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Freude — aber nicht uberall!

Was Sie hier in den Hédnden halten, ist die siebente Ausgabe des
,2Héandlerradars*: Natiirlich muss man auch die beiden Ausgaben des
,Markenmonitors* hinzurechnen, mit denen in den Jahren 2016 und 2017
die Zufriedenheitsumfragen unter den Osterreichischen Markenhidndlern
und -importeuren begonnen haben. Damals, eine kleine Zeitreise, gewann
iibrigens Seat bei den groRen Marken, Mazda bei den mittelgrofRen und
Mitsubishi bei den kleinen. Im Premiumbereich war Mercedes siegreich.

Warum ich das hier erwéhne? Weil das Ergebnis heuer dhnlich ausgefal-
len ist, zumindest in den ersten drei Kategorien: Seat, seit 2 Jahren durch
Cupra ergénzt, ist auch heuer wieder die Nummer 1 — und Mazda sowie
Mitsubishi haben ihre Gruppen ebenfalls gewonnen. Unter den Premium-
marken darf sich heuer Audi die Lorbeeren aufsetzen.

Ein Heft wie dieses zu produzieren, ist nur der allerletzte (wenn auch
nicht unwichtige) Schritt eines Prozesses, der wie immer irgendwann im
April beginnt: Da gibt es ein Treffen in der Wirtschaftskammer in Wien,
wo mit den Verantwortlichen aus dem Bundesgremium des Fahrzeughan-
dels, der Bundesinnung der Fahrzeugtechnik und dem Verband Gsterrei-
chischer Kraftfahrzeugbetriebe (VOK) die wichtigsten Themen bespro-
chen werden: Heuer waren dies die Suche nach dem ,,Service-Champion*
sowie ein Fragenkatalog an jene Héndler und Werkstétten, die aus der
bisherigen Zusammenarbeit mit dem Importeur ausscheiden werden.

Bis Ende Juni werden stets die Listen der Handler aktualisiert, um den
Anrufern von puls Marktforschung die Arbeit zu erleichtern: An dieser
Stelle iibrigens ein Dankesch6n an das Team im schonen Franken, das
im Sommer und Friihherbst verldsslich Telefonat um Telefonat erledigt:
500 Héndler von 25 Marken waren es diesmal.

Danken mochte ich auch eben jenen 500 Interviewpartnern in ganz Os-
terreich, die in der Befragung im Juli, August und September teilweise ihr
Herz ausgeschiittet haben: Grof3e Freude mit dem jeweiligen Importeur
auf der einen Seite (,,Kurze Wege in der Kommunikation: Wir werden
zuriickgerufen!“), aber auch Arger auf der anderen (,Liefertreue gibt es

nicht, weil sie einmal zu friith und einmal zu spét liefern. So nach Lust
und Laune.“). Wer das gesagt hat? Bldttern Sie weiter und freuen Sie sich
auf die im Heft eingestreuten Seiten mit Zitaten!

Ein Heft voll mit Zahlen,

Daten und Fakten - aber
In all den Jahren, in denen wir diese Umfrage durchfiihren, haben wir viel auch mit Analyse“ und

erlebt: Marken wie Jeep, die von Platz 1 (2018) auf Rang 24 (heuer) abge- Int - -\ I -
stiegen sind. Aufsteiger wie Hyundai, die sich in dieser Zeit von Rang 20 nierviews: vor aiiem jene
auf Platz 3 im Vorjahr vorgearbeitet haben, nur um heuer wieder auf den Hersteller, die weiter hinten

11. Rang abzurutschen. Oder Hersteller, die konsequent im letzten Viertel |iegen, sollten die Ergeb_
der Tabelle zu finden sind, um es in der Sprache der Sportler zu sagen. - -
nisse analysieren und rasch

Freuen wir uns auf 2025: Dann gibt es die Héandlerumfrage zum 10. Mal! handein!
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Ein Kompliment
an die Stral3e.

Der neue Audi Q5.
This is Audi

Audi Vorsprung durch Technik

Kraftstoffverbrauch kombiniert: 6-8,5 /100 km. CO,-Emissionen kombiniert: 150-194 g/km. Angaben zu Kraftstoffverbrauch und
CO,- Emissionen bei Spannbreiten in Abhangigkeit von der gewahlten Ausstattung des Fahrzeugs. Symbolfoto. Stand 10/2024.
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INTRABRAND

Es wird wieder
mehr gefeilscht

Das Handeln gehort
beim Autokauf fiir
viele Kunden dazu -

Wie beurteilen Sie lhre Wettbawerbssituation

Wéihrend in Zeiten der Lieferkrise vor 2 Jahren
die Kunden noch froh waren, iiberhaupt ein
Auto zu bekommen, hat sich die Situation wieder ver-
schirft: Es gibt zu viele Autos am Markt, die Impor-
teure und Héndler kdmpfen um jeden Kunden. Das
zeigt sich auch in dieser Umfrage, die bei vielen Mar-
ken eine deutliche Zunahme beim Intrabrand-Wett-
bewerb im Vergleich zum Vorjahr zeigt. ¢ (MUE)

Der Intrabrand-Wettbewerb legt wieder leicht zu

Wahrgenommene Intensitit des Intrabrand-Wettbewerbs - Zeitreihe

wan ... mit anderen .. -Vertragshandlern, den sogananniten |ntrabrand-Weattbewerb?

Skala: 0 = sehr intensiv bis 10 = sahr gering

zum Leidwesen der

Handler. 2024

!

Vor allem bei ol F #
Hyundai ist der 2020 [N -
Preiskampf binnen !

12 Monaten massiv 2019 |n 28
stirker geworden. 215 [N =

Hyundai mit dem héchsten Intrabrand-Wettbewerb

Wahrgenommene Intensitdt des Intrabrand-Wettbewerbs

Wie beurteilen Sie lhre Wettbewerbssituation von ... mit anderen

N
.
30 53
62

Das negative Niveau
im Intrabrand-Wett-
bewerb néhert sich
wieder dem Niveau
vor der Coronakrise.

-Veriragshandlern, den sogenannten Intrabrand-Wettbewerb?
Skala: 0 = sehr intensiv bis 10 = sehr gering

Hytinclai - 20 EN
vw 16 ==
Py A e & O e i 25 =
Shoda EE—— ——— 20 | =i
Toyota 20 Lo ]
Audi 32 EE=
Kia 35 L5 |
Mercedes-Benz 36 =B
Jeep e e e 29 e
Fiat 35 e b
Seat/ Cupra_ | - | 38 — | —
BMW | 43 43 L0
Citroen 23 — —
Nissan 40 — v
Volva 40 =
Suzuki 25 P —
Peugeot 35 f==—gp——}
Mini 4 L -
Mitsubishi 33 T
Opel 45 i | —
Mazda 45 | —
MG T A 47
Renault 36 e =
Jaguar { Land Rover 60 e
Dacia 38
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M Intensiver Intrabrand-
Wettbewerb
(Skalenwert 6-0)

Mittlerer Intrabrand-
Wettbewerb
(Skalenwert 8-7)

M Geringer Intrabrand-
Wettbewerb
(Skalenwert 10-)

Weilk nicht
Basis: variiert | Angabe in Prozent

Wenig (oder gar keine)
Rabatte: Daher ist es fiir
Kunden sinnlos, mehrere
Dacia-Handler zu kontak-
tieren. Das wirkt sich im
Intrabrand-Wetthewerb
natiirlich positiv aus.



CRAFTED IN JAPAN

CRAETED IN ,AEPAN
AUSGEZEICHNET. -
IN OSTERREICH

MAZDA SAGT DANKE

Perfektion, die sich nicht nur im Handwerk widerspiegelt: Wir freuen
uns Uber die mehrfach ausgezeichnete Zusammenarbeit mit unseren
Mazda Partnern in Osterreich.

Der neue Mazda CX-80 bietet Freiraum fiir ein Leben voller Moglichkeiten.
Gefertigt mit hochster Sorgfalt und viel Liebe zum Detail, bietet der brand-
neue Mazda CX-80 genligend Raum fiir bis zu sieben Personen in drei
Sitzreihen. Wahlen Sie einen innovativen Plug-In-Hybridmotor oder einen
effizienten Reihensechszylinder-Dieselmotor und erleben Sie ein
unvergleichliches Fahrerlebnis mit unserem gerdaumigsten Crossover.

w
oz
o
i

MAZDA
GARANTIE

Verbrauchswerte kombiniert It. WLTP: Mazda CX-80 Plug-In Hybrid: 1,6 1/100 km und 23,8 kWh Strom /100 km, CO,-Emissionen: 35-36 g/km.

Mazda CX-80 Diesel: 5,7-5,8 1/100 km, CO,-Emissionen: 148-151 g/km. Symbolfoto. Stand: Oktober 2024.




PROJEKTPARTNER

Stefan Hutschinski,
Vorsitzender des
Einzelhandels-
ausschusses im
Bundesgremium

des Fahrzeughandels

Bernhard Kalcher,
Obmann des

. Verbands
Osterreichischer
Kraftfahrzeugbe-
triebe (VOK)

MMst. Roman
Keglovits-Ackerer, BA,
Bundesinnungsmeister
der Fahrzeugtechnik

10 I HANDLER Radar 2024

Endlich wieder
echtes Unternehmertum!

Es fasziniert jedes Jahr aufs Neue, wie exakt das
Ergebnis des Hiandlerradars die Situation und
Performance der einzelnen Marken mit ihren Hénd-
lern sowie am Markt widerspiegelt.

Seat/Cupra schafft es bereits zum 5. Mal auf Platz
1, vor Mitsubishi und Skoda. Speziell Skoda hat
bewiesen, dass ein Wechsel des Verantwortlichen
beim Importeur nicht immer einen Einbruch der
Leistungsféhigkeit einer Marke bedeutet — im Ge-
genteil. Auch wenn nur im Mittelfeld, so ist Dacia
in vielen Bereichen weiterhin auf der Erfolgsspur:
geringer Intrabrand-Wettbewerb, hohe Erwartungen
in die Verkaufszahlen, attraktive Modelle, markt-

Transformation der Branche

D er Hiandlerradar 2024 spiegelt die Transfor-
mation der Branche wider. Die verschiedenen
Vertriebssysteme der Hersteller greifen immer
stirker in den betrieblichen Alltag ein. Neue Tech-
nologien und der dafiir notwendige technische
Support, zwischen Hersteller und den angeschlos-
senen Kundendienstbetrieben, sind der aktuelle
Priifstein fiir eine gedeihliche und qualitativ hoch-
wertige Zusammenarbeit zwischen Lieferanten und
deren Netzen, um bestmdogliche Kundenzufrieden-
heit zu generieren. In diesem Sinne: Gratulation an
den Kundendienstchampion Mitsubishi und seine
Betriebe zum Titel ,,After Sales Champion 2024,
gefolgt von Suzuki und Seat/Cupra.

Ebenfalls Gratulation und Dankeschon an die iiber

Stabilitat trotz
Herausforderungen

Im Jahr 2024 zeigt die Héndlerzufriedenheit eine
stabile Tendenz, trotz der Herausforderungen und
Verdnderungen im Automobilmarkt. Dies deutet auf
ein gewisses Mall an Vertrauen in die bestehenden
Geschiftsbeziehungen und Marken hin. Die Handler
schitzen insbesondere die Unterstiitzung durch die
Marken, auch wenn sich viele bei Entscheidungen
weiterhin iibergangen fiihlen.

Der Intrabrand-Wettbewerb hat wieder zugenom-
men, was sowohl Herausforderungen als auch
Chancen fiir Héndler mit sich bringt, die sich durch
besondere Angebote oder Dienstleistungen abheben
wollen. Seat/Cupra behauptet sich mit einer starken
Marktstellung und nimmt den ersten Platz ein.




gerechte Preise und eine hohe Umsatzrendite. Aber
auch MG ist hier auf der Uberholspur.

Bei den Premiumherstellern schafft es Audi vor
Mercedes, BMW und Volvo auf Platz 1, Jaguar/
Land Rover ist weiterhin weit abgeschlagen.
Mercedes scheint auch ein positives Beispiel fiir das
Agentursystem zu sein — die Héndler sind groRteils
zufrieden. Stellantis hingegen, mit den Marken Peu-
geot, Opel, Citroén, Fiat und Jeep, sorgt fiir zuneh-
mende Sorgenfalten bei den Héndlern, gemeinsam
mit Ford ist man bereits das gewohnte Schlusslicht
in der Héndlerzufriedenheitsumfrage — ein glattes
,Nicht geniigend*.

PROJEKTPARTNER

Im Spezialteil gab es diesmal Fragen fiir Hdndler,
deren Vertrag in naher Zukunft enden wird: Hoff-
nungsvoll stimmt, dass ein Drittel dies eher positiv
und als Chance sieht. Kein Stiickzahlendruck, mehr
Freiheiten, weniger Auflagen und Investitionen,
mehr Absatzmoglichkeiten und endlich wieder
echtes Unternehmertum!

@, [fv nﬁ ;1;

500 Betriebe aus 25 Marken, welche am Héndler-
radar 2024 teilgenommen haben. Deren Antworten
spiegeln die Befindlichkeit der Branche wider.
Deutlich wurde, wie wiinschenswert und notwendig
ein termingerechter Geldfluss zwischen Importeur
und Netz wire, aber auch, wie vernachléssigbar
iiberzogene Cl-Investitionen in Zeiten der wirt-
schaftlichen Rezession, Kaufverdrossenheit und
Zinshochphase sind.

Nach Jahren der Produktknappheit ist erstmals
wieder ein Uberbestand an Fahrzeugen spiirbar,
einhergehend mit einem leichten Anstieg des In-
trabrand-Wettbewerbs besonders bei den Marken
Hyundai, VW und Ford. Die durch verdnderte
Vertriebssysteme ausscheidenden Héndler sehen

zu mehr als einem Drittel dies als Vorteil: Kein
vom Markenvertrieb ausscheidender Betrieb,

der befragt wurde, ist geschlossen oder verkauft
worden, stattdessen fokussieren sich die Befragten
auf die Werkstatt, die Gebrauchtwagen und andere
Marken.

Blicken wir trotz aller Verdnderung optimistisch
nach vorne und bewdéltigen wir die Aufgaben der
Gegenwart, um fiir die Zukunft gewappnet zu sein.

//ﬁif { (LW gm /wc (J/()

Besonders hervorzuheben ist Mitsubishi, das den
Titel des ,, After Sales Champions* erlangt hat. Dies
deutet auf eine erfolgreiche Kundenbindung hin, die
fiir Handler von entscheidender Bedeutung ist. Die
Bewertungen in den Bereichen Beziehung und After
Sales zeigen die grolite Spannweite; diese Aspekte
sind von zentraler Bedeutung. Héndler, die starke
Beziehungen zu Kunden und Herstellern aufbauen,
konnen sich im Wettbewerb besser behaupten.

