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» Im Neu- und Gebrauchtwagen-
Geschaft gibt es so gut wie keine
Wachstumschancen mehr. Die Frage
muss also lauten: Wie kann und

muss ein Autohaus beim aktuellen
Fahrzeugvolumen sein Kerngeschaft
im Detail steuern, um bei gleichem
Umsatz mehr Rendite zu erwirt-
schaften? «

Ein Geschaft mit Potenzial

Zwar hat sich die Umsatzrendite 2010 bei 1,1 Prozent stabili-

siert und die fiir 2011 erwarteten 3,1 Millionen Neuzulas-
sungen bzw. 6,2 Millionen Besitzumschreibungen sind eine gute
Perspektive. Doch wir sollten einen realistischen Blick auf die aktuelle
Situation des Fahrzeughandels werfen: Im Neu- und Gebrauchtwagen-
Geschift gibt es so gut wie keine Wachstumschancen mehr. Die
Frage muss also lauten: Wie kann und muss ein Autohaus beim
aktuellen Fahrzeugvolumen sein Kerngeschéft im Detail steuern,
um bei gleichem Umsatz mehr Rendite zu erwirtschaften?

D er Fahrzeugmarkt wird von Jahr zu Jahr anspruchsvoller.

Potenzial bietet allen voran das Gebrauchtwagen-Geschift. Die
Restwertverluste aus Leasinggeschiften haben den Héndlern
verdeutlicht, welche Bedeutung das GW-Geschift fiir das gesamte
Vertriebsnetz hat, ebenso fiir das Markenimage, das erfolgreiche
Neuwagengeschift sowie fiir die Ertragsstiarke. Gute Chancen liegen
in der Profilierung gegeniiber dem Privatmarkt. Hier gilt es im Han-
del, Vertrauen und Kompetenz gegeniiber den Kunden zu starken
und die Qualitét der Leistungen in allen Facetten zu steigern. Eine
gepflegte ,,Eigenmarke®, sprich Handlermarke hilft Betrieben,
Zufriedenheit und Loyalitét ihrer Kundschaft zu festigen und zu
fordern. Fairness, Transparenz, Kompetenz, Vertrauen und Kun-
denorientierung sind hier wichtige Stichworte. Aber auch markt-
gerechte Preise! Professionelle Bewerter sorgen in allen Teilen des
GW-Prozesses dafiir, dass Fahrzeugwerte marktgerecht eingeschétzt
werden. Effizienzsteigerungen im Ablauf wiederum beschleunigen

die Durchlédufe, was sich positiv auf die Kosten auswirkt. Auch ein
gekonnter Zukauf von Fahrzeugen, ein systematisches Bestands-
management, der Abverkauf an Wiederverkaufer, der rechtzeitige
Verkauf von Leasingriicklaufern, Suchmaschinenoptimierungen,
Internetkommunikation, das professionelle Bedienen von Online-
Borsen und entsprechendes Interessenten-Management gehdren
heute zu den Pflichtaufgaben im GW-Geschift. Es gilt nun, viele
Stellschrauben richtig zu bewegen. ,,1.000 Euro mehr Bruttoertrag
je GW* fordert etwa GW-Experte Erwin Wagner, 500 davon durch
interne Optimierungen, 500 iiber externe Mafinahmen wie Wer-
bung, Verkaufsforderung und aktiven Verkauf. Keine Frage: Die
TUV SUD Auto Plus wurde mit multiplen Dienstleistungen in die-
sem Sektor und dem neu akquirierten GW-Beratungsunternehmen
CGP in diesem Geschiftsfeld ein wichtiger Partner — und inzwischen
unverzichtbarer Mit-Gestalter im Fahrzeughandel. Die Besonderheit
liegt im ganzheitlichen Engagement, vom Einkauf bis zum Verkauf,
entlang des gesamten GW-Prozesses. Und das aus einer Hand! Auf
ein gutes Gelingen der Konigsdisziplin im Autohaus!

L il

Prof. Hannes Brachat,
Herausgeber AUTOHAUS

IMPRESSUM

AUTOHAUS Forum TUV SUD Auto Plus
erscheint als Beilage mit

AUTOHAUS 8/2011

Herausgeber: Prof. Hannes Brachat

Chefredakteur: Ralph M. Meunzel
Koordination: Jorg Schwieder
Redaktion: Jorg Schwieder

Bilder: TUV SUD, Fotolia, AUTOHAUS

2 AUTOHAUS

Herstellung: Christian Staral (Leitung)
Layout: Peter Hinze (HinzeDesign)
Druck: Stiirtz GmbH,
Alfred-Nobel-Stra8e 33, 97080 Wiirzburg

Verlag: Springer Automotive Media,
Springer Transport Media GmbH,
Aschauer Str. 30, 81549 Miinchen,
Tel. 089/203043 - 1136

8/2011



INHALT

L

Auto Plus

6 Interview: Geschftsfiihrer Gerhard Gloeckner 8 TV SUD Auto Plus: Die Leistungen der fiinf 14 Neu bei Auto Plus: CGP, die Gebrauchtwagen-
iiber die Neuorganisation von Auto Plus Geschiftsfelder im Uberblick Beratungsspezialisten

Inhalt

4 Jubildum bei TUV SUD
Seit 100 Jahren im Dienste der
Sicherheit, seit 50 Jahren Haupt-
untersuchung. Grund zu feiern!

6 Mehrwert fiir Autohduser
Ein Gesprach mit Gerhard
Gloeckner, Geschéftsfiihrer der
TUV SUD Auto Service GmbH

8 Die Geschiftsfelder
Die Leistungen der TUV SUD Auto
Plus GmbH im Uberblick

14 Gebrauchtwagen-Strategien
CGP komplettiert das Angebot im
Bereich GW-Consulting

16 Auto Consult
Beratungsleistungen fiir Autohdu-

10 Fahrzeugmanagement ser von A bis Z

Kiirzere Standzeiten, schlankere

Prozesse im GW-Geschaft 18 Industrial Car Remarketing

Begutachtung und Steuerung von

12 Zulassungsservice Fahrzeugen grof3er Flottenbetreiber

Zulassungen, Eintragungen, Zoll,
Hol- und Bringdienste

Modernste IT-Systeme
von TUV SUD Auto
Plus optimieren die
Prozesse entlang
der Wertschop-
fungskette.

8/2011 AUTOHAUS 3



KT

a Sichere Mobilitit -

l

BE: iii:/

N

100 Jahre TUV SUD

JUBILAUM . Letztes Jahr vor einhundert Jahren, am 15. Oktober 1910, griindete
der ,Stuttgarter Dampfkessel-Revisionsverein”, ein historischer Vorlaufer von

TOV SUD, die Spezialabteilung fiir Fahrzeugpriifungen.

LESEN SIE HIER...

..wie sich der TUV SUD in 100 Jahren vom Dampf-
kessel-Revisionsverein zum Spezialisten fiir Auto-
motive-Dienstleistungen aller Art wandelte.

nfang des 20. Jahrhunderts wur-
A den die Technik-Profis des Stutt-

garter Dampfkessel-Revisions-
vereins erstmals mit der Priifung von
Fahrzeugen und Fahrzeuglenkern betraut
- die Geburtsstunde der regelmafliigen
Fahrzeugpriifung in Siiddeutschland.
»Somit stehen TUV SUD und seine Vor-
ganger heute fiir hundert Jahre sichere
Mobilitat®, unterstreicht Horst Schneider,
TUV SUD-Vorstand fiir den Bereich
Mobilitit. Ein ereignisreiches Jahrhundert
in puncto Straflenverkehr und Fahrzeug-
untersuchung. Einen weiteren runden
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Geburtstag feiert die TUV-Plakette: 1961
zierte sie das erste Kennzeichen und be-
kundete: Dieses Fahrzeug entspricht den
gesetzlichen Vorschriften. Sie wird 2011
50 Jahre alt.

Wiahrend noch bis 1992 Rost das beherr-
schende Méngel-Thema der automobilen
Welt war, benétigen Priifer heute eher den
Laptop als den Schraubenzieher. Immer
mehr elektronische Systeme sind bereits
heute Bestandteil des Priifkatalogs und
sollen ab 2012 mit einem speziellen Gerat
gepriift werden. Dazu Horst Schneider,
Vorstand Mobilitit der TUV SUD AG:
»Die steigende Komplexitit der Fahrzeuge
und der Einsatz von elektronischen Kom-
ponenten fiir die Sicherheit der Autos
unterstreicht die hohe Relevanz der unab-
héngigen Fahrzeuguntersuchung.“ Bereits
2009 startete die erweiterte elektronische

Hauptuntersuchung. Die Priifgerite sind
ein wichtiger und konsequenter Schritt in
Sachen Vereinheitlichung und damit ein
grofer Schritt zur Qualititsverbesserung
insgesamt: ,Wenn elektronische Sicher-
heitssysteme verbaut sind, miissen sie
auch tiber die gesamte Lebensdauer funk-
tionieren. Mit dieser neuen Priiftechnolo-
gie tragen wir den immer komplexer wer-
denden Fahrzeugsystemen Rechnung.
Dies wird direkt der Verkehrssicherheit
zugute kommen, so Schneider.

