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Arbeitshilfe: , Situation der Automobilverkaufer*

Automobilverkaufer sind fur Autohauser eine relevante Beschaftigtengruppe. Sie hal-
ten Kontakt zum Kunden, verkaufen Fahrzeuge und Dienstleistungen und tragen
somit wesentlich zum Betriebsergebnis eines Autohauses bei. Auch zur Werkstatt-
auslastung leisten sie einen wesentlichen Beitrag. Dort, wo der Verkauf funktioniert,
ist in aller Regel auch die Werkstatt gut ausgelastet. Diese Schlisselstellen missen
mit motivierten und qualifizierten Arbeitnehmern besetzt werden.

Zunehmend berichten Betriebsrate Uber wachsende Unzufriedenheit in dieser Be-
schaftigtengruppe. Viele Verkaufer wirden das Autohaus und die Branche verlassen.
In aller Regel ist dies mit Kundenverlusten verbunden, da der Automobilkaufer ,sei-
nem Verkaufer” ins nachste Autohaus folgt.

Als Hauptgrund fur die hohe Fluktuation wird eine unzureichende, riicklaufige Bezah-
lung bei immer l&angeren Arbeitszeiten und hohem burokratischen Aufwand genannt.

»~Autohaus Pulsschlag” hat in einer Befragung die Feststellung unserer Betriebsrate
untermauert.

- Jeder dritte Handler vernachlassigt die Nachwuchsausbildung von Automobil-
verkaufern

- 2/3 der Handler sind zwar mit ihren Verkaufern zufrieden, aber viele Verkaufer
nicht mit ihren Arbeitgebern

- Jeder dritte Handler wurde mit Kindigungen im Verkauf konfrontiert

- Jedes vierte Beschaftigungsverhaltnis im Verkauf liegt unter der Dauer von ei-
nem Jahr

- Die grofite Fluktuationsrate gibt es bei grof3en Handlerbetrieben

- 38 % aller Automobilverkaufer, die das Autohaus verlassen, nennen Unzufrie-
denheit in der Entlohnung als Kindigungsgrund

- Uber 40 % deutscher Markenhandler suchen Automobilverkaufer, insbesonde-
re im Nutzfahrzeugbereich (Zitat Pulsschlag: ,Daf} lediglich 11 % der Handler
die Gehaltsvorstellungen der Verkaufer als Kriterium fir eine Stellenbesetzung
bezeichnen erstaunt ein wenig. Resultiert doch aus diesem Punkt die héchste
Unzufriedenheit der Verkaufer mit ihrem Job.")

- Die PersonalentwicklungsmalRnahmen der Hersteller werden von den Arbeit-
gebern zu 60 % gut bewertet



Handlungsmadglichkeiten fur Betriebsrate
Betriebsréte sollten die Situation der Automobilverkaufer in ihnrem Betrieb analysie-

ren, und Mal3nahmen zur Verbesserung der Situation der Verkaufer mit dem Arbeit-
geber erarbeiten. Hierzu bieten sich folgende Handlungsschritte an:

1. Analyse der Situation

Die Befragung von ,Pulsschlag” bietet eine gute Grundlage um die betriebliche Situa-
tion zu analysieren und mit den Branchendaten aus ,Pulsschlag” zu vergleichen. Lei-
der liegen in der Analyse von ,Pulsschlag” keine Vergleichsdaten zu den Arbeitsbe-
dingungen vor. Dort heil3t es lediglich, dal’ 25 % der Verkaufer den Betrieb wegen
personlicher Differenzen verlassen. Kriterien fur die Arbeitsbedingungen kdonnten
sein:

- Die Arbeitszeit

- Hoher administrativer, burokratischer Aufwand, der als Strel3 empfunden wird

- Arbeitsdruck, da viele Verkauferstellen nicht wieder besetzt wurden

- Unzureichende Qualifizierung, insbesondere bei Zusatzaufgaben wie Versi-
cherungen, Finanzierungsgeschafte, etc.
Hohe Kontrolle durch EDV oder Mystery-shopping durch Betriebsinhaber oder
Herstellerwerke

2. Personalplanung

8§ 92 BetrVG

Der Arbeitgeber hat den Betriebsrat Giber die Personalplanung, insbesondere tber
den gegenwartigen und kunftigen Personalbedarf, sowie tber die sich daraus erge-
benden personellen Malihahmen und Mal3hahmen der Berufsbildung anhand von
Unterlagen rechtzeitig und umfassend zu unterrichten. Er hat mit dem Betriebsrat
tber Art und Umfang der erforderlichen Malinahmen und Uber die Vermeidung von
Harten zu beraten.