Ein spezieller Teil der Untersuchung widmet sich den
28 ausscheidenden Héndlern, die ihren Vertrag nicht
verldngern. Thre Einschédtzungen zu Zukunftspldnen
und Geschéftsaussichten verdeutlichen, dass es auch
nach dem Ende eines Héndlervertrags Perspekti-

ven gibt. Diese Erkenntnisse aus der Sonderstich-
probe bieten wertvolle Einblicke in die Zukunft

der Betriebe und zeigen Moglichkeiten auf, wie

etwa die Zertifizierung nach der SERMI-Richtlinie
(Security-Related Vehicle Repair and Maintenance
Information), um an Komponenten und Software im
Zusammenhang mit der Fahrzeugsicherheit arbeiten
zu konnen.

An dieser Stelle mochte ich jenen Betrieben danken,
die an der Befragung teilgenommen haben.

HANDLER Radar 2024 I 11
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HAm Radar 2024

Survival of the Fittest

Im (verflixten) 7. Jahr unseres Héndlerradars sind wir als Sonderthema
einer Frage nachgegangen, die fiir die Zukunftsfihigkeit eines Auto-
mobilhdndlers von hoher Relevanz ist: Wie gehen Héndler damit um,
wenn sie (aus welchen Griinden auch immer) aus dem Netz ausschei-
den und sich neu erfinden miissen? Aufgeben? Fehlanzeige: Satte 74
Prozent schétzen ihre Geschiftsaussichten auch ohne Neuwagenvertrag
als gut oder sehr gut ein. Warum? Die klare Mehrheit (75 Prozent)
fokussiert sich auf das Gebrauchtwagen- und 69 Prozent auf das Werk-
stattgeschéft. Lediglich 44 Prozent wiirden wieder eine neue Marke
aufnehmen.

Was lernen wir daraus? Zukunftsfdhige Handler beschridnken sich
nicht auf das Neuwagengeschift, sondern geben auch bei den Ge-
brauchten und im After Sales Vollgas. Das liegt im Interesse aller
Beteiligten: Importeure brauchen starke Héndler und Héndler suchen
nach Differenzierungsmoglichkeiten im Intrabrand-Wettbewerb, der
2024 wieder leicht zulegt. Beim Handlungsdruck in Richtung marken-
konformer Héndlerprofilierung kommt dann das Gebrauchtwagen-
und Servicegeschift gerade recht.

Von daher verwundert es nicht, dass eine hohe Gesamtzufriedenheit der
Héndler mit ihren Importeuren untrennbar mit einer hohen Zufrieden-
heit mit der Unterstiitzung im Bereich After Sales verbunden ist. So ver-
geben die Héndler des Spitzenquintetts Mitsubishi, Seat/Cupra, Suzuki,
Mazda und Skoda ihren Importeuren sowohl insgesamt als auch im
Bereich Werkstatt/After Sales Bestnoten.

Den Platz an der Sonne bei der Gesamt-Hédndlerzufriedenheit belegt
heuer wie im letzten Jahr Seat/Cupra mit knappem Abstand vor Mitsu-
bishi. Die Bestwerte von Seat/Cupra in den Bereichen , Attraktive Mar-
ke, Werbung, Unterstiitzung im Gebrauchtwagengeschift, Margen fiir
Teile und Zubehor, Gewinnung von Werkstattkunden dlterer Fahrzeuge*
und , Unterstiitzung der Héndler beim Internetauftritt“ zeigen, wie ein
Erfolgsrezept aussehen kann. Doch Vorsicht: Erfolg ist vergénglich: Dies
gilt vor allem, wenn das Angebotsportfolio nicht angepasst wird.

Ohne Bestleistungen beim telefonischen bzw. digitalen Support bei
technischen oder Software-Problemen der Fahrzeuge l4uft nichts,

wenn es um kundenorientierten Werkstattservice

geht. Da ist es schon bezeichnend, dass wir
gerade bei diesen beiden Erfolgsfaktoren die
groRten Bewertungsunterschiede zwischen
den Importeuren feststellen. Vielen Dank an
alle, die mitgemacht haben und viel Erfolg
bei der Stiarkung von Resilienz! Laut Charles
Darwin wird ndmlich die Spezies mit der
hochsten Anpassungsfahigkeit tiberleben.

v

Dr. Konrad WeBner,
Geschaftsfiihrer puls Marktfor-
schung, Schwaig bei Niirnberg
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Zwei Marken ex aequo auf Platz 1 wie im
Vorjahr? Das gab es heuer im ,,Handler-
radar“ nicht: Diesmal siegte Seat/Cupra
im Alleingang, Fiat ist Letzter.

Von Mag. Heinz Miiller

B evor wir zu den Details der Hindlerzufriedenheit
von 2024 kommen, machen wir einen Riickblick
auf die Ergebnisse des Vorjahres. Damals hatten wir,
wie Sie sich vielleicht erinnern, in der Gesamtwer-
tung sowohl auf Platz 1 (Seat/Cupra und Mitsubis-
hi) als auch auf Rang 3 (Mazda und Hyundai) exakt
gleiche Bewertungen, ndmlich 7,95 bzw. 7,51. Einen
Platz 2 gab es, wie in sportlichen Disziplinen, eben-
so wenig wie Rang 4. Damit waren auch die Sieger
in 3 Kategorien gekiirt, ergédnzt durch Audi bei den
Premiummarken.

Ahnlich wie wir im Vorjahr eine Premiere mit gleich
2 Marken auf Rang 1 hatten, konnen wir auch heuer
wieder eine Neuheit vermelden: Der Sieger kam mit
der exakt gleichen Bewertung ins Ziel wie im Vor-
jahr, also 7,95. Auf Platz 1 steht wieder Seat/Cupra,
diesmal allerdings alleine. Damit ist auch Rang 1 bei
den groRen Marken vergeben. Mitsubishi, Sieger bei
den kleinen Marken, folgt in der Gesamtwertung
heuer auf Rang 2; Platz 3 geht diesmal an Skoda.
Soweit die Basics: Fiir diese Umfrage wurden auch
heuer wieder 500 Markenhédndler und -werkstétten
aus ganz Osterreich ausgewihlt. Bewerben kann
man sich nicht; der Telefonanruf erfolgt nach dem
Zufallsprinzip anhand der aktuellen Listen iiber die
jeweiligen Partner der einzelnen Marken in ganz Os-
terreich, die iiblicherweise von den Héndlerverban-
den zur Verfiigung gestellt werden.

500 Markenhéndler und -werkstéatten befragt
Durchgefiihrt wurde der ,,Hédndlerradar wieder zwi-
schen Mitte Juli und Mitte September — wobei es bei
einzelnen Marken auch heuer nicht leicht war, die
erforderliche Zahl an Interviewpartnern zu errei-
chen. Sie liegt, je nach Marktanteil und GréRe des
Netzes, zwischen 15 und 25.

Mit 25 Herstellern waren heuer 2 weniger als im
Vorjahr vertreten; das hat einen einfachen Grund:



GESAMTERGEBNIS

Stérken '
wwﬂirtenl
B 0 R
(-;'355)*5“15&. @ :‘3-;
’ 7,75 ey (795*""‘“" @ Q113
(7,25)" 7,61 7,64 258 755
Opti- ® (7,51)" @4 6,701 1oy @
mieren! 7.96
74 ;
(6,951;)* &= SASIA (6,63)* o
wrunoal 6,96 @ -"-l'I
3’.217;’ 714y 6,80 B.TS st
L 65 657 4887 (639" 6,58
o (6,88)* 6,45 (6,46)*
6,19 ok
(6,35) i
| 596 )
(5,47)*
Handein! | 574
ot 9 = 8 (5.11)
538 538 53 Lol
(5,51)* (5,68)" 5 )+ PR (i.gg) 516
4,99 " (5,61) * Wert vom Handlerradar 2023
(5,06)" .

Der ,,0lymp*, also die
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von Seat (8,42).

L&
-

»

Im Bereich zwischen
6,50 und 7,99, den puls
Marktforschung ,,0pti-
mieren“ nennt, tummeln
sich 15 der 25 Marken.

Die rote Zone, die zum
,Handeln* aufruft, wird von
10 Herstellern bevolkert: Bei
Stellantis hat man die Pro-
bleme mittlerweile erkannt.
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2024

»Survivial of the fittest“

7. Erhebungswelle Handlerradar Ostorreich 2024

b AUTO, R EEESE VN

Die Studie konnen Abonnenten

von A&W Pro auf
www.autoundwirtschaft.at/downloads
herunterladen.

Sowohl bei Alfa Romeo als auch bei Honda ist der
Marktanteil im Schnitt der vergangenen 3 Jahre un-
ter die Grenze von 0,5 Prozent gerutscht, die fiir eine
Aufnahme in die Bewertung nétig ist.

Noch zwei Hinweise zur Aufnahme: Neue Herstel-
ler miissen mindestens 3 Jahre in Osterreich auf dem
Markt sein — und 15 Héandler sind das absolute Mi-
nimum fiir eine aussagekréftige Analyse, was zum
Beispiel die Aufnahme von Porsche oder Lexus un-
moglich macht.

Hdchste Zufriedenheit aller Zeiten

Zuriick zu den Ergebnissen: Wichtig ist, dass die Ge-
samtzufriedenheit der Markenhédndler und -werk-
stétten, also der Durchschnitt iiber alle 500 Befragun-
gen (mit jeweils 50 Einzelkriterien) und sdmtliche 25
Marken, heuer leicht gestiegen ist, ndmlich von 6,56
auf 6,63. Das ist der hochste Wert seit dem Start des
,Héandlerradars“ im Jahr 2018 (zuvor war die Umfra-
ge mit einem anderen Bewertungsschliissel zwei Jah-
re lang als ,Markenmonitor“ durchgefiihrt worden).
Der bisherige Bestwert (6,62 aus dem Jahr 2020)
wurde ganz knapp iibertroffen; der schlechteste Wert

Héchste Varianz der Gesamtzufriedenheit bel Opel und Citroén

Varianz Gesamtzufriedenheit nach Marke

Opel
Citroan
Nissan
Hyundai
Ford

Kia

Valvo
Peugaai
Toyota

Jeep

MG

Seat/ Cupra
Audi
Mitsubishi
VW

Mini

Fiat

Dacia

= M}\.{J
T — 53
| T4
e
L[l
T — 2 55

o EEEEEEEEEEEEEEEEE—————
e, 2,32
_— 2,186
) 2,12
—_——————a 1 0
— 1,70

— 163
_ 1,51
__ 1,49
Y
E————————
BMW I 1,34
Suzuki I 1,33
Renauit |
Mercedes-Benz
Mazda |
Jaguar/ Land Rover
Skoda | (), 82

Diese Tabelle zeigt, dass es vor allem bei Opel, Citroén, Nissan, Hyundai und Ford
zwei Gruppen von Héndlern gibt: sehr zufriedene und sehr unzufriedene.
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in der durchschnittlichen Hidndlerzufriedenheit iiber
alle 25 Marken (6,41 aus 2022) sogar deutlich.

Marken sind enger zusammengeriickt

Insgesamt liegen heuer zwischen dem Sieger und
dem Letzten im ,Héndlerradar® 2,96 Punkte; im
Vorjahr waren es 2,99 gewesen (und 2021 sogar
3,94). Das heillt zwar, dass die Marken in der Zu-
friedenheit etwas nédher zusammengeriickt sind; das
relativ enge Ergebnis von 2018, als zwischen Sieger
(Seat) und dem Letzten (Peugeot) nur 2,32 Punkte
lagen, ist aber historisch. Seither haben sich die gu-

Eines der Ziele im ,,Handlerradar* ist es, moglichst

ten Marken nach oben entwickelt, die schlechteren
aber tendenziell nach unten.

Damit wiren wir bei jenen Marken angelangt, die
am unteren Ende der Tabelle zu finden sind. Machen
wir auch hier einen kurzen Riickblick. Mit Ausnah-
me von Nissan (2019) sind auf dem letzten Platz
ausschlieRlich Marken aus dem Stellantis-Konzern
(bzw. frither von PSA) zu finden: Peugeot (2016,
2018), Citroén (2017, 2023) sowie Opel (2020, 2021
und 2022). Auch heuer scheinen sich die Bemiihun-
gen des neuen Teams in Wien-Aspern noch nicht bei
allen Marken in der Héndlerzufriedenheit niederzu-

viele dunkelgriine Bewertungen zu erreichen, also Fos s =

Bester unter allen Marken zu sein.