Heute: Neue Standards notig

Energiertickgewinnung beim Bremsen,
Isolationswéchter, elektrische Spannungs-
spitzen von bis zu 1.000 Volt - alles Fak-
ten, die belegen: Elektroautos fordern
ganz neue Losungen bei der HU. Im Zen-
trum der Sicherheitsfragen stehen die Bat-
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Lichtkontrolle, Bremspriifung, Dampfkesselkontrolle:
Die Sicherheit stand damals wie heute an erster Stelle.

terie und der Schutz vor Stromschlag.
Dazu haben die Experten von TUV SUD
im letzten Jahr die ersten Hauptuntersu-
chungen an Elektroautos durchgefiihrt.
Sie sind Grundlage fiir die Normenent-
wicklung in den Gremien, in denen TUV
SUD-Experten an der Hauptuntersuchung
fiir Elektrofahrzeuge mitarbeiten. ,,Fiir die
HU an Elektroautos miissen wir einheit-
liche Priifkriterien erarbeiten, mit denen
wir vor allem die Sicherheit des Komplett-
systems Fahrzeug iiber die gesamte Le-
bensdauer garantieren konnen’, so Schnei-
der. ,Der Durchbruch der E-Mobilitat
hingt nicht zuletzt von der Sicherheit der
Fahrzeuge ab.“

Die Welt schaut auf die HU

Ob Rost oder E-Mobilitit: Moderne Fahr-
zeugiiberwachung bedeutet im Zeitalter
uneingeschrinkter Mobilitat, dass fiir die
Hauptuntersuchung europaweit ein hoher
Standard erforderlich ist. Gerade vor dem
Hintergrund einer einheitlichen europa-
ischen Verkehrspolitik sind hohe Stan-
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dards bei der Fahrzeugiiberwachung ein
Baustein fiir mehr Sicherheit auf europé-
ischen Straflen. Europa verfolgt mit dem
Projekt ,,Vision Zero“ ein ehrgeiziges Ziel:
~Gemeinsam wollen wir die Zahl der Ver-
kehrstoten auf null reduzieren. Ein hoher
Sicherheitsstandard aller Fahrzeuge leistet
dazu einen wichtigen Beitrag®, betont
Schneider.

Die HU in Deutschland ist inzwischen
internationales Vorbild fiir die periodische
Fahrzeugiiberwachung. Die Plakette nach
deutschem Vorbild gibt es beispielsweise
in der Tiirkei. In vielen anderen Landern
arbeiten die TUV SUD-Spezialisten an der
Entwicklung der Hauptuntersuchung oder
kooperieren mit den dort anséssigen Priif-
organisationen wie beispielsweise in Stid-
afrika. Die HU in Deutschland ist also
auch ein guter Maf3stab fiir Europa. ,,Die
vor uns liegenden Herausforderungen wie
die schnelle Umsetzung der Elektromobi-
litat meistern wir nur gemeinsamS, sagt
Schneider. ,,Das gilt auch fiir die HU.“ =

TUV SUD

"™ TV SUD MEILENSTEINE
@ Die 1920er Jahre: Schon in den ,goldenen

Zwanzigern” ist das Kraftfahrzeug nicht mehr
aus der Offentlichkeit - insbesondere aus dem
Wirtschaftsleben — wegzudenken.

Die 1930er Jahre: Per Dekret des Reichswirt-
schaftsministeriums wird aus den Dampfkessel-
Revisionsvereinen im Jahre 1938 ein Tech-
nischer Uberwachungs-Verein (TOV).

Im selben Jahr werden die Vorschriften des Pa-
ragrafen 29 der StraBenverkehrs-Zulassungs-
ordnung (StVZO) eingefiihrt. Das ist bis heute
die,Fundstelle” fiir die Regelungen zur Haupt-
untersuchung. Natirlich hat sich die Vorschrift
seither kraftig gewandelt.

Die 1940er Jahre: Nach den schwierigen

2 Kriegsjahren helfen die TUV dabei mit, Kriegs-

versehrten das Autofahren zu erméglichen.
Technische Sonderausstattungen in Fahrzeu-
. gen sind gefragt.

> Die 1950er Jahre: Wichtige Anderung der
StraBenverkehrs-Zulassungsordnung im Jahre
1951: Autos missen regelmaBig ,vorgefiihrt”
werden. Zu den Priifterminen bekommen die
Fahrzeughalter jeweils eine ,Einladung” von
den Zulassungsstellen.

Die 1950er und 1960er Jahre: Rost, Rost und
noch mal Rost. So hieBen friiher die drei Haupt-
feinde des Autofahrers — und um Rostschaden
ging es demzufolge auch im Rahmen der HU.

Eine weitere Anekdote aus der Geschichte der
Hauptuntersuchung: der ,Kniescheiben-Termin®.
Ehe es Hebebiihnen und Gruben gab, mussten
die Sachverstandigen auf die Knie, um ein Auto
auf Herz und Nieren priifen zu kénnen.

Die 1970er Jahre: Das Jahr 1971 bringt eine
Erleichterung fiir die Fahrzeughalter. Die Priif-
plakette darf ausnahmsweise auch dann zuge-
teilt werden, wenn das Gefahrt geringe Mangel
aufweist.

Die 1980er Jahre: Ab 1985 wird die Abgasson-
deruntersuchung Pflicht. Den Umwelt-Check
gibt es zunéchst nur fiir Benziner, spater wer-
den Dieselfahrzeuge mit einbezogen.

Die 2000er Jahre: Der Begriff, Elektronik-HU”
bestimmt die Diskussion und die Praxis rund
um die Hauptuntersuchung. Elektronische
Sicherheitssysteme und Fahrerassistenzsysteme
miissen in den regelmaBigen Auto-Check mit
einbezogen werden.

Januar 2010: Die Integration von Haupt- und
Abgasuntersuchung wird umgesetzt. Es gibt
jetzt nur noch einen Termin — und eine gemein-
same Plakette, die auf dem hinteren Nummern-
schild anzubringen ist.

Die sicherheitsrelevanten Daten und die Infos
zur AU werden bei modernen Fahrzeugen jetzt
elektronisch ausgelesen - liber die so genannte
OBD-Schnittstelle (OBD = On Board Diagnose).

AUTOHAUS
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1 Wir schaffe hrwert
fiiY Autohiuder™

INTERVIEW —. Weshalb der Fahrzeughandel sich immer mehr auf sein Kern-
geschaft konzentriert und Dienstleistungen an externe Spezialisten auslagert.
Wie TUV SUD Auto Plus den hohen Anforderungen gerecht wird.

TUV SUD Auto Plus: Schliissel zur
Hebung von brachliegendem Po-

LESEN SIE HIER... strukturen werden diese Dienstleistungen

... ein Gesprach mit Gerhard Gloeckner,
Geschiftsfiihrer der TOV SUD Auto Plus GmbH,
Uber die Neuerungen im Unternehmen.

AH: Herr Gloeckner, nach dem Umwelt-
primien-Kater-Jahr 2010 blicken die Héind-
ler in Deutschland recht zuversichtlich auf
2011. Teilen Sie diesen Optimismus?
Gloeckner: Die Branche befindet sich
mitten in einem tiefgreifenden Struktur-
wandel. Firmen schlielen sich zusammen,
es entstehen groflere Einheiten. Die Ge-
samtzahl der Autohduser in Deutschland
sinkt langfristig, den Handel stiitzende
und begleitende Dienstleistungen spielen
dagegen zunehmend eine grolere Rolle.
Vor der Notwendigkeit schlanker Kosten-
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mehr und mehr ausgelagert. Dadurch
erweitert sich das Anforderungsprofil an
uns als Dienstleister. Und hierin steckt
eine enorme Dynamik und ein immenses
Entwicklungspotenzial. Es gibt also viel
fiir uns zu tun - das ist ein guter Grund
fiir unseren Optimismus. Unsere Dienst-
leistungen treffen den Bedarf im Markt.
Mit Blick auf die inzwischen 100-jdhrige
TUV SUD-Geschichte im Bereich Mobi-
litdt ist das eine bemerkenswerte Entwick-
lung.

AH: Haben Sie keine Angst, Dienstleister
fiir eine Branche zu sein, die bald kein
Geld mehr tibrig hat fiir Dienstleistungen?
Gloeckner: Nein, im Gegenteil. Der Auto-
hauskunde von heute erwartet perfekten
Service. Hier konnen wir der Branche hel-

tenzial im Fahrzeuggeschift

Bilder: Fotolia, iStockfoto, TUV SUD




fen, diesen bedarfsgerecht und individuell
zu gestalten. Die Herausforderung fiir uns
lautet: Mit zukunftsweisenden Dienstleis-

tungen und durch eine intelligente Ver-
kniipfung dieser Dienstleistungen schaf-
fen wir Mehrwert fiir Autohduser. Mit
anderen Worten: Wir helfen unseren Kun-
den, neue Wege im Autohandelsgeschift
zu gehen. Somit kann sich das Autohaus
auf sein eigentliches Kerngeschift kon-
zentrieren.

