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Marktlage Kommentar

Starkes 1. Halbjahr!

10,5% mehr Neuzulassungen (1,6 Mio) und 8,0% (3,4 Mio) mehr Besitzumschreibungen, das sind
die harten Fakten, die das KBA flr den Pkw-Markt in Deutschland bezogen auf das erste Halbjahr
2011 im Vergleich zum Vorjahreszeitraum vermeldet. Entsprechend positiv ist der Verlauf unseres
Stimmungsbarometers im Rahmen der pulsSchlag Umfragen. Alle Monatswerte unseres Indizes fur
2011 liegen zum Teil deutlich Gber dem Vorjahr. Schén zu sehen, dass sich sowohl die Standtage, als
auch das Rabattverhalten gleichzeitig rticklaufig entwickeln.

Der Blick auf den Servicemarkt rundet das Bild ab. Seit Ende 2010 I&sst sich eine kontinuierliche
Belebung feststellen, die zum Teil deutlich Gber dem Niveau der Vorjahre liegt. Wie geht's weiter?
Zumindest der kurz- bis mittelfristige Trend ist weiterhin (sehr) positiv. Der Grof3teil der Handler rechnet
mit konstanten, fast jeder vierte sogar mit einer (noch) besseren Geschéftsentwicklung fir Service und
GW-Verkauf.

Was bleibt? Die Chance fur den Handel, das gute Geschaft in langfristigen Erfolg umzusetzen. Hier
spielt der Verkdufer eine herausragende Rolle. Sein Ruf ist schlechter als die tatséchliche Performance,
wie eine aktuelle Studie belegt. Dennoch gilt: Wer es jetzt schafft, nicht nur an kurzfristigen Erfolg, son-
dern an eine nachhaltige Kundenbeziehung zu denken, sichert dem Betrieb langfristig die Existenz. Die
Vermittlung und der Verkauf von Zusatzleistungen (Mobilitatspakete, Kfz-Versicherungen, etc.) spielen
dabei ebenso eine Rolle, wie der gute persdnliche,Draht” zum Kunden.
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Marktlage aktuell

Gebraucht geht gut

Der Automarkt boomt. 10,5 Prozent mehr Pkw-Neuzulassungen im ersten
Halbjahr 2011 gegentber dem Vorjahreszeitraum sprechen eine deutliche
Sprache. Aber nicht nur die Neuwagenverkdufe zogen von Januar bis Juni
stark an, gleiches gilt auch fur die Zahl der Besitzumschreibungen. Mit 3,4
Millionen Pkw wurden genau acht Prozent mehr gebrauchte Pkw auf einen
neuen Halter zugelassen als im ersten Halbjahr 2010. Eine Konsequenz: Die
Standzeiten verharren seit geraumer Zeit auf niedrigem Niveau. Bei den puls-
Schlag-Handlern lagen sie dieses Jahr in der Regel bei 85 Tagen und lediglich
im Januar bei knapp Gber 90 Tagen. Zum Vergleich: Im zweiten Halbjahr 2009
lagen die Standzeiten noch bei etwa 110 Tagen, erst ab Anfang 2010 gingen
die Standzeiten langsam auf immer noch Gber 100 Tage im ersten Quartal
zurlick.

Schneller Verkauf zu h6heren Preisen

Dr. Reinhard Schmidt, Leiter des Geschdftsbereichs Automotive Intelligence
bei der Onlinebdrse mobile.de, beobachtet diesen Trend ebenfalls:, Trotz
hoheren Preisniveaus belegen unsere Auswertungen einen zwischen zehn
und 20 Prozent schnelleren Abverkauf. Das entspricht ein bis zwei Wochen
weniger Standtagen.” Hoheres Preisniveau heif3t laut mobile.de im Juni

2011 konkret ein Plus von 5,2 Prozent im Vergleich zum Vorjahresmonat.
Damit stieg der Durchschnittspreis der in die Onlineborse eingestellten
Gebrauchtwagen auf aktuell Gber 18.000 Euro. Und auch Autoscout24
verzeichnet ein spurbar steigendes Preisniveau. Die Minchner stellen in
ihrem Gebrauchtwagen-Preisindex fiir die eingestellten Angebote ebenfalls
einen Preisanstieg in Hohe von rund 5,2 Prozent fest. In ihrer Datenbank

lag der Durchschnittspreis im Juni bei rund 15.800 Euro. Anders als im
Neuwagengeschéft, wo die Rabatte trotz des Nachfrageschubs bislang gar
nicht oder erst jetzt zeitverzdgert sinken, wirkt sich die gestiegene Nachfrage
bei den Gebrauchten damit unmittelbar auch auf den Umsatz pro Fahrzeug
aus. Da verwundert es kaum, dass sich die Handler auch im Juli-pulsSchlag
mit dem Gebrauchtwagengeschéft Uberwiegend zufrieden — und zufriedener
als mit dem Neuwagengeschaft — zeigen.

Vor dem Hintergrund dieser guten Zahlen ist es jedoch verstandlich, dass

die meisten Handler im aktuellen pulsSchlag fiir die ndchsten drei Monate
nicht mit einem noch besseren Gebrauchtwagengeschaft rechnen. Aber sie
gehen doch mehrheitlich davon aus, dass das Geschaft mit den Gebrauchten
kurzfristig das hohe Niveau beibehalten wird und schauen damit positiv

in die Gebrauchtwagenzukunft. So sieht es auch Reinhard Schmidt:,Die
Gesamtwirtschaft hat sich erholt, die Durchschnittspreise werden vorerst sta-
bil und die Nachfrage hoch bleiben

Christian Frederik Merten
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Neuwagengeschaft Juni 2011

1: Zufriedenheit mit NW-Geschaft

Wie zufrieden sind Sie mit den Neuwagenverkaufs-
abschliissen im abgelaufenen Monat Juni 2011 im Vgl. zum
Vorjahresmonat?

Quelle:
” . . . AUTOHAUS puls Schlag 07/2011
Differenz zu 100%: Weiss nicht / Keine Angabe puls Marktforschung GmbH

2: Zufriedenheit mit NW-Geschift (Uberblick)

Wie zufrieden sind Sie mit den Neuwagenverkaufs-
abschliissen?
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3: Anteil gewerblicher Kunden beim Neuwagenkauf

Anteil Gewerbliche Kunden (NW)
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Mehr unzufriedene Handler

e Paradigmenwechsel im Juni: Mittlerweile Gberwiegt
der Anteil der Handler, die mit dem Neuwagengeschaft
weniger zufrieden (36 Prozent) oder unzufrieden (zwolf
Prozent) sind. Damit sind insgesamt 48 Prozent der
Handler mit dem Juni-Geschaft nicht zufrieden.

