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Marktlage Kommentar

Stimmungstreiber Gebrauchtwagengeschift

Trotz der Steigerung von 2,4 % fir das Neuwagengeschéft im ersten Halbjahr 2014 man-

gelt es dem Automobilhandel in Deutschland an Zuversicht. Dies zeigt sich daran, dass die
3-Monatsperspektiven im Neu-, Gebrauchtwagen- und Servicegeschéft seit Februar nach unten zei-
gen. Beim Neuwagengeschaft scheiden sich die Geister ganz besonders: Wahrend 19 % der Handler
aktuell fir das nachste Quartal Besserung erwarten, befiirchten 28 % (1) fur die ndchsten 3 Monate
eine Verschlechterung. Dieses Ergebnis zeigt, wie stark der Automobilhandel in Deutschland durch
Firmenkonjunkturen geprdgt ist.

Aktuell legt unser Autohaus Geschdftsklimaindex im Juni aber deutlich zu. Stimmungstreiber ist
das Gebrauchtwagengeschaft, mit dem im Juni 53 % der Handler (sehr) zufrieden sind. Mit dem
Neuwagengeschaft zeigen sich dagegen,nur” 47 % der Handler (sehr) zufrieden. Besonders positiv

lauft einmal mehr das Privatkundengeschaft, mit dem 42 % der Handler (sehr) zufrieden sind. Da sich

Automobilhédndler beim Small- und Big-Fleet-Geschaft offensichtlich zunehmend hart verhandelnden o W
Einkdufern gegeniber sehen, sind mit diesen Geschéftsbereichen deutlich geringere 34 % bzw.

27 % (sehr) zufrieden. Beim Gebrauchtwagengeschaft fallt auf, dass die Standzeiten seit Anfang diesen Dr. Konrad WeBner
Jahres deutlich unter dem Vorjahr liegen und sich bei durchschnittlich 88 Tagen stabilisieren. General Manager

puls Marktforschung GmbH

Eher beunruhigend ist dagegen der Trend bei der Werkstattauslastung, die aktuell bei 80 % liegt und
mit ihren Zyklen seit Anfang 2014 unter dem Vorjahr liegt.

AUTOHAUS
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Marktlage aktuell

Ein Flinftel mehr
Herstellerzulassungen

Die Autobauer haben im Juni kréftig an der Zulassungsschraube
gedreht. Im Berichtsmonat brachten die Hersteller 23.845 Pkw neu

in den Verkehr — ein Zuwachs um 19,9 Prozent im Vergleich zum

Juni 2013. Zurlckhaltender agierte der Fahrzeughandel, der seine
Eigenzulassungen um 4,1 Prozent auf 54.894 Pkw reduzierte. Das teilte
der Marktbeobachter Dataforce am Montag in Frankfurt mit.

Nach den Angaben setzte der relevante Flottenmarkt im Juni seinen
Wachstumskurs weiter fort. Im Vergleich zum Vorjahresmonat wurden
89 Prozent mehr neue Pkw (64.847) zugelassen. Das Geschaft mit
Privatkunden lief erneut deutlich schwacher: 105.950 Neuzulassungen
bedeuteten in diesem Segment einen Riickgang um 7,3 Prozent. Einen
Dampfer gab es fiir die Autovermieter mit nur 28.078 Einheiten (minus
zwolf Prozent).

Fir das erste Halbjahr 2014 registrierten die Experten 146.881
Neuzulassungen auf Hersteller-Seite. Das waren 7,9 Prozent mehr als im
Berichtszeitraum 2013. Auf das Konto der Handler gingen dagegen weniger
Einheiten (298.315; minus 4,2 Prozent). Kumuliert wuchs der Flottenmarkt
um 9,5 Prozent auf 350.062 Fahrzeuge. Es war laut Dataforce das drittbeste
Halbjahresergebnis nach 2011 und 2012. Robust zeigten sich die Rental-
Anmeldungen mit einem Zuwachs um 7,5 Prozent auf 171.236 Wagen.

Privatmarkt geht die Puste aus

Sorgenkind bleibt auch 2014 die private Nachfrage: Allein dem starken Jahresauftakt ist
es zu verdanken, dass der Markt der Endverbraucher zwischen Januar und Ende Juni
mit 571.774 Neuzulassungen nur 0,8 Prozent unter dem Vorjahresniveau abschloss.
Wie berichtet, kamen laut Kraftfahrt-Bundesamt in den ersten sechs Monaten
1.538.268 Pkw neu auf Deutschlands Stralen (plus 2,4 Prozent). Fiir das Gesamtjahr
rechnen die wichtigsten Branchenverbande und -experten mit rund drei Millionen
Neuzulassungen.

Ralf Padrtka

Linktipp: http://www.autohaus.de/neuzulassungen-603087.html
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Neuwagengeschaft Juni 2014

1: Zufriedenheit mit NW-Geschift (Uberblick)
Wie zufrieden sind Sie mit den Neuwagenverkaufs-

abschliissen?
6% 8% 6% 7%
36%

33% 35% 35% 29%

47%

43%

28% 35% 37%

Jun13 Jul13 Aug13 Sep13 Okt13 Nov13 Dez13 Jan14 Feb14 Mrz14 Aprl4d Maild Junid
[ Sehr zufrieden W Zufrieden Weniger zufrieden Unzufrieden

. uelle:
N!(matsverglewh I . AUTOHAUS puls Schlag 07/2014
Differenz zu 100%: WeiR nicht / Keine Angabe puls Marktforschung GmbH

2: Rabatte im Jahresriickblick (in Prozent)
Wie viel reinen Nachlass haben Sie im Neufahrzeugbereich
durchschnittlich auf den Listenpreis (Netto) beim Verkauf
gegeben?