Rot unterlegte Benotungen bedeuten hingegen ein

unterdurchschnittliches Ergebnis. Gesamt Gruppe Marke 1 Marke2 Marke 3
Index 6.59 698 | 600 7.12
Kriterium 1 8,20 8,40 7,83 9,17 7.77
Kriterium 2 7,61 8,05 7,67 8,00 8,12
Kriterium 3 784 7,62 6,17 8,13 9,11

00000 0 0©

Index des Bereichs (Basis / Trend / Beziehung)

Einzelkriterien des Bereichs
Zufriedenheit auf Gesamtebene
Zufriedenheit auf Ebene der Gruppe

Zufriedenheit mit der jeweiligen Marke

- Benchmark: Bestes Ergebnis unter allen Marken

Bestes Ergebnis in der Gruppe

Unterdurchschnittliches Ergebnis
im Vergleich zu allen Marken

Basiskriterien Basiskriterien After Sales Trendkriterien

@ Qualitat der Fahrzeuge

S Preise wettbewerbsgefihrdete Telle

==~ Preis-Leistungsverhaltnis der Fahrzeuge

* | Image der Marke
*y | Alfraklivitit der Modellpalette

@ Varkaufsfrdarungsaktionan das Imparteurs

sVMaran- und Bonussystem fir Teile
und Zubehds

A Unterstitzung des Werkstatt- und
== After Sales-Geschafis

& Margen- und Bonussystem bei Neuwagen

+ Vorgabezeiten flir Wartungs- und

== Zukunftsfahigkeit der Herstellermarke

,@,Tad'lnisnhe Gerite zur Verkaufs-

@ Innovationen bed alternativen

@ Persinlicher Kontakt zu den
Verantwortlichen des Importaurs

unterstitzung im Autchaus

Einbezug der Handler bei
Entscheidungan des Importeurs

i

Antrieben (z. B. Elektromobilitat)

S Werbliche Aktivititen des Importeurs

= Reparalurarbeiten

ivummn'nzung beim Internetaufiritt

1 S —— des Autohauses = i
@ Warb: zuschiuss filr grnainahmen X Garantis- und Zhrieishire- = :::?j:m::i':::e zur Verginbarung
7 Liefertreus des Importeurs == abwicklung bei Neuwagen i Angebot innovativer Ausstattungen
aED Zusammenarbeit mit Finanz- und Versicherungssparten R e e T (z. B. Fahrerassistenzsysteme)
57 Grolabnehmerregelung des Importeurs 2. Investitionen in die Werkstitten CI & v Eindammung des Welthewerbs mit & Kooperation auf Augenhthe /
@ Umfang und Kosten von Auditierungen und die Werkstattausristung Neu- und Jungwagen-Portalen = Parinerschafliiche Zusammenarbeit

swmas Grifle des Einzugsgebiets

Unterstitzung bei der Gewinnung von

Unterstitzung des Handlers bei
QD Kempetenz des Aulendienstes Werkstattkunden alterer Fahrzeuge  (ffy seinar Stratagie fiir das digitale 4. Unterstiitzung bal der indiviculien
57 Schulungsangebot des Importeurs Telefonischer / digitaler Support bei Zeitalter = profilisrung als Aulohaus im Markt
S Unterstiitzung des GW-Verkaufs durch den Importeur = lgﬁﬁzl;ﬁuﬁﬂ Problemen der [, Storekonzept fir Erebnisqualitat und
swma Kuindenkontakt- und Kundanbindun gsprogramme des Importeurs s = Almaosphare im Autohaus T
& Gebrauchtwagengarantie des Importeurs 57 Lieferfahigkeit von Teilen T = lndiarsiandands
S Gebrauchtwagenbtirse des Importeurs & Qualitat der Schulungen im Bereich Bearbeilung von digitalen Kunden-
===== Profitabilitat Gebrauchtwagen-Geschéft insgesamt = After Sales In Relation zum Aufwand anfragen (Leads) mit dem Importeur
£+ Bereitgestelite EDV-Systeme 5 Telefonischer / digitaler Support bei ¢ Eindammung der Direktveririebs- X Ereichbarkeit der Zielvorgaben

":_:? Termingerechter Geldfluss bei Zahlungsverpflichtungen == Software-Probleman der Fahrzeuge = aktivititen des importeurs

Insgesamt 50 Benchmarks waren heuer zu vergeben: Seat/Cupra holte sich 11 davon, MG und Mazda jeweils 7. Dann folgen Mitsubishi (6), Suzuki (5),
BMW, Dacia und Skoda (je 3) sowie Audi und Toyota (je 2). Mercedes und Mini gewannen jeweils eine Kategorie. 13 Marken gingen vdllig leer aus.
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schlagen; diesmal belegt Fiat den letzten Platz; die
Italiener sind von der Bewertung aus dem Vorjahr
(Drittletzter mit 5,06) auf 4,99 abgerutscht. Hinge-
gen hat sich Opel (5,33 nach 5,03 im Vorjahr) eben-
so verbessert wie Citroén (5,24 nach 4,96). Beste
Stellantis-Marke ist (wie 2023) Peugeot (5,38 nach
5,68 im Vorjahr); auch bei Jeep (5,16 nach 5,61) ging
es heuer wieder bergab.

Was passiert mit ausscheidenden Héndlern?

Interessante Ergebnisse brachte nicht nur die Son-
derbewertung nach dem ,Service Champion“: Im

Differenz ,worst" vs. ,best"

wichtigen Bereich After Sales siegte Mitsubishi vor
Suzuki und Seat/Cupra. Diese Kategorie wurde vor-
ab ausgewertet; die Preise wurden auf dem ,A&W-
Tag“ am 15. Oktober in Wien vergeben.

Gesondert haben wir dieses Mal auch all jene Hénd-
ler und Werkstétten befragt, die aus dem Netz ihrer
bisherigen Marke ausscheiden werden. Von den 28
betroffenen Partnern sehen 54 Prozent den Neube-
ginn eher kritisch, doch immerhin 36 Prozent als
Chance (die iibrigen wissen es noch nicht).

Alle Details dazu (und noch viele weitere Dinge) fin-
den Sie in diesem Heft, bitte bldttern Sie weiter! e

GESAMTERGEBNIS

3,25 |
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Die schlechteste Bewertung, jene von Opel im Jahr 2022 mit 4,39, ist léngst Geschichte, heuer liegt der
negativste Wert bei 4,99 (Fiat). Aber auch die 8,42 von Seat aus dem Jahr 2021 blieben heuer unerreicht.
Im Schnitt ist die Zufriedenheit der Markenhéandler und -werkstétten weiter gestiegen (von 6,56 auf 6,63).
Segment Marke @ Marktanteil 2021-2023* Fallzahl
Ford 4,6% 25
Hyundai 51% 25
Grofie Marken Renault 4,0% 25 GroBe Marken gesamt:
ab 4% Marktantall Seat/ Cupra 7.2% 25 n=150
Skoda 9,2% 25
VW 14,6% 25 _J
Dacia 3.4% 20 )
Fiat 2,6% 20
MittelgroBe Marken :II:zd o ;'2: g Mittelgroie Marken
2% bis unter 4% Marktantzil Opel 27% 20 gesamt: n=140
Peugeot 2,8% 20
Toyota 3,7% 20
Citraen 1,6% 15
Jeep 0,6% 15
MG 0,6% 15
Klelng Marken _ Mini 1.0% 15 Kleine Marken gesamt:
0,5% bis unter 2% Marktanteil Mitstibishi 0.9% 15 n=105
Missan 1,0% 15
Suzuki 1.9% 15 -
Audi 5,7% 25
Premium-Marken BMW 7.2% 25 oo iarkan "
Fabrikate mit qualitats- und preisorientiertem  Jaguar / Land Rover 0,7% 15 ;1=1 05 Rt
Fremiumanspruch Marcadas-Banz 52% 25
Volvo 1,3% 15

Um eine bessere Vergleichbarkeit zu gewahrleisten, sind die einzelnen Marken in 4 Kategorien eingeteilt (je nach Marktanteil): Die Premiummarken
werden gesondert bewertet. Wegen gesunkener Marktanteile fielen heuer Alfa Romeo und Honda aus der Umfrage raus.
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Zeitreihe durchschnittliche Gesamtzufriedenheit groie Marken

o
Platz | -

B - 5V
§ -o- swoos Aufsteiger”
SEAT cuPRA - ®
7

Seat/Cupra : 5 _
7,95 ] S 0

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Basis: varker] | Mittebwrts | * Verbessarung zum Vorjahr > 04

skepal §o weit auseinander

Skoda

=<1 waren sie noch nie

Die Hersteller in dieser Gruppe (mit einem Marktanteil von mehr als 4 Pro-
zent) lieferten sich lange Zeit ein enges Match; heuer sind die Unterschiede
zwischen den Platzen 1 (Seat/Cupra) und 6 (Ford) so groB wie nie zuvor.

Blickt man in der Grafik oben zuriick in das Jahr 2018, so erkennt man es auf den ersten Blick: Die ein-
zelnen Marken lagen damals noch relativ eng beieinander: Seat gewann 2018 mit einer Bewertung von
7,56 vor Skoda und VW, die Plitze 5 und 6 belegten Hyundai (6,40) und Renault (6,35). Auch 2019 und
2020 blieben die Marken in einem relativ engen Rahmen, bis Seat 2021 in neue Hohen emporstiel3, diese
aber schon ein Jahr spéter verliel8. Wie in fast allen Jahren, seit die Zufriedenheit der Markenhéndler und
-werkstatten abgefragt wird, siegte Seat (gemeinsam mit Cupra) auch heuer: Die Bewertung blieb mit 7,95
exakt gleich (und das reichte auch zum Gesamtsieg). Skoda ist mit einer Note von 7,75 heuer der Aufstei-
ger in dieser Gruppe (nach 7,25 im Vorjahr) und hat Hyundai wieder von Platz 2 verdringt. Die Siidkore-
aner, die sich in den Jahren davor fast immer verbessert hatten, fielen mit einem Wert von 6,87 (nach 7,51
im Vorjahr) auf Rang 4 zuriick.

Volkswagen ist so gut wie noch nie

Neuer Dritter ist Volkswagen, das sich bei seinen Partnern heuer von 6,94 auf 7,19 verbesserte: Das ist fiir

die Wolfsburger der beste Wert, seit es diese Umfrage gibt. Bei den beiden anderen Marken in diesem Seg-

ment gab es hingegen eine Bewegung in die Gegenrichtung: Renault, im Vorjahr nach der Tiefstnote von
2022 (6,09) mit einem leichten

Seat/Cupra hat auch heuer wieder die Aufstieg auf 6,55 bedacht,

- . . wurde vom Netz mit 6,19 be-
zufriedensten Markenhandler und -werkstatten. . i} iiches gitt fir Ford,

wo es nach einem leichten
Aufschwung vom Vorjahr (5,71) heuer bis auf 5,38 hinunterging. Verantwortlich dafiir ist wohl der Wegfall
einiger einst wichtiger Modelle, der durch die Neubesinnung in Richtung Elektromobilitdt noch nicht
wettgemacht werden konnte und die Ertrédge vieler Ford-Partner schmélerte. ¢ (MUE)
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GROSSE MARKEN

GroBe | B

Basiskriterien Gesamt - en ord. Hﬁ. @ sS¥ . SKODA @
Index Basiskriterlen (incl. After Sales) | e82 | 684 | 535 | 665 | 645 773 | 149
Qualitét der Fahrzeuge | 7re | 788 | 6¥8 | 8w | 775 [ @58 | BOD | BB6
Preis-Leistungs-Verhalinis der Fahrzeuge | 698 | e87 | 588 | 583 | 685 | &5 | 780 | 612
Image der Marke | 780 762 | 538 | 7e1 | 68 | 877 | 8% | 7182
Attraktivitit der Modellpalatte | 743 | 753 | 443 | 837 | 788 | 827 | g48 | 772
Verkaufsforderungsaktionen des Importeurs | 6,59 | 6,95 | 568 | B2t | 5,62 | B.42 8,28 7,40
Margen- und Bonussystem bei Neuwagen | 567 | 5,70 | 4,80 . 470 | 3,83 T,31 7,58 6,00
Werbliche Aktivitdten des Importeurs | ees | 7z | &3 | ver | &0 8,38 824 | 182
‘Werbekostenzuschuss fir Marketingmalinahmen des Kfz-Markenbetriebs | 6,01 | 6,54 | 5,85 | 6,56 | 448 | 7.58 | 7,76 | 6,50
Liefertreue des Importeurs | &40 | e51 | 488 | Eos | 635 842 | 688 | 833
Zusammenarbeit mit Finanz- und Versicherungssparten des Importeurs | #71 | 804 | B43 | PO | A 8.92 8,32 8,98
GroRabnehmerregelung des Importeurs | es4e | 705 | 578 | 835 | &7 782 | 732
Umfang und Kesten von Auditierungen | 615 | B9 | 471 | 426 | 6085 | 680 6,96 7,00
GréRe des Einzugsgebiets [ 777 | 7er | e | am_ | 80 | s12 HEEEE e
Kompetenz des AuBendienstes | 772 | 7er | ®33 | 7199 | 7is 8,73 904 | 848
Schulungsangebot des Imparteurs | 73p | ‘7oz (DS 772 |[BEE 0 836 | 792
Unterstiitzung des Gebrauchtwagen-Verkaufs durch den Importeur | 485 | 513 | 1,97 | 552 | 3,63 6,13 6,12
Kundenkontakt- und Kundenbindungsprogramme des Importeurs | 6,69 | 7,28 | 6,00 | 71 | 623 | 8,00 7,76
Gebrauchtwagen-Garantie des Importeurs | 6,16 . 623 | 425 | 6,25 | 376 743 6,82 | 6,84
Gebrauchtwagen-Brse des Importeurs | se1 | e72 | 348 | e15 | 4e7 770 | 770
Profitabilitat des Gebrauchtwagen-Geschifts insgesamt | 704 718 | &8ss | esa || 7ee8 | 782 | 713 | 7,24
Vom Importeur bereitgestelite EDV-Systeme | 624 1 | S0 | 814 | BS@ | 845 | 78R | 7.28
Termingerechter Geldfluss bei Zahlungsverpflichtungen 745 7,63 | 6,23 6,66 7.59 8,65 8,58 8,08
Der Blick auf die Basiskriterien zeigt deutlich: Marken, die viele dunkelgriine und hellgriine Felder haben
(wie Seat/Cupra und Skoda), liegen auch in der Gruppen- und Gesamtwertung ziemlich weit vorne.

Basiskriterien After Sales Gesamt ool | Fry  E2 () | SV |sxooa )
Index Basiskriterien After Sales | 624 | 650 | 499 = 636 569 7,72 7,34 | 688
Preise fir \ve'llbamfbsgeﬁhrdme Teile | 828 | 6,31 5,35 | 5,50 5,10 760 7,28 | 713
Margen- und Bonussystem fiir Teile und Zubehar | 638 | 672 542 6,36 6,01 7,44 | 7,04
Unterstiitzung des Werkstatt- und After Sales-Geschafls | 830 | 675 478 648 583 | 815 | 796 | 720
Vorgabezeiten fiir Wartungs- und Reparaturarbeiten 6,18 6,09 5,50 4,85 6,12 13 | &872 6,32
Garantie- und Gewahrieistungsabwicklung bei Neuwagen 6,72 | &8T 478 | 723 7.25. | TFee | T.28 | 74
Angemessenhelt geforderter Investitionen in Werkstétten-Cl und —ausrusuung 585 = 584 410 = 667 @ 512 6,96 648 | 574
Unterstitzung bei der Gewinnung von Waerkstattkunden alterer Fahrzeuge | 570 . 815 4,95 | 510 . 435 7.76 | 6,80
Telefonischer/digitaler Support bei technischen Problemen der Fahrzeuge = 6,00 . 623 428 | ©82 540 7,15 692 | 683
Lieferfihigkelt von Teilen | &83 718 667 | 676 554 B4O | 756
Qualitt der Schulungen im Bersich After Sales in Relation zum Aufwand | 697 7,29 615 | 726 638 | 836 | 79 | 1867
Telefonischer/digitaler Support bei Software-Problemen der Fahrzeuge | &5 5,86 3,85 6,56 5,70 681 660 | 554
Die schlechte Stimmung im Netz von Ford schiégt sich auch im Bereich After Sales durch: Bei Volkswagen werden

hingegen in diesem Bereich nur die geforderten Investitionen in die Werkstatt-Cl und -ausriistung negativ beurteilt.