Der Betriebsrat kann dem Arbeitgeber Vorschlage fur die Einfuhrung einer Personal-
planung und ihre Durchfihrung machen.

3. Forderung der Beschaftigung
§ 80 BetrVG, Abs. 1, Ziffer 8

Der Betriebsrat hat:
Die Beschaftigung im Betrieb zu férdern und zu sichern.



4. Mitbestimmunq bei Provisionsentlohnung
8 87 BetrVG, Abs 1, Ziffer 11 und 12

(1) Der Betriebsrat hat, soweit eine gesetzliche oder tarifliche Regelung nicht besteht,
in folgenden Angelegenheiten mitzubestimmen:

11. Festsetzung der Akkord- und Pramiensatze und vergleichbarer leistungsbezoge-
ner Entgelte, einschliel3lich der Geldfaktoren;

12. Grundsatze uber das betriebliche Vorschlagswesen,;
Die IG Metall hat hierzu die Arbeitshilfen 51 und 57 herausgegeben. Die Arbeitshilfen

konnen weiterhin im Ressort Handwerk/Mittelstandspolitik (Tel.: 069 / 6693-2647,
christian.heide@igmetall.de) bestellt werden.

Uberwachung und Kontrolle gestalten oder verhindern
§ 87 BetrVG, Abs. 1, Ziffer 6

Einfuhrung und Anwendung von technischen Einrichtungen, die dazu bestimmt sind
das Verhalten und die Leistungen der Arbeitnehmer zu tberwachen.

Eine Musterbetriebsvereinbarung zum Thema Mystery-shopping kann im Ressort
Handwerk/Mittelstandspolitik angefordert werden.
Mail: helmut.hennecke@igmetall.de

Weiterbildung:

Forderung der Berufshildung
§ 96 BetrvVG

Arbeitgeber und Betriebsrat haben im Rahmen der betrieblichen Personalplanung
und in Zusammenarbeit mit den fur die Berufsbildung und den fir die Férderung der
Berufsbildung zustéandigen Stellen die Berufsbildung der Arbeitnehmer zu férdern.
Der Arbeitgeber hat auf Verlangen des Betriebsrats den Berufsbildungsbedarf zu er-
mitteln und mit ihm Fragen der Berufsbildung der Arbeitnehmer des Betriebs zu bera-
ten. Hierzu kann der Betriebsrat Vorschlage machen.

Arbeitgeber und Betriebsrat haben darauf zu achten, dass unter Bertcksichtigung
der betrieblichen Notwendigkeiten den Arbeitnehmern die Teilnahme an betrieblichen
oder aul3erbetrieblichen MalRnahmen der Berufsbildung ermdglicht wird. Sie haben
dabei auch die Belange alterer Arbeitnehmer, Teilzeitbeschéatftigter und von Arbeit-
nehmern mit Familienpflichten zu bertcksichtigen.



Einrichtungen und MalRnahmen der Berufsbildung

BetrVG 8§ 97

Der Arbeitgeber hat mit dem Betriebsrat tiber die Errichtung und Ausstattung betrieb-
licher Einrichtungen zur Berufsbildung, die Einfihrung betrieblicher Berufsbildungs-
mafl3nahmen und die Teilnahme an aul3erbetrieblichen Berufsbildungsmal3inahmen
Zu beraten.