11,6% 1,7%

11,3% 11,4%

11,0%

l.13(12) Aug.13(12) Sep.13(12) OKt.13(12) Nov.13(12) Dez13(12) Jan.14(13) Feb.14(13) Mrz.14(13) Apr.14(13) Maild(13) Jun.14(13)

Quelle:

. : AUTOHAUS puls Schlag 07/2014
Monatsvergleich @ Aktuell Vorjahr puls Marktforschung GmbH

3: Nachlass auf Listenpreis in Prozent (nach Marke)

Wie viel reinen Nachlass haben Sie im Neufahrzeugbereich
im Juni 2014 durchschnittlich auf den Listenpreis (Netto)
beim Verkauf gegeben? Vergleich zum

Vorjahreswert

Mittelwertvergleich Quelle:
. AUTOHAUS puls Schlag 07/2014
Mittelwert: 11,4% (¥ 12,0%) puls Marktforschung GmbH
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Leichtes Plus

47 Prozent der Handler zeigen sich mit den
Neuwagenverkdufen des Monats Juni zufrieden oder
sehr zufrieden.

Das ist ein leichter Anstieg im Vergleich zum Vormonat
(plus zwei Prozentpunkte).

Mit acht Punkten deutlich ausgepragter ist die
Verbesserung im Vergleich zum Vorjahr.

Konstantes Niveau

Das Rabattniveau bewegt sich derzeit kaum: Gaben die
Handler im Mai durchschnittlich 11,3 Prozent Nachlass
auf den Neuwagen-Listenpreis, waren es im Juni mit 11,4
Prozent kaum mehr.

Deutlich gesunken sind die Rabatte dagegen im
Vorjahresvergleich: Im Juni 2013 gaben die Handler
namlich im Schnitt noch zwolf Prozent Nachlass.

Audi wieder auf Platz eins

Die Audi-Handler kdnnen ihren Rabatt im Vergleich

zum Vormonat am starksten verringern (minus 1,3
Prozentpunkte) und gaben so im Juni den geringsten
Nachlass.

Im Vormonatsvergleich mehr Rabatt gaben lediglich die
Handler der asiatischen Marken (plus 0,4 Punkte) sowie
die Ford- (plus ein Punkt) und die Fiat-Handler (plus 2,7
Punkte).

Im Vergleich zum Vorjahr verringerten vor allem die Opel-
Handler (minus 2,4 Punkte) und die Handler franzdsischer
Marken (minus 2,3 Punkte) ihre Rabatte, den groéfiten
Anstieg gab es bei den Fiat-Handlern (plus 2,6 Punkte).
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Neuwagengeschaft
Juni 2014 (Fortsetzung)

4: Neuwagenverkaufe nach Kundengruppen

Verkaufte Neuwageneinheiten nach Sparten
(bereits vorliegende Vertragsabschliisse)

33% 35% 37% 34% 400 39% 37% 434 34% 38% 39% 35% 38%

2% 0%
MEcSEIEgSEECE

25%
18% 19% 27% 2% 2% 27% o 32% 5% 0y 18%
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Jun13 Jul13 Aug 13 Sep 13 Okt13 Nov13 Dez 13 Jan14 Feb 14 Mrz14 April4 Mai 14 Jun 14
[EaPri A Small C ials % Flotten und i i [ 13 ]

Quelle:

. AUTOHALUS puls Schlag 07/2014
Monatsvergleich puls Marktforschung GmbH

5: Zufriedenheit mit den Verkdufen an die Kundengruppen

Wie zufrieden sind Sie mit dem jeweiligen Bereich?

Mittel
L Mer

Privatkunden 10% 32% 35% 2,6

Small Commercials 5§ 29% 30% 28

Flotten und 5 229% 26% 2,9

Autovermietungen

Kurzzulassung

eniger zufrieden ™ 4 = Unzufrieden

Quelle:
. . . . . AUTOHAUS puls Schlag 07/2014
Differenz zu 100%: WeiB nicht / Keine Angabe / Nicht vorhanden puls Marktforschung GmbH
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Mehr Privatkunden

e Im Juni stieg vor allem der Anteil der Privatkunden an den
Neuwagenverkdufen. Im Vergleich zum Vormonat betrug
der Anstieg drei Prozentpunkte, im Vergleich zum Vorjahr
sogar funf Punkte.

* |Im Vormonatsvergleich noch starker gestiegen ist nur der
Anteil der Small Commercials (plus vier Punkte), der im
Vergleich zum Vorjahr allerdings um denselben Wert sank.

* Seit Mai am stdrksten zurlick gegangen ist mit minus
sieben Prozentpunkten der Anteil der gro3en Flotten und
Autovermietungen.

Stabile Entwicklung

¢ Die Zufriedenheit der Handler mit den Verkaufen an
die einzelnen Kundengruppen hat sich im Juni kaum
verandert.

e Nur die Zufriedenheit mit den Privatkundenverkédufen
stieg leicht von 2,7 im Vormonat auf jetzt 2,6.

e Leicht verschlechtert hat sich die Zufriedenheit mit den
Eigenzulassungen (von 2,4 auf 2,5).
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Gebrauchtwagengeschaft Juni 2014

6: Zufriedenheit mit GW-Geschift (Uberblick) Kein Erdrutsch

Wie zufrieden sind Sie mit den Gebrauchtwagenverkaufs-

abschliissen? e Mit den Gebrauchtwagenverkaufen des Monats Juni
zeigen sich 53 Prozent der Befragten zufrieden oder
sogar sehr zufrieden.

