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FRUHINDIKATOREN

BEACHTEN

“eniger als 50 Stand-
tage im Schnitt sind
spitze. Doch wah-
rend ein solcher Wert Auto-
hauschefs Bewunderung ab-
ringt, sah eine bekannte Wirt-
schaftsprifungsgesellschaft
das anders. Sie wertete den
Gebrauchtwagenbestand ihres
Autohauskunden trotz der sehr
guten Standzeit und monatli-
cher Pauschalabschreibungen
um 15 Prozent ab. Warum?
Flrchten die Wirtschaftsprifer,
dass sich der Gebrauchtwagen-
markt so entwickelt wie zur
Jahrtausendwende? Damals
hatten die neuen Bundeslan-
der einen enormen Bedarf
an gebrauchten Autos,
die entsprechend Uber
teuert verkauft wur
den. Als dann abrupt
die Nachfrage stopp-
te, hinkten die Ge-
brauchtwagenwerte hinterher.
Denn DAT und Schwacke rich-
ten ihre Preise an Erfahrungs-
werten aus. Sprich, sie hinken
der aktuellen Situation immer
etwas hinterher. Es waren zu
viele zu teure Gebrauchtwagen
auf dem Markt, die keine Ab-
nehmer mehr fanden und den
Handlern hohe Verluste be-
scherten.

Gegen Wertverluste im Gebraucht-
wagengeschaft kann nur helfen,
die Standtage im Griff zu behalten.

Preisspirale dreht sich

Eine ahnliche Situation kénnte
jetzt auch drohen, denn der
Handel lockt mit Tageszulassun-
gen, die 35 bis 45 Prozent
Preisnachlass bieten. Die verur
sachen einen Dominoeffekt:
Denn wenn junge Gebrauchte
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Beim Standtagemanagement zahlt jedes Detail.
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rin der Unterneh-
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Gebrauchtwagenmarketing um.

so glnstig zu kaufen sind, ver
schieben sich die Preise , nor
maler” Gebrauchtwagen pro-
portional in die gleiche Rich-
tung. Das heilt, die zu Ublichen
Konditionen eingekauften und
bewerteten Gebrauchtwagen
verlieren durch die Tageszulas-
sungen ihren Wert und finden
keine Kaufer, wenn ihr Preis
nicht schnell reduziert wird.
Betrachtet man die Eigenzulas-
sungen der einzelnen Fabrikate,
kann jeder professionelle Ge-
brauchtwagenverkaufer heute
schon sagen, welche Fahrzeu-
ge in den nachsten drei Mona-
ten rapide an Wert verlieren
werden, weil der Markt mit
jungen, preiswerten Automobi-
len schier erdriickt wird.
Dennoch melden die grof3en
Autoportale, dass die Ge-
brauchtwagenpreise auf einem
Allzeithoch seien. Kein Wunder:
Die Kurz- und Eigenzulassun-
gen des vergangenen Jahres
flllen die Portale. Das wirkt sich
auf die Preise aus. Fur das
nachste Jahr ist erneut ein
Wertzuwachs um 800 bis 900
Euro zu erwarten. Und genau

diesen Betrag nimmt Schwacke
als Minderwert durch die stei-
genden Eigenzulassungen an.
Autohduser sollten als ganz-
heitliche Unternehmen betrach-
tet werden, in denen der Ab-
satz von Gebrauchtwagen eng
mit dem Neuwagenverkauf
verknUpft ist. Bei Nachlassen
von mehr als 30 Prozent auf
Tageszulassungen wird kaum
ein privater Kaufer auf die
Idee kommen, einen Neuwa-
gen zu kaufen, auf den er ma-
ximal 15 Prozent Rabatt be-
kommt. Infolge dessen ist in
den letzten zehn Jahren der
Anteil der Privatkunden an den
Neuzulassungen kontinuierlich
auf 38 Prozent gesunken.