Trendkritorien Gesamt COrofe | e & () | SV skooa )
Index Trendkriterien | e84 | 719 568 782 68 788 | 179 | 1,18
Zukunftsfahigkeit der Harstallarmarke | 782 | 781 458 | 819 758 | 838 | B36 | 1756
Technische Gerate zur Verkaufsunterstitzung im Autohaus | 5,88 . 648 3,90 | 6,86 | 5,34 | 748 | 7,76 | 7.08
Innovationen bei alternativen Antrieben | 72T | 730 638 || el | 8,27 7,08 13 | 676
Unterstiitzung beim Intemetauftritt des Autohauses | 648 | 723 575 @ 769 | 571 NS cos | 7ss
Angebot innovativer Ausstattungen (z. B. Fahrerassistenzsysteme) | 8,12 | 812 7,82 | 8,67 | 7.92 819 8,64 | 7.36
Einddmmung des Wettbewerbs mit Neu- und Jungwagenportalen | 643 = 663 582 = €48 | &M 724 | 668
Unterstiitzung des Handlers bei seiner Strategie fiir das digitale Zeitalter | 837 | 688 820 | 712 | Es || F86 | 740 | 892
Storekonzept flir Edebnisqualitét und Atmosphare im Autchaus | 7,08 | 728 5,68 | 786 | & | 812 | 7,96 | 7,61
Gewinnung und gemeinsame Bearbeltiung von digitalen Kundenanfragen | 683 . T.26 6,40 7,89 6,25 | 8,21 | 744 | 7.50
Eindammung der Direktvertriebsaktivititen des |mporteurs 6,82 716 5,97 714 7,82 7.81 7.61 6,64

|
Beziehungskriterien Gesamt ~Orofie | oo, & & E V | sKkoDA @
Index Beziehungskriterien | 831 873 515 656 567 | 791 | 182 | 7124
Perstnlicher Kontakt 2u den Vara.nmrﬂlchen des Importeurs | 741 | 781 650 | 781 | 703 | B7T | BA8 | 84D
Einbezug der Handler bei Entscheidungen des Importeurs | 48 | 528 347 | 502 | azs | T3 | 650 | 518
Vorgehensweise zur Verainbarung der Jahresziele | 624 | 891 497 | 691 | 847 | 8ps | 8B4 | T84
Kooperation auf Augenhdhe / Partnersd'lal’tlime Zusamrnenarb-elt | &89 = 718 680 | 643 586 | 869 | 832 | B16
Unterstitzung bei der lndlmuellan Pmﬂllerung als Autohaus im Markt 5,84 6,14 447 5,89 495 732 7.29 6,87
Angemessenheit der Handler-Standards | 850 654 526 677 587 | 746 | 740 | 680
Erreichbarkeit der Zielvorgaben 6,48 6,83 5,67 707 5,45 7,65 7.79 740
oo Gruppe ) imVeriaich zuaenwarken M Unicean Marken, T

Bei einigen Trendkriterien (wie der Zukunftsfahigkeit der Herstellermarke oder den Innovationen bei alternativen Antrieben)
ist der Einfluss des Importeurs marginal; hingegen sagen die Beziehungskriterien sehr viel iiber die Stimmung im Neiz aus.
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GROSSE MARKEN

Von Mag. Heinz Miiller

Seat und Cupra erreichten seit 2016 — mit einer Ausnahme —
nur Platzierungen in den Top 3 der Gesamtwertung.

Timo Sommerauer: Das Ergebnis von heuer {iberrascht mich -
und freut mich natiirlich auch sehr: Ich personlich hitte einen
Riicklauf befiirchtet, weil wir ja doch sehr viele Herausforderun-
gen durch die Umstellung auf die Agentur bei Cupra hatten, wo
zuvor nur die Elektroautos drin waren. Wir haben ja bei anderen
Marken gesehen, was passieren kann. So eine Systeménderung
bedeutet auch einen Aufwand fiir die Partner — zum Beispiel
auch bei den Systemen, die man anders bedienen muss. Aber die
Agentur ist in vielen Punkten effizienter.

Aber grundsdtzlich wurde an IThrem Verhdltnis zu den Hdnd-
lern, das traditionell eng ist, nicht viel gedndert, oder?
Sommerauer: Wir sind unserem Weg treu geblieben und reden
offen und auf Augenh6he mit den Héndlern. Wir haben bei Cu-
pra auch regelméRige regionale Agenturmeetings — zuletzt haben
wir im Oktober auch eine Sternfahrt mit dem neuen Terramar
ins Werk nach Gyor gemacht. Trotz eines intensiven Austauschs
kann man nicht alles 16sen, aber wir versuchen es.

Interessanterweise ist Seat/Cupra der einzige Akteur, bei dem
jeweils 31 Prozent der Hiindler steigende bzw. sinkende Neu-
wagen-Verkdufe in den kommenden 12 Monaten erwarten.
Wie ist diese Diskrepanz zu erkliren?

Sommerauer: Auf der einen Seite, bei Cupra, ist das einfach zu
erkldren: Wir haben heuer mit Formentor, Leon, Tavascan und
jetzt auch dem Terramar gleich vier neue Produkte prisentiert.
Diese vier Modelle wirken sich natiirlich auf die Ziele der Hénd-
ler aus. Bei Seat funktionieren Ibiza, Leon und Ateca sehr gut,
und die werden auch laufend weiterentwickelt. Mit dem Verkauf
eines Ibiza werden die Héndler nicht reich, aber jedes Fahrzeug
tridgt zur Markt- und Markenpositionierung und dem After-
Sales-Geschiift bei.

Wie hat sich die Vollagentur bei Cupra bisher bewdhrt?

Sommerauer: Fiir die Partner ist auch neu, dass wir als Impor-
teur jetzt die Vorplanung bei den Autos iibernommen haben.
Doch wir sehen eine Verbesserung bei den Partnern von Cupra.
Die Héndler bekommen fixe Provisionen, welche daher auch in
den Ertrag ins Autohaus flie8en. Nationale Aktionen, die zentral
eingesteuert werden, vervollstdndigen das Bild. Damit soll der
Partner sein Geld verdienen. Wie viel dann wirklich bleibt, wer-
den wir im 1. Quartal 2025 sehen, da 2024 noch ein Teil der ,al-

T - -~ o
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zverbesserung bei den Partnern®

Wie wird sich die Einfiihrung der Vollagentur bei Cupra auf die Handlerzufriedenheit auswirken? Das war die
Frage, die sich auch das Team um Markenleiter Timo Sommerauer, BA, stelite. Offenbar ist alles gutgegangen!

ten Modelle“ im klassischen System war und erst mit Einfiithrung
der neuen Modelle Cupra in der Full-Range-Agentur ist.

Wird es bei der Agentur Anderungen geben?

Sommerauer: Die Partner kénnen keinen Nachlass geben, weil
es das System nicht zuldsst. Das ist manchmal schwer, vor allem
bei loyalen Kunden, die das gewohnt sind. Das merken wir bei
den Verkéufern, die schon lange im Geschift sind. Hier dndert
sich der Verkaufsprozess, man muss im Produktwissen wirklich
fit sein und man kann zum Beispiel die Auslieferung mehr zele-
brieren. Hingegen haben die jungen Verkéufer keine andere Er-
fahrung als den Agenturvertrieb. Im GroRen und Ganzen haben
wir nicht gedacht, dass es so schnell so gut gehen wird.

Das Ende der Lieferprobleme spricht dafiir, dass es in naher
Zukunft wieder ein Aufleben der ,,Fast Lane“ geben kénnte ...
Sommerauer: Wir arbeiten gemeinsam mit dem Hersteller daran
und mochten es 2025 wieder aktivieren. Das ist vor allem ein
Seat-Thema und hier beim Ibiza und Leon. Eventuell kommt
auch noch ein Cupra-Modell dazu.

Markenleiter
Timo Sommer-
auer im Interview
mit Heinz Miiller

Sie setzen weiterhin voll auf den stationdren Handel, oder?

Sommerauer: Ja, getreu unserem Motto ,the people make the
brand“ setzen wir auch weiterhin vollumfénglich auf den stati-
ondren Handel und die Personen dahinter. Diese Kraft ist min-
destens so wichtig wie ein gutes Produkt. Daher freut es uns,
wenn wir heuer so ein Dankeschén von den Héndlern bekom-
men haben. Denn es ist nicht selbstverstdndlich, dass es immer
so laufen wird, nur weil man drei- oder fiinfmal gewonnen hat.
Wenn man die Dinge vernachldssigen wiirde, konnte es schnell
weit nach hinten gehen. o

- -

e —

Iy



»ES ist mcht é bsty rstan il
dass es immer st Iaufen wi

weil man drei- oder fiinfmal ge

wonnen hat. Wenn man die Dinge L
vernachldssigen wiirde, konnte es
schnell weit nach hinten gehen,”.
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HANDLERSTIMMEN I

,Die Ziele sind zu
hoch gesteckt,
durch kompletten
Modellwechsel
und Wechsel zum
Agenturmodell
sind sie nicht
erreichbar.*

,Eher eine Diktatur*

Die Beziehung zwischen dem Importeur und seinen Handlern/Werkstatten
sollte, wie in einer privaten Partnerschaft, von Respekt gepragt sein.
Ist sie aber nicht immer, wie die Zitate.a_u_f dileiq_r_'Seiten zeigen.

Volkswagen

»Eine individuelle Profilierung des Autohauses
wird nicht gewiinscht und sogar verhindert.”
Dacia

,Wir hatten gerne mehr Mitspracherepht. Was in
Frankreich gut ist, passt nicht unbedingt in Osterreich.*

,,Die Ziele werden hohergeschraubt und es

interessiert nicht, was der Markt wirklich hergibt.*

20 I HANDLER Radar 2024



I HANDLERSTIMMEN

»In die Programme
werden keine
regionalen Ziele

,ES ist eher eine Diktatur als eine ei n b ezog en] es Wir d
partnerschaftliche Zusammenarbeit nur ze"tral gesteuert. 11

Nissan

»ES gibt keine Augenhohe,
wir werden von oben herab behandell.*

Fiat

wEinbringung ist
nicht moglich.

Es wird (iber
unsere Kﬁpf e ,Der Support ist nicht losungsorientiert
hinweg entschie- und auch nicht lésungsféhig.
den, partner- sloda
schaftlich war
gestern.”
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ENTWICKLUNG

Im Vergleich zur Umfrage von 2023 sind die Markenhandler und -werkstatten im Schnitt
etwas optimistischer geworden, was die nachsten 12 Monate betrifft: Zwischen den
einzelnen Marken gibt es jedoch massive Unterschiede, wie diese beiden Seiten zeigen.

Ein bisserl mehr
Optimismus

Eher Pessimismus bei NW und Umsatzrendite, Lichtblick GW

Erwartete Entwicklung der Verkaufszahlen und der Umsatzrendite in den nichsten 12 Monaten
e pchesns sy Iiwiar EnachBtzung s zahan n I e Qesam umms atzrendie

Anteil (deutlich) sinken Anteil {deutlich) steigen

17 . Verkaufszahlen Gebrauchtwagen . 25
m -

Jeweils ein Viertel der Handler erwartet bei Neu- und Gebrauchtwagen
steigende Zahlen: Bei den Gebrauchtfahrzeugen ist das Verhéltnis
zwischen Optimisten und Pessimisten deutlich positiver ausgeprégt.

Verkaufszahlen Neuwagen

Umsatzrendite

Basis: n=800 | Angaiw in Prozeni | Diforene 2z 10 Jinich bmitar

Steigender Optimismus im Vergleich zum letzten Jahr

Erwartate Entwicklung der Verkaufszahlen und der Umsatzrendite in den nichsten 12 Monaten

i weclant wich Ihar Eins e Beriol ¢ Chusamt

dig S mit ... erzietan, in den nilchston 13 Monaen entwickpin? (stEndoethazegan

Anteil (deutlich) sinken Anteil (deutlich) steigen

Verkaufszahlen Neuwagen

Verkaufszahlen Gebrauchtwagen

Umsatzrendite

Blickt man ein Jahr zuriick, so gab es damals unter den Markenhéndlern
und -werkstétten nicht zuletzt bei den Erwartungen in der Umsatzrendite
noch mehr negative Stimmung als heuer.

22 I HANDLER Radar 2024

Zu den spannendsten Fragen im ,Héndlerradar”
gehort auch der alljéhrliche Trend, welche Er-
wartungen die Partner im Netz fiir die kommenden
12 Monate haben. Das wollten wir natiirlich heuer
wieder wissen — und haben hier auch den Vergleich
zu den Vorjahren.

Beginnen wir bei den Neuwagen: Blickten 2023 nur
19 Prozent der Héndler zuversichtlich nach vorne, so
sind es diesmal immerhin 25 Prozent. Noch deutli-
cher wird die Entwicklung, wenn man auch die Pessi-
misten mit einbezieht: 2023 rechneten 50 Prozent mit
(deutlich) sinkenden Zahlen, diesmal sind es nur 37
Prozent. Ubrigens: Vor zwei Jahren hatten sogar 55
Prozent sinkende Zahlen befiirchtet und nur 15 Pro-
zent auf steigende Neuwagenzahlen gehofft.

Am ausgeprégtesten ist der Optimismus bei Dacia, wo
heuer 79 Prozent mit steigenden Zahlen rechnen, aber
keiner der Befragten mit einem Absinken. MG folgt
mit +60, dann folgen Peugeot (+15), Suzuki (+12),
Toyota (+5) und Skoda (+4). Bei Seat/Cupra ist das
Verhéltnis ausgeglichen, alle anderen Markenhéndler
rechnen mit sinkenden Zahlen — am schlimmsten ist
es bei Ford (-60), Kia und Hyundai (jeweils -45).

Gott sei Dank gibt es auch Gebrauchtwagen

Nun zu den Gebrauchtwagen: Hier ist die Tendenz
(wie im Vorjahr) etwas positiver als bei den Neuwa-
gen: Die Zahl der Héndler, die quer iiber alle Marken
mit steigenden Absétzen in den kommenden 12 Mo-
naten rechnen, hat sich von 24 auf 25 Prozent erhoht,
wihrend im gleichen Zeitraum die Zahl der Pessimis-
ten von 27 auf 17 zuriickgegangen ist. Auch hier ein
kurzer Blick auf 2022: Damals rechneten sogar 45
Prozent mit sinkenden Werten, nur 19 Prozent waren
positiv gestimmt.

Bei den einzelnen Marken ist heuer (dhnlich wie bei
den Neuwagen) auch auf den Gebrauchtwagen-Plat-
zen von Dacia und MG die Stimmung am besten
(mehr dazu in den Grafiken rechts). ¢ (MUE)

Hoffentlich bewahrheiten sich
die oft positiven Erwartungen
der dsterreichischen Neu- und
Gebrauchtwagenhindler in den
kommenden 12 Monaten!