AH: Die TUV SUD Auto Service GmbH
hat sich neu aufgestellt, die Tochtergesell-
schaften TUV SUD Auto Consult und
TUV SUD Auto Plus wurden zusammen-
geschlossen. Warum dieser Schritt?
Gloeckner: Wir haben nicht nur TOUV
SUD Auto Consult und TUV SUD Auto
Plus zusammengeschlossen, sondern unser
Portfolio mit dem wichtigen Baustein ,,Ge-
brauchtwagen-Strategien®, durch die Uber-
nahme der Christof Gerhard & Partner
(CGP) Strategieberatung, weiter gestarkt.
Innerhalb unseres tiber die Jahre gewach-
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senen Netzes an freiwirtschaftlichen
Dienstleistungen fehlte uns ein wichtiger
Baustein, um die fiir die Branche wichtigen
Themenfelder Beratung, Prozess und Stra-
tegie in einem Paket zu vereinen. Mit dem
Erwerb von CGP haben wir die Liicke
»Strategie® geschlossen. Unser ganzheit-
licher Ansatz vereint die Dienstleistungen
rund um den Gebrauchtwagen-Prozess
von TUV SUD Auto Plus mit den Bera-
tungsfeldern Qualititsmanagement, Um-
weltschutz und Prozessoptimierung von
TUV SUD Auto Consult. Mit TUV SUD
CGP haben wir nun den richtigen Partner,
um zusammen mit unseren Kunden die
richtigen, auf ihr Unternehmen zugeschnit-
tenen Strategien zu entwickeln. Die 20-jéh-
rige Erfahrung, die Akzeptanz der Branche
und der langjihrige Erfolg im Markt
zeigen, dass CGP unser Portfolio hervor-
ragend ergdnzt.

AH: Wo genau vermuten Sie Potenziale
beim GW-Geschiift - wo sind die Heraus-
forderungen?

Gloeckner: Der Neuwagenmarkt im In-
land wird immer stirker zum Betatigungs-
feld von Flottenbetreibern. Vor allem im
Zusammenhang mit der steigenden Kos-
tensensibilitdt der Autofahrer wird dieser
Effekt starker werden. Privat-
kunden sind hierzulande immer
weniger bereit, den hohen Wert-
verlust des ersten Fahrzeugjahres
zu tragen. Daraus folgt: Fir
Neuwagen spielen als Erstmarkt
kiinftig Leasinggesellschaften,
Flottenbetreiber sowie die
Nutzung als Werkswagen eine
wachsende Rolle. Dies bedeutet
natiirlich, dass in einem solchen
Umfeld der Umgang mit Ge-
brauchtwagen fixer Bestandteil
der Unternehmensstrategie wer-
den sollte, um hier maximalen
Erfolg zu erzielen. Wer mit der
richtigen Strategie darauf vor-
bereitet ist, wird das Gebraucht-
wagen-Geschift in seinem Auto-
haus zu einem ertragreichen, zusitzlichen
Standbein machen. Wir sehen hier grofles
Wachstumspotenzial!

AH: In diesem Forum werden alle fiinf
Geschiftsfelder der TUV SUD Auto Plus
im Detail vorgestellt — welche Leistungen
halten Sie aus dem Blickwinkel des Handels
fiir besonders aktuell?

Tov sup | ING_G

Gloeckner: Fiir den Handel ist die einma-
lige Kombination von prozessorientiertem
Fahrzeugmanagement, Beratung zur Ge-
brauchtwagen-Strategie sowie die Kompe-
tenz in Sachen Sicherheit, Umweltschutz
sowie Werkstatt- und Servicequalitdt von
besonderer Bedeutung. Gestiitzt auf unse-
re benutzerfreundlichen und auf den Kun-
den abgestimmten IT-Experten-Losungen
stellt diese Kombination ein am Markt
einzigartiges Servicepaket dar.

AH: Der TUV SUD ist ein grofSer, aber
nicht der einzige Anbieter auf diesem
Markt. Wo liegen die Vorteile der TUV-
Leistungen?

Gloeckner: Wir bieten unseren Kunden
quasi ein lickenloses Gesamtpaket an
Leistungen fiir das Fahrzeugmanagement
aus einer Hand, und das inzwischen bun-
desweit. Jahrelange Erfahrung und ein
Stab ausgewiesener Experten machen uns
zu einem kompetenten, verldsslichen
Partner und gegentiber Kunden zu einer
neutralen dritten Instanz. Im Gegensatz
zu internen Losungen sind unsere Leis-
tungsbausteine flexibel buchbar und pas-
sen sich ganz den individuellen Anforde-
rungen unserer Auftraggeber an. So kann
der Baustein ,, Aufbereitung” beispielweise

) Wir bieten unseren
Kunden die einmalige
Kombination von
prozessorientiertem
Fahrzeugmanagement,

Beratung zur Gebraucht-

wagen-Strategie, die
Kompetenzin Sachen
Sicherheit, Umweltschutz
sowie Werkstatt- und
Servicequalitat <€

durch unsere Tochtergesellschaft APZ
abgedeckt werden. Wir arbeiten nach mo-
dernsten Erkenntnissen und mit aktueller
Technik - das Ergebnis ist eine gleichblei-
bend hohe Qualitat. Das fithrt zu zufrie-
denen Kunden - auch unter den Kunden
unserer Auftraggeber. Wir meinen es
ernst mit unserem Leistungsversprechen:
Mehr Sicherheit. Mehr Wert. =

AUTOHAUS 7
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Fahrzeugmanagement

Beratung, Strategie, Prozess

Zulassungsservice

mal3geschneidert

TOV SUD AUTO PLUS —. Die TUV SUD Auto Plus GmbH ist eine einhundertprozentige
Tochtergesellschaft der TUV SUD Auto Service GmbH. Sie ist bundesweit als Prozess-
manager, Stratege und Berater im Kfz-Gewerbe tatig. Mal3geschneiderte Paket-
l6sungen, die das Geschaft ihrer Kunden voranbringen, stehen dabei im Mittelpunkt.

LESEN SIE HIER...

... iber das Zusammenspiel der Geschéftsfelder
und die Leistungen von TUV SUD Auto Plus.

ier bietet TUV SUD ein am Markt
H einzigartiges modulares Dienst-

leistungspaket an, das Strategie,
Beratung und Prozess vereint. Mit den
Kunden zusammen werden Losungen
erarbeitet, die sie im Gebrauchtwagen-
Geschift voranbringen. Nach Strategie
und Beratung unterstiitzt TUV SUD seine
Kunden auch in der Umsetzung.

Dabei sind die einzelnen Prozesse des
Gebrauchtwagen-Durchlaufs (sieche neben-
stehende Abb.) modular anzusehen. So
kann die Aufbereitung beispielsweise
durch eigene Mitarbeiter durchgefiihrt
werden oder prozessoptimiert tiber die
TUV SUD Auto Plus Tochtergesellschaft
APZ, das bundesweit titige Auto-Pflege-
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Zentrum. Die gesamte Prozesskette des
Gebrauchtwagen-Geschifts kann dabei
abgedeckt werden: Moglich ist die kom-
plette Steuerung und operative Durch-

GW-Strategien

fithrung der gesamten Fahrzeug-Pro-
zesskette in einem Autohaus, vom Fahr-
zeugerwerb bis zur Fahrzeugausliefe-
rung. =

Gebrauchtwagen-Durchlauf im Autohaus

Bilder: TUV SUD

Eventuell
Smart Repair

Fahrzeug-
hereinnahme

Koordination
Reparatur-

| semvice

Abmeldung Optische

Aufbereitung

Mutzen

Nutzen Nutzen Nutzen Nutzen

Rechts-/ Transparenz Prozess- Zenersparnis | Kosten- Zeiterspamis
Kosten- kostan- Prozess- BISpamis Kosten-
sicherhait grspamis sicherhait Prozess- Erspamis
optimigrung
8/2011
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Ein Unternehmen -
finf Geschaftsfelder

Q

Auto Plus

‘

DIE KENNZAHLEN

Griindung: 2000
Zertifiziert nach DIN ISO 9001 seit 2008

Kernkompetenz: Beratung, Strategie, Prozess
im Fahrzeugmanagement — mal3geschneidert

Zielgruppe: Autohduser (-ketten), Megadealer,
Flottenkunden, Leasinggesellschaften, Herstel-
ler und Autobanken

TOV SUD Auto Plus Tochtergesellschaft:
APZ - Auto-Pflege-Zentrum GmbH & Co. KG,

Otto-R6hm-Strale 66-68D, 64293 Darmstadt
www.apz-online.de

APZ - AUTO-PFLEGE-ZENTRUM

Mitarbeiter: 60 Angestellte, 130 Teampartner
mit ca. 400 Beschiftigten

Standorte: bundesweit tétig,
Zentrale in Darmstadt

Kernkompetenz: Fahrzeugaufbereitung,
Smart Repair, Fahrzeugfolierung, Hol- und
Bringdienste, Carsafe

Volumen: ca. 1,75 Millionen Einzelleistungen p.a.

