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Marktlage

Gute Besserung!

Die Finanzkrise in Verbindung mit der sich anbahnenden Rezession hat das Autogewerbe im
November deutlich getroffen. Die schwache Auftragslage, die sich bereits im Oktober angekindigt
hat, widerspiegelt sich in Form einer weiteren Verschlechterung der Handlerstimmung. Nur noch ein
Funftel der befragten Unternehmer sind mit dem Neuwagengeschéft zufrieden. Das ist das schlech-
teste bisher gemessene Ergebnis im AUTOHAUS pulsSchlag.

Gleichzeitig hat das Rabattniveau als Folge der Flaute angezogen. Mit einer Zufriedenheit von 27
Punkten stellt sich die Situation bei den Gebrauchten zwar besser dar. Befriedigen kann dies aber auch
nicht. Die Standtage haben sich deutlich erhoht. Aus dem Fahrzeuggeschéft ist derzeit also insgesamt
die Luft raus. Eine durchgreifende Belebung ist noch nicht in Sicht. Dennoch muss man den Fokus Ralph M. Meunzel
kiinftig verstarkt auf den Gebrauchten richten. Einziger Lichtblick ist die Stabilitét des Servicegeschafts: Chefredakteur AUTOHAUS
Auch als Folge des immer élter werdenden Fuhrparks sind die Vertragswerkstatten laut der aktuellen

Umfrage gut ausgelastet.

Einmal mehr erweist sich die Werkstatt als zuverldssiger Kostendecker. Die héchste Auslastung stellen
wir bei den franzdsischen Importeuren und Volkswagen fest. Stellt sich die Frage, wie interessierte
Verbraucher zum Autokauf animiert werden kdnnen. Eine Idee brachte Phil Brady, Prasident des ame-
rikanischen Handlerverbands NADA, bei seiner Visite in Deutschland mit: "Wir sagen den Leuten, kauft
jetzt Autos, billiger werden sie nie mehr".

AU"'“AUS Stimmung im Autohandel

Handelsindex
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© by AUTOHAUS Online Basis: Zufriedenheitswerte fiir das NW- und GW-Geschéft
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Neuwagengeschaft November 2008

1a: Zufriedenheit mit NW-Geschaft

Wie zufrieden sind Sie mit den Neuwagenverkaufsabschliissen im Vier von fiinf Handlern beklagen sich
abgelaufenen Monat November 2008 im Vgl. zum Vorjahresmonat?

Die Stimmung der Markenhandler im Neuwagenverkauf hat sich im Vergleich
zum Vormonat noch weiter verschlechtert

Lediglich 20 % der befragten Handler des AUTOHAUS-pulsSchlag-Panels
waren mit den Neuwagenverkaufen im November noch zufrieden oder sehr
zufrieden

Dagegen stieg die Zahl der weniger zufriedenen Handler auf 37 % (Vormonat
36 %), die der unzufriedenen sogar auf 41 % (Vormonat 35 %)

Sehr zufrieden

Zufrieden

Weniger zufrieden

Unzufrieden

4M1%

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

1b: Zufriedenheit mit NW-Geschift (Uberblick)

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

niedrigsten Stand seit November 2007 erreicht

* Die zufriedenen Stimmen lagen damit um 15 Prozent unter dem Wert des
Vorjahresmonats

e Ein schlechteres Ergebnis ist fast nicht mehr vorstellbar

} 20% e Mit 20 % hat der Anteil an sehr zufriedenen und zufriedenen Stimmen den

37% 39%

39%

35%
329
% 21% ]
38% sy, 4%

26% 28% 2y, 28% 3% i

14% 16% 15% qp9, 16% |
NovO7 DezO7  Jn08  Feb0B  MmGs  Apr08  Mai08  JumGB  Jui0S AugOs Sep0S  OKtOS  Nov0s

Unzufrieden Weniger zufrieden W Zufrieden W Sehr zufrieden

Differenz zu Ges. 100%: Keine

2a: Verkaufte Einheiten (nach HandlergroB3e)

Wie viele Neuwageneinheiten verkauften Sie ungefahr im November Verkaufseinbruch
2008? (HandlergroBe nach NW-Verkauf/Jahr)

Die dustere Stimmung im Neuwagengeschaft zeigt sich jetzt auch in den

Mittelwert (Gesamt) 22 30 Absatzzahlen
........................................................... * Die durchschnittliche Verkaufszahl sank im November von 30 auf 22
Bis 100 NW - 6 B Durchschn. Anzahl verkaufte i i i
Kloine Handlar 14 B Ay Neuwagen im Vergleich zum Vorjahresmonat

Durchschn. Anzahi verkaufte Dabei verteilten sich die Einbul3en nahezu gleichmaRig auf alle

NW - November 2007 Hénd\ergré@en

Die grof3ten Verluste mussten die kleinen Handler hinnehmen: von 14 auf 6
Einheiten sank ihr durchschnittlicher Neuwagenverkauf — ein Minus von 57 %

101 - 250 NW -
MittelgroBe Handler

251 - 500 NW -
GroBe Handler

Uber 500 NW -

Sehr groRe Handler 68
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Neuwagengeschaft

November 2008 (Fortsetzung)

2b: Anzahl der verkauften Tageszulassungen

Wie viele dieser Neuwageneinheiten waren im November 2008
Tageszulassungen?

