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2. Platz Junior Award

Das Leben ist eine Challenge

Mehrmarkenhéndler Carlo Jesse sieht sich jeder Herausforderung gewachsen

«Mich beeindrucken Menschen, die wissen,
was sie wollen." Carlo Jesse ist begeistert
davon, wie hartnackig seine angehende
Automobilkauffrau sich um die Ausbil-
dung bei Auto Jesse bemiiht hat - und
gibt damit auch viel Gber sich preis. Der
junge Unternehmer strebt selbst nach ho-
hen Zielen.

Dafiir spricht seine internationale Aus-
bildung an Top-Universitaten in England
und den Niederlanden. Dafiir spricht auch
sein ambitionierter beruflicher Werde-
gang. Nach der Ausbildung zum Kfz-Elek-
triker und Servicetechniker im vaterlichen
Betrieb schloss er eine kaufmannische
Ausbildung in der Mercedes-Benz-Nieder-
lassung Bremen an. Es folgte ein Trainee-
programm zum Nachwuchsverkaufer in
der Hamburger Mercedes-Benz-Niederlas-
sung. 2001 war er mit 24 Jahren der
jingste Mercedes-Benz-Lkw-Neuwagen-
verkaufer einer Niederlassung in der Ge-
schichte der Daimler AG. SchlieGlich griin-
dete er noch wahrend des Studiums in
Rotterdam sein eigenes Autohaus in di-

rekter Nachbarschaft zum vaterlichen Be-
trieb, weil er sich ,nichtins gemachte Nest
setzen wollte”.

Mach hohen Zielen strebt Jesse auch im
Sport. Er gehorte zwei Jahre der Basket-
ball-Jugendnationalmannschaft an und
trainiert heute taglich mindestens eine
Stunde fiir sein Hobby Triathlon.

Jeder Herausforderung
gewachsen

Jch fithle mich jeder Herausforderung
gewachsen”, bekennt Jesse. Doch trotz
allem Tatendrang und der unverkenn-
baren Freude am Risiko handelt er nicht
uniiberlegt und waghalsig. Er nutzt seine
Starken, um sein Unternehmen solide und
2ukunftsfahig zu entwickeln.

Auto Jesse ist ein Mehrmarkenautohaus
mit Werkstatt, die einen Peugeot-Service-
vertrag hat sowie dem Bosch-Car-Service-
Netz angehort. Das Unternehmen be-
schaftigt 14 Mitarbeiter, davon acht im
Service. Bis vor Kurzem filhrten Vater und

Sohn ihre Betriebe eigensténdig neben-
einander.

Das lag nicht nur daran, dass Senior
Manfred Jesse mit ganzem Herzen ein
Werkstattmann ist und Sohn Carlo eher
der Vertriebsmensch. ,Mein Vater hat
sein Unternehmen extrem erfolgreich
gefuhrt”, erkennt Carlo Jesse die Leistung
des Seniors an. Allerdings tat er das in-
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Carlo Jesse: , Als freier Unternehmer muss man

Das Mehrmarkenautohaus ist noch deutlich als Peugeot-Betrieb zu erkennen.
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sich alles selbst erarbeiten.”
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Die Fahrzeuge im Ausstellungsraum sind ausschiieBlich Inzahlungnahmen. Jesse kauft keine Fahrzeuge
zu. Er hat ja durch die EGA genug im Angebot.

Um die Ausstellungsfidche zu vergroBern, ka

fte Jesse vor zwei Jahren das gegeniiberliegende Grund-

stiick - und das Bistro gleich mit. Die Jesse-Kunden wissen das zu schitzen.

Hier int vevmntmoitich

Chris Viorndieck

Die blitzsaubere Werkstatt fiihrte bis vor einem Jahr sein Vater. Jetzt ist Carlo Jesse dort der Chef.

22

B © e

tuitiv, mit einem extremen personlichen
Einsatz und Dauerprasenz im Unterneh-
men. Das hatte messbare Vorteile bei der
Kundenorientierung, doch es fiihrte auch
zu Konfliktsituationen. Und es war nicht
die Art von Management, die Carlo sich
vorstellte.

