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Vorwort

Das Gebrauchtwagenmanagement ist eine wesentliche Saule des Automobilhandels.
Trotz seiner zentralen Rolle wird es oft nicht ausreichend gewdUrdigt oder als weniger
attraktiv betrachtet. Dieses Buch bietet wertvolle Einblicke und praktische Tipps fur alle,
die sich fur das Gebrauchtwagenmanagement interessieren, und will damit dazu bei-
tragen, bestehendes Wissen zu erweitern und neue Ansadtze zu vermitteln.

Das Buch richtet sich an zwei Hauptzielgruppen: an erfahrene Profis, die ihre Kenntnisse
auffrischen und vertiefen mochten, sowie an Neueinsteiger, die fundiertes Wissen im
Gebrauchtwagengeschaft aufbauen wollen. Fir Erfahrene bietet dieses Buch eine
Mdglichkeit, bestehendes Wissen zu reaktivieren und mit neuen Ansatzen zu erganzen.
Neueinsteiger erhalten eine umfassende Einfihrung in die Facetten des
Gebrauchtwagenmanagements, unterstlitzt durch praktische Beispiele. Allen werden
Werkzeuge und Methoden an die Hand gegeben, die man im beruflichen Alltag effektiv
umsetzen kann.

Die Bedeutung des kontinuierlichen Lernens

Einer der Schlusselfaktoren fur Erfolg im Gebrauchtwagenmanagement ist die Bereitschaft,
kontinuierlich zu lernen und sich weiterzubilden. Die Automobilindustrie durchlebt
regelmaBig tiefgreifende Veranderungen, sei es durch technologische Innovationen,
veranderte Marktbedingungen oder neue gesetzliche Vorgaben. Diese Verdnderungen
erfordern es, stets auf dem neuesten Stand zu bleiben und sein Wissen fortlaufend zu
aktualisieren.

Technologische Fortschritte wie die Digitalisierung des Verkaufsprozesses und die
Einfihrung von Online-Marktpldtzen haben den Gebrauchtwagenhandel revolutioniert.
Gleichzeitig verandern soziale und 6kologische Trends die Erwartungen der Kunden.
Letztlich bedeuten auch regulatorische Anderungen, dass Fachwissen stets aktuell gehal-
ten werden muss, um Risiken zu minimieren und optimierte Geschéaftsprozesse zu
gewadhrleisten.
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Strategische Planung
als Erfolgsgarant

Ein genauer Blick auf den Gebrauchtwagenmarkt zeigt, dass nicht alle Gebrauchtwa-
genhandler die Planung ihres Fahrzeugbestands mit der notwendigen Aufmerksamkeit
angehen. Haufig wird das wahre Potenzial von Gebrauchtwagenbestanden nicht voll-
kommen erkannt oder genutzt. Dabei ist eine sorgfaltige Planung von entscheidender
Bedeutung in einem durch starken Wettbewerb charakterisierten Gebrauchtwagenmarkt.

Die Dynamik im Gebrauchtwagenhandel ist gepragt von stetig wechselnden externen
Einflussfaktoren, technologischen Fortschritten, sich wandelnden Kundenpréferenzen
und einer ausgepragten Konkurrenzsituation. Aufféllig ist, dass einige Gebrauchtwa-
genhandler ihre Zukunftsplane vorwiegend auf Basis vergangener Verkaufszahlen
formulieren. Sie gehen davon aus, dass geringfligige Modifikationen dieser Zahlen
ausreichend sind, um kiinftige Trends und Entwicklungen einzuschatzen. Erfahrungswerte
sind wertvoll, allerdings allein nicht genug, um im sich rasch verdndernden Gebrauchtwa-
genhandel langfristig Erfolg zu haben.

Daher stehen Gebrauchtwagenhandler vor der Herausforderung, sich von einer kurz-
fristigen Denkweise zu l6sen und die Notwendigkeit einer ganzheitlichen und strategisch
weitsichtigen Planung zu erkennen. Eine solche Planungsstrategie erfordert ein umfas-
sendes Verstandnis der vielschichtigen Marktmechanismen und sollte auf der Erstellung
einer individuell zugeschnittenen Planung basieren, die den Betrieb konkurrenzfdhig
und zukunftsfahig macht.

In den ersten Kapiteln dieses Buches werden wir beschreiben, was eine angemessene
Planung aller Bereiche im Gebrauchtwagenhandel ist. Es wird aufgezeigt, welche nega-
tiven Konsequenzen eine mangelhafte Planung nach sich ziehen kann und welche
Schlusselelemente fur eine erfolgreiche Verwaltung von Bestdnden und die Steigerung
des Verkaufs erforderlich sind.