Weniger Tageszulassungen pro Handler

¢ Die Tageszulassungen der AUTOHAUS-pulsSchlag-Handler sanken im
November weiter auf 3,4 Einheiten

* Im Oktober war die Quote noch bei 4,1 Einheiten gelegen

* Bis zu 3 Kurzfristanmeldungen hatten 23 % der Befragten

* 4 Dbis 5 strategische Anmeldungen meldeten 10 % der Handler

* Die Anzahl der Handler mit mehr als 10 Tageszulassungen sank von 9 % im
Vormonat auf 7 %

Keine TZ 38%

Bis 3TZ
4-5TZ
6-10TZ Mittelwert:
347TZ

Uber 10 TZ

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

2c: Tageszulassungen im Jahresriickblick

Anteil an Tageszulassungen steigt

Entwicklung: Anteil Tageszulassungen an verkauften Neuwageneinheiten

- in Prozent - (Vergleich letzte 13 Monate)

* Der starke Einbruch bei den Neuwagenverkdufen bewirkt, dass trotz weniger

21%21% 19% 20% Tageszulassungen pro Handler der Anteil an den Neuwagenverkdufen leicht
? steigt: Und zwar von 15 % im Vormonat auf 16 %

16% * Im Vergleich zum Vorjahresmonat lag der Anteil an Tageszulassungen um 5

Prozentpunkte niedriger
o 179
16% 450,  16%16% ks

Nov 07 Dez 07 Jan 08 Feb 08 Mrz 08 Apr08 Mai08 Jun 08 Jul 08 Aug 08 Sep 08 Okt08 Nov 08

2d: Entwicklung Tageszulassungen (Monatsvergleich)

Wie hat sich der Anteil der Tageszulassungen im November 2008 im Weniger Tageszulassungen

Vergleich zum Vorjahresmonat entwickelt? Der Anteil ist ...

* Bei 46 % der pulsSchlag-Handler ist der Anteil an Tageszulassungen im
) o Vergleich zum Vormonat gleich geblieben
... gestiegen 11%
* 35 % der befragten Handler hatten im Vergleich zum Vorjahresmonat weniger
Tageszulassungen

e Nur bei 16 % der Handler stiegen die Tageszulassungen
... gleich geblieben 45%

... gesunken 38%

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe
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Neuwagengeschaft

November 2008 (Fortsetzung)

3a: Nachlass auf Listenpreis (in Prozent)

inen Nachlass haben Sie im Neufahrzeugbereich im November 2008 Lelchter Raba“ahStleg
. auf den Listenprei: tto) beim Verkauf gegeben? - in Prozent

* Der durchschnittliche Rabatt im Neuwagenverkauf betrug im November
11,6 %. Das sind 0,2 Prozentpunkte mehr als im Oktober

* Biszu 10 % Nachlass gaben 36 % (- 3 Prozentpunkte) der Betriebe

e 11 bis 15 % Rabatt gaben 35 % (+ 1 Prozentpunkt) der Handler

35% * Mehrals 15 % Nachlass auf Neuwagen rdumten 17 % (+ 2 Prozentpunkte) der

befragten Handler ihren Kunden ein

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

Uber 20%

Mittelwert:
11,6%

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

3b: Rabatte im Jahresriickblick (in Prozent)

Wie viel reinen Nachlass haben Sie im Neufahrzeugbereich durchsch. Geringerer monetarer Rabatt

auf den Listenpreis (Netto) beim Verkauf gegeben?

TARKIFORSCHUNG

1.6% * Im November gaben die Handler auf einen Neuwagen durchschnittlich 2.460
Euro Nachlass. Das waren 179 Euro mehr als im Vormonat

e Zwischen 1.000 und 2.000 Euro Nachlass gaben 27 % der Handler

* Mehrals 2.000 Euro Rabatt gewahrten 24 % der Befragten, mehr als 3.000 Euro
19 % (+ 5 %) der Handler

11,4%1,4%

Nov 07 Dez 07 Jan 08 Feb 08 Mrz 08 Apr08 Mai08 Jun 08 Jul 08 Aug 08 Sep 08 Okt08 Nov 08

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

Wie viel reinen Nachlass haben Sie im Neufahrzeugbereich im November 2008 Neuer Rabattkénig Ford
durchsch. auf den Listenpreis (Netto) beim Verkauf gegeben? - in % ~

13.7% * Die Ford-Handler haben mit einem durchschnittlichen Rabatt von 13,7 % dem
Fiat-Netz, das 13,3 % ausweist, die Rabattkrone weggenommen

* Esfolgten die Handler von Opel mit einem Wert von 13,2 %, wobei das Plus von

13,2% 0,1 % im Vergleich zum Vormonat angesichts der dramatischen Nachrichten

Franz. Importeure 12.1% noch bescheiden ausfllt

* Die geringsten Nachldsse vergaben wie im letzten Monat die Handler von
Mercedes mit 9,9 % und Audi mit 9,1 %

Ford
Fiat 13,3%

Opel

Asiat. Importeure 12,1%
Volkswagen
Mercedes

Mittelwert:
11,6%

Audi
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Neuwagengeschaft

November 2008 (Fortsetzung)

3d: Nachlass auf Listenpreis (in Euro)

Wie viel reinen Nachlass haben Sie im Neufahrzeugbereich im November
2008 durchsch. auf den Listenpreis (Netto) beim Verkauf gegeben?

Geringerer monetadrer Rabatt

Kein Nachlass

Bis 500 €

* Im November gaben die Handler auf einen Neuwagen durchschnittlich 2.460
"""""""""""""""""""""""" Euro Nachlass. Das waren 179 Euro mehr als im Vormonat
* Zwischen 1.000 und 2.000 Euro Nachlass gaben 27 % der Handler
e Mehr als 2.000 Euro Rabatt gewahrten 24 % der Befragten, mehr als 3.000
Euro 19 % (+ 5 %) der Handler

501 bis 1.000 €
1.001 bis 1.500 €
1.501 bis 2.000 € 19%
2.001 bis 2.500 €

2.501 bis 3.000 €

Uber 3.000 € 19%

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

3e: Rabatte im Jahresriickblick (in Euro)

Wie viel reinen Nachlass haben Sie im Neufahrzeugbereich durchsch. auf Starker monetérer Ans“eg der Rabatte

den Listenpreis (Netto) beim Verkauf gegeben? - in Euro -

2460 € e Zwar stieg die prozentuale Hohe der Rabatte im November nur um 0,2
Prozentpunkte im Vergleich zum Vormonat, doch deren monetdrer Wert stieg
deutlich von 2.281 Euro auf 2.460 Euro

* Im Vorjahresmonat lag der durchschnittliche Neuwagenrabatt bei 2.312 Euro
— 148 Euro Uber dem aktuellen Novemberwert

2312€

2.252 € 2273 € 2.281€

2234€ 2231€

Nov 07 Dez 07 Jan 08 Feb08 Mrz 08 Apr08 Mai08 Jun08 Jul08 Aug 08 Sep 08 Okt 08 Nov 08
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Gebrauchtwagengeschaft November 2008

4a: Zufriedenheit mit GW-Geschaft

Wie zufrieden sind Sie mit den GW-Verkaufsabschliissen im 71 Prozent sind nicht zufrieden

abgelaufenen Monat November 2008 im Vgl. zum Vorjahresmonat?

