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SYSTEMWECHSEL

Damit alles fliel3t

Eine Klammer Uber alle Marken und Standorte hat das Autohaus Briiggemann mit der Umstellung auf
ein neues DMS gesetzt. Das betrifft nicht nur die klassischen Vertriebs- und Serviceprozesse, sondern auch
Sonder-Module fiir den GroBhandel und die Live-Auktionen.

Das Autohaus Briiggemann hat auf Basis
des DMS Kfz-Pilot von Attribut sein Ma-
nagement auf ein neues IT-Fundament ge-
stellt. Die stark vertriebsorientierte Gruppe
vereinheitlicht und beschleunigt damit in-
terne Prozesse und steigert die Transpa-
renz.

asse und Klasse konnen im Kfz-

Handel Hand in Hand gehen.

Den Beweis tritt das Autohaus
Briiggemann als Mehrmarken-Vertreter
mit einer groflen Gebrauchtwagensparte
an. Insgesamt rund 12.000 Einheiten ver-
marktet die Gruppe standortiibergreifend
iiber die drei Vertriebskanile Einzelhan-
del, den europaweiten Grofhandel und
B2B-Auktionen. ,Dieses Volumen miis-
sen wir auf allen Ebenen abbilden und
managen kénnen. Dazu brauchen wir ein
effektives IT-System fiir das Manage-
ment*, sagt Christoph Grafmiiller.

Der Geschiftsfithrer des Autohauses
Briiggemann erlautert damit den Grund,
warum er sich in Abstimmung mit Uwe
Beckmann, Prokurist und Leiter Einzel-
handel / Filialen sowie den Verantwortli-
chen der anderen Geschiftsbereiche, vor
etwa drei Jahren fiir die Umstellung auf
ein neues Dealer Management System
(DMS) entschieden hat: ,,Das bis dahin im
Einsatz befindliche System war fiir uns als
Mehrmarkenbetrieb primar durch die
Vorgaben der Hersteller im Service, der
Buchhaltung durch den SKR 51 und den
Schnittstellen sowie der Kommunikation
mit den Herstellern nur noch einge-
schrankt nutzbar.“ Aber auch bei den ei-
genen Entwicklungen, wie der Anwen-
dung fiir die Live-Auktionen und den
Grofhandel ist das System an seine Gren-
zen gestoflen.
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»Im Zuge der Marktsondierung haben wir
verschiedene Anbieter kontaktiert und
uns auf die Empfehlung eines Handlerkol-
legen Kfz-Pilot von Attribut angeschaut®,
sagt Uwe Beckmann. In der Bewertung
hat sich herauskristallisiert, dass das DMS
den individuellen Bedarf softwareseitig
auf den grofiten gemeinsamen Nenner
bringen kann. Nach den ersten Gespra-
chen und der Erstellung des Pflichtenhef-
tes ist ab November 2013 eine fiinfmona-
tige Phase gefolgt, in der die IT-Experten
des Dienstleisters mit den internen An-
sprechpartnern das DMS auf Basis des
Kfz-Pilot entwickelt und zum Geschifts-
jahreswechsel im Autohaus am 1. April
2014 scharf geschaltet haben. Seither setzt
die Gruppe alle Module plus Sonderlésun-
gen ein.

System iiber alle Marken hinweg

Im DMS hat Briiggemann prinzipiell
samtliche Vertriebs- und Serviceprozesse
nach eigenen Vorgaben definiert, in denen
die Herstellerstandards eingebunden sind.
Dadurch kann jedes Fahrzeug tiber ein
Verfahren laufen. In der Praxis sind damit
beispielsweise die Verkduferarbeitsplatze
tiber alle Filialen vereinheitlicht, so dass
etwa die Formulare, Vertragsinhalte und
Plausibilitatspriifungen stets die gleichen
sind. Zudem muss der Verkéufer beim
Ausfiillen der Kaufvertrige fiir Neu- und
Gebrauchtwagen bestimmte Pflichtfelder
ausfiillen und Haken setzen, um das Ge-
schaft tatigen zu konnen. Diese sind farbig
umrahmt und markiert, um effizient
durch den Prozess zu fithren.

