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EDITORIALS

it einer Schulnote von 2,65 hat die Hiandlerzufrieden-
M heit in diesem Jahr einen neuen Bestwert erreicht.

Noch nie zuvor waren die deutschen Autohédndler in
dieser Form mit ihren Herstellern und Importeuren zufrieden.
Dafiir sorgte auch ein aulergewohnlich positives gesamtwirt-
schaftliches Umfeld. Ein weiterer Treiber ist sicher die Zufrieden-
heit mit der Rendite (von 2,88 auf 2,69 gestiegen), die allerdings
nicht direkt in die Bewertung einflie3t. Klar ist aber, dass ohne
eine verniinftige Umsatzrendite die Zufriedenheit des Handels
leidet. Prof. Dr. Willi Diez, der die Zufriedenheit gemeinsam mit
Schwacke und den Marktforschern von Puls nun zum 15. Mal
ermittelt hat, stellt bereits seit 2008 einen Aufwirtstrend fest.

Zwolf Marken liegen in der Zone der Zufriedenheit (bis 2,5),
vierzehn in der Zone der Indifferenz, und nur noch zwei miissen
sich mit der Zone der Unzufriedenheit (ab 3,0) abfinden. 2011
waren das noch sieben Fabrikate. Unter den Aufsteigern finden
wir Hyundai, VW, Peugeot, Renault und Audi. Am zufriedensten
sind die Porsche-Héndler mit 2,20. Der Vorjahressieger Jaguar
(2011: 2,04) fiel leider aus der Bewertung. Verschlechtert haben
sich nur fiinf Marken, allerdings in homgopathischen Dosen.

Das laufende Jahr stellt die Branche mit dem schwicher wer-
denden Markt vor neue Herausforderungen. Die taktischen Zu-
lassungen nehmen spiirbar zu. Das wird sich auch bei der Ren-
dite bemerkbar machen. Die Wachstumsziele der Hersteller kann
der Markt derzeit nicht erfiillen. Der Absatzdruck steigt.

Die aktuellen Ergebnisse stehen in diesem Heft in attraktiver
Kurzfassung fiir unsere Leser exklusiv zur Verfiigung. Meine Kol-
legin Franziska Ziegler hat die wichtigsten Aspekte zur Hindler-
zufriedenheit fiir Sie zusammengestellt.

.

Ralph M. Meunzel
Chefredakteur AUTOHAUS
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Darum treffen wir uns regelmaflig mit Autohausbesit-

zern, darum sind wir auf Hindlertagungen, und darum
bieten wir SchwackeNet an, das einzige Online-Gebrauchtwagen-
Management-System im deutschen Markt.

Unsere wichtigste Aufgabe ist es, Markttransparenz fiir unse-
re Kunden zu schaffen, damit sie durch unsere unabhéngigen und
aktuellen automobilen Daten, Applikationen und Beratungen gut
informierte und dadurch bessere Entscheidungen bei jedem
Kauf-, Verkaufs- und Leasingvertrag treffen konnen.

Unsere Kunden sind neben Hédndlern auch Hersteller und
Importeure. Um deren Verhiltnis besser zu beleuchten, haben
wir vor mittlerweile 15 Jahren den SchwackeMarkenMonitor
erfunden. Seither wird Deutschlands groite Handlerzufrieden-
heitsstudie stets jahrlich prasentiert und von allen Beteiligten mit
grofler Sorgfalt ausgewertet.

Die verbesserten Ergebnisse der letzten Jahre zeigen: Die Her-
steller haben verstanden, dass zufriedene Héndler ein wichtiger
Erfolgsfaktor fiir eine Marke sind. Gerade in unsicheren Zeiten
ist ein Schulterschluss zwischen Handler und Hersteller von gro-
er Bedeutung. Beide miissen zusammenarbeiten, um eine rea-
listische Zahl von Neuwagen zu verkaufen, einen professionellen
Service anzubieten und um den Kunden immer in den Vorder-
grund zu stellen.

Schwacke tragt mit seiner Dienstleistung dazu bei, das Ver-
hiltnis zwischen Herstellern und Handlern zu verbessern. Wir
gratulieren den Gewinnern und hoffen, dass sich der Trend zu
zufriedeneren Hiandlern im nichsten Jahr weiter fortsetzt.

Michael Bergmann

Geschiftsfiihrer Schwacke

D ie deutsche Handlerschaft steht im Fokus von Schwacke.

13/2012



GRUSSWORTE

Is Garantie- und Kundenbindungs-
A Spezialist steht Thnen CarGarantie
zu allen Fragen rund um die Ga-
rantie immer gern zur Verfiigung. Ein Auto-
haus kann eine andauernde erfolgreiche
Positionierung im Markt nur mit optima-
len Leistungen erreichen. Dabei ist es gut,
wenn man sich auf Partner verlassen kann,
die nicht nur erstklassige Produkte zur Ver-
fugung stellen, sondern auch genauso viel
Wert auf die professionelle Abwicklung
aller Vorgénge rund um das Produkt legen.
Dieser professionelle Gesamtprozess be-
einflusst letztlich nachhaltig die Kunden-
zufriedenheit. Um Prozesse immer wieder
auf den Priifstand zu stellen, benétigt es
auch regelmiflige Umfragen oder Check-
ups wie den SchwackeMarkenMonitor.
Dieser hat sich inzwischen als ein wich-
tiger Branchen-Seismographen etabliert.
Als Dienstleister der Branche engagiert
sich CarGarantie iiber den Bereich Garan-
tie hinaus, um ein erfolgreiches Autohaus-
geschift ganzheitlich zu fordern. Umso
mehr freut es uns, dass wir beim Schwacke-
MarkenMonitor wieder mit dabei sind, und
gratulieren allen Gewinnern recht herzlich.

Mit den besten Griiflen

Axel Berger
Vorstandsvorsitzender CarGarantie
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MarkenMonitor sein fiinfzehnjéhri-

ges Jubilaum. Wir gratulieren herz-
lich! Unter der Leitung von Professor Dr.
Willi Diez untersucht auch der aktuelle
SchwackeMarkenMonitor 2012 die Zu-
friedenheit des Kfz-Handels mit Herstel-
lern und Importeuren.

Der Wettbewerb auf dem deutschen
Kfz-Markt ist von jeher sehr anspruchs-
voll - die vertrauensvolle Zusammen-
arbeit aller Marktteilnehmer ist deswegen
besonders wichtig. Die Santander Consu-
mer Bank arbeitet seit vielen Jahren mit
Héndlern und Herstellern aller Marken
partnerschaftlich zusammen. Es ist uns
daher ein besonderes Anliegen, das Kfz-
Geschift fiir unsere Partner in Industrie
und Handel erfolgreich mitzugestalten.

Wir gratulieren allen Gewinnern und
freuen uns auf ein erfolgreiches Geschifts-
jahr 2012!

I n diesem Jahr feiert der Schwacke-

Mit herzlichen Griiffen
Thre Santander Consumer Bank AG

Marion Johl
Generalbevollméachtigte/Vertriebsleiterin
Kfz bei der Santander Consumer Bank

ir gratulieren den Gewinnern
des diesjahrigen Schwacke-
MarkenMonitor! Das positive

Feedback aus Befragungen bestitigt na-
tirlich das eigene Handeln, sollte aber
gleichzeitig Ansporn fiir mehr sein. Denn
nur wer die Bediirfnisse seiner Vertrags-
partner und Kunden kennt, kann sie noch
besser beim Abverkauf unterstiitzen. Im
Internet-Fahrzeughandel steht und fallt
die Kundenzufriedenheit und das lang-
fristige Vertrauen mit der Qualitdt der
Plattform und ihrer Services. Deshalb ar-
beiten wir bei mobile.de gemeinsam mit
unseren Hindlern konkret an der Weiter-
entwicklung unserer Produkte. Unter dem
Motto ,,Mitreden und Mitgestalten“ haben
wir hierfiir eine eigene Initiative gegriin-
det. Zusitzlich suchen wir den Austausch
mit dem Handel auf Tagungen und Work-
shops. Ziel ist es, Autohdusern Insider-
Wissen an die Hand zu geben, mit dem sie
das Potenzial des Online-Fahrzeughan-
dels voll ausschopfen konnen. Gleichzeitig
lernt mobile.de im direkten Gesprach von
seinen Kunden fiir die Zukunft.

Thr

Malte Kriiger
Geschaftsfiihrer mobile.international GmbH

AUTOHAUS 5
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Zufriedenheits-Sieger

PREISVERLEIHUNG 2012 — Am 1. Juni pramierte Schwacke auf
der AMI in Leipzig die Gewinner des SchwackeMarkenMonitor 2012.

1 Gruppenbild bei der Siegerehrung 2 Michael Bergmann
(Geschaftsfiihrer Schwacke) und Prof. Dr. Willi Diez (Direktor
des Instituts fiir Automobilwirtschaft und wissenschaftlicher
Leiter des SchwackeMarkenMonitor 3 Porsche, Sieger
Gesamtzufriedenheit und Nischenfabrikate: Klaus Zellmer
(Porsche) und Thomas Henrici (Porsche-Handlerverband)

4 VW, Sieger deutsche Volumenhersteller: Werner Eichhorn

4
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(VW) und Thomas Seifried (VW-/Audi-Handlerverband)

5 BMW, Sieger deutsche Premiumfabrikate: Manfred Buss-
mann (BMW Vertriebsregion Ost) und Michael Fritze (BMW-
Autohaus Fritze) 6 Subaru, Sieger kleine Importfabrikate:
Thomas Knauber (Subaru-Handlerbeirat) und Volker Dannath
(Subaru) 7 Toyota, Sieger groBe Importfabrikate: Ulrich Selzer
(Toyota) und Michael Martin (Toyota-Handlerverband)

13/2012
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Der Fachhandel vor Ort ist der Motor des Automobilmarktes.

Deshalb héren wir Ihnen als unserem ersten Kunden ganz genau zu. Deshalb entwickeln wir Produkte und Services,
die lhnen wirklich helfen, besser zu verkaufen. Und deshalb unterstiitzen wir Sie mit handelsgerechten Support-
Ideen. Das macht unsere Kunden so erfolgreich — und uns zum Marktfthrer unter den unabhangigen Autobanken.
Stellen Sie ruhig Ansprlche. Ihr personlicher Handler-Berater befindet sich ganz in Ihrer Nahe.

& Santander Werre

AUS IDEEN
=] =] CONSUMER BANK

www.santander.de



Audi zeigt sich zwar mit heraus-
ragenden Werten bei Produkt
und Marke. Dennoch reicht es
nur fiir Rang 3 der deutschen
Premiumfabrikate, knapp mit 0,01
Notenpunkten hinter Mercedes.

BMW sichert sich Platz 1 bei den Pre-
miumfabrikaten. Seit vielen Jahren
zeichnen sich die Miinchener durch
konstant hohe Zufriedenheit aus. Ein
weiterer Schub bei Produkt- und Ver-

triebspolitik fiihrt zur Spitzenposition.

Chevrolet riickt dank eines Zufrie-
denheitsanstiegs auf Rang 6 der
kleinen Importfabrikate vor. Zu-
dem konnte die Marke die Rendite-
zufriedenheit am meisten stei-
gern: um ganze 0,91 Prozent.

Auch wenn die Handler etwas
zufriedener sind als im Vorjahr,
landet Chrysler nicht nur bei
den kleinen Importfabrikaten
auf dem letzten Platz, sondern
auch in der Gesamtauswertung.

Citroén bildet trotz einer Zufrie-
denheitssteigerung erneut das
Schlusslicht der groBen Import-
fabrikate. Im Gesamtranking
tiberholt die Marke aber den

dort nun Letztplatzierten Chrysler.

8  AUTOHAUS

Zufriedenheit
‘ auf Rekordniveau

MARKENMONITOR 2012 . Wie zufrieden waren die
deutschen Automobilhandler mit ihren Herstellern?

VON PROF. DR. WILLI DIEZ

as Jahr 2011 war ein auflerge-
D wohnliches Autojahr. Zwar be-

wegten sich die Neuwagenver-
kdufe mit 3,17 Millionen Einheiten im
Rahmen der Erwartungen. Die Umsatz-
rendite im deutschen Automobilhandel
stieg aber auf iiber zwei Prozent - ein
Wert, der letztmals im Wiedervereini-
gungsboom Anfang der 1990er Jahre er-
zielt wurde. Verantwortlich fur diese Ent-
wicklung war die Tatsache, dass Hersteller
und Handler fast alles richtig gemacht ha-
ben: Die Hersteller haben darauf verzich-
tet, Fahrzeuge in den Markt zu driicken,
und die Handler haben die Gunst der
Stunde fiir bessere Margen im Neu- und
Gebrauchtwagengeschift genutzt. Kein
Wunder, dass die Handler mit dem Jahr
2011 zufrieden sein konnten.

Neuer Rekordwert bei Zufriedenheit
Mit einem Durchschnittswert von 2,65
(Vorjahr: 2,78) auf der Schulnotenskala
erreichte die im Rahmen des Schwacke-
MarkenMonitor 2012 ermittelte Handler-
zufriedenheit auf Basis einer Stichprobe
von 1.020 telefonischen Interviews den mit
Abstand hochsten Wert, der bislang erzielt
wurde (Abb. 1). Wenig tiberraschend stieg
auch die Zufriedenheit mit der Umsatz-
rendite mit einem Wert von 2,69 auf einen
neuen Spitzenwert (Vorjahr: 2,88).

Anstieg in allen fiinf Kategorien

Den stirksten Anstieg der Zufriedenheit
der Handler mit ihren Herstellern gab es
bei der Vertriebspolitik sowie bei der Netz-
politik und allgemeinen Zusammenarbeit
(Abb. 2). Ein nur geringfligiger Anstieg war

13/2012




Alle Grafiken und Tabellen: Quelle: SchwackeMarkenMonitor 2012
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im Bereich von Produkt und Marke zu
verzeichnen, aber hier bewegt sich die Zu-
friedenheit der Handler schon seit vielen
Jahren auf einem ohnehin hohen Niveau.

VW ist Aufsteiger des Jahres

Obwohl bei 23 von 28 erfassten Fabrikaten
die Zufriedenheit gestiegen ist, gab es bei
den Rankings in den verschiedenen Grup-
pen einige tiberraschende Verschiebun-
gen. So belegte Volkswagen erstmals in der
Geschichte des SchwackeMarkenMonitor
den ersten Rang bei den grofien Volumen-
fabrikaten - vor Opel und Ford (Abb. 3).
Getrieben durch sehr hohe Zufrieden-
heitswerte hinsichtlich Fahrzeug-Qualitat
und Marken-Image, aber auch durch Ver-
besserungen bei der Vertriebs- und Netz-
politik stieg die Zufriedenheit der Volks-
wagen-Héndler von 2,62 im Vorjahr auf
2,35. Auch bei Opel und Ford waren ho-
here Zufriedenheitswerte zu verzeichnen.
So verbesserte sich die Zufriedenheit der
Opel-Hiandler von 2,60 auf 2,40, die der
Ford-Héndler von 2,68 auf 2,63.

BMW siegt bei Premiumfabrikaten

Ein auf den ersten Blick kurioses Ergebnis
gab es bei den deutschen Premiumfabri-
katen. BMW weist hier die hochsten Zu-
friedenheitswerte auf, obwohl die Marke
in den fiinf verschiedenen Bereichen nur
einmal auf dem ersten Platz landete. Uber-
raschend ist dieses Ergebnis jedoch nur auf
den ersten Blick, denn bereits seit vielen
Jahren zeichnet sich die Miinchener Marke
durch konstant hohe Zufriedenheitswerte

13/2012

2 UBERBLICK ERGEBNISSE

Beziehungsfeld 2012 2011 Verand.
Produkt und Marke 231 235 +0,04
Vertriebspolitik 2,76 290 +0,14
GW-Geschaft 306 318 +0,12
After Sales 2,71 284 +0,13

Netzpolitik/allgemei- 258 272 +0,14
ne Zusammenarbeit

Gesamtzufriedenheit 2,65 2,78 +0,13

Hinweis: 1= sehr zufrieden; 6 = unzufrieden

in allen Bereichen aus. Diese Ausgegli-
chenheit und ein nochmaliger Zufrieden-
heitsschub im Bereich der Produkt- und
Vertriebspolitik fiihrte schliefSlich zur
Spitzenposition im Ranking (Abb. 4).

Mercedes-Handler unzufriedener
Wihrend auch die Audi-Héandler zufrie-
dener als im Vorjahr waren, ist Mercedes
eines der wenigen Fabrikate, bei dem die
Zufriedenheit — wenngleich nur leicht - ge-
sunken ist. Verantwortlich dafiir war vor
allem die schlechtere Bewertung im Bereich
Gebrauchtwagen. Aber auch hinsichtlich
des Modellprogramms sind die Mercedes-
Vertreter nicht nur unzufriedener als ihre
Kollegen von Audi und BMW, sondern
auch unzufriedener als im Vorjahr.

Toyota vor Skoda und Hyundai

Einen Fithrungswechsel gab es bei den
groflen Importfabrikaten. Zwei Jahre lang
hatte Skoda die zufriedensten Héndler in
dieser Gruppe. In diesem Jahr konnte
Toyota wieder an der tschechischen Mar-

scHWACKE MARKENMONITOR 2012 | [ E

Fiat ist das einzige Fabrikat innerhalb
der grof3en Importmarken, das sei-
ne Handlerzufriedenheit nicht deut-
lich steigern konnte. Damit fallen

die Italiener von Platz 4 auf den
vorletzten Rang 8 zuriick.

Ford kann bei der Modellpolitik, der
Netzpolitik sowie dem Kontakt

zum Hersteller punkten. So reicht
es mit einigem Abstand zu Opel
und VW nur fiir Rang 3 der deut-
schen Volumenhersteller.

Das zweite Jahr in Folge bewerten
die Honda-Handler ihren Importeur
schlechter als im Vorjahr. Die sinken-
denden Zufriedenheitswerte lassen
Honda auf Platz 7 der kleinen Im-
portfabrikate abrutschen.

Hyundai rangiert seit mehreren
Jahren in der Spitzengruppe der
grof3en Importfabrikate und be-
hauptet sich auf dem dritten Platz.
Zudem ist die Marke Top-Aufstei-
ger bei der Gesamtzufriedenheit.

