MANAGEMENT & HANDEL

i g AUTONOBILE

Das Autohaus Wilke
gewinnt zusatzliche
Kunden mit der neuen
Mehrmarkensignalisati-
on.
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Erfolg mit mehr Marken

Auto-Wilke in Wildeshausen ist seit dem Jahr 2015 ,,EGA-Alle-Marken-Autozentrum®
Der ehemalige Nissan-Vertragshdndler konnte mit Unterstiitzung der Einkaufsgenos-
senschaft seine Werkstattauslastung steigern und den Fahrzeugverkauf ankurbeln.

as Autohaus Wilke in Wildes-
D hausen bei Bremen hat seit

seiner Griindung im Jahr 1980
einige Verdnderungen erlebt: Gestartet
als freie Tankstelle und Werkstatt war
der Kfz-Betrieb kurzzeitig Ford- und
bis 2007 Nissan-Vertragspartner. Wie
bei vielen kleineren Autohdusern stie-
gen die Auflagen durch den Hersteller
und mit ihnen die finanziellen Belas-
tungen fiir den Familienbetrieb. , Das
war kein partnerschaftliches Verhiltnis
mehr* erinnert sich Guido Wilke, der
in den elterlichen Betrieb 2003 mit sei-
ner Frau Christina eingestiegen istund
ihn schliefllich 2011 komplett {iber-
nahm. ,Die Marke Nissan hatte damals
gerade einmal 1,5 Prozent Marktanteil.
Damit konnte ich meine Werkstatt
nicht mehr auslasten‘, sagt Wilke. Spa-
ter fungierte das Autohaus nur noch als
Servicebetrieb fiir die Marken Nissan

und Renault. Zu diesem Zeitpunkt wur-
de dem Ehepaar Wilke klar, dass sie ihr
Unternehmen dringend neu aufstellen
mussten, um im wettbewerbsintensi-
ven Autohandel weiter bestehen zu
kénnen. ,,Wir haben bereits 2007 er-
kannt, dass wir anstelle der Verbin-
dung Nissan-Wilke eine eigene Marke
mit unserem Namen aufbauen muss-
ten’, sagt Christina Wilke. ,,Es war drin-
gend notig, dass wir uns breiter auf-
stellten und den Kunden signalisierten,
dass sie auch mit anderen Fabrikaten
zu uns kommen konnten‘, ergénzt ihr
Mann.

Das EGA-Modell Uberzeugt

Die Unternehmer Wilke haben sich
schliefllich verschiedene Werkstatt-
konzepte angesehen. Am Ende ent-
schieden sie sich fiir die EGA Einkaufs-
genossenschaft: ,,Das EGA-Modell war

das schliissigste und freieste. Bei den
anderen haben uns die Bedingungen
und Verpflichtungen nicht gefallen.
Wir wollten nicht von einer Reglemen-
tierung in die nichste fallen, betont
Guido Wilke. Er und seine Frau hatten
aufgrund ihrer Zeit als Vertragshidndler
genug von den Vorgaben und Génge-
leien des Herstellers. Zukiinftig wollten
sie wieder ihr eigener Herr sein.

Die Wilkes starteten die Zusammen-
arbeit zundchst mit einem einseitigen
Verkaufsprospekt, den die EGA als Teil
ihres Marketingpakets anbietet. Der
Prospekt ist dabei auf das jeweilige Au-
tohaus gebrandet und mit dessen Fahr-
zeugangeboten sowie saisonalen An-
geboten aus dem Aftersales-Bereich
versehen. Auflage und Haufigkeit der
Verteilung kann der Hadndler selbst
wihlen. Das Autohaus Wilke ldsst mitt-
lerweile fiinfmal im Jahr 20.000 Pros-
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Die EGA-Partner Christina und Guido Wilke.

pekte iiber Postwurfsendungen in ih-
rem Verkaufsgebiet verteilen. ,Das
lohnt sich. Wir bestimmen auch das
Verteilungsgebiet selbst’, erklédrt Chris-
tina Wilke.

Als Néchstes begannen die Wilkes,
das Modul ,,Teile“ der EGA-Software fiir
ihre Werkstatt und den Aftersales-Be-
reich zu nutzen. Dort sind auch eigene
Shops von Lieferanten und ange-
schlossenen Grofihdndlern hinterlegt.
Schliefilich lief3en sich die Wilkes den
,Verkduferarbeitsplatz“ freischalten.
Hier kann der Héndler seinen eigenen
Fahrzeugbestand verwalten und iiber
eine Suchfunktion auf den Fahrzeug-
pool der EGA mit {iber 15.000 Neu- und
Gebrauchtwagen zugreifen. Jeder
Hindler kann das gesamte Angebot
oder einen Teil der Fahrzeuge auf sei-
ner eigenen Webseite einstellen und
diese mit einem selbst definierten Auf-
schlag seinen Kunden anbieten. ,,Aus
meinem Autohaus muss jetzt kein Kun-
de mehr hinausgehen, ohne dass ich
ihm ein konkretes Angebot unterbrei-
tet habe. Viele Kunden wollen ein Auto
in ihrer Ndhe kaufen. Wir beschaffen
das Auto und nehmen eine Provision
dafiir. Das verstehen auch die Kunden®
erklart Guido Wilke, der freiwillig sei-
nen gesamten Fahrzeugbestand in das
EGA-Portal einstellt, sodass alle EGA-
Partner diesen sehen und nutzen kén-
nen. , Ich kaufe selbst auch nur noch
tiber das EGA-Netz. Mit Kunden, die
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ihr Auto trotzdem selbst tiber die Au-
toborsen kaufen wollen, hat Wilke kein
Problem: ,, Auch die bendtigen ja an-
schliefSend eine Werkstatt.”