* Lediglich insgesamt 46 Prozent dufern sich dagegen
zufrieden oder sehr zufrieden.

Zufriedenheit geht deutlich zuriick

Im Juni 2011 waren nur noch 46 Prozent der Handler mit
ihrem Neuwagengeschéft zufrieden oder sehr zufrieden.
Damit ging dieser Anteil im Vergleich zum Vormonat um
14 Prozentpunkte zurlick, im Vergleich zum diesjahrigen
Bestwert Mdrz sank er sogar um 23 Prozentpunkte.
Besonders hoch im Vergleich zu den Vormonaten ist mit
36 Prozent der Anteil der weniger zufriedenen Handler.

¢ Im Vorjahresvergleich ergibt sich zum Juni 2010 beim
Anteil der zufriedenen Handler allerdings noch immer
ein leichtes Plus von drei Prozentpunkten.

Privatkunden bauen ihren Anteil nochmals aus

e Seit April 2011 sind die Privatkunden wieder auf dem
Vormarsch. Ihr Anteil stieg in den vergangenen zwei
Monaten um flnf Prozentpunkte.

* Auch im Vergleich zum Vorjahr stieg der Anteil der
Privatkunden an den Neuwagenverkaufen an, hier sogar
um sechs Prozentpunkte.
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Neuwagengeschift

Juni 2011 (Fortsetzung)

4: Nachlass auf Listenpreis (in Prozent)

Wie viel reinen Nachlass haben Sie im Neufahrzeugbereich
im Juni 2011 durchsch. auf den Listenpreis (Netto) beim
Verkauf gegeben?

Mittelwert: 10,5 % Quelle:

. . . . AAUTOHAUS puls Schlag 07/2011
Differenz zu 100%: Weiss nicht / Keine Angabe puls Marktforschung GmbH

5: Rabatte im Jahresriickblick (in Prozent)

Wie viel reinen Nachlass haben Sie im Neufahrzeugbereich
durchsch. auf den Listenpreis (Netto) beim Verkauf
gegeben?
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AUTOHAUS puls Schlag 07/2011
puls Marktforschung GmbH

6: Nachlass auf Listenpreis (nach Marke)

Wie viel reinen Nachlass haben Sie im Neufahrzeugbereich
im Juni 2011 durchsch. auf den Listenpreis (Netto) beim
Verkauf gegeben?

AUTOHAUS puls Schlag 07/2011
puls Marktforschung GmbH
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Selten weniger als sechs Prozent Rabatt

Sechs Prozent sind weiterhin die praktische Untergrenze:
Weniger Nachlass auf den Listenpreis geben nur sehr
wenige (insgesamt finf Prozent) Handler.

Die meisten Handler gewadhrten auch im Juni sechs bis
zehn Prozent Neuwagennachlass (48 Prozent). Und auch
der Anteil der Handler, die zwischen elf und 15 Prozent
Rabatt gewdhren, hat sich im Vergleich zum Vormonat
praktisch nicht verdndert (minus ein Prozentpunkt).
Acht Prozent der befragten Handler gaben im Juni mehr
als 15 Prozent Neuwagenrabatt.

Durchschnittsrabatt sinkt erneut

Die angezogene Nachfrage und die damit verbundenen
Lieferschwierigkeiten bei vielen Marken scheinen sich
verzdgert doch auf das Rabattniveau auszuwirken: Mit im
Schnitt 10,5 Prozent liegt der Durchschnittsrabatt im Juni
2011 auf dem niedrigsten Stand seit Juni 2010.

Im Vergleich zum Mai 2011 sank das Rabattniveau
nochmals leicht um 0,3 Prozentpunkte.

Deutlicher fallt der Unterschied im Vergleich zum
Vorjahresmonat auf: Der diesjahrige Wert liegt 0,6
Prozentpunkte unter dem Vorjahresniveau.

Deutliche Verbesserung bei asiatischen Marken

¢ Die Handler asiatischer Marken haben sich beim
Neuwagennachlass im Vergleich zum Vormonat deutlich
zurlickgehalten. Ihr durchschnittliches Rabattniveau sank um
1/4 Prozentpunkte. Sie konnten sich so im Ranking um zwei
Platze verbessern.

Gegen den Trend gestiegen sind die Rabatte dagegen

bei den Ford-Handlern. Gesunken sind sie bei den

Handlern franzosischer Marken (Verdnderung jeweils 0,6
Prozentpunkte).

Auch die Mercedes-Vertreter gaben im Juni mehr Nachlass
als im Vormonat (plus einen Prozentpunkt). lhren Spitzenplatz
konnten sie aber dennoch verteidigen.
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Gebrauchtwagengeschaft Juni 2011

7: Zufriedenheit mit GW-Geschaft

Wie zufrieden sind Sie mit den GW-Verkaufsabschliissen im
abgelaufenen Monat Juni 2011 im Vgl. zum
Vorjahresmonat?

Quelle:
AUTOHAUS puls Schlag 07/2011

Differenz zu 100%: Weiss nicht / Keine Angabe puls Marktforschung GmbH

8: Zufriedenheit mit GW-Geschift (Uberblick)

Wie zufrieden sind Sie mit den Gebrauchtwagenverkaufs-
abschliissen?
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Differenz zu 100%: Weiss nicht / Keine Angabe puls Marktforschung GmbH
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Bei den Gebrauchtwagen iiberwiegt weiterhin die
Zufriedenheit

Im Gegensatz zum Neuwagengeschdft zeigen sich die
Handler mit ihrem Gebrauchtwagengeschdft weiterhin
Uberwiegend zufrieden. Im Hinblick auf die Juni-
Abschlisse dulerten sich sieben Prozent sehr zufrieden
und mehr als die Halfte (52 Prozent) zufrieden.

Die unzufriedenen Handler sind damit mit insgesamt 40
Prozent weiterhin in der Minderheit.

Dennoch: Leichtes Stimmungsminus auch bei den
Gebrauchtwagen

Obwohl der Anteil der zufriedenen Handler

weiterhin Uberwiegt, ist auch im Hinblick auf das
Gebrauchtwagengeschéft ein leichtes Minus zu
beobachten: Im Mai 2011 lag der Anteil der zufriedenen
Handler insgesamt noch um funf Prozentpunkte Uber
dem aktuellen Wert.