Es ist essenziell, umfassend und sorgfaltig zu planen, um alle betrieblichen Prozesse
optimal aufeinander abzustimmen und die Standzeiten effizient zu managen. Die
Minimierung unerwarteter Komplikationen im Laufe des Jahres ist ein wichtiges Ziel
einer jeden Gebrauchtwagenabteilung. Deshalb missen neben den Stlickzahlen auch
andere kritische Faktoren wie Kapitalbedarf, Personalressourcen und der Platzbedarf
sorgfdltig geplant werden, um die bestmdgliche Effizienz und eine positive Energie im
Autohaus zu foérdern.
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Argumente fiir eine detaillierte Planungsstrategie

Optimierung der Ressourcennutzung

Durch eine exakte Planung der Stiickzahlen kénnen Ressourcen effektiv eingesetzt
und Engpasse vermieden werden.

Finanzielle Sicherheit

Die Kapitalbedarfsplanung ist entscheidend fur die finanzielle Stabilitat und
untersttzt dabei, gentigend Mittel zur Aufrechterhaltung des Betriebes zu sichern.
Personalplanung

Eine gezielte Planung des Personalbedarfs ist unerlasslich, um einen reibungslosen
Betriebsablauf zu gewahrleisten und die Kundenzufriedenheit zu sichern.
Platzmanagement

Die Planung des Platzbedarfs stellt sicher, dass ausreichend Raum zur Verfiigung
steht, um sowohl die Fahrzeuge angemessen zu prasentieren als auch einen
effizienten Ablauf zu unterstitzen.

Anpassungsfahigkeit

Eine sorgfaltige Planung ermoglicht es Autohdusern, flexibel und schnell auf
Veranderungen in der Marktnachfrage zu reagieren.

Eine umfassende und vorausschauende Planungsstrategie im Gebrauchtwagenhandel
berlcksichtigt also mehrere Dimensionen, um langfristig erfolgreich und agil am Markt
agieren zu konnen. Diese Dimensionen sind eng miteinander vernetzt und bilden zusam-
men ein robustes Planungssystem. Die wichtigsten dieser Dimensionen sind:

1. Marktanalyse und Trendbeobachtung
Um zukUnftige Entwicklungen vorhersagen zu kénnen, missen Autohduser
kontinuierlich Marktanalysen durchftihren. Dabei ist es wichtig, globale Trends,
die Nachfrage nach verschiedenen Fahrzeugtypen, saisonale Schwankungen
sowie die Entwicklung von Neufahrzeugen zu beobachten. Zusatzlich sollten
wirtschaftliche Faktoren — wie das Verbrauchervertrauen und Kreditzinsen —,
die Auswirkungen auf den Automobilkauf haben kénnen, sowie regional-
spezifische Gegebenheiten in die Planung einflieBen.

2. Bestandsmanagement und Fahrzeugbewertung
Die Planung sollte auch eine detaillierte Analyse des aktuellen Fahrzeug-
bestands beinhalten, um Uberbestande und damit verbundene hohe
Lagerkosten zu vermeiden. Durch die Bewertung jedes einzelnen Fahrzeugs
hinsichtlich Zustand, Alter, Laufleistung und Ausstattungen kénnen die
Verkaufschancen und die Preisgestaltung optimiert werden. Wichtig ist auch
eine regelmaBige Uberpriifung und Anpassung der Preise, um Wettbewerbs-
fahigkeit und Profitabilitat sicherzustellen.

3. Kapitalbedarfsplanung
Eine fundierte Prognose des Kapitalbedarfs ist fir Liquiditat und Investitions-
fahigkeit des Autohauses essenziell. Dazu gehért nicht nur die Planung der
Einkaufsstrategie und der damit verbundenen Auszahlungen, sondern auch die
Absicherung ausreichender Kreditlinien oder Finanzreserven fir unerwartete
Marktbewegungen oder -chancen.
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4. Personalplanung
Die Bedeutung qualifizierten Personals im Verkauf und Service kann nicht
Uberschatzt werden. Eine vorausschauende Personalplanung muss Fluktuation,
saisonale Hochzeiten und die stetige Weiterbildung der Mitarbeiter berdick-
sichtigen. Nur so kann gewahrleistet werden, dass das Autohaus jederzeit
optimal aufgestellt ist, um effizienten Kundenservice und eine hohe
Kundenzufriedenheit zu bieten.

