AUTOHAUS-SOFTWARE

Volle Transparenz

Im Autohaus Kuhn + Witte wird der Vertrieb mittels Kennzahlen und
tagesaktueller Auswertungen gesteuert. Dazu hat der Mehrmarken-
handler ein Programm eingefiihrt, das die Daten fiirs Controlling
inklusive Provisionsabrechnung fiir Neu- und Gebrauchtwagen,
Reporting und Prozessmanagement liefert.

von Annemarie Schneider

inen Absatz von rund 2.500 Neu-

und 3.500 Gebrauchtwagen: Dieses

Ziel hat Oliver Bohn, Geschiftsfiih-
rer der Autohaus-Gruppe Kuhn + Witte,
iiber die Standorte in Buchholz und Jeste-
burg fiir 2019 ausgegeben und mit seinem
Team aus knapp 30 Verkdufern erreicht.
2020 sollen es bei VW Pkw und VW Nutz-
fahrzeuge rund fiinf Prozent mehr werden.
Bei Audi sollen durch den neu eréffneten
Terminal am dritten Standort in Fleestedt
die Stiickzahlen der vermarkteten Neu-
wagen von 600 auf 800 und der Audi-Ge-

Kuhn +Witte

lhr Vertrauen ist unse”

brauchtwagen um 300 im Vergleich zum
Vorjahr steigen. ,Um dieses Wachstum zu
meistern und zukunftsfihig zu bleiben,
brauchen wir eine zentrale IT-Lsung fiir
eine zielgerichtete Vertriebssteuerung®,
sagt Bohn. Aus diesem Grund hat er sich
2018 von einer Anwendung zur reinen
Provisionsabrechnung verabschiedet und
die Autohaus-Software Genesys imple-
mentiert. Aus dem Werkzeugkasten hat
Kuhn + Witte zuerst die Module Con-
trolling fiir Neu- und Gebrauchtwagen
plus Provision inklusive Bonus- und Pri-

tof

Partner in Sachen IT-gestiitztes Controlling: Oliver Bohn (Mitte), Geschéftsfiihrer bei Kuhn + Witte,
Normen Baber, Genesys-Kundenberater und Projektmanager, und Bernhard Achter, Chef der

Softwareschmiede Genesys
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mienverwaltung sowie das Reporting ein-
gefiihrt. Seither wird nicht nur das Provi-
sionssystem mit den Bruttoertragsprovisi-
onen im Neuwagen- und Umsatzprovisio-
nen im Gebrauchtwagenbereich als Kern-
wert abgebildet. Die Anwendung dient
Bohn und den Verkaufsleitern auch zur
Zielfihrung im Verkauf.

Ziele planen und verfolgen

Ein Instrument dafiir sind die wochentli-
chen Teamberichte. Darin sehen die Fiih-
rungskrifte zum Beispiel, wo die Verkauf-
steams und einzelnen Verkiufer gemessen
an den jahrlichen Planzielen im Soll-Ist-
Vergleich stehen, wie der Absatz nach Mar-
ken verlduft, mit welchen Nachléssen, wel-
chem Bruttogewinn und welchen Finanz-
dienstleistungen die Fahrzeuge vermarktet
wurden. Letztere stellen wichtige Kenngro-
Ben dar, weil im Autohaus rund ein Drittel
des Ertrags aus diesem Bereich kommt. Die
Verkaufsleiter sind angehalten, die Ergeb-
nisse mit den Verkiufern in Quartalsge-
sprachen zu diskutieren und bei Bedarf als
Coach Hilfestellung zu leisten.

Die Verkiufer konnen wiederum ta-
gesaktuell abrufen, was sie an Provisionen
erwirtschaftet haben und wie sich diese
errechnen. Zusitzlich erhalten sie auto-
matisch einen Abrechnungsbericht, in

Neuwagen-Verké&ufer arbeitet mit dem
Provisions-Tool: Er kann die bestellten Fahr-
zeuge mit Nachldssen genauso auflisten wie
Verkaufserlose und Provisionen pro Fahrzeug.

Den Vertrieb verbessern, Prozesse im Ver-
kauf digitalisieren und Aufgaben den Mit-
arbeitern je nach Zustdndigkeit zuganglich
machen: Dazu setzt Kuhn + Witte die IT-
Anwendung Genesys ein. Geschwindigkeit
und Transparenz haben sich dadurch er-
hoht und sollen weiter zulegen.
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dem sie sehen, welche Fahrzeuge zur Pro-
vision abgewickelt werden und wann die
Abrechnung erfolgt. ,,Die Verkaufer kon-
nen mit dem Programm auch spielen und
eigene Kalkulationen anstellen, wie sie
ihre Provisionen etwa mit den Finanz-
dienstleistungen erhohen, erlautert Bohn.
»Die Software leistet aber noch viel mehr.“