Erste Alleingénge
im Autohandel

Daher entschied er sich zunachst fir ei-
nen unternehmerischen Alleingang. Er
hatte wahrend des Studiums in Rotter-
dam viele Unternehmensgriinder kennen-
gelernt und war beeindruckt von deren
Erfolgsgeschichten. Sie losten in ihm den
Wunsch aus, selbst ein Unternehmen
aufzubauen. In der Endphase seines Stu-
diums startete er Mitte 2006 nach einer
soliden Marktrecherche mit dem Auto-
haus Carlo Jesse. Sein Vater verkaufte bis
dato rund 60 Fahrzeuge pro Jahr. Er
selbst setzte bis zum Jahresende 100
Autos ab.

Carlo Jesse erledigte alle Aufgaben
selbst, gonnte sich gerade mal eine Biiro-
kraft und einen Fahrer, der auch die Autos
zulieB. Schon nach wenigen Monaten war
ihm klar, dass sein Geschaft drohte, bei
100 bis 150 Einheiten zu stagnieren,
wenn er sich nicht besser organisierte. Auf
der Suche nach einem Dienstleister, der
ihm den Arbeitsalltag erleichtern wiirde,
stie er durch einen Artikel in »kfz-betriebx«
auf die Einkaufsgenossenschaft Automo-
bile (EGA).

Im ersten Halbjahr 2007 stellte er die
Fahrzeugverwaltung auf EGA-Net um.
Seither kann er mit nur einem EDV-System
Fahrzeuge handeln, Bestande verwalten,
Marketingaktionen planen und sein Un-
ternehmen steuern.

Absatz in einem Jahr
mehr als verdoppelt

Im zweiten Halbjahr kaufte er Ausstel-
lungsfldche auf der gegeniiberliegenden
Straenseite zu und das benachbarte Bis-
tro gleich mit. Der Fahrzeughandel flo-
rierte weiter, 2007 steigerte Jesse den
Absatz von 100 auf 233 Autos.

www.kfz-betrieb.de
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Angeregt durch den EGA-Erfahrungs-
kreis Oberpriifte Jesse die internen Ab-
laufe und legte sie schriftlich fest. Darauf
aufbauend setzte er viele Tipps um, um
seine Ertrage zu maximieren. Dazu geho-
ren beispielsweise zusatzliche Deckungs-
beitrage aus Finanzierung und Versiche-
rung und der Autogas-Nachriistung.

2008 steigerte Jesse den Verkauf er-
neutvon 233 auf 301 Fahrzeuge. Gleich-
zeitig senkte er die Standtage auf 42 im
Durchschnitt,

Auf Wunsch des Vaters fiihrt er seit
diesem Jlahr das Gesamtunternehmen
alleine. Das erforderte erneut einen ge-
nauen Blick auf die betrieblichen Ablaufe.
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Serviceleiter Chris Vordieck
berdt die Kunden der freien
Bosch-Werkstatt.

Carlo Jesse schrieb einen
fiir alle Mitarbeiter ver-
bindlichen Leitfaden. Er
nennt ihn ,Autchaus-
Handbuch fiir verantwor-
tungsvolle Mitarbeiter, zum Erhalt von
zufriedenen Kunden und zur Sicherstel-
lung einer erfolgreichen Zukunft*. Das
eigenverantwortliche Handeln seines
Teams ist fiir den jungen Unternehmer ein
wesentlicher Punkt. Denn zwei seiner
Lebensmaximen lauten, dass er nicht alles
selbst machen und nicht immer prasent
sein méchte im Unterehmen.

Um das verwirklichen zu kénnen,
braucht er Mitarbeiter, die in jeder Situa-
tion wissen, was zu tun ist. Als Lohn dafiir
erhalten sie einen Vertrauensvorschuss
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von ihrem Chef und ein attraktives Provi-
sionssystem.