Auch im direkten Vergleich mit dem Vorjahresmonat

ist ein Rickgang der Zufriedenheit mit dem
Gebrauchtwagengeschéft zu beobachten. Im Vergleich
zum Juni 2010 sank der Anteil der zufriedenen Handler
um insgesamt vier Prozentpunkte.
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Standzeiten Juni 2011

9: GW-Standzeiten im Jahresiiberblick
Wie viele Tage betragt lhre GW-Standzeit vom Bestand?

Jun10 Jul10 Augl0 Sepl0 Okt10 Nov10 Dez10 Jan1l Feb1l Mrz1l April Maill Junll
uelle:
AUTOHAUS puls Schlag 07/2011

Monatsvergleich puls Marktforschung GmbH

10: GW-Standzeiten (nach Marken)
Wie viele Tage betragt lhre GW-Standzeit vom Bestand?

uelle:
. 'AUTOHAUS puls Schlag 07/2011
Mittelwert: 85 puls Marktforschung GmbH

10: GW-Standzeiten (nach Handlergrofe)

Wie viele Tage betragt Ihre GW-Standzeit vom Bestand?
(HandlergroRe nach NW-Verkauf/Jahr)
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Mittelwert: 85 puls Marktforschung GmbH
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Gebrauchte stehen drei Tage linger

Ein leichtes Plus bei den Standzeiten: Im Juni standen die
Gebrauchten mit 85 Tagen drei Tage langer auf dem Hof
als noch im Mai.

Damit liegen die Standzeiten aber immer noch unter
dem Vorjahreswert von 87 Tagen.

* Und grundsatzlich liegen die Standzeiten weiterhin

auf niedrigem Niveau: Bis Marz 2010 brauchten

die Handler noch mehr als 100 Tage fiir den Ge-
brauchtwagenverkauf.

Héandler franzésischer Marken mit gré8tem Minus

* Die Handler der franzésischen Marken brauchten im Juni
mit 82 Tagen neun Tage langer als noch im Mai, um ihre
Gebrauchten zu verkaufen. Das bedeutet im Ranking
allerdings einen Abstieg um lediglich einen Platz.

Neun Tage schneller als im Mai waren dagegen die
Fiat-Handler, bei ihnen sanken die durchschnittlichen
Standzeiten von 114 auf 105 Tage. Das bedeutet
allerdings weiterhin den letzten Platz im Ranking.

Das Ranking wird weiterhin angefihrt von den Audi-
Handlern, die ihren Vorsprung sogar noch ausbauen und
die Standzeiten im Vergleich zum Vormonat um finf
Tage optimieren konnten.

Kleinere Handler mit langeren Standzeiten

¢ Kleine und mittelgroRRe Handler brauchen im Schnitt
deutlich langer fur den Gebrauchtwagenverkauf als
groBe und sehr groRe Handler.

Die ldngsten Standzeiten haben die mittelgrolen
Handler mit 96 Tagen, dicht gefolgt von den kleinen
Handlern (92 Tage).

Grof3e und sehr grof3e Handler bringen ihre Gebrauchten
im direkten Vergleich deutlich schneller vom Hof. Mit

80 beziehungsweise 74 Tagen liegen beide Gruppen
deutlich unter dem Gesamtschnitt von 85 Tagen.
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Werkstattgeschaft Juni 2011

11: Werkstattauslastung im Einzelnen

Zu wie viel Prozent war lhre Werkstatt im abgelaufenen
Monat Juni 2011 ausgelastet?

Mittelwert: 83 %

Quelle:
o . . . AUTOHAUS puls Schlag 07/2011
Differenz zu 100%: Weiss nicht / Keine Angabe

puls Marktforschung GmbH
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12: Werkstattauslastung im Jahresiiberblick

Zu wie viel Prozent war lhre Werkstatt ausgelastet?

86%
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uelle:
. AUTOHAUS puls Schlag 07/2011
Monatsvergleich puls Marktforschung GmbH

13: Werkstattauslastung (nach Marken)

Zu wie viel Prozent war lhre Werkstatt im abgelaufenen
Monat Juni 2011 ausgelastet?
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Mittelwert: 83 % puls Marktforschung GmbH
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Weiterhin Top-Auslastung

e Das Werkstattgeschaft stellt fir die wenigsten Handler
ein Problem dar, die Auslastung liegt weiterhin bei
hohen 83 Prozent.

 Etwas mehr als ein Drittel der Handler melden eine

Auslastung von 81 bis 90 Prozent, und auch der Anteil

der Handler mit einer Auslastung von mehr als 90

Prozent liegt mit 28 Prozent weiterhin auf hohem

Niveau. Allerdings ist dieser Anteil im Vergleich zum Mai

2011 um zwolf Prozent zurlickgegangen.

15 Prozent der Befragten konnten ihre Werkstatt im Juni

allerdings lediglich zu weniger als 70 Prozent auslasten.

Kaum Riickgang seit April

* Seit April ist die Werkstattauslastung der pulsSchlag-
Handler lediglich um zwei Prozentpunkte gesunken.

e Im Vergleich zum Juni 2010 gab es mit einem Plus von
einem Prozentpunkt ebenfalls kaum Verdnderungen.

Marginale Veranderungen

* Wie im Gesamtbild hat sich auch die Werkstattauslastung
der einzelnen Marken im Vergleich zum Mai kaum
verandert.

* Die groften Abweichungen ergaben sich bei den Handlern
der franzosischen Marken (minus drei Prozentpunkte) sowie
den Volkswagen-Handlern (minus vier Prozentpunkte).
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Perspektiven fiir 2011

14: Entwicklung im NW-Bereich

Wie wird sich das Geschaft aus lhrer Sicht im NW-Bereich in
den néachsten 3 Monaten entwickeln?
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Monatsvergleich Quelle:

o . . . AUTOHALUS puls Schlag 07/2011
Differenz zu 100%: Weiss nicht / Keine Angabe puls Marktforschung GmbH

15: Geschaftsentwicklung im GW-Bereich

Wie wird sich das Geschaft aus lhrer Sicht im GW-Bereich in
den ndchsten 3 Monaten entwickeln?
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Quelle:
. . . . AAUTOHAUS puls Schlag 07/2011
Differenz zu 100%: Weiss nicht / Keine Angabe

puls Marktforschung GmbH

16: Entwicklung im Service-Bereich

Wie wird sich das Geschaft aus lhrer Sicht im Service-
Bereich in den nidchsten 3 Monaten entwickeln?
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Nur zwolf Prozent erwarten mehr Neuzulassungen

Die Handler schétzen die Situation tendenziell negativ
ein: 31 Prozent gehen davon aus, dass sich das
Neuwagengeschéft in den nachsten drei Monaten eher
verschlechtern wird. Im ersten Quartal des Jahres lag
dieser Anteil mit neun bis 14 Prozent noch deutlich
niedriger, im Vorjahresmonat mit 37 Prozent aber auch
splrbar hoher.