‘ TOV SUD Auto Plus Pkl ol TOV SO0 Auto Plus

Foto- Daten- ‘ Dokumenten- | Verkauf Hauptunter- Zulassung | Logistik Betriebs-
Service pllege management suchung Fahrzeug- wirtschaft-
Preisaus- Internet- auslieferung | liches

zeichnung priisenz Controlling

MNutzen Nutzen Nutzen Nutzen Nutzen Mutzen Nutzen
Zeitersparmis Zeitersparnis | Prozess- Prozess- Ressourcen- | Ressourcen- | Transparenz
Ressourcen- Ressourcen- | sicherhait sicherhait optimigrung optimigrung Optimigrung
optimierung optimierung Kosten- Kosten- Potenziale
qualitatives qualitatives BrEpamis BISPArNIS

Ergebinis Ergetbnis
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Fahrzeugmanagement

FAHRZEUGMANAGEMENT
Mitarbeiter: 125

Standorte: ca. 50 bundesweite Standorte

Leistungen: Ganzheitliches Prozessmanagement
von der Erstbewertung bis zur Wiedervermarktung
im Autohaus, Einzelbewertungen, Minderwertgut-
achten, Schadengutachten

Zielgruppe: Autohéuser, Autohausketten und
Megadealer

Kundenvorteil: Sehr hoher Spezialisierungsgrad
durch individuell ausgebildetes Personal, eigenes
Projektmanagement, IT-gestiitztes
Bewertungstool CarManager / TIM

Eine,neutrale dritte

Instanz” verhindert
bei Fahrzeugbewer-

tungen Unzufrieden-
heit bei den Kunden.

Mehr Tempo bitte

FAHRZEUGMANAGEMENT - Kiirzere GW-Standzeiten — mehr Rendite: das
hat sich das TUV SUD Auto Plus Geschiftsfeld ,Fahrzeugmanagement” fiir seine
Kunden auf die Fahnen geschrieben. Unterstiitzt und optimiert wird der gesamte
Verkaufsprozess im Autohaus.

LESEN SIE HIER...

... wie das Geschaftsfeld Fahrzeugmanagement
die Effektivitat und Qualitdt im Fahrzeugge-
schaft erhoht und die Rendite steigert.

Geschiftsfelds ist die Bewertung von

Gebrauchtfahrzeugen, etwa bei In-
zahlungnahmen, Leasingriickldufern oder
Ankidufen. TUV SUD als Partner vor Ort
fungiert dabei tiber eigene Fahrzeugmana-
ger als neutrale ,,dritte” Instanz und garan-
tiert so eine unabhangige, faire und serise
Erstbewertung. Diskussionen mit Kunden
gehoren damit weitgehend der Vergangen-
heit an, die Zufriedenheit steigt. Besonders
wichtig fiir ein renditestarkes GW-Ge-
schift ist die Beschleunigung der Prozesse.

E in Schwerpunkt der Tétigkeit dieses
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TUV SUD fungiert hier als zertifizierter,
zuverldssiger Fahrzeugmanager und kiim-
mert sich als Prozessbeschleuniger um den
GW-Bestand. Autohduser haben einen An-
sprechpartner, der jederzeit kompetent
Auskunft geben kann. Das Fahrzeug-
management wird tiber das Management-
system TIM organisiert, das eine Daten-
aufnahme direkt am Fahrzeug ermdglicht
und einen sofortigen Uberblick verschafft.

Die Servicequalitdt in der gesamten Pro-
zesskette steigt, und das fithrt zu einer ho-
heren Kundenzufriedenheit und schnel-
leren Verkdufen. Jedes Fahrzeug erhilt auf
Wunsch ein TUV SUD Gebrauchtwagen-
Zertifikat. Neben der Fahrzeugbewertung
zéhlen auch die Fahrzeugaufbereitung,
Smart Repair (durch die Tochtergesell-
schaft APZ), Shuttle-Services, IT-Manage-
ment sowie ggf. sogar ein Neuwagen-

management zu den Leistungen dieses
Geschiftsfelds. Auch Groflkunden mit ex-
trem hohen Stiickzahlen werden zu ihrer
vollen Zufriedenheit bedient: Anfang Marz
2009 wurde dazu in Darmstadt auf einer
Flache von gut 20.000 Quadratmetern das
erste TUV SUD Retail Center (TRC) erdff-
net. Dort sind viele Dienstleistungen erst-
mals komplett zentralisiert. Im TRC kon-
nen dank modernster Ausstattung speziell
die Wiinsche grofier Autohduser, Leasing-
gesellschaften, von Herstellern und Flot-
tenkunden bedient werden. Kunden also,
die in teuren Innenstadtlagen meist selbst
keinen Platz und kein Personal fiir das
Handling grofler Fahrzeugmengen haben.
Das heif3t, wihrend das reine Handelsge-
schift weiter in Kundenhand verbleibt,
steht das TRC fiir die unverzichtbaren
Backoffice-Aufgaben zur Verfiigung. =
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INTERVIEW MIT RALF BREISCH, LEITER FAHRZEUGMANAGEMENT

AH: Herr Breisch, wenn man sich das
Leistungsportfolio im Bereich des Fahrzeug-
managements ansieht, denkt man eher

an grofSe Kunden. Sind Ihre Services auch
etwas fiir mittlere und kleine Betriebe?
Breisch: Unser Portfolio beinhaltet Pro-
zess-Steuerung, die Steuerung begleitender
Dienstleistungen wie etwa die Fahrzeug-
aufbereitung sowie Fahrzeugbewertungen
und Gutachten. Aus diesem Gesamtpaket
kann sich ein Autohaus natiirlich auch
einzelne Services herausziehen. Moglich
sind auch punktuelle Einzelbeauftragun-
gen, z.B. fiir Leasingriicknahmen bzw.
Halbtageslosungen und mehrtégige Ein-
satze pro Woche. Dadurch sind unsere
Dienstleistungen auch fiir kleinere Be-
triebe sehr interessant.

AH: Worin sehen Sie derzeit den Schwer-
punkt Ihrer Dienstleistungen?

Breisch: Im klassischen Autohaus-
Geschift mit den genannten Dienst-
leistungen. Wir sind gerade dabei, uns
mit mittelgrofien Unternehmen ein neu-
es Kundenklientel zu erschlieffen. Dazu
schniiren wir in unserem Konzernverbund
speziell darauf abgestimmte Pakete.

AH: Ist Thre Software ,,CarManager ein
klassisches Dealer Management System?
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»4 bis 5 Tage sind das Maximum”

Breisch: Nein, definitiv nicht. Es handelt
sich um ein Prozesstool, z.B. fiir Termin-
steuerungen und Zeitmanagement, immer
vor dem Hintergrund, Standzeiten von Ge-
brauchtwagen zu verringern und Prozesse
effektiver zu gestalten. Der CarManager
erganzt ein DMS beim Fahrzeugdurchlauf
und der Kooperation mit anderen Dienst-
leistern.

AH: Was leistet TIM - ,TUV SUD in
Motion® - fiir Sie?

Breisch: TIM basiert auf dem Car-
Manager. Mit Hilfe eines mobilen End-
gerates (Smartphone bzw. PDA) werden
alle Daten direkt am Fahrzeug erfasst
und iiber eine moderne und schnelle
Internetplattform in den CarManager
eingespeist. TIM ermoglicht
es uns, sehr schnell und
kosteneffizient zu arbeiten
sowie unserem Kunden die
Besichtigungsergebnisse iiber
ein Fahrzeug in allen Aus-
pragungen in professioneller
Form zu présentieren — ohne
die altbekannten handge-
schriebenen Zettel.
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trotzdem bemdngeln Experten immer
wieder schlechte Renditen und vergebene
Umsatz-Chancen im GW-Geschiift. Wo
helfen Sie Ihren Kunden, diese Situation
zu verbessern?

Breisch: Zunichst helfen wir mit der Be-
schleunigung von Prozessen. So erleben
wir immer noch Durchlaufzeiten von Ge-
brauchtwagen, die bei 15 Tagen liegen, bis
sie verkaufsfertig sind. 4-5 Tage sind aus
unserer Sicht das Maximum, egal welche
Fahrzeugmengen in einem Haus bewegt
werden. Ein zweiter wichtiger Aspekt ist die
Unabhingigkeit einer TUV SUD-Bewer-
tung beim Fahrzeugankauf, was Streit mit
Kunden nahezu vollstindig verhindert.
Auch das schont Ressourcen. Schlief3lich ist
der TUV SUD eine schlagkriftige, profes-
sionell und flexibel agierende Mannschaft,
die diese Aufgaben rund um das Fahrzeug-
management auf Grund ihrer Speziali-
sierung in der Regel sehr viel effizienter
abwickelt, als die meisten Autohauser das
konnen. Das alles spart dem Héndler Geld.
Er muss diese Dienstleistungen nicht mit
eigenen Kréften abbilden. Wir sind also
keine Erganzungslosung, sondern eine
»Entweder-oder-Losung".

AH: Welche weiteren Autohaus-Services
diirfen wir in Zukunft von TUV SUD
erwarten?

Breisch: Ganz neu sind Ansitze, auch
im Servicebereich aktiv zu werden und
den Bereich ,,Direktannahme® Autohau-
sern als externe Leistung anzubieten.
Diese Mafinahme ist vor allem ein Signal
an Autohaus-Kunden: Der neutrale
Name TUV SUD schafft eine hohere
Kundenakzeptanz und die Auslagerung
der Dienstleistung hilft dem Autohaus,
sich auf sein Kerngeschéft zu konzen-
trieren. Die professionell durchgefiihrte
Direktannahme hilft, die Werk-
stattauslastung zu verbessern,
die Qualitit zu erhéhen und vor
allem die Kundenzufriedenheit
anzuheben. Ich wiirde mir aller-
dings wiinschen, dass wir ge-
rufen werden, noch bevor das
Unternehmen in einem Werk-
statt-Test negativ aufgefallen ist,
und nicht erst danach.