Hat der Arbeitgeber Mal3nahmen geplant oder durchgefuhrt, die dazu fihren, dass
sich die Tatigkeit der betroffenen Arbeitnehmer andert und ihre beruflichen Kenntnis-
se und Fahigkeiten zur Erfullung ihrer Aufgaben nicht mehr ausreichen, so hat der
Betriebsrat bei der Einfihrung von MalRnahmen der betrieblichen Berufsbildung mit-
zubestimmen. Kommt eine Einigung nicht zustande, so entscheidet die Einigungs-
stelle. Der Spruch der Einigungsstelle ersetzt die Einigung zwischen Arbeitgeber und
Betriebsrat.

Durchfithrung betrieblicher BildungsmalRnahmen
BetrVG 8 98

Der Betriebsrat kann der Bestellung einer mit der Durchfiihrung der betrieblichen Be-
rufsbildung beauftragten Person widersprechen oder ihre Abberufung verlangen,
wenn diese die personliche oder fachliche, insbesondere die berufs- und arbeitspa-
dagogische Eignung im Sinne des Berufsbildungsgesetzes, nicht besitzt oder ihre
Aufgaben vernachlassigt.

Fuhrt der Arbeitgeber betriebliche MalRnahmen der Berufsbildung durch oder stellt er
fur auRRerbetriebliche MalRnahmen der Berufsbildung Arbeitnehmer frei oder tragt er
die durch die Teilnahme von Arbeitnehmern an solchen Malinahmen entstehenden
Kosten ganz oder teilweise, so kann der Betriebsrat Vorschlage fur die Teilnahme
von Arbeitnehmern oder Gruppen von Arbeitnehmern des Betriebs an diesen Mal3-
nahmen der beruflichen Bildung machen.

Im Ressort Handwerk/Mittelstandspolitik kann eine Arbeitshilfe zum Thema betriebli-
che Weiterbildung angefordert werden (Tel.: 069 / 6693 — 2647,
christian.heide@igmetall.de).




8a: Anzahl der Junior-Verkaufer

M Jeder dritte Handler hat keinen Junior-Verk3ufer

v Der Fosition des Junior-Verkaufers kommt heutzutage eine besondere
e Mrt"”J'E“e’_ % Bedeutung zu. Betriebe, die junge Mitarbeiter frihzeftig an sich binden
FT— - und weiterqualfizieren, leiden spater nicht unter einem Fachkraftemangel
v Dennach haben 36 % der AUTOHAUS-pulsSchlag-Handler keinen Junior-

2 bl verkaufer in ihrem Betrieb
bl 4 Mtatbetter v 26 % der Kfz-Handler haben lediqlich einen Nachwuchsverkaufer 11 %
- 2wel und 4 % haben drel bis vier Junior-Verkaufer
Wit v Mehr als vier JuniorVerkaufer haben ledliqlich 3 % der Betriebe
0
Wttt

Kelne!.ngabe_lﬂ%

8b: Anzahl der Junior-Verkaufer:
Antwort ,Keinen Junior-Verkaufer"

Wie ele nlor-Verkiufar PEW haben e skl Invem tiel? [ g Kleine Handler haben seltener Junior-Verkaufer

Aankwert: Klnan unke-fertar PR « Wahrend immerhin 24 % der sehr groBen und 25 % der groBen

. Handler tber keinen Junior-Verkaufer verftigen, liegt der Anteil bei
. Gt

Bls 100 W ¢
Klelne Handler b

101-250 1 ,
Mittelgroge Handier 4%

151500 W
arfie Handkr

15%
Uber 500 100

Sefr grofie Handkr e

Diffaranz 2u (3es. 100%: Kalna Andaba




8¢: Anzahl der (Senior)-Verkaufer

Wviel (e Veriuer PO habense ol e Bt g Mehrheit hat maximal zwei Verkaufer
e Mmm_ﬁ% « Der Automobilhandel wird nach wie vor von kleinen Betrieben gepragt
v 50 besitzen immerhin & % der Befragten keinen eigenen Verkaufer im
3t Betriel
v 519 der Kfz-Handler haben eln bis zwel Verkaufer 14 % dref bis vier
Angestellte im Verkauf und 16 % funf bis zahn Verkaufer
v Lediglich 2 % der Handler verftgen tber mehr als 40 Verkaufer

