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Autohaus Peugeot Weser-Ems

Attraktive Prasentation ist entscheidend

Jedes Autohaus vermarktet seine
Gebrauchtwagen anders. Die be-
vorzugte Verkaufsstrategie hangt
von der Betriebsgréfle, dem Stand-
ort, dem Chef und/oder dem ver-
antwortlichen  Gebrauchtwagen-
verkaufer und seinen Mitarbeitern
ab. Das Ziel ist jedoch bei allen das
gleiche: die Autos so schnell wie

> PEUGEOT WESER-EMS

Standorte
Bremen-Hastedt, Bremen-Neustadt,
Osnabriick

Fahrzeugverkdaufe 2006 2007
Neuwagen: 1300 1400
Gebrauchtwagen: 1000 1200
Gesamt: 2300 2600
Umsatze in Mio. 2006 2007
Neuwagen: 27,2 27,3
Gebrauchtwagen: 8,5 8,6
Service u. Teile: 4,6 4,7
Personal 2006 2007
Mitarbeiter gesamt: 72 72
davon Auszubildende: 6 6

Kontakt

Peugeot Weser-Ems GmbH
Stresemannstr. 47

28207 Bremen-Hastedt

Tel.: 0421/4342 40

Fax: 0421/434 2443

Internet: www.peugeot-weser-ems.de
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Jedes Modell wird in verschiedenen Farben angeboten.

5. E-Mail-Kontaktantwortsystem

moglich und mit einem akzeptab-
len Gewinn zu verkaufen. Der Ge-
brauchtwageninteressent reagiert
aber nur, wenn man ihm die Fahr-
zeuge attraktiv prasentiert. Nur
so kann der Verkdufer Emotionen
beim Kunden wecken, die ihn zum
Kauf animieren.

Ein Bild sagt mehr als 1000
Worte
Das Autohaus Peugeot Weser-
Ems in Bremen nutzt das Internet,
um seine Gebrauchtwagen schnell
umzuschlagen. Dabei ist es wich-
tig, dass der Online-User mit vie-
len Fotos ein maglichst realisti-
sches Bild von dem Auto gewinnt.
.Urspriinglich haben wir selbst fo-
tografiert. Doch wir haben schnell
festgestellt, dass unsere Aufnah-
men nicht mit denen eines Profis
mithalten kénnen”, sagt Thomas
Krug, Vertriebsleiter Gebraucht-
wagen bei Peugeot Weser-Ems.
Das Autohaus suchte lange nach
dem passenden Dienstleister und
entschied sich schlieBlich fir Au-
toDo. Folgende Kriterien waren fir
die Entscheidung wichtig:
1. GrofBe des Dienstleisters
2. langjahrige Branchenerfah-
rungen
3. professionelle Fotos
4. Standzeitenmanagement

6. Preisschilder, Folder, Flyer,
Angebote, etc.

Krug ist Uberzeugt, dass ihn Au-
toDo am besten dabei unterstitzt,
die Auflagen der Peugeot-Erfolgs-
und Qualitatskontrolle zu erfillen,
die vierteljahrlich ein unangemel-
der Kfz-Sachverstandiger durch-
fihrt. Krug hat die Erfahrung ge-
macht, dass sich der Kunde dank
der Fotos bereits im Internet so gut
informiert, dass er das gewlinsch-
te Fahrzeug auf dem Hof schnell
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Kosten fiir jeden vorra-
tigen Gebrauchtwagen
ausgeben, arbeiten die
Gebrauchtwagenverkau-
fer bei Peugeot Weser-
Ems. Die Listen sind

findet. Zudem schatzt er
das E-Mail-Quality-Sys-
tem eMQS: ,Es macht
die Reaktionszeiten auf
die Autos messbar. Und
die Verkaufer konnen
dem Kunden schnell antworten
- auch auBerhalb der Geschafts-
zeiten.”

