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Teure Autotempel sind nicht mehr alles - Dr. Wieselhuber & Partner

tung durch einen Verkäufer; sie wollen häufig die Pro- dukte auch nicht mehr haptisch ... für das Autohaus das Geschäft mit Ersatzteilen und der. Service. 
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Trend KFZ-HANDEL NEUWAGEN



Teure Autotempel sind nicht mehr alles Die Internetkonkurrenz macht vor keiner Branche halt. Nun droht der Onlinehandel zum „Category-Killer“ in der Automobilbranche zu werden.



Was mit Büchern und DVDs begonnen hat und längst bei Gebrauchtwagen, Spielwaren, Elektronik, Schuhen und Mode angekommen ist, hat auch vor Möbeln und Brillen keinen Halt gemacht. Und jetzt sind auch Neuwagen dran. BMW beginnt – vorsichtig zwar, aber doch gezielt mit den Elektromodellen – Neuwagen am stationären Automobilhandel vorbei zu verkaufen. Damit hat der Onlinehandel die nächste Tabugrenze durchbrochen und setzt an, die nächste stationäre Handelskategorie zu bedrohen. Was vor einigen Jahren
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noch undenkbar erschien, ist heute zur Realität geworden. Die Kunden brauchen immer weniger eine reale Einkaufsatmosphäre und auch keine individuelle Beratung durch einen Verkäufer; sie wollen häufig die Produkte auch nicht mehr haptisch erleben und erfühlen – und das ganz unabhängig von Produktkategorien. Alles, was früher als „Erfolgsfaktor im Handel“ galt, scheint an Relevanz verloren zu haben. Heute reicht scheinbar eine vertrauensvolle, transparente und interessante Inszenierung in einem Onlineshop sowie eine
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Dr. Timo Renz ist Partner bei der Unternehmensberatung Dr. Wieselhuber & Partner



Tiefschlag für die Autohäuser Für die Autohäuser, die ihre Markenprodukte sehr häufig in teuren Autotempeln inszenieren, ist das ein Tiefschlag. Zum einen beginnt die aus Kundensicht zuverlässige Wertschöpfungsachse „Automobilmarkenhersteller – Automobilmarkenvertriebspartner“ – und damit die Basis des Geschäftsmodells zu bröckeln. Zum anderen muss hinterfragt werden, wie das Geschäftsmodell eines Autohauses in Zukunft überhaupt aussehen kann. Welche Rolle in der Wertschöpfung und im Lebenszyklus eines Automobils kann das „Autohaus der Zukunft“ einnehmen, um Erlöse zu generieren, mit denen auch noch Gewinne erzielt werden? Und welche Organisationsform ist dafür die richtige? Es geht also ums Grundsätzliche. Das Gebrauchtwagengeschäft ist bereits vor Jahren vom lokalen Autohändler an die Internetwirtschaft abgewandert. Die aktuelle Diskussion um den Verkaufsprozess der Telekom-Tochter Autoscout24.de und die Summen, die als Transaktionsvolumen hierfür spekulativ genannt werden, zeigen, wie lukrativ dieses OnlineGebrauchtwagengeschäft mit dem Konsumenten heute ist. Dem klassischen Autohaus bleibt hier nur der Part, sich als Kooperationspartner der professionellen Internetvermarktung anzudocken. Im Unterschied dazu ist das Neuwagengeschäft gerade im gehobenen Segment heute fast ausschließlich ein Firmenwagen- oder Lizenzgeschäft. Dementsprechend handelt es sich weniger um einen Einzelverkauf an Endkunden, sondern um ein B2B-Geschäft mit einem – mehr oder weniger professionellen – FuhrparkmanagementEinkäufer als Gegenüber.



Beziehung zwischen Verkäufer und Kunden fehlt In der Konsequenz ist auch das Neuwagengeschäft deutlich renditeschwächer als früher. Hinzu kommt, dass die traditionell wichtige Beziehung zwischen Autoverkäufer und Kunden heute kaum noch existiert



und man in diesem Zusammenhang eigentlich kaum noch vom „persönlichen Verkaufen“ sprechen kann. Es ist keine ganz große Überraschung, dass BMW nun als erster Hersteller den Onlinevorstoß in diesem Segment wagt. Bleibt für das Autohaus das Geschäft mit Ersatzteilen und der Service. Der Wettbewerb in diesem Segment ist ebenfalls extrem intensiv. Von der berühmten „Hinterhofwerkstatt“ bis zum professionellen Ersatzteilehändler – online wie offline, mit oder ohne angeschlossene Werkstatt – wollen alle etwas von diesem Kuchen abhaben. Welche Differenzierung kann das Autohaus da finden? „Premiumanbieter“ kann nur der sein, der nicht nur einen „Premium“-Showroom bietet, sondern auch den entsprechenden Service rund ums Auto. Damit ist weniger der „Coffee for free“ gemeint, sondern vielmehr eine schnelle und bequeme Prozessabwicklung der gesamten Serviceleistung. Jeder Autobesitzer kann ein Lied davon singen, was beim letzten Autoservice alles nicht geklappt hat und wie zeitaufwendig, lästig und gefühlt sehr teuer der Service jedes Mal ist.