Ralf Breisch, Leiter
AH: Der GW—Markt llef2010 Geschiftsfeld Fahr-

durchaus zufriedenstellend,

zeugmanagement

AH: Herr Breisch, herzlichen
Dank fiir dieses Gesprdich!m
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Zulassungsservice

ZULASSUNGSSERVICE
Mitarbeiter: 42

Wichtige Standorte: Miinchen, Stuttgart,
Wiesbaden/Frankfurt, Hamburg

Leistungen: Zulassungsdienst, Logistik,
Kfz-Kennzeichen-Produktion und -Verkauf,
Dokumentenverwahrung

Zielgruppe: Autohduser und Autohausgrup-
pen, Fuhrparkbetreiber, Hersteller, Autovermie-
ter, Leasinggesellschaften, Privatpersonen

Kundenvorteil: IT-Anbindungen zwischen
Dienstleister und Autohaus, Autovermieter,
Hersteller und Zulassungsstelle. Stichwort: On-
linezulassung

Zulassungen, Eintra-
gungen, Zoll: das
muss ein Autohaus
nicht selber machen.
So bleibt Zeit fiir das
Kerngeschift.

Von der Pflicht zur Kiir

ZULASSUNGSSERVICE — TUV SUD Auto Plus macht aus einer oft lastigen
Pflicht eine Tugend: Autohauser und Flottenbetreiber geben den biirokratischen
Zulassungsprozess an die Profis ab und gewinnen damit Prozesssicherheit,
Kostentransparenz und zufriedene Kunden.

LESEN SIE HIER...

... wie das Geschaftsfeld Zulassungsservice
Autohduser wirksam entlastet.

ie Fahrzeugzulassung mit ihren

D vielen Prozessschritten gehort
nicht unbedingt zu den Kern-
kompetenzen eines Autohausbetriebs.“
Mit diesen Worten bringt Thomas Fischer,
Mitglied der Geschiftsleitung TUV SUD
Auto Plus, verantwortlich fiir den Ge-
schiftsbereich ,,Zulassungsservice®, eine
Dienstleistung von TUV SUD Auto Plus
auf den Punkt, die eher zu den unbeliebten
Aufgaben im Autohaus gehort: An- und
Abmeldung von Fahrzeugen, Schilder-
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beschaffung, Wunschkennzeichen fiir
Kunden organisieren, Zulassungsstellen
aufsuchen - alles notwendige Arbeiten,
die jedoch allzu leicht zum Sand im Ge-
triebe werden konnen. Derzeit wickeln
rund 35 Mitarbeiter an den Standorten in
Miinchen, Stuttgart, Frankfurt und Wies-
baden rund 140.000 Zulassungen und
65.000 Stilllegungen pro Jahr ab. Zu den
Kunden zéhlen bundesweit viele namhafte
Autohausgruppen, Hersteller-Niederlas-
sungen, Leasinggesellschaften, Miet- und
Flottenbetreiber sowie Einzelbetriebe.
Tendenz steigend, wie Fischer erklart:
»Der Zulassungsdienst steht zwar biswei-
len im Schatten anderer Prozessbereiche
im Autohaus, ist aber im Grunde einer der

Dreh- und Angelpunkte fiir Kundenzu-
friedenheit sowie eine wichtige Stell-
schraube fiir substanzielle Prozess- und
Biirokratiekosten.

Zulassungsdienst als strategisches
Geschiftsfeld

TUV SUD hat das erkannt und den Zulas-
sungsservice zum strategischen Geschafts-
bereich gemacht. Zur Wachstumsstrategie
gehort auch die Beschiftigung mit der
Zukunft des Zulassungsservice: ,Derzeit
laufen Projekte mit Behorden und Zu-
lassungsstellen mit dem Ziel, den Zu-
lassungsprozess auf elektronischem Weg
weitgehend zu automatisieren.“ TUV SUD
Auto Plus ist hierbei als Prozess-Spezialist
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Entscheidend
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ein gefragter Ansprechpartner, so Fischer.
Insbesondere bei grofien Volumen, etwas
bei Autovermietern oder Flottenkunden,
verspricht Fischer kiinftig elektronische
Losungen, die den Zulassungsablauf wei-
ter vereinfachen. Auch ein Praxisbeispiel
gibt es schon: TUV SUD Auto Plus wickelt
in der Miinchner BMW Welt die Bereit-
stellung von Ausfuhrkennzeichen ab, etwa
wenn auslindische Kunden ihr Fahrzeug
direkt in Miinchen abholen wollen. ,Wir
sammeln alle notwendigen Daten, be-
schaffen die Zulassungspapiere und Be-
scheinigungen und kiitmmern uns auch
um die Zollpapiere fiir den Fall, dass der
Wagen iiber die EU-Grenzen geht®, sagt
Thomas Fischer. Mehr noch: der gesamte
Prozess ist durchgingig internetbasiert -
und damit papierlos. Fiir einzelne Auto-
hausbetriebe ist das jedoch noch Zu-
kunftsmusik: ,So lange noch Schilder
bewegt und Zulassungsplaketten geklebt
werden miissen, ist der Zulassungsservice
vom Profi unverzichtbar. =

INTERVIEW MIT THOMAS FISCHER, LEITER ZULASSUNGSSERVICE

AH: Herr Fischer, warum ist es sinnvoll,
Prozessbereiche wie die Fahrzeugzulas-
sung auszulagern?

Fischer: Stellen Sie sich vor, ein Kunde
freut sich auf ein neues Fahrzeug, kann es
aber nicht wie vereinbart abholen, weil der
Mitarbeiter, der sich um die Zulassung
kitmmern wollte, erkrankt oder in Urlaub
ist. Das Autohaus hat es mit einem unzu-
friedenen Kunden zu tun, muss fiir die
Vertretung des Mitarbeiters sorgen, inves-
tiert Geld in Organisation und Biirokratie.
Schon das kleine Beispiel zeigt: Hier wird
kein Geld verdient, im Gegen-
teil. Aus unserer Erfahrung sind
die erfolgreichen Betriebe die-
jenigen, die diesen Zusammen-
hang erkannt haben. Daher
muss der Prozess so schlank
und sicher wie moéglich ablau-
fen. Die tatsachlichen Kosten
miissen transparent auf den
Tisch, um fiir jedes Fahrzeug
kalkulierbar zu sein. Genau das
leistet der Zulassungsservice
des TUV SUD: Wir bringen das
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Thomas Fischer,
Leiter Geschaftsfeld
Zulassungsservice

»Entlastung von Burokratie”

Fahrzeug auf die Strafle, und das schnell
und gerauschlos.

AH: Welche Leistungen bieten Sie an?
Fischer: Wir ibernehmen Hol- und
Bringvorginge, organisieren Wunsch-
kennzeichen, veranlassen Reservie-
rungen und technische Eintragungen,
erledigen Zollzulassungen und kiimmern
uns um Abmeldungen. Wir haben jedoch
nicht nur die groflen Flottenbetreiber
unter unseren Kunden, wir arbeiten auch
fir Betriebe mit nur wenigen Zulas-
sungen pro Woche. Weil wir
intern gut funktionierende
Prozesse haben, profitieren wir
von Synergieeffekten und kon-
nen daher auch kleine Volu-
men kostengiinstig anbieten.
Auch bei wenigen Zulassungen
rechnet sich unsere Dienstleis-
tung daher.

AH: Zulassungsservices sind
keine neue Dienstleistung. Was
ist Ihr Alleinstellungsmerkmal?

Fischer: Das ist richtig, dhnliche Dienst-
leistungen gibt es seit 30 Jahren. Die
Frage ist jedoch: Auf welchem Quali-
tatsniveau wollen die Autohausbetreiber

zusammenarbeiten? Wir bieten eine
Struktur aus festen Mitarbeitern und
hochprofessionelle Prozesse mit inter-
netbasierten Tools. Als TUV SUD
stehen wir fiir Zuverléssigkeit und Kon-
tinuitdt, das schlief3t auch den Umgang
mit den sensiblen Kundendaten ein.
Auch der Prozess selbst ist so gestaltet,
dass keine Fehler passieren konnen:
Alle Schilder werden beispielsweise mit
einem Barcode versehen und sind so
stets eindeutig zuzuordnen. Uber unser
Internet-Modul haben Autohauser je-
derzeit Zugriff auf die Zulassungsvor-
gange und konnen Statusinformationen
abfragen. Dazu kommt die Einbettung
in die anderen Geschiftsbereiche des
TUV SUD: Zwar kann das Modul der
Zulassungsdienstleistung auch als Ein-
zelbaustein gebucht werden. Aber noch
vorteilhafter ist die Verkniipfung mit
anderen Bausteinen aus dem TUV
SUD-Portfolio, da sich hier die Vorteile
der Losung aus einer Hand multiplizie-
ren. ™
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GW-Strategie

BERATUNG CGP
Mitarbeiter: 25

Wichtige Standorte: Hauptsitz Olpe, Niederlas-
sungen in Spanien, Holland, Schweiz, Polen, Italien

Leistungen: GW-Strategien und Konzepte, IT-
Consulting, Architektur-Beratung, Markenbildung

Zielgruppe: Automobilhersteller, Automobil-
importeure, Automobilhdndler

Kundenvorteil: Steigerung des Profits durch
professionelle, praxiserprobte Gebraucht-
wagen-Strategien

Strategie flir Gebrauchte

BERATUNG CGP — Mit der Ubernahme des in der Branche international
etablierten Consulting-Unternehmens CGP (Christof Gerhard & Partner) hat
TUV SUD Auto Plus seine Leistungen um den Punkt,Strategie” erweitert.