ENTWICKLUNG

Entgegen dem Trend erwarten v. a. Dacia- und MG-Handler steigende
Neuwagenverkaufe
Erwartete Entwicklung der Verkaufszahlen in den nichsten 12 Monaten (NW)

Wie werden sich lhrer Einschétzung nach die Verkaufszahlen in fhrem Betrieb in den nachsten 12 Monaten entwickein? (standortbezogen)

Anteil (deutlich) steigen Anteil (deutlich) sinken Differenz (deutlich) steigen - sinken

Dacia 78 1} Fi: ]
MG G 7 7 . [ ]
Peugect I 45 30— 15
Suzuki I 2 20 I 12

Toyots I 25
Skoda TN 20
Seat/Cupra I 1
Mercedes-Benz N 2
Cpel I 34
Volvo I D7
W e———— 24
Jeap I 2T

Mini I 3 e —————— . -1
Renault IE— 10 33— -14
Cltroen I 0 A7 — =18

Audi I 16 40—
Mitsublshi I— 13 L
Fiat N 5
Mazda I 20
Jaguar / Land Rover EEEN 7
BMW 10
Missan 0 ] e ——————————1
Hyundal M &
Kia E— 10
Ford EEEEN 8

thhdbbiang

Basls: varilart | Angaba in Prozent | Differanz zu 100% = glalch blalban

Nur bei 6 der abgefragten 25 Marken rechnen die Handler in den kommenden 12 Monaten mit steigenden Neuwa-
gen-Zahlen: Blickt man auf diese Tabelle, so werden die Unterschiede zwischen den einzelnen Herstellern deutlich.
Dacia, Toyota und MG waren iibrigens bereits vor einem Jahr weit vorne zu finden gewesen; die Spitze hatte damals
Honda: Diese Marke wurde heuer wegen der deutlich gesunkenen Marktanteile nicht mehr bewertet.

Auch bei Gebrauchtwagen erwarten Dacia-Handler die héchsten
Verkaufszahlen

Erwartete Entwicklung der Verkaufszahlen in den néchsten 12 Monaten (GW)

Wie werden sich lhrer Einschitzung nach die Verkaufszahlen in Ihrem Betrieb in den nichsiten 12 Monaten eniwickeln? {standortbezogen)

Anteil (deutlich) steigen Anteil (deutlich) sinken Differenz (deutlich) steigen - sinken
Dacia I 55 5 . 50
MG I 40 7 - 33
Toyots [ <5 15 I 30
Paugeo! I 15 10— 25
Suzuki I 75 0 25
VIV 2 4 mm 24
MR S ————— e 44 22 I 22
Skoda I 2 12— 20
Opel I 35 16 e — 19
Kia IE— 30 15— 15
Citroen I— 5 23 I 13
Fial I 5 15— 10
Renault EEE—— 1 12— 10
Mitsubishi E— 7 20— 7
Seat(Cupra (IS 15 12— 4
Ford EE— 23 20 I 3
Mazda I 20 20 U]
Audl — 12 16— -4
Volve I 20 27 7
Mercedes-Benz E—— 16 ey E
Hyundal —p 20— 2
Jeep EE—— 14 27 -14
BMW | 14 Y AT =14
Nissan 0 3 ——— 33
Jaguar / Land Rover s 7 47— -40

Basis: variiert | Angabe in Prozent | Differenz zu 100% = gleich bieiben

Bei den Gebrauchtwagen-Erwartungen fiir die kommenden 12 Monate gibt es heuer eine deutliche Verschiebung zum
Vorjahr: Hatten damals Honda, Mini, Nissan, Opel und Toyota die Tabelle angefiihrt, so liegen heuer Dacia, MG, Toyota,
Peugeot und Suzuki voran. Am geringsten sind heuer die Erwartungen bei Jaguar/Land Rover.
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HANDLE I

~Erschwert das Arbeiten*

After Sales: Wenn das Auto eines Kunden in der Werkstatte steht,

sollte alles klappen. Dass das Wunschdenken ist, zeigen einige
Wortspenden auf dieser Seite.

,Die technischen Gerate zur Verkaufsunter-
sttitzung sind veraltet, zu teuer und im freien
Markt wesentlich billiger und besser zu haben. *

Renault

»Sie habhen zu wenig Personal. Der Zustandige
fiir den Support ist iiberlastet.*

»Meine Mitarbeiter sind sehr frustriert, weil sie Antworten bekom-
men, die nicht in Ordnung sind. Die Haufigkeit der Softwareprobleme
verursacht viel Zeitaufwand. Das erschwert das Arbeiten. "

Volvo

,Direkten Support gibt es nicht,
Man kann nur ein Ticket schreiben und wartet

aann 3 bis 4 Tage auf Rtickmeldung.

»Man schreibt jemandem und bekommt
die Antworten erst nach Monaten.
Oder manchmal auch gar nicht.*

Ford
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Rahofer.

Kleine
Marken

1, 2 oder 2:
Suzuki sagt Danke.

Wir bedanken uns bei allen Suzuki Partnern, die uns

in der diesjahrigen Handlerradar-Umfrage ihre Zufriedenheit
bestatigt haben. Denn Suzuki hat in der Kategorie
Handlervertrag den 1. und in den Kategorien Kleine Marken
und Service-Champion jeweils den 2. Platz gemacht.

Verbrauch ,kombiniert“: 1-5,9 /100 km
CO,-Emission 22-133 g/km?

$ SuUzZuKi




UMSATZRENDITE

Wird die Rendite steigen?

Stellt man die erzielten Renditen den hohen Umsatzen gegeniiber, so gilt die
Situation in der Kfz-Branche seit Jahren als schwierig: Doch was erwarten sich
die Partner der einzelnen Importeure fiir die kommenden 12 Monate?

uer iiber alle Marken stellt sich die Situation bei

der Umsatzrendite etwas positiver dar als vor ei-
nem Jahr: Damals rechneten nur 13 Prozent mit stei-
genden Zahlen, heuer sind es 16. Und die Zahl jener,
die mit einer negativen Entwicklung rechnen, ist seit
2023 von 47 auf 40 zuriickgegangen. Vor 2 Jahren
hatte das Verhéltnis zwischen Optimisten und Pessi-

Bei der Umsatzrendite gibt es nicht viele Optimisten
unter den Markenhéndlern und -werkstatten.

misten {ibrigens noch 47:14 betragen, die Tendenz ist
also anhaltend (leicht) positiv.

Ganz so einfach ist es freilich nicht, denn die Situ-
ation zwischen den Héindlern und Werkstétten der
einzelnen Marken stellt sich auch heuer wieder vol-

lig unterschiedlich dar. Es gibt nur 3 Hersteller, wo
die Partner in den kommenden 12 Monaten auf stei-
gende Umsatzrenditen hoffen, ndmlich MG (+47),
Dacia (+34) und Suzuki (+21).

Bei Skoda ist die Situation ausgeglichen, bei allen
anderen Marken herrscht eine negative Tendenz
vor: Mit -76 sind die Erwartungshaltungen heuer
bei Hyundai am schlech-
testen, und zwar deutlich,
denn Nissan als nédchste
Marke folgt mit -55 mit
grolem Abstand. Dann
stehen Jaguar/Land Rover (-53), Ford (-50), BMW
(-48) und Mini (-44).

Dazwischen liegt das weite Feld der Marken zwi-
schen -8 (Seat/Cupra), Jeep und Peugeot (jeweils
-10) sowie Citroén und Toyota (jeweils -40). ¢ (MUE)

V. a. MG Héandler erwarten eine steigende Umsatzrendite

Erwartete Entwickiung der Umsatzrendite in den nichsten 12 Monaten

MG
Dacia

Wie wird sich Ihrer Einschatzung nach die Gasamiumsatzrandite, die Sk mil ... erzislen, in den nachsten 12 Monatan entwickealn? (standortbezogen)
Anteil (deutlich) steigen Anteil (deutlich) sinken Differenz (deutlich) steigen - sinken
L—————————————— X 7 . 47
—— e 0 34
I 2O B I 21

Suzuki
Skoda
Seat/ Cupra
Jeep
Paugeat
Audi
Mercedes-Benz
Kia

Mazda

Opel
Renault
Mitsubishi
Volvo

Fiat

vw

Citroen
Toyota

Mini

BMW

Fard
Jaguar / Land Raover
Missan
Hyundai

&

9
Dien

o

i
|l$n:

m“

=
o

28 I

46 I

|g

| 4

37 e vene———— e -10
30 I -10

24 I 12

28 I -16

40 I -20
A0 =20
35 I 21
-30

40 I 33
ke ______________________] -33

=35

36

=40

et | =40
44

48

=50

-53

=55

-T6

‘&ﬂ

Basis: variiert | Angabe in Prozent | Differanz zu 100% = gleich blaiban

Machen wir auch hier einen Riickblick auf 2023: Auch damals lagen (abseits der nicht mehr bewerteten Marke Honda) die Erwartungen
der Partner von Dacia, MG und Suzuki in der Umsatzrendite voran. Toyota ist von Platz 5 auf Rang 19 abgestiirzt, Hyundai sogar von 12
auf den letzten Platz. Generell liegen heuer nur bei 3 Marken die Erwartungen im positiven Bereich; 2023 waren es noch 4 gewesen.
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5 Jahre Garantie’

—1 =B auf alle Modelle

Gemeinsame
Spitzenleistung!

Ein herzliches Dankeschon an all unsere SEAT Partner
fur ihr Vertrauen, die gute Zusammenarbeit und den
erneuten Erfolg.

*]) 5 Jahre Garantie oder 100.000 km Laufleistung, je nachdem, was friher eintritt.
Verbrauch: 0,4 - 71 1/100 km. CO,-Emission: 8 - 162 g/km. Stromverbrauch: 15,6 - 19,2 kWh/100 km. Symbolfoto. Stand 11/2024. seat.at
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Platz

Zeitreihe durchschnittliche Gesamtzufriedenheit mittelgroe Marken

Sacin

Zipa 83

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

-~=1~| Viel Bewegung

Dacia

In keiner der vier gewerteten Gruppen ist der Abstand

und ein neuer Zweiter

Dass Mazda bei den mittelgroBen Marken (Marktanteil zwischen 2 und 4
Prozent) vorne liegt, war bereits haufig der Fall: Doch dass Dacia auf Rang
2 vorstieB, ist neu. Ebenfalls interessant: Der Aufschwung von Opel halt an.

Vergleicht man die Zahlen in dieser Gruppe mit jenen des Vorjahres, sieht man, dass nur zwei

der insgesamt sieben Hersteller bessere Noten aus ihrem Netz bekommen haben als im Vorjahr,
nédmlich Mazda (7,61 nach 7,51) und Opel (5,33 nach 5,03). Alle anderen fiinf Marken fielen — zum Teil
sogar sehr deutlich — zuriick.

Das wirkt sich natiirlich auch auf das Ranking aus: Klar, dass sich Mazda den Sieg in dieser Gruppe
auch heuer nicht nehmen lie. Lag im Vorjahr Toyota (7,28) nur relativ knapp hinter Mazda (7,51) auf
Platz 2, so musste der Importeur mit Sitz auf dem Wienerberg in Wien heuer einen regelrechten Absturz
in der Zufriedenheit seiner Handler und -werkstétten hinnehmen, ndmlich auf 6,45. Das reicht heuer
nur fiir Rang 4 in dieser Gruppe. Mag sein, dass die just zur Befragung laufende Diskussion iiber die
neuen Héndlervertrdge zur schlechten Stimmung beigetragen hat.

Bronze fiir Kia — mit einer deutlich schlechteren Note als im Vorjahr

NutznieRer der Situation ist Dacia, wo man trotz einer Verschlechterung in der Bewertung (6,96 nach
7,14) heuer auf Rang 2 geklettert ist. Das zeigt auch, dass in keiner der vier gewerteten Gruppen der
Abstand zwischen Gold und Silber (und natiirlich auch Bronze) so grof8 ist wie bei den mittelgrof3en
Marken. Platz 3 holte sich heuer Kia
mit einer Bewertung von 6,57 (nach
6,88 im Vorjahr): In allen anderen

zwischen den Platzen 1 bis 3 so groB wie hier. Gruppen hiitte dieser Wert nur fiir Rang

5 gereicht.
Bleibt noch ein Blick auf die drei letzten Plétze in dieser Kategorie: Diese gehen (wie 2023) an die
Stellantis-Marken: Bei Opel ist der Aufschwung sichtbar, bei Peugeot setzte sich der positive Trend von
2023 heuer hingegen nicht fort. Und Fiat ist mit einem Wert von 4,99 Gesamtletzter. ¢ (MUE)
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Basiskriterien

Index Basiskriterien (incl. After Sales)

Qualitét der Fahrzeuge

Preis-Leistungs-Verhalinis der Fahrzeuge

Image der Marke

Attraktivitit der Modellpalatte

Verkaufsforderungsaktionen des Importeurs

Margen- und Bonussystem bei Neuwagen

Waerbliche Aktivititen des Importsurs

‘Werbekostenzuschuss fur Marketingmalnahmen des Kfz-Markenbetriebs
Liefertreue des Importeurs

Zusammenarbeit mit Finanz- und Versicherungssparten des Importeurs
Groftabnehmerregelung des Importeurs

Umfang und Kesten von Auditisrungen

GriRe des Einzugsgabists

Kompetenz des Aulendienstes

Schulungsangebot des Importeurs

Unterstiitzung des Gebrauchtwagen-Verkaufs durch den Importeur
Kundenkontakt- und Kundenbindungsprogramme des Importeurs
Gebrauchtwagen-Garantie des Importeurs

Gebrauchiwagen-Borse des Importeurs

Profitabilitat des Gebrauchtwagen-Geschéfts insgesamt

Vom Importeur bereitgestelite EDV-Systeme

Termingerechter Geldfluss bei Zahlungsverpflichtungen

Gesamt

6.62
7,72
6,96
7.80
743
6,59
5,67
6,69
8,01
6,40
7,71
6,46
6,15
7.7
7,72
7.30
4,85
6,69
6,16
5,91
7,04
6,24
7,45

Mittelgr.
Marken

6.23
8,02
7.27
7,45
7,21
5,04
5,09
6,33
5,22
6,17
7.57
5,64
5,86
7.7
740
6,92
3,99
5,32
5,87
5,01
7.19
5,35
6,84

SACIA [ 5
7.06 5,02
855 750

6,35
891 | 615
873 3,70
5,91 5,85
5,28 4,80
8,05 5,50
5,01 4,65
6,84 4,80
8,12 6.65
4,71 511
5,97 4,87
8,44 6,79
7,68 6,25
7,32 6,40
2,58 2,25
7,53 415
5,35 3,15
7,30 2,83

585
6,35 3.95
8,16 5,85

Dacia, Mazda und Toyota holten sich heuer jeweils zwei Benchmarks (Bestnoten iiber alle Marken) in den Basiskriterien,
dazu kamen vor allem bei Mazda noch einige hellgriine Farben (also die beste Bewertung in der Gruppe).