% 9% 10% 8% 7% 8% LA > B * Damit stieg der Anteil der (sehr) zufriedenen Handler
- 3% :gro\z/gggtlp)eL%hktz;m Vormonat minimal um zwei
e Im Vergleich zum Juni 2013 ging er kaum spUrbar um
einen Punkt zurtick.
% 40% 37% 9% 38% 36y

31% 339 35 35% 339 34% 3% 34%

Jun13 Jul13  Augl3 Sep13 Okt13 Nov13 Dez13 Jan14 Feb1l4 Mrz14 Aprild Maild Junld

[ msehrzufrieden  m Zufri Weniger zufri L
i Quelle:
'V!Ona‘sve rgIeICh . . . AUTOHALUS puls Schlag 07/2014
Differenz zu 100%: WeiR nicht / Keine Angabe puls Marktforschung GmbH

7: GW-Standzeiten im Jahresiiberblick Nur einen Tag schneller
Wie viele Tage betragt lhre GW-Standzeit vom Bestand? , ; o }

¢ Im Vergleich zum Mai konnten die Handler ihre
Gebrauchtwagen-Standzeiten lediglich um einen Tag
auf nun durchschnittlich 88 Tage verringern.

e Etwas starker ist der Rtickgang im Vergleich zum Juni
2013: Vor einem Jahr dauerte es bis zum Verkauf der

92 Gebrauchten im Mittel noch 91 Tage (minus drei Tage).

88 87 86 88

Jl.13(12)  Aug.13(12) Sep.13(12) OKt13(12) Nov.13(12) Dez13(12) Jan.14(13) Feb.14(13) Mrz.14(13) Apr.14(13) Mai1a(13) Jun.14(13)

Quelle:

) N AUTOHAUS puls Schlag 07/2014
Monatsvergleich @ Aktuell Vorjahr puls Marktforschung GmbH

8: GW-Standzeiten (nach Marke)
Wie viele Tage betrigt Ihre GW-Standzeit vom Bestand? Ford-Héndler brauchen deutlich langer

* Den im Vergleich zum Vormonat stdrksten Anstieg der

Vergleich zum

_______________________________________________________________ sy | Standzeiten melden mit plus 21 Tagen die Ford-Handler.
Ford I 102 * 9% e Deutlich langer fur den Gebrauchtwagenverkauf

_______ Franz. Importeure mess99 & 103 brauchten im Juni auch die Fiat-Handler (plus 15 Tage).

"""""""""""" IE i-a;t"-“"“"“"“""9-8-"_""“"““;_Io_s_“ e Zu den Gewinnern zéhlen dagegen die Audi-Handler

---------- ittt bl -~~~ | und die Handler der asiatischen Marken (jeweils minus

_____Asiat. Importeure = 2 ... funfTage).

| Volkswagen s &g * 7 * Im Vorjahresvergleich fahren die Audi-Handler (plus 13
Opel 83 ¥ 9 Tage) allerdings auf der VerliererstraRe. Gewinner sind

""""""""" Mercedes mmmmmmm 76 % s hier wiederum die Handler asiatischer Importmarken

'"""""'""""'"Ah'di'"""""""e'é """"""""""" s w0 (mllhusBTage),aberauch die Opel-Handler (minus

------------------------------------------------------------------------- zwolf Tage).

Mittelwertvergleich Quelle:

. AUTOHAUS puls Schlag 07/2014‘
Mittelwert: 88 (¥ 91) puls Marktforschung GmbH
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Werkstattgeschaft Juni 2014

85% 85%

82%
.\ 81%
80%

76%

9: Werkstattauslastung im Jahresiiberblick
Zu wie viel Prozent war lhre Werkstatt ausgelastet?

84%

78% 80%

72%

10: Werkstattauslastung (nach Marke)

Monat Juni 2014 ausgelastet?

Mittelwertvergleich
Mittelwert: 80% (¥ 82%)

Jl.13(12)  Aug13(12) Sep.13(12) OK.13(12) Nov.13(12) Dez13(12) Jan.14(13) Feb.14(13) Mrz.14(13) Apr.14(13) Mai14(13) Jun.14(13)

Quelle:

A N AAUTOHAUS puls Schlag 07/2014
Monatsvergleich @ Aktuell Vorjahr puls Marktforschung GmbH

Zu wie viel Prozent war lhre Werkstatt im abgelaufenen

Vergleich zum

e e e D Voriahreswert
Ford IS 87% * 8%
© Mercedes mmmmmmmmmmm——— 87%  #oe%
T Audi Fe 85% 000§ o
S Volkswagen s 84% % s
" Franz. Importeure m——— 80% e
T Fiat s 78% 0 & 5%
T Opel mm— 7% I
" Asiat. Importeure m—— 76% % s

Quelle:
AUTOHAUS puls Schlag 07/2014
puls Marktforschung GmbH
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Auf ins Sommerloch

* Die Sommerferien stehen vor der TUr, die
Werkstattauslastung sinkt.

e Mit durchschnittlich 80 Prozent befindet sie sich zwar
weiter auf hohem Niveau, mit zwei Prozentpunkten
Abstand aber dennoch leicht unter Vorjahr.

* Der gleiche Riickgang ist im Vergleich zum Vormonat zu
beobachten.

Audi und Ford im Plus

Nur die Audi- (plus drei Prozentpunkte) und die Ford-
Werkstatten (plus ein Punkt) konnten ihre Auslastung im
Vormonatsvergleich (leicht) steigern.

Am starksten mussten die Fiat-Werkstatten und die
Werkstatten asiatischer Marken Federn lassen (jeweils
minus vier Punkte).