1 Mitarbetter

2 Mitarbetter

3bls 4 Mitarbetter

3Dt 10 Mitarbetter

11 bk 40 Mttarbetter

Ubser 40 Mitarbetter |82 5
%

Kelne Angabe

8c: Anzahl der Nutzfahrzeug-Verkaufer

Wi viele "Verkdufer Nfz* haben sl aktusll In hrem Betrieb? Mehr als ein Drittel hat keinen Nutzfahrzeug-Verkaufer

v Die Mehrheit der Autohauser verfigt tber keinen (36 %) oder maximal

ee ""“’”‘:"E’_ % einen Verkaufer im Nutzfahzeugbereich (21 %)

1 Mitbelter v 6 % der Kfz-Handler haben immerhin zwei Nutzfahrzeug-Verkaufer
und e 5 % dref bi vier bzw. 5 bis 10 Nutzfahrzeug-Verkaufer

2 Mitarteter

10k & Mitarbetter

b5 10
Mitartefter

Uber 10
Mitarbefter




8e: Anzahl der Nutzfahrzeug-Verkaufer:
Antwort ,Keinen Nutzfahrzeug-Verkaufer”

whe viels Verkbufer i haben Sk skl In lhrem Beriebt T GroBe Handler haben haufiger Nutzfahrzeug-Verkufer

Antwort Kalnen Verklufar Niz

v Wie zu erwarten verfigen eher groBere Handler tber einen eigenen
Nutzfahrzeugverksufer
» 50 haben lediglich 23 % der sehr groRen Handler keinen eigenen

T o Nutzfahrzeug-Verkaufer
Kleine Hander » Bel den kleinen Handlem hat jeder zweite keinen Nutzfahrzeug-
101250 W Spezialisten im Verkauf
Mittelgrase Handier 42%
131500 N
GraBe Handler 0%
Ulbser 500 3%
Sehrgrafie Handler

9a: Zufriedenheit mit dem Verkaufspersonal

Gesamt

Wie zufreden sind $1e aktuell mit hren Verkdufarn? T Zweivon drei Handlern sind zufrieden

[

v |mmerhin 66 % der Handler sind mit ihren Verkaufern zufrieden, 11 %
Salr 2 e 1 von ihnen sind sogar sehr zufrieden
v Allerdings sind auch 20 % mit ihrem Verkaufspersonal weniger zufrie-
den, 5 % sind sogar unzufrieden
Zufrieden B4
WEI‘HQE[ILH'HEHEI’I 20%
Unizufrieden [ 5%

Diffaranz 20 Gz, 100%: Kalna Angas Basls: Markanbatnabe!
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9h: Zufriedenheit mit dem Verkaufspersonal
(nach Markengruppen)

e uileden sind ske akix el mit hen VerkiaferaT = Deutsche Premiumhandler mit Verkauf am zufriedensten

[t

v Der Markenaufriss zelqt, dass die Zufriedenheit mit dem eigenen

seﬁmm 0% 5% Verkaufspersonal bel den Handlem von Deutschen Pramiummarken
mit 86 % am hochsten ist

[, Premium- i J , !
el - 2%2% |« Esfolgen mit 66 % die Handler von grofen Importmarken
- v Schlusslicht in der Zufriedenheit sind die Handler der Deutschen
L valurmEn- .
Herstelkr 9% Volumenmarken mit &1 %
Grafe Impart: .
Fabilkate %
Klelne Impart:
Fabirlkate 10%

W Setvzuirleckn M2ufrlekn O 'Werlger ufigden  Unzuirkdsn

Ditfaranz u Gee. 100%: Kalna Angabe

10a: Verkdufer mit Beschaftigungsdauer unter einem Jahr

Haben Sk aktuel Verkiufer wengeras 1 b nhvem Beteh Jedes vierte Beschaftigungsverhaltnis liegt unter einem Jahr
beschiftigt? i

v 26 % aller Verkaufer sind weniger als ain Jahr in ihrem Autohaus
beschaftiqt

o Das ist ein deutlicher Hinwels auf eine hohe Fluktuation im Verkaufs-
beraich

el

g Kelne Angabe

6%

la

11



10b: Verkaufer mit Beschaftigungsdauer unter einem Jahr
(nach Betriebsgrafe)

