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MANAGEMENT

5. Platz

Gebrauchtwagen AWAR
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Autohaus Carlo Jesse, Ibhenbiiren

Kostenbewusst und effizient

Beim Car Broking verkauft der
Handler Autos, die er nicht vor Ort
hat und die der Interessent folglich
auch nicht begutachten kann, bevor
er sich dazu entschliefit, zu kaufen.
Einer, der dies besonders gut be-
herrscht, ist Carlo Jesse.

Riesiger virtueller Bestand

Er nutzt dazu die Plattform der Ein-
kaufsgenossenschaft Automobile
(EGA), der 170 Handler in Deutsch-
land angehdren. Sie alle stellen
ihre Fahrzeuge in den elektro-
nischen Verkaufsassistenten der
EGA ein. So kommt Jesse auf einen
Bestand von 15.000 Fahrzeugen,
die er anbieten kann. In seinem ei-
genen Autohaus in Ibbenbiren hat
er .nur” 40 Gebrauchtwagen vorra-
tig. Dabei handelt es sich aus-
schliefilich um Inzahlungnahmen.
Er kauft nicht aktiv zu. Das braucht
er auch nicht angesichts des rie-
sigen Bestands im EGA-Netzwerk.
Seit vier Jahren setzt der Jungun-
ternehmer konsequent und erfolg-
reich sein Verkaufskonzept um. So
steigerte er seinen Absatz seit 2006
um 500 Prozent von 103 auf 403
Fahrzeuge. Sein Umschlagfaktor
liegt bei zehn und seine Umsatz-
rendite Uber zehn Prozent.

Personliche Betreuung vor Ort
Jesse weil3, dass sich die meisten
Fahrzeuginteressenten im Internet
schlau machen, bevor sie Kontakt
zum Handler aufnehmen. Das gilt
auch fir die regionalen Kunden, die
er primar im Fokus hat. Denn trotz
virtuellem Erstkontakt wiinschen
sich, so Jesse, die meisten person-
liche Betreuung und Service. Das
gilt sowohl wahrend des Kaufs als
auch danach. Die intensive Betreu-
ung vor dem Kauf hélt er hingegen
fir weitgehend hinféllig. .Der Ge-
brauchtwagenverkauf ist nicht
mehr so beratungsintensiv, wie er
mal war”, sagt Jesse.

Wirkungsvolles Marketing

Die Kunden reagieren in der Haupt-
sache auf das aggressive Marketing
von Auto Jesse. Das Autohaus ist
nicht mit Anzeigen in den lokalen
Tageszeitungen vertreten, sondern
nutzt die Tagespresse als Verteiler
flir den monatlich erscheinenden
eigenen Hausprospekt. Er hat je-
weils vier bis sechs Seiten und
konzentriert sich neben konkreten
Gebrauchtwagenangeboten auf sai-
sonale Zubehor-, Teile- und Ser-
viceaktionen sowie Neuigkeiten aus
dem Autohaus Jesse. Insgesamt

Carlo Jesse ist
liberzeugter Car-
broker: ,Was heute
zahlt, ist Kosten-
bewusstsein - und
nicht teure Show-

.1 von 15.000" ist auf dem Nummernschild-
verstdrker zu lesen. Jesse schopft aus dem
riesigen Fahrzeugbestand der EGA-Handels-
plattform.

120.000 Prospekte mit Fahrzeug- und Service-
angeboten verteilt Auto Jesse jahrlich per Ta-
geszeitung und legt sie im Autohaus und an der
Serviceannahme aus.

kaufsvertrage integriert sowie
Preisschilder, Zulassungs- und
Kreditablosevollmachten, Aufbe-
reitungs- und Ubergabeauftrige
fur die Werkstatt.

Der kostenbewusste Carlo Jesse ist
liberzeugt, dass sich teure Show-
rooms, die Millionen Euro kosten,
in Zukunft nicht mehr rechnen wer-
den. Und er zeigt, dass es auch an-

verteilt Jesse pro Jahr 120.000 Pro-
spekte. Durch einen geschickten
Wechsel der Verteilergebiete er-
reicht er jeden Haushalt etwa acht-
mal im Jahr. Die Kosten entspre-
chen einer wichentlichen Anzeige
im Standardformat von zwei Spal-
ten a 100 Millimeter.

