Wollt ihr keine Autos verkaufen?

ir haben an dicser Stelle schon oft

dariiher geschrieben, Aber man
kann den Finger nicht oft genug in die
Wunde Jegen: Zwar mull der deutsche
Automobilhandel seit funf Jahren mir
ritckliufipen Verkaufszahlen leben, ot
man sich aber als Kunde in den Autohéu-
sern um, steht man oft fassungslos vor
dem Verhalten vermeintlicher Autover-
kéufer. Dabei werden spitestens seit
dem Untergang der DDR in Deutsch-
land Meowagen nicht verteilt, sondern
verkauft, Nur scheinen das manche Be-
triebe immer noch nicht mitbekommen
zit  haben, Man
kbnnte  glauben,
manche  Autohiiu-
ser wollen gar kei-
ne Geschifie ma-
chen. Zur Zeit ar-
beitet die Manage-
mentberatung

Werkstatt

haus kilmmerte sich niemand um den Be-
sucher. Moch am besten schnitten die
Peugeot-Betriche ab.  Hier bemiiht man
sich um ein Markenetlebnis®, sagt Tobd-
as Hickel, Projekileiter der Studie. VW
wurde nur knapp geschlagen, Ford-Hénd-
ler waren Durchschnitt und Renault wie
Orpeel ziemlich schlecht. Deren Verkiiufer
scicn manche Male demotiviert oder
Uberfordert gewesen: Bei beiden Mar-
ken scheint am Personal gespart zu wer-
den.” Die Premiummarken sowie die tib- .
rigen Importeure sollten jetzt aul der
Hut sein, denn das MSU-Team ist zur
et unterwegs, um
den pweiten Tel
der Studie zu ersiel-
lem, der zuzammen
mil einer Gesamt-
bewertung  Ende
dieses Jahres versf-
fenthicht wird. Man

Gespriich

MEU  Conzulling

- aus Bad Homburg {(www.m-s-u.de) an ei-

ner Studie uber die Dienstleistungsgual:-
tiit beim Mewwagenvertnieh, erste Ergeb-
nisse wurden jetzt in der Branchenzei-
tung | Automobilwvoche” werdiffentlicht.
Und =ie sind sehr erniichternd. Unter-
sucht wurden zundchst die Volumenmar-
ken Peugeot, Renault, Ford, Opel und
VW, Um zu reprasentativen Ergebnissen
zi kommen, reiste ein Team von 14 Mit-
arbeitern krews und quer durch die Repu-

blik. Dabei fiel auf, dali viele Autohsu- |
Eindruck |
machten, Verkiufer gaben sich unter |

ser cmen  vernachlissigten

Himweiz aul die nahende Mittagspause
kurz angebunden, liefen die Kunden mit
Prospekten allene oder schacklen sie
sclbst nach eciner Probefahrt cinfach
nach Hause — ohne den Versuch einer
weiteren Kontaktaumahme. Dall man
auf den niichsten Tag vertristet wurde,

gab es auch, und in jedem dritfen Auto-

darf gespannt seim,
ol sich die Ergebnisse unterscheiden.
Db der potentiele Neuwagenkunde in
vielen Betrichen cher wie ein Storfaktor
behandelt wird, mag daran liegen, dal
mincher Autohaus-Chef eben nicht aus
dem Hamdel kommit, sondern aus der
Werkstatt, Dort mul man swh nicht so
sehr um den Kunden bemithen, er
kommit von selbst, und wenn gute Arbeit
geleisiel wird, kemmt er wieder. Auller-
dem werden in der Werkstatt dic Gewin-
ne eingefahren, an einem verkauften
Meuwagen verdient emn Fabrikaishandler
im Schnitt (L7 Prozent des Listenpreises
- wenn Uberhaupt. Der Spagat zwischen
beidem tberfordert vicle Unternchmer.
Wielleicht teilt sich, langfristig gesehen,
das Geschift in Werkstatt und Verkauf.
Dafi von Oktober an Fabrikatsbetriche
in jedem Land Europas Verkaufsstellen
errichten dilrfen, kisnnte diese Emwick-
lung beschleunigen.  BORIS SCHMIDT