Daneben gibt es einen Auslieferungs-
kalender, iiber den die Verkdufer schon
beim Schreiben des Vertrages die Kapazi-
taten einsehen und mit dem Kunden ei-
nen Termin abstimmen miissen. Sonst ist
der Abschluss ebenfalls nicht méglich.
»Auf diese Weise vermeiden wir in der
Auslieferungsabteilung Engpédsse und

Beschleunigung der Arbeitsschritte im
GroBhandel: Dazu gibt es fiir das B2B-Geschéft
etwa eine Schnellerfassung und -faktura.

Service auslasten: Dazu dienen Kapazitéts-
Planung und die Verzahnung mit Modulen
wie dem Auslieferungskalender.

Uberschneidungen. Des Weiteren hingt
die technische Vorbereitung inklusive
Aufbereitung und technischer Priifung an
diesem Modul, um auch in der Werkstatt
eine optimale Planung und Transparenz
zu erreichen’, erldutert Grafmiiller.

Schnellerfassung und -faktura fiir
GroBBhandel

Zugleich deckt das System alle Bereiche
ab, um Arbeitsschritte beschleunigen. Das
ist Grafmiiller und Beckmann vor allem
im Grofshandel wichtig. Denn hier kom-
men zum Teil hunderte Stiickzahlen auf

11/2016

Fotos: Annemarie Schneider



B B BN R R

Christoph Grafmiiller, Geschiftsfiihrer im Autohaus Briiggemann (3. v. l.), Uwe Beckmann (3. v.r.),
Leitung Geschiftsbereich Einzelhandel/Filialen und Prokurist in der Gruppe, Reinhard Hallmeier,
Prokurist sowie Leiter Finanzbuchhaltung und Personalwesen (links), Kai Schiitte, IT-Administrator
(rechts) sowie Rolf Bastian, Geschéftsfiihrer von Attribut (2. v. I.), und Attribut-Projektleiter
Sebastian Heymann

den Hof, die schnell registriert und in den
Verkauf gehen miissen. Dafiir hat der
Hiéndler eine Schnellerfassung program-
mieren lassen. Wenn nun grofie Volumina
von fast identischen Modellen angeliefert
werden, miissen die Mitarbeiter nur noch
eines komplett erfassen. Die Merkmale
wie Motorisierung und Ausstattung wer-
den dann bei den anderen automatisch
kopiert und lediglich die Fahrgestellnum-
mer, Laufleistung und Farbe gedndert. Die
Ergidnzung zur Schnellerfassung ist die
Schnellfakturierung. Durch Angabe weni-
ger Daten wie Kunden-, Fahrzeugnum-
mer und Preis wird hierdurch eine Stapel-
verarbeitung gestartet, mit der im B2B-
Geschift groflere Mengen fakturiert wer-
den. Dies greift auch speziell bei den
Live-Auktionen.