Haben Sle akctuell Verkiufer wenlger als 1 Jahr in threm Betrih b 4
beschiftigt? sl

Antwort:

Gesamt

et 1%
Mmagr;g:flsa?aw:r 19%

i 5
5enrg?¢.b;; aglll'ﬂw:r %

Grofe Handler haben hohere Fluktuation

» Ein Vergleich nach BetriehsgréBe zeigt, dass die Fluktuation im Verkaut
bel gréBeren Autohausern hoher ist als bel kleinen Betrieben

v Sosind 11 % aller Verkaufer bel Kleinen Handlern, aber 46 % der
groBen Handler maximal ein Jahr in ihrem Autohaus beschaftiqt

v Bel den groBen Autohusern scheint es ein Identifikationsdefizit der
Verkaufer mit ihrem Betrieb zu geben

10¢. Verkaufer mit Beschaftigungsdauer unter einem Jahr
(nach Markengruppe)

Haben Sle aktuell Verkufer wenlger als 1Jahr In lhrem Betrieh o 4
bexthaftigt? -

Antwart

Mittehwert
{Gesamt)

e
g

Deutsche Premiumhéndler haben héchsten Wechsel

* Ein Vergleich nach Markengruppen zeigt, dass der Wechsel des Ver-
kaufspersonals bel den Handlern Deutscher Pramiummarken am
hachsten ist

v Sosind 41 % von deren Verkaufern maximal ein Jahr im Autohaus
beschaftigt

v Bel den Handlem Deutscher Volumenmarken liegt die Quote bel 27 %
und bei Handlern kleiner Importfabrikate nur bei 18 %

12



11a: Abgang von Verkaufern

Haben im letzten Jahr Verkgufer ihr Unternehmen verlassen?

15 Kelne Angabe

1%

la

Ein Drittel ist gegangen

v I letzten Jahr verzeichnets jeder dritte Handler Kindigungen in seiner
Verkaufsmannschaft

v Auch das unterstreicht die mittlerwelle hohe Fluktuation des Verkaufs-
personals im Autohaus

11b: Abgang von Verkaufern (nach Betriebsgrafe)

Haben Im letzten Jahr Verkdufer hr Unternehmen verlassen?

Antwort: Ja

Bls 100 NW ;
Klene Handler "

01250 Wl ;
Mittelgradie Hander 21%

151500 W
Grofe Handker

3%
Uper 500 Nl

Setir qrofe Handler s

Hachster Abgang bei groBen Handlern

» Die Bindung der Verkdufer an ihren Betrieb ist bef kleinen Autohausem
starker ausqepragt aks bei grofen

v 5o hatten im letzten Jahr 17 % der kleinen Handler Kindigungen im
Verkauf, wahrend 53 % der groBen Hauser einen Verkauferabgang
verzaichneten

13



11c; Abgang von Verkaufern (nach Markengruppen)

ot b I A Yokt stk vraamt o Hiichster Abgang bei Handlern von Deutschen Premiummarken

S v Die Handler Deutscher Premiummarken mussten im letzten Jahr mit
52 % den haufigsten Abgang an Verkaufern verzeichnen

v Bei den Handler kleiner Importmarken laq die Quote nur bei 12 %

Mittefwert
(Gesamt]

* s
"
e

H:Ieln:a| ltl:w:la";te 12%

12: Kundigungsgrinde

Aus welchen Grinden haben dlese Mitarbelter (hren Batrieb verlasent T Zu wenig Geld

v Unzufriedenheit mit der Entlohnung (38 %) war der haufigste Grund
fir einen Verkaufer seine Stelle zu kiindigen

o An zweiter Stelle mit 27 % waren betriebsbedingte Kandiqungen daftr
verantwortlich

v Jeder vierte Verkaufer hat wegen personlicher Differenzen im letzten
Jahr seinen Job hingeschmissen

o 11% gingen aus Altergrinden

Atersorinde f

Rente ik

Mahrfghrannungen méglich! Basts: Batrieba, by MitartsHtar antlassen haben!
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13; Neue Betatigungsfelder ehemaliger Autoverkaufer

Inwelche Branche sind diese Mitarbelter gewechselt? nI

T

Aredura Autohiuser von Framdrarkan

Andura &utohsusar dar aigenen
Warkiln)

Iredugtria 12% II
Vamsicharungen %
Fremdbranchen

Elektronik | 3%

Telakarmmurikation Jf 2%

Maht &hrennungan miglkh! Baerks: Butrkbe, o Mitarmsiter atlezsn haban!