Der Anteil derjenigen, die ein konstantes
Neuwagengeschéft voraussagen, ist erstmals seit August
2010 im Vormonatsvergleich deutlich gesunken.

Mit zwolf Prozent betragt der der Anteil der Optimisten
im Vergleich zum Jahresbeginn nur noch knapp ein
Viertel.

Realismus auch im Gebrauchtwagengeschift

Fast zwei Drittel der Handler (62 Prozent) erwarten bis
September ein konstantes Gebrauchtwagengeschaft.
Lediglich 15 Prozent gehen fir diesen Zeitraum von
einem schlechteren Geschaft aus. Das sagten im
Vormonat allerdings lediglich zehn Prozent. Auch

im Vergleich zum Juni 2010 hat sich der Anteil der
Pessimisten damit spribar erhéht.

Der Anteil derjenigen, die ein besseres
Gebrauchtwagengeschéft voraussehen, hat sich im
Vergleich zum Jahresbeginn mehr als halbiert.

Konstanz auch im Servicegeschaft

Wie fur das Neu- und Gebrauchtwagengeschéft sehen
die Handler auch im Service fir die nachsten drei
Monate eine konstante Entwicklung voraus.

Knapp ein Finftel erwartet bis September ein besseres
Servicegeschdft. Dieser Wert liegt auf Vormonatsniveau
und etwas Uber dem Juni 2010. Im Vergleich zum
Jahresbeginn hat sich der Anteil der Optimisten aber
deutlich verringert.

Der Anteil derjenigen, die ein schlechteres
Servicegeschdft erwarten, hat sich im Gegenzug seit
Januar anndhernd verdoppelt, liegt aber genau auf
Vorjahresniveau.




o Kreditsumpme.
Ealkulat Mit Santanger

Kaufpreis: 1
Anzahlung; ol 'ﬂ'n e

y CHO0H £8
Nettodarieh; I |'I|I.I|1g
Laufzeit (ges| A
1.Rate: | 3 ] Effektivzins
Folgeraten: | :

s |
Solizinssatz g

Bearbeif.ung*l (o 53“13"!:' Br Safe
Gesamtbetra

effekt, Jahj e RSY

RS\ S .

Santander
Réprasentat

rugeich das 2 P .Ge-hurl‘sjahr
{{

lhr direkter Weg
zur Kosyfa-App
http://qr.de/ebl

App sofort kalkulieren
Sie Uberall richtig.

Im Wetthewerb zahlt Service, Flexibilitat und Schnelligkeit.
Wir bieten lhnen jetzt die nachste Generation der Flexibili-
tat. Ab sofort kdnnen Sie auch im Fahrzeug, auBerhalb lhres
Showrooms oder auf Promotions — tberall und direkt —
Ihren Kunden eine attraktive Finanzierungsrate kalkulieren.

Unser bekanntes Kalkulationsprogramm , Kosyfa” gibt es ab
sofort auch als iPhone App. Jederzeit und Uberall flr Sie bereit.
Noch mehr Service kénnen Sie Ihren Kunden nicht bieten.

Jetzt downloaden: www.santander.de/app

& Santander Werre

CONSUMER BANK

AUS IDEEN

www.santander.de



MARKTFORSCHUNG

AUTOHALS /

Top-Thema: Online-Neuwagenvermittiung

Die Handler sind skeptisch: Sie glauben nicht, dass Neuwagenverkaufe Giber Onlinevermittler
den Geschiftserfolg nachhaltig erhéhen. Lediglich rund ein Flinftel der befragten Handler hat
allerdings bislang im Neuwagengeschaft direkte Erfahrungen mit Onlinevermittlern gemacht.
Und die, die mit Onlinevermittlern arbeiten, geben ihnen eher durchschnittliche Noten.
Dennoch, die Mehrheit der Handler geht davon aus, dass Onlinevermittler auch in Zukunft eine
Rolle im Neuwagenmarkt spielen werden.

Nr.7

11. Jahrgang
15. Juli 2011
Seite 11

Expertenkommentar zum Top-Thema

Ausbaufihig

Es gibt schmeichelhaftere Bewertungen: Auf einer Notenskala von eins (sehr gut) bis vier (schlecht) beurteilen

die pulsSchlag-Hdndler die bisherigen Erfahrungen mit Online-Neuwagenvermittlern lediglich mit der Note 2,6.
Da besteht Nachholbedarf. Dabeij steht die Zusammenarbeit als solche weniger im Zentrum der Kritik. Fiir das
Marketing, die Abwicklungsprozesse sowie die Kommunikation mit dem Partner vergeben die Héindler mehrheit-

lich gute Noten.

Anders stellt es sich allerdings in einem wichtigen Punkt, ndmlich mit den Auswirkungen auf die Absatzzahlen dar:

Sie beurteilt etwa ein Fiinftel der Héndler schlecht und etwas mehr als 40 Prozent als eher schlecht. Da kann man

Christian Frederik Merten
Redakteur AUTOHAUS

also unterstellen, dass ein zentrales Anliegen der Zusammenarbeit mit Online-Neuwagenvermittlern nicht erreicht wurde. Denn Ziel einer solchen

Kooperation kann es ja nur sein, die Stiickzahlen und vor allem eigentlich auch die Rendite zu erhShen.

Letzteres ist den pulsSchlag-Ergebnissen zufolge aber ebenfalls anzuzweifeln. Denn im Schnitt geben die Héndler Kunden, die (iber Onlinevermittler auf sie

zukommen, mehr als zwoélf Prozent Rabatt. Damit liegt das Rabattniveau bei diesen Geschdften deutlich tiber dem Juli-Schnitt von 10,5 Prozent. Nattirlich

sind da fiir den einen oder anderen durch Skaleneffekte — Stichworte Mengenboni oder Herstellerprémien — noch rentable Geschdifte zu erwarten. Dass

das der Regelfall ist, ist jedoch anzuzweifeln. So verwundert es kaum, dass bislang lediglich rund ein Flinftel der Hdndler Neuwagen in Kooperation mit

Onlinevermittlern verkauft.