2%

Sehr zufrieden

Zufrieden

Weniger zufrieden

Unzufrieden

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

25%

36%

35%

27 % der befragten Handler waren im November mit dem GW-Verkauf
zufrieden, 2 % davon waren sehr zufrieden

Weniger zufrieden waren 36 % der Handler, 1 Prozentpunkt mehr als im
Vormonat

Unzufrieden waren 35 % (+ 3 Prozentpunkte)

Damit hat sich der Gesamtanteil an negativen Stimmen mit 71 % im Vergleich
zum Yormonat noch weiter erhoht

4b: Zufriedenheit mit GW-Geschift (Uberblick)

Wie zufrieden sind Sie mit den Gebrauchtwagenverkaufsabschliissen?

(Vergleich letzte 13 Monate)

2% 42%

34% 34y 4% 33%

21%  22%

1% 10% 9% 12%

37%

13%

MN%  44%

a3 34%

23% 24% = B
3 o

17% A

Nov07 Dez07 Jan08 Feb08 Mrz08  Apr08

Mai 08

Jun08  Jul08  Aug08 Sep08 Okt08  Nov0s

Weniger zufrieden

W Zufrieden B Sehr zufrieden

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

27%

Neues Jahrestief

* Der Negativtrend im Gebrauchtwagengeschaft hat auch im November weiter
angehalten

e Nur 27 % der befragten Handler war mit ihren Gebrauchtwagenverkaufen
zufrieden oder gar sehr zufrieden

e Damit lag der Wert 4 Prozentpunkte unter dem des Vormonats und 9
Prozentpunkte unter dem des Vorjahresmonat

5: Verkaufte GW-Einheiten (nach BetriebsgroB3e)

Wie viele Gebrauchtwageneinheiten verkauften Sie ungefahr im

November 2008 (HandlergroRe nach NW-Verkauf/Jahr)

Mittelwert (Gesamt)

Bis 100 NW -
Kleine Handler

101 - 250 NW -
MittelgroBe Handler

251 - 500 NW -
GroRe Handler

Uber 500 NW -
Sehr grofe Handler

 Durchschn. Anzahl verkaufte
GW - November 2008

Durchschn. Anzahl verkaufte
GW - November 2007

70

Kleine Handler haben hochsten Riickgang

* Pro Handler wurden im Oktober durchschnittlich 30 Gebrauchtwagen
verkauft

* Das sind vier Einheiten weniger als im Vormonat und eine Einheit weniger als
im November 2007

* Den grofiten Absatzriickgang mit einem Minus von 33 % mussten die kleinen
Handler verkraften
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Standzeiten November 2008

6a: GW-Standzeiten im Jahresiiberblick

Wie viele Tage betragt Inre GW-Standzeit vom Bestand? Standzeiten konstant
(Vergleich letzte 13 Monate) HERPORSOHNS

107 107 e Die GW-Standzeiten, die im Oktober auf durchschnittlich 107

hochgeschossen waren, blieben im November konstant
* Damit lagen sie um 15 Tage Uber dem Wert des Vorjahresmonat

Nov 07 Dez07 Jan08 Feb08 Mrz08 Apr08 Mai08 Jun08 Jul08 Aug08 Sep08 Okt08 Nov 08

6b: GW-Standzeiten (nach Marken)

Wie viele Tage betragt Ihnre GW-Standzeit vom Bestand?

Langsteher Ford

Ford 129 * Die ldngsten Standzeiten mit 129 Tagen hatten im November die
Volkswagen 118 Gebrauchten von Ford
Fiat * Esfolgten die GW-Fahrzeuge von Volkswagen mit 118 Tagen und von Fiat mit
115Tagen

Franz. Importaure * Die kirzesten Standzeiten im Markenvergleich hatte Audi mit 88 Tagen

Asiat. Importeure

Mittelwert:
107

Opel
W Durchschnittl.
Mercedes Standzeit in Tagen
November 2008
Audi

6c: GW-Standzeiten (nach Betriebsgrof3e)

Wie viele Tage betragt lhre GW-Standzeit vom Bestand?

(HandlergroBe nach NW-Verkauf/Jahr)

Sehr groBBe Handler drehen am schnellsten

Bis 100 NW - 17 . . . .

Kieine Handler * Mit 95 Tagen lagen nur die sehr gro3en Handler unter dem Durchschnittswert
von 107 Tagen fur den Weiterverkauf eines Gebrauchten

101 - 250 NW -

MittelgroRe 108 * Die langsten Standzeitenm mit 117 Tagen wiesen die kleinen Handler auf
Héndler

Mittelwert:
107
GroRe Handler 13

251 - 500 NW -

Uber 500 NW -
Sehr groRRe 95
Handler

H Mittelwertvergleich
November 2008
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Werkstattgeschaft November 2008

7a: Werkstattauslastung im Jahresiiberblick

Zu wie viel Prozent war lhre Werkstatt ausgelastet?
(Vergleich letzte 13 Monate)

84% 84%

75% 75%

Nov 07 Dez07 Jan08 Feb08 Mrz08 Apr08 Mai08 Jun08 Jul08 AugO08 Sep08 Okt08 Nov 08

Werkstattauslastung sinkt leicht

* Die Werkstattauslastung ist im November im Vergleich zum Vormonat um
einen Prozentpunkt auf 82 % gesunken
* Das sind lediglich zwei Prozentpunkte weniger als im Vorjahresmonats

7b: Werkstattauslastung im Einzelnen

Zu wie viel Prozent war Ihre Werkstatt im abgelaufenen Monat November

2008 ausgelastet?
Mittelwert:
82%

Bis zu 50%

51-70%

71 -80%

81-90%

32%

91 -100%

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

Gute Auslastung

e Der Anteil an Werkstatten, die mit 91 bis 100 % Auslastung fast ausgebucht
war, lag mit 27 % um vier Prozentpunkte Uber dem des Vormonats

* Unter 70 % Werkstattauslastung lagen 15 % der Markenbetriebe, ein
Prozentpunkt weniger als im Oktober

7c: Werkstattauslastung (nach Marken)

Zu wie viel Prozent war Ihre Werkstatt im abgelaufenen Monat November
2008 ausgelastet?

