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Marktlage

Neuer Zulassungsrekord

Das KBA hat fiir den Berichtsmonat Juli wieder einen neuen Zulassungsrekord vermeldet. Damit set-
zen sich die positiven Auswirkungen der Verschrottungspramie fort. Die Zufriedenheit des Handels
ist auf gutem Niveau und hat sich im Vergleich zum Vormonat leicht verbessert.

Aktuell sind 65 Prozent der befragten Handler zufrieden oder sehr zufrieden. Dennoch liegt die
durchschnittliche Branchenstimmung aufgrund des schwacheren GW-Geschafts unter dem
Indexwert von 50. Daran durfte sich in den kommenden Monaten auch nichts mehr dndern. Die
Tageszulassungen bewegen sich allerdings weiterhin in einem unteren Level bei sieben Prozent.

Das Nachlassverhalten der Handler ist weiterhin ziemlich hoch. Das dirfte auch so bleiben. Auf die
Auslastung der Werkstatt kann man sich auch in diesem Monat verlassen. Auf das Ansteigen der
Standtage bei den Gebrauchten allerdings auch.

Fazit: Markenhédndler mussen und sollten ihre eigene Profilierung selbst in die Hand nehmen - die
Abwrackpramie hat dafur die notwendige Luft geschaffen.

Ralph M. Meunzel
Chefredakteur AUTOHAUS

Handelsindex

60

zunehmende
Zufriedenheit

Indexwert 50:
durchschnittl.
Branchen-
stimmung

abnehmende
Zufriedenheit

30 T T T T T T T T T T |
Jul Aug Sep Okt Nov Dez Jan Feb Mrz Apr Mai Juni Juli
08 08 08 08 08 08 09 09 09 09 09 09 09
© by AUTOHAUS Online Basis: Zufriedenheitswerte fiir das NW- und GW-Geschéft




Nr.8
9. Jahrgang
14. August 2009

—A\/\s pulsSchlag Seite 3

Neuwagengeschaft Juli 2009

1a: Zufriedenheit mit NW-Geschaft

Wie zufrieden sind Sie mit den Neuwagenverkaufsabschliissen im Mehrheit POSitiV gestimmt
abgelaufenen Monat Juli 2009 im Vgl. zum Vorjahresmonat?

* Die Befragten waren Uberwiegend zufrieden mit dem NW-Geschaft,
insgesamt 65% der pulsSchlag-Handler gaben an, dass sie mit den
Verkaufsabschlussen zufrieden oder sehr zufrieden waren

Sehr zufrieden

41%

Zufrieden

Weniger zufrieden

Unzufrieden

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

1b: Zufriedenheit mit NW-Geschift (Uberblick)

Wie zufrieden sind Sie mit den Neuwagenverkaufsabschliissen?
(Vergleich letzte 13 Monate)

Optimismus steigt

[24%

Mehr als zwei Drittel der befragten Handler (65%) beurteilten ihr NW-Geschaft
im Juli positiv

Mit dem NW-Geschéft unzufrieden oder weniger zufrieden waren 33% der
[41% Befragten, was eine leichte Abnahme der negativen Stimmen bedeutet
(Vormonat 37%)

Insgesamt waren die Handler bedeutend optimistischer als im

o sty 3% ] 14% N 23% Vorjahresmonat, als nur 29% angaben, mit dem NW-Geschdft zufrieden oder

10% o = sehr zufrieden zu sein
6% 7% 10% 12% 10%

65%

13% 11%

Jul08  Aug08 Sep08 Okt08 Nov08 Dez08 Jan09 Feb09 Mrz09 Apr09  Mai09  Jun09  Jul09

L i Weniger zufrieden u Zufrieden u Sehr zufrieden |

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

2a: Verkaufte Einheiten (nach HandlergroB3e)

Wie viele Neuwageneinheiten verkauften Sie ungefahr im Juli 2009? . .
(HandlergroRe nach NW-Verkauf/Jahr) Mittelgrofe liegen vorn

36 * Die mittelgroRen Handler konnten trotz schwieriger wirtschaftlicher Lage 10
Einheiten mehr als im Vorjahresmonat verkaufen
13 D AT v * Das bedeutet auch, dass sie doppelt so viel Einheiten wie die anderen
15 NW - Juli 2009 Handler im Durchschnitt verkauften
e oy 22 verkaufte ¢ Die sehr groRen Handler haben nicht nur im Vergleich zum
schwierigen Vormonat wieder mehr abgesetzt sondern auch im
Vorjahresmonatsvergleich (plus 8 Einheiten)

Mittelwert (Gesamt)

Bis 100 NW -
Kleine Handler

101 - 250 NW -
MittelgroBe Handler

251 - 500 NW -
GroBe Handler

Uber 500 NW -
Sehr groRe Handler
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Neuwagengeschaft
Juli 2009 (Fortsetzung)

2b: Anzahl der verkauften Tageszulassungen

MaBiger Riickgang

Wie viele dieser Neuwageneinheiten waren im Juli 2009
Tageszulassungen?

¢ Die pulsSchlag-Handler haben im Juli geringfligig weniger Tageszulassungen
verkauft als im Vormonat, sie gingen von 2,7 Einheiten im Juni auf 2,6
Einheiten zurdck.

