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Angesichts der proble-
matischen Vermarkt-
barkeit gebrauchter
Dieselfahrzeuge stel-
len wir auch im Ge-
brauchtwagenverkauf
einen Stimmungsab-
schwung fest.
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EDITORIAL

Fluch und Segen der Dieselpramie

Wie so haufig in der Vergangenheit ist im Februar die Realitat im
Automobilgeschaft besser als die Stimmung im Handel. Was die Realitét
betrifft, so setzt das Automobilgeschaft mit einem Zuwachs um 7% bei den
Neuzulassungen im Februar die Wachstumsdynamik der letzten Monate ein-
drucksvoll fort.

Treiber dieser Dynamik ist das Privatgeschaft mit einem satten Plus von 21%
bei den Neuzulassungen. Weil dahinter wohl maRgeblich die intensiv bewor-
benen Diesel-Eintauschpramien stecken und der Handel Vorzieheffekte
erwartet kuhlt sich die Stimmung im Neuwagenverkauf im Februar und

fur die kommenden drei Monate auch merklich ab. Angesichts der proble-
matischen Vermarktbarkeit gebrauchter Dieselfahrzeuge stellen wir auch

im Gebrauchtwagenverkauf einen Stimmungsabschwung fest. Fels in der
Brandung ist einmal mehr die Werkstattauslastung, die sich bei 81% stabilisiert.

Auch hinsichtlich der Erwartungen fir die kommenden 3 Monate sieht der
Automobilhandel die Perspektiven des Servicegeschafts deutlich positiver

als im Neu- und Gebrauchtwagengeschdaft. Um aus der Dieselprdmie mehr
Segen als Fluch zu machen sind Automobilhdndler von daher gefordert, einen
Masterplan fur die Kundenloyalisierung via attraktiver Aftersales Angebote
aufzustellen. Viel Erfolg bei der Loyalisierung der Kunden, die von der
Umweltprdmie ,ins Haus gespult” werden!

Sy

Dr. Konrad Wef3ner
Geschéftsfuhrer
Puls Marktforschung GmbH
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Obwohl sowohl Neu- als

auch GW-Handler deutliche
Ruckgange ihrer Zufriedenheit
mit dem jeweiligen Geschaft
meldeten, bleibt die kumulierte
Zufriedenheit im Februar stabil.

Weniger Streit ums Auto

Reparatur zu teuer? Fehler am Gebraucht-
wagen? Kommt es zum Streit mit
Werkstatt oder Autohandler, schlichtet die
Schiedsstelle. 2017 hatten die Vermittler
9.805 Einsatze.

Das Verhéltnis des deutschen Autofahrers zu seiner Kfz-

Werkstatt und zu seinem Gebrauchtwagenhéndler wird

immer besser. Zumindest, wenn man nach der Haufigkeit der

Schiedsstellen-Einsdtze geht. Die ndmlich hat im vergangenen

Jahr laut dem Zentralverband des Deutschen Kfz-Gewerbes

(ZDK) erneut gegeniiber dem Vorjahr abgenommen:von SRR
10.537 auf 9.805 Antrédge.

Der GroRteil der Antrdge (83,2 Prozent) bezog sich auf
Reparatur und Wartung. Die Kunden bemangelten nicht
nachvollziehbare oder zu hohe Rechnungen, unsachgemafe
Arbeit sowie nicht in Auftrag gegebene und trotzdem
durchgefiihrte Arbeiten.

Rund 90 Prozent der Falle wurden bereits in der
Vorverhandlung gekldrt, 959 Mal musste die
Schiedskommission entscheiden. In 42 Prozent der
Streitigkeiten kam es zu einem Vergleich, in 22 Prozent bekam
die Kfz-Werkstatt Recht. Bei 15 Prozent der Félle verlie3 der
Kunde die Verhandlung als Sieger. Weitere 21 Prozent der -5 Punkte
Verfahren sind bis jetzt noch nicht abgeschlossen.

gegeniiber

Vormonat
Die Kfz-Schiedsstellen wurden 1970 ins Leben gerufen und

vermitteln seitdem bei Streitigkeiten zwischen Verbrauchern
und Kfz-Werkstétten bzw. Gebrauchtwagenhdndlern. Der
Schiedskommission gehoren ein Vertreter des Kfz-Gewerbes
und des ADAC sowie ein Kfz-Sachverstandiger an. Fur
Verbraucher ist das Anrufen der Schiedsstelle kostenfrei,

es kénnen jedoch Gebiihren fiir Gutachten oder Ahnliches
anfallen.

Die Vorzeichen fir die
Vermarktung gebrauchter Diesel
Fur Werkstatten und Héandler, die in der Kfz-Innung organisiert .
sind, ist die Entscheidung verbindlich. Der Kunde hingegen stehen aktuell sehr schlecht, die
kfmn bgi Un;ufriedenheit mit dem Ergebnis auch weiterhin vor Zufriedenheit der GW-Handler
ein Gericht ziehen. (sp-x) _
rutschte im Februar ab.
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ZUFRIEDENHEIT IM
NEUWAGENGESCHAFT

-4 Punkte
Drohende Fahrverbote, neue gegeniiber
Hersteller-Skandale, nach wie vor pormonat

unklare Vorgaben aus der Politik:
Das Neuwagengeschaft ist aktuell
eine Hangepartie, die Zufriedenheit
der Handler sinkt weiter.

quartaISTrend /\/\J ...die ndchsten 3 Monate

WERKSTATT  GEBRAUCHTWAGEN  NEUWAGEN

TOP
THEMA

ab
Seite 17 .
it gleich

/\ 41%
RENDITE AUF GW-BORSEN

GW-Bdrsen sind ein wichtiger Absatzkanal, unbestritten.
Aber lasst sich mit derenLeads auch Geld verdienen?
44% der Handler sagen: Weniger als Gber andere Kandle,
41% sehen keinen Unterschied. Nur 3% geben an, Uber
GW-Bdrsen mehr zu verdienen.

weniger

44%

NEUWAGENRABATTE

Im Februar stiegen die Rabatte auf den Li-
stenpreis bei Neuwagen wieder etwas, um
0,4 Punkte auf jetzt 12,1%. Im Vorjahres-
monat waren es 12,5%.

pulsSchlag 03/2018

12,1%

WERKSTATT-
AUSLASTUNG

81 % Der Trend im

Aftersales bestitigt
sich: Auch im Februar
lag die Auslastung der
Werkstatten deutlich
liber dem Vorjahres-
wert.