Im Vergleich zum Vorjahr konnten nur die Mercedes-
Benz- (plus zwei Punkte) sowie die Fiat-Werkstatten (plus
funf Punkte) eine Verbesserung einfahren.

Den groften Verlust gab es bei den Audi-Werkstatten
(minus sieben Punkte) und den Werkstatten der
asiatischen Marken (minus funf Punkte).
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Perspektiven fiir 2014

52%
51% 499

39%

11: Entwicklung im NW-Bereich

Wie wird sich das Geschaft aus lhrer Sicht im NW-Bereich in
den nachsten 3 Monaten entwickeln?

m@ o
23%M27% 30%

41%

25% 23% 30% 32%

48%

39%

60% 53%
43%

10% 11% 12% 17%

28% M30%
46%

58% 53%

23% 28%

Jun13  Jul13  Augl3  Sepi3

Okt13  Nov13

Dez 13

[ = wird besser

Bleibt konstant

Wird schlechter |

Monatsvergleich

Differenz zu 100%: WeiR nicht / Keine Angabe

Jan14 Febl4 Mrz14 Aprid

12: Geschiftsentwicklung im GW-Bereich

38% 30%,
53% l55%

Mai14 Jun14

Quelle:
AUTOHAUS puls Schlag 07/2014
puls Marktforschung GmbH

Wie wird sich das Geschaft aus lhrer Sicht im GW-Bereich in
den nachsten 3 Monaten entwickeln?

I
34%

Monatsvergleich
Differenz zu 100%: WeiR nicht / Keine Angabe

20%
39%

64%

13: Entwicklung im Service-Bereich

45%
60% I63%

Juni3  Jul13  Augl3  Sepi3

Okt13  Nov13

[ mWirdbesser  Bleibt konstant

Monatsvergleich

Wird schlechter |

Differenz zu 100%: WeiR nicht / Keine Angabe

Dez 13

Jan14  Feb14 Mrz14 Apri4

60% 61% 54%
64%
58% G190 ©3% 68%
42%  40%
25% 21% 26%
15% 119 15% 9% 8% 9% 15%
Juni3  Jul13 Aug 13 Sep13 Okt13 Nov13 Dez13 Jan14 Feb14 Mrz14 Apr1ld Maild Jun14
m Wird besser __ Bleibt konstant = Wird schlechter |

Quelle:
AUTOHAUS puls Schlag 07/2014
puls Marktforschung GmbH

Wie wird sich das Geschaft aus lhrer Sicht im Service-
Bereich in den nachsten 3 Monaten entwickeln?

45%

61%
68%
64% 60% %

51%
48%
33% 30%

25% 23%

12% (9% gy 5% % sy e% s 8w 1% T

Maild  Jun14

Quelle:
AUTOHAUS puls Schlag 07/2014
puls Marktforschung GmbH
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Kein Stimmungsumschwung

Weiterhin gehen nur 19 Prozent der Handler davon
aus, dass sich das Neuwagengeschéft innerhalb der
nachsten drei Monate wesentlich verbessern wird. Im
Vorjahr waren allerdings lediglich acht Prozent derart
optimistisch.

53 Prozent — und damit finf Punkte weniger als im
Vormonat — erwarten flr diesen Zeitraum dagegen eine
konstante Entwicklung.

28 Prozent glauben an ein schlechteres
Neuwagengeschaft bis September. Das sind finf
Prozentpunkte mehr als im Vormonat, aber auch elf
Punkte weniger als im Vorjahr.

Deutlich mehr Pessimisten

Der Anteil der Handler, die fir die nachsten drei Monate
ein schlechteres Gebrauchtwagengeschéft erwarten,
istim Vergleich zum Vormonat von neun auf 15 Prozent
deutlich gestiegen.

Gleichzeitig sank der Anteil der Optimisten leicht von 23
auf 21 Prozent.

Im Vergleich zum Vorjahr zeigen sich die Handler
allerdings deutlich optimistischer: Vor einem Jahr
erwarteten nur 14 Prozent ein kurzfristig besseres
Gebrauchtwagengeschéft, dafur glaubte ein Viertel an
einen Verkaufseinbruch.

Keine Revolution

* 14 Prozent der Handler erwarten fir die nachsten drei
Monate ein Plus im Servicegeschaft — exakt so viele wie
im Vormonat.

* Der Anteil der Pessimisten stieg leicht von 13 auf 17
Prozent.

e Damit zeigen sich die Handler auch im Service etwas
optimistischer als noch im Vorjahr, als nur zehn Prozent
ein Plus und noch 25 Prozent kurzfristig ein explizites
Service-Minus erwarteten.




AUTOHA

Perspektiven fiir
2014 (Fortsetzung)

14: Entwicklung der positiven Einschitzung Kein Turnaround...

Wie wird sich das Geschift aus lhrer Sicht im GW-/ NW- und

Service-Bereich in den nachsten 3 Monaten entwickeln? * Der Anteil der explizit optimistischen Handler sank in

den vergangenen Monaten deutlich.

 Aktuell stabilisiert er sich auf niedrigem Niveau.

* Es bleibt abzuwarten, ob die ndchsten Monate eine
Umkehr zeigen werden.

0%

Jun13 Jul13 Aug13 Sep13 Okt13 Nov13 Dez13 Jan1l4 Feb14 Mrz14 Apri4 Maild Junld
‘ 20sGW  memNW Service

Monatsvergleich

Quelle:
" AUTOHAUS puls Schlag 07/2014
Antwort: "Wird besser"

puls Marktforschung GmbH
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Top-Thema: Rader- und Reifengeschaft

Réader sind Saisongeschift, ihre Einlagerung eines der wichtigsten Kundenbindungsinstrumente.
Kein Wunder, dass nur vier Prozent der Werkstatten darauf verzichten, die Rader ihrer Kunden

im eigenen Haus einzulagern. Zumal Radwechsel-Auftrage nicht selten auch Cross-Selling-
Potenziale bieten.