Geschäftsmodell steht grundsätzlich infrage



Die Internetverkaufsoffensive von BMW mit den Elektromodellen zeigt einmal mehr, wie der Onlinehandel zum Category-Killer werden kann. Angesichts der ohnehin knappen Rendite bei gleichzeitig hohen Investitionsbedarfen und Fixkosten wirft dies für die Autohäuser grundsätzliche Fragen in Bezug auf das Geschäftsmodell der Zukunft auf: Welche Geschäfte kann man überhaupt noch stationär lukrativ betreiben? Und welche Organisation und welche Prozesse sind hierfür erforderlich? Pauschale Antworten gibt es wohl kaum – dafür ist jedes Autohaus zu individuell gestrickt und in seinem lokalen Markt verankert. Fest steht aber, dass Veränderung gefragt ist, denn: „Wer nicht mit der Zeit geht, der geht mit Dr. Timo Renz der Zeit.“



„Autohäuser müssen Differenzierung finden.“
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Teure Autotempel sind nicht mehr alles - Dr. Wieselhuber & Partner 

bei Gebrauchtwagen, Spielwaren, Elektronik, Schuhen und Mode angekommen ist, ... nÃ¤ren Automobilhandel vorbei zu verkaufen. Damit hat der Onlinehandel ...
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Wachstumsstrategien Teure AutohÃ¤user sind nicht mehr alles ... 

Beratung durch einen VerkÃ¤ufer; sie wollen hÃ¤ufig die ...... Der Berater kann darÃ¼ber hinaus bei der ...... â€žFair Companyâ€œ-Initiative von karriere.de, dem Portal.
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Emotionen wecken - Dr. Wieselhuber & Partner 

sÃ¶nlicher Beratung und Erlebnis gegenÃ¼ber den 'Pure ... Tablet-Beratung, Bluetooth 4.0 (z.B. iBeacon). ... Unternehmen, die in ihrem GeschÃ¤ftsmodell das Pri-.
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Reine Familiensache? - Dr. Wieselhuber & Partner 

schaften an die Führungskräfte und Mitar beiter. „Es war eine wahre ... Führungskraft scheitert daran, dass sie mit ..... gründete sie die Schoeller Beratung für.
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Digitaler Mehrwert - Dr. Wieselhuber & Partner 

Dinge auf bewegte Objekte und Echt- zeitanwendungen. In diesem Fall wird die als Taktiles Internet bezeichnete drahtlose Kommunikationsinfrastruktur.
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Digitaler Mehrwert - Dr. Wieselhuber & Partner 

lokalen Cluster von Mobilfunkstationen zukÃ¼nftig ein lokales kleines Rechen- zentrum eine sogenannte â€žMini Cloudâ€œ zugeordnet werden. Diese Mini Cloud.
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Finanzierung im Mittelstand - Dr. Wieselhuber & Partner 

mit wem man eigentlich den Vertrag abzuschlieÃŸen gedenkt. Die Frage liegt auf der Hand: Wird .... Unternehmensberater bei einer Turnaround-. Beratung in ...
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Trends im Fokus - Dr. Wieselhuber & Partner 

Schichten der Bevölkerung, führen zusätzlich zur Verstärkung der Ent- wicklung zu Nachhaltigkeit und Re- gionalität. Dieser Trend erzielt steile. Zuwachsraten.
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Auf das Kleingedruckte achten - Dr. Wieselhuber & Partner 

schlechtert sein Rating und somit vielleicht seine Kreditkonditionen fÃ¼r das ganze nÃ¤chste Jahrâ€œ, warnt Riedel. In Absprache mit der Bank finden sich oft bessere ...
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Zukunftsorientierte UnternehmensfÃ¼hrung - Dr. Wieselhuber & Partner 

([email protected]). Dr. Wieselhuber & Partner GmbH Unternehmensberatung (W&P), MÃ¼nchen .... Vorgehensweise einzubeziehen. Das beste-.
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NGOs im 21. Jahrhundert - Dr. Wieselhuber & Partner 