Franz. Importeure
Volkswagen
Mercedes
Ford

Opel

Mittelwert:
82%

| Mittelwertvergleich
November 2008

Audi
Fiat

Asiat. Importeure

Franzosische Markenwerkstétten sind am besten ausgelastet

* Die Servicebtriebe der franzosischen Marken haben mit einer
durchschnittlichen Auslastung von 89 % den Sprung an die Spitze geschafft

 Knapp dahinter folgen mit 87 % die Werkstatten von Volkswagen und Mercedes

* Die geringste Werkstattauslastung mit 79 % hatten die Handler der asiatischen
Marken
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Top Thema: Perspektiven 2009

Die weltweite Finanzkrise hat die Probleme und Fehler der Automobilbranche wie mit dem EEE
Skalpell offengelegt. Mit einem Mal wurde deutlich, dass die Absatzziele schon langst jeglicher _—--' L
Grundlage entbehrten. Weder der Gebrauchtwagenmarkt noch der Handel waren in der Lage, die S &
gigantische Uberproduktion der Autohersteller abzufedern. Hinzu kam eine groBRe Verunsicherung L '
der Kiufer durch endlose CO2-Debatten, Spritpreise in Rekordhéhe sowie den Zusammenbruch des Bl
Bankensystems. ElS[m(alwl i |

H
L
1

Mit lediglich 2,9 Millionen (geschatzten) Neuzulassungen stellt das abgelaufene Jahr eine schwere -
Belastungsprobe fiir den Handel dar. Der AUTOHAUS pulsSchlag hat die Handler deshalb befragt, wie

sich die Situation aus ihrer Sicht darstellt und welche Aktivitdten sie fir das neue Jahr planen. Nicht “ras - l = :
alle wirtschaftlichen Perspektiven fiir 2009 sind verheerend. Es gibt auch Lichtblicke.

8: Wirtschaftliche Perspektiven fiir den Gesamtmarkt 2009

Wie schéatzen Sie die wirtschaftlichen Perspektiven fiir den Gesamtmarkt Kein Licht am Horizont

im Jahre 2009 ein (Vergleich mit Jan. 08 fiir 2008)?

* 89 % der befragten Autohaus-Entscheider rechnen 2009 mit einem

I -+ | e ceminat s 200
Schlechter * Vor einem Jahr lag der Anteil der Pessimisten noch bei 36 %
36% * Jeder Zehnte glaubt, dass es keine Verdnderungen geben wird
1 * Kein einziger Handler glaubt an eine Verbesserung des Marktes
-
Gleich
46%

0,
Besser 0% H Dez 08
16% Jan 08

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

9a: Wirtschaftliche Perspektiven fiir die eigene Marke (gesamt)

Wie schatzen Sie die wirtschaftlichen Perspektiven fiir Ihre eigene Marke Eigene Marke wird positiver eingeschatzt
im Jahre 2009 ein (Vergleich mit Jan. 08 fiir 2008)? i s

* Die Handler des AUTOHAUS-pulsSchlags schatzen die eigene Marke positiver
Schlechter

* So rechnen 63 % der Befragten 2009 mit einer schlechteren Perspektive fiir

23%
| ihre Marke als 2008
_28% * Vor einem Jahr betrug der Anteil allerdings nur 23 %
Gleich e 28 9% erwarten 2009 keinerlei Verdnderungen fur ihr Fabrikat
47% e Lediglich 7 % rechnen mit einer Verbesserung der eigenen Marke

0,
-7A' H Dez 08

28% Jan 08

Besser

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe
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9a: Wirtschaftliche Perspektiven fiir die eigene Marke (nach Marken)

Wie schatzen Sie die wirtschaftlichen Perspektiven fiir lhre eigene
Marke fiir 2009 im Vergleich zum abgelaufenen Jahr ein?

Mercedes

Opel

Volkswagen
Asiat. Importeure
Fiat

Franz. Importeure
Audi

Ford

‘ M Schiechter W Gleich Besser Keine Angabe

Mercedes-Vertreter sind am pessimistischsten

Die deutschen Premiummarken leiden besonders unter der
Kaufzurtickhaltung der Verbraucher

So rechnen 80 % der Mercedes Vertreter fir 2009 mit einem schlechteren
Jahr fir ihre Marke als 2008

Nicht verwunderlich nach all den Negativschlagzeilen ist dagegen die
Tatsache, dass 71 % der Opel-Handler die Perspektive ihrer eigenen Marke als
negativ bezeichnen

Mit 60 bis 63 % negativen Stimmen liegen die Handler von VW, Fiat und den
Importmarken dicht zusammen im Mittelfeld

Uberraschend positiv sehen die Ford-Handler die Zukunft ihrer Marke:
Lediglich 42 9% rechnen mit einem schlechteren Ergebnis fiir 2009 im
Vergleich zu 2008

10a: Wirtschaftliche Perspektiven im Neuwagenverkauf fiir den

Wie schéatzen Sie die wirtschaftlichen Perspektiven fiir 2009 im Vergleich zum
abgelaufenen Jahr im Neuwagenverkauf bezogen auf lhren eigenen Betrieb ein?