STANDZEIT GW

Tage

Auch an diesem neuen
Negativ-Rekordwert durfte
die aktuelle Dieseldebatte
mal3geblichen Anteil haben.
Der Wert Februar 2017 lag
noch bei 88 Tagen.

o Y0
] 0/0 % %

% %
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Die Dieselentscheidung des Bundesverwal-
tungsgerichts und die andauernden Unsicherheiten
zerren an den Nerven der Neuwagenhdndler. Das
"Pramiengewitter" reinigt da nur bedingt.

Wie zufrieden sind Sie mit den
Neuwagenverkaufsabschliissen?
we 7% 8% 9% 7% 7% 5% 13% Zufriedenheit ' o
Knappe Mehrheit optimistisch
42% Il 40% 47% 45%
52% » Kommt die blaue Plakette? Wo bleiben die Euro-6-Temp-
23% Fahrzeuge? Autohandel ist gerade nicht ganz einfach.
2% 39 % 35% 35% ... 339 oy 1% 3% Eing knappe Mehrheit von 51 %‘der Neuvvagenha'ndler
w% £ votierte im AUTOHAUS Panel mit (sehr) zufrieden, das
o6 e % (9% 13% 14% 15% 125 14% oo o 13%  13% sind vier Punkte weniger als im Januar und stattliche
‘Feh17‘Mrz17‘Apr17‘Mai17‘Jun17‘ Jul17 ‘Aug17‘Sep17‘Okt17‘Nov17‘Dez17‘Jan18‘Feb18‘ minus 13 Punkte gegentber dem Vorjahres-Februar.
[ Sehr zufrieden u Zufrieden Weniger zufrieden Unzufrieden |
Monatsvergleich Quelle: AUTOHAUS pulsSchlag 03/2018
Differenz zu 100%: Weit nicht / Keine Angabe puls Marktforschung GmbH
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Wie viel reinen Nachlass haben Sie im Neufahrzeugbereich durch-
schnittlich auf den Listenpreis (Netto) beim Verkauf gegeben?

12,5% 12,5%
12,4% 12,4%

Feb17 Mrz17 Apr17 Mai17 Jun17 Jul17 Aug17 Sep 17 Okt17 Nov17 Dez17 Jan18 Feb18
(16) (16) (16) (16) (16) (16) (16) (16) (16) (16) (16) (17) (17)

[ Vorjahr -o-Aktuell |

Quelle: AUTOHAUS pulsSchlag 03/2018
Monatsvergleich puls Marktforschung GmbH

Wie viel reinen Nachlass haben Sie im NW-Bereich im Februar 2018
durchschnittlich auf den Listenpreis (Netto) beim Verkauf gegeben?

Vergleich zum

Vorjahreswert
Fiat I 16,7% 4+ 16,3%
Franz. Importeure 13,6% ¥ 13,9%
Asiat. Importeure 12,8% ¥ 13,4%
Audi 12,6% 4+ 12,2%
Ford 11,6% ¥ 13,5%
Volkswagen 11,2% 4+ 10,8%
Opel 10,5% ¥ 11,4%
Mercedes 9,3% 4+ 9,0%
Sonstige Marken 10,0%
Mittelwertvergleich Quelle: AUTOHAUS pulsSchlag 03/2018
Mittelwert: 12,1% (4 12,5%) puls Marktforschung GmbH

AUTOHAUS pulsSchlag 03/2018

Rabatte im Jahresriickblick
Etwas mehr Weniger

« Die Nachldsse stiegen im Februar auf 12,1% zum
Listenpreis, das sind 0,4 Punkte mehr als im Januar aber
auch 0,4 Punkte weniger als im Vorjahresmonat.

Nachlass auf Listenpreis nach Marken
Markenverschiebungen

« Interessante Verschiebungen im Markenranking der
Nachlasskonige: Audi gibt heute mehr Rabatt als friher
und liegt im Ranking mit 12,6% Nachlasse nur noch auf
Platz 5. Opel verfolgt dagegen eine immer strengere
Preispolitik und gewdhrt aktuell nur 10,5% auf den
Listenpreis. Mercedes bleibt sich treu und verbilligt sich
gegentber dem Vorjahr nur leicht auf 9,3% — Platz eins.

Seite 7
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m Neuwagengeschaft

Verkaufte Neuwageneinheiten nach Sparten
(bereits vorliegende Vertragsabschliisse)

Neuwagenkaufe nach Kundengruppen

34%  36% 4195 40 36% 37% 37% 40% 4200 39% 39% 4305 40% Wenig Verdanderung

« Der Anteil privater Kunden ging um 3 Punkte zurdick,

28% Il 26% 24% Il 24% [l 530, 9 . . .
I l ® [ 27% [ 239 [l 27% I 25% [ > . Il 28% Businesskunden zogen etwas an. Die Nachricht lautet

daher: Das deutliche Neuzulassungsplus im Februar von 7%
22% 25% . . . . .
24% 3% 0% 21% verteilte sich auf die Kundengruppen in etwa zu gleichen

15% 17%  13% 10% 0% 1% 12% g 13% 1% 1% 1% 11% Teilen.

22% 21% 17% 30% 28% 23%

Feb17 Mrz 17 Apr17 Ma|17 Jun17 Jul17 Aug17 Sep 17 0kt17 Nov17 Dez17 Jan18 Feb18

[=Pri den m Small C: cials (< T0NW)  Gewerbl. Kunden (> 11 NW) = Eigen- u. |
Quelle: AUTOHAUS pulsSchlag 03/2018
Monatsvergleich puls Marktforschung GmbH

Wie wird sich das Geschaft aus lhrer Sicht im NW-Bereich in den
nachsten 3 Monaten entwickeln?
- 100 B 150, Perspektive:
209 [l 25% ° 319% 5 Zweifel beim Ausblick
44% 40% [l 37%
6% S san g 6% 56%  58% » Kann das noch lange gut gehen? Diese Zweifel plagen
60% 63% 49% 45% offenbar viele Neuwagenexperten im Handel, denn
48% . . . . .
GBS die Aussichten auf die kommenden drei Monate sind
29%  28% mehr als verhalten: Nur noch 37% sind optimistisch, im
2% 25% 24% g9,  20% 19% 19% ) D (o
1% 1% 12% 12% Februar 2017 waren es noch 44%. Die Skeptiker ("wird
Feb17 Mrz17 Apr17 Mai17 Jun17 Jul17 Aug17 Sep17 Okt17 Nov17 Dez17 Jan18 Feb18 schlechter") legten auf 19% zu.
[ m Wird besser Bleibt Wird schlechter ]
Monatsvergleich Quelle: AUTOHAUS pulsSchlag 03/2018
Differenz zu 100%: WeiB nicht / Keine Angabe puls Marktforschung GmbH
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Seminarindex
AUTOHAUS akademie

