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Deutschland 2012 2013 2014 2015 2016 2017 

Brutto Inlandsprodukt (real) 0,6% 0,2% 1,6% 1,8% 1,8% 2,0% 

Verfügbare Einkommen (nominal) 2,0% 1,7% 2,4% 2,4% 2,8% 2,5% 

Arbeitslose (in 1.000) 2.896 2.949 2.897 2.802 2.876 2.950 

Arbeitslosenrate 6,8 6,9 6,7 6,5 6,5 6,7 

Zinssatz (Dreimonatsgeld, nominal) 0,6% 0,2% 0,2% 0,0% 0,1% 0,5% 

Verbraucherpreise 2,0% 1,5% 0,9% 0,5% 1,0% 1,5% 

Eur-USD 1,29$ 1,33$ 1,33$ 1,10$ 1,10$ 1,15$ 

Ölpreis (US Dollar je Barrel, nominal) 111$ 109$ 99$ 64$ 60$ 70$ 

 

Makroökonomische Rahmenbedingungen 2016 
 







Quelle: Autohaus 

Gewerbliche 

Zulassung 

2,15 Mio. 

Ca. 67 % 

PKW-

Gesamtmarkt 

3,2 Mio. 

100% 

Private 

Neuwagen- 

Zulassungen 

1,05 Mio. 

ca. 33% 

Händler 

740.000 

Ca. 23% 

Hersteller 

320.000 

Ca. 10% 

Mietwagen 

320.000 

Ca. 10% 

Relevante 

Flottenmarkt 

770.000 

Ca. 24% 

Junge 

Gebrauchtwagen 

1,25 Mio. 

Ca. 41% 

 

Der Deutsche PKW-Markt 2016 
 



2000 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Neuzulassungen 3,38 3,25 3,24 3,27 3,34 3,47 3,15 3,09 3,81 2,92 3,17 3,08 2,95 3,04 3,10

Besitzumschreibungen 7,40 6,83 6,77 6,61 6,66 6,73 6,26 6,11 6,01 6,43 6,81 6,88 7,09 7,07 7,30

Verhältnis GW/NW2 2,2 2,1 2,1 2,0 2,0 1,9 2,0 2,0 1,6 2,2 2,1 2,2 2,4 2,3 2,4
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NW 2016: 3,2 
Mio. 

Prof. Hannes Brachat 

Gesamtmarkt 2000: 10,78 Mio. Gesamtmarkt 2016: 10,45 Mio. 

Neuwagenmarkt 2000: 3,38 Mio. Neuwagenmarkt 2016: 3,2 Mio. 

GW 2016: 7,25 Mio. 

 

Der deutsche Automobilmarkt 

Zeichen stehen auf relevanten Marktsättigung  



 

Quellen: KBA | IFA-Berechnungen | IFA-Prognose 2014 
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2006 2010 2014 2018 2022 2026 2030

Besitzumschreibungen Neuzulassungen

7,2 

7,1 

7,3 7,4 7,4 

7,0 6,9  6,8 

3,1 

3,0 

3,1 
3,2 3,2 

3,0 2,9 2,9  

 3,0 

 7,1 

Prognosen 

 

Prognosen zum deutschen Automobilmarkt 

Weiterhin Stagnation – keine Wachstumsimpulse zu erwarten 



Rendite 

Vertriebs-
strategie  

(Hersteller, neue 
Anbieter) 

Prozess-
optimierung 

(Mobilitäts-) 
Dienst-

leistungen 

Wettbewerb 
Service 

Kunde 
(Stammkunde?) 

Automobil-
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 (Auto-

Wandlungen) 

Digitaler 
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2016 



 

„Mit Werten in Führung bleiben!“ 
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Händlerakquise! 
 



 

Auto Niedermayer – Neukirchen/Bogen 

www.niedermayer.de 











 Beim Autokauf sind weder moderne Verkaufsräume, stylische Internetauftritte, Online-Beratung oder 

der Informationsaustausch auf den heimischen Sofa entscheidend. 

 Kunden wollen ihr zukünftiges Auto zur Probe fahren und schätzen einen guten Werkstattservice, 

solides Know-how und eine individuelle Beratung. 