Kia bildet mit Volvo das Mittelfeld
der kleinen Importfabrikate. Inner-
halb dieser Gruppe klettern die
Koreaner von Rang 6 auf Rang 5,
mit klarem Abstand zu den nach-
folgenden Marken.

AUTOHAUS 9
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Land Rover landet zwar mit der
Note 2,50 auf dem vierten und
somit letzten Platz der Nischen-
fabrikate, liegt aber bei der Zufrie-
denheit mit der Umsatzrendite
vor allen Fabrikaten auf Platz 1.

Markenprofil:

Seite 24 J

Mazda wechselt aufgrund eines
Marktanteils von unter 1,5 Prozent
in die kleinen Importfabrikate. Doch
nicht nur der Marktanteil ist gefal-
len, sondern auch geringfiigig

die Zufriedenheit der Handler.

Markenprofil:

Seite 25 J

Der Vorjahressieger der Premium-
marken ist eines der wenigen Fabri-
kate mit — wenn auch nur leicht -
gesunkener Zufriedenheit, v. a. bei
GW. Die Marke erzielte innerhalb
ihrer Gruppe aber auch Bestwerte.

Mercedes-Benz

Markenprofil:

Seite 26 J

Mini fahrt bei den Nischenfabri-
katen um einen Rang vor auf
Platz 2. Die Silbermedaille erhalt
die Marke gemeinsam mit Subaru
und vor BMW auch in der Gesamt-
wertung.

~

Markenprofil:

Seite 27 J

Mitsubishi wird erneut Zweiter bei
den kleinen Importfabrikaten und
riickt dank besserer Zufriedenheits-
werte ndher an den dieses Jahr
schlechter bewerteten Erstplat-
zierten Subaru heran.

MITSUBISHI
MOTORS

Markenprofil:

Seite 28 J

Nissan bestatigt den Aufwartstrend
der letzten Jahre, schiebt sich er-
neut nach vorne und landet auf
Rang 6 bei den groRen Import-
fabrikaten. Im Gesamtranking
reicht es fiir Platz 16.

Markenprofil:

Seite 30 J

Peugeot kann sich nach dem Ab-
stieg im Vorjahr wieder auf Rang 4
schieben. Bei der Gesamtzufrieden-
heit ging es um 0,26 Prozent auf-
warts, nur Hyundai und VW ver-
zeichneten einen grof3eren Anstieg.

Markenprofil:

Seite 31 J

Opel wird von Volkswagen auf Platz
2 der grofRen Volumenfabrikate
verdrangt, trotz einer weiterhin
hohen Zufriedenheit mit After
Sales, Vertriebspolitik und
allgemeiner Zusammenarbeit.

Markenprofil:

Seite 32 J

Porsche steigert die Zufriedenheit
deutlich von 2,33 auf 2,20. Dies
sichert der Marke nicht nur Rang 1
bei den Nischenfabrikaten, son-
dern auch im Gesamtranking

- vor Mini/Subaru und BMW.

Markenprofil:

Seite 34 J
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3 DEUTSCHE VOLUMENHERSTELLER

Gesamtzufriedenheit 2012 2011 Verand.
1.VW (2) 2,35 | 2,62 +
2. Opel (1) 1‘\1‘_} 240 2,60 +
3.Ford (3) 2,63 2,68 +

Hinweis: 1= sehr zufrieden; 6 = unzufrieden. ( ) = Platzierung 2011

4 DEUTSCHE PREMIUMHERSTELLER

Gesamtzufriedenheit 2012 2011 Verand.

1.BMW (2) 234 2,41 +

2. Mercedes (1) @ 2,40 2,39 -
Mercedes-Bens

3. Audi (3) B ,"i 1241 2,58 +

Hinweis: 1= sehr zufrieden; 6 = unzufrieden. () = Platzierung 2011

5 GROSSE IMPORTFABRIKATE

Gesamtzufriedenheit 2012 2011 Verdnd.
1. Toyota (2) 2,40 2,59 +
2. Skoda (1) 241 2,52 +
3.Hyundai 3) (=D 253 283  +
4. Peugeot (6) ﬂ 2,83 3,09 +

PEUCEOT

5. Seat (5) 2,87 3,01 +

6.Nissan (7)  demsai 292 312+
M

7.Renault (8) ﬁ 293 | 317 +

8. Fiat (4) 2,98 2,97 -

9. Citroén (9) 3,26 3,48 +

Hinweis: 1 = sehr zufrieden; 6 = unzufrieden. () = Platzierung 2011

6 KLEINE IMPORTFABRIKATE

Gesamtzufriedenheit 2012 2011 Verdnd.

1. Subaru (1) 231 2,19 -

2. Mitsubishi (2) é‘? 2,67 273 +

3. Suzuki (3) gﬁm 2,69 275 +

4.Volvo (4) 2,71 284 +

5.Kia (6) 2,78 | 2,96 +

6. Chevrolet (7) 298 3,17 +

7. Honda (5) fﬂ) 299 290 -
Mazda (-) 299 297 -

9. Chrysler (8)===zz=== 330 3,39 +

Hinweis: 1= sehr zufrieden; 6 = unzufrieden. () = Platzierung 2011

ke vorbeiziehen, wenngleich denkbar
knapp - namlich mit 2,40 gegeniiber 2,41.
Hyundai rangiert ebenfalls schon seit
mehreren Jahren in der Spitzengruppe
und konnte sich auch in diesem Jahr auf
dem dritten Platz behaupten (Abb. 5).

Mitsubishi Zweiter hinter Subaru

In der Gruppe der kleinen Importfabri-
kate gibt es schon seit Jahren nur eine
spannende Frage: Wer wird hinter Subaru
Zweiter? In der Tat hatte der japanische
Allrad-Spezialist auch in diesem Jahr die
zufriedensten Handler in dieser Gruppe.
Allerdings war die Zufriedenheit stark
rickldufig, namlich von 2,19 auf 2,31. Da
sich der Zweitplatzierte, Mitsubishi, weiter
verbessern konnte, ist der Abstand zwi-
schen Platz 1 und 2 etwas geringer gewor-
den. Weiter im Aufwind ist auch die Mar-
ke Suzuki, die ihren dritten Platz verteidi-
gen konnte, obwohl bei Volvo eine sehr
starke Zufriedenheitssteigerung zu ver-
zeichnen war (Abb. 6).

Neues bei den Nischenfabrikaten

Einen Fithrungswechsel gab es auch bei
den Nischenfabrikaten, was allerdings da-
mit zusammenhéngt, dass der letztjdhrige
Erste, Jaguar, die vorgegebene Quote an
Befragten nicht erreicht hat. Allerdings
wire es sehr knapp geworden, denn die
Zufriedenheit der Porsche-Handler ist
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Fotos: shutterstock - djgis (m.); IFA (.1



* Jaguar und Lexus aufgrund deutlicher Quoten-Unterschreitung nicht im Ranking

deutlich von 2,33 auf 2,20 gestiegen. Ver-
antwortlich dafiir war eine deutlich gestie-
gene Zufriedenheit mit der Produkt- und
Vertriebspolitik (Abb. 7).

Porsche neuer Gesamtsieger

Das hervorragende Ergebnis hat Porsche
in diesem Jahr auch an die Spitze des Ge-
samtrankings gefiihrt, vor Subaru, Mini
und BMW. Beachtlich ist aber auch die
Platzierung der Marke Volkswagen, die
sich in der Vergangenheit stets im hinteren
Drittel des Rankings wiederfand und die
sich in diesem Jahr auf Rang fiinf nach
vorne geschoben hat - noch vor Mercedes
und auch deutlich vor die Konzernschwes-
termarken Audi und Skoda (Abb. 8).

AuBergewohnliche Ergebnisse

Ein auflergewohnliches Autojahr hat im
Ranking der zufriedensten Handler zu
auflergewohnlichen Ergebnissen gefiihrt.
Ob sich der seit dem Jahr 2008 anhaltend
positive Trend in diesem Jahr fortsetzen
wird, bleibt abzuwarten. Das Jahr 2012
wird fiir alle Marktakteure schwieriger und
der Preis- und Mengendruck nimmt er-
kennbar zu. Die Stabilitit von guten Bezie-
hungen zeigt sich aber bekanntlich dann
am besten, wenn die Rahmenbedingungen
schwieriger werden. Gut méglich, dass
sich bei der ndchsten Erhebung die Spreu
starker vom Weizen trennen wird. =
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Prof. Dr. Willi Diez ist
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7 NISCHENFABRIKATE

Gesamtzufriedenheit 2012 2011 Verand.

1. Porsche (2) 220 233 +
2Mini3) =@ 231 235+

3.Smart (6) 241 264 +

4. Land Rover (5) 2,50 2,63 +

Hinweis: 1 = sehr zufrieden; 6 = unzufrieden. () = Platzierung 2011

8 GESAMTRANKING

Marke * Bewertung
2012 2011
1. Porsche 2,20 2,33
2. Mini 2,31 2,35
Subaru 2,31 2,19
3. BMW 2,34 241
. Volkswagen 2,35 2,62
5.  Mercedes 2,40 2,39
Opel 2,40 2,60
Toyota 2,40 2,59
6. Audi 241 2,58
Skoda 2,41 2,52
Smart 2,41 2,65
7. Land Rover 2,50 2,63
8. Hyundai 2,53 2,83
9. Ford 2,63 2,68
10.  Mitsubishi 2,67 2,73
11.  Suzuki 2,69 2,75
12. Volvo 2,71 2,84
13. Kia 2,78 2,96
14. Peugeot 2,83 3,09
15.  Seat 2,87 3,01
16.  Nissan 292 3,12
17. Renault 2,93 3,17
18. Chevrolet 2,98 3,18
Fiat 2,98 2,97
19. Honda 2,99 2,90
Mazda 2,99 2,97
20. Citroén 3,26 3,48
21.  Chrysler 3,30 3,39

Hinweis: 1= sehr zufrieden; 6 = unzufrieden

scHWACKE MARKENMONITOR 2012 | [ E

Renault rutscht um einen Rang auf
Platz 8 und so ins hintere Drittel der
groBen Importfabrikate. Bei den
Renditezufriedenheits-Aufsteigern
sind die Franzosen Vierter mit einer
Steigerung um 0,25 Prozent.

Seat verteidigt bei den groRen
Importfabrikaten den flinften Platz.
Die Spanier steigerten die Hand-
lerzufriedenheit von 3,01 auf 2,87.
Das reicht fiir Rang 15 in der
Gesamtwertung.

Skoda landet ganz knapp hinter
Toyota auf Platz 2 der groRen Im-
portfabrikate. Mit einer 2,41 teilt
sich der tschechische Hersteller in
der Gesamtzufriedenheit mit Audi
und Smart den sechsten Platz.

Alle Nischenfabrikate steigerten die
Handlerzufriedenheit. Auch Smart
kommt mit einer Verbesserung von
0,24 Prozent aus dem Stimmungs-
tief und schiebt sich an Land

Rover vorbei auf Rang 3.

Der japanische Allrad-Hersteller
Subaru gewinnt zwar wiederholt
bei den kleinen Importfabrikaten,
allerdings war die Zufriedenheit
stark riicklaufig. Die Werte fielen
von 2,19 auf 2,31.

Toyota zieht wieder an Skoda vor-
bei und sichert sich Platz 1 bei den
groBen Importfabrikaten — wenn
auch knapp mit 2,40 vs. 2,41. Bei
den Renditezufriedenheits-Aufstei-
gern landet die Marke auf Rang 3.

Suzuki ist weiter im Aufwind und
verteidigt mit einer Note von 2,69
seinen dritten Platz bei den kleinen
Importfabrikaten, gefolgt von Mit-
subishi. Dadurch verringert sich
auch der Abstand auf Platz 1.

Volvo verbessert seine Werte und
verteidigt den vierten Rang bei den
kleinen Importfabrikaten. Bei der
Zufriedenheit mit der Umsatzren-
dite teilen sich die Schweden mit
Skoda den fiinften Platz.

VW belegt erstmals Rang 1 bei den
grofen Volumenfabrikaten. Die Zu-
friedenheit stieg von 2,62 auf 2,35 -
dank hoher Werte bei Kfz-Qualitat
und Marken-Image sowie Verbesse-
rung bei Vertriebs- und Netzpolitik.

AUTOHAUS 11
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®Eine Frage

HERSTELLER-HANDLER-BEZIEHUNG - Viele kleinere und mittelgroBe
Handler haben mittlerweile das Gefiihl, in den strategischen Uberlegungen
ihrer Hersteller eine untergeordnete Rolle zu spielen. von pror. pr. wiLLI DIEZ

sich in den letzten Jahren ein deut-

licher Konsolidierungsprozess voll-
zogen: Gab es im Jahr 2000 noch gut
18.000 wirtschaftlich und rechtlich selbst-
stindige Automobilhdndler, so waren es
2011 nur noch 7.950 freie Hindler. Paral-
lel dazu ist auch die Zahl der fabrikats-
gebundenen Betriebe zuriickgegangen. Sie
sank im gleichen Zeitraum von 23.650 auf
18.100 Markenhiandler (Abb. 1). Da der
Riickgang der freien Handler starker war
als der der Markenbetriebe, bedeutet dies:
Immer weniger grof3e Hiandler haben im-
mer mehr Verkaufs- und Servicebetriebe,
die unter ihrer Kontrolle arbeiten.

I m deutschen Automobilhandel hat

Griinde fiir Konzentration

Die Griinde fiir diesen Konzentrations-
prozess sind vielfiltig: So haben einerseits
die niedrigen Eigenkapitalquoten bei
einer gleichzeitig verschirften Kreditver-
gabepolitik der Banken zu einer grofien
Zahl von offenen oder versteckten Insol-
venzen geftihrt. Ein anderer Grund ist die

12 AUTOHAUS

verdnderte Netzpolitik vieler Hersteller,
die zur Begrenzung des Intrabrandwett-
bewerbs Netzausdiinnungen durchge-
fithrt haben. Schliefilich gab es in vielen
Unternehmen aber auch Nachfolge-
probleme, mit der Folge von Geschifts-
aufgaben oder des Verkaufs des Unter-
nehmens an einen grofleren Handler.

Kleinere Handler unzufriedener

Mittlerweile haben viele kleine und mittel-
grof3e Hindler das Gefiihl, in den strate-
gischen Uberlegungen ihrer Hersteller eine
nur noch untergeordnete Rolle zu spielen.
Oder wie es ein Handler im Rahmen der
Erhebungen zum diesjéhrigen Schwacke-
MarkenMonitor zum Thema Verkaufs-
forderungsaktionen ausdriickte: ,,Die Maf3-
nahmen sind nicht ausreichend bezie-
hungsweise werden nur die groffen Hind-
lergruppen bevorzugt.“ Lasst sich dieses
Gefiihl statistisch belegen? Ja, denn der
SchwackeMarkenMonitor zeigt ganz ein-
deutig, dass kleine und mittelgrofle Hénd-
ler unzufriedener mit ihren Herstellern

und Importeuren sind als die groflen. Be-
trachtet man die Gesamtzufriedenheit, so
gibt es ein deutliches Gefille von den gro-
en hin zu den kleineren Handlern. Zeigten
sich die grofien Handler mit mehr als 800
Neuwageneinheiten mit der Note 2,28 sehr
zufrieden, so lagen die Zufriedenheitswerte
bei den kleinen Héndlern, die weniger als
150 Neuwagen im Jahr verkaufen, bei nur
2,68 (Schulnotensystem: 1 = sehr zufrie-
den; 6 = unzufrieden). Die zahlenmaf3ig
starkste Gruppe derjenigen Héndler, die
150 bis 799 Neuwagen im Jahr verkaufen,
bewertet die Zusammenarbeit mit ihren
Herstellern ebenfalls nur unterdurch-
schnittlich mit der Note 2,66 (Abb. 2).

Auf groBere Handler zugeschnitten

Versucht man zu identifizieren, wo denn
die wesentlichen Unterschiede in den Zu-
friedenheitsniveaus zwischen grofieren
und kleineren Handlern liegen, lassen sich
relativ schnell zwei Bereiche identifizieren:
die Vertriebspolitik und die allgemeine
Zusammenarbeit. Abbildung 3 zeigt dazu
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Jahr 2000

Jahr 2008

1 KONSOLIDIERUNG IM DEUTSCHEN AUTOMOBILHANDEL

Freie Handler
Markenbetriebe

Jahr 2011
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2 GESAMTZUFRIEDENHEIT ...
... nach Handlergro3en

Note Note
Note
228 2,66 2,68
groBBe Handler mittelgroBe kleine Handler
(mehrals Héndler (weniger als
800 NW) (150-799 NW) 150 NW)

Quelle: Institut fiir Automobilwirtschaft (IFA) und ZDK

1= sehr zufrieden; 6 = unzufrieden. Quelle; SchwackeMarkenMonitor 2012

3 ZUFRIEDENHEIT MIT AUSGEWAHLTEN MERKMALEN DER HERSTELLER-HANDLER-BEZIEHUNG

Verkaufsforderungsaktionen des Herstellers
Margen- und Bonussystem
GroBabnehmerregelung

Umsetzbarkeit der Handlerstandards
Einbezug der Handler bei Entscheidungen
Personlicher Kontakt zu Verantwortlichen

Alle Héndler mit
Héndler weniger als 100 NW
2,81 2,98
3,03 3,09
2,81 2,94
2,69 2,73
3,58 3,68
2,39 2,50

Héndler mit Handler mit
150 bis 299 NW mehr als 1.000 NW
2,87 2,46
3,03 2,65
2,88 2,42
2,73 2,31
3,55 3,04
2,38 1,96

Hinweis: 1= sehr zufrieden; 6 = unzufrieden. Quelle; SchwackeMarkenMonitor 2012

einige Beispiele. Greifen wir zunéchst die
Verkaufsforderungsaktionen der Herstel-
ler heraus. Hier waren die grofien Héandler
mit der Note 2,46 deutlich zufriedener als
die kleinen mit 2,98. Auch die Margen-
und Bonussysteme scheinen stiarker auf
die Belange grofierer Hindler zugeschnit-
ten zu sein: Sie zeigten sich mit der Note
2,65 zwar auch nicht wirklich zufrieden,
bewerteten damit aber das Margen- und
Bonussystem ihres Herstellers doch er-
heblich positiver als die kleinen Héndler
(3,09). Wenig tiberraschend ist das Ergeb-
nis im Hinblick auf die Zufriedenheit mit
den Groflabnehmerregelungen der Her-
steller und Importeure. Hier sind die
groflen Handler mit der Note 2,42 recht
zufrieden, wahrend kleinere und vor allem
die mittelgroflen Handler erheblich un-
zufriedener sind.