Basiskriterien After Sales

Index Basiskriterien After Sales

Preise flir weﬂbewerbs;pefﬁhrdeﬁe Teile

Margen- und Bonussystem fiir Teile und Zubehar
Unterstitzung des Werkstatt- und After Sales-Geschéfts
Vorgabezeiten fiir Wartungs- und Reparaturarbeiten
Garantie- und Gewihreistungsabwicklung bei Neuwagen

Angasmessanhait gefordarter Investitionan in Warkstétten-Cl und -ausriistung

Unterstitzung bei der Gewinnung von Werkstattkunden alterer Fahrzeuge
Telefonischer/digitaler Support bei technischen Problemen der Fahrzeuge
Lieferfihigkeit von Teilen

Qualitat der Schulungen im Bereich After Sales in Relation zum Aufwand
Telefonischerfdigitaler Support bei Software-Problemen der Fahrzeuge

624
6,25
6,38
6.39
6,18
6,72
5,95
5,70
6,00
6.63
6,97
5,51

| Marken
571 | 636
5,85 6,98
5,81 597
572 6,17
5,80 567
6,14 787
5,70 568
5,21 477
532 7,04
6,23 6,26
6,32 6,17
4,68 545

Gesamt Mittelgr. |, . F

4,53
4,89
4,68
447
532
437
4,94
442
342
545
526
3,05

%
m 'CXJ‘ =
D P E I.
6,60 ? 67 5.26
825 8,80 6.52
6,40 7.85 649
8,16 7,95 5.35
8,20 6,50 6.72
545 | 755 837
4,15 7,55 4,18
645 | 675 | 626
8,55 3.05
6.45 5.28
7.89 8.25 851
5,89 6,69 5,08
6,05 8,35 507
8,40 8,37 7.34
8,95 9,05 645
74T 8,05 648
5,18 478 3,36
7,37 7,95 557
T.73 463 495
5,62 7.16 3,29
7.84 7.85 6,38
6,40 T 403
7,58 560
P
aa| 8 | &
| | el COPFPEL
6,07 7,65 4,57
6,24 6,30 507
6,20 7.60 5,50
6,50 7.35 4,80
5,80 7.0 5,00
6,15 8,35 3,92
4,55 8,40 6,12
527 6,80 3,95
6,90 8.00 336
6,15 8,15 471
711 541
6,05 T.60 273

Im Bereich After Sales zeigt sich klar, warum Mazda diese Kategorie fiir swh entscheiden konnte; lediglich in einem Punkt
(bei den Preisen fiir wettbewerbsgeféahrdete Teile) wurde Dacia besser bewertet. Alle anderen Marken gingen leer aus.

Trendkriterien

Index Trendkriterien

Zukunftsfahigkeit der Herstellemmarke

Technische Gerate zur Verkaufsunterstiitzung im Autohaus
Innovationen bei alternativen Antrisben )

Unterstitzung beim Intermetauftritt des Autohauses

Angebot innovativer Ausstattungen (z. B. Fahrerassistenzsysteme)
Einddmmung des Wettbewerbs mit Neu- und Jungwagenporialen
Unterstitzung des Handlers bel seiner Strategie fiir das digitale Zeitalter
Storekonzept fiir Edebnisqualitét und Atmosphére im Autohaus
Gewinnung und gemeinsame Bearbeitung von digitalen Kundenanfragen
Einddmmung der Direkivertriebsakiivitdten des Importeurs

Beziehungskriterien

Index Beziehungskriterien

Persanlicher Kontakt 2u den Verantwortlichen des Impnﬂeurs
Einbezug der Handier bei Entscheidungen des Importeurs
Vorgehensweise zur Vereinbarung der Jahresziale

Kooperaticn auf Augenhdhe / Partnarschaftiiche Zusammenarbeit
Unterstitzung bei der individuellen Profilierung als Autohaus im Markt
Angemessenheit der Handler-Standards

Erreichbarkeit der Zielvorgaben

Gesamt
6.94
7.82
5,98
7.27
6.48
8.12
6.43
6,37
7.08
6.93
6,82

Gesamt

6,31
741
4,96
6,24
6,69
5.84
6,50
6.48

MITTELGROSSE
MARKEN

544
715
685
7.35
7,95
5,30
468
5,30
4325
4,42
7,65
571
453
7,55
6,30
5,80
3,74

489
5,08
4,00
7.05
368

510

4,96
542
515
516
5,80
521
540
4,26
3,80
5,60
5,53
3,35

5,93

373
7,75
4,71
7,68
5,32
4,94
6,22
6,15
4,68

447
537
3,35
4,39
470
3,85
4,95
5,00

Mittelgr. n
| Marlmgn _:'ACIA F | m ?2 | ompeL
6,58 7,24 5,36 747 6,97 584
7.78 5,68 8.50 7.40 6.40
5,05 6,08 413 5,63 5,16 484
6,04 587 7,10 8,95 5,00 6,55
5,65 5,08 424 B, @2 T.70 438
8,01 8,17 6,70 8,75 8,20 832
6,18 6,84 4,53 5,89 T.32 5,20
5.66 6,60 426 6,44 6.40 4,58
8.71 717 6,00 7.28 6.90 573
6,74 757 5,65 7,37 7,20 6,00
6.45 6,83 428 8.44 8,56 5,80

Mittelgr. [ -

Marlmgn T F L L<L1 g{ GPEL
547 | 595 440 520 EETEM 504
6,34 6,24 5,55 6,40 8,85 627
4,08 3,85 2,65 3,75 6,90 3,81
5,07 487 359 4,55 8,60 4,97
5,74 6,59 420 5,25 9,20 501
4,890 491 3,85 5,39 6,58 4,46
6,19 5,88 6,05 6,25 m 5,87
591 6,93 489 | 508 8.55 553

| Bestes Ergebnis | Unterdurchechnitiliches Ergebnis Banchmark: Bestes Ergabnis
in der Gruppe ! im Vergleich zu allen Marken unier allen Marken

Ein interessanter Blick auf die Beziehungskriterien: Hier gibt es bei allen Herstellern in fast allen Punkten ein unterdurchschnittliches
Ergebnis im Vergleich zu allen Marken (nur die Zielvorgaben bei Dacia sind okay). Bei Mazda sieht es hingegen ganz anders aus.
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6,53
745
8,35
8,70
6,80
5,00
7,15
5,30
6,80
7.95
6,38
5,55
TAT
711
7,00
542
6,85

5,18
7.00
5,58
6,37

5,81
5,85
5,47
547
8,37
6,74
4,67
6,79
426
7,26
6,06

4,37

7,25
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6,35
6,63
8,25

7,22
6,30
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7.25

4,99
5,0
4,16
411
5,40
521
5,58
537
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inwieweit es der Hand-
zieren kann. Da agieren
Neuwagen und im After
les sehr aushilanziert.*
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,Nicht auf jeder Hochzeit tanzen“

Fiir Mazda ist der Sieg bei den mittelgroBen Marken nichts Neues: Neu ist, dass heuer neben Langzeit-Chef
Mag. Heimo Egger auch der neue Geschéftsfiihrer Christian Heider beim Interview dabei war.

Von Mag. Heinz Miiller

M azda war fast immer Erster, obwohl es in dieser Gruppe 6
andere Marken gibt. Woher kommt diese Konstanz?
Christian Heider: Das Ergebnis der Umfrage ist fiir uns sehr er-
freulich. Wir sehen hier Konstanz und Kontinuitédt. Das hat vor
allem zwei Griinde: Die Konstanz bei den Mitarbeitern und bei
den Verkaufsforderungsprogrammen. Beide Faktoren sind fiir
uns sehr wichtig.

Heimo Egger: Wesentlich sind auch die Dialogbereitschaft und
Kommunikation auf Augenhdhe — und nicht zuletzt, wie man
mit Problemen umgeht.

Wenn man die Hdindler tiber ihre Erwartungen zum Neuwa-
gen-Verkauf in den kommenden 12 Monaten befragt, erreicht
Mazda allerdings nur Platz 19 unter allen 25 Marken.

Egger: Bei uns wird ein wichtiges Modell auslaufen, und der
Nachfolger kommt produktionsbedingt verzogert. Daher haben
wir mit den Hédndlern einen etwas niedrigeren Plan vereinbart.

Nummer 1 ist Mazda bei der Kooperation auf Augenhéhe und
partnerschaftlichen Zusammenarbeit.

Heider: Wir haben bei der Handlertagung Mitte Oktober wieder
ganz klar kommuniziert, dass das fiir uns sehr wichtig ist. Es ist
auch wichtig, dass wir mit dem Héndlerverband gut kommuni-
zieren. Man ist nicht immer einer Meinung, aber man muss im-
mer alles besprechen. Das wird sich nicht d&ndern.

Egger: Man kann die schonsten Folien préasentieren: Wenn man
die Partnerschaft nicht lebt, hilft das nichts.

Auf halbem Wege,
bei der ,,Landzeit“

in Kaiserwald, trafen
sich Christian Heider
und Heimo Egger mit
Stefan Binder und
Heinz Miiller

Eine Benchmark setzt Mazda auch bei der Liefertreue.
Heider: Ich komme von Mazda Europe und weiR, dass es nicht
immer einfach war, Liefertermine zu prognostizieren. Doch
wichtig ist, dass man diesen Termin dann auch hélt — obwohl uns
das auch nicht immer gelungen ist.

Egger: Es geht ja nicht immer nur um Neuwagen, sondern auch
um Ersatzteile. Die Ersatzteillogistik wird mit Ende des Jahres
umgestellt, wenn das Lager von Klagenfurt nach Salzburg tiber-
siedelt, aber auch hier werden wir weiterhin gut aufgestellt sein.

Nicht zum ersten Mal liegt Mazda auch bei der Vorgehenswei-
se zur Vereinbarung der Jahresziele ganz vorne ...

Heider: Wir wissen den Plan fiir 2025, die Richtung und die Stra-
tegie sind klar. Jetzt beginnen die Detail-Diskussionen.

Egger: Unsere Aullendienstmitarbeiter sind ab Mitte November
mit den Detailpldnen bei den Héndlern unterwegs. Im Idealfall
sind alle Pldne bis zum Ende des Kalenderjahres unterschrieben.

Warum ist Mazda bei der Einddmmung der Direktvertriebsak-
tivititen des Importeurs die Nummer 1?

Egger: Wir bauen auf dem klassischen Héndlernetz auf. Es ist
nicht unser Bestreben, direkte Geschéfte zu betreiben. Eine Aus-
nahme sind die groBen Mietwagenflotten, wo die Riicklaufer
aber auch an die Héndler gehen. Aber auch dieses Geschift ist
in Relation sehr gering.

Heider: Das wird auch so bleiben: Wir machen nur jene Ge-
schéfte, wo der Handler nicht hinkommt.

Und auch die Angemessenheit der Hindler-Standards gefdllt
dem Netz: Wann wird sich hier bei der CI etwas dndern?
Egger: Alles muss mit Augenmall geschehen: Man muss immer
schauen, inwieweit es der Handler finanzieren kann. Da agie-
ren wir bei Neuwagen und im After Sales sehr ausbilanziert. Der
Hindler muss ja auch Geld verdienen. Fiir 2025 sind keine An-
derungen geplant. Doch die Marke muss sich weiterentwickeln.
Einen Fahrplan dazu gibt es aber noch nicht.

Aber es gibt auch Punkte, wo Mazda nicht so gut bewertet
wird, etwa bei der Attraktivitit der Modellpalette und bei den
alternativen Antrieben. Was ist da geplant?

Egger: Die Ergebnisse sihen anders aus, hitte die Umfrage 3
Monate spéter stattgefunden. Damals wussten die Hiandler noch
nicht, was kommen wird.

Heider: Als weltweit betrachtet kleiner Hersteller kann man
nicht auf jeder Hochzeit tanzen, sondern muss sich auf Schwer-
punkte konzentrieren. Wir verfolgen den Multi-Solutions-An-
satz, elektrifizieren unsere Motoren, haben den MX-30 R-EV mit
Wankelmotor und sparsame 6-Zylinder-Diesel. Bis 2030 wollen
wir einen E-Anteil von 25 bis 40 Prozent in Europa. ®



FUTURE RETAIL

Bitte helft uns!

Was bewerten die Markenhandler und -werkstatten
am besten? Wo konnen die Importeure besser
werden? Ein Blick auf alle 50 Einzelkriterien.

Die Balken auf der
rechten Seite zeigen,
welche Einzelkriterien
im Schnitt aller Mar-
ken am besten bzw.
am schlechtesten
bewertet werden.

Im Gebraucht-
wagen-Ver-
kauf wiirden
sich die Hand-
ler mehr Hilfe
der jeweiligen
Importeure
wiinschen.

Software-Probleme
gibt es immer

oOfter: Da wéren die
Markenwerkstat-
ten froh, wenn sie
mehr Unterstiitzung
bekdmen!

Das Image der Marke, die Zukunftsfahigkeit des
Herstellers. Das Angebot an innovativen Aus-
stattungen und die Qualitdt der Fahrzeuge. Lauter
Punkte, bei denen Importeure nicht viel (oder eigent-
lich gar nichts) beitragen konnen: Was diese Punk-
te gemeinsam haben? All das kommt schon direkt
aus dem Werk. Und diese Kriterien werden von den
Héndlern und Werkstétten ganz besonders gelobt.