5. Platzbedarfs- und Transportlogistik
Um die Lagerhaltung und Prasentation der Fahrzeuge zu optimieren, ist eine
durchdachte Planung des Platzbedarfs unabdingbar. Ebenso sollte in Betracht
gezogen werden, wie schnell und kosteneffizient Fahrzeuge zwischen
verschiedenen Standorten oder Lagerplatzen transportiert werden kénnen.

6. Technologieeinsatz
Die Investition in geeignete Softwarel6sungen zur Bestandsverwaltung,
Preisfindung und Datenanalyse stellt sicher, dass Entscheidungen auf Basis
aktueller und praziser Daten getroffen werden kénnen. Hierzu gibt es
mittlerweile eine ganze Reihe von Lésungen fur den Gebrauchtwagenhandel.

7. Risikomanagement
Um Risiken zu minimieren, sollten Autohauser eine Risikoanalyse durchfihren
und MaBnahmen zur Absicherung planen, wie beispielsweise eine
Diversifizierung des Fahrzeugbestands oder die Festlegung von Maximalwerten
flr einzelne Investitionsposten.

Indem alle diese Dimensionen in einer konsistenten und adaptiven Planungsstrategie
zusammengefihrt werden, kénnen Autohduser nicht nur auf gegenwartige Herausfor-
derungen effizient reagieren, sondern sind auch bestens vorbereitet, um zukunftige
Chancen zu nutzen und Risiken zu managen.



Planung der
Stiickzahlen nach der
Hereinnahmequote

Im Gebrauchtwagenhandel ist die sorgfaltige Planung des zu erwartenden Bestands von
groBer Tragweite. Eine Methode, um einen Uberblick tiber den potenziellen Bestand zu
erhalten, ist die Untersuchung der Inzahlungnahme-Quote aus der Neuwagenabteilung.
Diese Quote bildet jedoch lediglich den Anfang einer umfassenden Analyse. Eine holis-
tische Planung muss diverse EinflussgroBen berticksichtigen: die Riicknahmequoten aus
dem Neuwagen- und dem GroBkundengeschaft, die Rlicknahme von Fahrzeugen aus
vorherigen Besitzverhaltnissen sowie freie Zukaufe. Ein praziser Blick auf diese Faktoren
ist ausschlaggebend fir einen zielgerichteten und gewinnbringenden Verkauf im nachs-
ten Jahr.
Lassen Sie uns anhand eines Beispiels (Bild 2.1) eine Planung durchspielen.

Beispiel

Prognose des Gebrauchtwagenbestands auf Basis von Neuwagenverkaufen
Fur die Prognose des Gebrauchtwagenbestands spielt der Neuwagenverkauf eine sig-
nifikante Rolle. Angenommen, ein Verantwortlicher setzt sich das Ziel, den Verkauf von
400 auf 500 Neuwagen zu erhéhen und erwartet auBerdem eine Bestellung von 200
Fahrzeugen durch GroBkunden. Somit ware grundsatzlich mit dem Verkauf von 700
Neuwagen zu rechnen.

Kalkulation der Riicknahmequoten

Die Planung muss die Rucknahmequoten, die aus dem Endkunden- und GroBkunden-
geschaft resultieren, beriicksichtigen. Eine vorherige Analyse kénnte fir den Endkun-
denbereich eine erwartete Riicknahme von 40% der 500 verkauften Neuwagen ergeben,
was 200 gebrauchten Fahrzeugen entsprache. Im Bereich der GroBkunden kénnte mit
einer 50%-igen Ricknahme zu rechnen sein, was weitere 100 Fahrzeuge zur Folge
hatte. Solch eine Ricknahme von insgesamt 300 Gebrauchtwagen bedarf einer genau-
en Planung hinsichtlich Inzahlungnahme, Aufbereitung und Verkauf, um Verluste zu
vermeiden.
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Bild. 2.1 Planung der verkauften Gebrauchtwagen nach der Hereinnahmequote
(Quelle: proea Gebrauchtwagencoach)