Kontakt und Zusammenarbeit

Diese Unterschiede setzen sich im Bereich
der allgemeinen Zusammenarbeit fort.
Auch hier seien nur drei Beispiele ge-
nannt: Bei der Umsetzbarkeit der Herstel-
lerstandards sind die grofen Handler mit
der Note 2,31 erheblich zufriedener als die
kleinen und mittelgrofien (2,73). Der
mangelnde Einbezug der Handler ist bei
nahezu allen Fabrikaten ein besonders
kritischer Punkt in der Hersteller-Hand-
ler-Beziehung. Zwar zeigen sich hier auch
die grofien Handler nicht wirklich zufrie-
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den und geben ihren Herstellern daher
nur die Note 3,04. Bei kleineren Héndlern
fallt das Urteil mit der Note 3,68 jedoch
fast schon vernichtend aus. Letzter Punkt:
Personlicher Kontakt zu den Verantwort-
lichen des Herstellers. Hier sind die gro-
Blen Hiandler ausgesprochen zufrieden,
wie die Note 1,96 zeigt, wihrend die klei-
nen Héndler nur eine maf3ige 2,50 geben.

Konfliktpotenzial

Alles in allem zeigen diese Befunde, dass
grofere Handler fiir die Hersteller und
Importeure eine grofe und in Zukunft
wahrscheinlich noch wachsende Bedeu-
tung bei der Umsetzung ihrer Volumen-
ziele haben. Dementsprechend werden sie
in der Vertriebs- und Netzpolitik offen-
sichtlich starker berticksichtigt als kleine
und mittelgrofle Handler. Das ist sicher
nachvollziehbar, da die grofien Gruppen
ja erhebliche Investitionen fiir ihre Marke
und damit auch fiir ihren Hersteller er-
bringen. Andererseits steckt in dieser Ent-
wicklung ein nicht zu unterschitzendes
Konfliktpotenzial. Insbesondere zur Ab-
deckung der Flichen im landlichen Raum
werden die Automobilhersteller auch
kiinftig auf kleinere Héndler angewiesen
sein. Bei einer wachsende Unzufrieden-
heit dieser Hiandler konnten Open Points
die Folge sein - eine Entwicklung, die bei
einigen kleineren Fabrikaten schon heute
fiir Probleme sorgt. =

UNTERSUCHTE MERKMALE

1. Produkt und Marke

Qualitat der Fahrzeuge
Preis-Leistungs-Verhaltnis der Fahrzeuge
Image der Marke

Attraktivitat der Modellpalette

2. Vertriebspolitik
Verkaufsforderungsaktionen des Herstellers
Margen- und Bonussystem

Werbliche Aktivitaten des Herstellers

Vom Hersteller gezahlter Werbekostenzuschuss
Liefertreue des Herstellers

Zusammenarbeit mit der Herstellerbank
GroBabnehmerregelung des Herstellers

3. Gebrauchtwagen (GW)
Unterstiitzung bei der GW-Vermarktung
Gebrauchtwagengarantie des Herstellers
Gebrauchtwagenbdrse des Herstellers

4. After Sales

Preise fiir wettbewerbsgefahrdete Teile
Margen- und Bonussystem fiir Teile und Zubehor
Liefersystem des Herstellers fiir T & Z
Unterstiitzung zur besseren Werkstattauslastung
Garantie- und Kulanzabwicklung bei NW

5. Netzpolitik + allgem. Zusammenarbeit
Netzpolitik des Herstellers

GroBe des Marktbetreuungsgebietes
Umsetzbarkeit der Handlerstandards

Einbezug bei Entscheidungen des Herstellers
Pers. Kontakt zu Verantwortlichen des Herstellers
Kompetenz des AuBBendienstes

Umfang und Qualitat der Schulungen
Kundenkontakt-/Kundenbindungsprogramme
Praktische Anwendbarkeit Hersteller-Software

AUTOHALS 13



B | 5CHWACKE MARKENMONITOR 2012

—
———

]

Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke 2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen 4 After Sales 5 Netzpolitik

2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012
1,63 148

2,58 241 286 (2,77 2,74 245 2,64 [246 2,70 2,50

- | e

Bester/schwéchster Bester/schwéchster Bester/schwéchster Bester/schwéchster Bester/schwachster
Deutsche Premium- Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt:
fabrikate: Marken-Image 1,10 Zusammenarbeit GW-Garantie 2,08 | Liefersystem firT&Z 1,95 Schulungen 1,93
Gesamt: Platz 6 Preis/Leistung der mit Herstellerbank 2,15 Unterstiitzung bei Unterstiitzung zur Einbezug bei Hersteller-

Fahrzeuge 2,20 Liefertreue 3,46 GW-Vermarktung 2,74 Werkstattauslastung 2,84 entscheidungen 3,65

Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden
FJ

RENDITESITUATION . --"') MEHRMARKENBETRIEB AUF DEN PUNKT
DER MARKE \ ¢ UND WETTBEWERB GEBRACHT

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%)
mit der Gesamtumsatzrendite 2011? (Noten)

i Zufriedenheit A

i Mittelwert 2,54
463 :

: 171
12,2 i 0 24

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?

2,56 2,58 2,47 2,58 241

2008 2009 2010 2011 2012

Note1 2 { 3 4 5 6

Verkaufen Handler andere Marken neben Audi?

Ja | 2011:70% | 2012:61%

Nein | 2011:30% | 2012:39%

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?

4,02 3,98 3,62 3,08 2,54

2008 2009 2010  20M 2012

Wie viele Marken verkaufen Audi-Handler (%)?

40 40

48,8 Prozent der Hindler vertreten Audi
seit 11 bis 25 Jahren. 22 Prozent kommen auf 26
bis 40 und 12,2 Prozent auf 41 bis 60 Jahre.

3,93 Verkaufsbetriebe und
3,90 Servicebetriebe sindim Schnitt
an einen Audi-Handler angeschlossen.

Am zufriedensten sind Audi-Handler
mit dem Marken-Image (Note 1,10).

Am unzufriedensten sind Audi-
Handler mit ihrem Einbezug bei Entschei-
dungen des Herstellers (Note 3,65).

-
/

WUNSCHE DER HANDLER
AN DIE HERSTELLER: TOP 3

1. Liefersystem und Verfiigbarkeit der
Fahrzeuge verbessern (24,4 %)

2, Standards/Vorgaben reduzieren + Margen-/
Bonussystem/Jahreszielvorgaben é@ndern
+ Bessere Vorfiihrwagenregelung (je 17,1 %)

3. Mehr/bessere Verkaufsforderung + Besserer
Umgang/Einbezug/Partnerschaft (je 9,8 %)

In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite? H 4 12 4
unter 0 % 49% 2 3 4 5 =6
0-05% 0% - - —

0 Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb
0,6-1,0% 17.1% mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats?
1,1-15% 14,6 %
1,6-2,0% 19,5 % Intensitat W
21-25% 9.8% - Mittelwert 4,10 :

o ’ rankind i
26-30% | 73% C‘:‘f:é?“tewmeden— o BB & BE BY i
. 0 :
tiber 3 % 9.8% et PP | TNoe1 2 3 4 5 6
NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: AUDI

265.000 Quelle: KBA

350,000 251.393 250.708

249.305
235.000
234.862

220.000 226.872

2007 2008 2009 2010 2011
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Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke 2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen 4 After Sales 5 Netzpolitik
2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012
1,70 . I I I
2,41 2,65 2,50 2,47 2,49
Bester/schwachster Bester/schwachster Bester/schwachster Bester/schwachster Bester/schwachster
Deutsche Premium- Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt:
fabrikate: Platz 1 A Attraktivitit Modelle 1,20 | Liefertreue 145 | GW-Garantie 2,20 | Liefersystem firT& 1,97 | Schulungen 1,78
Gesamt: Platz 3 Preis/Leistung der Werbekosten- Unterstiitzung bei Unterstiitzung zur Einbezug bei Hersteller-
Fahrzeuge 2,15 | zuschuss 3,35 | GW-Vermarktung 2,79 | Werkstattauslastung 2,83 | entscheidungen 3,55
Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden
rF
RENDITESITUATION . 1 MEHRMARKENBETRIEB AUF DEN PUNKT
DER MARKE UND WETTBEWERB GEBRACHT

N

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%)
mit der Gesamtumsatzrendite 2011? (Noten)

50§ Zufriedenheit A
Mittelwert 2,23
30
17,5 25
g 0
Note1 2 3 5 6

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?

2,42 2,57 2,52 2,41 2,34

2008 2009 2010 2011 2012

Verkaufen Handler andere Marken neben BMW?

Ja | 2011:20% | 2012:175%

Nein | 2011:80% | 2012:825%

3,50

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?
3,93

3,30

2,45 2,23

2008

2009

2010

2011 2012

In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite?

13/2012

unter 0 % 0%

0-05% 2,5%

06-1,0% 22,5%

1,1-15% 12,5%

1,6-2,0% 22,5%

2,1-25% 12,5% .
26-30% | [75% (Y’;S:g?é;‘;\f\:ggen \
iber 3 % 12,5% et P2 r‘

_Wie viele Marken verkaufen BMW-Handler (%)?
85,7}

0 14,3 0 0

40 Prozent der Hindler vertreten BMW seit
11 bis 25 Jahren. 27,5 Prozent liegen bei 41 bis
60 Jahren, 10 Prozent sogar bei (iber 60 Jahren.

5,23 Verkaufsbetriebe und
5,05 Servicebetriebe sind im Schnitt
an einen BMW-Handler angeschlossen.

Am zufriedensten sind BMW-Handler mit
der Attraktivitdt der Modellpalette (Note 1,20).

Am unzufriedensten sind
BMW-Héndler mit ihrem Einbezug bei
Entscheidungen des Herstellers (Note 3,55).

2 3 4 5 >6

WUNSCHE DER HANDLER
AN DIE HERSTELLER: TOP 3

Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb
mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats?

Intensitat A
Mittelwert 4,20

25 g 20 Po12s

Note1 2 3 4 5 6

1. Besserer Umgang mit Handlern/
mehr Einbezug bei Entscheidungen/
mehr Partnerschaftlichkeit (20 %)

2. Mehr und bessere Verkaufsforderungs-
aktionen + Margen-/Bonussystem sowie
Jahreszielvorgaben @ndern (je 17,5 %)

3. Werbung und Image verbessern (12,5 %)

NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: BMW
280.000 Quelle: KBA
260.000 253.967 257.094
255.421 /
240.000 \ﬁ/
220.000 224.545
2007 2008 2009 2010 2011
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Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke 2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen 4 After Sales 5 Netzpolitik
2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012
3,17 12,98 2,86 12,65 333 (3,03 386 3,30 3,05 3,05 3,13 12,99

d Bester/schwachster

Bester/schwachster Bester/schwachster Einzelaspekt: Bester/schwachster

Kleine Import- Einzelaspekt: Einzelaspekt: Bester/schwachster Margen-/Bonussystem + Einzelaspekt:

fabrikate: Platz 6 A Fahrzeug-Qualitit Verkaufsférderungs- Einzelaspekt: Liefersystem firT&Z 2,93 | GroRe Marktgebiet 2,57

Gesamt: Platz 18 + Preis/Leistung 2,17 | aktionen 2,80 | GW-Garantie 2,67 Unterstiitzung zur Einbezug bei Hersteller-
Marken-Image 343 Werbekostenzuschuss 3,37 GW-Vermarktung 3,95 | Werkstattauslastung 3,39 | entscheidungen 3,67

Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden
F_
RENDITESITUATION & q MEHRMARKENBETRIEB AUF DEN PUNKT
DER MARKE \ g UND WETTBEWERB GEBRACHT

Wie zufrieden sind die Handelspartner (%) mit
der Gesamtumsatzrendite 20117 (Noten)

Zufriedenheit A
Mittelwert: 2,62
36,7
13,3 33
10 : 0
Note1 2 i 3 4 5 6

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?

3,31 3,17
2009 2011

3,14
2008

3,30
2010

2,98
2012

Verkaufen Handler andere Marken neben Chevrolet?
Ja | 2011:633% | 2012:767%
| 2011:367% | 2012:233%

Nein

3,97

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?

4,07 2,86

3,53 2,62

2008

2009 2010

2011

2012

In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite?

unter 0 % 0%

0-0,5% 6,7 %
06-1,0% 20 %
1,1-1,5% 26,7 %
1,6-2,0% 13,3%
21-25% | 67%
2,6-3,0% 33%

iber 3 % 10 %

King
amt\'a\'\ ! ~
Gesnd'\tez\.\fnede“

e
P\:\e'\t'. P\aﬂﬁn

NEUWAGENABSATZ IN
DEUTSCHLAND: CHEVROLET

Wie viele Marken verkaufen Chevrolet-Handler (%)?

39,1 A
AL 13

2 3§ 4 5 >6

53,3 Prozent der Handler vertreten Chev-
rolet seit 6 bis 10 Jahren, 20 Prozent seit 11 bis
25 Jahren. Der Rest ist seit 2 bis 5 Jahren dabei.

4,45 Verkaufsbetriebe und

4,34 Servicebetriebe sind im Schnitt
an einen Chevrolet-Héandler angeschlossen.

Am zufriedensten sind Chevrolet-
Héndler mit der Qualitdt und dem Preis-
Leistungs-Verhdltnis der Fahrzeuge (Note 2,17).

Am unzufriedensten sind sie mit der
Unterstiitzung bei GW-Vermarktung (Note 3,95).

Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb
mit Vertragshdndlern des gleichen Fabrikats?

Intensitat A
Mittelwert: 3,40

16,7

133 167 167 -

WUNSCHE DER HANDLER
AN DIE HERSTELLER: TOP 3

g
~/

Note1 2 31 4 5 6

1. Werbung und Image verbessern (23,3 %)

2. Modell-/Produktpalette ausbauen/erneuern
+ Besserer Umgang/mehr Einbezug bei
Entscheidungen/Partnerschaft (je 16,7 %)

3. Liefersystem/Verfligharkeit Kfz verbessern
+ Mehr Werbekostenzuschisse (je 13,3 %)

40.000
31.259

30.000 29.762
25.245 / \
— 24.483

20.000 o

10.000 Quelle: KBA

2007 2008 2009 2010 2011
16  AUTOHAUS
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Gesamtzufriedenheit | 1 Produkt & Marke 2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen 4 After Sales 5 Netzpolitik

2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012
2,92

339 3,30 3,06 9 366 3,52 3091 1369 328 (3,08

sd

Bester/schwachster Bester/schwachster Bester/schwéchster
Bester/schwéchster Einzelaspekt: Bester/schwéchster Einzelaspekt: Einzelaspekt:
Kleine Import- Einzelaspekt: Zusammenarbeit Einzelaspekt: Margen-/Bonussystem 3,19 | Kompetenz AuBendienst 2,25
fabrikate: Platz9 W Fahrzeug-Qualitéit 2,64 | mit Herstellerbank 2,73 GW-Garantie 2,82 Preise fiir wettbewerbs- Einbezug bei Hersteller-
Gesamt: Platz 21 Marken-Image 3,25 | Werbe-Aktivitdten 3,93 GW-Vermarktung 3,90 geféhrdete Teile 3,89 | entscheidungen 411

Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden

-
RENDITESITUATION -

DER MARKE \':‘

MEHRMARKENBETRIEB
UND WETTBEWERB

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%)
mit der Gesamtumsatzrendite 20117 (Noten)

Zufriedenheit ¥
i Mittelwert: 3,46

28,6 28,65 214

0 10,7 10,7

Note1 2 3 1 4 5 6

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?

2,99 3,13 3,18 3,39 3,30
2008 2009 2010 2011 2012

Verkaufen Handler andere Marken neben Chrysler?

Ja | 2011:733% | 2012:75%
Nein | 2011:267% | 2012:25%

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?
3,69 4,03 4,20 3,07 3,46
2008 2009 2010 2011 2012

In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite?

unter 0 % 25%
0-0,5% 17,9 %
0,6-1,0% 17,9 %

1,1-15% 10,7 %
1,6-2,0% 10,7 %

2,1-25% 3,6%
26-30% | 0% Gesa™

\!
iiber 3 % 3,6% P\t\ee'\tiv\&/r

Wie viele Marken verkaufen Chrysler-Hander?

238 238 9 286 4

2 3 14 5 >6

Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb
mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats?

Intensitat A
Mittelwert: 3,11

204
7. P13 107 3O
Note1 2 3i 4 5 6

AUF DEN PUNKT
GEBRACHT

67,9 Prozent der Hindler vertreten Chrys-
ler seit 11 bis 25 Jahren. 21,4 Prozent kommen
auf 6 bis 10 Jahre, 3,6 Prozent auf tiber 60 Jahre.

2,70 Verkaufsbetriebe und
2,78 Servicebetriebe sind im Schnitt
an einen Chrysler-Handler angeschlossen.

Am zufriedensten sind die Handler mit
der Kompetenz des AuB3endienstes (Note 2,25).

Am unzufriedensten sind Chrysler-
Handler mit ihrem Einbezug bei Entschei-
dungen des Herstellers (Note 4,11).