Fiat

Audi

Ford

Asiat. Importeure
Mercedes

Franz. Importeure
Opel

Volkswagen

[ mschlechter W Gleich Besser Keine Angabe |

Fiat-Handler: kaum Hoffnungen auf Neuwagengeschaft

* Mitje 92 % ist der Anteil an pessimistischen Stimmen bei den Fiat- und Audi-
Handlern in Bezug auf den Neuwagenverkauf am hochsten

* Esfolgend die Ford-Partner mit 83 % und die Handler von asiatischen Marken
mit 75 %

* Am positivsten unter all den Hiobsprognosen blicken mit 67 und 66 %
negativen Stimmen die Opel- und Volkswagen-Partner ins neue Jahr

10b: Wirtschaftliche Perspektiven im Privatkundenmarkt

Wie schatzen Sie die wirtschaftlichen Perspektiven fiir 2009 im Vergleich zum
abgelaufenen Jahr im Privatkundenmarkt bezogen auf lhren eigenen Betrieb ein?

Ford

Fiat

Audi

Franz. Importeure
Volkswagen
Mercedes

Asiat. Importeure

Opel

[ mschlechter B Gleich Besser Keine Angabe |

fiir den eigenen Betrieb

Opel-Handler hoffen auf Privatkundenmarkt

e Mit,nur” 52 % negativen Stimmen haben die Opel-Handler fir 2009 die
hochsten Erwartungen an die Privatkunden im Vergleich zu 2008

* Wenig Hoffnung auf ein Aufhellen des Privatkundenmarkts haben dagegen
die Ford-Handler mit 75 % sowie die Fiat-Partner mit 69 % negativen Stimmen
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10c: Wirtschaftliche Perspektiven im Gebrauchtwagenverkauf
fiir den eigenen Betrieb

Wie schatzen Sie die wirtschaftlichen Perspektiven fiir 2009 im Vergleich zum
abgelaufenen Jahr im GW - Verkaufbezogen auf lhren eigenen Betrieb ein?

Ford

Audi

Opel

Mercedes

Fiat

Volkswagen
Asiat. Importeure

Franz. Importeure

[ mschlechter WGleich Besser Keine Angabe |

Handler franzosischer Marken am optimistischsten

* Wie sich ihr GW-Geschaft 2009 im Hinblick auf das Vorjahr entwickeln wird,
dartiber haben die Markenhandler dulerst unterschiedliche Vorstellungen

* So erwarten nur 25 % der Handler von franzdsischen Marken eine
Verschlechterung fur 2009, 75 % rechnen mit einem gleichbleibenden Verkauf

e Genau umgekehrt dazu stehen die Ford-Handler: drei von vier (48 %)
erwarten einen Verschlechterung des Geschéfts, nur 25 % keine Veranderung

10d: Wirtschaftliche Perspektiven im Servicebereich fiir den

Wie schatzen Sie die wirtschaftl. Perspektiven fiir 2009 im Vergleich zum abgel.
Jahr im Bereich Service / Werkstatt bezogen auf lhren eigenen Betrieb ein?

Ford

Fiat

IFranz. Importeure
Mercedes

Opel

Asiat. Importeure
Volkswagen

Audi

[ mschlechter m Gleich Besser Keine Angabe |

Audi-Werkstatten sind zuversichtlich

¢ Lediglich 8 % der Audi-Vertreter erwarten 2009 ein schlechteres
Werkstattgeschéft als im laufenden Jahr. 92 % rechnen mit einem
gleichbleibenden Geschaft

* Lediglich 8 % der Audi-Vertreter erwarten 2009 ein schlechteres
Werkstattgeschaft als im laufenden Jahr. 92 % rechnen mit einem
gleichbleibenden Geschaft

* Anders die Prognosen bei den Ford-Partnern: hier rechnen je 50 % mit einer
Verschlechterung bzw. einem gleichbleibenden Geschaft

11: Perspektiven fiir einzelne Bereiche

Wie schitzen Sie die wirtschaftlichen Perspektiven fiir 2009 im
Vergleich zum abgelaufenen Jahr in folgenden Bereichen bezogen?

6%

Neuwagenverkauf
Privatkundenmarkt 6%
GW-Verkauf

9%

Service/ Werkstatt 11%

[ mschlechter mGleich Besser Keine Angabe |

Beste Prognose fiir den Service

 Allgemein sind die Erwartungen der Autohduser fiir 2009 im Servicebereich
noch am besten

e 27 % erwarten hier eine Verschlechterung, 61 % keine Veranderung und
sogar 11 % eine Verbesserung gegentber 2008

e Im GW-Verkauf liegt der Anteil der Pessimisten bereits bei 48 %, im
Privatkundenbereich bei 63 % und im Neuwagenverkauf sogar bei 74 %
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Top-Thema: (Fortsetzung)
Zufriedenheits-Befragungen

12a: Geplante Investitionen fiir 2009

Haben Sie fiir 2009 Investitionen geplant? Jeder dritte Handler will 2008 investieren

* Hatten flr 2008 noch 38 % der Handler Investitionen geplant, so sinkt die Zahl
2009 auf 33 %

Nein * Das sind angesichts der Marktlage mehr als man erwarten konnte

e 64 % wollen keine neuen Anschaffungen tatigen

3% Keine Angabe

Ja

12b: Geplante Investitionen fiir 2009 (nach Marken)

Haben Sie fiir 2009 Investitionen geplant? Kaum Investitionen bei den Volkswagen-Handlern

Antwort: "Nein” * Uberdurchschnittlich viele Volkswagen-Partner (80 %) planen fiir 2009 keine
Investitionen

* Dagegen liegt die Quote der Verweigerer im Ford-Handel lediglich bei 42 %

¢ Selbst beim Opel-Handlernetz wollen 48 % in 2009 Neuinvestitionen tatigen

Volkswagen
Asiat. Importeure
Audi

Fiat

Mercedes

Franz. Importeure
Opel

Ford

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

13a: Hohe der geplanten Investitionen fiir 2009

Wie hoch sind die geplanten Investitionen 20097 Pro Betrieb sollen durchschnittlich 237.000 Euro investiert werden

Im Durchschnitt planen die Handler im ndchsten Jahr 237.737 Euro zu

37% investieren

Das ist fast eine Verdoppelung gegeniber der Umfrage fiir 2008, in der
125.000 Euro genannt wurden

Von den 33 % der Handler die 2009 Investitionen planen wollen 37 % (2008:
11 %) bis zu 25.000 Euro in ihren Betrieb investieren

27 % (2008: 7 %) planen bis zu 50.000 Euro aufzuwenden

Bei 10 % (2008: 10 %) der Handler betragt die Hohe der geplanten
Investitionen bis zu 100.000 Euro.