Expertenkommentar zum Top-Thema

Kerngeschift Rader und Reifen

Das Rdder- und Reifengeschdift hat sich inzwischen zu einem obligatorischen Service im Autohaus entwickelt.
Kein Autohaus kann auf dieses Leistungsspektrum verzichten. Der Kunde setzt das Angebot einerseits in sei-
nem Kfz-Betrieb voraus, die Werkstatt kann auf die damit verbundenen Chancen zum Mehrumsatz und zur

Steigerung der Kundenloyalitéit anderseits auch nicht verzichten.

Neben dem Angebot von Rédern, Felgen und Komplettréddern steht zwei Mal im Jahr der Pneuwechsel im
Vordergrund. 96 Prozent der befragten Hcindler bieten diese Leistung inzwischen an. Gerade die Reifeneinlagerung Ralph M. Meunzel,
bietet nach Ansicht der Entscheider Chancen zur Umsatz- und Ertragssteigerung. Fast 50 Prozent sagen, dass positive St ieealseupAUIRAELS

Auswirkungen auf das GW-, NW- und Zubehérgeschdift festgestellt werden.

34 Prozent spliren dabei allerdings keine Geschdiftsbelebung. Hier stellt sich die Frage nach den Ursachen. Fast 90 Prozent geben némlich an, dass die

Kunden den Réderwechsel mit weiteren Arbeiten verbinden. Dass die Fahrzeugwdsche, an erster Stelle genannt wird, sorgt allerdings fir Verbliiffung, denn
ein Ertragsbringer ist diese Zusatzleistung eigentlich nicht. Im Durchschnitt wird der Umsatz an zusdtzlich verkauften Stunden mit 155 Euro angegeben.

Als Mittelwert bei zuscitzlichen Anschaffungen (Teile und Zubehdr) errechnen sich 255 Euro. Dieses Ergebnis wird allerdings durch die hohen Umsditze der
befragten Premiummarken verzehrt. Die Hédndler von Premiummarken scheinen dieses Geschdift wesentlich intensiver zu betreiben als die Vertreter der
Volumenmarken. Im Schnitt geben die Interviewten an, 28 Werkstattdurchgéinge pro Tag durchzufiihren. Bei 250 Arbeitstagen wdiren dies 7.000 Durchgdnge,
davon sind 957 Radwechsel. Pro Jahr werden im Schnitt in den befragten Hcusern fast 1.500 Winter- und Sommerreifen verkauft. Hier stellt sich jetzt die Frage

nach der Marktausschépfung.

Ralph M. Meunzel,
Chefredakteur AUTOHAUS
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Top-Thema: (Fortsetzung)
Rader- und Reifengeschaft

16: Radwechsel-Auftrage pro Jahr

Wie viele Radwechsel-Auftrdge haben Sie im Jahr?

~ Bis100 Radwechsel m8%

Mittelwert: 957 Radwechsel-Auftrdge im Jahr

Quelle:
AUTOHAUS puls Schlag 07/2014
Differenz zu 100%: WeiR nicht / Keine Angabe oot

puls Marktforschung GmbH

17: Radwechsel-Auftrége pro Jahr (nach Handlergrof3e)

Wie viele Radwechsel-Auftrage haben Sie im Jahr?

Bis 100 NW - Kleine
Handler - 363

101 - 250 NW -
MittelgroRe Handler - 627

251 - NW -
5 509 Grol3e - 697

Uber 500 NW - Sehr
groRe Hindler MM 2.649

Mittelwertvergleich Quelle:
Mittelwert: 957 Radwechsel-Auftrige im Jahr

AUTOHAUS puls Schlag 07/2014
puls Marktforschung GmbH

18: Reifenverkauf

Wie viele Reifen (Winter- und Sommerreifen) setzen Sie pro
Jahr ab?

Mittelwert: 1.483 Reifen pro Jahr
Differenz zu 100%: WeiR nicht / Keine Angabe

Quelle:
AUTOHALUS puls Schlag 07/2014
puls Marktforschung GmbH
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Fast 1.000 Radwechsel im Jahr

¢ Pro Jahr nimmt die Durchschnittswerkstatt 957
Radwechsel-Auftrage entgegen.

e Die meisten Handlern, namlich 16 Prozent, fihren im Jahr
201 bis 400 Radwechsel durch.

« Uber 1.000 Radwechsel melden immerhin 13 Prozent, die
zweitgrol3te Gruppe in der Befragung.

Zahl der Radwechsel steigt mit Handlergro3e

 Sehr groBev Handler mit mehr als 500
Neuwagenverkaufen pro Jahr kommen im Schnitt auf
2.649 Radwechsel-Auftrage pro Jahr.

 Schon die grol3en Handler fallen mit 697 Auftrdgen
signifikant ab und unterscheiden sich im direkten
Vergleich kaum von den mitteglrof3en Handlern
(durchschnittlich 627 Auftrage).

¢ Kleine Handler kommen dagegen nur auf 363
Réderwechsel pro Jahr.

1.483 Reifen pro Jahr

 Im Schnitt verkaufen die Handler 1.483 Reifen pro Jahr -
Winter- und Sommerreifen zusammengenommen.