Keine TZ 45%

Bis3TZ
4-5TZ
6-10TZ Mittelwert:
26TZ
Uber 10 TZ

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

2c: Tageszulassungen im Jahresriickblick

Entwicklung: Anteil Tageszulassungen an verkauften Neuwageneinheiten Anhaltend niedriges Niveau

- in Prozent - (Vergleich letzte 13 Monate)

* Der Abwartstrend der vergangenen Monate setzt sich fort: Der Anteil der

19%  20% 20% Tageszulassungen bleibt relativ niedrig und pendelt sich auf 7 Prozent ein (8
Prozent im Vormonat)

* Dieser Wert verdeutlicht einen bemerkenswerten Riickgang von 12 Prozent
im Vergleich zum Vorjahresmonat

8% 7%

6% go,

Jul 08 Aug 08 Sep 08 Okt 08 Nov 08 Dez 08 Jan 09 Feb 09 Mrz09 Apr09 Mai09 Jun 09 Jul 09

2d: Entwicklung Tageszulassungen (Monatsvergleich)

Wie hat sich der Anteil der Tageszulassungen im Juli 2009 im Vergleich

zum Vorjahresmonat entwickelt? Der Anteil ist ...

Sanfter Anstieg

* 12% der befragten Handler gaben an, dass der Anteil an Tageszulassungen

... gestiegen 12%
gestiegen sei. Das bedeutet ein Plus von 3 Prozent im Vergleich zum
Vormonat
* Allerdings war dieser Anteil fir immerhin 83% der Befragten im Vergleich zum
... gleich geblieben 37% Vorjahresmonat gleich geblieben oder gesunken

... gesunken 46%

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe
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Neuwagengeschaft
Juli 2009 (Fortsetzung)

3a: Nachlass auf Listenpreis (in Prozent)

Wi el reinen Nachlass haben Si Neufahrzeugber: im Juli 2009
durchsch. auf den Listenpreis (Netto) beim Verkauf gegeben? - in Prozent -

Kunden profitieren weiter

Kein Nachlass e Die Abwrackpramie wirkt sich weiterhin vorteilhaft fir die Kunden auf das

Rabatt-Niveau aus: Fast ein Drittel der Handler gab Rabatte von 11 bis 15%
* Insgesamt stieg der durchschnittliche Nachlass im Juli auf 10,5% (Vormonat
46% 10,4%)

Bis zu 5%
6% - 10%
11% - 15%
16% - 20%

Mittelwert:
10,5%

Uber 20%

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

3b: Rabatte im Jahresriickblick (in Prozent)

Wie viel reinen Nachlass haben Sie im Neufahrzeugbereich durchsch. . .
Niveau steigt

auf den Listenpreis (Netto) beim Verkauf gegeben?

11,6%11’8% * Die Abwrackpramie und die Absatzkrise halten die Handler dazu an, auch

weiterhin spurbare Rabatte auf Neuwagen anzubieten

* Im Juli setzt sich die Tendenz der steigenden Rabatte weiter fort: der
durchschnittliche Nachlass-Wert von 10,5% néhert sich dem Vorjahreswert von
11,1%

11,3%
11%  11,1%

10,4%10,5%

0.2%
"10,0%10,0%10:1%

Jul 08 Aug 08 Sep 08 Okt 08 Nov 08 Dez 08 Jan 09 Feb 09 Mrz 09 Apr09 Mai09 Jun 09 Jul 09

3c: Nachlass auf Listenpreis in Prozent (nach Marken)

Wie viel reinen Nachlass haben Sie im Neufahrzeugbereich im Juli 2009

durchsch. auf den Listenpreis (Netto) beim Verkauf gegeben? - in % -

Mercedes-Kunden zahlten am meisten
Fiat 12,2%
Asiat. Importeure 11,3% * Der Premiumhersteller profitierte kaum von der Abwrackpramie. Im Juli

glichen die Handler dies trotz schwieriger Marktsituation nicht mit hohen

Ford 10,9% . . . L . .
’ Nachldssen aus und so erhielten Mercedes-Kaufer die niedrigsten Rabatte im
Franz. Importeure 10,5% Markenvergleich (9% )
Opel 10,2% ¢ Bei den Fiat-Partnern konnten die Kunden von den hochsten Nachldssen

Audi profitieren, wie bereits im Vormonat

Volkswagen

0,
9.1% Mittelwert:
9.0% 10,5%

Mercedes
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Neuwagengeschaft
Juli 2009 (Fortsetzung)

3d: Nachlass auf Listenpreis (in Euro)

Wie viel reinen Nachlass haben Sie im Neufahrzeugbereich im Juli 2009 Im Schnitt 2.291 Euro Verlust
durchsch. auf den Listenpreis (Netto) beim Verkauf gegeben?

Kein Nachlass

* Die meisten Handler gaben Rabatte von 1001 bis 1500 Euro, bzw. von 2.001

Bis 500 € bis 2.500 Euro (jeweils 16% der befragten PulsSchlag-Teilnehmer)

Mittelwert: . . q q =

* Im Schnitt gingen ihnen durch die Nachldsse 2.291 Euro pro verkauftem Auto
501 bis 1.000 € verleran

1.001 bis 1.500 € 16%
1.501 bis 2.000 €
2.001 bis 2.500 € 16%
2.501 bis 3.000 €

Uber 3.000 €

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

3e: Rabatte im Jahresriickblick (in Euro)

Wie viel reinen Nachlass haben Sie im Neufahrzeugbereich durchsch. auf
den Listenpreis (Netto) beim Verkauf gegeben? - in Euro -

Tendenz steigend

e Auch im Juli zeichnet sich die Tendenz zu hdheren Rabatten weiterhin ab

* Seit Marz 2009 steigen die Nachldsse zwar nicht sprunghaft aber dennoch
nachhaltig. Bisher weisen diese Zahlen aber nicht die Absatz- und
Existenzkrise vieler Handler aus

2.657 €

2.333 € 2339€ 2.291¢€

2273 € 2.281€

2,092 €
1.976 €

Jul 08 Aug 08 Sep 08 Okt 08 Nov 08 Dez08 Jan 09 Feb09 Mrz09 Apr09 Mai09 Jun09 Jul 09
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Gebrauchtwagengeschaft Juli 2009

4a: Zufriedenheit mit GW-Geschaft

Wie zufrieden sind Sie mit den GW-Verkaufsabschliissen im Weniger Enttduschte

abgelaufenen Monat Juli 2009 im Vgl. zum Vorjahresmonat?