Autoverkufer bleiben der Branche treu

v 91 % aller Verkaufer, die im letzten Jahr ihr Autohaus verlassen haben,
sind der Branche treu geblieben

v Erstaunlicherwelse wechselten 60 % in ein Autohaus elner anderen
Marke, 31 % wechselten zu einem Autohaus des gleichen Fabrikats

» Von den Verkdufern, die in eine andere Branche wechselten, gingen
12 % in die Industrie, 9 % zu einer Versicherung, 3 % In den Elek-
tronikbereich und 2 % in die Telekommunikationbranche

« Da die Handler for verschisdene Vierkaufer auch mehrere Stimmen
hatten, lieqt das Gesamtergebnis (ber 100 %

14: Freie Stellen im Verkauf

Haben Sle aktuell Positianen In threm Betrieh Im Berelch Verkaut zu
biesetzen?

heln
% kelne Angabe
20%
Ja

kL

Fast jeder dritte Handler sucht Verkaufer

v Von den befragten Handlern des AUTOHAUS-Panels haben 29 % eine
oder mehrere Positionen im Verkauf zu besetzen

15



15: Freie Stellen im Verkauf (nach Markengruppen)

Hahen Sia aktuell Positionan in (hrem Betrieb (m Barelch Verkauf zu
besetzen? e

Entwert: Ja

Mittehwert ;

Ot Fremium-
Hersteller

Oit. Wolumen-
Hersteller

GroBe Import-
Fabrlkate

KleIng Import-
Fabrlkate

Handler Deutscher Marken haben mehr Vakanzen

v Unterscheidet man nach Markengruppen zeiqt sich, dass die Handler
Deutscher Fremiummarken (41 %) und Deutscher Volumenmarken
(42 %) haufiger Stellen im Verkauf zu besetzen haben, als Handler von
kleinen (17 %) und groBen Importmarken (18 %)

16: Schwierigkeiten bei der Stellenbesetzung

Whe leicht |assen sich lhrer Melnung nach aktuell dle folgenden m
Posttionen mit gut quallftziertem Personal besatzent

Jurikr-Verksufer

B £
{aanior)-Varksufer
o 38%
VarkBufer Niz |} 42%

mlalcht  mEher kdcht - Eherschser  Schwer

Diffaranz 2u ez, 100%: Kalng Angaie

Nutzfahrzeug-Verkaufer sind rar

v Die groBten Schwierigkeiten bel der Personalsuche bereitet den
Handlern die Suche nach geeigneten Nutzfahrzeug-Verkdufern: 35 %
empfinden dlies als eher schwer, 42 % als schwer

» Auch die Suche nach (Senior)-Verkaufem scheint nicht einfach zu sein:
49 % der Handler empfinden sie als eher schwer, 38 % als schwer

v Am einfachsten gestaltet sich die Suche nach Junior-Verkaufern: 10 %

bezelchnen sie als leicht, 39 % als eher leicht

16



17: Qualifikationen flr die Stelle als Nutzfahrzeug-Verkaufer

Wes sind aus Ihrer Sicht dle wesentlichen Herausforderungen bel der
Besetung neuer positionen Im Berelch Fahrzeuguerkauf PRWMNFT B