* Beiden meisten, namlich 16 Prozent, liegt die
Verkaufszahl bei 210 bis 400 Reifen.

e Aber auch hier verkauft die zweitgro3te Gruppe mehr
als 1.000 Reifen pro Jahr — das sagen namlich 15 Prozent
der Befragten.
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Top-Thema: (Fortsetzung)
Rader- und Reifengeschaft

19: Reifenverkauf (nach HandlergroBe) GréBenunterschiede

Wie viele Reifen (Winter- und Sommerreifen) setzen Sie pro
Jahr ab?

e 5472 Sommer- und Winterreifen verkaufen sehr grof3e
Handler im Schnitt pro Jahr. Damit fihren sie die Statistik
ungeschlagen an.

Bis 100 NW - Kleine

Héndler 373  Schon bei den gro3en Handlern liegt die Verkaufszahl
T 01 - 250 NW - T bei nur noch 770 Einheiten, mittelgroRe Unternehmen
MittelgroRe Handler - 567 kommen noch auf 567.
“—______Z_S_i_-_:‘»_()_(i_l\_lil_\l_:_(:i;‘_o_lié """""""""""""""""""""" * Wie bgi den Radern mérkieren die kleinen Héndler mit
Hindler - 770 373 Reifen das Schlusslicht.

Uber 500 NW - Sehr
N 5472

groRe Handler

Mittelwertvergleich Quelle:
" . AAUTOHAUS puls Schlag 07/2014
Mittelwert: 1.483 Reifen pro Jahr puls Marktforschung GmbH

20: Verkauf von Komplett-Winterradern

Wie viele Komplettsitze (4 Rader) an Winterrdadern (Reifen + Rund 400 Komplettsitze Winterrader

Felgen) setzen Sie pro Jahr ab?
* Im Schnitt verkaufen die Handler pro Jahr 401

------------------------------------------------------------------------- Komplettsatze Winterrader.
......................................................................... * Bei Uber einem Viertel der Handler liegen die
_________________________________________________________________________ Verkaufszahlen jedoch bei hochstens 50 Einheiten.
_________________________________________________________________________ e Immerhin 16 Prozent setzen pro Jahr noch 51 bis 100
201 - 400 Komplettsitze ™ 6% Komplettsatze Winterrdder ab, 13 Prozent 101 bis 200.

Mittelwert: 401 Komplettsitze pro Jahr
Differenz zu 100%: WeiR nicht / Keine Angabe

Quelle:
AUTOHALUS puls Schlag 07/2014
puls Marktforschung GmbH

21: Verkauf von Komplett-Winterrdadern (nach Handlergrof3e)

Wie viele Komplettsitze (4 Rider) an Winterradern (Reifen +
Felgen) setzen Sie pro Jahr ab?

Sehr groBBe Handler mit mehr Absatz

¢ Beiden sehr grolen Handlern liegt der Absatz von
Winterrader-Komplettsatzen mit 1.619 Satzen pro Jahr

Bis 100 NW - Kleine l 111 deutlich Gber dem Schnitt.
_________________ H ?_'1‘3'!‘:3['________________________________________________ * Kleine, mittelgrole und grol3e Handler
101 - 250 NW - l 107 verkaufen dagegen lediglich 107 bis 171 Satze
MittelgroRe Handler Winterkomplattréader pro Jahr.
251 -500 NW - GroBe
Handler Hn
Uber 500 NW - Sehr

groRe Handler MM 1.619

Mittelwertvergleich :
. AUTOHAUS puls Schlag 07/2014

t: 401 K lettsdtze pro Jahr puls Marktforschung GmbH
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Top-Thema: (Fortsetzung)
Rader- und Reifengeschift

22: Cross-Selling-Potenziale

Verbinden lhre Kunden den Radwechsel mit weiteren
Arbeiten an ihrem Fahrzeug?

Ja Nein

Quelle:
AUTOHAUS puls Schlag 07/2014
puls Marktforschung GmbH

23: Art der Zusatzauftrdage

Wie hoch schidtzen Sie den Anteil der Auftrage in Verbindung
mit dem Radwechsel?

Mehrfachnennungen méglich!

Basis: Betriebe, in denen Kunden den Radwechsel mit jeweiliger weiterer Arbeit Quelle:
N AUTOHAUS puls Schlag 07/2014
verbinden! puls Marktforschung GmbH

24: Wert der Zusatzarbeiten

Wie viel Geld geben Kunden in der Regel fiir zusatzliche
Arbeiten in Verbindung mit dem Radwechsel an lhrem
Fahrzeug aus?

Mittelwert: 155 € Quelle:
. Lo . AAUTOHAUS puls Schlag 07/2014
Differenz zu 100%: WeiR nicht / Keine Angabe puls Marktforschung GmbH
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Da geht noch mehr!

e Fir 87 Prozent der Handler bleibt es nicht beim
Radwechsel: Ihre Kunden verbinden die Termine auch
mit Auftrégen flr weitere Arbeiten.

* Nur 13 Prozent der Befragten nutzen die Radwechsel
dagegen nicht dafir, weitere Umsatzpotenziale zu
realisieren.

Fahrzeugwédsche obenauf

e Geben Kunden beim Radwechsel zusétzliche Arbeiten in
Auftrag, sind das vor allem die Wagenwadsche, Kurzchecks
oder reguldre Wartungsarbeiten.

* Spezielle Reparaturen werden demzufolge eher separat in
Auftrag gegeben, das gilt auch fur die Hauptuntersuchung
oder den Olwechsel.

155 Euro Zusatzumsatz

 Pro Zusatzauftrag zum Radwechsel generieren die
Werkstatten im Schnitt immerhin 155 Euro Zusatzumsatz.