e Trotz der derzeit schwierigen Marktsituation des GW-Geschaft schatzten die
befragten Handler die Lage etwas positiver ein als im Vormonat

e Es konnten wieder etwas mehr Gebrauchte vertrieben werden, denn die Zahl
der Unzufriedenen sank von 29 Prozent im Vormonat auf 21 Prozent

Sehr zufrieden

Zufrieden

41%

Weniger zufrieden

Unzufrieden

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

4b: Zufriedenheit mit GW-Geschift (Uberblick)

Wie zufrieden sind Sie mit den Gebrauchtwagenverkaufsabschliissen? 6h friedenhei
(Vergleich letzte 13 Monate) N Hohere Unzufriedenheit

i * Die Zufriedenheit mit dem GW-Geschaft hat im Vergleich zum

35% Vorjahresmonat abgenommen (minus 6 Prozentpunkte)
* Insgesamt 62% der Handler waren unzufrieden mit den GW-
Verkaufsabschlissen (plus 5 Prozentpunkte)

137%) 28 %)

sy 0% 42%
a1y 3%
37% 41%

4%  44%
34% 39% 349, 34%

32% 35% 319, )
23% 24% 21% 1 " 2% 19y 21% 23% 25% 2% 1%

Jul08  Aug08 Sep08 Okt08 Nov08 Dez08 Jan09 Feb09 Mrz09  Apr09  Mai09 Jun09  Jul09

Weniger zufrieden W Zufrieden W Sehr zufrieden

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

5: Verkaufte GW-Einheiten (nach Betriebsgrofie)

Wie viele Gebrauchtwageneinheiten verkauften Sie ungefahr im Juli 2009

(HandlergréRe nach NW-Verkauf/Jahr)? "Grof3e" mit Absatzeinbruch

Mittelwert (Gesamt) gg * Die gro8en Handler hatten am meisten mit der schwierigen Marktlage zu
........................................................... kédmpfen (18 verkaufte GW weniger als im Vorjahresmonat)
Bis 100 NW - 11 = Durchschn. Anzah verkaufte  Ermunternde Bilanz: Nur die sehr groen Handler konnten mehr GW

15 GW - Juli 2009

Durchschn. Anzahl verkaufte
GW - Juli 2008

Kleine Handler X K k .
verkaufen als im Vorjahresmonat (68 statt 60 Einheiten)

101 - 250 NW -
MittelgroBe Handler

251 - 500 NW -
GroRe Handler

Uber 500 NW -
Sehr grofe Handler
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Standzeiten Juli 2009

6a: GW-Standzeiten im Jahresiiberblick

Wie viele Tage betragt Ihnre GW-Standzeit vom Bestand?

(Vergleich letzte 13 Monate) TSNS Deutlich negative Tendenz
114 * Im Juli standen die Gebrauchten durchschnittlich 114 Tage, was einen
sprunghaften Anstieg bedeutet. Im Vorjahresmonat waren es 98 Tage
107 107 107 gewesen

* Die schwierige Marktsituation mit sinkendem Absatz spiegelt sich in dieser
Zahl eindeutig wieder

97

Jul08 Aug08 Sep08 Okt08 Nov08 Dez08 Jan09 Feb09 Mrz09 Apr09 Mai09 Jun09 Jul09

6b: GW-Standzeiten (nach Marken)

Wie viele Tage betragt Ihnre GW-Standzeit vom Bestand?

Audi liberholt Mercedes

Fiat 129 ' ; L '
“ * Die GW des Ingolstadter Herstellers verkauften sich im Juli am schnellsten

und blieben im Mittel 93 Tage im Hof
* Fiat |6st Ford an der Tabellenspitze ab: Mit 129 Tagen Standzeit liegen die Fiat-
Fahrzeuge deutlich Uber dem Mittelwert (114 Tage)

Ford

Asiat. Importeure
Volkswagen
Franz. Importeure

Mittelwert:
114

W Durchschnittl.
Standzeit in Tagen
Juli 2009

Opel

Mercedes

Audi

6c: GW-Standzeiten (nach Betriebsgrof3e)

Wie viele Tage betragt lhre GW-Standzeit vom Bestand?
(HandlergroBe nach NW-Verkauf/Jahr) . .
Sorgenkinder gro3e Handler
Bis 100 NW -
Kieine Handler 114 * FUralle Handler hat sich die Standzeit der Gebrauchten deutlich verldngert:
Von 106 Tagen im Juni auf 114 Tage
101 - 250 NW - a = q = Aeehl 5 q
Mittelgrofe 120 * Die gro3en Handler hatten die groBten Schwierigkeiten und verzeichneten
Héndler 137 Tage Standzeit
Mittelwert:
251 -500“NW- 137 114
GroRe Handler
Uber 500 NW - ) .
Sehr groRe 104 lTJﬁ(;I;I(gtverglelch
Handler
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7a: Werkstattauslastung im Jahresiiberblick

Zu wie viel Prozent war lhre Werkstatt ausgelastet?

(Vergleich letzte 13 Monate)

86%

79% 82% 82%

7% 76% 7%

Jul 08 Aug 08 Sep08 Okt08 Nov08 Dez08 Jan09 Feb09 Mrz09 Apr09 Mai09 Jun09 Jul 09

Etwas mehr als im Vorjahr

* Die Werkstdtten waren im Juli genauso ausgelastet wie im Vormonat
* Im Vergleich zum Juli 2008 ist die Auslastung jedoch leicht gestiegen (plus
drei Prozentpunkte)

7b: Werkstattauslastung im Einzelnen

Zu wie viel Prozent war Ihre Werkstatt im abgelaufenen Monat Juli 2009

ausgelastet?