LESEN SIE HIER...

...wo TOV SUD CGP mit seiner Beratung im
Gebrauchtwagen-Geschift ansetzt und wo
die Kernkompetenzen liegen.

Management, bei dem das Tages-

geschift wie Fahrzeugbewertung,
optische Aufbereitung und Bestandsmana-
gement im Vordergrund stehen, entwickelt
TUV SUD CGP auf Handelsunternehmen
zugeschnittene Strategien und Konzepte,
die den langfristigen Erfolg im Gebraucht-
wagen-Geschift sichern sollen: ,Unsere
Erfahrung ist, dass Handler vielfach keine
Gebrauchtwagen-Strategie haben und ver-
kaufen, was reingenommen werden muss
oder von den Herstellern an Jungwagen
auf den Hof gestellt wird. Diese Verfah-
rensweise wird der Bedeutung des Ge-
brauchtwagen-Handels heutzutage kei-
nesfalls gerecht®, betont Gerhard. Christof

I m Gegensatz zum Gebrauchtwagen-
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Gerhard bleibt dem Unternehmen auch

nach der Ubernahme von CGP erhalten

und riickt in die Geschiftsleitung der neu

formierten TUV SUD Auto Plus GmbH

auf. Dort ist er fiir das Geschaftsfeld Ge-

brauchtwagen-Strategie verantwortlich.

TUV SUD CGP Kernkompetenzen:

® Professionalisierung des GW-Geschifts
im Handel

» Optimierung nationaler Handelsorga-
nisationen (NSCs) im GW-Geschift

m Begleitung der Entwicklung und Ein-
fihrung von Hersteller-GW-Program-
men (Labeling)

= Unterstiitzung bei der Vermarktung von
Company cars / buy-backs

» Entwicklung und Implementierung von
IT-Systemen zur Steuerung und Kon-
trolle des GW-Geschifts

Kern der Leistungen von CGP fiir Auto-

héuser ist die 6P-Strategie. Sie hilft Be-

treibern, eine interessengerechte GW-

Ausstellung aufzubauen, am GW-Prozess

beteiligte Mitarbeiter zu professionalisie-

ren, ein Image als vertrauenswiirdiger
GW-Anbieter im Mikromarkt aufzubauen,
situationsgerechte und auf die individu-
ellen Abldufe bezogene Prozesse zu instal-
lieren - und den Bestand der GWSs aktiv
zu optimieren.

Die Aktivititen von CGP beschrianken
sich langst nicht mehr auf den deutschen
Markt. Zu den bereits bestehenden inter-
nationalen Aktivititen von CGP in Bene-
lux, Italien, Spanien, Schweiz, Lateiname-
rika und Polen plant das Unternehmen
im Jahr 2011 den Markteintritt in Frank-
reich, Indien, der Tiirkei und den Verei-
nigten Arabischen Emiraten: ,,Bei unserer
Internationalisierungsstrategie fokussie-
ren wir uns auf Linder, die von der Ab-
satzmenge interessant sind und in denen
es bei Importeuren, Herstellern und Han-
delsorganisationen strategischen Bera-
tungsbedarf beim Aufbau und der Unter-
stiitzung des Gebrauchtwagen-Marktes
gibt®, unterstreicht Unternehmensgriin-
der Christof Gerhard. =
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Die Prasentation ist
mitentscheidend fiir
den GW-Verkaufs-
erfolg.
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Die CGP
6P-Strategie
optimiert das
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INTERVIEW MIT CHRISTOF GERHARD, LEITER GW-STRATEGIE

,Nur der Markt macht die Preise”

AH: Herr Gerhard, 2010 hat alle GW-
Skeptiker eines Besseren belehrt - nach
2009 eine Uberraschung fiir die meisten.
Wie kam das?

Gerhard: 2010 war das Jahr, in dem wie
nie zuvor klar wurde, dass der Markt seine
eigenen Gesetze hat und nur der Markt und
niemand sonst die GW-Preise macht. Die
Nachfrage nach Gebrauchtwagen war nicht
so gering wie erwartet, was zur Folge hatte,
dass sich in vielen Segmenten die Preise
stabilisierten. Hatte uns jemand im Januar
2010 gesagt, dass die Wertentwicklung z.B.
in der Oberen Mittelklasse in der zweiten
Jahreshalfte 2010 nach oben geht, so hitten
alle unsere TUV SUD CGP-Berater gesagt:
»Der spinnt!“ Aber was ist tatséchlich pas-
siert? Nach Auswertung von tiber 50.000
Gebrauchtwagen-Angebots- und - Verkaufs-
daten in 2010 konnen wir nachweisen, dass
z.B. ein Audi A6 3.0 TDI Limou-
sine aus dem Baujahr 2006 mit
80.000 km im Dezember 2010
anndhernd zum gleichen Ver-
kaufspreis angeboten wurde wie
im Dezember 2009!

AH: Welche Tipps geben Sie
Hindlern 2011 mit auf den Weg?
Gerhard: Im GW-Markt sind in

wird immer mehr zu einem Tageskurs-
geschift. Verlissliche Restwertprognosen
werden in Zukunft nur sehr schwer reali-
sierbar sein. Folgende Punkte sollten be-
herzigt werden: Beobachten Sie genau die
tatsdchlichen, tagesaktuellen Marktwerte
der Fahrzeuge und passen Sie die Preise
regelmaflig an. Selbst wenn es weh tut:
Nichts ist schlimmer als Fahrzeuge, die zu
lange auf dem Hof stehen. Behalten Sie die
Standtage im Auge! Zu achten ist auch im-
mer auf die Kennzahl ,,geplanter Brutto-
gewinn des Bestandes®. Kaufen Sie interes-
sante Gebrauchte zu und optimieren Sie
Thre Inzahlungnahmeprozesse. Zudem
wird es immer wichtiger, im Internet besser
gefunden zu werden und sich dort sicher
zu bewegen. Dazu gehort auch die Be-
dienung von Social-Media-Gruppen, etwa
auf Facebook. Zuletzt: Pflegen Sie IThre
Bestandskunden - das gehort
auch im GW-Geschift zu den
absoluten Notwendigkeiten.
Noch zu oft werden Kunden
nach dem Kauf ,abgeschrie-
ben“ - und das, obwohl der
Kauf des ndchsten GW oft
schneller ansteht als der eines
Neuwagens! Zuletzt: Werden
Sie personlich - im positiven

den letzten Monaten starke Ahn-
lichkeiten zum Aktienmarkt zu
beobachten. Das GW-Geschift
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Christof Gerhard,
Leiter Geschéftsfeld
GW-Strategien

Sinne. Vieles lduft auf zwischen-
menschlicher Ebene ab, im
Einzelkundengeschéft genauso

wie mit Groflkunden. Wer das nicht be-
herrscht, dem helfen die Zahlenkolonnen
seiner IT auch nicht weiter.

AH: Apropos IT: Leisten aktuell von
Hindlern genutzte Systeme, was sie Threr
Meinung nach konnen miissen?

Gerhard: Leider nein. Es fehlt an Trans-
parenz. Die Handler erhalten in der Regel
viel zu wenige Informationen dartiber, wo-
mit sie welchen Ertrag erzielen. Oft bilden
die Systeme nur den Umsatz ab, schliisseln
das Ergebnis aber nicht auf. Das ist nicht
genug, um damit eine Strategie zu entwi-
ckeln und zu verfeinern. Wir haben bei
TUV SUD CGP eine Reihe von Tools ent-
wickelt, die genau das leisten, namlich die
Analyse betriebswirtschaftlicher Kenn-
zahlen. Mit Hilfe des CGP-Preistools bieten
wir dariiber hinaus ein System zur markt-
gerechten Ein- und Verkaufspreisfindung
und -kalkulation sowie zur Einfithrung
einer dynamischen Preisstrategie.

AH: Sie kiimmern sich auch um die Archi-
tektur von GW-Hiusern und Plitzen. Ist es
heute noch zeitgemdfs, teure Fahrzeuge ein-
fach ,,unter dem Himmel zu parken?
Gerhard: Ganz sicher nicht. Es geht immer
auch um eine angemessene Préisentation
des Produkts, leider ein Geheimnis, das sich
zu langsam rumspricht. Fatal: Zuerst
werden via Annoncen teuer Kunden an-
gelockt — und dann kommt vor Ort die
grofle Enttduschung. Interessenten eines
30.000- oder 50.000-Euro-Pkw diirfen zu
Recht erwarten, dass sie im Winter nicht
erst das Preisschild freikratzen miissen.
Hochwertige Produkte werden nur dort
ihre Abnehmer zu einem angemessenen
Preis finden, wo auch das Umfeld stimmt.
Ein sauberes, gut aufbereitetes Fahrzeug in
einem gepflegten Verkaufsraum hat dann
erheblich gréflere Chancen als sein Zwil-
lingsbruder draufien auf dem Parkplatz. =
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Aus- und Weiter-
bildung sind ein
wichtiger Baustein
im Dienstleistungs-
portfolio.

Die Problem-Loser

CONSULTING — Unternehmensberatung hat bei TUV SUD Auto Consult immer
mit hochgekrempelten Armeln zu tun: Spezialisten aus der Branche suchen nach
Verbesserungspotenzial im Autohaus und gehen erst wieder, wenn die Losung
im Tagesgeschaft tatsachlich gelebt wird.