Krug hat seine vier Gebrauchtwa-
genverkdufer so geschult, dass sie
selbststandig schalten und walten
konnen. Verkaufer Rolf Pape ist
begeistert vom eMQS: ,Ein Klick
und ich weif3, was im Internet los
ist.” Er kann dem Interessenten
sofort ein Angebot mit entspre-
chenden Fotos unterbreiten. Der
potenzielle Kunde erhalt umfang-

Bestandteil der AutoDo-
Software.

Fotos: Cathleen Finke



reiche Fahrzeug- und Verbrauchs-
daten. Bei einem Anruf im Support
von AutoDo erfuhr der Verkaufer
von der zusatzlichen Méglich-
keit, Alternativfahrzeuge aus dem
kompletten Fahrzeugbestand, also
auch von anderen Standorten des
Autohauses, anzeigen zu lassen.

Immer wieder Farbe ins Spiel
bringen

Weil seine Verkaufsmannschaft so
eigenverantwortlich und zuverlas-
sig arbeitet, kann sich Krug ande-
ren wichtigen Aufgaben widmen,
beispielsweise dem Handler- und
dem Vermittlungsgeschaft. Er ar-
beitet mit neun Vermittlern fir
Neuwagen zusammen, die ihr
Gebrauchtwagengeschaft jeweils
selbst gestalten. Es handelt sich
dabei um Peugeot-, Citroén- oder
Mehrmarkenhandler, die gern auf
den Gebrauchtwagenbestand von
Krug zuriickgreifen. Uber das Au-
tomobil-Marketing-Online-System
(AMO] von AutoDo stellt sich Krug
mindestens einmal wdchentlich
eine bebilderte Liste mit dem aktu-
ellen Fahrzeugbestand zusammen,
die er per Mail an seine Vermittler
weiterleitet. Zusatzlich arbeitet er
mit benachbarten Handlern zu-

sammen. Auf diese Weise schaffte
es Krug im vergangenen Jahr, 1200
Gebrauchtwagen zu verkaufen.

Der Vertriebsleiter hat gute Erfah-
rungen damit gemacht, Fahrzeuge
des gleichen Modells auch in un-
konventionellen Farben anzubie-
ten. Das verschafft ihm zwei Vor-
teile: Die Fotos im Internet fallen
auf und der Gebrauchtwagenplatz
wird bunter. Der positive Effekt auf
den Kunden ist, dass er langer auf
dem Hof bleibt und Uberlegt, ob er
nicht doch eine andere Farbe als
silber-metallic nehmen soll.

Kostentreiber friihzeitig
erkennen
Krug prift taglich die Gebraucht-
wagenpreise. Bei zu vielen Stand-
tagen oder konkreten Inzahlung-
nahme-Aktionen eines Herstellers
passt er die Preise an. Bislang half
ihm dabei eine eigens kreierte Ex-
celtabelle, die er vermutlich bald
nicht mehr braucht. Denn AutoDo
bietet neuerdings folgende Aus-
wertungs- und Analysemdglich-
keiten an:
» nach Standtagen

(auch mit kumulierten Kosten)

Thorsten Verbeck (li.) und Rolf Pape sind bei Peugeot
Weser-Ems in Bremen die Ansprechpartner fiir Gebraucht-
wagenkunden

» nach preislich zu reduzierenden

Fahrzeugen
» nach Valutadatum

(fir valutierte Fahrzeuge).
DerVerkaufer kannauf Knopfdruck
die Standtage und die daraus re-
sultierenden zusatzlichen Kosten
fur das Autohaus sehen. Anhand
eines Ubersichtlichen Ampelprin-
zips erkennt er den Handlungs-
bedarf. Die Auswertungen kann er
nach Herstellern oder nach einzel-
nen Fahrzeugen sortieren.
Krug wirde gerne noch mehr
Funktionen der AutoDo-Software
nutzen, doch das lasst sein Wer-
bebudget nicht zu. Er hofft dar-
auf, dass die geplante engere Zu-
sammenarbeit zwischen Peugeot
Deutschland und AutoDo bald
Frichte tragt. ~ Cathleen Finke

Das Autohaus in der Stresemannstr
Bremen-Harstedt ist einer von