Christian Frederik Merten
Redakteur AUTOHAUS
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Top-Thema: (Fortsetzung)
Online-Neuwagenvermittiung

17: Neuwagenverkauf iiber Online-Borsen

Neuwagen mit Online-Neuwagen-Vermittlern verkauft?

Ja

81%

Nein

Nr.7

11. Jahrgang
15. Juli 2011
Seite 12

Vier Fiinftel ohne Erfahrung mit Neuwagenbérsen

Thema ,,Online Neuwagen-Vermittlung” - Online-Borsen,
die Neuwagen an Endkunden vermitteln. Haben Sie bereits

e Lediglich rund ein Finftel der befragten Handler hat
bereits Uber Onlinevermittler Neuwagen an Endkunden
verkauft.

* 81 Prozent der Handler sagen dagegen, noch nie
Neuwagen tber Onlinevermittler verkauft zu haben.

Quelle:

AUTOHAUS puls Schiag 07/2011
puls Marktforschung GmbH

18: Neuwagenverkauf iiber Online-Borsen (nach HandlergrofBe)

Neuwagen mit Online-Neuwagen-Vermittlern verkauft?

Uber 500 NW -
Sehr groRe Handler

Antwort: Ja

Thema ,,Online Neuwagen-Vermittlung” - Online-Borsen,
die Neuwagen an Endkunden vermitteln. Haben Sie bereits

Bis 100 NW -
o,
Kleine Handler 13%
101 - 250 NW -
o,
MittelgroBe Handler 11%
251 -500 NW -
0,
GroBe Handler 12%

Sehr groBBe Handler mit hoherer Nutzungsquote

« Vor allem die sehr gro8en Handler mit mehr als 500
verkauften Neuwagen pro Jahr haben bereits neue Autos
Uber Onlinevermittler an Endkunden verkauft. Bei ihnen
liegt dieser Anteil bei rund 35 Prozent.

 Deutlich weniger genutzt werden die Dienste von
Online-Neuwagenvermittlern dagegen bei kleineren,
aber auch mittelgroen und gro3en Handlern.

I 359%

uelle;

AUTOHAUS puls Schlag 07/2011
puls Marktforschung GmbH

19: Neuwagenverkauf iiber Online-Borsen (nach Markengruppen)

Thema ,,Online Neuwagen-Vermittlung“ - Online-Borsen,

Neuwagen mit Online-Neuwagen-Vermittlern verkauft?
Dt. Premium-
Hersteller

I, 22

Dt. Volumen-
Hersteller

GrofRe Import-
Fabrikate

Kleine Import-
Fabrikate

Antwort: Ja

die Neuwagen an Endkunden vermitteln. Haben Sie bereits

Handler deutscher Volumenmarken Vorreiter

e Handler deutscher Volumenhersteller nutzen die
Dienste von Onlinevermittlern beim Neuwagenverkauf
an Endkunden haufiger als die Handler der anderen
Markengruppen.

* Allerdings haben mit 21 Prozent bereits dhnlich viele
Handler groRer Importmarken im Neuwagenverkauf mit
Onlinevermittlern zusammengearbeitet.

uelle:
AUTOHAUS puls Schlag 07/2011
puls Marktforschung GmbH
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Top-Thema: (Fortsetzung)
Online-Neuwagenvermittiung

20: Erfahrungen mit den Onlinevermittlern

Wie sind lhre bisherigen generellen Erfahrungen mit Online
Neuwagen-Vermittlern?

Mittelwert: 2,6 Quelle:

) N - " . AUTOHAUS puls Schiag 07/2011
Basis: Betriebe, die mit Online-Neuwagen-Vermittlern verkauft haben! puls Marktforschung GmbH

21: Erfahrungen mit den Onlinevermittlern (nach HandlergroBe)

Wie sind lhre bisherigen generellen Erfahrungen mit Online
Neuwagen-Vermittlern?

Bis 100 NW -
Kleine Handler 2'9

101 - 250 NW - 29
MittelgroRe Handler Y

251-500 NW -
e _____ X

Uber 500 NW - 25
Sehr groBe Handler ’

Mittelwertvergleich (Skala: ,,1 = Sehr gut” bis ,,4 = Schlecht”)

Quelle:
: . " . . . AUTOHAUS puls Schlag 07/2011
Basis: Betriebe, die mit Online-Neuwagen-Vermittlern verkauft haben!

puls Marktforschung GmbH

22: Erfahrungen mit den Onlinevermittlern (nach Markengruppe)

Wie sind lhre bisherigen generellen Erfahrungen mit Online
Neuwagen-Vermittlern?

Dt. Volumen-Hersteller 2,6
 cotmonsaon [ 30
""" wnemnrarcce [ :
e s 4 -savgeacsovoa) "

AUTOHAUS puls Schlag 07/2011

Basis: Betriebe, die mit Online-Neuwagen-Vermittlern verkauft haben! puls Marktforschung GmbH
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Verbesserungspotenzial

Die Betriebe, die im Neuwagenbereich bereits mit
Onlinevermittlern zusammengearbeitet haben,
beurteilen sie indifferent.

Lediglich elf Prozent beurteilen ihre bisherigen
Erfahrungen mit den Kooperationspartnern als sehr gut,
weitere 33 Prozent als gut.

e Mit 37 Prozent beurteilt die Mehrheit der Befragten

die Zusammenarbeit auf einer Skala von eins bis

vier mit einer drei. Somit besteht durchaus Optimie-
rungspotenzial.

14 Prozent beurteilen die bisherige Kooperation sogar
als schlecht.

Grof3e Handler urteilen etwas besser

e Grof3e und sehr gro3e Handler sind mit der
Zusammenarbeit mit Neuwagen-Onlinevermittlern
tendenziell zufriedener als kleine und mittelgro3e
Handler.

e Wahrend die groen und sehr gro3en Handler die
Zusammenarbeit auf einer Skala von eins bis vier im
Schnitt mit 2,3 beziehungsweise 2,5 bewerten, geben
die kleinen und mittelgroen Handler jeweils die Note
29.

Héandler groBBer Importfabrikate besonders
unzufrieden

 Die Handler der groen Importmarken beurteilen die
Zusammenarbeit mit den Onlinevermittlern mit einer
3,0 am schlechtesten.

* Eine ganze Note besser beurteilen die Handler
deutscher Premiummarken die Zusammenarbeit. Sie
stellen den Onlinevermittlern in diesem Vergleich damit
das beste Zeugnis aus.
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Top-Thema: (Fortsetzung)
Online-Neuwagenvermittlung

23: Einzelheiten der Zusammenarbeit

Wie beurteilen Sie generell die folgenden Punkte der
Zusammenarbeit mit Online-Neuwagen-Vermittlern?

