oder der Vermietung von
Spezialwerkzeugen und Prifanlagen.
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Ein Schrittmacher der wirtschaftlichen Entwick-
lung in den letzten 20 Jahren war die Ausgliede-
rung von Unternehmenstétigkeiten, die nicht zu
den Kernaufgaben der jeweiligen Branche zéhlen,
und die Ubertragung dieser Aktivitaten an Firmen,

Der optimal geplante zeitliche Einsatz von gut ausgebildeten
Fachkréften stellt in diesen Arbeitsfeldern sicher, dass eine

ausreichende Zahl von Stundensétzen verrechnet werden kann.

die sich auf das jeweilige Gebiet spezialisiert ha-
ben. Aus der Sicht der handelnden Betriebe konn-
te der Aufwand von Kapital und Arbeitskraft im ei-
genen Unternehmen reduziert und stattdessen
vermehrt Leistung von Spezialisten in hoher Qua-
litét eingekauft werden. Dieses Outsourcing be-
schrankt sich nicht auf einfache Dienste in den Be-
reichen Sicherheit, Sauberkeit und Kantine, son-
dern erstreckt sich dartiber hinaus auf Kfz-spezi-
fische Dienstleistungen wie Spenglerei/Lackiere-
rei, Beschaffung, Vermarktung und Garantiepro-
dukte von oder fur Gebrauchtwagen sowie Auto-
aufbereitung, Verkaufsplatzpflege usw.

Soft Skills neuerdings entscheidend

Bisher war im Wesentlichen von den Grundlagen
bzw. harten Faktoren fur den wirtschaftlichen Er-
folg von Kfz-Unternehmen die Rede. Um auf einem
Markt tatséchlich bestehen zu kénnen, der schon
langst statt vom Angebot von der Nachfrage diktiert
wird, hat in den letzten Jahren die Bedeutung der
subjektiven Aspekte die objektiven Elemente teil-
weise Uberholt.

Kunden bereits beim Betreten eines Betriebs das Geftinl
geben, dass er sich an einem ganz besonderen Ort befindet,

wo er anders als sonst ublich behandelt wird!

Die Generierung der immer wieder beschworenen
Kundenzufriedenheit und Kundenbegeisterung er-
fordert nicht nur die Erfiillung der betriebswirt-
schaftlichen Hausaufgaben. Um bei den Endver-
brauchern wirklich anzukommen, bedarf es soge-
nannter Soft Skills (sanfter Fahigkeiten) und der
Bereitschaft, das jeweilige Gegenliber menschlich
anzusprechen. Wenn die Chemie zwischen zwei
Personen nicht stimmt, wird ein Verkaufsabschluss
kaum zustande kommen, der im umgekehrten Fall
wie ein Kinderspiel erscheint. In der Praxis stellt
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sich immer wieder heraus, dass in vielen Kfz-Be-
trieben nicht einmal so einfache Regeln wie die Ge-
bote der Héflichkeit oder der Plinktlichkeit durch-
gehend eingehalten werden.

Potenzielle K&ufer klagen dariiber, wenn sie Au-
tohauser betreten, von den Verkaufern tber-
sehen zu werden. Und Werkstattkunden ar-
gert, dass zugesagte Fertigstellungstermine
nicht halten. Da heutzutage die Qualitat so-
wieso stimmen muss, entscheidet haufig die
Begleitmusik wie freundliches Auftreten und
eingehaltene Versprechen, ob Lauf- zu
Stammkunden werden.

Tue Gutes und sprich darlber!

Weiterhin bleibt das Engagement des ganzen
Teams in einem Unternehmen der entscheidende
Faktor fur den wirtschaftlichen Erfolg. Der Ausrut-
scher eines einzigen Mitarbeiters kann mehr Scha-
den anrichten als das Wohlverhalten der gesamten
Uibrigen Mannschaft. Auch hier zéhlt, dass eine Ket-
te nur so stark ist wie ihr schwéachstes Glied. Es gilt,
das Personal zur Ganze auf die Erarbeitung von
Kundenzufriedenheit zu orientieren.

Die Hande in den Schol? zu legen und spérlich ein-
tropfelnde Kunden freundlich zu begriiRen, geniigt
langst nicht mehr. Heute geht es darum, nach au-
3en deutlich und erkennbar zu kommunizieren,
welche besonderen Leistungen ein Unternehmen
Zu bieten hat — nach dem Motto ,, Tue Gutes und
sprich dariiber!* Marketing ist das Um und Auf.
Dabei geht es nicht nur um die Vergabe kostspie-
liger Werbeauftritte; vielmehr kommt es darauf an,
das verfligbare Kundenpotenzial zu nutzen und zu
aktivieren. Unter anderem geht es darum, die Kun-
den per Post oder Direct Mailings Uber Sonderak-
tionen zu informieren, ihnen zum Geburtstag
zu gratulieren und sie an Inspektionstermi-
ne zu erinnern.

Zehn ,,Gebote* zur Krisenbekédmpfung

Da sowohl diese Faktoren als auch die Koope-
ration mit Spezialisten fiir positive Ergebnis-
se in Autohandel und -reparatur verantwort-
lich sind, hat sich AUTO & Wirtschaft auf die Su-
che nach Partnern gemacht, die diese Problematik
ahnlich sehen und in der Lage sind, Kfz-Betrieben
gerade in krisenhaften Zeiten zur Seite zu stehen.
Die sachliche Richtung dafiir hat Prof. Hannes Bra-
chat, profunder Kenner des Automobilgeschafts
und Herausgeber der deutschen Fachzeitschrift
L»Autohaus™ mit dem Hinweis auf mogliche Initia-
tiven angegeben, die geeignet sind, Geschéftsvolu-
men und/oder Geschéftsrendite zu steigern. In ei-
nem viel beachteten A&W-Vortrag gab er zehn



Empfehlungen, die als Erste Hilfe zur Meisterung
von Krisen im eigenen Umfeld herangezogen wer-
den kénnen.

