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Die Margen der Autohandler sind zu
niedrig, ihre Berechnung ist viel zu kompliziert. Mit einem
neuen Geschaftsmodell wollen einflussreiche Branchen-
kenner den Handel vor dem Kollaps retten.

Von Philipp Hayder und Dr. Friedrich Knébl

Welche Vorbil-
dung muss

ein Autohandler aufwei-
sen? Ein Hochschulab-
schluss in Mathematik
ware von Vorteil, grum-
melt so mancher Unter-
nehmer, der soeben die
neuen Margenvereinba-
rungen seines Impor-
teurs erhalten hat. Auf-
gesplitterte Vergitungen,
in die weit mehr Fakto-
ren als bloRe Stuckzahl-
ziele einfliel3en, sind bei
den meisten Marken ublich geworden. Mit zwei-
felhaften Folgen: ,,Ich muss eine eigene Mitarbei-
tern zur Kalkulation der Spannen beschaftigen®,
sagt Komm.-Rat Burkhard Ernst, Vorstand von
Mazda Rainer und Wiener Landesgremialob-
mann des Fahrzeughandels. Er fordert eine
ndrastische Entblrokratisierung“.

An den Vertragspartnern von Peugeot sei dieser
Kelch gerade noch vorubergegangen, berichtet
Héndlersprecher Bernhard Kalcher. In zdhen
Verhandlungen habe man tberméRige Einfluss-
nahme ,,fremdbestimmter Elemente* verhindern
konnen. ,Osterreich ist das einzige Land in
Europa mit einem derartigen vergleichsweise
handlerfreundlichen Margensystem®, so Kal-
cher. Dennoch sieht er Handlungsbedarf, denn
im Durchschnitt dirften die heimischen Peu-
geot-Handler heuer nur eine Umsatzrendite von
0,3 Prozent erwirtschaftet haben. Kalcher fordert
zumindest 2 Prozent, Ernst geht sogar noch wei-
ter: ,,Mittelfristig ist eine Umsatzrendite von 5
Prozent anzustreben.*

Nicht mehr existenzfahig

Davon ist nicht nur der Osterreichische Auto-
handel meilenweit entfernt, wei3 Antje Wolter-
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mann, Geschéftsfihrerin des Zentralverbands
Deutsches Kfz-Gewerbe (ZDK). In Deutschland
haben sich die Hersteller ein Vertriebsnetz auf-
gebaut, das 2008 mit einer Neuwagen-Umsatz-
rendite von minus 0,6 Prozent katastrophal un-
zureichend entlohnt wurde. 2007 waren es noch
0,1 Prozent, ein Jahr davor 0,6 Prozent. Das wei-
tere Szenario liegt auf der Hand: Der deutsche
Neuwagenmarkt stagniert bis mindestens 2015
bei 3 Millionen Stiick. Dennoch will jeder Her-
steller wachsen, somit wird der Margendruck
weiter steigen. Die Umsatzrendite im Neuwagen-
handel - stattliche 75 Prozent des Gesamtumsat-
zes — durfte 2009 den neuen Tiefstwert von
minus 2 Prozent erreicht haben. Gleichzeitig ist
der Gebrauchtwagenmarkt bei 6 Millionen
Stick bestenfalls stagnierend, jedoch eher
schrumpfend. Dies mit dem Werkstattgeschéft
zu kompensieren, ist laut Woltermann véllig un-
realistisch.

Noch hoffen die meisten Handler, dieses Tief
durchtauchen zu koénnen. Viele bleiben aus-
schlie3lich deshalb, weil sie sich einen Ausstieg
nicht leisten kdnnen. Fur ein Uberlebensfahiges
Handlernetz ist diese Motivation zu wenig.



Schuld daran ist aus der Sicht Woltermanns das
derzeitige Entlohnungsschema: Mit diesem sei
das herkdbmmliche Modell des Markenauto-
hauses nicht weiter existenzfahig. Im Interesse
beider Seiten miusse etwas Neues geschaffen
werden.