WUNSCHE DER HANDLER —}

AN DIE HERSTELLER: TOP3

1. Werbung und Image verbessern (39,3 %)
2. Sonstiges (17,9 %)

3. Intensivere Kommunikation/mehr Info an Han-
del + Margen-/Bonussystem/Jahresziele andern
+ Mehr/bessere Verkaufsforderung + Liefer-
system/Verfligbarkeit Kfz verbessern (je 14,3 %)

13/2012

NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: CHRYSLER

30.000

20.000

10.000

0

Quelle: KBA

18.658

S~1451

—

6363 5180

N
7.705

2007 2008 2009 2010 2011

AUTOHALS 17
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Gesamtzufriedenheit

1 Produkt & Marke 2 Vertriebspolitik

3 Gebrauchtwagen

4 After Sales 5 Netzpolitik

2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012

3,48 H 3,60 I 3,61 3,70 I 3,58 I
— — — e

— a

Bester/schwéchster

Bester/schwachster Einzelaspekt: Bester/schwachster Bester/schwachster Bester/schwachster
GroBe Import- Einzelaspekt: Zusammenarbeit Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt:
fabrikate: Attraktivitdt der mit Herstellerbank 2,33 | GW-Garantie 2,53 | Liefersystem fiirT&Z 3,00 | Kompetenz Auendienst 2,37
Gesamt: Platz 20 Modellpalette 205 Margen-/Bonussystem Unterstiitzung bei Garantie- und Kulanz- Einbezug bei Hersteller-

Preis/Leistung Kfz 3,15
Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden

-
RENDITESITUATION . 1

DER MARKE \ ¢

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%)
mit der Gesamtumsatzrendite 2011? (Noten)

+ Werbe-Aktivititen 3,70 | GW-Vermarktung 3,69 | abwicklung NW 4,32 | entscheidungen 4,50

AUF DEN PUNKT
GEBRACHT

MEHRMARKENBETRIEB
UND WETTBEWERB

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?

3,22 3,10 3,22 3,48 3,26
2008 2009 2010 2011 2012

50 Prozent der Hindler vertreten Citroén
seit 11 bis 25 Jahren. Ein Viertel kommt auf
41 bis 60 Jahre, ein Achtel auf 26 bis 40 Jahre.

1,40 Verkaufsbetriebe und
1,44 Servicebetriebe sind im Schnitt
an einen Citroen-Handler angeschlossen.

Zufriedenheit A
Mittelwert 3,20

’5 Verkaufen Handler andere Marken neben Citroén?
22,5 20
25 10 25 Ja | 2011:275% | 2012:30%

| 2011:725% | 2012:70%

Nein Am zufriedensten sind die Hindler mit

der Attraktivitat der Modellpalette (Note 2,05).

Note1 2 3 4 5 6

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?

4,00 3,53 2,85 3,35 3,20

Wie viele Marken verkaufen Citroén-Handler (%)? .
. Am unzufriedensten sind

Citroén-Handler mit ihrem Einbezug bei
Entscheidungen des Herstellers (Note 4,50).

2008 2009 2010 2011 2012 58,3
: 25
In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite? 8,3 83 0
unter 0 % 0% 2 3 4 5 >6 WUNSCHE DER HANDLER
0-0,5% 22,5% AN DIE HERSTELLER: TOP 3
0 0 Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb
06-1,0% 17,5% mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats? 1. Besserer Umgang mit Handlern/
- 0 0y agse
11-15% 15% : Intensitat A mehr Einbezug bei Entscheidungen/
1,6-2,0% 12,5 % Mittelwert 4,18 mehr Partnerschaftlichkeit (17,5 %)
21-25% | 5% “a“\(\nq \ 2. Bessere Garantie-/Kulanzabwicklung (15 %)
26-30% | 5% Gesa™™ ¢ feden 25 & BB
o jrezut™Y 7.5 : 3 - iele
- ) Rendi 18 \ , : « Margen-/Bonussystem/Jahresziele dndern +
iber 3 % 10% \'ﬂ\aﬁé’ Note1 2 3 4 5 6 Mehr/bessere Verkaufsférderung (je 12,5 %)
NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: CITROEN
105.000 101370 Quelle: KBA
90.000 //\\
75.000
73337 N\
73.244 66.711
68.436 |
60.000
2007 2008 2009 2010 2011 Citroén DS 5
18  AUTOHAUS 13/2012



scHWACKE MARKENMONITOR 2012 | [ E

Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke 2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen 4 After Sales 5 Netzpolitik
2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012
2,73 (2,72 331 321 2,94 1290

= R — - — e

Bester/schwachster Bester/schwachster Bester/schwachster Bester/schwachster Bester/schwéchster
GroBe Import- Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt:
fabrikate: Platz8 W | Preis/Leistung der Zusammenarbeit mit GW-Garantie 3,28 | Liefersystem firT&Z 2,85 | Schulungen 232
Gesamt: Platz 18 Fahrzeuge 215 | Herstellerbank 205 | Unterstiitzung bei Garantie- und Kulanz- Einbezug bei Hersteller-
Marken-Image 3,30 Werbekostenzuschuss 3,28 | GW-Vermarktung 4,27 abwicklung beiNW 3,58 | entscheidungen 3,82

Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden

-
RENDITESITUATION . -;f MEHRMARKENBETRIEB AUF DEN PUNKT
DER MARKE \ ] UND WETTBEWERB GEBRACHT
Wie;ufréeden waren die Hjﬂdflesﬁ’?;tf;\‘ff (%) Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit? 30 Prozent der Hindler vertreten Fiat seit
mit der Gesamtumsatzrendite 20117 (Noten) 314 294 315 297 598 41 bis 60 Jahren. 22,5 Prozent sind seit 26 bis
Zufriedenheit A . - : . - 40 und 20 Prozent seit 11 bis 25 Jahren dabei.
{ Mittelwert 3,08 2008 2009 2010 2011 2012
425 2,02 Verkaufsbetriebe und
25 o Verkaufen Handler andere Marken neben Fiat? 2,18 Servicebetriebe sind im Schnitt
2,5 75 0 Ja | 2011: 55 % | 2012: 55 % an einen Fiat-Handler angeschlossen.
Noel 2 3 24 5 s Nein | 2011:459% | 2012:45% Am zufriedensten sind Fiat-Hndler
mit der Zusammenarbeit mit ihrer
Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit? Wie viele Marken verkaufen Fiat-Héandler (%)? Herstellerbank (Note 2,05).
433 318 221 323 3,08 . Am unzufriedensten sind sie mit der
2008 2009 2010 2011 2012 Unterstiitzung bei GW-Vermarktung (Note 4,27).
40,9 i
273
In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite? 9,1 13,6 9,1 -
unter 0 % 0% 2 3% 4 5 >6 WUNSCHE DER HANDLER J
0-059% 17.5% AN DIE HERSTELLER: TOP 3 ‘)
06 '] 09 10 0/' Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb
0L 0° 0 . mit Vertragsh@ndlern des gleichen Fabrikats? 1. Modell- und Produktpalette ausbauen
11-15% 25% : Intensitit ¥ sowie erneuern (32,5 %)
1,6-2,0% 17,59 ; ntensita
° 2 : Mittelwert 3,20 2. Werbung und Image der Marke Fiat
21-25% 10% amkfa“\““g 35: o s verbessern (25 %)
200 GesaMUe'e L den- 17,5 :
%’6 30% 25 % end\tezu“\‘e 10 : 10 3. Margen- und Bonussystem sowie
Uber 3 % 25% “% Note1 2 3: 4 5 6 Jahresvorgaben andern (15 %)
NEUWAGENABSATZ

IN DEUTSCHLAND: FIAT

165.000
/%954
110.000 7
g2 o 80.126
55.000 73.799 :
0 Quelle: KBA

2007 2008 2009 2010 2011

13/2012 AUTOHALS 19
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>

Deutsche Volumen-
fabrikate:

Gesamt: Platz 9

—

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

Attraktivitdt Modelle
+ Fahrzeug-Qualitat 1,77

Marken-Image 2,67

Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke 2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen
2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012
268 (263 214 276 12,70

d‘

Bester/schwéchster Bester/schwachster
Einzelaspekt: Einzelaspekt:
GroBabnehmer- GW-Garantie 3,06
regelung 246 | Unterstiitzung bei

Werbekostenzuschusss 3,15 | GW-Vermarktung 3,72

4 After Sales 5 Netzpolitik
2011 2012 2011 2012
2,88 2,81 2,62 2,55

—

Bester/schwachster
Einzelaspekt:

Liefersystem furT&Z 2,32

Garantie- und Kulanz-
abwicklung NW 3,26

>

Bester/schwaéchster
Einzelaspekt:

GroBe Marktgebiet 2,18

Einbezug bei Hersteller-
entscheidungen 3,26

Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden

RENDITESITUATION .

DER

MARKE

-
—

h

MEHRMARKENBETRIEB
UND WETTBEWERB

7,5

57,5

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%)
mit der Gesamtumsatzrendite 20117 (Noten)

Zufriedenheit A
Mittelwert 2,40

27,5

2,5

o

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?

3,02 2,73 2,74 2,68 2,63

2008 2009 2010 2011 2012

Verkaufen Handler andere Marken neben Ford?

Ja | 2011:30% | 2012:275%

Note

1 2: 3 4 5 6

Nein | 2011:70% | 2012:725%

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?

Wie viele Marken verkaufen Ford-Handler (%)?

4,41 3,43 233 273 2,40
2008 2009 2010 2011 2012 54,5
) : 18,2
In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite? 10 ’
unter0% | (7,5% 2 3 1 4 5 26
0-05% | 75% beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb
Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewer
- 0 0y
06-1,0% (EX0 mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats?
1.1-15% 25%
1,6-20% 20 % Intensitdit ¥
2,1-25% 7,5% ng o Mittelwert 3,62
CULLCI O T
2,6-30% 7,5% Geesn d.‘teluﬁ\edeﬂ 2,5 15 175 175 19
liber 6

AUF DEN PUNKT

GEBRACHT

37,5 Prozent der Hindler vertreten Ford
seit 41 bis 60 Jahren. 22,5 Prozent kommen auf
26 bis 40 und 17,5 Prozent auf tiber 60 Jahre.

2,25 Verkaufsbetriebe und

2,25 Servicebetriebe sind im schnitt
an einen Ford-Handler angeschlossen.

Am zufriedensten sind Ford-Handler
mit der Attraktivitdt der Modellpalette und
der Qualitat der Fahrzeuge (je Note 1,77).

Am unzufriedensten sind sie mit der
Unterstlitzung bei GW-Vermarktung (Note 3,72).

WUNSCHE DER HANDLER
AN DIE HERSTELLER: TOP3

1. Modell- und Produktpalette ausbauen
sowie erneuern (17,5 %)

2. Werbung und Image verbessern (15 %)

3. Liefersystem und Verfiigbarkeit der Fahr-
zeuge verbessern + Sonstiges (je 12,5 %)

3% | 1% nec PO o [ Noter 2 3 T4 s

NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: FORD

300.000

250.000

200.000

150.000

/Q.@O

213.873

217.305

230.939

Quelle: KBA

198.156

2007

2008 2009 2010

2011

20

AUTOHAUS

Ford B-Max
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)

2 Vertriebspolitik

2011 2012

—

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

Zusammenarbeit mit
Herstellerbank 2,47

3 Gebrauchtwagen

2011 2012

-

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

GW-Garantie 2,88

4 After Sales
2011 2012
2,81 2,78

)

Bester/schwaéchster
Einzelaspekt:

Liefersystem firT&Z 2,07
Preise fiir wettbewerbs-

5 Netzpolitik

2011 2012

——

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

Schulungen 2,03
Einbezug bei Hersteller-

Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke
2011 2012 2011 2012
Bester/schwéchster
Kleine Import- Einzelaspekt:
fabrikate Platz 7 W Fahrzeug-Qualitdt 1,90
Gesamt: Platz 19 Attraktivitat der
Modellpalette 4,00

Werbe-Aktivitaten 4,20

GW-Borse Hersteller 3,88

gefdhrdete Teile 3,38

entscheidungen 4,50

Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden

RENDITESITUATION u ﬂi

DER MARKE \d )

MEHRMARKENBETRIEB
UND WETTBEWERB

AUF DEN PUNKT
GEBRACHT

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%)
mit der Gesamtumsatzrendite 20117 (Noten)

Zufriedenheit ¥
Mittelwert 3,38

433
20 P20
0 :
Note1 2 3: 4 5 6

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?

2,71 2,76 2,62 2,90 2,99

2008 2009 2010 2011 2012

Verkaufen Handler andere Marken neben Honda?

Ja | 2011:226% | 2012:30%
| 2011:774% | 2012:70%

Nein

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?

Wie viele Marken verkaufen Honda-Handler (%)?

53,3 Prozent der Hindler vertreten Honda
seit 11 bis 25 und 23,3 Prozent seit 26 bis 40 Jah-
ren. 10 Prozent sind seit 6 bis 10 Jahren dabei.

1,37 Verkaufsbetriebe und

1,30 Servicebetriebe sind im Schnitt
an einen Honda-Handler angeschlossen.

Am zufriedensten sind Honda-Handler
mit der Qualitdt der Fahrzeuge (Note 1,90).

Am unzufriedensten sind Honda-

3,63 3,67 2,54 3,03 3,38 Héndler_mit ihrem Einbezug bei Entschei-
2008 2009 2010 2011 2012 66,7 dungen ihres Herstellers (Note 4,50).
In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite? 1,1 0 11,1 0
unter0% | 6,7% R E 2 5 56 WUNSCHE DER HANDLER
0-0,5% 10 % AN DIE HERSTELLER: TOP 3 J
0.6-1.0% 20 % Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb
,6-1,0 % o . « ) -
\ - mit Vertragshandlern-des gleichen Fabrikats? 1. Modell- und Produktpalette ausbauen
11-15% 133% sowie erneuern (70 %)
1,6-2,0% 13,3 % :  Intensitat ¥
21-259% =50 56(7 Mittelwert 3,07 2. Werbung und Image verbessern (50 %)
2,6 - 3,00/: - 3% Gesamra“\;.“‘;‘gde“_ 233 3. Besserer Umgang mit Handlern/
o ,o o penditezY 19 0 : 10 10 mehr Einbezug bei Entscheidungen/
liber 3 % 13.3% yeit: 1ot =" | Note1 2 3 4 5 6 mehr Partnerschaftlichkeit (16,7 %)
NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: HONDA
55.000 Quelle: KBA
45.152
45.000 41,729
40.133
35.000
30.432\%
25.000
2007 2008 2009 2010 2011
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@& HYUNDAI

Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke 2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen 4 After Sales 5 Netzpolitik
2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012
283 2,23 3,03 2,68 2,78
3,84
a Bester/schwachster
Bester/schwachster Bester/schwachster Bester/schwachster Einzelaspekt:
GroBe Import- Einzelaspekt: Einzelaspekt: B'ester/schwéchster Einzelaspekt: Kompetenz des
fabrikate: Fahrzeug-Qualitit 1,73 | Zusammenarbeit mit Einzelaspekt: Liefersystem fiirT&Z 1,95 | AuBendienstes 1,95
Gesamt: Platz 8 Marken-Image 2,53 Herstellerbank 2,00 GW-Garantie 284 | preise fiir wettbewerbs- Einbezug bei Hersteller-
Liefertreue 3,55 GW-Vermarktung 3,58 | gefihrdete Teile 3,03 | entscheidungen 3,43
Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden
rF
RENDITESITUATION & 1 MEHRMARKENBETRIEB AUF DEN PUNKT
DER MARKE UND WETTBEWERB GEBRACHT

o

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%)
mit der Gesamtumsatzrendite 2011? (Noten)

Zufriedenheit A

Mittelwert 2,13
30

’

35:

7,5 0 0

Notel 2! 3 4 5 6

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?

3,10 2,91 2,81 2,83 2,53
2008 2009 2010 2011 2012

Verkaufen Handler andere Marken neben Hyundai?

| 2011:45% | 2012:35%
| 2011:55% | 2012:65%

Ja
Nein

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?

_Wie viele Marken verkaufen Hyundai-Handler (%)?

47,5 Prozent der Handler vertreten Hyun-
dai seit 6 bis 10 und 37,5 Prozent seit 11 bis 25
Jahren. Der Rest ist seit 2 bis 5 Jahren dabei.

1,85 Verkaufsbetriebe und
1,78 Servicebetriebe sind im schnitt
an einen Hyundai-Handler angeschlossen.

Am zufriedensten sind Hyundai-Hand-
ler mit der Qualitat der Fahrzeuge (Note 1,73).

Am unzufriedensten sind Hyundai-

413 3,80 2,08 2,53 2,13 Handler mit der Unterstiitzung ihres Herstellers
2008 2009 2010 2011 2012 71,4 bei der GW'VermarktUng (NOte 3,58)
In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite? 0 14,3 7.1 7.1
unter0% | 0% 2 i3 4 5 >6 WUNSCHE DER HANDLER
0-0,5% 5% AN DIE HERSTELLER: TOP 3
0.6-10% T Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb
,6-1,0% o i 3 i i
1150 156 mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats? 1. Liefersystem und Verfiigbarkeit der
1,6 - 2,0 o/o — Soly : Intensitit ¥ Fahrzeuge verbessern (27,5 %)
TR i Gesam“a“k.‘“gen- \ i Mittelwert 3,43 2. Werbung und Image verbessern (20 %)
2,1-25% 12,5% “nditenufe \ 5 f 3
2,6-3,0% 50 ; -_P\aﬂ?— 25 20 5 « Margen-/Bonussystem/Jahreszielvorgaben
. 0 0 5 helt : 122 © andern + Mehr Verkaufsforderung + Besserer
liber 3 % 22,5% Note1 2 3! 4 5 6 Umgang/Einbezug/Partnerschaft (je 15 %)
NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: HYUNDAI
95.000 91 37\ 86.866
75.000 ,/
/ 74.287
55.000 7
=151 676
47.523
35.000 Quelle: KBA
2007 2008 2009 2010 2011
22 AUTOHAUS 13/2012
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Wie zufrieden waren die Handelspartner (%)
mit der Gesamtumsatzrendite 2011? (Noten)

: Zufriedenheit A

433 : 40 Mittelwert 2,43
10 : 6,7 0 0
Note1 2 i 3 4 5 6

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?

3,45 3,36 2,98 2,96 2,78
2008 2009 2010 2011 2012

Verkaufen Handler andere Marken neben Kia?

| 2011:56,79% | 2012:70%
| 2011:433% | 2012:30%

Ja
Nein

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?

3,67 3,93 2,23 2,77 243 H
2008 2009 2010 2011 2012 66,7 :
286 45
In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite? : :
unter0% | 0% I 4 >6
0-0,5% 6,7 %

0 33% Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb
06-10% 70 mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats?
1,1-15% 20% ]

¢ Intensitat A
16-2,0% 12k Gesam“a“k.‘“g o~ i Mittelwert 3,40
2,1-25% 10% o sitezufiied® 40
26-3,0% 33% eit: P 6; 167 'l B mm
liber 3 % dorsd Notel 2 3 : 4 5 6

Wie viele Marken verkaufen Kia-Handler (%)?

Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke 2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen 4 After Sales 5 Netzpolitik
2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012
2,07
298 3,09 3,48 3,07 293
Bester/schwachster Bester/schwachster Bester/schwachster Bester/schwachster
Kleine Import- Einzelaspekt: Einzelaspekt: Bgster/schwéchster Einzelaspekt: Einzelaspekt:
fabrikate: Platz 5 A Fahrzeug-Qualitdt 1,77 | Zusammenarbeit mit Einzelaspekt: Liefersystem firT&Z 2,60 | Schulungen 2,50
Gesamt: Platz 13 Marken-Image 2,70 | Herstellerbank 1.78 | GW-Garantie 288 | Unterstiitzung zur Einbezug bei Hersteller-
Liefertreue 4,03 | GW-Vermarktung 3,67 | Werkstattauslastung 3,11 | entscheidungen 417
Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden
rF
RENDITESITUATION " 1 MEHRMARKENBETRIEB AUF DEN PUNKT
DER MARKE UND WETTBEWERB GEBRACHT

40 Prozent der Hindler vertreten Kia seit
6 bis 10 Jahre und 36,7 Prozent seit 11 bis 25
Jahren. Der Rest kommt auf 2 bis 5 Jahre.

3,53 Verkaufsbetriebe und

3,53 Servicebetriebe sindim
Schnitt an einen Kia-Handler angeschlossen.

Am zufriedensten sind Kia-Handler
mit der Qualitat der Fahrzeuge (Note 1,77).

Am unzufriedensten sind Kia-Hzndler
mit ihrem Einbezug bei Entscheidungen des

WUNSCHE DER HANDLER
AN DIE HERSTELLER: TOP 3

Herstellers (Note 4,17).

1. Liefersystem und Verfiigbarkeit der
Fahrzeuge verbessern (30 %)

2. Besserer Umgang mit Handlern/mehr Einbezug
bei Entscheidungen/Partnerschaft (23,3 %)

3. Margen- und Bonussystem sowie
Jahreszielvorgaben @ndern (16,7 %)

13/2012

NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: KIA

60.000

55.379 \
50.000 /
10000 0381 / \ 42'%
36.624
30.000 Quelle: KBA 34322
2007 2008 2009 2010 2011
AUTOHAUS 23
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Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke

2011 2012 2011 2012

2,63 2,50

d“

2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen
2011 2012 2011 2012
291 2,85

o .

4 After Sales 5 Netzpolitik
2011 2012 2011 2012
2,88 246 2,56 2,34

d

Bester/schwéchster

Bester/schwéchster Bester/schwachster Bester/schwachster Bester/schwéchster Einzelaspekt:
Nischenfabrikate: Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt: Kompetenz des
Platz4 A Marken-Image 1,72 Zusammenarbeit mit GW-Garantie 2,57 Garantie- und Kulanz- Auflendienstes 1,72
Gesamt: Platz 7 Preis/Leistung Herstellerbank 238 | Unterstiitzung bei abwicklung NW 208 | Einbezug bei Hersteller-
der Fahrzeuge 2,04 Liefertreue 3,40 GW-Vermarktung 3,50 Liefersystem T&Z 2,88 | entscheidungen 3,28
Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden
r
RENDITESITUATION & @ MEHRMARKENBETRIEB AUF DEN PUNKT
DER MARKE LN ] UND WETTBEWERB GEBRACHT

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%)
mit der Gesamtumsatzrendite 2011? (Noten)

;48 Zufriedenheit A
: Mittelwert 1,96
38 2

8 0 0
Note1 2 3 4 5

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?
- 2,70 2,58 2,63 2,50
2008 2009 2010 2011 2012

Verkaufen Handler andere Marken neben Land Rover?

Ja | 2011:80% | 2012:76%
Nein | 2011:20% | 2012:24%

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?

- 3,00 2,90 2,16 1,96
2008 2009 2010 2011 2012

Wie viele Marken verkaufen Land-Rover-Handler (%)?

47,4 3 68 .
In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite? 10,5 0 :
unter0% | 0% 2 3 4 5 >6
0-05% 4% Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb
ie beurteilen die Handler (%) den Wettbewer|
06-1,0% 4% mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats?
1,1-15% 24 %
Intensitat A
- ) 0
1,6-2,0 0/o . 28 % Gesam“a“\('mge\’\' : Mittelwert 3,17
21-25% | 0% Re“d-\tezuh\e , 36!
26-30% 4% neit: P1a ! 4 . P o 4
iiber 3% 24% ‘/( Note1 2 30 4 5 6

NEUWAGENABSATZ IN
DEUTSCHLAND: LAND ROVER

9.000 5175
\ 7.149
7000 6.674
6.580
5.000
5.038
3.000 Quelle: KBA
2007 2008 2009 2010 2011

24 AUTOHAUS

40 Prozent der Hindler vertreten Land
Rover seit 11 bis 25 und 24 Prozent seit 4 bis 5
Jahren. Ein Fiinftel liegt bei 6 bis 10 Jahren.

4,76 Verkaufsbetriebe und
4,68 Servicebetriebe sind im Schnitt
an einen Land-Rover-Héndler angeschlossen.

Am zufriedensten sind Land-Rover-
Handler mit dem Marken-Image und der
Kompetenz des AuBBendienstes (je Note 1,72).

Am unzufriedensten sind sie mit der
Unterstlitzung bei GW-Vermarktung (Note 3,50).

WUNSCHE DER HANDLER g
AN DIE HERSTELLER: TOP3

1. Liefersystem und Verfiigbarkeit der
Fahrzeuge verbessern (28 %)

2. Werbung und Image der Marke Land Rover
verbessern (24 %)

3. Mehr und bessere Verkaufsforderungs-
aktionen (16 %)

13/2012
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1 Produkt & Marke

2011

Gesamtzufriedenheit

2011 2012 2012

I

L =

Bester/schwachster

. Einzelaspekt:
(Neu) Kleine Import-

2 Vertriebspolitik
2011 2012

3,06 3,00

>

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

Liefertreue

3 Gebrauchtwagen

201 2012

——

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

GW-Bérse Hersteller

Bester/schwachster
Einzelaspekt:

4 After Sales 5 Netzpolitik
2011 2012 2011 2012
3,14 3,00

—p

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

——

Praktische Anwendbarkeit

fabrikate: Fahrzeug-Qualitdt 2,28 2,20 2,88 Liefersystem furT& 2,03 | Hersteller-Software 1,78
Gesamt: Platz 19 Preis/Leistung Margen- und Unterstiitzung bei Garantie- und Kulanz- Einbezug bei Hersteller-
der Fahrzeuge 3,20 Bonussystem 3,53 | GW-Vermarktung 4,14 abwicklung NW 3,38 | entscheidungen 3,95
Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden
r
RENDITESITUATION . q MEHRMARKENBETRIEB AUF DEN PUNKT
DER MARKE \ g UND WETTBEWERB GEBRACHT

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%)
mit der Gesamtumsatzrendite 2011? (Noten)

Zufriedenheit ¥
Mittelwert 3,55

, 35
17,5 >

5 5

Note1 2 3 1 4

w
[e)}

3,01 3,28

3,11

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?

2,99

2,97

2008 2009

2010

2011

2012

Verkaufen Handler andere Marken neben Mazda?

Ja | 2011:25% | 2012:35%

Nein

| 2011:759% | 2012:65%

Wie entwickelt sich die Renditenzufriedenheit?

Wie viele Marken verkaufen Mazda-Handler (%)?

60 Prozent der Hindler vertreten Mazda
seit 26 bis 40 Jahren. 22,5 Prozent kommen auf
11 bis 25 Jahre, 15 Prozent auf 6 bis 10 Jahre.

1,30 Verkaufsbetriebe und

1,30 Servicebetriebe sindim schnitt
an einen Mazda-Handler angeschlossen.

Am zufriedensten sind Mazda-Handler
mit der praktischen Anwendbarkeit der
Hersteller-Software (Note 1,78).

350 423 333 343 355 Am unzufriedensten sind sie mit der
2008 2009 2010 2011 2012 71,4§ Unterstﬂtzung bei GW-Vermarktung (Note 4,14)
28,6
In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite? | 0
unter0% | [110% 21 3 2 5 56 WOUNSCHE DER HANDLER
0-05% 10 % AN DIE HERSTELLER: TOP 3 ‘_)
0.6-10% 3250 Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb
,6-1,0% ,5 % . « ) -
115 155 mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats? 1. Modell- und Produktpalette ausbauen
e 2 Intensitit A sowie erneuern (52,5 %)
1,6-2,0% 12,5% Mittelwert 3,33
21-25% | B itelwert 5, 2. Werbung und Image verbessern (25 %)
e 2 eranking 325 .-
2,6-3,0% 2,5% GesdM * trieden” 22,5 i 175 125 3. Besserer Umgang mit Handlern/
. . Y Rendite? Py 75 75 4 mehr Einbezug bei Entscheidungen/
iiber 3 % 25% \'\e‘\t'.Lat/’]’ Note1 2 4 5 6 mehr Partnerschaftlichkeit (10 %)
NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: MAZDA
90.000 Quelle: KBA
70.000
%/ 60.032
50.000 56.277
46210]
41.330
30.000
2007 2008 2009 2010 2011
13/2012 AUTOHAUS 25
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D

Mercedes-Benz

Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke 2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen 4 After Sales 5 Netzpolitik
2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012
2,52 2,48 241 235

ﬂ-‘ﬁﬂﬁ

Bester/schwéchster Bester/schwaéchster Bester/schwéchster Bester/schwachster Bester/schwéchster
Deutsche Premium- Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt:
fabrikate: Platz2 ¥ Marken-Image 1,65 Liefertreue 1,87 GW-Garantie 2,1 Liefersystem fiir T&Z 1,72 | GroBRe Marktgebiet 2,10
Gesamt: Platz 5 Preis/Leistung der Werbekosten- Unterstiitzung bei Garantie- und Kulanz- Einbezug bei Hersteller-
Fahrzeuge 2,55 zuschuss 3,19 GW-Vermarktung 2,67 abwicklung NW 2,79 | entscheidungen 3,47

Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden

-
RENDITESITUATION - 1 MEHRMARKENBETRIEB AUF DEN PUNKT
DER MARKE LN g UND WETTBEWERB GEBRACHT
Wf;e ;ufréeden \;varen tdie Hg:d'?;??;trﬁrt(%) Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit? 47,5 Prozent der Handler vertreten
mit der besamtumsatzrendite ? (Noten) 275 233 251 239 240 Mercedes Uiber 60 Jahren. 25 Prozent sind seit
Zufriedenheit A - - - - 41 bis 60 und 15 seit 11 bis 25 Jahren dabei.

Mittelwert 2,88 2008 2009 2010 2011 2012

: 3,53 Verkaufsbetriebe und
325 ¢ Verkaufen Héndler andere Marken neben Mercedes? 4,05 Servicebetriebe sind im Schnitt

225 225 R A
12,5 75 2,5 Ja | 2011: 40 % | 2012: 40 % an einen Mercedes-Handler angeschlossen.
Note1 2 i3 4 5 6 Nein | 2011:60% | 2012:60% Am zufriedensten sind Mercedes-
Handler mit dem Image ihrer Marke (Note 1,65).
i i ich di i i it? Wie viele Marken verkaufen Mercedes-Handler (%)? .
Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit? : 0 Am unzufriedensten sind Mercedes-
3,64 3,54 3,19 2,92 2,88 Héndler mit ihrem Einbezug bei Entschei-
2008 2009 2010 2011 2012 5 dungen des Herstellers (Note 3,47).
i25 63
In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite? 188 0
unter0% | 7,5% RE 7 5 >6 WUNSCHE DER HANDLER y
0-05% 20% AN DIE HERSTELLER: TOP3
06-10% 0 Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb
,6-1, oo 15 % mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats? 1. Margen- und Bonussystem sowie
11-15% 10% Intensitit A Jahreszielvorgaben @ndern (32,5 %)
1,6-2,0% 17,5 % i
. 5 0 i Mittelwert 3,97 2., Modell- und Produktpalette ausbauen
21-25% 12,5% J— nK\“g . S 325 2 s 2 sowie erneuern (15 %)
2,6-3,0% 9 . ieael” 2, n . .
. °| 2% p\end\teluh\‘i > : 15 3. Garantie- und Kulanzabwicklung
liber 3 % 5% he“-‘\j\aﬂ :-r Note1 2 3 a4 5 6 verbessern (12,5 %)

NEUWAGENABSATZ IN
DEUTSCHLAND: MERCEDES

400.000 Quelle: KBA
350000
327.965
327742
300.000 285651
282,532
281043
250000
2007 2008 2009 2010 2011

26  AUTOHAUS 13/2012
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Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke 2 Vertriebspolitik
2011 2012 2011 2012 2011 2012
235 231 184 N 2,46 (2,44

>

3 Gebrauchtwagen

2011 2012

—

4 After Sales 5 Netzpolitik
2011 2012 2011 2012
232 (222

>

Bester/schwachster

L =

Bester/schwéchster Bester/schwachster Bester/schwachster Bester/schwachster Einzelaspekt:
Deutsche Nischen- Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt: Personlicher Kontakt zu
fabrikate: Platz 2 A Marken-Image 1,12 Liefertreue 1,52 GW-Garantie 2,39 Liefersystem fiirT&2 1,62 | Verantwortlichen 1,84
Gesamt: Platz 2 Preis/Leistung der Margen- und Unterstiitzung bei Unterstiitzung zur Einbezug bei Hersteller-

Fahrzeuge 2,52 Bonussystem 3,24 GW-Vermarktung 3,27 | Werkstattauslastung 3,00 | entscheidungen 3,40

Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden
y _J

RENDITESITUATION . ﬂ MEHRMARKENBETRIEB AUF DEN PUNKT
DER MARKE \ ] UND WETTBEWERB GEBRACHT

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%)
mit der Gesamtumsatzrendite 2011? (Noten)

Zufriedenheit A

48 Mittelwert 2,48

40

8 0 0
Note1 2 i 3 4 5 6

2,44 2,46

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?

2,23

2,35 23

1

2008 2009

2010

2011 201

2

Ja

Verkaufen Handler andere Marken neben Mini?

| 2011:100% | 2012:96%

Nein

| 2011: 0% | 2012: 4%

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?

_Wie viele Marken verkaufen Mini-Handler (%)?

64 Prozent der Handler vertreten Mini seit
11 bis 25 Jahren und 32 Prozent seit 6 bis 10
Jahren. Der Rest liegt bei 2 bis 3 Jahren.

6,20 Verkaufsbetriebe und
5,68 Servicebetriebe sindim schnitt
an einen Mini-Handler angeschlossen.

Am zufriedensten sind Mini-Handler
mit dem Image der Marke (Note 1,12).

Am unzufriedensten sind Mini-

3,46 3,52 2,83 2,79 2,48 Héndler mit ihrem Einbezug bei Entschei-
2008 2009 2010 2011 2012 79,2 dungen des Herstellers (Note 3,40).
In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite? 8,33 0 4.2 8,3
unter0% | 0% 3 I 5 =6 WUNSCHE DER HANDLER .
~0509 9 AN DIE HERSTELLER: TOP 3 - )
g 60’? :(y Ehis Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb
- [} . - . .
,6-1,0% 28 % mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats? 1. Mehr/bessere Verkaufsforderung (40 %)
1,1-15% 20% 2
« Margen- und Bonussystem sowie
- 0 0y
1,6-2,0% 28 % Jahreszielvorgaben andern (24 %)
21-25% 12% (rankind 3
200 Gesa™ ieden- 20 « Bessere Finanzierungs-/Leasingangebote/
%’6 30% | 0% end\telufg 8 12 12 12 Zusammenarbeit mit Herstellerbank +
iber 3 % 0% hé\"% Note1 2 H 5 6 Marktgerechtere Fahrzeugpreise (je 16 %)
NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: MINI
40.000 40,345
35.000 3349 /
30,000 {mmme=r"30.800 T~ 31477
29.468
25.000 Quelle: KBA
Mini Roadster 2007 2008 2009 2010 2011
13/2012 AUTOHAUS 27
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MITSUBISHI
MOTORS
Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke 2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen 4 After Sales 5 Netzpolitik
2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012
2,73 2,67 2,80 2,64 341 3,17 283 2,76

)

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

’

Bester/schwaéchster
Einzelaspekt:

,

Bester/schwachster

)

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

L

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

Kleine Import- ) Kompetenz des
fabrikate: Fahrzeug-Qualitit 1,73 | Zusammenarbeit mit Einzelaspekt: Liefersystem fiirT&Z 2,33 | AuBendienstes 1,93
Gesamt: Platz 10 Attraktivitit der Herstellerbank 1,67 | GW-BorseHersteller 2,79 | ypterstiitzung zur Einbezug bei Hersteller-
Modellpalette 3,50 Werbe-Aktivitaten 3,87 | GW-Vermarktung 3,62 Werkstattauslastung 3,00 | entscheidungen 3,93
Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden
r
RENDITESITUATION & q MEHRMARKENBETRIEB AUF DEN PUNKT
DER MARKE \ g UND WETTBEWERB GEBRACHT

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%)
mit der Gesamtumsatzrendite 2011? (Noten)

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?

282 280 293 273 267
: Zufriedenheit A 2008 2009 2010 2011 2012
433: Mittelwert 2,43
£130 Verkaufen Handler andere Marken neben Mitsubishi?
133 . 133 o Ja | 2011:36,79% | 2012:40%
T Nein | 2011:633% | 2012:60%

Wie entwickelt sich die Renditezufried

enheit?

_Wie viele Marken verkaufen Mitsubishi-Handler?

60 Prozent der Hindler vertreten Mitsubi-
shi seit 26 bis 40 Jahren. 30 Prozent liegen bei
11 bis 25 Jahren, der Rest bei 4 bis 10 Jahren.

1,23 Verkaufsbetrieb und

1,07 Servicebetriebe sind im Schnitt
an einen Mitsubishi-Handler angeschlossen.

Am zufriedensten sind Mitsubishi-
Héndler mit der Zusammenarbeit mit der
Herstellerbank (Note 1,67).

Am unzufriedensten sind sie mit

3,94 3,97 3,21 2,70 2,43 :
2008 2009 2010 2011 2012 83,3 ihrem Einbezug bei Entscheidungen des
H Herstellers (Note 3,93).