Datenschutz im Autohaus -
BuB3gelder vermeiden

Ab Mai 2018 gelten die Regelungen der
EU-Datenschutz-Grundverordnung und des
neuen Bundesdatenschutzgesetzes. Neben
umfangreichen Dokumentationspflichten

und steigenden Buf3geldern gewinnt auch

die IT-Sicherheit weiter an Bedeutung. Auf
diesem Seminar zeigen wir lhnen neben den
wichtigsten Datenschutzgrundlagen, wie Sie
den Datenschutz im Autohaus eigenstandig
organisieren und dokumentieren. Mit Hilfe der
Mustervorlagen kénnen Sie die Vorgaben einfach
und schnell umsetzen. Erfahren Sie, warum ein
guter und lebendiger Datenschutz im Autohaus
mehr bringt als bedrucktes Papier.

© weerapat1003 / Fotolia

Termine & Orte:

20. April 2018 in KoIn

04. Mai 2018 in Miinchen
09. Mai 2018 in Hannover

5. AUTOHAUS E-Marketing Day:
Leadmanagement erfolgreich umsetzen

Aus Interessenten Kunden machen - ein origindres
Ziel jedes Unternehmens. Ein wichtiges Instrument
dafir ist ganzheitliches Leadmanagement, mit
dem Sie Interessenten tber alle verfligbaren
Kanale ansprechen und informieren. Optimierte
Websites sind dabei ein Mittel, Interessenten im
Internet abzuholen. Doch was nutzen die hochsten
Besucherzahlen, wenn potenzielle Kunden

dann doch nicht Ihnen in Kontakt treten? Wie

Sie Website-Besucher in der Praxis zum Kunden
machen, sagen Ihnen namhafte und innovative
Branchenexperten auf dem 5. AUTOHAUS
E-Marketing Day. Erfahren Sie, wie Sie Interessenten
im Netz abholen und zu echten Kunden entwickeln.
© treenabeena | AdobeStock.com

Termin & Ort:
24. April 2018 in Mainz

-~

©Kurhan - stock.adobe.com
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m Gebrauchtwagengeschaft

Lange Standzeiten, weitere Pramien fir die
Neuwagenfraktion, maue Perspektiven fir alte
und junge Selbstzinder-Fahrzeuge: Das GW-Ge-
schaft erlebt eine Zufriedenheits-Rickschlag.

Wie zufrieden sind Sie mit den
Gebrauchtwagenverkaufsabschliissen?

130 7% 6% 0% 6% 8% Zufriedenheit mit GW-Geschaft
Guter Start
3% sa0s I 22 [ 4% [ 5% [l 50% 47% I 41% [l 269 [l 38% [l 500, I 43%
R « "Trotz Diesel-Urteil: Wir wollen keine Fahrverbote"
39%
31%

— diesem Mantra konservativer Politiker schenken

e 3% 3% 43%  34% A% 3o 38% aktuell offenbar ngr wenige Kaufer und Verkdufer von
Gebrauchtwagen ihr Vertrauen.
8% s 7% 7% 10% 10% 13% g% gy 11% 9%  12%  11% « Die Zufriedenheit im GW-Handel rutschte im Februar auf
Feb17 Mrz17 Apr17 Mai17 Jun17 Jul17 Aug17 Sep17 Okt17 Nov17 Dez17 Jan18 Feb18 nur noch 51%.
[ Sehr zufrieden u Zufrieden Weniger zufrieden Unzufrieden |
Monatsvergleich Quelle: AUTOHAUS pulsSchlag 03/2018

Differenz zu 100%: WeiB nicht / Keine Angabe puls Marktforschung GmbH
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Wie viele Tage betragt lhre GW-Standzeit vom Bestand?

Feb17 Mrz17 Apr17 Mai17
(16) (16) (16) (16) (16) (16)  (16)  (16)

Jun17 Jul17 Aug17 Sep17 Okt17 Nov17 Dez17 Jan18 Feb18

(16) (16) (16) (17) (17)

[ Vorjahr

-o-Aktuell |

Monatsvergleich

Quelle: AUTOHAUS pulsSchlag 03/2018
puls Marktforschung GmbH

Wie viele Tage betrdagt Ihre GW-Standzeit vom Bestand?

Vergleich zum
Vorj rt

Fiat I 117 * 101

Ford 115 4+ 101
Asiat. Importeure 102 4+ 100
Franz. Importeure 100 1+ 87
Volkswagen 96 1+ 82

Audi 920 4+ 70

Mercedes 81 + 75

Opel 75 * 73

Sonstige Marken 100

Mittelwertvergleich
Mittelwert: 96 (4 88)

Quelle: AUTOHAUS pulsSchlag 03/2018
puls Marktforschung GmbH

nachsten 3 Monaten entwickeln?

52%

63%
64% 65%
1%
57%

44%

— 5% — 13% 13%

/o

53% 57%

19% 21% 20%

Wie wird sich das Geschaft aus lhrer Sicht im GW-Bereich in den

59%

3% oo 42

63%

52% 38%
44%

25%
18% 13% gog 20%

Feb17 Mrz17 Apr17 Mai17 Jun17 Jul17 Aug17 Sep 17

Okt 17 Nov17 Dez17 Jan18 Feb18

[ m Wird besser Bleibt k

Wird schlechter |

Monatsvergleich
Differenz zu 100%: WeiB8 nicht / Keine Angabe

Quelle: AUTOHAUS pulsSchlag 03/2018
puls Marktforschung GmbH

AUTOHAUS pulsSchlag 03/2018

GW-Standzeit im Jahresiiberblick
Eine Schere klafft

« Es gibt kein besseres Indiz fiir eine drohende GW-Krise:
96 Tage dauert aktuell der Wiederverkauf eines
Gebrauchtfahrzeugs. Das sind 8 Tage mehr als im
gleichen Zeitraum 2017 und 3 mehr als noch im Januar.

GW-Standzeit (nach Marke)
Keine Ausnahmen

« Egal welche Marke: Die Gebrauchten aller
Autohéduser standen im Februar deutlich lénger als im
Vorjahresmonat.

« Relativ glimpflich kamen die Opelhandler davon, ihre
Spanne bis zum Wiederkauf liegt aktuell bei nur 75 Tagen.
Der Negativ-Rekordwert mit 117 Tagen kam diesmal
von den Fiat-Handlern. Aber auch die franzésischen
Importeure (100 Tage) und Volkswagenhandler (96 Tage)
spiren, dass die Geschafte mitunter zéh werden.