Engagemant/
Moh‘uuﬁn:?:PEhrgnlt
Kompatanz/
Qualifikation

Kurdanarlantiarung/
Kundanumgang

Erfahrung/
Marktkenrinls

49%

Ebschheszkchar
Gahwhtsvorstallung

Drvarlissigkatt

Salbststindiges

Arbatfan - Top Kennungen -

Mahitaihnannungen miglkhl Bask 6] Antll“Habw & ngabe” Fausgtuchrat

Engagement und Ehrgeiz gesucht

v Als wichtigste Heraustorderungen fir die Neubesetzung einer Stelle ks
Nutzfahrzeug-Verkaufer bezeichnen die Handler Engagement, Mativa-
tion und Ehrgeiz (49 %)

v Mit deutlichern Abstand an zweiter Stelle mit 31 % liegt der Punkt
Kompetenz und Qualifikation

v Es folgen mit 24 % das Kriterium Kundenumgang und mit 20 % Erfah-
rung und Marktkenntniz

v Dass lediglich 11 % der Handler die Gehaltsvorstellung der Verkaufer
als Kriterium fir eine Stellenbesetzung bezeichnen, erstaunt ein wenig,
Resultiert doch aus diesem Punkt die hchste Unzufriedenheit der Ver-
kaufer mit ihrem Job

18a: Rekrutierungsfelder von Verkaufern
(Markenvergleich)

Auswelchen Branchen rekrutleren Sle [hre Verkiufer bevorzugt? =T
Endara Autohsusar von Framdmarkan 38%
kindara Autohsusar der sigenan "
M) %
Varsicherungan 1 5%‘
Talakommunikation
| Fremdbranchen

Industria

Elektranik

Mahtfatrannungan miglich

Autoverkaufer bleibt Autoverkdufer

v 38 % der Handler rekrutieren ihre Verkauter aus dem Autohaus einer
anderen Marke

v 37% der Handler haben Ihren neuen Verkaufer aus einem Autohaus
der gleichen Marke

v Eine interessante Branche fir die Rekrutierung von Autoverkduferm
scheint die Versicherungsbranche zu sein: Hier finden 15 % der Handler
neue Yerkdufer

v |m Telekormmunikationsbereich rekrutieren dagegen nur 4 % der
Handler neue Verkaufer, in der Industrie 3 % und im Elekironikbersich
2%

v Bel der Befragung war eine Mehrfachnennung zugelassen

17



18b: Rekrutierungsfelder von Verkaufern
(nach Betriebsgrafe)

Auswelchen Branchen rekrutleren Sle lhre Verkiufer bevorzugty b ot 4

Antwort: Anders Autchiuser der dgansan Marken

Gasamt

e 2%
Wtdgods i %

cote e s
e us

Kleine Handler achten nicht auf die Marke

v Bel der Auswahl von neuen Verkaufern rekrutieren nur 28 % der
kleinen Handler bei Markenkollegen
v Bel den sehr groBen Handlern liegt der Anteil deutlich hoher bei 44 %

19: Wichtigstes Kriterium fur die Neubesetzung von
Verkauferstellen

Was Ist [hnen bel der Besetzung von Verkaufer-Positionen wichtiger? | .01, 4

Verkaufs-
erfahng

39, kelne Angabe

5%

Branchen-
erfahung

Verkaufen muss gelemt sein
v Nur jeder vierte Handler sieht die Branchenerfahrung als wichtistes

Kriterium for einen quten Verkaufer
v Flr 72 % zahlt mehr die Verkaufserfahrung
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20a; Personalentwicklungsmafnahmen der
Hersteller/Importeure

Wie bewerten Sle dle von lhrem Hersteller/ importeur angebotenen nE
Personalentwicklungsmafinahmen filr den Verkauf? |

sehr gut [ 4%

Gut 56 %

Wenlger gut

Sifilechit 1%

Diffarang 2 Gas. 100%: Kalm Angabs

Zwel Drittel der Handler sind zufrieden

v 60 % der Handler bewerten die Personalentwicklungsmalnahmen der
Hersteller/Importeure als qut, 4 % von ihnen sogar als sehr qut
v 28 % bezeichnen sie als weniger qut, 11 % sogar als schlecht

20a: PersonalentwicklungsmaBnahmen der
Hersteller/mporteure (nach Markengruppen)