25 % (2008: 9 %) wollen sogar sogar mehr als 100.000 Euro investieren

Bis 25.000 Euro

26.000 bis 50.000
Euro

51.000 bis 100.000
Euro

Mittelwert-
vergleich

101.000 bis
250.000 Euro

Mittelwert Gesamt:

Mehr als 250.000 17% 237.723 Euro

Euro

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe Basis: Betriebe, die eine Investition geplant haben!
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Top-Thema: (Fortsetzung)
Zufriedenheits-Befragungen

13b: Hohe der geplanten Investitionen fiir 2009
(nach Betriebsgrofie)

Wie hoch sind die geplanten Investitionen 20097 Je gr6l3er, desto mehr Investment

* Je groBBer die Handlerbetriebe, desto hoher fallen 2009 die Investitionen aus

s 100w - 60.332 € Mittelwertvergleich » Sehr groBe Handler planen ein durchschnittliches Investment von 449.799
Euro
101 - 250 NW - Mittelwert Gesamt: * Grol3e Handler wollen im Schnitt 239.469 Euro investieren, kleine Handler
MittelgroR:
Hniore 237.723 Euro dagegen nur 60.332 Euro
251 -500 NW -

GroBe Héndler

Uber 500 NW -
Sehr grofe 449.766 €
Handler
Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe Basis: Betriebe, die eine Investition geplant haben!

14: Geplante Aktivitaten fiir 2009

Welche der folgenden Aktivititen planen Sie fiir 2009 (Vergleich mit Personalkosten stehen im Fokus
Jan. 08 fiir 2008)? -

34% e Mehr als die Halfte (52 %) aller befragten Handler will 2009 ihre
Keine davon — 36% Personalkosten reduzieren. Das sind 10 % mehr als noch 2008
52% * Im Umkehrschluss stehen nur bei 12 % der Betriebe Neueinstellungen an
(2008: 18 %)
* Auch die Ubernahme einer weiteren Marke ist 2009 nur fiir 6 % der Handler

ein Thema
* Die Offnung eines neuen Verkaufsstandorts planen nur 5 % der Handler

Eine Senkung der
Personalkosten

Die Einstellung
\weiterer Mitarbeiter

Die Ubernahme
einer neuen Marke

M Dez 08

Die Offnung neuer 5%

Jan 08
Verkaufsstandorte 8%

Mehrfachnennungen méglich!

15: Entwicklung der Umsatzrendite 2008

Wie hat sich die Umsatzrendite in Ihrem Autohaus 2008 im Vergleich Renditemacher Service
zum Vorjahreszeitraum entwickelt? ©

* Erwartungsgemdf hat der Servicebereich im Hinblick auf die Umsatzrendite

Im Service 20 2008 am besten abgeschnitten: bei 22 % der Handler ist er gestiegen, bei
) N 50 % gleich geblieben
Reifen und Rader 26% . . . . .
e Am schlechtesten schnitt der Verkauf ab: Nur bei 15 % der Handler stieg die
1m NW-Bereich Umsatzrendite im NW-Verkauf, im GW-Verkauf bei 13 %
* Gute Ergebnisse erzielte der Zubehdrbereich: bei 14 % stieg die Rendite, bei
Im Zubehérbereich 30% 52 % der Handler blieb sie unveréndert

Im GW-Bereich MKV 25% 58%

[ mGestiegen  Gleich geblieben Gesunken Keine Angabe

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe
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Top-Thema: (Fortsetzung)
Zufriedenheits-Befragungen

16: Prognose fiir die Umsatzrendite 2009

Wie schéatzen Sie die Umsatzrendite fiir 2009 im Vergleich zum Schlechtere Rendite erwartet
abgelaufenen Jahr auf Ihren eigenen Betrieb ein?
* 58 % der befragten Handler rechnen 2009 mit einer schlechteren
Umsatzrendite als 2008
Schlechter 58% . . .
’ * Jeder Dritte erwartet keine Verdnderung
* Lediglich 7 % glauben noch daran, dass 2009 eine bessere Rendite bringt
Gleich bleiben 33%
Besser 7%
Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

17: Entwicklung der Insolvenzen in 2009

Wie wird sich lhrer Meinung nach die Anzahl der Insolvenzen im Handel Zunahme der Insolvenzen erwartet

im Jahr 2009 entwickeln?

* 93 9% der Handler (2008: 73 %) glauben, dass die Zahl der Insolvenzen im
neuen Jahr steigen wird

* 6% erwarten keine Anderungen

e Lediglich 1 % der Handler rechnet mit einem Riickgang der Insolvenzen

Zunehmen 93%

Gleich bleiben 6%

Abnehmen | 1%

Differenz zu Ges. 100%: Keine Angabe

18: Griinde fiir eine Insolvenz

Was sind lhrer Meinung nach die haufigsten Griinde fiir eine Insolvenz? HauthbeI Kosten

82 % der Handler sind der Meinung, dass zu hohen Kosten der haufigste
Zu hohe Kosten o Grund fir eine Insolvenz sind. Das sind 3 % mehr als im letzten Jahr
z.B. fiir Standards 82% - -

78 % (2007: 71 %) machen dafir das schlechte Neuwagengeschaft
verantwortlich

Neuf,igtﬁ;:zhan 78% * Fir 36 % (2007: 41 %) der Handler ist das schwache Servicegeschaft der
haufigste Insolvenzgrund
Schwaches M

36% 34 % (2007: 37 %) sehen selbstkritisch die Qualifikation des Managements als

Servi haft R (B » . .
ervicegesehd haufigsten Grund fir eine Pleite

Qualifikation des
Management

34%

Mehrfachnennungen méglich!
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Expertenkommentar zum Top-Thema

Notlage

Die wenig positiven Prognosen der wirtschaftlichen Entwicklung in Deutschland haben sich auch auf die
Erwartungen des Automobilhandels fiir 2009 ausgewirkt. Nur noch zehn Prozent der im Dezember befragten
Entscheider erwarten fiir das kommende Jahr das gleiche Ergebnis wie 2008. Das heif3t also, dass 90 Prozent von

schlechteren Bedingungen ausgehen.