In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite? : 167/ 0 0 0 -
unter0% | 0% 2i 3 4 >6 WUNSCHE DER HANDLER 1
0-0,5% 0% AN DIE HERSTELLER: TOP 3 ‘)
06-100% 6.7 % Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb

6-1, 7 % . « . -
0 mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats? 1. Modell- und Produktpalette ausbauen
11-1,5% 233% i 66.7 9
Intensitit A sowie erneuern (66,7 %)
1,6-2,0% 13,3 % ing | ;
° 0 esa\‘““a“fk.\eden- 50 Mittelwert3,30 2. Werbung und Image verbessern (30 %)
21-25% 10 % P\end"‘elu ‘7 i 3
200 9 it PlatZ 3,3 P20 33 « Margen-/Bonussystem/Jahreszielvorgaben
%’6 30% 13,3% i L2 10 andern + Mehr/bessere Verkaufsforderungs-
liber 3% 20 % Note1 2 3 4 5 6 aktionen ( je 20 %)
NEUWAGENABSATZ IN
DEUTSCHLAND: MITSUBISHI
45.000 Quelle;KBA
35.000
31450 30410 ~_ 30,051
25.000 25.559 24.87‘7‘43
15.000
2007 2008 2009 2010 2011
28  AUTOHAUS 13/2012



www.werde-mitsubishi-partner.de

Mitsubishi i-MiEV:
Erstes Grof3serien-
Elektrofahrzeug
weltweit.

=

IDEEN VON HEUTE.

SIND IHR ERFOLG VON MORGEN. -

Drives

Der richtige Modell-Mix. Passende Konzepte fiir die Zukunft. Und Technologiefiihrerschaft bei der Entwicklung der Elektromobilitat —
mit dem ersten in GroBserie gefertigten Elektroauto i-MiEV. Unsere Vertragspartner sind mit der Zusammenarbeit sehr zufrieden. Das
zeigt auch Platz 2 beim Schwacke Markenmonitor 2012. Fiir dieses Ergebnis und das Vertrauen bedanken wir uns. Méchten Sie diese

Zufriedenheit teilen? Kommen Sie einfach zu uns - als Teil der Mitsubishi Organisation in eine erfolgreiche Zukunft.

Attraktive Potenziale bieten u. a. die folgenden Standorte fiir unsere Marke:
BREMERHAVEN - DRESDEN - FILDERSTADT - FRANKFURT AM MAIN-OST - GUMMERSBACH - HAMBURG
HANNOVER - KARLSRUHE - KEMPTEN - KOBLENZ - MAINZ - MUNCHEN-WEST - REUTLINGEN

Von innovativen Fahrzeugkonzepten bei MITSUBISHI MOTORS profitieren. Infos unter 06142 9204-240
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Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke 2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen 4 After Sales 5 Netzpolitik

2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012

3,12 2n 3,06 3,33 2,86
4,45
— >
——

‘d

Bester/schwachster
Bester/schwéchster Bester/schwéchster Bester/schwachster Einzelaspekt:
GroBe Import- Einzelaspekt: Einzelaspekt: Bgster/schwéchster Einzelaspekt: Kompetenz des
fabrikate: Platz 6 A Fahrzeug-Qualitét 2,12 | Zusammenarbeit mit Einzelaspekt: Liefersystem firT&Z 2,40 | AuBendienstes 2,10
Gesamt: Platz 16 Attraktivitat der Herstellerbank 2,28 | GW-Garantie 392 | Unterstiitzung zur Einbezug bei Hersteller-
Modellpalette 3,12 | Margen-/Bonussystem 3,45 | GW-Vermarktung 4,49 | Werkstattauslastung 3,38 | entscheidungen 3,87

Ranking nach Schulnoten: 1= sehr zufrieden, 6 = unzufrieden

RENDITESITUATION " % MEHRMARKENBETRIEB AUF DEN PUNKT

DER MARKE \ : UND WETTBEWERB GEBRACHT

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%) Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit? 45 Prozent der Handler vertreten Nissan
mit der Gesamtumsatzrendite 20117 (Noten) seit 26 bis 40 Jahren. 37,5 Prozent kommen auf

3,59 3,18 3,22 3,12 2,92
2008 2009 2010 2011 2012

11 bis 25 Jahre und der Rest auf 2 bis 10 Jahre.

3,40 Verkaufsbetriebe und
Verkaufen Handler andere Marken neben Nissan? 2,72 Servicebetriebe sind im Schnitt

: Zufriedenheit ¥
375 i 40  Mittelwert 2,55

an einen Nissan-Handler angeschlossen.
125 sm 20 2 Ja | 2011:425% | 2012:50% g
Notel 2 : 3 a4 5 6 Nein | 2011:575% | 2012:50% Am zufriedensten sind die Handler mit
der Kompetenz des AuBendienstes (Note 2,10).
Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit? Wie viele Marken verkaufen Nissan-Handler (%)? Am unzufriedensten sind Nissan-
3,63 3,24 2,0 2,53 2,55 Handler mit der Unterstiitzung ihres Herstellers

bei der GW-Vermarktung (Note 4,49).

2008 2009 2010 2011 2012

50 H
30 i
: 5
In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite? 15 0 WUNSCHE DER HANDLER

unter 0 % 25% 2 3 P4 5 26 AN DIE HERSTELLER: TOP 3
0-03% 5% Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb

ie beurteilen die Handler (%) den Wettbewer 1. Modell- p ktpal
0.6-1,0% 20% mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats? so(wiz ertrjgierrr?ﬁrz tsp; )ette ausbauen
11-15% 12,5% Intensitdt A °P
1,6-2,0% 10% i Mittelwert 3,78 2, Margen-/Bonussystem/Jahreszielvorgaben

H andern + Mehr Verkaufsforderung (je 20 %)

21-25% 175% anking N B 3
2,6-3,0% 2,5% GesaM ¢ aden- 25 Ead « Werbung/Image verbessern + Besserer
. ’ g ’ end\telg‘n 12,5 I3 12,5 Umgang mit Handlern/mehr Einbezug/
liber 3 % 10% \’% Note1 2 3 14 5 6 mehr Partnerschaftlichkeit (je 17,5 %)
NEUWAGENABSATZ

IN DEUTSCHLAND: NISSAN

70.000
66.387 69.823

60.000 / 0957

50.000 /
41,575 45711

40.000

Quelle: KBA
2007 2008 2009 2010 2011
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Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke
2011 2012 2011 2012
3,09 2,83

)

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

—

Grof3e Import-
fabrikate: Platz4 A

Gesamt: Platz 14

Attraktivitat der

Modellpalette 2,40

3,23

Marken-Image

2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen 4 After Sales 5 Netzpolitik
2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012
304 292 300 264 3,00 302 [

3,57
Bester/schwachster

Bester/schwéchster Bester/schwéchster

Bester/schwachster
Einzelaspekt:

Einzelaspekt:

Einzelaspekt: Einzelaspekt: Kompetenz des
Zusammenarbeit mit GW-Borse Hersteller 2,45 | Preise fiir wettbewerbs- AuBendienstes 1,78
Herstellerbank 213 | Unterstiitzung bei gefahrdete Teile 282 | Einbezug bei Hersteller-
Margen-/Bonusssystem 3,23 | GW-Vermarktung 2,97 | Garantie/KulanzNW 3,85 | entscheidungen 3,97

Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden

RENDITESITUATION  _ =

DER MARKE | G

MEHRMARKENBETRIEB
UND WETTBEWERB

Wie zufrieden sind die Handelspartner (%) mit
der Gesamtumsatzrendite 20117 (Noten)

Zufriedenheit ¥
Mittelwert 3,18
30 35;
4 17,5
2,5 o
: 10 5
Note1 2 30 4 5 6

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?

3,15 3,02 2,68 3,09 2,83
2008 2009 2010 2011 2012

Verkaufen Handler andere Marken neben Peugeot?

Ja | 2011:325% | 2012:375%
| 2011:675% | 2012:62,5%

Nein

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?

Wie viele Marken verkaufen Peugeot-Handler (%)?

AUF DEN PUNKT
GEBRACHT

32,5 Prozent der Handler vertreten Peu-
geot seit 11 bis 25 Jahren. Je 22,5 Prozent sind
seit 26 bis 40 und 41 bis 60 Jahren dabei.

2,27 Verkaufsbetriebe und

2,25 Servicebetriebe sindim schnitt
an einen Peugeot-Handler angeschlossen.

Am zufriedensten sind die Handler mit
der Kompetenz des AuBendienstes (Note 1,78).

Am unzufriedensten sind Peugeot-
Héndler mit ihrem Einbezug bei Entschei-

4,18 3,69 2,13 2,93 3,18 q des H I Note 3.97
2008 2000 2010 2011 2012 533 ungen des Herstellers (Note 3,97).
26,7
K . . i 20 ' = = -

In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite? H 0 WUNSCHE DER HANDLER 1
unter 0 % 7,5% 2 23 4 5 26 AN DIE HERSTELLER: TOP 3 ‘J
0-05% 17:5% Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb

ie beurteilen die Handler (%) den Wettbewer :
0,6-1,0% 20% . w ) ; 1. Margen- und Bonussystem sowie
1159 1355 mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats? Jahreszielvorgaben &ndern (27,5 %)
1,6-20% 12,5% ! Intensitat ¥ 2. BeS;erEP:r gmganbg mEit Hérr:d.lgm/ y
: Mittelwert 3,44 mehr Einbezug bei Entscheidungen
21-25% | [7.5% m“an\(\ng 37,5 : mehr Partnerschaftlichkeit (17,5 %)
2,6-3,0% 2,5% esad“ezuﬁ'\ede“' 75 15 L ms| S 15 3
. % 10% Ren otz . : « Werbung und Image verbessern
ber 3 % 0 \M Note1 2 31 4 5 6 + Produktqualitat verbessern (je 15 %)
NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: PEUGEOT
140.000 130.208 Quelle: KBA
120.000 // \
100.000
53304 94.676
. 82.743
80.000 84.242
2007 2008 2009 2010 2011
13/2012 AUTOHAUS 31
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Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke
2011 2012 2011 2012
2,60 2,33

‘”

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

Fahrzeug-Qualitat 1,63

Deutsche Volumen-
fabrikate: Platz2 W

Gesamt: Platz 5 Marken-Image 3,58

Zusammenarbeit mit

2 Vertriebspolitik
2011 2012 2011 2012

2,73 I 3,00
/

—

3 Gebrauchtwagen

Bester/schwaéchster Bester/schwachster
Einzelaspekt: Einzelaspekt:
Liefertreue 1,75 GW-Garantie 2,66

Unterstiitzung bei

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

Liefersystem furT7&Z 1,89

Preise fiir wettbewerbs-

4 After Sales 5 Netzpolitik

20M 2012 2011 2012

2,49 2,56
Bester/schwéchster

Einzelaspekt:

Kompetenz des
Auf3endienstes 1,88

Einbezug bei Hersteller-

Herstellerbank 2,79 GW-Vermarktung 3,14 gefahrdete Teile 2,65 entscheidungen 3,25
Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden
RENDITESITUATION = % GESAMTZUFRIEDENHEIT AUF DEN PUNKT
DER MARKE UND NETZ GEBRACHT

'

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%)
mit der Gesamtumsatzrendite 2011? (Noten)

: Zufriedenheit A
45 Mittelwert 2,47
= 15
10 0
Note1 2 i 3 4 5 6

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?

2,76 2,55 2,72 2,60 2,30

2008 2009 2010 2011 2012

Verkaufen Handler andere Marken neben Opel?

Ja | 2011:67,5% | 2012:55%
Nein | 2011:325% | 2012:45%

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?

4,20 3,46 2,31 2,80 2,47
2008 2009 2010 2011 2012

In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite?
unter 0 % 7,5%
0-0,5% 5%

Wie viele Marken verkaufen Opel-Handler (%)?

54,5 :
273 45 45

35 Prozent der Hindler vertreten Opel seit
11 bis 25 Jahren. 27,5 Prozent sind seit tiber 60
Jahren dabei, 20 Prozent seit 41 bis 60 Jahren.

3,98 Verkaufsbetriebe und
3,77 Servicebetriebe sind im Schnitt
an einen Opel-Héndler angeschlossen.

Am zufriedensten sind Opel-Handler
mit der Qualitat der Fahrzeuge (Note 1,63).

Am unzufriedensten sind Opel-
Handler mit dem Image ihrer Marke (Note 3,58).

2 3 4 5 >6

Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb

WUNSCHE DER HANDLER
AN DIE HERSTELLER: TOP 3

1. Werbung und Image verbessern (62,5 %)

2. Mehr und bessere Verkaufsférderungs-
aktionen (12,5 %)

3. Herstellerstandards und Vorgaben
reduzieren/mehr Freiheit fir Handler
+ Klare strategische Ausrichtung (je 7,5 %)

06-1,0% 17,5% mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats?
11-1,5% 30% Intensitat ¥
1,6-2,0% 10 % Mittelwert 3,23
21-25% 5% . ]

T trankind 30 ;
2,6-3,0% 25% C;f:(‘;?tezufﬂede“ -5 70 s 128 10
iber 3 % 7,5% heit: platz® r Note 12 3 2 z 3
NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: OPEL

350.000

/3\38.604
300.000

285.267 / \
\ 258274

250.000

254.605
|

233.498

200.000 L Quelle:KBA

N

2007 2008 2009 2010

2011
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KOMPLIMENT FUR
IHR KOMPLIMENT.

Wir freuen uns liber einen weiteren S

Liebe Opel Handler, vielen Dank fiir Ihr Urteil. Wieder haben Sie Opel beim SchwackeMarkenMonitor
in der Kategorie ,,Deutsche Volumenhersteller” auf einen der Spitzenplatze gewdahlt. Aftersales, 5 ~
Vertriebspolitik und die allgemeine Zusammenarbeit haben sich im Vergleich zu 2011 nochmals

verbessert. Ihr Kompliment ist uns Grund genug, auch in Zukunft alles fiir Ihre Zufriedenheit zu tun. ‘1\'

www.opel.de Wir leben Autos.
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Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke 2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen 4 After Sales 5 Netzpolitik

2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012
1,59 1,40

233 220 269 2,55 237 1231 255 237 2,27 215

— — | | )

Bester/schwdchster Bester/schwéchster
Bester/schwachster Einzelaspekt: Bester/schwachster Bester/schwachster Einzelaspekt:
Nischenfabrikate Einzelaspekt: Zusammenarbeit mit Einzelaspekt: Einzelaspekt: Kompetenz des
Platz1 A Marken-Image 1,04 Herstellerbank 2,09 | GW-Garantie 1,92 | Liefersystem furT& 1,83 | AufBendienstes 1,75
Gesamt: Platz 1 Preis/Leistung der GroBabnehmer- Unterstiitzung bei Unterstiitzung zur Einbezug bei Hersteller-
Fahrzeuge 1,87 regelung 2,85 | GW-Vermarktung 2,70 | Werkstattauslastung 2,79 | entscheidungen 2,96
Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden
r
RENDITESITUATION & 1 MEHRMARKENBETRIEB AUF DEN PUNKT
DER MARKE \ g UND WETTBEWERB GEBRACHT
W!‘tEjUfrc':IEde" \;varentdle Hg.f:d?(i??;t(n'\‘fft( @)) Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit? 41,7 Prozent der Hindler vertreten Porsche
mit der Gesamtumsatzrendite ¢ (Noten 243 297 2,38 233 220 seit 11 bis 25 Jahren. Je 12,5 Prozent liegen bei

6 bis 10 Jahren und bei (iber 60 Jahren.
2008 2009 2010 2011 2012

i Zufriedenheit A 9,52 Verkaufsbetriebe und
N B B Mittelwert 2,13 Verkaufen Handler andere Marken neben Porsche? 9,48 Servicebetriebe sind im Schnitt
4,2 0 0 Ja | 2011:31,8% | 2012:29,2 % an einen Porsche-Héandler angeschlossen.
Note1 20 3 4 5 6 Nein | 2011:682% | 2012:708% Am zufriedensten sind Porsche-

Handler mit dem Image ihrer Marke (Note 1,04).

i i ich di i i it? Wie viele Marken verkaufen Porsche-Handler (%)? .

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit? ‘ (%) Am unzufriedensten sind Porsche-
2,94 4,22 3,29 2,90 2,13 Handler mit ihrem Einbezug bei Entschei-
2008 2009 2010 2011 2012 71,4 dungen des Herstellers (Note 2,96).

In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite? 0 0 14,3 14,3 p
unter 0 % 42% 2 3 4 5i >6 WUNSCHE DER HANDLER }
0-05% 12,5% AN DIE HERSTELLER: TOP3
0.6-1.0% '4 20 Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb
1150 270 mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats? 1. Liefersystem und Verfiigbarkeit der

R 83% o Fahrzeuge verbessern (25 %)
1,6-2,0% 292 % Intensitat ¥
0 . 4538 Mittelwert 2,88 2. Modell- und Produktpalette ausbauen
21-25% 12,5 % m“a“\(\ng 292 i sowie erneuern + Sonstiges (je 16,7 %)
2,6-3,0% Gesa® jeden” o B 42 42
i ’ 8,3% R d\tel\"“;e 83 : 83 3. Garantie- und Kulanzabwicklung

liber 3% 12,5% \'\éﬁ% Note1 2 i3 4 5 6 verbessern (12,5 %)

NEUWAGENABSATZ

IN DEUTSCHLAND: PORSCHE

20.000
18.690
17500 17.663
TN 16.257 /
16.221
15.000 T~ —
15.343
12.500 Quelle: KBA
2007 2008 2009 2010 2011 Porsche Boxster
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www.porsche.de

Was ist eigentlich der Lohn dafiir,
dass man nie zufrieden mit sich selbst ist?
Die Zufriedenheit der anderen.

Porsche hat bei der Schwacke-Handlerzufriedenheitsstudie in der Kategorie ,Nischenanbieter” den 1. Platz erreicht.
Zudem: die beste Bewertung aller Marken. Porsche Deutschland dankt der Handelsorganisation fiir die erfolgreiche
Zusammenarbeit — und den Vertrauensbeweis. Wir werden uns auf den Lorbeeren nicht ausruhen. Versprochen.

Stillstand ist eben einfach nicht unser Ding. Schon gar nicht, wenn es um die Zufriedenheit unserer Handler geht.