Perspektive:
Kurzfristig wenig Hoffnung

« Dass die Geschafte in den kommenden drei Monaten
besser laufen, davon gehen nur 42% der GW-Handler aus,
saisonbedingt hatten es um die 52% sein mussen, wie
auch im Februar 2017. Die Pessimisten liegen bei 20% —
weit Uber dem Vorjahreswert.

Seite 11
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Mit Bonus starten die Werkstdtten ins neue Jahr:
Der Winter dampft zwar die Nachfrage, jedoch
weniger stark als in den Vorjahren.

Zu wie viel Prozent war Ihre Werkstatt ausgelastet?

8o 1 0 Werkstattauslastung im Jahresiiberblick

Trend hidlt an

 Schon seit Ldngerem meldet das AUTOHAUS Panel
aus den Werkstétten eine tendenziell leicht steigende
Auslastung. In diesen Wintermonaten wird sie besonders
augenfallig und liegt schon im zweiten Monat (81%) zwei

‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ Punkte Gber dem Vorjahr — und sogar drei Punkte Uber
Feb17 Mrz17 Apr17 Mai17 Jun17 Jul17 Aug17 Sep 17 Okt17 Nov17 Dez17 Jan18 Feb18 .
(6) (16 (16 (16) (1) (16 (16 (6 (16) (16 (16 (17) (17) dem Niveau von 2016 (78%).

[ Vorjahr -o-Aktuell |

Quelle: AUTOHAUS pulsSchlag 03/2018
Monatsvergleich puls Marktforschung GmbH
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Mit 77% Auslastung liegen die Werkstatten der @
Fiat-Handler sowie der asiatischen Importeure als
einzige deutlich unter dem Durchschnitt von 81%.

Zu wie viel Prozent war lhre Werkstatt im abgelaufenen Monat
Februar 2018 ausgelastet?

Vergleich zum
Vorjahreswert

Ford 87% 4+ 84%
Volkswagen 84% » 84%
Mercedes 83% » 83%
Opel 82% * 75%
Franz. Importeure 82% » 82%
Asiat. Importeure 77% * 76%
Fiat 77% + 2%
Sonstige Marken 68%
iewers 315 (4 79% e Nartorchang Gmo

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

25% 22% 21% 25%
4% 39% [l 39% 45%
56%

67%
71%  76%
66% 63% 59%
55%  53% o
38% 42%
14% 13% 24% 14%
L 5% T 5% T 7% T T 10% T 10% T S% T 5% T T T T 6% T 3% 1
Feb 17 Mrz17 Apr17 Mai17 Jun17 Jul17 Aug17 Sep17 Okt17 Nov17 Dez17 Jan18 Feb18
[ m Wird besser Bleibt k Wird schlechter ]
Monatsvergleich Quelle: AUTOHAUS pulsSchlag 03/2018

Differenz zu 100%: WeiB nicht / Keine Angabe puls Marktforschung GmbH

AUTOHAUS pulsSchlag 03/2018

1 1 Werkstattauslastung nach Marken
Es geht nur nach oben

« Audi knackt die 90% Schallmauer in der
Werkstattauslastung, und das im Winter. Im
Vorjahresmonat waren es noch 80%. Es folgen Ford
(87%) und VW (84%).

« Ebenfalls bemerkenswert: Einen Riickgang im Service
im Vergleich zum Februar 2017 meldete keine einzige
Marke.

1 2 Perspektive
Alles nach Plan
« Befragt nach den Aussichten im Service fir die
kommenden 3 Monate sagen 56% der Werkstatten,

dass es (weiter) bergauf geht. Das lasst, ausgehend vom
heutigen Auftragsstand, nur positive Vermutungen zu.

Seite 13



WUNSCHLOS
GLUCKLICH
VIERNANZIEREN

Santander AutoFlat.

B Finanzierung

B Santander Safe

m Handler-Service-Leistungen
m inkl. Santander AutoCare

@

@ Santander AutoFlat

Deutschlands erste Viernanzierung.

Die Wunschlos-Gluicklich-Flat“ ist unser Mobilitatsversprechen fiir
Ihre Kunden. Daftr haben wir ein auf dem Automarkt herausragendes
Flatrate-Paket geschnirt mit vier wirklich Gberzeugenden Leistungen
fur Neu- und Gebrauchtfahrzeuge: Finanzierung, Reparaturkosten-
versicherung Santander AutoCare, eine dynamische Kaufpreisversi-
cherung Santander Safe und individuelle Handler-Service-Leistungen.
Flexibel auf Ihre Kunden anpassbar und mit der vollen Sicherheit
inklusive!

& Santander

CONSUMER BANK

www.santander.de
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Maik Kynast,
Bereichsleiter Vertrieb
Mobilitat, Santander
Consumer Bank AG

AUTOHAUS pulsSchlag 03/2018

KOMMENTAR

Fahrzeugborsen
sind nicht mehr
wegzudenken

Schauen wir uns den aktuellen AUTOHAUS
pulsSchlag an, sind vor allem drei Ergebnisse
der Befragung interessant: Mittlerweile verkauft
der Handel im Schnitt 33 Prozent seiner
Gebrauchtfahrzeuge Uber die verschiedenen
GW-Bérsen. Und die Zahl kbnnte noch

weiter zunehmen, denn fast 84 Prozent der
Hdndler glauben, dass ohne GW-Bdrsen kein
erfolgreiches Gebrauchtwagengeschdift mehr
moaglich ist. Gleichzeitig sagen 44 Prozent

der Befragten, dass sie beim Verkauf tiber
GW-Bdrsen weniger Rendite einfahren, als
beim Verkauf (ber andere Kandle. Eines ist
Jjedoch klar: Fahrzeugbdrsen sind nicht mehr
wegzudenken! Derzeit kommt wieder etwas
Bewegung in die Bérsenfront. Mit HeyCar und
autodyou.de haben gerade zwei neue Akteure
das Feld betreten, um gegen die Platzhirsche
mobile.de und Autoscout24 anzutreten. Diese
genielsen nach der aktuellen Befragung mit
61 Prozent bzw. 57 Prozent die héchsten
Zufriedenheitswerte aller Bérsen. Die Frage,
die sich stellt ist, ob neue Bérsen auch mehr
Wettbewerb bringen bzw. was neue Borsen
bieten oder anders machen miissen, damit der
Handel sie auch nutzt. Da wir das Ziel haben,
unsere Héndler bestmdglich bei der digitalen
Entwicklung zu untersttitzen, beschdftigen

auch wir uns intensiv mit dem Thema und

priifen derzeit unsere Optionen.