Orientierung am Marktwert

An der Entstehung dieses neuen Geschéaftsmo-
dells, das der deutschen Branche bei einer Klau-
surtagung am 26. Janner offiziell vorgestellt wird,
war Dr. Alexander Martinowsky entscheidend

’ beteiligt. ,,Weder durch eine Verringerung der

Standards noch durch Absatzsteigerungen, die
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ie Margen machen allen Handlern Sorge.

derzeit ohnehin unrealistisch sind, werden wir
die Ertrage in die erforderliche GréRenordnung
bringen“, mahnt der Vorstandsdirektor von Wie-
senthal, gleichzeitig Prasident des europaischen
Mercedes-Handlerverbands. Im Vergleich zur
Maximalforderung von Ernst nehmen sich seine
Visionen noch bescheiden aus: Um die erforder-
liche Eigenkapitalrendite von rund 15 Prozent
zu erhalten, sei vor Steuern — entsprechende Bi-
lanzstrukturen vorausgesetzt — eine durch-
schnittliche Umsatzrendite von 1,5 bis 2 Prozent
erforderlich.

Kern des neuen Geschaftsmodells ist die soge-
nannte Restmargenabsicherung. Dem Handler
soll dabei vom Lieferanten die Differenz zwi-
schen unverbindlicher Preisempfehlung (UPE)
und tatsdchlichem Marktwert abgegolten wer-
den. In der Praxis, erlautert Woltermann, wirde
zu Beginn der Planungsperiode von Hersteller
und Lieferant gemeinsam die UPE festgesetzt.
Anhand dessen wird unter Bertcksichtigung des
markenspezifischen Rabattniveaus der Markt-
wert nach 12 Monaten fixiert.

Daraus ergibt sich die entsprechend der jeweili-
gen Renditevereinbarung erforderliche Rest-
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marge. Naturlich kénnen sich die urspriinglich
angenommenen Parameter im Laufe des Jahres
andern - etwa durch Sondermodelle oder zu-
satzliche Rabatte fur zuséatzliche Verkaufsvolu-
mina, wodurch der reale Marktwert und der
Prognosewert sinken. Dann muss der Hersteller
die Differenz nachtraglich durch Bonifikationen
wieder ausgleichen, um die gemeinsam fixierte
Rendite zu erreichen.

Zobgernde Hersteller

Kann dieses Geschaftsmodell die derzeit véllig
unbefriedigende Margensituation andern? Ernst
wirde die Ruckkehr zu ,einer einzigen, klaren
Spanne* vorziehen.
Martinowsky glaubt
aber nicht, dass sich
dies realisieren lie3e:
~Jede fixe Marge
wirde durch Leasing-
rucklaufer, Werkswa-
gen und all die Absatz-
kandle, die aufgrund
der Uberproduktion
entstanden sind, sofort
unter Druck kom-
men.*

Einen Haken hat das
Restmargensystem auf
jeden Fall: Die Her-
steller mussen ihm zu-
stimmen. Zwar bekennen sich die meisten Ma-
nager zum  strategischen  Ziel, ihren
Vertriebsorganisationen eine Rendite von rund 2
Prozent einzuraumen. In der Praxis werden je-
doch allzu oft Aktionen mit gegenteiligen Folgen
gesetzt. Importeursmanager reagieren auf Fragen
zum Restmargenmodell mit einem beinahe
angstlichen Verweis auf die Konzernzentralen.
Dort will man, wenig Uberraschend, ebenfalls
noch nicht Stellung nehmen.

Zahlen statt Emotionen

Mit klaren Zahlen lasse sich das angespannte
Verhaltnis zwischen Hersteller und Héndlernetz
am besten entkrampfen, meint Woltermann.
,Die Versachlichung mit Zahlen wird dazu fih-
ren, dass der eine oder andere zu diesem neuen
Geschaftsmodell nicht nein sagen kann®, ist
auch ZDK-Vizeprasident Ulrich Fromme uUber-
zeugt.

Eines steht fest: In seiner derzeitigen Form kann
das Margensystem nicht mehr fortgesetzt wer-
den. Bei der Neuregelung sind Handel und Her-
steller aufeinander angewiesen: Schliellich ste-
hen beide vor der dringenden Notwendigkeit, im
Autogeschaft zu lebensnotwendigen Renditen