Informationskette liber gesamten
Vertrieb

Mittels Reporting gibt es etwa unter-
schiedliche Auswertungen fiir die Fith-
rungskrifte, die bis auf Standortebene und
bestimmte Zeitrdume heruntergebrochen
werden. Sie sehen je nach Zustidndigkeit
etwa die Soll-Ist-Werte beim Neuwagen-
Auftragsbestand, die Anzahl der Ge-
brauchtwagenverkiufe, Standzeiten, den
Bruttogewinn iiber den gesamten Bestand

Fahrzeugiibergabe

i

Autohaus Kuhn
+ Witte in
Buchholz: Die
Entscheider
steuern den
Vertrieb mittels
Kennzahlen
standortiiber-
greifend.

und je Fahrzeug. Auch der Gebrauchtwa-
genankauf wird nach den Herkunftsarten
Leasing, Inzahlungnahme auf Gebraucht-
wagen, Inzahlungnahme auf Neuwagen,
Zukauf vom jeweiligen Hersteller, Finan-
zierungsriicklaufer, Zukauf sonstige und
Mietriickldufer gegliedert. Alle Zahlen
werden in Berichten zusammengefasst.
»In dem Vertriebsbericht erhilt der Ent-
scheider samtliche Kennzahlen frei selek-
tierbar und in verschiedenen Aggregatio-
nen aufgelistet, um damit seine Abteilung
vollstindig transparent zu machen und
steuern zu kénnen’, sagt Bernhard Achter,
Geschiftsfiihrer der gleichnamigen Auto-
haus-Beratung und Chef der Softwaresch-
miede Genesys mit Sitz in Kitzingen.

Die Software liefert fiir jeden Betrieb
folglich auch wichtige Informationen fiir
den Forecast. Mit den Daten zum Fahr-

Mittels Software die Prozesse im Blick: von der Kfz-Bewertung bis zum Verkaufsabschluss inklusive
Fahrzeugauslieferung und Provisionsabrechnung
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zeug-Ankauf kann Oliver Bohn zum Bei-
spiel sofort einschdtzen, wie viel Liquidi-
tat er benotigt und welche Mittel er fiir
den Einkauf bereitstellen muss. ,,Anhand
der Auswertungen ist fiir uns iiberdies
transparent, welche Ziele wir mit den
Banken vereinbart haben und wie sich im
Vergleich der Status quo darstellt, so der
Hiéndler. ,,Als Unternehmer brauche ich
diesen Forecast, um das Schiff auf Kurs
zu halten und die avisierte Rendite zu
erzielen.“

Prozesse digitalisieren,
Schwachstellen beheben

Daneben nutzt Kuhn + Witte das Pro-
gramm, um die internen Abldufe zu opti-
mieren. Zu diesem Zweck befindet sich
seit einem halben Jahr das Modul Prozess-
manager im Einsatz. Hieriiber steuert das
Autohaus alle Prozesse von der Herein-
nahme bis zum Verkaufs- und Ausliefe-
rungsprozess. In diesem Zug wurden etwa
handgeschriebene Laufzettel abgeschafft
und digitalisiert. Seither werden Informa-
tionen wie die eVB-Nummer, Wunsch-
kennzeichen, ob eine Kopie des Ausweises
oder eine Gewerbeanmeldung vorliegt
und ob Winterrdder bestellt und eingela-
gert werden, verbindlich iiber Pflichtfel-
der abgefragt und dokumentiert.

Die Nutzer bekommen die anstehen-
den Aufgaben nach Zustindigkeit zuge-
stellt und diese lassen sich nach Umset-
zungsdauer und -status auswerten. Dem-
entsprechend gibt es auch eine Ubersicht
und Auswertung offener sowie erledigter
Aufgaben. Zjel ist, es Schwachpunkte im
Prozess sichtbar zu machen und Schwach-
stellen sukzessive abstellen zu kdnnen.

Neues Margensystem abbilden
Je komplexer die Aufgaben werden, desto
wichtiger ist fiir Oliver Bohn das IT-ge-
stiitzte Steuern des Betriebes. Eine Heraus-
forderung, die dem Hindler wie allen an-
deren VW-Handlern 2020 bevorsteht, ist
die Umsetzung des neuen Margensystems.
Denn damit sinkt nicht nur die Grund-
marge bei Volkswagen von 15 auf zehn
Prozent, sondern viele leistungsabhéngi-
ge Faktoren wie die Performance, der
Anteil an vermarkteten E-Fahrzeugen,
die Ausstattung und die Anmeldequote
bei Volkswagen We bestimmen kiinftig
starker die Boni. Bohn restimiert: ,Um
das bereits im Vorfeld darstellen und ma-
nagen zu konnen, brauche ich so eine
Software wie Genesys.“ (]
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