Bis zu 50%

Mittelwert:
82%

51-70%

71 -80%

81-90%

33%

91 -100%

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

Gute Auslastung steigt

e Ein Wert von 80% bedeutet eine gute Werkstattauslastung

* 60% der pulsSchlag-Handler nannten eine entsprechende positive
Auslastung

* Die Auslastung stieg um 6 Prozentpunkte im Vergleich zum Juni

7c: Werkstattauslastung (nach Marken)

Zu wie viel Prozent war Ihre Werkstatt im abgelaufenen Monat Juli 2009
ausgelastet?

Audi
Volkswagen
Opel
Mercedes

Franz. Importeure

Mittelwert:
82%
B Mittelwertvergleich
Juli 2009

Ford
Fiat

Asiat. Importeure

Audi auf Platz eins

e Wie im Vormonat kann sich im Markenvergleich Audi bei der Auslastung an
erster Stelle behaupten, allerdings mit einem Prozentpunkt weniger als im
Juni (90 Prozent)

* Die asiatischen Importeure verzeichneten weiterhin die geringste Auslastung
und verloren noch zwei Prozentpunkte (79%)
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Top-Thema: Fortbildung

Einige Autohduser neigen in wirtschaftlich schwierigen Zeiten dazu, an der Fortbildung ihrer
Mitarbeiter zu sparen. Als Griinde werden haufig die hohen Kosten und die Unabkémmlichkeit
des Mitarbeiters genannt. Einige schieben die Schuld aber auch auf das mangelhafte und wenig
innovative Fortbildungsangebot.

AUTOHAUS pulsSchlag zeigt den Schulungsbedarf fiir Autohauser, aber auch die Mdngel bestehender
MaBnahmen auf. Denn gerade in der Krise ist eine kompetente und hoch motivierte Mannschaft ein
unentbehrlicher Wettbewerbsvorteil fir jedes Autohaus.

8: Entwicklung von FortbildungsmaBBnahmen

Wie haben sich die FortbildungsmaRnahmen lhrer Mitarbeiter und

Fiihrungskréfte in den vergangenen 12 Monaten entwickelt? #e 2> Hochste Zunahme im Service

* Die Mehrzahl der Autohduser setzt weiter auf Fortbildungsmafinahmen bei
11%1% ihren Mitarbeitern und Fiihrungskraften

So haben 12 % die Schulungen ihrer Fiihrungskrafte verstarkt, bei 58 % blieb
das Volumen immerhin gleich

Im Verkauf haben sogar 16 % der Handler die Weiterbildung ihrer Mitarbeiter
verstdrkt, bei 67 % blieb sie gleich und bei 14 % der Handler wurden die
Schulungsmafinahmen reduziert

Schulungsprimus ist aber eindeutig der Servicebereich: Hier wurden in den
letzten 12 Monaten bei jedem vierten Betrieb die Fortbildungsmal3nahmen

\ MVerstirkt W Gleich geblieben  © Reduziert  WeiR nicht ' Keine Angabe‘ intensiviert

Im Service

14% 2%

Im Verkauf

Bei
Fiihrungskraften

23% 5%

9a: Griinde fiir eine Reduktion der TrainingsmaBnahmen im Verkauf

Aus welchen Griinden wurden die Trainingsaktivitaten im Verkauf
eingeschrankt?

Kein Geld und keine Zeit

Kosten der
Fortbildungen

* 14 % der Handler des AUTOHAUS-pulsSchlag-Panels haben innerhalb des
letzten Jahres ihre Schulungsmaflnahmen im Verkauf reduziert

Die Griinde waren bei 66 % die Kosten, bei 56 % die Unabkdmmlichkeit der
Mitarbeiter

Je 32 % der Befragten haben in den letzten Fortbildungskursen keine neuen
Inhalte kennengelernt und somit auch keine nachhaltige Verbesserung in
ihrer Arbeit feststellen kédnnen

9 % bemdngelten die Qualitat der Fortbildungsangebote

Zu viel Arbeit, MA
unentbehrlich

Keine neuen Inhalte

Keine nachhaltige
Verbesserungen

Mangelnde Qualitat

Fehlende
Fortbildungsangebote

Mehrfachnennungen maglich! Basis: iebe, die
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9b: Griinde fiir eine Reduktion der TrainingsmaBnahmen im Service

Aus welchen Griinden wurden die Trainingsaktivitdten im Service
eingeschrankt?

Kosten der
Fortbildungen

Zu viel Arbeit, MA
unentbehrlich

Keine neuen
Inhalte

Keine nachhaltige
Verbesserungen

Fehlende
Angebote

Mangelnde
Qualitat

méglich! Basis: i die

Noch weniger Geld

* 11 % der Handler des AUTOHAUS-pulsSchlag-Panels haben innerhalb des
letzten Jahres ihre SchulungsmafBnahmen im Service reduziert

Die wichtigsten Griinde waren die Kosten (71 %) und die Unabkdmmlichkeit
der Mitarbeiter (57 %)

27 % der Befragten vermissten bei ihren letzten Fortbildungsveranstaltungen
neue Inhalte, 15 % konnten keine nachhaltige Verbesserung in ihrer Arbeit
feststellen

14 % fanden keine passenden Angebote

9c: Griinde fiir eine Reduktion der TrainingsmaBnahmen bei
Fiihrungskraften

Aus welchen Griinden wurden die Trainingsaktivitaten bei_
Fiihrungskraften eingeschrankt?