Die néichsten Ziele
schon im Blick

Die nachsten Ziele, die Jesse angeht, sind
eine weitere Absatzsteigerung auf 400 Fahr-
zeuge durch gezielte Marketingaktionen,
Ubrigens: Jesse kann dank des EGA-Net
15.000 Autos anbieten, kauft selbst aber
keine zu und hat maximal 30 im Bestand.
Das sind ausschlieBlich Altwagen von Kun-
den, Grundsatzlich nimmt er alles in Zahlung
- auch mal ein Boot, wenn's sein muss.
Jesse ist ein Zahlenmensch, Bei der EGA
hat er gelernt, die Situation seines Unter-
nehmens anhand weniger Kennzahlen
schnell zu beurteilen. Dieses Wissen be-
schert ihm den traumhaften Umschlagfak-
tor 10. Andere Handler waren schon mit
der Halfte zufrieden. Sich mit etwas zu
begniigen, st
jedoch  nicht
Jesses Ding. Er
denkt schon wie-
der iiber neue
Projekte fiir 2010
nach. Dabei geht
es jedoch keines-
falls um weitere
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Siebenmal pro Jahr
verteilt Jesse ein EGA-
Prospekt in Ibbenbii-
ren. Die Auflage liegt
Jeweils bei 15.000
Stiick. Das brachte
dem jungen Autohaus
einen enormen Nach-

frageschub.

Standorte. ,.5mall is beautiful” lautet seine
Devise. Lieber will er von einem erfolg-
reichen Standort aus anderen Geschafts-
ideen eine solide Basis geben,

Jesse verkorpert eine neue Unterneh-
mergeneration: Bestens ausgebildet, mit
internationaler Erfahrung, gut strukturiert,
methodisch versiert und kreativ. Eine ge-
lungene Work-Life-Balance ist ihm ebenso
wichtig wie Zeit fiir strategische Uberle-
gungen und der tagliche Sport. Den wo-
chentlichen Homeoffice-Tag nutzt er, um
sich neuen Projekten zu widmen, Momen-

tan arbeiter er an einem Internet-Start-up,
das im Frithjahr 2010 online geht.

.Was ich mache, mache ich richtig”,
sagt Jesse von sich. Er hat keine Angst vor
Hiirden. Auch die Wirtschaftskrise konne
man bewaltigen, meint er. Das Leben ist
fiir Carlo Jesse eine Challenge, die er an-
nimmt - in jedem Bereich und immer mit
einer passenden Losung, wie es scheint.

Silvia Lulei
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Autohaus Carlo Jesse
Osnabriicker StraBe 109
49477 |bbenbiren

Umsitze in Millionen Euro 2008 2007
Neuwagen 0.5 0,4
Gebrauchtwagen 1,1 07
Service + Teile 1.1 1,1
Gesamt 2,7 19
Marktanteil

Lokaler Marktanteil 5% 4%
@ Anteil der Marke 100 % 100 %
Verkauf

Neuwagen in Stiick 34 27
Gebrauchtwagen in Stick 267 206
Anteil Sondermodelle

am Gesamtabsatz 4% 5%
@ GW-Standtage 42 47
Dienstleistungen

Anteil Finanzdienstleistung®

an Neuwagen 84 9% 76 %
Anteil Versicherung

an Neuwagen 11 % 7%
Anteil Finanzdienstleistung

an Gebrauchtwagen 22 % 21 %
Anteil Versicherung

an Gebrauchtwagen 15 % 8%
*Finanzerung & Leasing

Service

Fahrzeugdurchlaufe 3450 3350
Anzahl Servicekunden 2.150 2290

Insgesamt 8,75 Mitarbeiter, davon ein Neu-/Gebraucht-
wagenverkaufer, finf im Service, einer fur Teile + Zubehor,
ein technischer Auszubildender sowie zwei Teilzeitkrafte in
der Fahrzeugdisposition und fiir sonstige Tatigkeiten

Offnungszeiten

Montag bis Freitag 7:30 bis 18:00 Uhr
Samstag 8:00 bis 12:00 Uhr
Sonntag (Schautag)
Kontakt

http:/Awww kfz-betrieb.vogel.de
Der Beitrag ist urherberrechtlich geschiitzt, Bei Fragen zu Nutzungsrechten wenden Sie sich bitte an pdfi@vogel de

Geschaftsfihrung: Carlo Jesse
Tel: 05451/5442964

Fax: 05451/498 23

Internet: www.auto-jesse.de
E-Mail: infogauto-jesse.de