* Beiden meisten Befragten — ndmlich bei 13 Prozent -
liegt der Zusatzumsatz bei 81 bis 130 Euro.

e Immerhin 18 Prozent kénnen pro Zusatzauftrag sogar
Uber 180 Euro umsetzen.
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Top-Thema: (Fortsetzung)
Rader- und Reifengeschift

25: Wert der Zusatzanschaffungen
Wie viel Geld geben Kunden durchschnittlich fiir zusatzliche
Anschaffungen in Verbindung mit dem Radwechsel an lhrem
Fahrzeug aus?

Mittelwert: 266 € Quelle:
. . . . AUTOHAUS puls Schlag 07/2014
Differenz zu 100%: WeiR nicht / Keine Angabe puls Marktforschung GmbH

26: Anschaffungen fiir das Fahrzeug

Verbinden Ihre Kunden den Radwechsel hadufig auch mit
weiteren Anschaffungen fiir lhr Fahrzeug?

Quelle:
- AUTOHAUS puls Schlag 07/2014
hrfach lich! puls Marktforschung GmbH

27: Radeinlagerung
Bieten Sie lhren Kunden die Radeinlagerung an?

Nein

Quelle:
AUTOHAUS puls Schlag 07/2014
puls Marktforschung GmbH
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Durchschnittlich 266 € fiir Zusatzanschaffungen

* Tatigen Kunden beim Radwechsel Zusatzanschaffungen,
geben sie im Schnitt 266 Euro daflr aus.

¢ Zwar melden die meisten Handler (13 Prozent)
diesbezlglich Zusatzanschaffungen im Wert von 31 bis
80 Euro.

e Immerhin zwolf Prozent generieren aus den
Zusatzanschaffungen aber auch Umsatze von
durchschnittlich Gber 330 Euro.

Kunden kaufen vor allem neue Reifen

 Tatigen die Kunden im Zuge des Radwechsels
Anschaffungen fur ihr Fahrzeug, sind das vor allem neue
Reifen ohne Felgen. Das ist bei 75 Prozent der Handler
die Regel.

* Bei 53 Prozent kaufen die Kunden nicht selten auch neue

Rader beziehungsweise Felgen.

Uber die Halfte bestétigen beim Radwechsel auch den

Zubehorverkauf.

Bei einem Viertel der Handler beschranken sich die

Kunden allerdings ausschlieflich auf den Radwechsel.

Gang und gibe

e Mit 96 Prozent bieten fast alle Handler die Mdglichkeit
zur Rddereinlagerung an.

* Nur vier Prozent verzichten auf dieses
Kundenbindungsinstrument.
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Top-Thema: (Fortsetzung)
Rader- und Reifengeschaft

28: Potenziale der Radeinlagerung

Liefert die Radeinlagerung Ansitze zur Umsatz- und
Ertragssteigerungen im Werkstattgeschaft?

Mittelwert: 24 Prozent

Differenz zu 100%: WeiR nicht / Keine Angabe AUTOHAUS puls Schiag 075}%

Basis: Betriebe, die Radeinlagerung anbieten! puls Marktforschung GmbH

29: Bereichsiibergreifende Auswirkungen

Liefert die Radeinlagerung Ansdtze zur Umsatz- und
Ertragssteigerungen im Werkstattgeschaft?

ber 30 Prozent

Mittelwert: 24 Prozent

Differenz zu 100%: WeiB nicht / Keine Angabe Quelle:
. . " . . AUTOHAUS puls Schlag 07/2014

Basis: Betriebe, die Radeinlagerung anbieten! puls Marktforschung GmbH
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Mehr Umsatz und Ertrag

e Im Schnitt erzielen die Handler tiber die Radeinlagerung
Umsatz- und Ertragssteigerungen in Hohe von 24
Prozent.

* Die Mehrheit berichtet von einem Plus von bis zu zehn
Prozent (39 Prozent).

e Immerhin 19 Prozent der Befragten kommen aber auch
auf Steigerungen von Uber 30 Prozent.

Mehr Gebrauchtwagenverkaufe

 Die grofiten Auswirkungen der Radeinlagerung sehen
die Handler beim Gebrauchtwagenverkauf, beim
Zubehorverkauf sowie beim Neuwagenverkauf.

* Kaum Auswirkungen haben die Radeinlagerungen
dagegen auf Finanzierungen und
Versicherungsabschlisse.
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Gastkommentar

Rader und Reifen

Das Thema Réider und Reifen ist fir den Autohandel von enormer Wichtigkeit. Denn einen Grof3teil
des Umsatzes erwirtschaften die Autohduser mit dem Aftersales-Geschdift. Rider und Reifen kénnen
dabei als ,Door opener” fiir weiteres Reparatur- und Zubehérgeschcift fungieren. Dies beweist auch
eindrucksvoll das Ergebnis der puls Marktforschung. Hier gaben die befragten Autohdndler an, dass
53 % ihrer Kunden den Radwechsel mit der Anschaffung neuer Réder mit Felgen und 51 % mit dem

Kauf von Zubehér verbinden.