Mw
Marketing des 5
Kooperationspartners S M 33% 6% 29
Kommunikation mit
eration it a5 s% 8k 2
— w2
Feoven 1% 39% 20% | 27
Leistungsverhiltnis 2 4
Auswirkungen auf die
Absatzzahlen 15% 41% 21% 27
T T T T i serawt w2 3 masschieen T TTTTTTTTTT
Basis: Betriebe, die mit Online-Neuwagen-Vermittlern verkauft haben! AUTOHAUS pals Schi 07%%
Differenz zu 100%: Weiss nicht / Keine Angabe puls Ma‘::t:ur‘sc:fng GmbH
24: Konkrete Partner
Mit welchem/n Online-Neuwagen-Vermittler/n arbeiten
Sie konkret zusammen?
Mobile.de N 62%
Autoscout24.de 44%
Autohaus24.de 17%
Meinauto.de 12%
Carneoo.de 9%
Mit keinem 7%
Mehrfachnennungen moglich! AUTOHAUS puls Schia 0#‘%
Basis: Betriebe, die mit Online-Neuwagen-Vermittlern verkauft haben! puls Ma’:k"orsch&ng GmbH
25: Kundengruppen
Welche Kundengruppen kommen iiberwiegend liber
Online-Neuwagen-Vermittler auf Sie zu?
Uberregionale Privatkunden _ 45%
Regionale Privatkunden 20%
Uberregionale Freiberufler und kleine Gewerbetreib
(small commercials) 18%
Regionale Freiberufler und kleine Gewerbetreibende
(small commercials) 11%
Uberregionale Flottenkunden 2%
Keine der genannten [ 294
Basis: Betriebe, die mit Online-Neuwagen-Vermittlern verkauft haben! Quelle;

" . . . 'AUTOHAUS puls Schlag u7/101i
Differenz zu 100%: Weiss nicht / Keine Angabe puls Marktforschung GmbH
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Marketing trifft auf groBBte Zustimmung

e Am zufriedensten sind die Handler mit dem Marketing
des Kooperationspartners, mit der Koonmunikation sowie
den Abwicklungsprozessen. Hier vergeben jeweils mehr
als die Halfte der Befragten die Noten sehr gut oder gut.
Allerdings bewegt sich das Zufriedenheitsniveau auf der
Skala von eins bis vier ebenfalls hochstens auf dem Level
24.

Optimierungspotenziale bestehen dagegen vor allem auf
dem Gebiet des Preis-/Leistungsverhaltnisses sowie bei
den Auswirkungen auf die Absatzzahlen. Hier haben sich
die Handler den Noten zufolge mehr erhofft.

Mobile.de an der Spitze

* Wenn die Handler beim Neuwagenverkauf mit
Onlinevermittlern zusammenarbeiten, dann mit Mobile.
de. Das geben 62 Prozent der Handler an, die bereits
Erfahrungen mit derartigen Dienstleistern gemacht
haben.

* An zweiter Stelle folgt mit deutlichem Abstand (44
Prozent) Autosout24.de, an dritter Stelle Autohaus24.de
(17 Prozent).

* Mit keiner der genannten Bdrsen arbeiten sieben Prozent
der Handler zusammen.

Privatkunden Zielgruppe Nummer eins

* Vor allem Uberregionale Privatkunden kaufen ihr
Neufahrzeug Uber Onlinevermittler. 45 Prozent der
Handler sagen, dass Uberwiegend diese Kundengruppe
Uber Onlineportale auf sie zukommt.

* 20 Prozent geben in diesem Zusammenhang regionale
Privatkunden als wichtigste Zielgruppe an.

* Small Commercials spielen eine deutlich geringere, groe
Flottenkunden Uberhaupt keine Rolle.
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Top-Thema: (Fortsetzung)
Online-Neuwagenvermittlung

26: Nachlasse

Wie viel Rabatt geben Sie Kunden durchschnittlich, die
ihr Fahrzeug iiber einen Online-Neuwagen-Vermittler
bei lhnen kaufen?

Mittelwert: 12,2
Differenz zu 100%: Weiss nicht / Keine Angabe Quelle:

. N L . " AUTOHAUS puls Schlag 07/2011
Basis: Betriebe, die mit Online-Neuwagen-Vermittlern verkauft haben! puls Marktforschung GmbH

27: Nachlasse (nach Markengruppe)

Wie viel Rabatt geben Sie Kunden durchschnittlich, die
ihr Fahrzeug iiber einen Online-Neuwagen-Vermittler
bei lhnen kaufen?

Dt. Premium-

Hersteller 1 1,6%

Dt. Volumen-
0,
hersteter NN 14,4%

GrofBe Import-

0,
Fabrikate 12'3AJ
Kleine Import- o
Fabrikate 11I1A’
Mittelwertvergleich Quelle;

AUTOHAUS puls Schlag 07/2011

Basis: Betriebe, die mit Online-Neuwagen-Vermittlern verkauft haben! puls Marktforschung GmbH

28: Vermittler als Wettbewerber

Sehen Sie in Online-Neuwagen-Vermittlern eine Gefahr
fiir den Vertragshandel?

Weiss
nicht

13%

21% Nein
Ja

Quelle;
AUTOHAUS puls Schlag 07/2011
puls Marktforschung GmbH
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Elf bis 15 Prozent Rabatt

Kunden, die ein Neufahrzeug Uber einen Onlinevermittler
erwerben, erhalten zumeist elf bis 15 Prozent Rabatt. Das
ist bei 35 Prozent der Handler der Fall.

Lediglich sieben Prozent der Handler gewahren
hochstens fiinf Prozent Rabatt, ein Flinftel sechs bis zehn
Prozent.

Mehr als 15 Prozent Nachlass gibt es bei diesen
Geschaften bei immerhin noch 17 Prozent der Befragten.
Im Schnitt gewdhren die Handler den Kunden 12,2
Prozent Rabatt.

Hochste Rabatte bei deutschen Volumenfabrikaten

Uberdurchschnittlich hohe Nachlésse gewahren die
Héndler deutscher Volumenfabrikate den Kunden, die sie
Uber Onlinevermittler kontaktieren. Bei ihnen betragt der
durchschnittliche Rabatt 14,4 Prozent.

Knapp Uber dem Schnitt von 12,2 Prozent liegen auch
die Handler der grol3en Importfabrikate.