Kosten der
Fortbildungen

Keine neuen Inhalte

Zu viel Arbeit, MA
unentbehrlich

Fehlende
Fortbildungsangebote

Keine nachhaltige
Verbesserungen

Mangelnde Qualitat

maglich! Basis: iebe, die

Die Inhalte fehlen

12 % der Handler haben innerhalb des letzten Jahres ihre
Schulungsmalinahmen bei Fihrungskréften reduziert

Auch hier war der Hauptgrund die Kosten (53 %)

Allerdings beméangelte jeder zweite Handler, dass die letzten
Fortbildungskursen fur Fihrungskrafte keine neuen Inhalte vermittelt hatten
19 % konnten daher keine nachhaltige Verbesserung in ihrer Arbeit feststellen
31 % bemdngelten deshalb auch das fehlende Fortbildungsangebot, 18 % die
mangelnde Qualitat der Kurse

10: Zukiinftiger Bedarf an FortbildungsmaBnahmen

Wie schatzen Sie den zukiinftigen Bedarf an FortbildungsmaBnahmen
in lhrem Autohaus ein?

Far
Servicemitarbeiter

Fiir Fiihrungskréfte

Fiir Verkaufer

M Steigend M Gleich bleibend Fallend Weil nicht Keine Angabe ‘

Service hat hochsten Schulungsbedarf

* Den hochsten Fortbildungsbedarf haben zukinftig die Servicemitarbeiter:

58 % der Handler erkennen dort eine steigende Nachfrage

* Bei den Fihrungskréften erwarten 46 % der Handler eine hohere Nachfrage,

bei den Verkaufern 43 %
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Top-Thema: (Fortsetzung)
Fortbildung

11a: Zufriedenheit mit den vom Hersteller/Importeur angebotenen
FortbildungsmafBnahmen

Wie zufrieden sind Sie mit den von lhrem Hersteller/ Importeur
angebotenen FortbildungsmaBnahmen? Mehrheit ist zufrieden

* Die hochste Zufriedenheit mit den FortbildungsmafBnehmen der Hersteller

Fiir

L . 16% 3% . . . . . . .
Servicemitarbeiter & haben die Handler im Servicebereich: 78 % zufriedene Stimmen
e Im Verkauf sinkt die Zufriedenheit auf 70 % und bei den Fihrungskraften
0,
Fiir Verkaufer 21% 5% sogar anSg A)
Fiir Filhrungskrafte 28% 9%

| msehr zufrieden M Zufrieden - Weniger zufrieden _Unzufrieden ™ Keine Angabd

11b: Zufriedenheit mit den vom Hersteller/Importeur angebotenen
FortbildungsmafBBnahmen fiir Servicemitarbeiter (Markengruppen)

Wie zufrieden sind Sie mit den von lhrem Hersteller/ Importeur

angebotenen Fortbildungsmafnahmen?

Deutsche Hersteller vorn

Fiir Servicemitarbeiter

16% 3% ¢ Die Handler deutscher Volumen- und Premiummarken haben mit

____________ einem Anteil von 87 % bzw. 86 % die hdchste Zufriedenheit mit den

11% FortbildungsmafBnahmen ihrer Hersteller im Servicebereich

* Die Importmarken liegen mit 76 % (grof3e Importfabrikate) bzw. 71 % (kleine
Importfabrikate) deutlich dahinter

Mittelwert (Gesamt)

Dt. Premium-
Hersteller

Dt. Volumen- 0,
Hersteller 8%

GroRe Import-

Fabrikate 21%

3%
Kleine Import-

Fabrikate 23% 4%

| mSehr zufrieden_mZufrieden - Weniger zufrieden _ Unzufrieden - Keine Angabe]

11c: Zufriedenheit mit den vom Hersteller/Importeur angebotenen
FortbildungsmafB3nahmen fiir Verkdaufer (nach Markengruppen)

Wie zufrieden sind Sie mit den von Ihrem Hersteller/ Importeur

angebotenen Fortbildungsmafnahmen? HarTrORSOHNS A . X
Premiumhandler am zufriedensten

Fiir Verkaufer

Mittelwert (Gesamt) KN 57% 21% 5% e Die Handler deutscher Premium- und Volumenmarken haben mit einem

- Anteil von 79 % bzw. 76 % auch die hochste Zufriedenheit mit den
Dt. Premium- 19% 60% 18% . . - o
Hersteller FortbildungsmafBnahmen ihrer Hersteller fir Verkaufer
16% 4% * Die Importmarken kommen nur auf 66 % (gro3e Importfabrikate) bzw. 69 %
(kleine Importfabrikate) zufriedene Stimmen

Dt. Volumen-
Hersteller

GroRe Import- 0, o,
Fabrikate 29% 4%
Kleine Import-

Fabrikate 22% 9%

[ W Sehr zufrieden M Zufrieden - Weniger zufrieden _ Unzufrieden 1 Keine Angabe




AUTOHAUS

14. August 2009

—AN\/\s pulsSchlag Seite 14

Top-Thema: (Fortsetzung)
Fortbildung

11d: Zufriedenheit mit den vom Hersteller/Importeur angebotenen
FortbildungsmafBinahmen fiir Fliihrungskrafte (Markengruppen)

Wie zufrieden sind Sie mit den von lhrem Hersteller/ Importeur

angebotenen FortbildungsmaBnahmen? Premiumhandler deutlich vorne
Filr Filhrungskréfte . . . . . .
¢ Die Handler deutscher Premiummarken sind mit 79 % positive Stimmen
Wittelwert (Gesamt) [HRL 48% 28% 9% am deutlichsten mit den FortbildungsmaBnahmen ihrer Hersteller ftr
Dt. Premium- PR - Fuhrungskrafte zufrieden
Hersteller * Auch die Schulungen bei den deutschen Volumenmarken werden von 68 %
D Volumen- 20% 8% positiv beurteilt

¢ Die Importmarken kommen dagegen nur auf 46 % (grof3e Importfabrikate)
bzw. 50 % (kleine Importfabrikate) zufriedene Stimmen