Wie schon 2023 wird die Unterstiitzung des GW-Verkaufs innerhalb der
Basiskriterien am schlechtesten bewertet
Gesamtbewertung in den Einzelkriterien — Basis

Skala: 0 = unzufrieden bis 10 = sehr zufrieden

Image der Marke I 750
Gréfe des Einzugsgebiets I 7,77
Qualitat der Fahrzeuge I 7,72
Kompetenz des Aulendienstes IR 7,72
Zusammenarbeit mit Finanz- und Versicherungssparten des Importeurs — 77
Termingerechter Geldfiuss bei Zahlungsverpflichtungen — 745
Attrakfivitat der Modelipalette I 7 43
Schulungsangebot des lmpnrtal.lrs_— 7.30
Profitabllitét des Gebrauchtwagen-Geschafts insgesamt _ 7,04
Preis-Leistungs-Verhéltnis der Fahrzeuge I G296
Werbliche Aktivitidten des Importeurs — 6,69
Kundenkontakt- und Kundenbindungsprogramme des Importeurs _ 6,69
Verkaufsftrderungsaktionen des Importeurs _ 6,58
GroRabnehmerregelung des Importeurs I 6,48
Ligfertreue des Importeurs — 6,40
Vom Importeur bereitgestellte EDV-Systeme _ 6,24
Gebrauchtwagen-Garantie des Importeurs I G, 16
Umfang und Kosten von Audiierungen I © 15
‘Werbekostenzuschuss flir Marketingmafnahmen des Kfz-Markenbetriebs _ 6,01
Gebrauchtwagen-Bérse des Importeurs NG S 21
Margen- und Bonussystem bel Neuwagen _ 567
Unterstiitzung des Gebrauchtwagen-Verkaufs durch den Importeur _ 4,85

Mit dem Software-Support sind die Handler am wenigsten zufrieden

Gesamtbewertung in den Einzelkriterien — Basis After Sales

Skala: 0 = unzufrieden bis 10 = sehr zufrieden

Qualitat der Schulungen im Bereich After Sales in Relation zum Aufwand _ 6,97
Garantie- und Gewahrlelstungsabwicklung bei Nsuwagen-_ 6,72
Letetanret o Teic | -
Unterstiitzung des Werkstait- und After Sales-Geschifts _ 6,39

Vergn- und Brussysie Tz |

——

Vorgabezstn s Waroge-und Reparsateter |

Telefonischer / digitaler Support bei technischen Problemen der Fahrzeuge — 6,00
Angemessenheit der geforderten Inveslitionen in die Werkstatten Cl und die _ 5.05
Waerkstattausrisiung
Unterstitzung bei der Gewinnung von Werkstattkunden alterer Fahrzeuge _ 5,70

Telefonischer | digitaler Support bei Software-Problemen der Fahrzeuge [N 5 51
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Die Unterstiitzung beim Gebrauchtwagen-Verkauf,
das Margen- und Bonussystem bei Neuwagen. Die
Unterstiitzung bei der Gewinnung von Werkstattkun-
den élterer Fahrzeuge, die Unterstiitzung bei Soft-
ware-Problemen. Auch diese Punkte haben etwas ge-
meinsam: Sie sind groRteils ,hausgemacht®, also der
jeweilige Importeur hat einen groBen Einfluss darauf,
wie das gehandhabt wird.

Doch die zuletzt genannten Punkte werden von den
Markenhéndlern und -werkstétten im Schnitt ganz
besonders beméngelt, und zwar quer durch die Bank
(wenn man von den jeweiligen Benchmarks vielleicht
einmal absieht). Ganz besonders schlecht ist aber der
Einbezug der Héndler in Entscheidungen des Impor-
teurs: Auch hier gibt es Ausnahmen, man muss nur in
diesem Heft bléttern ... ¢ (MUE)

Hohe Zufriedenheit bei innovativen Ausstattungen, Schwéchen bei der
Unterstiitzung der Handler bei der digitalen Transformation
Gesamtbewertung in den Einzelkriterien — Trend

Skala: 0 = unzufrieden bis 10 = sehr zufrieden

Ry R—)
PR,

T —————

storekonzept flr Erebnisauaitat und Atmosphare im Auchaus [ TG '

Gewinnung und gemeinsame Bearbeitung von digitalen Kundenanfragen (Leads)
mit dem Importeur

Eindsmmung e Dirokerrabsakaviatn des imporers | -

6,93

Unterstiitzung beim Infernetauftrit des Autohauses (z 8. Websis, Sccial Media) [ RN ¢ 25

TIPSR (—
Unterstiitzung des Heindlers bel seiner Strategle firdas digtale Zeitztter || NN ¢ =7

Technische Gerdte zur Verkaufsunterstitzung im Autohaus (z B. Tablats,

Flatscreen) 598

Nach wie vor fiihlen sich Handler bei Entscheidungen oft iibergangen

Gesamtbewertung in den Einzelkriterien — Beziehung

Skala: 0 = unzufrieden bis 10 = sehr zufriaden

Unterstiltzung bei der individuellen Profilierung als Autohaus im Markt

Personlicher Kontakt zu den Verantwortlichen des Importeurs

Kooperation auf Augenhohe / partnerschaftiiche Zusammenarbeit

Angemessenheit der Handler-Standards

Erreichbarkeit der Zielvorgaben

Vorgehensweise zur Vereinbarung der Jahresziele

Einbezug der Handler bei Entscheidungen des Importeurs

om |
e
(=]

7.41

6,69

?3 I
o

Z =

N

FUTURE RETAIL

Innerhalb der 10
Trendkriterien gibt
es massive Unter-
schiede: Wobei die
Sache mit den Tab-
lets und Flatscreens
durchaus behebbar
ware, oder?

Die Bandbrei-
te der Zufrie-
denheit auf
dieser Seite
reicht von
4,96 his 8,12!

Mag der personli-
che Kontakt zu den
Verantwortlichen
des Importeurs
noch so gut sein:
Bei den Entschei-
dungen fiihlen

sich die Partner oft
ilbergangen.
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TOPS & FLOPS

Ganz oben, ganz unten

Was sind die absolut besten Werte unter allen
50 Fragen bei den 25 untersuchten Marken? Und
in welchen Bereichen geht es nicht mehr tiefer?

Alle Markenhéndler und -werkstéitten kénnen bei
den 50 Detailfragen stets Noten zwischen 0 und
10 vergeben: Wenn Dacia beim Preis-Leistungs-Ver-
héltnis der Fahrzeuge also einen Mittelwert von 9,60
erreicht, kann man davon ausgehen, dass mehr als
die Halfte der 20 Befragten mit einem Zehner und der
Rest mit einem Neuner bewertet hat. Auch der zweite
Platz in dieser Statistik geht an Dacia, denn bei der
Zukunftsfahigkeit der Herstellermarke liegt die rumé-
nische Renault-Tochter mit 9,46 &hnlich gut.

Dacia erreicht mit dem Preis-Leistungs-Verhaltnis und der Zukunfts-
fahigkeit die zwei besten Werte unter allen Kriterien und Marken
Detailanalyse; Ranking @ber alle Kriterien und Marken

Top 10 Bestwerte liber alle Kriterien und Marken

Basis
Trend
Basis
Trand
Basis
Trend

Im Gebraucht-
wagen-Bereich
und im Support
haben einige Mar-
ken dringenden
Nachholbhedarf.

Vor allem Basis- und Trendkriterien wie die Qualitét
der Fahrzeuge und die Zukunftsfihigkeit der Her-
stellermarke wurden besonders gut benotet; dazu
kommen noch die Kooperation auf Augenhohe/
partnerschaftliche Zusammenarbeit bei Mazda und
der personliche Kontakt zu den Verantwortlichen des
Importeurs bei MG (jeweils 9,20).

Auf dieser Seite finden Sie auch jene Punkte, die
die allerschlechtesten Noten erreichten: Hier gibt
es Baustellen bei der Unterstiitzung im Gebraucht-
wagen-Verkauf (Jeep, Ford, Fiat, Dacia). Aber auch
der telefonische/digitale Support bei Software- oder
technischen Problemen liegt teilweise im Argen, und
den Einbezug der Héndler bei ihren Entscheidungen
konnten manche Importeure verbessern ... ¢ (MUE)

Performance Marke
Preis-Lsistungs-\erhilinis der Fahrzeuge 860 DACILA
ZukunfistahigkeR der Herstellermarke 9,46 SACIA Die besten
Qualitat der Fahrzeuge 935 % Werte kommen
Zukurftstanigkeit der Herstellarmarke 9,35
— e e < aus den unter-
Innovationen bei altemativen Antrieben (2.B. Elektromobilitat) 9,33 @ schiedlichsten
Termingerechter Gekdfuss bei Zahlungsverpfiichtungen 9,30 E:ﬂ‘ Bereichen und
Zukunfistanigksit der Herstellermarke 9.21 -
Innovationen bel altemativen Antrieben (2.B. Elektromobilitat) 9.20 ﬁ;%“ von vielen
Kooperation auf Augenihohe/ partnerschafliche Zusammenarbei 820 & Herstellern.
Image der Marke 9,20 )
Persoiicher Kontakt zu den Verantwortichen des (mporiours 0,20 b

Die schiechtesten Werte beziehen sich auf die Unterstiitzung des
Gebrauchtwagen-Verkaufs
Detailanalyse: Ranking @iber alle Kriterien und Marken

Basis Unterstitzung des Gebrauchtwagen-Verkaufs durch den Importeur 181 |hep-
Basis Unterstlitzung des Gebrauchtwagen-Verkaufs durch den Importeur 197 Tt
Basis Unterstitzung des Gabrauchtwagen-Vierkaufs durch den Importeur 225 FAl
After Sales Telefonischer / digitaler Support bei Softwsre-Problemen der Fahrzsuge 233
After Sales Lieferfihigheit von Teillen 240 J@‘wfﬁ-
Berishung Einberug der Handler bei Entscheidungen des Importeurs 245 @;
Alter Sales Telefonischer / digitaler Support bei technischen Problemen der Fahrzeuge 252 Jeep
Basis Unterstitzung des Gebrguchtwagen-\ durch den Imp 258 SACIA
Beziehung Einbezug der Hindler bei Enischeidungen des Importeurs 2,65 [ |
After Sales Telefanischer / digitaber Support bei Software-Problemen der Fahrzeuge 273 -@
Basis Gebrauchtwagen-Borse des Importeurs 273 Jeep
1| Mttt
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I HANDLERSTIMMEN

,ES Kostet viel zu viel*

Trendkriterien: Keine begehrenswerten Modelle mehr, zu wenige
Elektroautos, teure Storekonzepte, falsche Positionierung der Pkws auf
Onlineportalen - es sind vielfiltige Dinge, die die Partner stiren.

,Die Leads sind teilweise
schlecht qualifizierte Kontakte, die im
Endeffekt in sehr vielen Féllen zu keinen
Verkaufsabschltssen fiihren. “

Volvo

»ich habe keine begehrenswerten Produkte mehr
im Verkaufsraum durch die Vorschriften.*

,Die Umsetzung des Storekonzepts kostet
im Verhaltnis zur Marge viel zu viel.”
Dacia

,Es gibt sehr viele Portale, wo andere Handler gunstigere
Suzuki-Pkw verkaufen. Der Importeur tut nichts dagegen

und wir kénnen nicht mit den Preisen mitspielen.

ywDer Importeur selbst hat
einen Onlineverkauf.*

Volkswagen
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Zeitreihe durchschnittliche Gesamtzufriedenheit kleine Marken

[
Platz | .

- &
g g = 32
o~ M Aufsteiger
M MOTORS " ! . - T - @
Mitsubishi N
6 -~ &3 Aufsteiger*
7,86 \
8
5 \// ¥ e Jeep
4.

2018 2018 2020 2021 2022 2023 2024

ot | Mitiherrie | * Verbessssung zum Vorjahr > 0,4

o
Platz

< | Das engste Rennen,
i { aber nur an der Spitze

Wahrend der Abstand zwischen dem Erst- und dem Drittplatzierten in den
3 anderen Gruppen heuer jeweils relativ groB war, ging es bei den kleinen
Marken (0,5 bis 2 Prozent Marktanteil) deutlich enger zu: Mitsubishi siegte.

M achen wir einen Blick zuriick auf 2023: Da entschied Mitsubishi diese Gruppe mit einer Hdnd-
lerzufriedenheit von 7,95 fiir sich. Die Marke mit den drei Diamanten ist — mit einer geringfii-
gig schlechteren Bewertung von 7,86 — auch heuer wieder an der Spitze. Und auch Platz 2 ist gleich,
wobei sich Suzuki im Vergleich zum Vorjahr verbessert hat, ndmlich von 7,41 auf 7,64. Der Dritte
des Vorjahres, Honda, ist heuer nicht mehr in der Bewertung, weil der Marktanteil im Dreijahres-
schnitt auf knapp unter 0,50 Prozent geschrumpft ist. Die Bronzemedaille geht heuer an MG, das
zum zweiten Mal bewertet wurde und in der Héndlerzufriedenheit gleich von 6,70 auf 7,58 emporge-
schnellt ist — der ,,Aufsteiger des Jahres*.
Das bedeutet: Zwischen dem Erst- und dem Drittplatzierten gibt es nur einen Abstand von 0,37
Punkten, das ist deutlich weniger als in den 3 anderen Gruppen. Hinter den Stockerlpldtzen klafft
allerdings ein grof3er Abstand: Mini, auch 2023 Vierter, fiel in der Bewertung von 6,97 auf 6,80
zuriick. Die BMW-Schwestermarke steht mit ihrer Bewertung relativ einsam in diesem Feld, denn
dahinter ist die Liicke zum Fiinftplatzierten ebenfalls sehr groR: Dieser Platz geht heuer an Nissan;
das Team des Privatimporteurs Astara darf sich iiber einen klaren Vertrauensbeweis in der Gunst der
Héndler und Werkstétten freuen —

Sowohl an der Spitze als auch am Ende dieser Gruppe gab  von 547 auf 5,9%.
es knappe Abstinde, dazwischen liegen Mini und Nissan.

Wer ist auf den Réngen 6 und 7?
Einen Kuschelkurs, wenn man es
so ausdriicken darf, gab es bei der Benotung der Partner erst wieder auf den Rédngen 6 und 7. Diese
gehen an Citroén und Jeep. Die franzosische Stellantis-Tochter, im Vorjahr mit einer Bewertung
von 4,96 Gesamtletzte, steigerte sich heuer auf 5,24. Hingegen fiel Jeep (2023: 5,61) heuer auf 5,16
zuriick. ¢ (MUE)
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Basiskriterien

Index Basiskriterien (incl. After Sales)

Qualitat der Fahrzeuge

Preis-Leistungs-Verhalinis der Fahrzeuge

Image der Marke

Attraktivitat der Modallpalatte

Verkaufsforderungsaktionen des Importeurs

Margen- und Bonussystem bei Neuwagen

Waerbliche Aktivititen des Impartsurs

Werbekostenzuschuss fiir Marketingmafinahmen des Kfz-Markenbetriebs
Liefertreue des Importeurs

Zusammenarbeit mit Finanz- und Versicherungssparten des Importeurs
Groftabnehmerregelung des Importeurs

Umfang und Kesten von Auditisrungen

Grolte des Einzugsgebists

Kompetenz des Aulendienstes

Schulungsangebot des Importeurs

Unterstiitzung des Gebrauchtwagen-Verkaufs durch den Importeur
Kundenkontakt- und Kundenbindungsprogramme des Importeurs
Gebrauchtwagen-Garantie des Importeurs

Gebrauchiwagen-Borse des Importeurs

Profitabilitat des Gebrauchtwagen-Geschéfts insgesamt

Vom Importeur bereitgestelite EDV-Systeme

Termingerechter Geldfluss bel Zahlungsverpflichtungen

Gesamt

6.62
7,72
6,96
7.80
743
6,59
5,67
6,69
8,01
6,40
7,71
6,46
6,15
7,77
772
7,30
4,85
6,69
6,16
5,91
7,04
6,24
745

Kleine

Marken

6,61
7,68
6,94
7,56
7,00
6,71
5,90
6,71
6,32
6,38
7,95
6,05
6,81
7.91
740
6,97
4,53
6,22
5,77
5,03
6,86
6,28
7,29

eacan
548
7.08
6,83
5,80
6,93
5,05
4,37
545
461
4,33
8.78
4,69
5,03
7,67
6,43
5,83
3,29
4,95
5,28
3,50
6,76
458
5,35

4,73

591
4,48
5,28

(Y

7.38
760
8,860
743
833
8.50
7,00
8.27

5,33
8,33
8,00
8,29
8,07
7,40
6,44
6,87
6,33
4,67
6,58
7.67
8,33

6,77
689
567
8,67
8,11
567
544
544
5,00
7.00
76T
7.68
6,44
8,22
6,00
7,56
5,38
6,22
571
733
6,89
6,75
8,38

TR
784
B.67
740
B.07
613
7.79
6,00
747
TET
847
8,50
7.00
8,36
8.29
813
7,87
613
8.00
6.00
6.80
7.21

KLEINE MARKEN

B840

Schon, wenn sich bei den vielen roten Punkten bei Citroén wenigstens einmal die Farbe Hellgriin findet, ndmlich bei der

Zusammenarbeit mit den Finanz- und Versicherungssparten des Importeurs. Bei MG gibt es in einigen Punkten noch Nachholbedarf.