Die Ausnahme bilden dabei Héndler mit bis zu 250 Neuwagen per anno. Hier gehen immerhin noch 16 Prozent

von gleich bleibenden Verhdltnissen aus. Hinsichtlich der eigenen Lage sieht es dann schon wieder besser aus.

Ralph M. Meunzel
Fast ein Drittel sieht fiir sich keine Verschlechterung gegeniiber dem Vorjahr. Sieben Prozent rechnen mit einer Chefredakteur AUTOHAUS

verbesserten Situation als in diesem Jahr.

Hinsichtlich der Erwartungen fir die eigene Marke gibt es ein diffuses Bild. So schdtzen vor allem die Mercedes-Partner fiir ihr Fabrikat in 2009 eine
Verschlechterung. 80 Prozent der Befragten sind dieser Meinung. Am besten schneiden hier Ford und Audi ab. Hier warten nur 42 Prozent bzw. die Hdilfte der
Interviewten eine Verschlechterung. Bei dem Kélner Hersteller gehen 16 Prozent sogar von einer Verbesserung aus. Im Bereich Neuwagenentwicklung im eige-
nen Betrieb haben Volkswagen (66 Prozent) und Opel (67 Prozent) die Nase vorne, wihrend die Prognose fiir Fiat und Audi mit 92 Prozent ziemlich negativ
aussieht. Im GW-Geschdift sehen hingegen die Ford-Hdndler mit 75 Prozent riicklcufige Ergebnisse, wéhrend die franzésischen Importeure hier wesentlich

besser abschneiden.

Der Bereich Service schneidet insgesamt besser ab. Hier wurden allerdings deutliche Unterschiede gemessen. So sehen die Audi Hdndler die Lage zu 92 Prozent
nicht schlechter als im Vorjahr, bei Volkswagen sind es 66 Prozent. Am schlechtesten in der Héndlerwertung schneidet Ford ab. Hier rechnen nur die Hélfte
der Befragten mit gleich bleibenden Geschdften. Im Servicebereich insgesamt gehen nur 27 Prozent der AUTOHAUS pulsSchlag-Teilnehmer von schlechteren

Bedingungen als in diesem Jahr aus.

33 Prozent der befragten Héndler werden in 2009 trotz der negativen Stimmung investieren. Hier sind es vor allem die Ford- und Opel-Partner, die in die
Vorlage gehen. Im Durchschnitt investiert jeder Héndler dabei rund 240.000 Euro. Als MalSnahmen in der Krise wollen mehr als die Hdlfte die Personalkosten

reduzieren. Zwolf Prozent der Héndler wollen allerdings 2009 neue Mitarbeiter einstellen.

1274 4

Ralph M. Meunzel
Chefredakteur AUTOHAUS
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Seminarindex November/Dezember 2008

20.01.2009 - Hamburg Perspektiven 2009 mit Prof. Hannes Brachat

21.01.2009 - Hannover Uberleben in der Autokrise. Trends, Fakten, Szenarien, Impulse zum 100. Geburtstag des
28.01.2009 - Dusseldorf Automobilhandels. Co-Referenten: Walter Missing, Strategie- und Managementberater sowie Frank
03.02.2009 - Stuttgart Motejat, Autohaus-Geschéftsfiihrer, Marketing- und Kommunikationsexperte. Mit freundlicher
04.02.2009 - MUnchen Unterstltzung von AutoScout24, der Santander Consumer Bank und der givit ag.

10.02.2009 - Leipzig
11.02.2009 — Potsdam
18.02.2009 — Frankfurt
26.02.2009 — ZUrich
04.03.2009 - Salzburg
05.03.2009 - Wien

20.01. - 21.01.2009 Bensheim (bei Frankfurt) Vom Mitarbeiter zur Fithrungskraft

M Rollenwechsel: vom Gefiihrten zum Fuhrenden - welche Rolle spielen Sie jetzt?
B Eigene Starken und Ressourcen entdecken und einsetzen

ﬁfﬁ? DES B Wie Sie verschiedenen Fiihrungsmodelle und Fihrungsstile sinnvoll und erfolgreich einsetzen

: L B Was Sie zur Motivation der Mitarbeiter beitragen kénnen

“' MONA”__IL B \om Konflikt zur Kooperation — gekonntes Konfliktmanagement
Friithbucherpreis:
Bei Anmeldung bis 20. Dezember nur 499,- €!

Vorankundigung! Intensivkurs Fithrungskraft sein!

Modul 1: 5./6. Marz 2009 In kleinen Gruppen mit offener Kommunikation lernen Sie, was es heil3t, zeitgemalle

Modul 2: 2./3. April 2009 Fuhrung richtig umzusetzen, Konflikte positiv zu [6sen und wie Sie sich zu einer echten
Modul 3: 7./8. Mai 2009 Fuhrungspersonlichkeit entwickeln. Der Kurs umfasst 3 Module: Modul 1: Mitarbeiterfihrung

— aber richtig. Modul 2: Vom Konflikt zur Kooperation. Modul 3: Leadership — Visionen, Werte, Ziele.

Friihbucherpreis: Bei Anmeldung bis 20. Dezember nur 1.595,- €!