01.05.2017 - UnzÃ¤hlige NGOs und gemeinnÃ¼tzige Organisationen sind in den letzten Jahrzehnten auf dem Charity-Konzept der amerikanischen CARE-Pakete aufgebaut worden. Zu dem anfÃ¤nglichen Umverteilen von Ã¼berflÃ¼ssigen Waren und landwirtschaftliche
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Trend Smart Home - Dr. Wieselhuber & Partner 

Das damit verbundene â€žRest-Risikoâ€œ muss ihm bewusst sein. Dr. J. Berentzen:Die SicherheitslÃ¼cken entstehen in den allermeisten FÃ¤llen durch Anwenderfehler. Entweder wird das. Standardpasswort nicht geÃ¤ndert, ein un- sicheres Passwort gewÃ¤hlt 
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Chancen und Risiken - Dr. Wieselhuber & Partner 

reiten. Auf Anbieter der klassischen Sicherheitstechnik war- ten vor allem Chancen im Umfeld maÃŸgeschneiderter Ser- viceleistungen. Jenseits davon erÃ¶ffnen ...
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NGOs im 21. Jahrhundert - Dr. Wieselhuber & Partner 

01.05.2017 - Island. Australien. Neuseeland. Kanada. DAC insgesamt. Ã–sterreich. Irland. Frankreich. Belgien. Deutschland. Schweiz. Finnland. GroÃŸbritannien. Niederlande. DÃ¤nemark. Luxemburg. Norwegen. Schweden ...... 56. Dr. Wieselhuber & Partner 
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Auf das Kleingedruckte achten - Dr. Wieselhuber & Partner 

kostenlos sein. Allenfalls bei der ... Kleinunternehmer nutzen in der Startphase ihr privates Girokonto. Die .... stehen... Rubrikanzeigen zum gÃ¼nstigen Preis:.
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Die gläserne Firma - Dr. Wieselhuber & Partner GmbH ... 

nen anderen Führungsstil. Dieses zunehmend „gläserne Unternehmen“ bedeutet, dass man Vertrauen in die relevanten. Partner hat, dass eine Vertrauenskultur ...
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FamiliÃ¤re Fahrwasser - Dr. Wieselhuber & Partner 

28.10.2014 - Dr. Wieselhuber & Partner GmbH Unternehmensberatung ...... und Hamburg bietet Dr. Wieselhuber & Partner seinen Kunden umfassendes ...
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FamiliÃ¤re Fahrwasser - Dr. Wieselhuber & Partner 

28.10.2014 - wie das BeschÃ¤ftigungsumfeld. Outplacement-Unter- stÃ¼tzung kann im Vorfeld neue Perspektiven und Le- bensmodelle aufzeigen. Ein weiterer ...
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Category Killer - Dr. Wieselhuber & Partner GmbH ... 

Michael Gerling, GeschÃ¤ftsfÃ¼hrer EHI, KÃ¶ln. â€žDer Handel denkt oft: Ich habe vier Asse ... eine Smith & Wesson und Ã¤ndert die Spielregeln komplett!â€œ Dietmar ...
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Category Killer - Dr. Wieselhuber & Partner GmbH ... 

Insbesondere die aktuellen NeuerÃ¶ffnungen von SportScheck (z. B. Berlin,. MÃ¼nchen) ...... Als unabhÃ¤ngige Top-Management-Beratung vertreten wir einzig und ...
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Finanzierung im Mittelstand - Dr. Wieselhuber & Partner 

zum attraktiven Akquisitionsziel der in- und ausländischen Geschäftsbanken, die .... Einfach schnell zur Bank gehen und ein Konto mit Kreditlinie eröffnen oder ...
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Starke Frauen - Dr. Wieselhuber & Partner GmbH ... 

Das Management des Unternehmens- risikos und damit ... Beratung für Familienunternehmen in. Deutschland mit Büros in München,. Düsseldorf und Hamburg.
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Finanzierung im Mittelstand - Dr. Wieselhuber & Partner GmbH ... 

neben der festgelegten Nominalverzinsung recht hohe zusÃ¤tzliche Kosten sowie erhÃ¶hte ... Definition der ZahlungsunfÃ¤higkeit einzugehen: Ein Un- ternehmen ...
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Trends im Fokus - Dr. Wieselhuber & Partner 

Dieser spannenden Frage gingen die Branchenexperten JÃ¼rgen Gottinger und Dr. Johannes Berentzen, Dr. Wieselhuber & Partner in MÃ¼nchen nach. Hier ihre ...
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