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Projekt 2.0

2,0 % Umsatzrendite im Automobilhandel

26. Sommer Akademie 2015
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Wer ist Prudentes?

1 Prudentes ist seit 8 Jahren in über 80 Automobilunternehmen tätig

2
Prudentes operiert in Deutschland, Österreich, Spanien, Frankreich, Naher Osten 

3 
Prudentes betrachtet sich als Sparringspartner des Unternehmers und des 
Management  im Autohaus

4 Prudentes-Berater sind Umsetzungsmanager 
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Prudentes ist Sparringspartner in den wichtigsten Lebensphasen eines Unternehmens :

in der Wachstumsphase und in Umbruchsituationen.

Unternehmens-

finanzierung
Wachstums

Management

Turnaround

Management M & A



4

P
ru

d
e

n
te

s
 M

a
n

a
g

e
m

e
n

t 
G

m
b

H
  
 S

tr
e

n
g

 v
e

rt
ra

u
li

c
h

Streng vertraulich

Ausgangssituation: Autohaus A GmbH war in 2013                 . Turnaround in 

2014. Ab 2015                                      in Umsetzung.

-90

Forcast:

+ 700

Ist: 

+280

Umsatz:

51.000

NW 600

GW 1.000

Umsatz:

49.000

NW 532

GW 924

*alle Angaben in T€ oder in Einheiten oder in %; RoS: Return on Sales; hier: Ergebnis vor Steuern per anno

12/2013 06/2015 12/2015

1,1%

1,4 %
Ziel:

+ 1.100

2,0 %

12/2017
-0,2 %

12/2013 06/2015 12/2015

Umsatz:

26.000

NW 291

GW 495

RoS:

RoS:

defizitär 

Wachstumsstrategie 

 Familienunternehmen

 50jährige Geschichte

 Autohaus mit 2 Standorten

 Marken-Vollbetriebe

 2 Premiummarken

 ca. 90 Mitarbeiter
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Kultur

1 + 2. Ebene

Leistungsträger

Entwicklung

Geschäftsmodell

Makrostandort

Netzstruktur

Kapitalstruktur

Kapitaleffizienz

Steuerung

Wertschöpfung

Produktivität

Führungsqualität

Strategische Fitness

Operative Exzellenz

1

2

3

LEVEL

Die                           im Autohaus bewegen sich auf       verschiedenen Ebenen.Erfolgstreiber 3

LEVEL

LEVEL
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Umsatz

Materialeinsatz

Rohertrag

Interne Kosten

Betriebsergebnis

Zinsaufwand

Unternehmens-

ergebnis v. EESt.

Absatz/Retails

WAP

+

Wertschöpfung

Strukturkosten

Wettbewerbsfähigkeit

Kapitaleffizienz

Return on Sales

./.

=

./.

=

./.

=

Markt-

performanz

2,0

0,5

2,5

Preissystem

Kapitalumschlag

Kosten pro …

Mitarbeiter

Standort

NW/GW

Kunde

…

12

14,5

85,5

100

in %

G + V

Im ersten Schritt sollte das Ziel von               (RoS) nach (Rohertrag) 

definiert werden.

unten oben 

HebelKPI Perspektivenwechsel

*alle Angaben in %; WAP = Werksabgabepreis unter Abzug aller Grundrabatte und vor Abzug der Boni gem. Preissystem des OEM
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2,0 %

VFW PS Markt machen

719

Produktivität 

DBI

Kapitaleffizienz 

Wertschöpfung 

Marketing SB Aufbereitung Fixkosten

159

Zinsen

19

Unternehmenssteuerung 

*alle Angaben in T€ oder in %; Veränderung Forecast 2015 ggü. Gj. 2013

Der größte Hebel ist die systematische und nachhaltige .Steuerung 
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2,0 %

Produktivität Kapitaleffizienz 

Wertschöpfung 

Unternehmenssteuerung 

*alle Angaben in T€ oder in %; DoS: Days of Stock = Standtage

Die           wichtigsten, operativen Ergebnishebel im Automobilhandel.

 Marktaggressivität

 Preissystem-Orientierung

 VFW-Management

 Autohaus mit Gesicht

 Stammkundenzentrierung

 Finanzierungspenetration

 Service inclusive

 Kundenwert-Orientierung

 Verkäufer/SB-Bindung

 Kundenbeziehung

 Bill-to-Order-Strategie

 Dynamisches Bestands-

Risiko-Management

 Kapitalkostensteuerung

 Standzeit 1-Maßnahmen

 Vertriebsproduktivität

 Werkstattproduktivität 

 Service-Produktivität

 Verwaltungsproduktivität

 Standortproduktivität

 Fixkostenintensität

14 
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*Abteilungsergebnisse (DBIII) der strategischen Geschäftsbereiche; alle Angaben in T€ oder in %; Veränderung Forecast 2015 ggü. Gj. 2013

Neuwagen Gebrauchtwagen

365
534

0

200

400

600

2013 2015f

522

508

500

510

520

530

2013 2015f

Teilevertrieb

557

664

500

600

700

2013 2015f

Werkstatt

834
1.079

0

500

1.000

1.500

2013 2015f

+169 - 14

+46 % -3 %

+107

+19 %

+245

+29 %

Vorteilskarte

Marktpenetration

Vorverkauf VFW

Preismanagement Service Inclusive

Preiserhöhungen/Teileaufschlag

Marketingkosten

Aufbereitung 

Selektive Reparatur 

„Bill-to-Order“ Standzeit 1 10 Tage 

Bad Stock Abbau 

14. Gehalt 

Abbau Lager-MA 

Retail-PS-Forecast Preis-Varianz-Analyse

Bestands-Budget-Forecast

Kunden-DB-Forecast
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Im Fall des Autohauses A GmbH kamen unterschiedliche zum

Einsatz, um die Profitabilität zu erhöhen.* 

Instrumente 
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Danke für Ihre Aufmerksamkeit. 