Damit auch Kunden, die Auto-Wilke
noch nicht kennen, das Autohaus fin-
den und erfahren, welche Leistungen
der Betrieb bietet, nutzt Wilke die
Homepage-Losung der EGA. Uber eine
Suchmaske kann der Kunde wie bei
einer Fahrzeugbo6rse nach Marke, Mo-
dell, Erstzulassung und diversen De-
tails suchen und sein Fahrzeug aus-
wihlen. Zusitzlich kann er seine
Wunschfinanzierungsrate eingeben.
Samtliche Fahrzeuge werden vor dem
Verkauf von Auto-Wilke dem 84 Punk-
te umfassenden EGA-Qualitdtscheck
unterzogen. Ein weiteres Verkaufsar-
gument, das Vertrauen beim Kunden
schafft, so die Erfahrung von Guido
Wilke. Wie bei einem Vertragshdndler
kénnen Kunden auch Zusatzleistungen
wie Garantie, Versicherung und Ser-
vicepaket kaufen. ,,Wir versuchen, un-
seren Finanzierungsanteil weiter aus-
zubauen, da die Provision einen wich-
tigen Anteil am Ertrag hat‘, sagt Guido
Wilke. Auch den Versicherungscheck,
bei dem diverse Tarife mit den Kondi-
tionen des EGA-Partners Santander
Consumer Bank verglichen werden,
hat er mittlerweile schitzen gelernt,
um den Kunden in der Werkstatt zu
halten: ,Manche Kunden wissen gar
nicht, dass sie bei einigen Versicherun-
gen im Schadenfall nicht in die Werk-
statt ihrer Wahl gehen konnen.”

Bessere Konditionen

Als neuesten Service nutzen die Wil-
kes das Kundenmanagementsystem
der EGA, welches sich gerade in der
Testphase befindet und bei Wilke als
Pilotprojekt 1duft. Hier sind alle Kun-
den mit sdmtlichen Informationen und
Vereinbarungen hinterlegt. Jeder Mit-
arbeiter kann darauf zugreifen, Ver-
kdufer und die Serviceberater erhalten
zwingende Wiedervorlagen so lange
angezeigt, bis sie darauf reagieren.
»Das ermoglicht uns eine saubere
Kommunikation mit den Kunden.
Gleichzeitig konnten wir die Zahl der
Reklamationen verringern und den
Verkauf verbessern®, erklart Wilke.

Seit rund einem Jahr ist das Auto-
haus Wilke auch ,,EGA-Alle-Marken-
Autozentrum” Diese Entscheidung
fallten die Wilkes pragmatisch, disku-
tierten sie aber vorher in einem soge-
nannten Erfahrungskreis (Erfa). In
diesen Erfa-Kreisen besuchen andere
EGA-Héndler unter Anleitung eines
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Unternehmensberaters ein Autohaus
und analysieren die kompletten Be-
triebsabldufe sowie die Auflendarstel-
lung. ,Das war gnadenlos, aber ehr-
lich erinnert sich Wilke an den Auftritt
in seinem Autohaus. In den anschlie-
8enden Gesprachen wurden auch sei-
ne Bedenken gegen die neue Signali-
sation zerstreut: , Wir mussten sowieso
eine neue Attika anschaffen, und so
haben wir den neuen Markenauftritt
getestet Heute sind die Wilkes froh
iiber ihre Entscheidung. , Die Leute
sehen die verschiedenen Marken auf
der Attika und kommen zu uns ins Au-
tohaus® freut sich Christina Wilke.
Durch den Mehrmarkenauftritt gelang
es, mehr Kunden in die Werkstatt und
in den Verkauf zu locken. Inzwischen
hat sich auch herumgesprochen, dass
der Kunde bei Auto-Wilke jedes Fahr-
zeug bekommen kann. ,,Es ist mittler-
weile Routine, dass die Kunden gezielt
hereinkommen und ihr Auto bestel-
len*, sagt Christina Wilke. Die EGA bie-
tet ihren Mitgliedern zudem einen
Gebietsschutz im Umkreis von 30 Kilo-
metern.

Mittlerweile zdhlt Auto-Wilke elf
Mitarbeiter und verkauft im Jahr rund
250 Fahrzeuge. Der Umsatz im Verkauf
istauf2,6 Millionen Euro gestiegen und
betrdgt damit mehr als das Doppelte
des Werkstattumsatzes. Die Eheleute
Wilke ziehen als Fazit: ,Endlich sind
wir wieder solide aufgestellt, Umsatz
und Gewinn stimmen, und wir sehen
eine langfristige Perspektive.

UDO SCHWICKAL

NOCH FRAGEN?

Udo Schwickal, Redakteur

.Gerade fOr kleinere
Autohauser bieten Ein-
kaufsgenossenschaften
und Mehrmarkenkonzep-
te eine gute Alternative
zum Markenhandel.”

0931/418-2579
udo.schwickal@vogel.de
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