LESEN SIE HIER...

...wie die Berater von TOV SUD Auto Plus ihre
jahrelange Erfahrung einsetzen, um Autohaus-
betreibern und Herstellern zu helfen.

enn Frank Ossowski und sein
Team in ein Autohaus gerufen
werden, gilt es, ein Problem zu

losen. Er ist der Leiter des Geschaftsfelds
Auto Consult, das sich auf Autohausbera-
tung spezialisiert hat. Unter dem Dach von
TUV SUD ist die Beratungseinheit seit
rund fiinf Jahren, der Erfahrungsschatz der
ehemaligen ,,Lueg Consult® reicht aber iiber
zwei Jahrzehnte zuriick: ,,Ohne tiefes Hin-
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tergrundwissen konnen Sie keine validen
Ratschlége erteilen. Wir sind Spezialisten
aus der Branche fiir die Branche®, betont
Ossowski. Die rund 30 festen und 15 freien
Berater im Team der Auto Consult haben
vor ihrer Beratungstatigkeit vielfach in
Autohausbetrieben oder bei Herstellern
gearbeitet. Dazu kommt viel Erfahrung aus
rund 5.000 Kundenprojekten quer tiber alle
Marken hinweg. Mit sechs Geschiftsstellen
sind die Berater zudem bundesweit aufge-
stellt.

Beratung lohnt fiir alle Betriebe
Ossowski weif3, wie wichtig der externe
Blick ist, um Probleme aufzudecken: ,,Be-

triebsblindheit ist nicht nur ein gefliigeltes
Wort. Das erfahren wir jeden Tag in un-
serer Arbeit. Dies ist tibrigens nicht nur
auf Grofibetriebe beschrinkt, das trifft
gerade auch auf Familienbetriebe zu, weif3
der Spezialist. Daher will er Berithrungs-
angste abbauen: ,Wir beraten kleine Be-
triebe genauso wie grofie Autohausgrup-
pen. Alle Leistungsbausteine sind modular
aufgebaut und kénnen individuell gebucht
werden.“ Das erste Analyse-Gesprich ist
immer kostenlos. Dieses dient dazu, zu-
néchst den Beratungsbedarf zu identifizie-
ren und einen Aktionsplan auszuarbeiten.
Sagt dieser dem Autohausinhaber zu, sorgt
ein Festpreis fiir die gebuchten Module fiir
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Auto Consult

AUTO CONSULT
Mitarbeiter: 32

Wichtige Standorte: bundesweit sechs
Geschéftsstellen

Leistungen: Beratungsdienstleistungen in den
Segmenten Qualitatsmanagement, Umwelt-
schutz, Arbeitssicherheit, Prozessoptimierung,
Priifwesen, Tankpriifungen, Prifmitteliiberwa-
chung/UVV-Priifungen, Aus- und Weiterbildung

Zielgruppe: Autohauser, Hersteller

Kundenvorteil: langjéhrige Erfahrung im
Rahmen der o.g. Beratungsdienstleistungen fiir
die 0.g. Zielgruppe, Flexibilitdt, ganzheitlicher
Beratungsansatz, Insiderwissen um Prozessab-
ldufe in Autohdusern verschiedener Marken

langjghrigen Branchen-

— - Insiderwissen und
_I" erfahrung: Beratung

von TUV SUD
" .
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Kostensicherheit. Die Bandbreite reicht dabei
von Einzelthemen wie Service- und Verkaufs-
prozessen bis hin zu Umweltschutz und
Technischen Priifungen. Dazu kommen be-
triebstibergreifende Aufgaben wie Qualitits-
sicherung und Kundenzufriedenheit.

+Wir gehen erst, wenn die Arbeit
getan ist”

Einen besonderen Vorteil sieht Ossowski
auch in der Einbettung in die TUV SUD-
Gruppe. Dadurch sei fiir jedes Prozess-
thema nicht nur ein Spezialist zur Analyse
verfiigbar, vielmehr sei dank des breiten
Dienstleistungsangebots von TUV SUD
auch schnell ein ganzheitlicher Losungs-
ansatz zur Hand, so der Consulting-Spezi-
alist. ,,Das unterscheidet uns grundlegend
von anderen Beratungsansitzen: Wir ge-
hen nicht in einen Betrieb, um dort als
Externe nur kurz Staub aufzuwirbeln und
Papier zu produzieren. Wir bleiben so lan-
ge, bis die Arbeit getan ist und die neuen
Prozesse tatsdchlich auch Tag fiir Tag ge-
lebt werden.“ =

INTERVIEW MIT FRANK OSSOWSKI, LEITER AUTO CONSULT

AH: Wo sehen Sie in Ihrer tiglichen Pra-
xis Handlungsbedarf in den Betrieben?
Ossowski: Der Bereich gesetzlicher Auf-
lagen kann in seiner Bedeutung gar nicht
iiberschatzt werden. Hier sollte sich jeder
Geschiftsfithrer der Verantwortung be-
wusst sein, in der er steht. Es geht nicht
nur darum, den Status quo einmal zu
erfiillen und das Thema dann als gelost zu
betrachten. Vielmehr miissen auch alle
Anderungen stets im Auge behalten
werden. Solange nichts passiert, ist die
Problematik haufig nicht im Bewusstsein.
Aber im Fall des Falles gerit der Geschéfts-
fithrer schnell in Erklarungsnot. Alleine
aufgrund der enormen Bandbreite der
Themen, vom Umweltschutz iber Arbeits-
sicherheit, Arbeitsmedizin und Daten-
schutz bis hin zu Technischen Priifungen
ist das im Grunde neben dem Tages-
geschift nicht zu leisten. Hier konnen wir
mit einer kontinuierlichen Begleitung fiir
Rechtssicherheit sorgen und den Geschifts-
fithrer aus der Schusslinie nehmen. Rund
1.000 Betriebe zahlen wir hier zum Teil
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Externe Beratung zahlt sich aus

seit zehn und mehr Jahren zu unseren
Stammkunden.

AH: Welche Consulting-Bausteine sind
dariiber hinaus gefragt?

Ossowski: Neben der Erfiilllung der ge-
setzlichen Auflagen beschiftigen wir uns
intensiv mit der Verbesserung der Ertrags-
situation - beispielsweise durch eine Re-
duzierung von Kosten oder durch eine
Verbesserung des Betriebsergebnisses. Hier
habe ich einen aktuellen Tipp fiir die Auto-
hausbetriebe: Es lohnt sich, durch uns prii-
fen zu lassen, ob eine Beratung forderungs-
fahig ist. Beispielsweise wird eine Umwelt-
bzw. Energie-Effizienzberatung mit bis zu
80 Prozent Kosteniibernahme gefordert.
Sinken dadurch die Energiekosten, macht
sich das direkt im Ergebnis bemerkbar.

AH: Auf welchen Bereichen wird in den
néchsten Jahren der Fokus der Branche
liegen?

Ossowski: Stark im Fokus stehen in den
Betrieben — aber auch bei den Herstellern

und Importeuren - die Profitabilitit im
Service sowie die Férderung der Kunden-
zufriedenheit. Es setzt sich die Erkenntnis
durch, dass langfristig zufriedene Kunden
unverzichtbar fiir ein gutes Markenimage
sind. Die Qualitétssicherung in diesem
Bereich gehort daher zu den entscheiden-
den Erfolgsfaktoren,
ob Betriebe auch lang-
fristig tiberlebens-
fahig sind. Schlief3-
lich hangt nicht nur
der direkte Umsatz
im Servicebereich
davon ab, viele Her-
steller kntipfen auch
Bonusprogramme an
die Kundenzufrie-
denheit. Nicht immer
muss es dabei eine
Beratung sein, auch
Seminare oder Schulungen der Auto
Consult konnen helfen. Grade im Um-
gang mit Kunden in Sales- und Aftersales-
Situationen kann haufig auch eine gute
Kommunikation oder das richtige Auftre-
ten zum Ziel fithren. Und genau das lasst
sich mit unserer Hilfe trainieren. =

Frank Ossowski,
Leiter Geschafts-
feld Auto Consult
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Auch im Geschift mit
GroB3kunden hat die
Vergabe von Fahr-
zeuggutach

Spezialist fur Mega-Flotten

INDUSTRIAL CAR REMARKETING — Im Industrial Car Remarketing (ICR) geht
es in der Hauptsache um die Bewertung und das Handling von grof3en Fahrzeug-
stiickzahlen, die von Flottenbetreibern umgesetzt werden. Die Aufgaben sind viel-
faltig und immer genau auf die Anforderungen von Grof3kunden abgestimmt.

LESEN SIE HIER...

... wie das Geschéftsfeld ICR gro3en und groB-
ten Flottenbetreibern hilft, tausende von Fahr-
zeugen zu managen.

ie viel ist ein Fahrzeug noch wert
und in welchem Zustand befin-
det es sich? Diese Fragen sind

entscheidend und stellen sich im Lebens-
zyklus eines Fahrzeugs gleich mehrmals.
Besonders kritisch ist die Bewertung noch
junger, also teurer Kfz, da sie einen hohen
Wert darstellen. Kommt es zu Abschligen
z.B. wegen erheblicher Schidden und daraus
resultierender Minderwerte, bleiben Dis-
kussionen nicht aus. Solche Unstimmig-
keiten kénnen das im groflen Maf3stab
abgewickelte Jung-GW-Geschift belasten
und erheblich verlangsamen - ein oft un-
terschatzter, grofler Kostenfaktor fiir grof3e
und grofite Flottenbetreiber. Deshalb ist es
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ratsam, die Bewertung einer kompetenten,
neutralen ,,dritten Instanz“ zu tibergeben,
die nur anhand vertraglicher Vorgaben und
objektiver Kriterien priift und den Wert
eines Fahrzeugs ermittelt.