Wik bewerien Sle die von Thtem Heralellar/ In porleur angebolenen g
Pirson alentwicklu ngamaBiah men fir Verkaul? ot

i TR

15% 3%

Harstaller &%
Groba Import-

Fabrikate i o L
Klaing Impart-

Fabrkete 30% 16%

Rshrgit MGG CWenlgwqut  Shisht

Diffaranz 2u s, 100%: Kalns Angabs

Deutsche Premiummarken tun was filrs Personal

v 82 % der Handler bewerten die Personalentwicklungsmalnahmen der
Deutschen Premiumhersteller als gut oder sehr gut

» Die MaBnahmen der Deutschen Volumenmarken sowie der Kleinen und
GroBen Importmarken werden nur von 54 % positiv bewertet
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23.
32.
34.
35.
36.
38.
39.
40.
41.

42.
43.
44,

45

46.
47.
48.

49.

50.

51.

52.
53.
54.
55.
56.
57.
58.
59.

60.
61.

62.

Die aktuellen Ausgaben der Materialien
fur die Handwerksarbeit im Uberblick

Das Medizinproduktegesetz und der Geltungsbereich fiir das Zahntechniker-Handwerk
Daten-Fakten-Informationen aus dem Zahntechniker-Handwerk
Gefahrdungsanalyse in zahntechnischen Laboren

Notdienst und Rufbereitschaft im Kfz-Handwerk

Notdienst und Rufbereitschaft im SHK-Handwerk

Notdienst und Rufbereitschaft im Elektro-Handwerk

Betrieblicher Aushildungsplan Zahntechnikerin/Zahntechniker

Bauabzugssteuer (ab 1.1.2002) “Brauchen Sie'ne Rechnung, oder zahlen Sie bar?*
Den Strukturwandel gestalten — Arbeitshilfe fiir Betriebsrate im Kfz-Handwerk mit
Checklisten und Mustervertragen

Arbeits-, Umwelt- und Gesundheitsschutz im Elektro-Handwerk

Beanstandungen von Arbeitswerten in Opel-Héndlerbetrieben

Gegen Lohndumping! Fir ein Tariftreuegesetz — Jetzt!

Kfz-GVO

Die ,Ford-Arbeitszeiten“ — Arbeitswerte fur Ford-Handlerbetriebe

Mehr Arbeitsplatze durch Modernisierung der Handwerksordnung ?

Qualifizierung der gewerblich-technischen Mitarbeiter nach dem Masters-Programm in
den autorisierten Ford-Service-Betrieben

Beanstandungen von Vorgabezeiten in der VW/AUDI-Handlerorganisation -
Mdoglichkeiten des Ideenmanagements in der VW-Handlerorganisation

Geénderte Handler- und Servicevertrage VW/AUDI ab 1.10.2003

Auswirkungen und Handlungsmdéglichkeiten der Betriebsréate

Handlungsleitfaden als Arbeitshilfe fiir Betriebsrate und Automobilverkaufer fiir die
Gestaltung von Provisionsregelungen unter besonderer Berticksichtigung der
Veranderungen der GVO

Opel-Handlervertrag - Gednderte Handler- und Servicevertrédge ab 1.10.2003
Werkstatt-Test (Service-Test) in VW/AUDI Handler- und Servicebetrieben
Customer Relationship Management (CRM) im Kraftfahrzeug-Gewerbe

+Auf der Baustelle"

Gute Arbeit im Zahntechniker-Handwerk

»Provisionsregelung fir Automobilverkaufer/innen in Audi-Handlerbetrieben*
CARLO - das Dealer Management-System in OPEL Héndlerbetrieben
Selbstverwaltung im Handwerk: ,Ein Erfahrungsbericht von Vizeprasidenten der
Arbeitnehmervertreter aus den Handwerkskammern*

Qualitditsmanagement im Zahntechnikerhandwerk

Individuelle CSS (Kundenzufriedenheit) Auswertung fiir VW-Serviceberater,
verbunden mit einem Leistungsbonus

Situation der Automobilverkaufer

Kostenlose Bezugsmaoglichkeit:
IG Metall Vorstand, Ressort Handwerk/Mittelstandspolitik;

Tel.: 069 6693 - 2647 christian.heide@igmetall.de
Stand: September 2008
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