PORSCHE

Kraftstoffverbrauch (in I/100 km) innerorts 13,8-12,2 - auBerorts 7,1-6,7 - kombiniert 9,5-8,7; CO,-Emissionen 224-205 g/km
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Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke
2011 2012 2011 2012
3,17

>

Bester/schwachster

Grof3e Import- N
Einzelaspekt:

fabrikate: Platz 7 A

Gesamt: Platz 17 Fahrzeug-Qualitdt 2,23

Marken-Image 3,43

2 Vertriebspolitik

3 Gebrauchtwagen

2011 2012 2011 2012

H 334 I 3,30 I
: m—> —

Bester/schwéchster

Margen-/Bonussystem 3,75

Einzelaspekt: Bester/schwéchster
Zusammenarbeit mit Einzelaspekt:
Herstellerbank 2,30 | GW-Garantie 2,60

GW-Borse Hersteller 3,36

4 After Sales
2011 2012
3,24

—

5 Netzpolitik
2011 2012
3,19

—

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

Liefersystem fiir T&Z 2,28

Preise fiir wettbewerbs-
gefahrdete Teile 3,28

Bester/schwachster
Einzelaspekt:

Schulungen 2,25

Einbezug bei Hersteller-
entscheidungen 4,03

Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden

RENDITESITUATION . %

DER MARKE \ )

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%)
mit der Gesamtumsatzrendite 2011? (Noten)

Zufriedenheit A
Mittelwert 3,03

s 3755
T2
7,5 : 75 20

Note1l 2 3 4 5 6

MEHRMARKENBETRIEB

UND WETTBEWERB

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?
3,10 2,99 3,03 3,17 2,93
2008 2009 2010 2011 2012

Verkaufen Handler andere Marken neben Renault?

Ja | 2011:65% | 2012:90%
| 2011:359% | 2012:10%

Nein

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?

_V\ﬁe viele Marken verkaufen Renault-Handler (%)?

AUF DEN PUNKT

GEBRACHT

Je 35 Prozent der Hindler vertreten Re-
nault seit 11 bis 25 und 41 bis 60 Jahren. Je 2,5
Prozent kommen auf 2 bis 3 und tiber 60 Jahre.

2,48 Verkaufsbetriebe und

2,55 Servicebetriebe sind im Schnitt
an einen Renault-Handler angeschlossen.

Am zufriedensten sind Renault-
Handler mit der Fahrzeug-Qualitdt (Note 2,23).

Am unzufriedensten sind sie mitih-
rem Einbezug bei Entscheidungen (Note 4,03).

WUNSCHE DER HANDLER
AN DIE HERSTELLER: TOP 3

aktionen (20 %)

1. Margen- und Bonussystem sowie
Jahreszielvorgaben @ndern (30 %)

2. Besserer Umgang mit Handlern/
mehr Einbezug bei Entscheidungen/
mehr Partnerschaftlichkeit (25 %)

3. Mehr und bessere Verkaufsférderungs-

4,30 3,63 2,63 3,13 3,03
2008 2009 2010 2011 2012 66,7
In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite? i 1,1 0 28
unter 0 % 5% 2 HE 4 5 >6
- 0, 0
0-05% 5k Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb
0.6-1,0% 25% mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats?
1,1-15% 10 %
1,6-2,0% 12,5% Intensitat A
21-25% 12,5% Mittelwert 3,88
25 20 225
2,6-3,0% 0% 10 125 12,5
iiber 3 % 10% Note1 2 3 i 5 6
NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: RENAULT
175.000 Quelle: KBA
150.000 43231
125.000 [22968 /\
122.274
116.063| 119.129
100.000
2007 2008 2009 2010 2011
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Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke 2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen 4 After Sales 5 Netzpolitik
2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012
3,01 H 3,20 I 3,01 3,03 3,02
Bester/schwachster Bester/schwachster Bester/schwachster Bester/schwachster Bester/schwachster
Groe Import- Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt:
fabrikate: Fahrzeug-Qualitdt 2,00 Zusammenarbeit mit GW-Garantie 2,73 | Liefersystem furT&Z 2,15 | GroBe Marktgebiet 242
Gesamt: Platz 15 Marken-Image 343 | Herstellerbank 259 | Unterstiitzung bei Unterstiitzung zur Einbezug bei Hersteller-
Werbe-Aktivititen 3,28 GW-Vermarktung 3,05 | Werkstattauslastung 3,23 | entscheidungen 3,92
Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden
RENDITESITUATION - a MEHRMARKENBETRIEB AUF DEN PUNKT
DER MARKE UND WETTBEWERB GEBRACHT

Nt

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%)
mit der Gesamtumsatzrendite 2011? (Noten)

Zufriedenheit A

425 i40 Mittelwert 2,70

25 125 25

Note1 2 3 4 5 6

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?

3,22 3,12 2,88 3,01 2,87

2008 2009 2010 2011 2012

Verkaufen Handler andere Marken neben Seat?

Ja | 2011:30% | 2012:425%

Nein | 2011:70% | 2012:57,5%

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?

4,03 3,58 2,35 2,88 2,70
2008 2009 2010 2011 2012

In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite?

unter 0 % 2,5%

0-0,5% 10 %

0,6-1,0% 12,5%

1.1-15% 17,5%

1,6-2,0% 17,5%

2,1-25% 10 % yan\(.\“g
26-30% | 5% Gesa:;\\tteluﬁ‘\ede“'
iiber 3 % 125% o

13/2012

Wie viele Marken verkaufen Seat-Handler (%)?

471

{59
176 | 176 118

2 3 4 5 =6

Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb
mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats?

Intensitat ¥
i Mittelwert 3,35
37,5

10 125 0 125 45

Note1 2 3 4 5 6

55 Prozent der Hindler vertreten Seat seit
11 bis 25 Jahren. Je 15 Prozent sind seit 2 bis 3
Jahren und seit 26 bis 40 Jahren dabei.

3,13 Verkaufsbetriebe und
3,05 Servicebetriebe sind im Schnitt
an einen Seat-Handler angeschlossen.

Am zufriedensten sind Seat-Handler
mit der Qualitat der Fahrzeuge (Note 2,00).

Am unzufriedensten sind sie mit ih-
rem Einbezug bei Entscheidungen (Note 3,92).

WUNSCHE DER HANDLER
AN DIE HERSTELLER: TOP 3

3

1. Besserer Umgang mit Handlern/
mehr Einbezug bei Entscheidungen/
mehr Partnerschaftlichkeit (22,5 %)

2. Modell- und Produktpalette ausbauen
sowie erneuern (17,5 %)

3. Werbung und Image der Marke Seat
verbessern (15 %)

et PR e

NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: SEAT

80.000

PN
59.030
60.000 5888
49.331 50449
40.000
20.000 Quelle: KBA
2007 2008 2009 2010 2011
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Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke
2011 2012 2011 2012
2,52 241

] -

Bester/schwachster

2 Vertriebspolitik

3 Gebrauchtwagen

2011 2012 2011 2012

289 267

d“

4 After Sales 5 Netzpolitik
2011 2012 2011 2012
260 241 239 2,26

—

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

>

Bester/schwéchster

GroRe Import- Einzelaspekt: B.ester/schwi'a'chster B“ester/schw‘a:chster Einzelaspekt: Kompetenz des
fabrikate: Platz2 W Fahrzeug-Qualitit 1,65 Einzelaspekt: Einzelaspekt: Liefersystem firT&Z 1,92 | AuBendienstes 1,83
Gesamt: Platz 6 Attraktivitat der Werbe-Aktivitaten 2,28 GW-Garantie 274 Preise fiir wettbewerbs- Einbezug bei Hersteller-
Modellpalette 2,22 Liefertreue 3,55 GW-Borse Hersteller 3,19 gefdhrdete Teile 2,58 entscheidungen 3,13
Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden
F_
RENDITESITUATION o -; MEHRMARKENBETRIEB AUF DEN PUNKT
DER MARKE \ ] UND WETTBEWERB GEBRACHT

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%)
mit der Gesamtumsatzrendite 2011? (Noten)

50 Zufriedenheit A
: Mittelwert 2,37
22,5
12,5 : 5 0
Notel 2 i 3 4 5 6

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?

2,80 2,59 2,54 2,52 241

2008 2009 2010 2011 2012

Verkaufen Handler andere Marken neben Skoda?

Ja | 2011:39% | 2012:55%
Nein | 2011:61% | 2012:45%

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?

3,40 3,21 2,23 2,61 2,37
2009 2010 2011 2012 2012

In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite?
unter 0 % 2,5%
0-0,5% 5%

Wie viele Marken verkaufen Skoda-Handler (%)?

45,5
2‘2,7 27,3 45

2 i3 4 5 >6

Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb

45 Prozent der Hindler vertreten Skoda
seit 11 bis 25 Jahren. 30 Prozent sind 6 bis 10
Jahre dabei und 17,5 Prozent 2 bis 5 Jahre.

2,93 Verkaufsbetriebe und

2,65 Servicebetriebe sindim schnitt
an einen Skoda-Handler angeschlossen.

Am zufriedensten sind Skoda-Handler
mit der Qualitdt der Fahrzeuge (Note 1,65).

Am unzufriedensten sind Skoda-
Handler mit der Liefertreue ihres Herstellers
(Note 3,55).

WUNSCHE DER HANDLER -]
AN DIE HERSTELLER: TOP3

0,6-1,0% 10 % : 5 ; ;
o° 15°<y mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats? 1. Liefersystem/Verfiigbarkeit der
11-15% ° | N Fahrzeuge verbessern (32,5 %)
1,6-2,0% 20 % ntensita
00 10% 0 Mittelwert 3,75 : 2. Margen- und Bonussystem sowie
21-25% 0 \ing 5 30 30 Jahreszielvorgaben @ndern (22,5 %)
-3,09 17,5 % ran . i15 .
%’6 o ) Gesa“'\\tezu(\"\eden 12,5 ; 75 3. Besserer Umgang mit Hindlern/mehr Einbezug
liber 3 % 7,5% ?;\e".‘“_/‘,\aa,s/ Note1 2 3 i 4 5 6 bei Entscheidungen/Partnerschaft (9,8 %)
e\.
NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: SKODA
200.000 / 190717
142.611
150.000
\/
121.277 132.150
100.000 118.682
50.000 Quelle: KBA
2007 2008 2009 2010 2011
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—

d

Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke 2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen
2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012
265 241 2,82 [258 2,59 1229

as

4 After Sales 5 Netzpolitik
2011 2012 2011 2012
2,60 249 239 (229

>

Bester/schwéchster

>

Bester/schwachster Bester/schwachster Bester/schwachster Bester/schwachster Einzelaspekt:
Nischenfabrikate Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt: Personlicher Kontakt zu
Platz3 A Marken-Image 1,80 | Zusammenarbeit mit GW-Garantie 2,35 Liefersystem furT&Z 1,83 | Verantwortlichen 1,88
Gesamt: Platz 6 Attraktivitat der Herstellerbank 184 | Unterstiitzung bei Unterstiitzung zur Einbezug bei Hersteller-
Modellpalette 3,64 | Werbekostenzuschuss 2,80 | GW-Vermarktung 3,26 | Werkstattauslastung 2,92 | entscheidungen 2,84
Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden
r
RENDITESITUATION o - MEHRMARKENBETRIEB AUF DEN PUNKT
DER MARKE \‘ ] UND WETTBEWERB GEBRACHT
W!e;ufréeden waren die Hjhd’zlé??;tr;\lef (%) Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit? 52 Prozent der Hindler vertreten Smart
mit der Gesamtumsatzrendite ? (Noten) 290 275 258 265 241 seit 11 bis 25 Jahren. 28 Prozent kommen auf
i i - - - - : 6 bis 10 Jahre und 20 Prozent auf 2 bis 5 Jahre.
Zufriedenheit ¥ 2008 2009 2010 2011 2012

Mittelwert 3,38

g 12

28

36

Note1 2 3!

Verkaufen Handler andere Marken neben Smart?

Ja 2011:56 % | 2012:56 %
2011:44% | 2012:44 %

Nein

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?

_Wie viele Marken verkaufen Smart-Handler (%)?

4,04 Verkaufsbetriebe und
4,46 Servicebetriebe sind im Schnitt
an einen Smart-Handler angeschlossen.

Am zufriedensten sind Smart-Hindler
mit dem Image ihrer Marke (Note 1,80).

Am unzufriedensten sind Smart-

3,57 3,08 3,38 3,20 3,38 Handler mit der Attraktivitat der Modell-
2008 2009 2010 2011 2012 786 palette (Note 3,64).
In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite? 14,3 0 0 7.1
unter0% | | 12% 2 3 Z >6 WONSCHE DER HANDLER
0-0,5% 329 AN DIE HERSTELLER: TOP 3 J
06-10% oo Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb
O o° . 2 mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats? 1. Modell- und Produktpalette ausbauen
1,1-15% 8% Intensitit ¥ sowie erneuern (64 %)
- ) 0 H
1,6-20% 8% » Mittelwert 2,80 2. Preispolitik anpassen und
21-25% | 0% e nking 24 liberdenken (20 %)
2300 Gesa' sedery :
%’6 3.0% 0% Rend\tel\’“\‘g 12 12 3. Margen- und Bonussystem sowie
iiber 3% 0% peit: Plat —T" Note1 2 i3 4 5 Jahreszielvorgaben dndern (16 %)
NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: SMART
40.000 Quelle: KBA
35.000 33.980
33.805
30.000 31.974 29.470
29.068
25.000
2007 2008 2009 2010 2011
13/2012 AUTOHAUS 39
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1 Produkt & Marke

2011 2012 2011 2012

Gesamtzufriedenheit

———) | )

Bester/schwéchster

2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen

2011 2012 2011 2012
2,35 2,35 H
Bester/schwaéchster

Einzelaspekt: Bester/schwachster

4 After Sales

2011 2012

Bester/schwachster
Einzelaspekt:

5 Netzpolitik

2011 2012

s

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

Kleine Import- Einzelaspekt: A : Garantie- und Kulanz- Kompetenz des
fabrikate: Fahrzeug-Qualitit 1,63 | Werbekostenzuschuss 2,03 Einzelaspekt: abwicklung NW 1,63 AuBendienstes 1,60
Gesamt: Platz 2 Attraktivitét der GroRabnehmer- GW-Borse Hersteller - 2.85 | ynerstiitzung zur Einbezug bei Hersteller-
Modellpalette 2,97 regelung 2,78 | GW-Garantie 3,60 | Werkstattauslastung 2,85 entscheidungen 2,97
Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden
y
RENDITESITUATION [ 1 MEHRMARKENBETRIEB AUF DEN PUNKT
DER MARKE UND WETTBEWERB GEBRACHT

N

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%
mit der Gesamtumsatzrendite 2011? (Noten

Zufriedenheit ¥
Mittelwert 2,43

23,3 30 26,7 20

Note1 2 i 3 4 5

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?

2,40 2,27 2,19 2,19 2,31

2008 2009 2010 2011 2012

Ja | 2011:433% | 2012:20%

Verkaufen Handler andere Marken neben Subaru?

Nein | 2011:567% | 2012:80%

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?

Wie viele Marken verkaufen Subaru-Handler (%)?

Je 43,3 Prozent der Handler vertreten
Subaru seit 11 bis 25 und 26 bis 40 Jahren. Der
Rest, 13,3 Prozent, liegt bei 6 bis 10 Jahren.

1,33 Verkaufsbetriebe und
1,77 Servicebetriebe sind im Schnitt
an einen Subaru-Héndler angeschlossen.

Am zufriedensten sind die Handler mit
der Kompetenz des Auendienstes (Note 1,60).

Am unzufriedensten sind Subaru-

3,50 3,03 2,69 2,40 2,43 Héandler mit der Gebrauchtwagen-Garantie
2008 2009 2010 2011 2012 " ihres Herstellers (Note 3,60).
333
In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite? : 16,7 0 0

unter0% | 0% 2 13 4 5 >6 WUNSCHE DER HANDLER
0-0,5% 10 % AN DIE HERSTELLER: TOP 3
06-10% 339 Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb

Ol 0° , ‘; mit Vertragsh@ndlern des gleichen Fabrikats? 1. Modell- und Produktpalette ausbauen
11-15% 16,7 % e . | sowie erneuern (60 %)
1,6-2,0% 16,7 % ankin é ntensitat v

) ’ esa‘f‘“zufﬂede“’ : Mittelwert 2,93 2. Mehr und bessere Verkaufsforderungs-
21-25% 10 % Rendit® ‘ i kti 133%
helt platz 7 30 267 aktionen (13,3 %)
2300 0 . ! 16,7
%’6 30% 3:3% - =2 : 67 67 3. Werbung/Image verbessern + Fahrzeug-
liber 3% 30% Note1 2 3 4 5 6 preise marktgerecht gestalten (je 10 %)
NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: SUBARU
12.000 Quelle: KBA
10.000 2609
/ —9207
8000 | 8518 \‘
7.763 \
2007 2008 2009 2010 2011 Subaru XV
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Wir haben die zufriedensten Handler.
Nur leider noch nicht genug ...

WeltgréBter Allrad-PKW-Hersteller
www.subaru.de

/SubaruDeutschIand

Viele gute Griinde fiir Subaru:

Modellportfolio mit Zukunft:
Attraktives Modellprogramm mit 8 Baureihen und viel-

versprechenden Neuheiten in den kommenden Jahren.

Einzigartige Technologie:

Moderne, laufruhige SUBARU BOXER-Benzin- und
-Dieselmotoren der neuesten Generation garantieren
zeitgemal geringe Verbrauchs- und Emissionswerte.
Der permanente, symmetrische Allradantrieb ist die
weltweit meistverkaufte PKW-Allrad-Technologie und
wird je nach Modell auch durch Front- und Heck-
antriebs-Alternativen erganzt.

Seit vielen Jahren belegt
Subaru regelmaBig Spitzen-
platze bei der ADAC-Kunden-
zufriedenheitsstudie.?

ADAC
Motorwelt

Handlerzufriedenheit serienmaBig:

e Sieger 2012 und somit 15 Gesamtsiege beim
Dealer Satisfaction Index (DSI) der Forschungsstelle
Automobilwirtschaft.’

¢ Sieger 2012 und somit 12 Siege in der Kategorie
.Kleine Importfabrikate” beim ,Schwacke
MarkenMonitor 2012".2

"DSI® 2012 Dealer Satisfaction Index, Prof. Dr. Wolfgang Meinig,
Forschungsstelle Automobilwirtschaft, Bamberg.