Bei den Handlern der deutschen Premiumfabrikate

und den Handlern kleiner Importmarken liegt

der Durchschnittsnachlass dagegen bei 11,6
beziehungsweise bei 11,1 Prozent.

Gefahr fiir den Vertragshandel

Genau zwei Drittel der befragten Handler sehen in
Neuwagen-Onlinevermittlern eine direkte Gefahr fur den
Vertragshandel.

Rund ein Funftel (21 Prozent) sagt das genaue

Gegenteil und sieht wohl eher die Chancen, die aus den
Kooperationen mit den Vermittlern entstehen kdnnen.
13 Prozent der Handler haben zu dieser Frage keine
eindeutige Meinung.
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Top-Thema: (Fortsetzung)
Online-Neuwagenvermittlung

29: Vermittler als Wettbewerber (nach Markengruppe)

Sehen Sie in Online-Neuwagen-Vermittlern eine Gefahr
fiir den Vertragshandel?

Dt. Premium-
0,
Hersteller 67%
Dt. Volumen-
0,
Hersteller 69%
GroRe Import- o
Fabrikate 63%

e I 7
Fabrikate 74%

Quelle:
AUTOHAUS puls Schlag 07/2011

Antwort: Ja puls Marktforschung GmbH

30: Vermittler als Wettbewerber (Marken- und freie Handler)

Sehen Sie in Online-Neuwagen-Vermittlern eine Gefahr fiir
den Vertragshandel?

Markenunabhéngige

Betriebe 52%

uelle:
AUTOHAUS puls Schlag 07/2011

Antwort: Ja puls Marktforschung GmbH

31: Entwicklung des Verkaufs iiber Onlinevermittler

Wie wird sich der Verkauf von Neuwagen iiber Online-
Vermittlungs-Anbieter in den nichsten 12 Monaten aus
lhrer Sicht entwickeln?

Quelle;
AUTOHAUS puls Schlag 07/2011

Differenz zu 100%: Weiss nicht / Keine Angabe puls Marktforschung GmbH
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Handler kleiner Importmarken sehen mehr
Gefahren

* Vor allem die Handler kleiner Importmarken gehen
davon aus, dass Neuwagen-Onlinevermittler eine Gefahr
fur den Vertragshandel darstellen. In dieser Gruppe sind
mit 74 Prozent rund drei Viertel der Befragten dieser
Ansicht.

Allerdings sieht auch in den anderen Gruppen die
Uberwiegende Mehrheit in den Onlinevermittlern eine
Gefahr fir den Vertragshandel.

Vor allem freie Hindler sehen die Chancen

* Das verwundert kaum: Vor allem die Markenbetriebe
furchten Neuwagen-Onlinevermittler. 68 Prozent
sagen in dieser Gruppe, sie seien als Gefahr fiir den
Vertragshandel zu sehen.

« Allerdings geht davon auch die Mehrheit der
markenunabhéngigen Betriebe aus.

Geschiftsfeld mit Zukunft

* Viele Befragte (40 Prozent) gehen davon aus, dass der
Verkauf von Neuwagen tber Onlinevermittler in den
nachsten zwolf Monaten eher zunehmen wird.

e Fast ebenso viel (39 Prozent) gehen von einer
konstanten Entwicklung aus. Damit prognostizieren die
Befragten den Online-Neuwagenbdrsen durchaus eine
prosperierende Zukunft.
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32: Zusammenarbeit mit Online-Neuwagenvermittlern

Was trifft aus lhrer Sicht grundsatzlich auf die Zusammen-
arbeit mit einem Online-Neuwagen-Vermittler zu?

Verkéufe iiber Onli
& Ig (. B. als

uelle:
s _pe AAUTOHAUS puls Schlag 07/2011
Mehrfachnennungen moglich! puls Marktforschung GmbH
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Handler sehen vornehmlich Risiken

Im Hinblick auf die Zusammenarbeit mit Neuwagen-
Onlinevermittlern befurchten die Handler vor allem
immer hohere Rabatte (75 Prozent), den erschwerten
Aufbau von Kundenbeziehungen (68 Prozent) sowie die
Kannibalisierung konventioneller Geschafte (62 Prozent).
Grundsétzlich gehen sie auch davon aus, dass Geschaft
Uber Onlinevermittler den langfristigen Geschéftserfolg
erschweren.

Chancen sehen die wenigsten Handlern in diesen
Geschaften. Lediglich 33 Prozent sehen die Moglichkeit
zur Stuickzahlenerhéhung, nur 17 Prozent sehen hierin
eine geeignete Mdglichkeit, neue Kundengruppen zu
akquirieren.

Auch renditeorientierte Vorteile sehen die meisten
Handler nicht.
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AUTOHAUS Online - Frage der Woche

7 Welches Vergiitungssystem halten Sie fiir besser?
®  (Online-Umfrage vom 04.07.2011, 943 abgegebene Stimmen)

Wer wird 2020 Marktfiihrer im deutschen Premium-Segment sein?
(Online-Umfrage vom 27.06.2011, 2.249abgegebene Stimmen)

~J

n Mercedes-Benz (30

Bremsen die neuen Verkaufsgeriichte den Opel-Aufschwung?
(Online-Umfrage vom 20.06.2011, 1.912 abgegebene Stimmen)

)

~J

(Online-Umfrage vom 06.06.2011, 1.773 abgegebene Stimmen)

m 1) Ja, wir haben sogar bereits Anlagen geleast (28%)

s 2) Ja, das kénnen wir uns fir die Zukunft vorstellen (12%)

= 3) Neln, das ist fir uns uninteressant (46%)
® 4) Weill nicht (13%)

smodell, das einen Ausgleich for die Handler im Nachhinein vorsieht, (263%)

Was ist besser, wenn es um die Handler-Vergitungsregelungen
geht: Das ZDK-Geschéaftsmodell mit einem Ausgleich fur Handler
im Nachhinein oder das sogenannt Wertschopfungskettenmodell,
in dem Leistungen der Handler aufwandsgemaf honoriert
werden? 74% der Umfrage-Teilnehmer auf AUTOHAUS Online
entschieden sich fur Letzteres, die Idee des ZDK Uberzeugte nur
26%.

Diese Frage interessiert schon Kinder: Wer baut in Deutschland
die besten und erfolgreichsten Traumautos? Auch unsere Online-
Leser beteiligten sich rege. Ihr Votum: Audi holt nicht nur auf,
sondern Uberholt auch seine beiden Premium-Wettbewerber
BMW und Mercedes, davon sind die AUTOHAUS Online-Leser
Uberzeugt. 46 Prozent sehen die VW-Tochter im Jahr 2020 vorne
— ein Uberraschend klares Votum.