Bereits heute arbeiten wir mit verschiedenen
Borsen im Sinne des Handels zusammen.
Zum Beispiel bei dem neuen mobile.de
-Finanzierungsservice. Aus unserer Sicht ist es
wichtig, dem Handel qualifizierte Hot-Leads
zuzufiihren, damit er das Geschdift am Point
of Sale erfolgreich abschlielsen kann. Aus
diesem Grund haben wir auch das Produkt
Santander Kredit eingefiihrt, denn hier erhdilt

der Kunde bereits mit wenigen Eingaben eine

Aus unserer Sicht ist
es wichtig, dem
Handel qualifi-
Zierte Hot-Leads
zuzufUhren, damit er
das Geschaft am
Point of Sale erfolg-
reich abschlieSen kann.

Vorabeinschdtzung seiner

Bonitéit. Und nicht nur das:

der Héndler erhdilt ebentalls eine Information
Uber die maximale Finanzierungssumme, die
bei dem Kunden mdglich weire. Somit hat er
Raum fiir ein mégliches Upselling. Ich wiinsche

Ihnen viel Erfolg!

lhr

Maik Kynast
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TOP-THEMA

Ohne die GW-Borsen -
so eine grof3e Mehr-
heit der Handler - ist

kein erfolgreiches Ge-

schaft mit Gebraucht-
wagen mehr moglich.

KOMMENTAR

GW-Borsen
essenziell fliir

das Geschaft

Uber 80 Prozent der im aktuellen AUTOHAUS
Panel befragten Entscheider geben an, dass die
GW-Plattformen im Internet essenziell fiir das
Geschdift sind. Ohne diese Bérsen — so eine grolse
Mehrheit der Hindler - ist kein erfolgreiches
Geschdift mit Gebrauchtwagen mehr méglich.
Damit herrscht also nach eigenen Angaben

eine grolse Abhéingigkeit des Handels von den
Absatzmittlern im Web — was sich ja auch in regel-
mdlSigen, teilweise deutlichen Preiserhdhungen
der beiden Marktfiihrer ausdriickt. Andererseits
sind diiese Borsen fiir den Handel nicht der alleinige
Absatzkanal. Das bestditigt auch die Menge der
von den Bdrsen gelieferten Leads. Der Handel gibt
an, dass im Schnitt nur 33 Prozent der Leads von
den GW-B6rsen im Netz kommen. Da stellt sich die
Frage, ob die Abhcingigkeit tatscichlich so grol3 ist,

wie sie der Handel empfindet.

Hinsichtlich der erzielten Rendite der
GW-Geschdifte besteht (ibrigens laut Panel kein
Unterschied zwischen mobile.de, AS24 und Co.
sowie den anderen Kandilen. Uber die Héilfte der
Befragten bei deutschen Premiummarken stellen
fest, dass die Rendite bei den von den Borsen ini-
Zilerten Verkciufen geringer ist, obwohl gerade die
Premiumvertreter zu 88 Prozent der Ansicht sind,
dass,,ohne GW-Bérsen kein erfolgreiches Geschift
mehr méglich ist”. Die Zufriedenheitswerte der
Bdrsen entsprechen in etwa der Nutzung der
Plattformen. Vor den Herstellerbdrsen rangieren
mobile.de und AS24. Immerhin hat sich HeyCar

trotz der kurzen Existenz bereits auf Platz vier

vorgeschoben. Auch wenn 42 Prozent der Héindler
angeben, diese Bdrse (noch) nicht zu kennen.
HeyCar wurde bekanntlich von der VW FS AG

ins Leben gerufen, um die Phalanx der beiden
Platzhirsche zu erschiittern —und um vor allem
die Hdndler der V\W-Marken von den hohen
Gebihren zu entlasten. Die eigenen Héndler
bewerten (ibrigens die Marktchancen von HeyCar
zu 50 Prozent als (sehr) gut. Die GW-Bdrsen listen
nicht nur die Fahrzeuge auf, sondern haben
inzwischen weitere Features entwickelt. So besteht
inzwischen die Méglichkeit, dass der Kunde den
Hcindler bewertet. Hier hat die Akzeptanz inzwi-
schen zugenommen. Rund 59 Prozent derim
AUTOHAUS Panel befragten Entscheider bezeich-
nen diese Méglichkeit als (sehr) gut. Bei gekauften
Platzierungen in den Borsen beldiuft sich die
Zustimmung allerdings nur noch aufrund ein
Drittel. Dies dirfte auch damit zu tun haben, dass
es sich teilweise um Lockangebote handelt. Beim
Angebot von Preisbewertungen der vom Héndler
eingestellten Gebrauchten haben die Anbieter
allerdings ein Akzeptanzproblem. So sind nur 29
Prozent der Hindler mit diesem Feature zufrieden.
Das gilt auch fr Finanzierungsangebote der
Bdrsen an den Kunden. Diese Offerte sto/3t bei einer
grolsen Mehrheit eher auf Ablehnung. Das dUirfte
daran liegen, dass dieses Geschdift vom Handel
als sein ureigenes angesehen wird und dieses
Konkurrenzangebot durch einen Geschdiftspartner
nicht akzeptiert wird.

Ralph M. Meunzel,
Chefredakteur AUTOHAUS

AUTOHAUS




ZUFRIEDEN MIT DEN GW-BORSEN?

Zufrieden mit den GW-Borsen?

Zwei Platzhirsche, ein Newcomer - und viele Fragen

Geflhlt ist ein Gebrauchtwagengeschaft ohne Online-Bérsen heutzutage Gberhaupt nicht mehr moglich. Tatsdchlich
transportieren die beiden Riesen mobile.de und AS24 zusammen mit allen Mitbewerbern jedoch nur rund ein Drittel
aller GW-Leads in die Autohduser. Diese und viele andere Fakten in unserem Top-Themal!

Wie viel Prozent lhrer Gebrauchtwagen verkaufen Sie etwa liber 1 Gelieferte Leads
Leads von Online-GW-Borsen wie mobile.de, AS24.de etc? Im Mittel 33 Prozent iiber Borsen

« Rund 33% ihrer Gebrauchten verkaufen Autohduser

Biszu20 prozent [N 52 aufgrund von Kunden-Anfragen, die Gber Online-GW-
Borsen generiert wurden.

