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Einleitung 

 

• Die Zeitschrift GW-Trends hat im Juli 2015 festgestellt, dass die GW-   
  Durchschnitts-Standzeit im Markenhandel auf aktuell 85 Tage gesunken  
  ist – ein besonders „guter“ Wert gegenüber früheren Jahren, wo die   
  Standtage oft über 100 Tage lag. 
 
• Marken wie Audi liegen signifikant darunter (55 Tage), andere wie Ford  
  (105 Tage) oder Fiat (109 Tage) erheblich darüber. 
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Das bedeutet, dass der Markenhandel lediglich einen 
Umschlagsfaktor von 4,3 erreicht bei einem Soll von mind. 6 

Von einem guten Wert kann also kaum die Rede sein! 



 

 
Themen 

 
1. Eigenes Sortimentskonzept als Basis für das erfolgreiche GW-  

Geschäft im lokalen Raum 
2.  Verwendungsentscheidung als wichtiger Filter im Endkundengeschäft 
3.  Optimales Einpreisen und Preismanagement = Langstehervermeidung 
4.  Professionelle Präsentation im Internet schafft Nachfrage (mobile.de) 
5.  Das Internet als Schaufenster zum Autohaus  
6.  Die Digitalisierung des GW-Geschäftes im Autohaus (DEKRA) 
7.  Methoden eines wirkungsvollen Bestands-Controllings  
8.  Zusammenfassung und Fazit 
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1. Eigenes Sortimentskonzept als Basis für das erfolgreiche  
GW-Geschäft im lokalen Raum 

GW-Sammelsurium oder Sortimentskonzept? 
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1. Eigenes Sortimentskonzept als Basis für das erfolgreiche  
GW-Geschäft im lokalen Raum 

GW- 
Sammelsurium  

statt 
Sortiment 

Oft unattraktive  
Inzahlungnahmen 
 aus NW-Geschäft 

Sporadischer Zukauf  
von Jahreswagen  
oder anderen GW 

Alte, nicht Endkunden- 
fähige GW aus  

Inzahlungnahmen  

Inzahlungnahme 
von Fremdfabrikaten 

Uniforme, gleiche  
Leasing-Rückläufer 

Rücknahmen 
aus Flottengeschäft 
(„Kassengestelle“) 

Das Dilemma des GW-Sortimentes: Es lebt fast nur von Hereinnahmen. 
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1. Eigenes Sortimentskonzept als Basis für das erfolgreiche  
GW-Geschäft im lokalen Raum 

Ein GW-Sortimentskonzept entwickelt sich aus dem regionalen Markt 
und dessen spezifischen Bedürfnissen ...  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
...und der Zielsetzung des Autohauses, hier eine maximale 

Marktdurchdringung zu erreichen – auch im Servicegeschäft.  7 
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Herleitung des Marktpotentials: 

 
• Anzahl Besitzumschreibungen laut MIS im definierten 

Marktgebiet? 
 

• Anteil der Besitzumschreibungen bis max. 3 Jahre? 
 

• Marktanteil der von mir vertretenen Marke(n)? 
 

• Anteil, den davon mein Autohaus verkaufen soll? 
 

• Abgeleitet wird daraus die Absatzplanung 
 
 



1. Eigenes Sortimentskonzept als Basis für das erfolgreiche  
GW-Geschäft im lokalen Raum 

Wichtige Fragen zur Klärung der Rahmenbedingungen: 
 

• Maximales Budget / Kapitalbindung? 
 
• GW-Stellkapazität je Standort? 

 
• Nur Eigenmarke(n)? 

 
• Ggf. Fremdmarkenanteil? 