2 EurotaxSchwacke MarkenMonitor, erhoben von Prof. Dr. Willi Diez,
IFA Institut fiir Automobilwirtschaft, Geislingen.

Erstklassige Betreuung:

Systematisches Coaching und Training, Férderung und
UnterstUtzung durch unseren AuBen- und Innendienst
und flache Hierarchien fir schnelle Lésungen.

Lohnenswertes Gesamtpaket:
Ein handlerfreundliches Margensystem und ein tber-
durchschnittliches Ertragspotenzial im Service- und
After-Sales-Geschaft sorgen mit den glinstigen
Einkaufsfinanzierungslinien
unseres Finanzdienstleisters
FFS-Group und vernlnftigen
Markenstandards schon
frihzeitig fur gute Ertrage.

Unser Partner bei allen
Finanzdienstleistungen.

e,

& 3
EURO NCAP

e ek

TEST 2012

Héchste Kundenorientierung ab Werk:

e Seit vielen Jahren belegt Subaru regelmé&Big Spitzen-
platze bei der ADAC-Kundenzufriedenheitsstudie
(Produkt-, Werkstatt- und Gesamtzufriedenheit).?

e Allrad-Auto des Jahres 2012 (Modell: XV)
der Auto Bild allrad Leserwahl.#

® Modelle XV und Legacy mit der Héchstwertung
des Euro NCAP?

3 ADAC Motorwelt 1172011, 11/2010, 11/2009, 11/2008, 11/2007,
12/2006.

4Auto Bild allrad (Kategorie F, Importwertung), Ausgabe 5/2012.

> www.euroncap.com.

SUBARU

Confidence in Motion
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Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke 2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen
2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012
2,59 240 2,72 249 2,57 |230

-

4 After Sales
2011 2012
2,62 [245

—

5 Netzpolitik
2011 2012
247 12,30

—

Bester/schwéchster Bester/schwéchster Bester/schwachster Bester/schwachster Bester/schwaéchster
GroRe Import- Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt: Einzelaspekt:
fabrikate: Platz 1 A Fahrzeug-Qualitdt 1,82 Zusammenarbeit mit GW-Garantie 2,75 Liefersystem furT&2 1,85 | GroRe Marktgebiet 1,95

Herstellerbank 1,72
Werbe-Aktivitaten 2,75

Einbezug bei Hersteller-
entscheidungen 3,03

Preise fiir wettbewerbs-
geféhrdete Teile 2,85

Gesamt: Platz 5 Attraktivitat der GW-Borse Hersteller 2,93

Modellpalette 3,10

Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden

RENDITESITUATION  _ =

DER MARKE |

MEHRMARKENBETRIEB
UND WETTBEWERB

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%)
mit der Gesamtumsatzrendite 20117 (Noten)

Zufriedenheit A
Mittelwert 2,62

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?
2,64 2,44 2,56 2,59 2,40
2008 2009 2010 2011 2012

AUF DEN PUNKT
GEBRACHT

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?

_Wie viele Marken verkaufen Toyota-Handler (%)?

42,5 Prozent der Handler vertreten Toyota
seit 11 bis 25 Jahren. 40 Prozent liegen bei 26
bis 40 Jahren, 15 Prozent bei 6 bis 10 Jahren.

3,28 Verkaufsbetriebe und

27,5 325 Verkaufen Handler andere Marken neben Toyota? 2,98 Servicebetriebe sind im Schnitt
17,5 . e .
. 15 s 0 Ja | 2011:20 % | 2012: 22,5 % an einen Toyota-Handler angeschlossen

Noel 2 3 4 5 6 Nein | 2011:809% | 2012:77,5% Am zufriedensten sind Toyota-Handler

mit der Zusammenarbeit mit ihrer Hersteller-
bank (Note 1,72).

Am unzufriedensten sind sie mit der

3,76 3,54 2,22 3,25 2,62 g e
2008 2009 2010 2011 2012 77,8: Attraktivitdt der Modellpalette (Note 3,10).
In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite? : 0 11,1 0 0
unter0% | 0% ' E 7 5 =6 WOUNSCHE DER HANDLER
0-0,5% 20 % AN DIE HERSTELLER: TOP 3 ‘)
’ 2 Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb
06-1,0% 20% mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats? 1. Modell- und Produktpalette
T1-1,5% 10% ¢ Intensitit ¥ ausbauen sowie erneuern (45 %)
16-20% | 75% ; i
. 00 Gesamt(an\‘}“g . Mittelwert 3,15 2. Werbung und Image verbessern (25 %)

2,1 - 2,5 % 7/5 % nd“ezuﬂ\ede H . B
26-3.0% 25% Rer platz 12 225 275 225 5 3. Besserer Umgang mit Handlern/
oo ’ heit: 10 i 10 mehr Einbezug bei Entscheidungen/
liber 3 % 20 % Note1 2 3 4 5 6 mehr Partnerschaftlichkeit (15 %)
NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: TOYOTA

150.000

136.285
127.798
125.000 \ //\\
100.000
y
93.036 80.470
75.000 LQuelle:KBA 76.657
22007 2008 2009 2010 2011
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TOYOTA

__/“"" . PRIUS l . __

YARIS HYBRID

Toyota sagt Danke: Fiir den ersten Platz bei der Handlerzufriedenheit im
Schwacke Marken Monitor 2012", Segment ,,GroRRe Importfabrikate“.

HYBRID Kraftstoffverbrauch der abgebildeten Modelle kombiniert/auRerorts/innerorts: 4,4-3,5/
E\F(‘rlq\;zgsv \ 4,2-3,1/4,2-3,11/100 km. CO,-Emissionen kombiniert 93-79 g/km (nach EU-Messverfahren).
Abb. zeigt Fahrzeuge mit Sonderausstattung. toyota.de/hybrid

Kraftvoll. Entspannend.
Sparsam.

*Quelle: Schwacke Marken Monitor 2012 diese Ausgabe
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1 Produkt & Marke 4 After Sales

2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012

2,75 H H - I 2,62 I 2,67 I
R — —— )
>

Gesamtzufriedenheit 2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen 5 Netzpolitik

— 4

Bester/schwéchster Bester/schwachster
Einzelaspekt: Einzelaspekt:

Liefersystem firT& 1,95 | GroRe Marktgebiet 2,12

Unterstiitzung zur Einbezug bei Hersteller-
Werkstattauslastung 3,29 | entscheidungen 3,30

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

Fahrzeug-Qualitdt 1,90

Attraktivitat der
Modellpalette 2,93

Bester/schwachster

Zusammenarbeit mit Einzelaspekt:
Herstellerbank 2,42 | GW-Garantie 2,74

GroBabnehmerregelung 3,15 | GW-Vermarktung 4,50

Kleine Import-
fabrikate:

Gesamt: Platz 11

Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden

RENDITESITUATION . %
DER MARKE

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%)
mit der Gesamtumsatzrendite 2011? (Noten)

: Zufriedenheit A
40 425 Mittelwert 2,70

5 )

Notel 2 i3 4 5 6

o

MEHRMARKENBETRIEB
UND WETTBEWERB

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?

2,58 2,66 2,79 2,75 2,69

AUF DEN PUNKT
GEBRACHT

2008 2009 2010 2011 2012

Verkaufen Handler andere Marken neben Suzuki?

Ja | 2011:25% | 2012:225%
Nein | 201:75% | 2012:775%

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?

3,10 3,17 2,69 2,87 2,70
2008 2009 2010 20M 2012

In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite?
unter 0 % 0%
0-0,5% 5%

Wie viele Marken verkaufen Suzuki-Handler (%)?

55,6
333

50 Prozent der Hindler vertreten Suzuki
seit 11 bis 25 Jahren. 32,5 Prozent liegen bei
26 bis 40 Jahren, der Rest bei 2 bis 10 Jahren.

1,15 Verkaufsbetriebe und

1,05 Servicebetriebe sind im schnitt
an einen Suzuki-Handler angeschlossen.

Am zufriedensten sind Suzuki-Handler
mit der Fahrzeug-Qualitét (Note 1,90).

Am unzufriedensten sind Suzuki-
Héandler mit der Unterstiitzung ihres Herstellers
bei der GW-Vermarktung (Note 4,50).

2§ 3 4 5 >6

Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb

WUNSCHE DER HANDLER
AN DIE HERSTELLER: TOP 3

1. Modell- und Produktpalette ausbauen
sowie erneuern (40 %)

2. Werbung und Image verbessern (17,5 %)

3. Besserer Umgang mit Handlern/
mehr Einbezug bei Entscheidungen/
mehr Partnerschaftlichkeit (15 %)

06-1.0% 27,5 % mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats?
1,1-15% 17,5 % .

, , , : Intensitat A
1,6-2,0% 15 % i Mittelwert 3,63
21-25% | 5% muan\(\“g \ 35
26-30% 2,5% caesfd\xezufr\ede“’ \ 25 15 W73 125 125

& |

ber 3 % 10% heit: P\a‘lﬁﬁ Notel 2 3 4 5 6
NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: SUZUKI

60.000 /Q 84

45.000

36.840 34418
30.000 36.372
32.549
15.000 Quelle: KBA
2007 2008 2009 2010 2011
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Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke 2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen 4 After Sales 5 Netzpolitik
2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012
284 271 221 . T 267 261 272 254

3,83 ‘

—

Bester/schwachster

—

Bester/schwachster Bester/schwachster Bester/schwachster Einzelaspekt:
Kleine Import- Einzelaspekt: Einzelaspekt: Bgster/schw'a‘chster Einzelaspekt: Kompetenz des
fabrikate: Marken-Image 1,77 | Liefertreue 223 | Einzelaspekt: Liefersystem firT&Z 1,97 | AuBendienstes 2,03
Gesamt: Platz 12 Preis/Leistung der Verkaufsforderungs- GW-Garantie 269 | Unterstiitzung zur Einbezug bei Hersteller-
Fahrzeuge 2,50 aktionen 3,90 GW-Bérse Hersteller 3,50 Werkstattauslastung 3,00 | entscheidungen 3,50
Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden
r
RENDITESITUATION . @ MEHRMARKENBETRIEB AUF DEN PUNKT
DER MARKE \ g UND WETTBEWERB GEBRACHT

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%)
mit der Gesamtumsatzrendite 2011? (Noten)

i Zufriedenheit A
50 Mittelwert 2,37
i26,7

13,3 33

. 6,7
Note1 2 : 3 4 5 6

o

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?

2,84 2,78 2,86 2,84 2,71

2008 2009 2010 2011 2012

Verkaufen Handler andere Marken neben Volvo?

Ja | 2011:40% | 2012:367%
Nein | 2011:609% | 2012:633%

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?

4,10 4,03 3,67 2,77 2,37
2008 2009 2010 2011 2012

In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite?

unter 0 % 33%

Wie viele Marken verkaufen Volvo-Handler (%)?

54,5

40 Prozent der Hindler vertreten Volvo seit
11 bis 25 Jahren. 23,3 Prozent sind seit 26 bis 40
und 26,7 Prozent seit 6 bis 10 Jahren dabei.

3,13 Verkaufsbetriebe und

2,93 Servicebetriebe sind im Schnitt
an einen Volvo-Handler angeschlossen.

Am zufriedensten sind Volvo-Handler
mit dem Image ihrer Marke (Note 1,77).

Am unzufriedensten sind Volvo-
Héandler mit den Verkaufsforderungsaktionen
ihres Herstellers (Note 3,90).

WUNSCHE DER HANDLER
AN DIE HERSTELLER: TOP3

0-05% 33%
06-1.0% 20 % Wie beurteilen die Handler (%) den Wettbewerb
,6-1,0% b . « h -

\ - mit Vertragshdndlern des gleichen Fabrikats? 1. Mehr/bessere Verkaufsforderung + Margen-/
11-15% 16,7 % Bonussystem/Jahresziele andern (je 23,3 %)
1,6-2,0% 13,3 % i g

00 00 Gesa“‘“a“ }“3e 50; 2. Modell-/Produktpalette ausbauen/erneuern
2,1-25% 33% R “d'\xezufge + Werbung/Image verbessern (je 16,7 %)

- 9 [ . P\alZ
%'6 30% | 6.7% neit:? 6,7 167 g 6,7 e 22 3. Besserer Umgang mit Handlern/mehr Einbezug
liber 3 % 20% Note1 2 3i 4 5 6 bei Entscheidungen/Partnerschaft (13,3 %)
NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: VOLVO
50.000 Quelle: KBA
40.000
33.485 33.888
30.000 \\
T ——
27977 126,057 | 25.795
20.000
2007 2008 2009 2010 2011
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)

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

Gesamtzufriedenheit 1 Produkt & Marke 2 Vertriebspolitik 3 Gebrauchtwagen
2011 2012 2011 2012 2011 2012 2011 2012
1,73 1,66
262 235 275 [244 286 |261

—

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

>

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

4 After Sales 5 Netzpolitik

2011 2012 2011 2012

2,63 244 283 247
Bester/schwéchster

Bester/schwéchster
Einzelaspekt:

Einzelaspekt:

Deutsche Volumen- Kompetenz des

fabrikate: Platz 1 A Marken-Image 1,25 Werbe-Aktivitaten 2,05 GW-Garantie 2,33 | Liefersystem firT&Z 1,53 | AuBendienstes

Gesamt: Platz 4 Preis/Leistung der Liefertreue 3,08 Unterstiitzung bei Garantie- und Kulanz- Einbezug bei Hersteller-

Fahrzeuge 2,28 GW-Vermarktung 2,84 | abwicklung NW 2,68 | entscheidungen 3,39
Ranking nach Schulnoten: 1 = sehr zufrieden, 6 = unzufrieden
r

RENDITESITUATION o 1 MEHRMARKENBETRIEB AUF DEN PUNKT
DER MARKE UND WETTBEWERB GEBRACHT

N

Wie zufrieden waren die Handelspartner (%)
mit der Gesamtumsatzrendite 2011? (Noten)

Wie entwickelt sich die Gesamtzufriedenheit?

2,74 2,82 2,74 2,62 2,35

2008 2009 2010 2011 2012

52,5% Zufriedenheit A
H Mittelwert 2,26
27,5
12,5
2 0
Notel 2i 3 4 5

Verkaufen Handler andere Marken neben VW?

Ja | 2011:60% | 2012:425%

Nein | 2011:40% | 2012:57,5%

Wie entwickelt sich die Renditezufriedenheit?

4,05 343 3,00 2,72 2,26

Wie viele Marken verkaufen VW-Handler (%)?

Je 22,5 Prozent der Hindler vertreten VW
seit 11 bis 25 und 26 bis 40 Jahren. 27,5 Prozent
liegen bei 41 bis 60, 20 Prozent bei tiber 60 Jahren.

3,15 Verkaufsbetriebe und
2,58 Servicebetriebe sindim schnitt
an einen Volkswagen-Héndler angeschlossen.

Am zufriedensten sind VW-Hindler mit
dem Image ihrer Marke (Note 1,25).

Am unzufriedensten sind sie mit dem
Einbezug bei Entscheidungen (Note 3,39).

2008 2009 2010 2011 2012
i ' 29,4
23,5 b 59
In welchem Bereich lag die Gesamtumsatzrendite? 0 WUNSCHE DER HANDLER

unter 0 % 25% 2 3 4 5 26 AN DIE HERSTELLER: TOP 3
0-0,5% 25% - - .
06-1.0% 10 % Wie beurtelle[\ die Handler (@ den Wetjcbewerb 1. Margen-/Bonussystem/Jahresziele dndern +

0= 1,07 mit Vertragshandlern des gleichen Fabrikats? B Vorfiih | e 15 9
11-15% 20% essere Vorflihrwagenregelung (je o)
16-2.0% 159% Intensitit W 2. Mehr/bessere Verkaufsforderung + Besseres

rankind Mittelwert 4,15 § Liefersystem/Kfz-Verfiigbarkeit + Besserer Um-

2,1-25% 10% Gesa“."teluﬂ'\ede“ 275 35 gang mit Handlern/mehr Einbezug (je 12,5 %)
26-30% | 7.5% Rend 0o 2 ' ] B B

N peit:? : ! 3. Mehr/bessere Unterstiitzung bei GW +
iber 3 % 20% Note1 2 3 4; 5 6 Nichts dndern/wunschlos gliicklich (je 10 %)
NEUWAGENABSATZ
IN DEUTSCHLAND: VW

900.000

805.263
750.000 \
/ \ 686.833
|’ 615.230
600.000 608.820 613.812
450.000 Quelle: KBA
2007 2008 2009 2010 2011
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www.volkswagen.de

Volkswagen dankt seinen Partnern fir den Sprung auf den 1. Platz
im Schwacke MarkenMonitor 2012’

Das Auto.

1Stand 01.06.2012. 2Im Segment ,Deutsche Volumenhersteller*.



SchwackeNet bestellen -

3 EXTRAS BEKOMMEN"

200 VIN-Abfragen gratis
2 Ausgaben Schwacke BorsenSpiegel
Automechanika Eintrittskarte

Jetzt sichern: erfolgldschwacke.de

4 O/ mehr Bruttoertrag mit

O SchwackeNet - testen Sie es aus!
SchwackeNet halt, was es verspricht. Das belegt eine Analyse des Erfolgs aktiver SchwackeNet Nutzer**. Standzeiten
werden reduziert, der Bestand an Langstehern wird abgebaut und bereits 7 Monate nach Implementierung der

GW-Software zeigt sich ein durchschnittlicher Bruttoertragszuwachs von 14%. Uberzeugen Sie sich selbst - bestellen
Sie jetzt SchwackeNet. Ganz einfach hier: erfolgldschwacke.de. Zahlen. Daten. Schwacke.

www schwackepro.de SCHWACKE

*Angebot gilt bei Bestellung von SchwackeNet, SchwackeNet Profi und SchwackeNet Premium mit einer Laufzeit von 24 Monaten und einer Registrierung bis
zum 31.08.2012. Das Angebot richtet sich nur an Unternehmeri. S. d. § 14 BGB. **Als aktive SchwackeNet Nutzer gelten jene Nutzer, die mindestens 100 Kunden
betreuen, im Mittel mindestens 50 Bestandsfahrzeuge verwalten und im Durchschnitt 1 bis 5 GW-Bewertungen je Bestandsfahrzeug berechnen.
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