« Nicht wenige, ndmlich rund 32% der Betriebe, erhalten
sogar noch weniger Leads von GW-Bérsen, némlich "bis zu
20%". Einige Spezialisten freilich konzentrieren sich voll und
ganz auf den Online-Absatz und schaffen Werte von 60%,
80% oder noch mehr - das sind jedoch Ausnahmen.

21 bis 40 Prozent 20%

41 bis 60 Prozent 15%

61 bis 80 Prozent 7%

Uber 80 Prozent | 4%

Mittelwert (Gesamt): 33 Prozent
Differenz zu 100%: WeiB nicht

Wie viel Prozent lhrer Gebrauchtwagen verkaufen Sie etwa liber Gelieferte Leads (nach Markengruppen)
Leads von Online-GW-Bérsen wie mobile.de, AS24.de etc? Premium verkauft viel online

« Erstaunlich: Ausgerechnet GW-Fahrzeuge von Premium-
Deutsche Premium-Hersteller _ 8% Markenhdusern werden zu rund 38% Uber Online-Borsen
verkauft. Hintergrund konnte eine besonders intensive
Nutzung von herstellereigenen GW-Bdrsen sein — oder

Deutsche Volumen-Hersteller 28% eine besonders hohe Anzahl gewerblicher Kunden.
GroBe Import-Fabrikate 25%
Kleine Import-Fabrikate 35%

Mittelwertvergleich
Mittelwert (Gesamt): 33%

AUTOHAUS pulsSchlag 03/2018 Seite 17
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Erzielen Sie beim Verkauf eines Gebrauchtwagens liber Online-GW-
Borsen im Schnitt eine hohere oder niedrigere Rendite als beim
Verkauf iiber andere Kanale?

Mehr Rendite | 3%

Ungefihr gleich 41%

Weniger Rendite - 44%

Differenz zu 100%: WeiB nicht

Stimmen Sie der Aussage ,Ohne Online-GW-Borsen ist kein
erfolgreiches GW-Geschéaft mehr moglich” zu?

1=Stimme sehr zu _ 44%

Top-2-Boxes
84%

3 10%

4 = Stimme iiberhaupt nichtzu = 2%

Differenz zu 100%: WeiB nicht

Seite 18

Erzielbare Rendite
Eher weniger

 Gefragt nach der erzielten Rendite beim Verkauf eines
GW Uber Online-Borsen sagen 44% der Handler, dass
diese geringer sei als beim Verkauf Uber andere Kandle.

* 419% schatzen die Rendite "ungefdhr gleich" ein, nur 3%
erzielen mehr.

Relevanz von GW-Bérsen
Unverzichtbar

» 849 der Handler stimmen der These zu, dass ohne
GW-Borsen ein erfolgreiches GW-Geschaft nicht
maoglich ist. Nur 12% votieren anders.

« Diese bewusst subjektive Einschatzung scheint zundchst
der Antwort auf Frage 1 zu widersprechen, nach der nur
rund ein Drittel der Leads von solchen Borsen stammen.
Fragt sich: Was wirde ohne GW-Bdrsen passieren?
Wiirde ein Drittel der GW andersfalls gar nicht verkauft,
wurde es viel langer dauern, ware der Preis schlechter?

AUTOHAUS pulsSchlag 03/2018



Gebrauchtwagen zu verkaufen?

Welche der folgenden Online-GW-Borsen nutzen Sie, um

Mobile.de INEEG_— 85%

AutoScout24 78%
pezifische GW-Bo 43%
Pkw.de 14%
Cargurus.de 13%
Hey.car 1%
Webmobil24.de 10%

Webauto.de

4%

Mehrfachnennungen méglich

Wie zufrieden sind Sie mit ...?

Mobile.de PR e — 25

Autoscout24 9 INNNNNY "I 34
Hersteller-spezifische GW-Borsen 110" I N 30
Hey.car 1011 24
Webmobil24.de 10" EEENN 4
PKW.de 5/ HEIN 48
Webauto24.de* 1110 53
Cargurus.de [N 46
1= Sehr zufried: m2 3 4 = Unzufrieden WeiB nicht

Basis: Betriebe, die die jeweilige Online-GW-Bérse nutzen!
Gerankt nach Top-2-Boxes

AUTOHAUS pulsSchlag 03/2018

ZUFRIEDEN MIT DEN GW-BORSEN?

TOP-THEMA

84% der Handler
stimmen der These
zu, dass ohne GW-
Borsen ein erfolg-

reiches GW-Geschaft
nicht moéglich ist. Nur
12% votieren anders.

Nutzung von GW-Borsen
Zwei Platzhirsche - und dann lange nichts

« Fragt man die Handler nach der Nutzung, liegen die
beiden Marktfuhrer mobile.de und AS24 auf den
vorderen Plétzen, alle anderen weit dahinter.

« Lediglich die Hersteller-eigenen Borsen spielen noch
eine gewisse Rolle (43%), alle zusammengenommen.

Zufriedenheit mit GW-Bo6rsen
Zwei Platzhirsche - und ein Newcomer

« Ein etwas anderes Bild ergibt sich, fragt man die Handler
nach der Zufriedenheit mit den einzelnen Anbietern.
Auch hier liegen mobile.de und AS24 klar vorne, gefolgt
von den Herstellerborsen. Allerdings folgt auf Platz vier
bereits HeyCar — mit erstaunlich guten Werten fir einen
Newcomer.

Seite 19
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TOP-THEMA

Die Borsen laufen Ge-
fahr, sich Sympathien

der Handler durch ei-

nige (neue) Nebenlei-
stungen und Angebote

zu verspielen. KAUFBARE PLATZIERUNGEN
FINDET NUR EIN GUTES DRITTES

DER HANDLER IN ORDNUNG,

~ PREISBEWERTUNGEN ODER
BORSENEIGENE FINANZIERUNGS-
UND VERSICHERUNGSANGEBOTE
LEHNEN DIE WEITAUS MEISTEN AB.

Wie bewerten Sie folgende Angebote/ Leistungen von Online-GW- Bewertung einzelner Leistungen
Borsen? Viele Neuerungen fallen durch

« Die Grundzufriedenheit mit den Borsen stimmt, wie
Chart 6 gezeigt hat. Allerdings laufen die Borsen

Maglichkeit von

Handlerbewertungen durch Kund ) . -
endlerewertangen darch funden gerade Gefahr, sich Sympathien durch einige (neue)
Gekaufte Platzierung (Aufpreis fir iz Bl - Nebenleistungen und Angebote zu verspielen.