Individuelles Tool fiir Live-Auktionen

Zehn bis zwolf Mal pro Jahr finden solche
Versteigerungen mit eigenen Auktionato-
ren seit etwa 13 Jahren statt. Fiir diesen
Zweck hat Attribut das vormals vorhande-
ne Auktions-Tool nachgebaut und in das
DMS integriert. Zwischen 180 bis 200
Fahrzeuge werden dariiber pro Event mit
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durchschnittlich 70 Bietern vor Ort gema-
nagt. Dabei werden vor allem Inzahlung-
nahmen, Vielfahrerautos und Exportdie-
sel mit durchschnittlichen Preisen von
3.500 bis 4.000 Euro verduflert. Denn das
Autohaus hat vier Parameter festgelegt,
nach denen Fahrzeuge nur noch im B2B-
Handel unter den Hammer kommen:
wenn sie eine Laufleistung von mehr als
100.000 Kilometern haben, ilter als sieben
Jahre, Gasumbauten oder Unfallfahrzeuge
sind. Trifft eines der Kriterien zu, werden
die Fahrzeuge zwar mit dem Bestand er-
fasst, aber sofort mit einem ,,A* versehen
und damit standortiibergreifend fiir jeden
erkennbar als Auktionsfahrzeug dekla-
riert. ,Ab diesem Zeitpunkt tauchen die
Fahrzeuge auch nur noch im Bestand der
zu verauktionierenden Fahrzeuge auf, weil
wir die Auktionen analog einer Filiale als
Profitcenter fithren', sagt Beckmann.
Danach wird im Modul disponiert,
welche Fahrzeuge in die nichste Auktion
gehen und in welcher Reihenfolge. Fiir das
interne Controlling sind ferner Einkaufs-
preis, der erwartete Verkaufspreis und bei
Einlieferungen andere Handler Mindest-
preise hinterlegt. Im Vorfeld entsteht au-
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Berdem ein Katalog mit den Angeboten,
der gedruckt ausliegt und als PDF auf der
Website von Briiggemann einige Tage vor-
her abrufbar ist.

Am Tag der Auktion miissen sich die
Hindler respektive deren Vertreter mit ih-
rer Bieternummer registrieren und werden
fiir die Teilnahme frei geschaltet. Die Auk-
tionatoren sehen die Daten des Fahrzeugs,
Startpreis und Ausstattung des jeweiligen
Fahrzeuges ,,Das steuern wir alles tiber das
DMS*, so Beckmann. Ist die Versteigerung
zu Ende, erhalten die Handler ein Protokoll
mit dem Hammerpreis, dem Aufgeld und
dem Gesamtbetrag, so dass sie ihre Auf-
zeichnungen mit denen im System abglei-
chen konnen. Anschliefend werden die
Daten in zwei Tastenkombinationen in die
Grofihandelsfaktura iibernommen und die
Rechnungen angestof3en.

Aufwendungen und kiinftige Ziele
Fiir diese individuelle Lésung hat Briigge-
mann investiert. Die Software selbst hat
zirka 200.000 Euro gekostet. Hinzu kom-
men rund 100.000 Euro fiir die Zusatzmo-
dule und Dienstleistungen, die sukzessive
angefallen sind. Die Lizenzen betragen
zirka 2.100 Euro pro Monat und im Mo-
ment noch zirka 3.000 Euro fiir Dienst-
leistungen wie Absprachen, Termine fiir
Anderungen, Erweiterungen und Be-
triebsberatung. Grafmiiller resiimiert:
»SchliefSlich entstehen immer wieder neue
Anforderungen und Ideen. Wir haben uns
bereits deutlich nach vorne bewegt und
sind auf einem guten Weg. Jetzt arbeiten
wir an der Feinjustierung.“

Annemarie Schneider m

AUTOHAUS BRUGGEMANN

Die Autohaus Briiggemann GmbH & Co. KG
hat ihre Wurzeln im 1962 von Ewald Briig-
gemann gegriindeten Betrieb in Rheine-
Mesum. Am Stammisitz leitet er heute die
Geschéfte zusammen mit Christoph Graf-
miiller. Die Urspriinge des Handelshauses
liegen im Kfz-Import. Inzwischen vertritt
Briiggemann die Marken Abarth, Alfa Ro-
meo, Fiat Pkw, Fiat Professional, Jeep, Kia,
Mazda und Nissan sowie als Servicepartner
die Marken Chevrolet, Ford und Lancia.
Insgesamt rund 250 Mitarbeiter arbeiten
an den sechs Standorten in Rheine-Me-
sum, Wietmarschen, Dormund, Rostock,
Neubrandenburg, Brandenburg und Bitter-
feld.
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