Diese Chance sollten sich die Autohduser nicht entgehen lassen. Ist doch das Werkstattgeschdift )

auch eine zusdtzliche gute Mdglichkeit, ihre Kunden nachhaltig an sich zu binden. Die Santander f,::;rui:;::ektor
Consumer Bank unterstiitzt ihre Héandler-Partner dabei mit der attraktiven Reparatur- und Handelskommunikation Kfz
Zubehorfinanzierung. Hierzu haben wir Ihnen ein kleines Marketingpaket zusammengestellt, dass

Sie in der Direktannahme, im Kundenwartebereich oder am Arbeitsplatz des Serviceberaters platzieren kbnnen. Mit kleinen Raten kénnen
ihre Kunden kleinere oder grolSere Reparaturen einschlielSlich Réder- und Reifenwechsel durchfiihren lassen oder sich Zubehér leisten, ohne
ihr Erspartes antasten zu mdissen. Dariber hinaus bieten wir unseren Héindler-Partnern mit der Santander AutoDispoPlus-Card ein weiteres
Produkt, mit dem ihre Kunden schnell und unkompliziert iber zusdtzliche Liquiditdt fir notwendige Reparaturen oder gewtinschtes Zubehdr

verfligen kénnen.
In diesem Sinne wiinschen wir lhnen erfolgreiche Geschdifte.

thr

Jascha Bréiuer,
Abteilungsdirektor
Handelskommunikation Kfz
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Seminarindex AUTOHAUS akademie

Termine & Orte: Professionelles Teile- und Zubeh6rmanagement
21.8.2014 in Minchen
22.8.2014 in Wiesbaden In den Ersatzteillagern der Autohauser schlummern bisweilen Bestande in beachtlicher

Hohe: Inventurwerte im sechsstelligen Euro-Bereich sind keine Seltenheit. Doch
dieses gebundene Kapital fehlt in Ihrer Ertragsrechnung. Auf dem aktuellen Seminar
,Professionelles Teile & Zubehérmanagement” erfahren Sie von Fachmann Christian
Vilmar, wie Sie lhr Lager "auf Vordermann bringen" und Ladenhdter kontinuierlich

abbauen.
Termin & Ort: 23. SommerAkademie mit Prof. Hannes Brachat
27.-19.8.2014
Interalpen-Hotel Hoch.Genuss.Pur. Das ist die Philosophie des Interalpen-Hotel Tyrol - dem diesjahrigen
Tyrol in Telfs (A) Veranstaltungshotel der SommerAkademie. In entspannter Atmosphare referieren
und diskutieren Prof. Hannes Brachat und namhafte Branchenexperten mit lhnen tGber
die zentralen Themen, die derzeit die Branche bewegen. Verbinden Sie fachliche mit
personlicher Weiterbildung, seien Sie dabei, reden Sie mit und entwickeln Sie neue Ideen
im Dialog mit Experten und Handlerkollegen.
!
Weitere Informationen und Anmeldung unter www.autohaus.de/akademie
L] L] L]
Definitionen
Werkstattauslastung: Verhaltnis von produktiven Stunden (tatsachliches Arbeiten) am Fahrzeug zu anwesenden Stunden
Standzeit: Zeitpunkt, ab dem ein Fahrzeug dem Handler tatsachlich zum Verkauf zur Verfligung
steht bis zum Verkauf des Fahrzeuges!
AUTOHAUS Handelsindex: Der Index basiert auf den Angaben der Handler zur Zufriedenheit mit dem Neu- und Gebraucht-
fahrzeuggeschaft im jeweils abgelaufenen Monat (im Vergleich zum Vorjahresmonat).
Methode/Stichprobe: Der AUTOHAUS pulsSchlag basiert auf einer monatlichen Online-Befragung von Marken-Handlern

und markenunabhdngigen Handlern aus dem gesamten Bundesgebiet zu Konjunktur- und Verkaufs-
erwartungen. Der Erhebungszeitraum betragt 3 Tage und beginnt jeweils mit dem ersten Montag
eines Monates (bereits seit 2001). Die durchschnittliche Interviewdauer liegt bei ca. 5-7 Minuten.

Die Stichprobenziehung und Rekrutierung (auf Basis eines festen Quotierungsschemas) der Teilnehmer
erfolgt per E-Mail-Einladung Uber ein eigens dafir eingerichtetes Online Panel, in dem aktuell

ca. 1.600 Handler (Stand 01/2014) registriert sind.



pulsSchlag Themenverzeichnis

ISR eIl

© 2014 by AUTOHAUS

Texte und Grafiken des AUTOHAUS pulsSchlag
sind urheberrechtlich geschitzt. Die Springer
Fachmedien Minchen GmbH gestattet die
Ubernahme von Grafiken und Texten in Daten-
bestande, die ausschlieBlich fiir den privaten
Gebrauch bestimmt sind. Eine Weiterleitung
des AUTOHAUS pulsSchlag an Dritte ist nicht
gestattet. Die Ubernahme und Nutzung

der Daten zu anderen Zwecken bedarf der
schriftlichen Zustimmung der Springer
Fachmedien Minchen GmbH.

Die Top-Themen der letzten 15 Ausgaben

04/2013: Teile & Service
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Ein kostenloses Archiv mit diesen Ausgaben finden Sie als Abonnent auf der AUTOHAUS
pulsSchlag-Seite unter autohaus.de/pulsschlag (im Menii "Ausgaben") sowie in der
Archiv-Funktion der AUTOHAUS pulsSchlag Apps fiir Smartphones und Tablets!
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AUTOHAUS pulsSchlag jetzt auch mit Multi-Login!

Holen Sie sich DAS Konjunkturbarometer der Automobilbranche - so
oft, wie Sie es brauchen! Mit unserem neuen BusinessPaket kénnen
mehrere Personen zeitgleich auf alle wichtigen Informationen des
ePaper zugreifen: mit Tablet, PC oder Smartphone.

Bestellen Sie das individuell auf Sie abgestimmte Staffelangebot
des BusinessPakets unter www.autohaus.de/pulsschlag-business
oder 089/20 30 43-15 00.

Weitere Infos zum AUTOHAUS pulsSchlag unter: AU-I-“HAUS

www.autohaus.de/pulsschlag pulsSchlag