 

Händler Punkten mit Serviceleistung 

 





 

Digital wird Real 

 

Onlinekauf mit 

Showroom 

UK Finnland Korea Dubai 

Hybrid 

Showroom 

(Onlinekauf mit 

Chat Vorort 

beim Händler) 

Digital Brand 

Store 

Digital 

Showroom 

Shop-in-Shop 



1. Aufmerksamkeit 

 

Kundenreise 

UK – Rockar Concept 

Interesse wecken  

durch  

Eye Catcher 

4. Kontakt 

3. Erkundigen 

1. Aufmerksamkeit 

2. Anhalten 

Die Menschen  

besuchen  

Bluewater nicht,  

um ein Auto zu kaufen 

Center für  

Probefahrten 

Vorführwagen  

sind neben dem 

Eingang im Parkaus 

5. Probefahrt 











 

Preis 
 







 

Mehrmarken-Vertriebskonzept 

Übersicht Anbieter 







Basis: N=889 

In Klammer: Ergebnisse Vorjahr 

Neuwagen Gebrauchtwagen 

Finanzierung 44% (45%) 51% (52%) 

Leasing 22% (22%) 3% (3%) 

Barkauf 34% (33%) 46% (45%) 

                 Quelle: PULS 

 
Wie viel Prozent der verkauften Fahrzeuge (PKW) wurden bei Ihnen in 2014 finanziert,  

geleast, bar gekauft – nach Neu- und Gebrauchtfahrzeugen? 

 

B. Ergebnisse der Marktforschungsstudie 

 

Penetrationsraten Finanzdienstleistungen in % 
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23% 

44% 

34% 

30% 

16% 

16% 

13% 

Gesamt 

Toyota 

Suzuki 

Audi 

⁞ 

Gesamt 

Toyota 

Audi 

Volkswagen 

Neuwagen Gebrauchtwagen 

⁞ 

14% 

29% 

26% 

20% 

9% 

8% 

6% 

 

 

 

Wie viel Prozent der verkauften PKW wurden in 2015 (bisher)  

mit einer Kfz-Versicherung (Haftpflicht und Kasko) verkauft? 

 

  

 Neuwagen 

 

Toyota toppt die durchschnittlichen KFZ  

Versicherungspenetrationsraten deutlich 
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Aktuell Prognose 

 

Wir erwarten ca. 7,2 Millionen Besitzumschreibungen für 2016 Besitzumschreibungen 

bleiben konstant über 7 Millionen 

 

6,01 Mio. 

  

6,81 Mio. 
6,88 Mio. 

7,09 Mio. 7,07 Mio. 

7,30 Mio. 
7,20 Mio. 

7,10 Mio. 

5,00 Mio. 

5,50 Mio. 

6,00 Mio. 

6,50 Mio. 

7,00 Mio. 

7,50 Mio. 

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 

Besitzumschreibungen 

6,43 Mio. 

6, 2 6 Mio. 

6,11 Mio. 

Quelle: IHS Automotive-SCHWACKE 

 

2016 wird ein Gebrauchtwagen-Rekordjahr 
 



Quelle: Schwacke 

 

Die positive Entwicklung aus 2015 wird sich leicht abgeschwächt auch in 2015 fortsetzen 
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Restwertentwicklung VK über alle Segmente 
(36 Monate / 20.000 km p.a. SA 20% pauschal) 

Forecast Ø - RW Entwicklung 

Lehman 

Brothers 

Sep. 2008 

Heute 

  

 

Steigende Restwerte für 2016… 
 



 

GW-Marken-Management 
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Bestands-
Management 

 Standzeit 

Prozesse Präsentation Einkauf 

Bruttoertrag 
pro GW 

 Verkäufer 

GW-Umschlag 

Finanz-
Dienstleistungen 

Volumen 

GW-Management 
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Autobörsen  Werkswagen 

Buy Back Mietwagen 
Zukauf 

Hersteller 

Auktionen 
Leasinggesell-

schaften 

Suchsoftware-
Anbieter 

Inzahlung-
nahme NW/GW 

Vermittlungs-
Börsen 

(Ankaufsportale) 

GW-
Einkaufsquellen 
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 Autodo! (Ambobasis) 

 Alphacontroller.de 

 Autocrm.de 

 Auto Kappe 

 Cardetektiv 

 Caroperator.de (Dekra) 

 Carix 

 Dat.de 

 DMS Development (Claris) 

 IT Krebs (Eautoseller) 

 Kc.art 

 My motion 

 Pixelconcept 

 Schwackenet.de 

 two Sales 

 

Tool-Anbieter GW-Management 
 



EZ 

 
Vertrauenscheck beim Händler 

NW & JGA 

Fahrzeugalter 

in Jahren 

GW 

Fahrzeugalter  

in Jahren WZ 

 

Garantie ist Kundenbindung 

Kundebindung 2.0 

1 2 

Herstellergarantie 

3 5 4 

1 2 3 5 4 



 

Die neue Service-App für den 

Endkunden 

Inhalt: 

 Alle Fahrzeugdaten 

 Alle Händlerdaten 

 Alle Vertragsdaten 

 Benachrichtigungsfunktion   

      (Push-Mitteilungen) 

 

 

 

Kundenkontakt ist Kundenbindung 

Kundebindung 2.0 
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Elektronisches Preisschild 

MB-Kunzmann Aschaffenburg – www.autopreismanager.com 







 

DAT – Report Service 2015 

 

Quelle: DAT  



Quelle: DEKRA-Servicestudie 2015 

 

Service-Szenario 2015 

 



Service-
Marketing 

(Neue Kanäle, 
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Dialogannahme)  

Rückläufiges 
Servicemarkt- 

volumen 
 

Kommunikation 
Mitarbeiter 

(Service 
Mitarbeiter) 

Wettbewerb 
Service 

Kunde  
(Jedem sein 

Service!) 

