
Autohaus Performance für Heute und Morgen

KUNDEN- UND MARGENZENTRIERTES

GEBRAUCHTWAGEN
MANAGEMENT

Nutzen statt besitzen, Direktvertrieb und digitale Ver-
marktung: Die Trends aus dem Neuwagenbereich ha-
ben auch Einfluss auf das Geschäft mit Gebrauchten.

Der Kundenfokus verändert sich auch im  
GW-Geschäft vom Besitzanspruch zur Nutzungsmög-
lichkeit. Die Haltedauern sinken, die Flexibilität beim 
Fahrzeugwechsel steigt. 

Die anstehenden Herausforderungen im Fahrzeug-
vertrieb erfordern die Entwicklung eines nachhaltig 
profitablen Gebrauchtwagengeschäfts, weg vom 
„Bauchgefühl“ und „Mobile Seite 1“ Management.

WAS WIR ERREICHEN
Eines unserer Kernthemen ist das Controlling, daher 
zählen für uns nur messbare Erfolge:

•	 Steigerung des DB I in einem mittelständischen  
Autohaus innerhalb von 5 Monaten 
von -692,93 €/Fzg. auf +1.150,21 €/Fzg. 

•	 Senkung der Reparaturkosten ohne Qualitätsver-
lust um ca. 50 % im gleichen Zeitraum

GEBRAUCHTWAGEN
Struktur

•	 Kundenzentrierung
•	 KPI-basierte Führung
•	 Margenzentrierte Steuerung
•	 Funktionsaufspaltung

GEBRAUCHTWAGEN
Prozesse

•	 Eindeutige Prozessbeschreibung
•	 Definierte Schnittstellen
•	 Nachvollziehbare Prozess-KPI´s
•	 Prozessautomatisierung

GEBRAUCHTWAGEN
Tools

•	 Markt- & Bestandstransparenz
•	 Datenqualität
•	 Interne & externe Kommunikation
•	 E-Mail & Online Markteting

Nachhaltige 
Margenoptimierung 
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NUTZEN SIE ÖFFENTLICHE
*Fördermittel

Das beschriebene Beratungprodukt ist für Einzel- und 
Verbundunternehmen unter folgenden Voraussetzungen 
bis zu 80% förderfähig. 
•	 Sitz und Arbeitsstätte in Deutschland
•	 Seit mindestens zwei Jahren am Markt
•	 Jahresumsatz weniger als 50 Millionen Euro oder Jahresbilanz-

summe geringer als 43 Millionen Euro
•	 Weniger als 250 Beschäftigte
•	 Mindestens eine/n sozialversicherungspflichtige/n Beschäftigte/n 

in Vollzeit (Die Berechnung erfolgt nach Jahresarbeitseinheiten. 
Teilzeitbeschäftigte können anteilig berücksichtigt werden.)
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DIE ZIELE
•	 Margenoptimierte Positionierung ihres Fahrzeug- 

bestandes im lokalen Marktumfeld
•	 Minimierung des Risikobestandes
•	 Optimale Einpreisung von Zukäufen, bei der Her-

einnahme und im Verkauf
•	 Strukturierte Werkstattsteuerung für die Instand-

setzung und Aufbereitung
•	 Einführung von Abo-Modellen im GW-Geschäft
•	 Effiziente digitale Kommunikation und Leadgene-

rierung 
•	 Entwicklung und konsequentes Controlling der Ge-

schäftsfeld KPI´s.

DER EINSTIEG
Mit unserem speziell für den Automobilhandel ent-
wickelten Analyseinstrument PGC Company Check 
verschaffen wir uns einen schnellen und detaillierten 
Überblick über das bisherige Gebrauchtwagenge-
schäft. Wir scannen Ihren aktuell Online verfügbaren 
Fahrzeugbestand und werten die konkreten Optimie-
rungspotenziale aus. Zudem ermitteln wir mit Geo-
Lokalisierungsinstrumenten Ihr konkretes Verkaufs-
gebiet. Die Basis für unsere Arbeit ist ein umfassend 
transparenter Geschäftsbereich.

DIE VORGEHENSWEISE
•	 Auf Basis der Ausgangssituation definieren wir ge-

meinsam mit Ihnen konkret messbare Projektziele.
•	 Wir besprechen detailliert die Ausgangssituation 

sowie die Zielsetzung und vermitteln die Wirkzu-
sammhänge der notwendigen Maßnahmen - so 
schaffen wir bei Ihren Verantwortlichen die Akzep-
tanz für Veränderung.

•	 Die Umsetzung erfolgt durch ihr Projektteam. Un-
sere Aufgabe ist die Innitiierung, die Empfehlung, 
die Begleitung und das Controlling. Der Projektzeit-
raum beträgt i.d.R. 6 Monate.

DIE PROJEKTARBEIT
Für eine maximale Effizienz setzen wir auf eine hybride 
Projektarbeit. Wir kombinieren strukturierte Termine 
vor Ort mit regelmäßigen oder auch spontanen Web-
meetings. So erreichen wir eine klare Fokussierung auf 
die Projektziele und eine konsequente Maßnahmen-
umsetzung.

DIE HANDLUNGSFELDER 
Jedes Unternehmen, jede Aufgabenstellung ist für 
uns eine individuelle Herausforderung mit folgenden  
Schwerpunkten:

•	 Ermittlung der aktuellen Kundenanforderungen und 
Ableitung der zukünftig notwendigen Aufgaben

•	 Veränderung der vorhandenen Strukturen und 
Funktionen, um vollständig kunden- und margen-
zentrierte Prozesse zu realisieren

•	 Auswahl und Einführung der ggf. notwendigen IT-
Tools für Markttransparenz, Bestandsmanagement 
und digitale Kundenkommunikation

•	 Automatisierung der Bestandspflege
•	 Optimierte Nutzung von vorhandenen Kundendaten 

(Einsatz von CRM-Systemen)

DER AUFWAND*
•	 Projektlaufzeit	 ca. 6 Monate
•	 Projektaufwand 	 € 	 12.000,00 
•	 Fördermittel	 € 	 9.600,00*
•	 Eigenanteil 	 € 	 2.400,00*