Fir einen Fabrikatshandler
heildt das: Will er weiterhin
Neuwagen verkaufen, muss er

Setzen Sie die Standtage der verkauften
Gebrauchtwagen und die der Bestandsfahr-
zeuge in Relation!
Beispiel: Der Gebrauchtwagen-Verkaufslei-
ter Kai Fischer vom Autohaus Xtra hat einen
Bestand von 100 Fahrzeugen. Im Monat
Dezember wurden 35 Stlick verkauft. Diese
35 Fahrzeuge hatten gemeinsam 735
Standtage - also im Schnitt 21. Die restli-
chen, noch unverkauften 65 Fahrzeuge
haben 6.565 Standtage — im Schnitt 101.
Daran wird deutlich, dass sich neue Ware
leichter verkauft. Der Rest des Bestandes

belastet die Kasse.

verschlechtert das Image als Gebraucht-
wagenanbieter; denn nichts ist schlimmer
als Autos mit vielen Standtagen in einer
Ausstellung, weil Interessenten das Ange-

bot eines Handlers wahrend der Entschei-
dungsphase im Blick behalten.

erschwert die Arbeit in der Gebrauchtwa-
genabteilung, weil immer mehr Fahrzeuge
auf immer weniger Ausstellungsflache ge-
zeigt und verkauft werden missen.
Mit jedem Gebrauchtwagen, der ver oder
eingekauft wird, verandern sich die Relati-
onen. Wer wdchentlich das Standtagever
héltnis misst, bekommt schnell ein Gefiihl
dafr,

wann der Betrieb zu wenig Platz fir neue
Hereinnahmen hat und die Gebrauchtwa-
genabteilung nicht profitabel arbeiten kann,

oder ob die Relation zwischen verkauften
Gebrauchtwagen und Bestandsmenge nur
wenige Tage oder eine Woche auseinander
liegt. Dann ist das Geschéft in Ordnung.

mit den Wolfen heulen und die

Geldgeschenke an gewerbliche
Kunden mit vollen Handen aus-
teilen. Die Standzeiten seiner
Gebrauchten duirfen allerdings
nicht mehr als zwei Monate
betragen, weil er sonst Gefahr
l&uft, durch weitere Kurzzulas-
sungen schlagartig Werte zu

verlieren. Daflr aber benétigt
er viele private Kaufer. Diese
sind eine stabile Stltze fur den
Autohandel. Doch leider gilt in
der Branche die Zahl verkaufter
Neuwagen immer noch mehr
als die Zahl verkaufter Ge-
brauchtwagen.

ELISABETH BONGARTZ
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Unsere Bestseller

Kundendienst-Spezial-Etiketten

Mind.-Abnahme je Motiv 250 Stiick.

Aus wetterfester Folie. Geeignet fUr Motor-
raum und TUrrahmen. Format 4 x 6 cm.
Gesamtpreise bei Abnahme von mind.

250 Stuck 14,-
500 Stock 27,
1000 Stock 52,-

Best.-Nr. siehe Abbildung

Best.-Nr.: AK/KD 6

KLIMA-KUNDENDIENST
Susgeiinn

m-Stand Datum

ZNDKERZEN-WECHSEL

aingelch

Datum

Best.-Nr.: AK/KD 9

Best.-Nr.: AK/KD 10

Kundendienst-
Aliround-Etiketten

Format ohne Firmeneindruck 10 x 6 cm.
Gesamtpreise bei Abnahme von mind.

@ WARTUNGS- @ INSPEKTION
DIENST
@ OLWECHSEL

OLSORTE:
ausgefifirt

ZAHNRIEMEN-WECHSEL
sungeotrs

km-Stand Datum

500 Stuck ohne Firmeneindruck 44,-
1000 Stuck ohne Firmeneindruck 76,
je1000 weitere ohne Firmeneindruck  65,-
Format mit Firmeneindruck 9 x 6 cm.

1000 Stuck mit Firmeneindruck 106,-
je 1000 weitere mit Firmeneindruck 98,-

NUr Standardeindruck blau in Normalschrift Néchster

Autohaus Wagenmeister
Kiz-Komplettservice fiir
alle Fabrikate
90909 Musterstadt
Tel. 0909 / 90909 - Fax 0308 / 90909

FROSTSCHUTZMITTEL
it

km-Stand

Best.-Nr.: AK/KD 11

geveachselt

NACHSTER SERVICE
aastibren

beikm-Stand i Monat/Jahr

(kein Logo) moglich.
Beschriftung nur mit wasserfesten
Faserstiften moglich!

Best.-Nr. AK/KD 2

Bitte nach

250 Stuck

Radmuttern BEERN

nachziehen

Best.-Nr. AK 20

@ Wartungsdienst @ Inspektion
@ Oiwechsel

\Warnhinweis-Aufkleber|
CroRe: 4,5 x 2,5 cm.
Gesamtpreise bei Abnahme von mind.

19,50
28,00