Zum Aufgabenbereich des TUV SUD Auto
Plus Geschiftsfelds ICR gehoren deshalb
hauptsichlich Erstbewertungen, Inzah-
lungnahmebewertungen, Zustandsbewer-
tungen sowie Riicknahme- und Minder-
wertgutachten. Die Fahrzeuge sind meist
junge Gebrauchtwagen, Leasingfahrzeuge,
Vermietriickldufer oder Werkswagen. Die
Auto Plus arbeitet dezentral oder an zen-
tralen Standorten und passt sich exakt den
Anforderungen individueller Kundenwiin-
sche an. Von A wie ,,Auslieferung® bis Z
wie ,,Zulassungsservice“ kann selbstver-
standlich die gesamte Prozesskette im
Fahrzeuggeschift abgedeckt werden - in
enger Kooperation mit den anderen Ge-
schaftsfeldern der Auto Plus GmbH. Das

mobile IT-Interface TIM hilft auch hier
nicht nur bei der Erfassung von Pkw- und
Lkw-Zustandsberichten, sondern unter-
stiitzt z. B. auch eine Inventur grofler
Fahrzeugbestidnde tiber die Fahrgestell-
nummern. Gezéhlte Fahrzeuge werden
optisch markiert und so fiir einen ein-
fachen Soll-Ist-Abgleich vorbereitet.

Das Geschaftsfeld ICR der Auto Plus erle-
digt fiir viele namhafte Hersteller und
Flottenbetreiber (Pkw und Transporter
sowie Lkw) eine Reihe genau definierter
Aufgaben: die Begutachtung von Mit-
arbeiter-Leasingfahrzeugen im Beisein
des Fahrers, Inventurerfassungen, Bewer-
tungen von Unfallfahrzeugen, Mietwagen-
riicklaufern, Insolvenzfahrzeugen, Durch-
fihrung von Neuwagenauslieferungen
und GW-Riicknahmen, Einsteuerung von
Smart-Repair-Auftrigen, Riickgaben von
Fahrzeugen an ein Autohaus, Shuttle-Ser-
vices und vieles mehr. =
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AH: Herr Litz, wie ist in diesem Jahr das
Geschiftsfeld ICR angelaufen und welche
Neuerungen erwarten Sie?

Litz: Wir spiiren eine deutliche Belebung
des Marktes, ob es nun um stationére Leis-
tungen vor Ort beim Kunden geht oder
um dezentrale Losungen. Es gibt offen-
sichtlich Nachholbedarf und einen durch
die Finanzkrise bedingten Stau, der sich
langsam auflost. Interessant ist, dass Her-
steller immer mehr dazu tibergehen, auch
ihre Handelsorganisation beim Thema
Riicknahmen zu integrieren - also die
Fahrzeuge dort abwickeln, wo sie dann
ohnehin irgendwann ihr zweites Leben als
junger Gebrauchter beginnen. Der TUV
SUD-Sachverstindige findet sich dann
wieder in einer Art Mediatoren-Rolle
zwischen Kunden, Handel und den
Finanzdienstleistern z. B. eines Konzerns.
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Industrial Car Remarketing

INDUSTRIAL CAR REMARKETING

L Mitarbeiter: 76

Wichtige Standorte: Wiedemar bei Leipzig als

% groBte Einheit, Hamburg, Raum Stuttgart,

Raum Miinchen, Ingolstadt, Neckarsulm,
Rhein-Ruhr-Region

Leistungen: End-of-Contract-Management,
insbesondere Riicknahme- bzw. Minderwert-
gutachten

Zielgruppe: OEMs, Finanzierer / Leasingunter-

nehmen, groB3e Flotten inkl. Vermieter

Kundenvorteil: Top-Qualitdt zu wettbewerbs-
fahigen Preisen, innovative und integrative
IT- und Prozesslésungen, verbindliche SLAs,

& Top-Netzwerkfahigkeiten (Stichwort: Vernetzte

Produktion)

,Wir sind in einer Mediatoren-Rolle”

In diesem Spannungsfeld miissen sich un-
sere Kollegen souverdn bewegen, denn der
Ertrag des einen sind unter Umstanden
die Kosten des anderen. Beide Parteien
gehoren womaglich auch noch zum sel-
ben Konzern. Als Sachverstindiger muss
man das wissen und es deshalb beherr-
schen, mit den Ergebnissen des Gutach-
tens sorgfaltig zu argumentieren. Unsere
Auftraggeber wissen das und schitzen uns
in dieser Rolle als unabhingige Partei.

AH: Was sind das fiir Fahrzeuge, um die
sich Ihre Experten kiimmern?

Litz: Ganz allgemein kommen diese
Fahrzeuge aus ihrem ersten Leben zu-
riick und sind in der Regel 3-4 Jahre alt,
manchmal auch nur 6-12 Monate. Sie
stammen von Vermietern, Leasingfirmen
oder auch von Mitarbeitern z. B. der Her-
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steller und Importeure. Als Kunden hin-
zu kommen klassische Flottenbetreiber
wie grofie Firmen, aber auch die neuen
Player unter den Vermarktern, z. B. Auk-
tionatoren. Wir steigen hier, je nach Kun-
denwunsch, zu unterschiedlichen Zeit-
punkten in die Wertschopfungskette ein.
Unsere Leistungspakete sind nie Stan-
dard, sondern immer ganz individuell
auf unsere Kunden abgestimmt.

AH: Warum ist es sinnvoll, Aufgaben im

Bereich ICR an TUV SUD auszulagern?

Litz: Wichtig ist unsere Funktion als
neutrale, objektive Stelle in einer leicht
kontraren Interessenslage. Wir ermitteln
Fahrzeugwerte anhand vorher vereinbar-
ter Standards. Auf dieser Basis wird neu-
tral und unbestechlich und ohne dass
andere Interessenlagen eine Rolle spielen
eine Feststellung dariiber getroffen, in
welchem Zustand sich ein Fahrzeug befin-
det und was es wertmaflig darstellt. Und
das zahlenmifig in grofiem, eben indus-
triellem Maf3stab. Das schlief3t iberhaupt
nicht aus, dass es spater noch zu einer Ver-
handlung zwischen den Vertragsparteien
kommen kann - méglicherweise vor dem
Hintergrund von Folgegeschiften. Aber
eben nicht auf der Basis unterschiedlicher
Einschitzungen tiber Fahrzeugwerte und
-zustdnde! Es ist auch wirtschaftlich ab-
solut sinnvoll, beides voneinander zu
trennen, denn dann sind Streitereien um
die korrekte, ehrliche Bewertung aufien
vor, und beide Par-
teien konnen sich
dem Folgegeschift
widmen. Davon ab-
gesehen haben wir
in den letzten Jahren
hohe prozessuale
und IT-technische
Standards fiir die
Abwicklung entwi-

ckelt und haben bei UC!O Litz, i
der Zusammenarbeit Leiter Geschafts-
feld ICR

mit vielen Kunden
unschitzbare Erfah-
rung gesammelt. Im Ubrigen sind die
Grenzkosten-Effekte je Fahrzeug bei
einer outgesourcten Losung in diesem
Leistungsumfang und ehrlicher Betrach-
tung deutlich messbar gegeniiber inter-
nen Varianten. Unsere Kunden sparen
also bares Geld! =
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Auto Plus

Mehr Sicherheit.

..) ahre

; Sichere Mobilitat
TUV SUD

Gestern, heute und morgen!

Vor 100 Jahren haben wir mit der Einfilhrung einheitlicher
Priifkriterien bei Fahrzeugen begonnen, die Mobilitdt
sicherer zu gestalten. Unsere Kunden hieBen damals
Gottlieb Daimler, Carl Benz und Rudolf Diesel. Heute sind
es alle Fahrzeughersteller sowie zahlreiche Autohduser
und Werkstétten, die unser Know-how nutzen. Dabei
decken wir alle Bereiche rund um das Fahrzeug, den
Fahrer und die Mobilitdt ab. Wir bieten den Unternehmen
und Betrieben eine umfassende Dienstleistungspalette.

DAS ORIGINAL

Wir unterstiitzen Sie im Gebrauchtwagenmanagement. Wir
helfen Potenziale zu entdecken, sind beratend tétig und
wickeln fiir unsere Kunden modular Prozesse ab. Kurz: Wir
bieten integrierte Losungen, die die Prozesse in lhren
Betrieben noch effizienter und die Ergebnisse noch wirt-
schaftlicher machen. Und dies bundesweit. Heute sind wir
nicht nur die Experten fiir sichere Mobilitat, sondern auch
fiir sichere Ertrage. Eben TUV SUD, das Original — auch fiir
die ndchsten 100 Jahre.

TOV SUD Auto Plus GmbH « www.tuev-sued.de/autoplus « Telefon 0711 722084 —0 TOV®