Zudem bekommen die Kunden zwei
Mailings pro Jahr, allerdings unter-
schieden nach Stamm- und inakti-
ven Kunden. Die einen erhalten be-
sondere Bonusleistungen, die an-
deren Gratisangebote, mit denen
Jesse sie zuriickgewinnen will.
Dariiber hinaus unterstitzt Auto
Jesse zwei lokale Sportvereine, be-
treibt gezielt Offentlichkeitsarbeit
und setzt auf Empfehlungsmarke-
ting. Kunden, die ein Fahrzeug ver-
mitteln, erhalten beispielsweise
100 Euro Provision.

Vor Ort prasentiert das Autohaus
40 Gebrauchtwagen im Showroom
und auf dem Freigelénde. Die Fahr-
zeuge sind ausschlieBlich Inzah-
lungnahmen und binden Kapital in

Ein Flatscreen im Showroom zeigt
das komplette Angebot von Auto Jes-
se, auf das er iiber die EGA zugreifen
kann.

http://www kfz-betrieb.vogel.de

Héhe von rund 250.000 Euro. Online
bietet Jesse in den grofien Automo-
bilborsen derzeit 1.100 Fahrzeuge
an, die jederzeit aus dem EGA-Pool
erganzt werden konnen. Wirde er
diese Gebrauchten selbst vorhal-
ten, entsprache das einer perma-
nenten Kapitalbindung von rund 15
Millionen Euro.

Ein Verkaufer schafft 500 Autos
Fir den Verkauf ist in erster Linie
Carlo Jesse zustandig. Erst im letz-
ten Jahr hat er sich personelle Un-
terstiitzung gegonnt: Eine kauf-
mannische Auszubildende bereitet
Auslieferungsakten vor, priift Rech-
nungen und Zahlungseingange.
.Einmalig und  unbezahlbar,”
schwarmt der Autohausinhaber.
Drei geringfligig beschaftigte Rent-
ner (Uberfihren deutschlandweit
die Fahrzeuge und erledigen die
Zulassungen. 99 Prozent aller Ver-
kdufe sind Einzelge-

schafte, die innerhalb von

drei Tagen an die Kunden
ausgeliefert werden.

Jesse ist Uiberzeugt, dass

ein Verkaufer pro Jahr 500

Autos absetzen kann. Vor-
aussetzung ist allerdings,

dass die Firma effizient
strukturiert ist. Dabei hilft

ein internes 50-seitiges,
zertifiziertes  Autohaus-
handbuch, das alle Pro-

zesse, Leitlinien und Qua-
litatskriterien im Verkauf

bis ins Detail definiert.

Der Verkauferarbeitsplatz

basiert auf dem EGA-Net.

Diese Software verwaltet

die Fahrzeuge und (ber-

tragt die Daten an alle

Borsen. Dariber hinaus

sind alle Ver- und An-

Mitarbeiter:

12,5 Mitarbeiter gesamt, davon 2 im Verkauf,

9 im Service und 1,5 Sonstige

Kontakt:

Autohaus Carlo Jesse

Carlo Jesse (Geschiftsfithrer)
Osnabriicker StraBe 109
49477 Ibbenbiiren

Telefon: 05451/5 44 29 64
Telefax: 05451/4 98 23
Internet: www.auto-jesse.de
E-Mail: infoldauto-jesse.de
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rooms.” ders geht.
Silvia Lulei<d
> AUTOHAUS CARLO JESSE

Verkauf 2009 2008
Neuwagen 30 34
Gebrauchtwagen 373 267
Gesamt 403 301
Umsatz in Millionen Euro:

Neuwagen 0,48 0,54
Gebrauchtwagen 2,87 1,61
Service + Teile 0,82 113
Gesamt 4,17 3,29