Suchergebnis-Verb . g L !
uchergebnis- Verbesserung) » Akzeptanz bei einer Mehrheit findet inzwischen die
preisbewertung der Angebore AIECHIN 0 Handlerbewertung, kaufbare Platzierungen finden

nur ein gutes Drittel in Ordnung, Preisbewertungen
Finanzierungs- und/oder 4“ 18 oder borseneigene Finanzierungs- und
Versicherungsangehote Versicherungsangebote lehnen die weitaus meisten

1=Sehr gut m2 3 4 = Schlecht WeiB nicht ab.

Gerankt nach Top-2-Boxes
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ZUFRIEDEN MIT DEN GW-BORSEN?

Volkswagen Financial Services hat die Online-GW-Bérse ,Hey.car”
ins Leben gerufen. Wie bewerten Sie die Marktchancen?

1=Sehrgut 9%

2 16%

> I oo

4 =Schlecht 7%

Kenne ich nicht/ weif nicht 42%

"

Volkswagen Financial Services hat die Online-GW-Bérse ,Hey.car
ins Leben gerufen. Wie bewerten Sie die Marktchancen?

1=Sehrgut 31%
2 19%
> I >+

4 =Schlecht = 4%

Kenne ich nicht/ weiB nicht 11%

deren ist!

AUTOHAUS pulsSchlag 03/2018

Marktchancen fiir HeyCar (alle Marken)
MittelmaBig

« Die Erfolgsaussichten fur die neue Borse HeyCar
sind nach Ansicht von Handlern aller Marken eher
mittelmaRig.

« Allerdings gaben 42% der Befragten an, die Borse noch
gar nicht zu kennen. Hier schlummert Potenzial, die
Zufriedenheitswerte derjenigen Handler, die HeyCar
bereits kennen, sind durchaus eindrucksvoll (Chart 6).

Marktchancen fiir HeyCar (nur VW)
Deutlich besser

« Betriebe, deren Hauptmarke VW ist, antworten auf die
gleiche Frage deutlich optimistischer: 50% sehen die
Chancen von HeyCar, sich zu behaupten, bei "sehr gut"

oder "gut".

» Unbekannt ist HeyCar hier nur bei 11% der Handler.

Seite 21
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Haben lhrer Meinung nach reine Spezial-Borsen (z. B. fiir Oldtimer,
Nutzfahrzeuge, Motorrader, Campingfahrzeuge etc.) eine Zukunft?

Nein

22% WeiB nicht

Haben Ihrer Meinung nach reine Spezial-Borsen (z. B. fiir Oldtimer,
Nutzfahrzeuge, Motorrader, Campingfahrzeuge etc.) eine Zukunft?

Bis 100 NW - Kleine Héandler 47%
101-250 NW - MittelgroBe Handler 54%
251-500 NW - GroB3e Handler 65%

Uber 500 NW - Sehr groBe Handler _ 72%

Anteil: Ja

Seite 22

1 O Spezial-Borsen
Daseinsberechtigung bewiesen

» Offenbar haben entspechende Spezialborsen, z. B.
far Oldtimer oder Reisemobile, vielen Handlern ihre
Daseinsberechtigung bereits bewiesen: 61% der Befragten
sehen fUr dererlei Anbieter eine Zukunft, nur 17% verneinen
das.

1 1 Spezial-Borsen (nach HandlergroBe)
Grof3e Handler positiver

« Je groBer die Handler, desto eher geben sie Spezialbdrsen
eine Chance, unter den sehr groflen Handlern sind knapp drei
Viertel (72%) Uberzeugt, dass solche Sparten-Angebote eine
Berechtigung haben.

AUTOHAUS pulsSchlag 03/2018



ZUFRIEDEN MIT DEN GW-BORSEN?

©Skavronskiy_A.V- stock.adobe.

61% DER BEFRAGTEN SEHEN FUR
ANBIETER VON SPEZIALBORSEN
FUR Z. B. NUTZFAHRZEUGE,
OLDTIMER, MOTORRADER ODER
CAMPINGFAHRZEUGE EINE
ZUKUNFT, NUR 17%

VERNEINEN DAS.
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AR CHIV katalog

02/2018

01/2018

12/2017

11/2017 10/2017
Fit fiir das digitale Nachfolgeregelung: Perspektive 2018 Marktsituation GW Schadenreparatur 2025
Zeitalter? Alles im Griff?
09/2017 08/2017 07/2017 06/2017 05/2017
Online-GW-Héandler GW-Garantie Zukunft des Diesels Diesel unter Druck Aftersales der Zukunft
04/2017 03/2017 02/2017 01/2017 1272016
Fahrzeugiibergabe Carsharing im Handel Events im Autohaus Verkaufer Finanzdienstleistungen
im After-Sales
11/2016 10/2016 09/2016 08/2016 07/2016
Perspektiven 2017 Zu- und Verkauf von Gewerbliche Kunden Werkstattausriistung Gerbrauchtwagen-
Gebrauchtwagen Hereinnahme

Seite 24
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AUTOHAUS pulsSchlag!

Der pulsSchlag ist das monatliche Stimmungsbarometer der Branche. Die Umfrage wird durchgefiihrt in Kooperation
mit puls Marktforschung unter Autohdndlern im deutschsprachigen Markt. Das Befragungs-Panel besteht aus 1.600
Handlern, eine Stichprobe daraus wird jeden Monat zu einer 3-7 minitigen Online-Befragung eingeladen.

Werden Sie jetzt Mitglied im AUTOHAUS-Panel! Tragen Sie mit Ihrem Wissen dazu bei, Erkenntnisse fiir die
R . :  Branche zu gewinnen und vergleichen Sie Ihren Betrieb mit den Branchenbenchmarks. Als Belohnung
e e .:\":_ _ winken hochwertige Pramien und Einkaufsgutscheine.

| ‘“'l_‘ “ Anmeldung unter: www.autohaus.de/pulsschlag im Bereich ,Mitmachen”

Digital und jederzeit: das pulsSchlag Abo

Lesen Sie die digitale Ausgabe des pulsSchlag 12 Mal im Jahr.
Das Barometer der Branche steht ganz bequem per ePaper und App fir Smartphone, Tablet oder fir
den PC bereit. Zur neuesten Ausgabe ladt Sie der Newsletter des AUTOHAUS pulsSchlag ein.
Mehr Informationen unter: www.autohaus.de/pulsschlag im Bereich,Abo”

DIGITALES

AUTOHAUS pulsSchlag hilft Ihnen die aktuelle Marktlage richtig einzuschétzen sowie Trends zu
erkennen und zu nutzen. Die Ergebnisse basieren auf einer monatlichen Online-Befragung von
ca. 1.600 Marken- und markenunabhéngigen Handlern aus Deutschland zu Konjunktur- und
Verkaufserwartungen. Das Archiv mit allen Ausgaben seit 2007 ist eine wertvolle Recherche-
Basis fiir die Themen der Branche.