Als Rosinen-Picker agieren und sich jene Anregungen

und Manahmen heraussuchen, die im jeweiligen
konkreten Praxisfall erfolgversprechend erscheinen.

Subjektive und objektive Faktoren

Die Brachat-Tipps enthalten sowohl subjektive als
auch objektive Anhaltspunkte. Zu den Maf3nah-
men, die man ohneweiters auf eigene Faust ergrei-
fen kann, zéhlen Gebote wie ,,Feel the Difference!*,
LAlles ist eine Frage der Relation von Herausforde-
rungen zu Fahigkeiten“ oder ,,Das bessere Team
macht das Rennen!* Kunden soll bereits beim Be-
treten eines Betriebs das Gefuihl gegeben werden,
sich an einem ganz besonderen Ort zu befinden,
wo sie anders als Ublich behandelt werden.
Brachat unterstreicht, dass es wichtig ist, Heraus-
forderungen unter dem Motto anzunehmen:
.Wenn es einen Glauben gibt, der Berge versetzen
kann, so ist es der Glaube an die eigene Kraft!“
Schlief3lich fordert der Verkaufsguru zur Team-
bildung auf: Einzelkdmpfer mégen Sonderleistun-
gen bringen; auf die Dauer kommt es darauf an,
dass alle Bereiche eines Kfz-Betriebs (etwa Ver-
kauf und Service) im Stil eines echten Teams zu-
sammenarbeiten.

Beim Marketing geht es nicht nur um die Vergabe kost-
spieliger Werbeauftritte; vielmehr kommt es darauf an, das

verflighare Kundenpotenzial zu nutzen und zu aktivieren.

Herz-Kreislauf-System starken

Zur Verbesserung des Herz-Kreislauf-Systems des
Autohandels verschreibt der Fachmann eine Rei-
he von Medikamenten, die vor allem die Profitabi-
litat starken sollen. Zu dem Thema merkt er an:
Profitabilitat ist nicht alles, aber ohne ausreichen-
de Profitabilitat ist alles nichts.*

Gut gebriillt, Lowe! — Die Einschétzung jedoch, wo-
nach es ,,weniger um die Anderung einzelner Spiel-
zlige, sondern um die Anderung des Systems* geht,
ist trotz Finanzmarktkrise etwas weit hergeholt.
Obwohl ein derartiger Umsturz zur Durchsetzung
der Interessen von Handel und Gewerbe zweckma-
[3ig ware, l&sst er sich nicht leicht realisieren. Um-
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so mehr fallen Vorschldge ins Gewicht, die sich oh-
ne Anderung des Regelwerks der Branche umset-
zen lassen.

Der Verkaufsexperte fasst seine Anregungen in
einzelnen Geboten zusammen. Sie lauten etwa:
,Der Bruttoertrag Neuwagen und Gebrauchtwa-
gen muss verbessert werden.” Wobei die Bran-
chenmesslatte bei 2 Prozent Umsatzrendite anzu-
setzen sei. Propagiert werden ferner Zusatzge-
schéfte (z. B. mit dem beriihmten Nachfullliter
Motordl), die Orientierung auf ékologische Zu-
kunftstechnologie unter dem Schlagwort ,,Zero
Emission“, die Beachtung der Zeitschiene bei der
Umstellung der Rahmenbedingungen der Bran-
che (Stichwort: Auslaufen der GVO), das Einzie-
hen von Verkaufsstiitzen wie Finanzieren, Versi-
chern und Leasing sowie die aktive Bemiihung um
Werkstattauslastung.

Maflinahmen ,,zur Gute*

Der Rettungskoffer fiir Kfz-Betriebe besteht aus ,,10
MafRnahmen fir eine gesunde Zukunft“ mit folgen-
den Slogans :

L] Aktive Werkstattauslastung

L] Ertragsverbessernde MaRnahmen

[] Das bessere Team gewinnt

[] Hol dir den Erfolg ab

[] Eine Frage der Relation

[] Offensive statt Resignation

L] Mit der richtigen Strategie

[] Fuhl den Unterschied

[l Kombinationsprodukte als Verkaufsstiitzen

L] Umwelt: Strategie fiir die Zukunft

Auf richtige Partner kommt es an!

In Kooperation mit geeigneten Partnern,
bei denen es sich vorwiegend um Spezi-
alanbieter handelt, wurde eine Reihe von
Modellbeispielen entwickelt, die zeigen,
wie Geschaftsablaufe optimiert und ver-
einfacht werden kénnen. Dabei geht es
vor allem auch um die Entwicklung von Soft Skills,
die jedoch auf handfesten Grundlagen der Organi-
sation und Kooperation beruhen.

Die jeweiligen Ansatze werden auf den weiteren
Seiten in diesem ,,Erste-Hilfe-Koffer* prasentiert
und zeigen anhand der Praxis, wie auf dem jewei-
ligen Modellfeld agiert werden kénnte und wie Ver-
besserungen erzielt werden kénnen.

Es ist naturlich ausschlief3lich Sache jedes einzel-
nen Betriebs und Betriebsleiters, gewissermalen
als Rosinen-Picker zu agieren und sich jene Anre-
gungen und MalRnahmen herauszusuchen, die im
jeweiligen konkreten Praxisfall erfolgversprechend
erscheinen. [