GroRe Import-
Fabrikate

1% 35% 39% 13%

Kleine Import-

Fabrikate 39% 9%

\ W Sehr zufrieden M Zufrieden © Weniger zufrieden  Unzufrieden  Keine Angabe‘

12: Zufriedenheit mit den FortbildungsmaBBnahmen von freien
Anbietern

Wie zufrieden sind Sie mit den von freien Anbietern angebotenen

FortbildungsmaRnahmen? wes | Geringere Zufriedenheit

» Wahrend 78 % der Handler mit den Fortbildungsmaflnahmen der
Hersteller im Servicebereich zufrieden sind, liegt der Anteil bei den freien
Fortbildungsakademien bei 62 % zufriedene Stimmen

* Im Bereich Fuhrungskréfte liegen die Fortbildungsmalnahmen der freien
Anbieter daftir um 10 Prozentpunkte vor denen der Hersteller (59 % positive
Stimmen)

* Im Verkauf sind 60 % mit den freien Anbietern und 70 % mit den
Herstellerangeboten zufrieden

Fur Fiihrungskrafte &7 16% 4%

Fiir
Servicemitarbeiter

23% 5%

Fiir Verkaufer Z3Z3 23% 1%

‘Isehrxulriedan W Zufrieden  Weniger zufrieden  Unzufrieden  Keine Angaba‘

13a: Vergleich der Zufriedenheit mit FortbildungsmaBBnahmen fiir
Fiihrungskrafte von Herstellern und von freien Anbietern

Wie zufrieden sind Sie mit den von Ilhrem "Hersteller/ Importeur”

"freien Anbietern" angebotenen Fortbildungsmafnahmen? Freie Akademien besser bei Fﬁhrungskréften

Fiir Fiihrungskréfte

* Deutlich mehr Handler sind mit Fortbildungsmal3nahmen fur Fihrungskrafte

Sehr zufrieden von freien Anbietern zufriedener (69 %) als von Herstellerseite (59 %)

. 48%
Zufrieden

62%

Weniger
zufrieden

M Hersteller/ Importeuer
Unzufrieden

Freie Anbietern

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe
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13b: Vergleich der Zufriedenheit mit FortbildungsmaBBnahmen fiir
Servicemitarbeiter von Herstellern und von freien Anbietern

Wie zufrieden sind Sie mit den von lhrem "Hersteller/ Importeur" /
"freien Anbietern" angebotenen FortbildungsmaRnahmen?

Hersteller besser bei Fortbildung von Servicemitarbeitern
Fiir Servicemitarbeiter
* Im Bereich Service sind mehr Handler mit den Fortbildungsmalinahmen von

Sehr zufrieden Seiten der Hersteller (78 %) als von den freien Anbietern zufrieden (61 %)

63%
Zufrieden
57%
Weniger
zufrieden
2% M Hersteller/ Importeuer
Unzufrieden 5% Freie Anbietern

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

13c: Vergleich der Zufriedenheit mit FortbildungsmafBnahmen fiir
Verkaufer von Seiter der Hersteller und von freien Anbietern

Wie zufrieden sind Sie mit den von Ihrem "Hersteller/ Importeur" /
"freien Anbietern" angebotenen Fortbildungsmanahmen?

Hersteller besser bei Fortbildung von Verkaufern

Fiir Verkéaufer

¢ Auch bei der Verkéuferschulung sind mehr Handler mit den
FortbildungsmafBnahmen von Seiten der Hersteller (70 %) als von den freien
Schulungsanbietern zufrieden (60 %)

ISehr zufrieden

57%
Zufrieden
56%
Weniger
zufrieden
5% M Hersteller/ Importeuer
Unzufrieden 8% Freie Anbietern

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

14a: Integration von Fortbildung in den Alltag eines Autohauses

Wie kann ein Fortbildungsangebot aus lhrer Sicht optimal in den .
Autohaus-Alltag integriert werden? €7 Inhouse-Schulung gewiinscht

¢ Viele Fortbildungsmalinahmen werden nicht wahrgenommen, weil die
Mitarbeiter unabkdmmlich sind

* 37 % der Handler favorisieren daher Inhouse-Schulungen

* 31 % pladieren fur Schulungen, die nicht ldnger als einen Tag dauern

* Nur 15 % der Handler wollen Veranstaltungen am Wochenende, lediglich
11 % am Abend

Inhouse-
Schulungen

37%

Max. 1
Tagesveranstaltung

Veranstaltungen am
Wochenende

Abendveranstaltung

Differenz zu Ges. 100%: Sonstiges/ Keine Angabe
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14b: Integration von Fortbildung in den Alltag eines Autohauses
- Inhouse-Schulung (nach Betriebsgrof3e)

Wie kann ein Fortbildungsangebot aus lhrer Sicht optimal in den
Autohaus-Alltag integriert werden?

Antwort: "Inhouse-Schulungen”

Bis 100 NW -
Kleine Héndler

101 - 250 NW -
MittelgroBe Handler

251 - 500 NW - o
GroRe Handler 52%
Uber 500 NW -
Sehr grofe Handler

Grof3e Handler bevorzugen Inhouse-Schulungen

* Wie zu erwarten, bevorzugen die gro3en (52 %) und sehr grof3en Handler
(46 %) eher eine Inhouse-Schulung fir ihre Mitarbeiter, als die kleinen Handler
(15 %)

* Aufgrund der Mitarbeiterzahl und des Raumangebots ist das auch sinnvoll

14c: Integration von Fortbildung in den Alltag eines Autohauses
- Tagesveranstaltung (nach Betriebsgrofle)

Wie kann ein Fortbildungsangebot aus lhrer Sicht optimal in den
Autohaus-Alltag integriert werden?