Automobil-
technik 
 (Auto-

Wandlungen) 

Fahrzeug-
bestands-

entwicklung 

Service-
steuerung 

(Intermediäre) 

Digitalisierung 
(Prozesse) 

HERAUS- 
FORDERUNGEN 
SERVICE 2016 



Quelle: DEKRA Servicestudie 2015 

 

Fahrzeugsegment-Entwicklung 

 



 

Wartungs- und Reparaturaufwand 

(altersgeschichtet) 

Quelle: DAT Report 2015 



Quelle: DEKRA Servicestudie 2015 

 

Kundenloyalitätskurve – die Herausforderung 

(altersgeschichtet) 



 

Wettbewerb im After-Sales 
 



 

Service – Netze im Vertragshandel 
 



 

Wettbewerber im After-Sales 
 







Quelle: DEKRA – Servicestudie 2015 

 

Betreuungsgrad pro KFZ-Betrieb 
 



Quelle. IfA  

 

Kundengewinnung & Kundenbindung 
 



                                 Quelle. IfA 

 

Aktives Cross - Selling 
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Worauf es im Service ankommt?! 
 



Inhalt: 

 Kommunikationsdaten 

Autohaus 

 Visitenkarte Serviceteam 

 Gutschein für 1. Service 

 Aktuelle Kundenzeitung 

 Give away 

 VIP-Gutscheinheft 

 
DIN A5 

Dokumententaschen 

ca. 1 €/Stck. 

Quelle: Erwin Wagner 

 

Neukundenbegrüßungspaket 

Der erste Eindruck zählt 



Befragung aller Kunden, 

die wenigstens 12 Monate 

keinen Serviceumsatz 

mehr generiert haben: 

 

„ . . . Sie waren schon seit 

1 Jahr mit Ihrem Fahrzeug 

nicht mehr bei uns zum 

Service, dürfen wir fragen, 

was der  Grund dafür ist . 

. . ? 

Dokumentation 

* gleichzeitig 

Werbeerfolgskontrolle 

 

Kundegewinnung/-verlust – man muss die Gründe kennen 
 

Kundenverlust 





 

Das Faktum „alternative Antriebe“ – die Menge! 
 



 

Der erste Eindruck! 
 



 

Bildschirm - Impulse 
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Dialogannahme – Porsche-Zentrum Mannheim 
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                     Quelle: Statist. Bundesamt, IfA 

 

Entwicklung der Autokosten  
 











 

Gefahren von Internetbörsen für Autohausbetriebe 
 





 

Die zweite Werkstattmarke 
 



Bestands-
Management 

(Logistik)  
Marktvolumen 

Marketing 
(Präsentation 

u.a.) 

Mitarbeiter 
(RR-

Verantwortl.) 

Prozesse 
(Termine, 

Reifen-Check, 
Software u.a.)   

Kunde 
 (Jedem sein 

Service!) 
Felgen 

Einkauf 
(Planung, Börse 

u.a.) 

Preispolitik 
(Garantie, 

Flottengesch.) 

Einlagerung 
(extern, intern, 

Entsorgung) 

HERAUS- 
FORDERUNGEN 
RÄDER-REIFEN-

MANAGEMENT 2016 
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Räder- und Reifen- Management 
 













Ei Frisches Natur-Ei vom Almbauernhof 

Wertvolles Motorenöl 

 

Produkte wertvoll machen – Qualität anbieten und verkaufen 
 

Rechnung A 
 

Inspektion 60.000 km 100 € 
Ölfilter    10 € 
Motorenöl 4,5 lt. 115 € 
Wischerblätter   25 € 
  

Öl 

 
Rechnung B 

Inspektion 60.000 km           100 € 
Ölfilter              10 € 
Hochleistungsmotorenöl  
4,5 lt. Spritspareffekt und 
Emissionseinsparung  
           115 € 
Wischerblätter            25 € 
  







Prof. Hannes Brachat 









 

Nachrüstung Assistenzsysteme 
 



 

Autoglas-Anbieter 
 



 

Service Marketing 
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Kundeninteresse Zubehörprodukte 
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