Der Einfluss der Fahrzeuggeneration und freie Zukaufe

Ein weitverbreitetes, jedoch oft unterschatztes Problem ist die Rticknahme von Fahrzeu-
gen aus zweiter und dritter Hand. Wenn beispielsweise 25% der Fahrzeuge aus der
zweiten Generation und 10% aus der dritten Generation zuriickgenommen werden
mussen, ergibt dies 83 zusatzliche Gebrauchtwagen, die nicht eingeplant wurden. Zudem
steigern auch freie Zukaufe den Bestand betrachtlich, hier die vertragliche Ubernahme
von 100 Dienstwagen pro Jahr und der Import von weiteren 20 Fahrzeugen. Von diesen
120 zusatzlichen Fahrzeugen kénnten 36 in Zahlung genommen und 54 an den Grol3-
handel oder Borsen verkauft werden, was letztlich einen Bestandstberschuss fur das
Endkundengeschaft bedeutet.
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Betriebliche Herausforderungen und deren 6konomische Konsequenzen

Selbst der geplante Rucklauf von 300 Gebrauchtwagen stellt eine nicht zu unterschat-
zende Herausforderunge flr die Prozesse im Autohaus dar. Werden wie in diesem Beispiel
185 weitere Fahrzeuge hinzugefiigt, kann dies die betrieblichen Kapazitaten vollkommen
Ubersteigen. Die resultierenden langeren Standzeiten, die psychische Belastung der
Mitarbeiter und eine hohe Personalfluktuation kénnen gravierende wirtschaftliche Fol-
gen nach sich ziehen.

Ein Handler, der die Vollkostenbetrachtung auBer Acht lasst und das optimale
Verhaltnis von verkauften Neuwagen zu Gebrauchtwagen nicht berlcksichtigt, riskiert
den langfristigen Erfolg des Unternehmens. Branchenerfahrung deutet darauf hin, dass
sich die Zahlen erst ab einem Verhaltnis von 1 zu 1 im Premiumsegment oder 1 zu 1,5
im Volumensegment rentieren. Aus diesem Grund ist es essenziell, sich eingehend mit
allen relevanten Indikatoren auseinanderzusetzen und die eigene Strategie kontinuierlich
anzupassen, um im umkampften Gebrauchtwagenmarkt konkurrenzfahig zu bleiben.
Die folgenden Fragen sollten Sie deswegen immer im Blick behalten.

1. Wie hoch sind die Riicknahmequoten aus dem Neuwagenbereich (Endkunden
und GroBkunden)?

Wie sieht die Rucknahmequote aus zweiter oder gar dritter Generation aus?
Wie viele freie Zukaufe sind geplant?

Wie hoch ist die Rlicknahmequote bei den freien Zukdufen?

Wie viele gebrauchte Fahrzeuge werden Sie gesamt zurticknehmen?

Ab welchem Verhaltnis von Neuwagen zu Gebrauchtwagen rentiert sich das
Geschaft unter Vollkostenbetrachtung?

o vk W

Zusammenfassung

Planung der Stiickzahlen nach der Hereinnahmequote

Im Gebrauchtwagenhandel ist die prazise Planung des kiinftigen Bestands von groBer
Bedeutung. Eine effektive Methode zur Prognose umfasst die Analyse der Inzahlung-
nahme-Quote aus der Neuwagenabteilung und/oder der Gebrauchtwagenabteilung.
Um jedoch eine umfassende Planung zu gewahrleisten, missen auch Riicknahmequoten
aus dem Neuwagen- und GroBkundengeschaft, Ricknahmen aus vorherigen Besitzver-
haltnissen sowie freie Zukdufe berlcksichtigt werden.

Diese Faktoren sind entscheidend fir eine zielgerichtete und profitable Verkaufsstra-
tegie im Folgejahr. Ein hoher Anteil an Ricklaufen aus dem Endkunden- und GroBkun-
dengeschéft beeinflusst direkt den Gebrauchtwagenbestand. Die zusatzliche Berlck-
sichtigung von Fahrzeugen aus zweiter und dritter Hand sowie freien Zukaufen kann zu
einem signifikanten Anstieg des Bestands fiihren. Solch ein Anstieg erfordert eine genaue
Planung hinsichtlich Inzahlungnahme, Aufbereitung und Verkauf.

Betriebliche Herausforderungen wie ldngere Standzeiten und eine erhéhte Mitarbei-
terbelastung koénnen erhebliche wirtschaftliche Konsequenzen nach sich ziehen. Ein
Handler, der die Gesamtkosten und das optimale Verhéltnis von Neuwagen- zu Ge-
brauchtwagenverkdufen nicht beachtet, riskiert den langfristigen Erfolg seines Unter-
nehmens. Ein ausgewogenes Verhaltnis, abhangig vom Segment, ist entscheidend fiir
die Rentabilitat im umkampften Gebrauchtwagenmarkt.
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