Antwort: “Max. 1 Tagesveranstaltung™

Bis 100 NW -
Kleine Handler

43%

101 - 250 NW -
Mittelgroe Handler

251 - 500 NW -
GrofBe Handler

Uber 500 NW -
Sehr grofe Handler

Kleine Handler stehen auf Tagesveranstaltungen

* Die kleinen Handler (43 %) und mittelgrol3en Betriebe (35 %) bevorzugen
deutlich mehr als die grof3en (21 %) und sehr groen Handler (23 %)
Tagesveranstaltungen

e Ldnger dauernde Fortbildungen lassen sich mit einer knappen Personaldecke
eben nur sehr schwer besuchen

15: Fortbildungsbedarf (1)

In welchen Bereichen sehen Sie kiinftig Fortbildungsbedarf? (1/2)

TARKTFORSCHUNG

66%

Serviceverkauf

Kundenumgang

Kundengewinnung (per Telefon, Mail,
Internet)

zu ierung

Aktiver GW-Verkauf

Mitarbeiterfiihrung

Technische Schulung

Mehrfachnennungen méglich!

Hohe Nachfrage nach Serviceverkauf

* Zwei von drei Handlern wiirden ihre Mitarbeiter gerne im Serviceverkauf
schulen lassen

* 53 9% sehen noch Bedarf im Kundenumgang

* Auch die Kundengewinnung (48 %), der aktive GW-Verkauf (46 %) und
technisches Wissen (45 %) hat bei den befragten Handlern einen hohen
Stellenwert flr Fortbildungsmaflnahmen
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15: Fortbildungsbedarf (2)

In welchen Bereichen sehen Sie kiinftig Fortbildungsbedarf? (2/2) M

Leistungsorientierte
Entlohnungssysteme

Hohe Nachfrage nach Serviceverkauf

Dass sich 30 % der Handler fir mehr Informationen zu den Themen
Finanzmanagement (30 %) und den Umgang mit den Banken (24 %)
interessieren, ist sicherlich der Wirtschaftskrise geschuldet

Das gilt auch fur Controlling (37 %) und aktives Forderungsmanagement
(21 %)

Fiihren mit Zahlen/Controlling

Innovationsmanagement - Ideen
finden und umsetzen

Finanzmanagement

Umgang mit Banken

Aktives Forderungsmanagement im
Autohaus

Chancen durch das neue
Rechtsdienstleistungsgesetz

Mehrfachnennungen mglich!

16: In welcher Form wollen Handler iiber Fortbildungsangebote
informiert werden?

In welcher Form wollen Sie kiinftig liber Fortbildungsangebote
informiert werden?

80 Prozent wollen Infomaterial per Email

80% * Die grofSe Mehrheit von 80 % der Handler wollen in Form von Emails Gber
Fortbildungsmafinahmen informiert werden

* 30 % bevorzugen Postsendungen

e Immerhin 19 % reagieren auf Anzeigen in Fachmagazinen, 13 % auf Faxinfos

e Nur 7 % mochten personlich angerufen werden

E-Mails

Mailings

Anzeigen in
Fachzeitschriften

Per Fax

Personliche
Anrufe

Mehrfachnennungen méglich!

17: Bedeutung von Urkunden

Wie wichtig ist es fiir Sie, dass der Teilnehmer nach einer absolvierten
Fortbildung ein Zertifikat oder eine Urkunde erhalt? - Mehrzahl Wi" Zertifikat

* 68 % der befragten Handler ist es wichtig, dass sie nach Teilnahme an einer
FortbildungsmafBnahme eine Bestatigung in Form eines Zertifikats erhalten,
20 % davon ist dies sogar sehr wichtig

Sehr wichtig

Wichtig

48%

Weniger wichtig

Unwichtig
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Expertenkommentar zum Top-Thema

Trainingsmiidigkeit

Das schwierige wirtschaftliche Umfeld im vergangenen Jahr hat sich splirbar auf die Trainingsaktivitciten der
Autohduser ausgewirkt. Vor allem aus Kostengriinden haben die Hédndler in den vergangenen 12 Monaten deut-
lich weniger Mitarbeiter zur Schulung geschickt als im vergangenen Jahr. Die Angaben schwanken allerdings
zwischen 7 und 28 Prozent je nach Bereich und Marke. Besonders zuriickgehalten haben sich vor allem die klei-

nen Importfabrikate, wihrend die Premiumfabrikate wesentlich geringere Einsparungen vorgenommen haben.

Am stdrksten mussten die Flihrungskrdfte auf WeiterbildungsmalSnahmen verzichten. Die Griinde liegen auf der

Hand: Neben den Kosten fir die Fortbildung (66 Prozent) wird die fehlende Zeit als zweiter Hauptgrund mit 56

Ralph M. Meunzel
Prozent aufgefiihrt. Gefolgt von fehlenden Inhalten und der nicht vorhandenen nachhaltigen Wirkung, die man Chefredakteur AUTOHAUS

mit dem Training verbindet.

Die Zufriedenheit mit dem Weiterbildungsangebot der Hersteller und Importeure betrégt 70 Prozent (zufrieden und sehr zufrieden). Den héchsten Wert
erreicht die Zufriedenheit mit den Serviceangeboten. Damit kbnnen die freien Anbieter allerdings mit 56 Prozent zufriedenen Teilnehmer insgesamt gut mit-

halten. Man hdtte erwartet, dass der Abstand zwischen den Herstellern und den freien Anbietern grélSer ware.

Aufgrund der Kostensituation suchen inzwischen viele Handler nach alternativen TrainingsmalBnahmen, um die Mitarbeiter nicht so lange vom Arbeitsplatz
wegschicken zu mussen. Als eine wichtige Mdglichkeit werden Inhouse-Schulungen genannt, die in der Regel fast am Arbeitsplatz stattfinden. Die Seminare

auf maximal einen Tag zu begrenzen, kbnnen sich 31 Prozent der Befragten vorstellen.