 
• Welcher Modellmix je Standort?      
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1. Eigenes Sortimentskonzept als Basis für das erfolgreiche  
GW-Geschäft im lokalen Raum 

Beispiel für ein Sortimentskonzept:  

Autohaus Mustermann Gesamt 
Endkunden-Absatz 2015 1.600 
Umschlagsfaktor 6,4 

Baureihe Ø Absatzanteil          
( KBA-Daten ) Minimal Durchschnitt Maximal 

Up 6% 10 12 15 
Polo 10% 20 25 30 
Caddy 4% 8 10 12 
Golf 35% 75 90 110 
Golf Plus 3% 6 8 10 
Touran 7% 15 17 20 
Tiguan 10% 20 25 30 
Beetle 2% 3 4 5 
Cabrios Golf, Eos, Beetle 3% 6 8 10 
Passat Lim., CC 3% 6 8 10 
Passat Variant 10% 20 25 30 
Sharan 2% 3 5 5 
Touareg 1% 2 4 4 
Caravelle, Transporter 3% 6 9 9 
Sonstige 1% 0 0 0 

Gesamt gerundet 100% 200 250 300 10 



Eigenes Sortimentskonzept als Basis für das erfolgreiche  
GW-Geschäft im lokalen Raum 

Ist man auf Kunden außerhalb der eigenen Region angewiesen ... 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 

 - € 1.000,- 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 

...sinkt der zu erzielende Restwert – auch für die Ware des Lokalmarktes! 
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Eigenes Sortimentskonzept als Basis für das erfolgreiche  
GW-Geschäft im lokalen Raum 

 
• Das Sortimentskonzept ist der Baustein, der zunächst hilft, 

festzulegen, welche Modelle im eigenen Angebot in welchen 
Mengen präsentiert werden sollen. 
 

• Erst durch das Sortimentskonzept wissen Sie genau, in welchen 
Modellbereichen Sie Unter- bzw. Überbestände haben. 
 

• Das Sortimentskonzept ist die Arbeitsgrundlage für Verkaufsleiter 
und Einkäufer. 
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2. Verwendungsentscheidung als wichtiger Filter  
im Endkundengeschäft 

 
Ein Verwendungsentscheidungs-Katalog filtert das GW- 
Hereinnahme-Volumen qualitativ. 

 
Endkundenware wird von Handelsware selektiert. 
 
Endkundenware wird im Laden / auf dem GW-Platz präsentiert. 

 
Handelsware wird nicht durch Verkäufer, sondern idealerweise über 
Auktionen verkauft. 
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2. Verwendungsentscheidung als wichtiger Filter  
im Endkundengeschäft 

Kriterium Grün Gelb Rot 
Alter < 6 Jahre 6-8 Jahre > 8 Jahre 

Laufleistung < 120.000 km 120.000 - 150.000 km > 150.000 km 
Anzahl Halter bis 2 2 bis 3 > 3 

Art Vorbesitzer   Autovermietung              
Fahrschule Taxi, Mietwagen 

reparierter Vorschaden < 5.000 € 5.000 € - 10.000 € > 10.000 € 

Wartungs-Status Scheckheftpflege Scheckheft mit 
kleineren Lücken 

keine Scheckheftpflege 
oder fehlendes 

Scheckheft 

technischer Zustand technisch mit kleineren 
Mängeln 

technisch mit größeren 
Mängeln 

gravierender Wartungs- 
und Reparaturstau 

optischer Zustand kleinere Lackmängel 
Lackmängel rundum, 

diverse 
Nachlackierungen 

gravierende 
Lackmängel, 

Farbunterschiede 
Nachlackierungen 

Sonstiges - beschädigte Polster schlechte Gerüche wie 
z.B. vom Hund 14 



2. Verwendungsentscheidung als wichtiger Filter  
im Endkundengeschäft 

Leitsätze zur Verwendungsentscheidung: 
 
• Erfüllt ein GW „Rot“- oder mehrfach „Gelb“-Kriterien, wird er 

grundsätzlich für die Vermarktung an Wiederverkäufer 
vorgesehen – idealerweise über Auktionen. 
 

• ACHTUNG: Es gibt immer wieder – aus gutem Grund – 
Ausnahmen. So kann man z.B. ein 12 Jahre altes Rentner-
Fahrzeug mit wenig km auch an Endkunden verkaufen!  
 

• Verkäufer sollten deshalb einen solchen Katalog als Richtlinie 
und nicht als „Vorschrift“ sehen. 
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3. Optimales Einpreisen und Preismanagement  
= Langstehervermeidung 

 

Das Internet verschafft dem Kunden umfassende Preistransparenz: 
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