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

Definitionen

Werkstattauslastung: Verhaltnis von produktiven Stunden (tatsdchliches 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
markenunabhdangigen Handlern aus dem gesamten Bundesgebiet zu Konjunktur- und Verkaufserwartungen.
Der Erhebungszeitraum betrdgt 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 tber ein eigens dafir eingerichtetes Online Panel, in dem aktuell
ca. 1.400 Handler (Stand 12/2007) registriert sind.
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Sie interessieren sich fur eines der bereits im AUTOHAUS pulsSchlag behandelten TopThemen?
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THE NaviGgation ComMPany

For Better Decisions

ACI Automotive Consumer Insights - Trendletter Dezember 2008

Top-Thema Informationsstand und verzichtbare Ausstattungen:
Informationsstand der Autokaufer zu ausgewahlten Ausstattungen

Mutiunktonsienicad o
serheizrs we%
Kowenlict e
Bremsassisent [ s
atogasanies I Er
Wbridanties - e
Erdgasantries P
Kemedmon/k A 3 see
OL/O 10% 20% 30% 40% 50%
Quelle: puls Marktforschung GmbH, ACI Trendmonitor Oktober 2008 Basis: N=1.004

Schlechter Informationsstand bremst Kauflust auf neue Antriebe

* In der aktuellen Erhebungswelle unseres ACI Trendmonitors sind wir der Frage nachgegangen, wie gut sich
Autokaufer zu ausgewahlten Ausstattungen informiert fiihlen.

« Dabei zeigt sich ein vergleichsweise schlechter Informationsstand zu neuen Antrieben (Autogas, Hybrid, Erdgas). Zu
Erdgasmotoren fiihlen sich beispielsweise nur 22,1 Prozent der Personen im ACI Trendmonitor gut informiert. Dabei
ist zu beachten, dass sich diese Personen unmittelbar im Kaufentscheidungsprozess fir ein Fahrzeug befinden.

« Deutlich besser informiert sind Autokdufer dagegen nach eigenem Empfinden Uber Bremsassistent, Kurvenlicht,
Standheizung und Multifunktionslenkrad.

» 33,6 Prozent der Autokaufer fihlen sich zu keiner der angegebenen Ausstattungen gut informiert.

= _ . .
- Der ACI Trendletter bietet... SRR U ETEED
) Monatlich, 12 Ausgaben pro
...aktuelle Trends flir den deutschen Automobilmarkt aus Jahr im pdf-Format
Endkundgnsicht. Befragt V\(erden: _ Abonnementpreise
» monatlich » bundesweit » rund 1.000 Privatpersonen, Einzelabo € 199,-
die aktuell planen ein Auto zu kaufen. Flat Rate fur 30 Pers. € 398,-
Themen u.a.: Automobiles Kaufklima « Markentrends * Ratse":’thi';“"ga
. . . . . uswertu u
F|nanzd|enstle|s‘Fungen « Erfolg von KommunikationsmaB- Kommentierung
nahmen ¢ Incentives « Immer aktuelle Top Themen « u.v.m. puls Marktforschung GmbH

AUTOHAUS pulsSchlag Abonnenten erhalten 20% Rabatt auf das ACI Trendletter-Jahresabo!
Weitere Informationen finden Sie unter www.puls-navigation.de. Sie kénnen uns aber auch direkt
kontaktieren: Tel. 0911 / 9535-400, FAX 0911 / 9535-404 oder per E-Mail reiser@puls-navigation.de.
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Der AUTOHAUS pulsSchlag erscheint monatlich.
Sie erhalten den pulsSchlag bequem an lhre E-Mail-Adresse geschickt!

Kostenloses Testangebot

[] Ja,ich teste den AUTOHAUS pulsSchlag in Ruhe und kostenlos.
Ich erhalte zwei kostenlose Probeexemplare per E-Mail zugeschickt. Wenn ich den pulsSchlag weiter
beziehen mochte, brauche ich nichts weiter zu tun — ich erhalte ihn dann regelméaBig zum aktuellen
Jahresbezugspreis. Teile ich Springer Transport Media, Vertriebsservice, Neumarkter Stra3e 18,
81673 Minchen, innerhalb von 14 Tagen nach Erhalt des letzten Probeexemplars schriftlich mit, dass
ich keine weitere Zusendung wiinsche, ist die Sache fur mich erledigt. Ich kann mein Abonnement nach
Ablauf des ersten Bezugsjahres jederzeit ohne Angaben von Griinden mit einer Frist von drei Monaten
zum Quartalsende schriftlich kiindigen — mit Geld-zuriick-Garantie fir noch nicht gelieferte Ausgaben.

Datum: Unterschrift:

Abonnement

[ | Ja, ich abonniere den AUTOHAUS pulsSchlag zu € 59,- p.a. inkl. MwSt.
Die Abrechnung erfolgt jéhrlich per Rechnungsstellung. Ich kann mein Abonnement nach Ablauf des
ersten Bezugsjahres jederzeit ohne Angaben von Grinden mit einer Frist von drei Monaten zum
Quartalsende schriftlich kiindigen — mit Geld-zuriick-Garantie fir noch nicht gelieferte Ausgaben.

Datum: 1. Unterschrift:

Vertrauensgarantie: Mir ist bekannt, dass ich diese Vereinbarungen innerhalb von 14 Tagen bei
Springer Transport Media, Vertriebsservice, Neumarkter Stral3e 18, 81673 Minchen, schriftlich wider-
rufen kann. Die rechtzeitige Absendung einer Postkarte gentgt.

Datum: 2. Unterschrift:

Absender: E-Mail Adresse:
Firma: Ansprechpartner:
Branche: Funktion:

Strale: Telefon:

PLZ / Ort: Fax:

Mein Zahlungswunsch:

[] Bequem durch Bankeinzug Konto: BLZ:
(nurim Inland)

[1 Nach Erhalt der Rechnung Name / Sitz der Bank:

Springer Transport Media GmbH - Vertriebsservice - Neumarkter Stra3e 18 - 81673 Miinchen