Es wird zwar einerseits ziemlich gespart. Andererseits ist es dem Handel durchaus bewusst, dass der Trainingsbedarf weiter steigen wird. Nahezu die Hdilfte der

Interviewten geht von einem steigenden Trainingsaufwand aus. Den gréSten Bedarf sehen die Héndler im Serviceverkauf und der Kundengewinnung.

o

Ralph M. Meunzel
Chefredakteur AUTOHAUS
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Seminarindex August/September 2009

26.-28. 08. Yachthafenresidenz Hohe Dune, SommerAkademie 2009 mit Prof. Hannes Brachat - \Was geht — was bleibt — was kommt!
Rostock-Warnemuinde Im August 2009 findet zum 18. Mal die SommerAkademie statt. Das Motto in diesem Jahr lautet:
Was geht — was bleibt — was kommt!

Diskutieren Sie im ansprechenden Ambiente des Ostseebades Hohe Diine in Rostock-
Warnemiinde mit Prof. Hannes Brachat und hochkaratigen Gastrednern Themen, die derzeit die
Branche bewegen. Seien Sie dabei, reden Sie mit und entwickeln Sie neue Ideen im Austausch mit
Experten und Handlerkollegen.

08.09. 2009 Hannover = DES AUTOHAUS Controlling-Tag — Wo ist mein Geld geblieben?
09. 09. 2009 Dusseldorf Yﬁpp TS ' Dieser Frage widmet sich der AUTOHAUS Controlling-Tag auf drei Terminen bundesweit im
29.09. 2009 Stuttgart H MO,N_..Ew" September. Unsere Experten und Autohaus-Praktiker nehmen die Kostentreiber im Autohaus

unter die Lupe und zeigen lhnen auf, wie sich auf einfache Art und Weise Ertrag, Liquiditat und
langfristiges Uberleben sichern lassen.

24.09. 2009 Halle b. Leipzig Gebrauchtwagen-Forum 2009 - Strategien fir ein erfolgreiches GW-Geschéft

29.09. 2009 Hannover Wer heute im Gebrauchtwagengeschaft erfolgreich sein mochte, braucht eine umsetzbare

30. 09. 2009 Dusseldorf Strategie. Auf unserem Profi-Seminar mit Top-Referent Erwin Wagner und weiteren Experten

01. 09. 2009 Stuttgart erfahren Sie, wie Sie Ihren Gebrauchtwagenhandel dauerhaft lukrativ gestalten konnen. Sie
erhalten konkrete Handlungsanweisungen fir Ihr Geschéft, die Sie sofort in die Praxis umsetzen
kénnen.

Weitere Informationen und Anmeldung unter www.autohaus.de/akademie

L] L] L]
Definitionen
Werkstattauslastung: Verhdltnis von produktiven Stunden (tatsachliches Arbeiten) am Fahrzeug zu anwesenden Stunden
Standzeit: Zeitpunkt, ab dem ein Fahrzeug dem Handler tatsachlich zum Verkauf zur Verfigung
steht bis zum Verkauf des Fahrzeuges!
AUTOHAUS Handelsindex: Der Index basiert auf den Angaben der Handler zur Zufriedenheit mit dem Neu- und Gebraucht-
fahrzeuggeschéft im jeweils abgelaufenen Monat (im Vergleich zum Vorjahresmonat).
Methode/Stichprobe: Der AUTOHAUS pulsSchlag basiert auf einer monatlichen Online-Befragung von Marken-Handlern und

markenunabhangigen 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 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 daflr eingerichtetes Online Panel, in dem aktuell

ca. 1.400 Handler (Stand 12/2007) registriert sind.
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THE NaviGgation ComMPany

For Better Decisions

ACI Automotive Consumer Insights — Trendletter August 2009

Zuzahlungsbereitschaft der Autokaufer zu ausgewahlten Ausstattungen

Spurwechsel-Assistent
Klimaautomatik

Fernlichtassistent

Festeingebautes Navigationssystem
Navigationssystem mit Internetzugang
E-Call / Automatischer Notruf
Spurhalte-Assistent

ESP

Verkehrsschilderkennung
Diebstahlwarnanlage
Xenonscheinwerfer
Anhédngerkupplung
Multifunktions-Lenkrad
Reifendruck-Kontrollsystem
Allradantrieb

Solarschiebedach

4-Zonen Klimaautomatik
CD-Wechsler

Aktive Sitzbeliiftung

TV-Empfang

]153,4
]151,6
141,6
]41,3
139,4
]38,5
]38,5
]38,5
] 35,9
]34,3
]34,0
132,0
]30,6
127,3
126,1
] 25,2 .
124,3 Anteile
24,3 zuzahlungsbereiter Kunden
17,4
1150
0 10 20 30 40 50 60 70 80

Quelle: puls Marktforschung GmbH, ACI Trendmonitor Juli 2009

Basis: N=961 Autokaufer

Spurwechsel-Assistent erreicht den héchsten Anteil zuzahlungsbereiter Kunden

* Neben dem Informationsstand zu ausgewahlten Ausstattungen ist die Zuzahlungsbereitschaft eine wichtige Kennzahl

zur Messung der Marktpotenziale.

» Dass es keineswegs einen festen Zusammenhang zwischen Informationsstand und Zuzahlungsbereitschaft geben
muss, zeigen die hoch platzierten Spurwechsel- und Fernlichtassistenten.

« Neben dem Anteil der zuzahlungsbereiten Kunden ist im Rahmen der Studie natirlich noch ihre Hohe erhoben. So
lasst sich der Anteil an Kunden feststellen, die den gangigen Aufpreis fir diese Features zahlen wollen.

» Daneben wird im Rahmen dieser Studie auch die zwingend notwendige Analyse nach Fahrzeugsegment sowie -
marke durchgefiihrt, um den im Premium-Bereich chancentrachtigeren innovativen Ausstattungen Rechnung zu

tragen.

Endkundensicht.
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» monatlich » bundesweit » rund 1.000 Privatpersonen,
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