Opelist auf dem Weg zu alter Starke: Von Januar bis Mai sind

die Russelsheimer dem deutschen NW-Markt davongefahren.
106.652 Neuzulassungen bedeuteten einen satten Zuwachs

um 22 Prozent im Vergleich zum Vorjahreszeitraum. Wenn da
nicht die internen Storfeuer waren: Meldungen tber neue
Verkaufsplane von General Motors lieRen vor kurzem Opelaner,
Handler und Kunden gleichermal3en zittern. Bremsen die neuen
Verkaufsgertichte den aktuellen Opel-Aufschwung? Die Mehrheit
sagt "ja". 70 Prozent der Umfrageteilnehmer sehen in den
Spekulationen ein groRes Hindernis.

Haben Sie sich in lhrem Autohaus schon einmal mit Anlagen-Leasing (Geb&aude, Ausriistung etc.) beschéftigt?

Gerade in Zeiten knapper Kassen kann Immobilien- und Anlagen-
Leasing Liquiditat und Eigenkapital schonen. Das macht das
Finanzierungsmodell auch fir den Automobilhandel interessant.
Wie weit verbreitet ist das Anlagen-Leasing in der Branche? Ein
knappes Drittel (28 Prozent) hat sich demnach nicht nur mit dem
Leasing beschéftigt, sondern sogar bereits Anlagen geleast.
Zwolf Prozent der Umfrageteilnehmer kénnen sich das Modell fiir
die Zukunft im eigenen Autohaus vorstellen. 46 Prozent haben
hingegen keine Erfahrungen mit Anlagen-Leasing und halten das
auch kinftig flr uninteressant.
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Seminarindex AUTOHAUS akademie

Termine und Orte Mehr Wissen schiitzt! Werkstattrecht fir Service-Leiter
27.und 28.7., Stuttgart
3.und 4. 8., Mainz
17.und 18. 8., Hannover

Service-Leiter missen wissen, was die aktuelle Rechtsprechung an moglichen
Uberraschungen fiir sie und ihr Haus bereithalt. Auf diesem 2-Tages-Seminar zeigt

Ihnen Service-Trainer Arne Blichner auf humorvolle Art, wie Sie Prozesse, Abldufe,
Organisationsmittel und Formulare so organisieren, dass Sie auf der sicheren Seite sind. Sie
erfahren, wie Sie lhren Service-Bereich nach rechtlichen Gesichtspunkten selbst beurteilen
und wie Sie Ihre Mitarbeiter auf den neuesten Stand bringen.

Comunyco: .Y

abc service marketing OHG

Termin und Ort Jubildum: 20. SommerAkademie 2011 mit Prof. Hannes Brachat:
Zukunft gestalten!

31.8.bis 2.9 2011,
Grand SPA Resort
A-ROSA, Sylt

Majestatische Kliffs, tosende Brandung, blihende Heide und griine Deiche - all dies
erwartet Sie im Rahmen der 20. SommerAkademie auf Sylt. Mit Blick auf die wilde Dinen-
und Wattenmeerlandschaft diskutieren Prof. Hannes Brachat und seine Gastredner

mit Ihnen Uber die zentralen Themen, die derzeit die Branche bewegen. Die idyllische
Umgebung lddt dazu ein, fachliche und personliche Weiterbildung zu vereinen. Als
besonderes Highlight laden wir Sie am zweiten Abend in das Kultrestaurant Sansibar ein.
Seien Sie mit dabei, reden Sie mit und entwickeln Sie neue Ideen im Dialog mit Experten
und Handlerkollegen.

‘)
SCOUT24 TUVNORD

Maohilitst

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

Definitionen

Werkstattauslastung: Verhaltnis von produktiven Stunden (tatsachliches 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-
fahrzeuggeschéft im jeweils abgelaufenen Monat (im Vergleich zum Vorjahresmonat).

Methode/Stichprobe: Der AUTOHAUS pulsSchlag basiert auf einer monatlichen Online-Befragung von Marken-Handlern
und markenunabhdngigen Handlern aus dem gesamten Bundesgebiet zu Konjunktur- und Verkaufs-
erwartungen. 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 Uber ein eigens daflr eingerichtetes Online Panel, in dem aktuell
ca. 1.400 Handler (Stand 12/2007) registriert sind.
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Nr.7

Die Top-Themen der letzten 15 Ausgaben

04/2010: Die Smartphones kommen
05/2010: Leasingriicklaufer

06/2010: Kooperationen

07/2010: Bonussysteme

08/2010: Transporter

09/2010: Bauen

10/2010: Garantie und Kulanz
11/2010: Neuwagenanschlussgarantien
12/2010: Margensysteme

01/2011:  Elektromobilitat

02/2011:  Social-Media

03/2011:  Gebrauchtwagen-Verkaufer
04/2011: Neuwagen-Lieferzeiten
05/2011:  Personalrekrutierung
06/2011:  Print gegen Online

Sie interessieren sich fur eines der bereits im AUTOHAUS pulsSchlag behandelten TopThemen?
Einzelexemplare stehen unter www.autohaus.de/pulsschlag im Bereich
LJArchiv” fir nur € 12,50 zum Download bereit.

Oder gibt es fur Sie ein ganz spezielles Thema, das Sie genauer durchleuchtet haben wollen?
Sie haben Fragen, die Sie durch eine Auswertung beantwortet haben méchten?
Ansprechpartner: Christian Frederik Merten - Redakteur AUTOHAUS

E-Mail: christian.merten@springer.com - Telefon: 089 / 20 30 43 -1206

Verlag: Springer Fachmedien Minchen GmbH
Aschauer Str. 30, 81549 Minchen
E-Mail: pulsschlag.autohaus@springer.com

Redaktion: Ralph M. Meunzel (Chefredakteur AUTOHAUS)
Christian Frederik Merten (Redakteur AUTOHAUS)

Erscheinungsweise: monatlich, 12 Ausgaben pro Jahr

Bezugspreis: Abonnementpreis: € 64,— pro Jahr.

Abonnementkiindigung: schriftlich 6 Wochen
zum Ende des Bezugzeitraums

Datenerhebung: Niklas Haupt
puls Marktforschung GmbH - 90571 Schwaig
Projektleitung: Jorg Schwieder (Leiter Sonderprojekte AUTOHAUS)
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