Mehr Informationen unter: www.autohaus.de/pulsschlag im Bereich ,Archiv”
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THEMENVERZEICHNIS

Die Top-Themen der
vergangenen Jahre zeigen, was den
Automobilvertrieb bewegt. Erfahren

Sie mehriiber die Meinung der
Branche zu den entscheidenden
Themen: Die TopThemen zeigt das
Stimmungsbild im Handel.

[Heben Sie den pulsSchlag Datenschatz] Welches Thema brennt dem Handel gerade auf den
Ndgeln? Wo werden die entscheidenden Weichen gestellt? Monatlich wahlt das Redaktionsteam ein
Top-Thema flr den AUTOHAUS pulsSchlag aus und setzt damit den Schwerpunkt der Ausgabe. Die
Ubersicht der monatlichen Schwerpunktthemen zeigt die groRe Bandbreite der Themen.

Sie macht aber auch Brennpunkte deutlich und erlaubt im Vergleich Entwicklungen

abzulesen.

B

L =

Alternative Antriebe

E-Mobilitat 03/2016 Online & Digitalisierung

E-Mobilitdt 01/2011 Kundenbewertungen im Internet 06/2016
Digitalisierung im Autohaus - Chancen und Risiken 05/2016
Digitaler Showroom 11/2015
Online-Marketing 06/2015
Leadmanagement 03/2015

, IT im Handel 09/2014
02/2014

Social Media im Handel

Aftersales & Werkstattgeschaft Digitale Dialogannahme 05/2014

Werkstattausristung 08/2016 Internetstrategien im Handel 03/2013

Lager- und Teilemanagement 04/2016 Servicebdrsen im Internet 02/2012

Werkstattauslastung 02/2015 Autohausbewertung im Internet 12/2012

Aftersales-Marketing 08/2015 Social Media im Handel 02/2011

Digitale Dialogannahme 05/2014 Print- und Onlinenutzung 06/2011

Smart Repair 06/2014 Online-Neuwagenbdrsen 07/2011

Rader- und Reifengeschaft 07/2014

Teile & Service 04/2013

Servicebdrsen im Internet 02/2012

[T-Systeme in der Werkstatt 04/2012 @S

Werkstattersatzmobilitét 06/2012 -—

Ersatzteilmanagement 07/2012 ==

Meister-HU 10/2012 Finanzdienstleistungen
Finanzdienstleistungen im After-Sales 12/2016
Finanzdienstleistungen im Handel 10/2014
Finanzmanagement 08/2011
Flatrate Finanzdienstleistungen 01/2010
Restwerte und Leasingrickldufer 05/2010
Neuwagenanschlussgarantien 11/2010

pulsSchlag 03/2018



=

Flotte & Gewerbliche Kunden

Gewerbliche Kunden 09/2016
Transportergeschaft 09/2012
(=

Gebrauchtwagen

Gebrauchtwagen Zu- und Verkauf 10/2016
Gebrauchtwagen Hereinnahme 07/2016
Gebrauchtwagen Handelsportale 09/2015
Auktionen 04/2015
Gebrauchtwagen-Marketing 04/2014
Gebrauchtwagen-Verkaufer 03/2011
Handelsthemen

Fahrzeugibergabe 04/2017
Events im Autohaus 02/2017
Outsourcing 02/2016
Disposition 01/2016
Mystery Shopping 10/2015
Kundenzufriedenheit 07/2015
Junge Zielgruppen 03/2014
GVO Gruppenfreistellungsverordnung 12/2013
Customer Relationship Management (CRM) 10/2013
Frauen im Kfz-Gewerbe 01/2012
Parallelimporte 03/2012
Call-Center und Telefonmarketing 08/2012
Rentabilitdt im Automobilhandel 11/2012
Energieeffizienz im Autohaus 10/2011
Priforganisationen 12/2011
Bauinvestitionen 09/2010

pulsSchlag 03/2018

Hersteller und Handel

Carsharing im Handel 03/2017
Der Hersteller-Au8endienst 01/2013
Kundenzufriedenheitsbefragungen durch Hersteller ~ 07/2013
Lieferzeiten 04/2011
Garantieabwicklung 09/2011
Garantie und Kulanz 10/2010
Margensysteme 12/2010
X )
-l
Personal im Handel
Der Automobilverkdufer 01/2017
Personal im Autohaus 05/2015
Auswirkungen des Mindeslohns 12/2014
Trainingsstrategien 08/2014
Personal Rekruiting 01/2014
Automobile Weiterbildung 08/2013
Der Automobilverkaufer 11/2013
Personalrekruiting 02/2013
Personalrekruiting 05/2011
aln
Perspektive fiir die Branche
Perspektiven 2020 01/2015
Perspektiven 2014 09/2013
Perspektive Autohauszukunft 05/2013
Zukunft des Handels 05/2012
Perspektiven 2012 11/2011
Versicherungen
Versicherung im Autohaus - Kfz-Versicherung 12/2015
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1.600
Handler

60 Jahre
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AUTOHAUS pulsSchlag 06/2017

Werden Sie
Panel-Teilnehmer beim
AUTOHAUS pulsSchlag

Dann werden Sie Mitglied im
AUTOHAUS pulsSchlag Panel!
Tragen Sie mit lhrem Wissen und lhrer
praktischen Erfahrung dazu bei, wichtige
Informationen und Erkenntnisse fiir die
Automobilbranche zu gewinnen und
Trends friihzeitig zu erkennen.

Als Belohnung winken tolle Pramien.
Mehr Informationen unter:
www.autohaus.de/
pulsschlag

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 Gebrauchtfahrzeuggeschaft
im jeweils abgelaufenen Monat (im
Vergleich zum Vorjahresmonat).

Methode/Stichprobe:

Der AUTOHAUS pulsSchlag basiert

auf einer monatlichen Online-
Befragung von Marken-Handlern

und markenunabhdangigen Handlern
aus dem gesamten Bundesgebiet zu
Konjunktur- und Verkaufserwartungen.
Der Erhebungszeitraum betragt 3 Tage
und beginnt jeweils mit dem ersten
Montag eines Monates (bereits seit
2001). Die durchschnittliche Interview-
dauer 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 dafur eingerichtetes Online Panel,
in dem aktuell ca. 1.600 Handler (Stand
04/2017) registriert sind.
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