Basiskriterien After Sales

Index Basiskriterien After Sales

Preise fiir wettbewerbsgefahrdete Teile

Margen- und Bonussystem fiir Teile und Zubehar
Unterstitzung des Werkstatt- und After Sales-Geschéfts
Vorgabezeiten fiir Wartungs- und Reparaturarbeiten
Garantie- und Gewdhreistungsabwickiung bel Neuwagen

Angamessanhait gafordarter Investitionan in Warkstétten-Cl und -ausriistung

Unterstitzung bei der Gewinnung von Werkstattkunden &lterer Fahrzeuge
Telefonischer/digitaler Support bei technischen Problemen der Fahrzeuge
Lieferfahigkeit von Teilen

Qualitét der Schulungen im Bereich After Sales in Relation zum Aufwand
Telefonischerldigitaler Support bei Software-Problemen der Fahrzeuge

Gesamt

624
6,25
6,38
6,38
6,18
6.72
5,95
5,70
6,00
6.63
8,97
5,51

Kleine

| Marken |

6,35
6,24
617
6,30
6,50
6,86
6,72
538
6,20
6,55
6,97
5,88

Ertrann

5,13
4,94
497
427
5,80
549
511
4,55
427
584
5,68
385

420
5,08
4,69
3,86
458
474
501
2,98
2,52
4,60
5,57
233

6,81
6,86
6,40
7,20
6,33
6,40
7,80
525
8,08
547
7,62
7,67

6,84
6,22
6,00
7.25
7,33
8,33
6,78
5,56
6,33
7.78
7,56
6,33

Der Bereich After Sales ist die klare Doméne von Mitsubishi, auch Suzuki ist hier &hnlich gut. Vor allem bei Jeep
sollte man sich diese Punkte anschauen, was im Ubrigen auch fiir fast alle anderen abgefragten Punkte gilt.

Trendkriterien

Index Trendkriterien

Zukunftsfahigkeit der Herstellermarke .

Technische Gerate zur Verkaufsunterstiitzung im Autohaus
Innovationen bei alternativen Antrishen

Unterstitzung beim Internetaufiritt des Autohauses

Angebot innovativer Ausstattungen (z. B, Fahrerassistenzsysteme)
Eind&mmung des Wettbewerbs mit Neu- und Jungwagenportalen
Unterstitzung des Handlers bei seiner Strategie fir das digitale Zeitalter
Storekonzept fir Erdebnisqualitat und Atmosphdre im Autohaus
Gewinnung und gemeinsame Bearbeitung von digitalen Kundenanfragen
Eindammung der Direktvertriebsaktivitdten des Impaorteurs

Beziehungskriterien

Index Beziehungskriterien

Perstnlicher Kontakt 2u den Verantwortiichen des Importeurs
Einbezug der Handier bei Entscheidungen des Importeurs
Vorgehensweise zur Verginbarung der Jahresziele

Koaperation auf Augenhdhe / Parinerschaftliche Zusammenarbait
Unterstitzung bei der individuellen Profilierung als Autohaus im Markt
Angemessenheit der Handler-Standards

Ermeichbarkeit der Zielvorgaben

Sowohl bei den Trend- als auch bei den Beziehungskriterien zeigen sich zwischen den 3 Marken, die

Gesamt

6,94
7.82
5.98
7.27
6,48
8,12
6,43
6,37
7,08
6,93
6,82

Gesamt

6,31
7.41
4,96
6,24
6,69
5,84
6,50
B.48

Kleine
Marken | ...
| 872 | 546
7,68 6.73
5,64 282
7.10 6.28
8,07 4,37
7,93 7,52
6,18 4,83
6,46 516
6.72 6,00
6,74 572
6,68 5,00
Kleine
! “II’k_ﬂl‘l | exTrecli
6,46 3.88
7.45 475
5,39 245
6,28 3,05
6,83 3,70
6,13 4,02
6,79 3,80
646 4,92
|| Bestes Ergebnis
in der Gruppe

Jeep ) ==

5,59
7.42
421
6.63
483
741
431
467
5,88
546
5,04

Jeep
5,01
595
4,22
422
549
451
5,55
495

9,21
6,40

6,85
8,21
6,92
8,07
7,50
8,36
8,00

7,99

| 660 |
8,36
8,53
7,64

847
7

diese Gruppe dominieren (also Mitsubishi, Suzuki und MG), und den 4 Verfolgern deutliche Unterschiede.

®© = &

7.20
7,27

7,60
8,14
7,60
714
B.77
840
821
829

unier allen Marke
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7,56 7.68
8,22 7.27
7.92
8,56 6,21
8,75 7.80
8,56 8,13
7.25 TA7
7,25 7.93
7,13 8,08
7,25 7.67
6,88 8,36
=
6,06 8,19
7.22 9,13
533
544 | 786
5,78 B.73
663
6,67 B840
5,56 TAT

n
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HiBEARN

5,67
715
568
628
5,35
5,88
5,60
6,35
540
5,55
6.70
5,12
573
7,40
7,63
6,15
4,77
5,50
547
4,32
647
5,33
7,16

5,63
5,74
6,60
5,65
5,90
6,03
5.81
4,50
5,28
562
6,22
513

617
6,38
5,38
7.20
5,68
8,22
548
6,56
6,10
6.10
5,90

6,00
6,79
5,53
6,73
6,39
5,55
6,10
6,00

1 Unterdurchechnittliches Ergebnis Benchmark: Bestes Ergabnis
Im Verglelch zu allen Marken =

$

784
9,00

8.87

7,92

510
8,18
7,92
8,87
8,21
511
8,39
T.67
4,67
8,13
6,68
8,12

SUTFLS
7,87
7.43
6,96
7,21

8,74
7,46
8,58
8,08
8,04

8,61
8,54
510
617
7,48
7,09
5,78
6,68
6,77
7.39

SUTLRO
8,09
9,18

3.41




,unser wertvollster Vermogenswert"

Ganz knapp ist Mitsubishi heuer am dritten Gesamtsieg in Folge vorbeigeschrammt: Seit Marz dieses Jahres
ist Ing. Mag. Jiirgen Holler Geschaftsfiihrer des Importeurs. Was sagt er zu Platz 1 bei den kleinen Marken?

Von Mag. Heinz Miiller

H aben Sie mit einem derartigen Erfolg gerechnet?

Jiirgen Holler: Wir haben einen engen Kontakt zur Hind-
lerschaft und hatten ein gutes Gefiihl: Wir sind langfristig ausge-
richtet, und da ist die Zufriedenheit unserer Handler eine unse-
rer wichtigsten KPIs. Daher freue ich mich riesig.

Enttduscht, dass es nicht fiir den Gesamtsieg gereicht hat?
Holler: Fiir mich ist die Note wichtiger als die Platzierung, da
konnten wir unser hohes Niveau halten: Fiir uns ist das Héndler-
netz der wertvollste immaterielle Vermogenswert, den sieht man
in keiner Bilanz. Man muss tagtéglich so agieren, dass man die-
sen Wert langfristig erhélt und die neuen Héndler gut integriert.

Beim Neuwagenverkauf erwarten fiir die kommenden 12 Mo-
nate 40 Prozent lhrer Hdéndler einen Riickgang, aber nur 13
Prozent eine Steigerung. Warum?

Holler: Wir liegen aktuell bei den Kaufvertrdgen um mehr als 50
Prozent iiber dem Vorjahr: Als die Umfrage durchgefiihrt wurde,
hatten die Handler noch nicht jene Informationen, die ich ihnen
Mitte September bei der Handlertagung gegeben habe, also dass
der Colt schon ab 14.990 und der ASX ab 19.990 Euro angebo-
ten wird. Wenn man den auslaufenden Space Star mitrechnet,
bei dem wir uns umfangreich bevorratet haben, haben wir damit
drei Fahrzeuge unter 20.000 Euro.

Wie sehen Sie die Rolle als Importeur?

Holler: Wir als Importeur sind der Kaugummi, der Puffer zwi-
schen Hersteller und Héndlern: Manche Themen kann man
nicht abpuffern, versucht aber, das Beste fiir beide Seiten heraus-
zuholen. Seit Mitsubishi Europe im April ein Kennzahlensystem
eingefiihrt hat, ist Osterreich immer der bestperformende Impor-
teur. Wenn wir etwas sagen, dann hort man uns bis Japan.

Warum besiegt Mitsubishi im After Sales alle anderen Marken?
Holler: Zwei von drei Aullendienstmitarbeitern sind iiber 20
Jahre mit dabei, und der dritte ist genauso gut. Das sind alles
Tiiftler, die immer erreichbar sind. Unserem umfangreichen Au-
Rendienst, auch in allen anderen Bereichen, gebiihrt mindestens
ein ebenso grofer Anteil wie dem iibrigen Team. Und wir leisten
uns ein Logistikzentrum, das qualitativ einen grof8en Mehrwert
bietet. Wenn Héndler bis 15 Uhr einen Teil bestellen, dann liegt
er in der Frith in der Werkstitte — in ganz Osterreich. Gefragte
Serviceteile wie Luftfilter stocken wir automatisch nach, weil wir
wissen, wie viel ein Werkstattpartner braucht: Wenn es doch zu

viel ist, gibt es einmal jéhrlich ein Riickgaberecht. Und wir ha-
ben mit dem Teilezentrum in Wien eine Pufferfunktion, wenn wir
merken, dass gewisse Teile schlechter lieferbar sind.

Die Umsatzrendite der néiichsten 12 Monate sehen die Partner
nicht so rosig: -33, das ist Platz 14 unter den 25 Marken.
Holler: Hier habe ich erst Anfang Oktober im Rahmen der Out-
lander-Présentation die Preise genannt: Bei den Spannen kehren
wir zuriick zu jenen, die die Handler von friiher gewohnt sind.

Platz 1 unter allen Herstellern erreicht Mitsubishi bei der Ga-
rantie- und Gewdhrleistungsabwicklung bei Neuwagen.
Holler: Das funktioniert super: Es gibt eine absolute Klarheit,
was man einreichen kann. Wir haben dafiir erst vor kurzem ei-
nen Preis von Mitsubishi Europe bekommen.

Auch der telefonische und digitale Support bei technischen
Problemen der Fahrzeuge erreicht die Hochstnote.

Holler: Wir haben ein Telefonbuch im Héndlerportal, wo alle
Telefonnummern drinstehen. Und wir leisten uns AulRendienst-
mitarbeiter im Vertrieb, fiir Teile und Winterkomplettrader, fiir
die Technik, fiir Hindlersysteme und in der Finanzierung. Ist das
okonomisch? Auf den ersten Blick nicht, bei langfristiger Be-
trachtung aber sehr wohl.

Einen Nachholbedarf sehen die Hindler hingegen bei den
alternativen Antrieben.
Holler: Der Outlander, der schon bestellbar ist und im Februar/

Gute Stimmung
beim Gespréch im
Oktober: Jiirgen
Holler, Heinz Miiller
und Stefan Binder

Miérz 2025 zu uns kommt, ist mit seinem Plug-in-System eine ab-
solute Innovation. Und die E-Mobilitit wird vor Mitsubishi nicht
Halt machen: Wir bekommen 2025 noch weitere Modelle. ®
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AFTER SALES
CHAMPION

Wer ist heuer der Champion?

Wie jedes Jahr gab es auch heuer eine
Spezialauswertung im Handlerradar:

Diesmal ging es um den Bereich After Sales.

Es hat sich gut bewdhrt, dass auf dem ,,A&W-Tag*
in der Wiener Hofburg jeweils drei Importeure auf
die Biihne gebeten werden: 2022 waren es jene Mar-

ken, die ihre Héindler und
Werkstétten in der Liefer-
krise am besten unterstiitzt
hatten, im Vorjahr wurden
die Besten im Bereich der
Elektrofahrzeuge gekiirt.
Und heuer? Da konzen-
trierte sich das Team der puls
Marktforschung auf den Be-
reich After Sales. Die Mar-
kenwerkstédtten wissen: Wer
hier eine gute Performance
abliefert, hat nicht nur gute
Chancen auf feine Ertrége,
sondern auch Moglichkei-
ten, einen Kunden mittel-
oder ldngerfristig ans Haus
zu binden.

Doch das geht natiirlich nicht ohne Hilfe des jewei-
ligen Importeurs: Was helfen die besten Kfz-Techni-

ker, wenn diese bei beson-
ders kniffligen Fragen keine
Antwort des Herstellers er-
halten? Wenn Teile nur mit
groler Verspitung geliefert
werden? Wenn die Vorga-
bezeiten fiir eine Reparatur
illusorisch sind?

GroBe Absténde

Finige Marken sind hier
deutlich besser unterwegs
als andere: Denn die Tabelle
der 25 Hersteller zeigt einen
noch groleren Spagat als im
Gesamtergebnis. Liegen dort
der Erstplatzierte (Seat/Cu-
pra) und der Letzte (Fiat) um
2,96 Punkte auseinander, be-
trégt der Abstand im Bereich
After Sales zwischen Platz
1 (Mitsubishi) und Rang 25
(Jeep) 3,77 Punkte! ¢ (MUE)

Wer im Bereich After Sales
keine gute Performance
liefert, hat keine Chance
auf den Gesamtsieg.

Zufriedenheit mit der Unterstiitzung der Handler im Bereich After Sales:

Preise fir wettbewerbsgefahrdete Teile

% N N NN N NN

Margen- und Bonussystem fiir Teile und Zubehor

Vorgabezeiten fiir Wartungs- und Reparaturarbeiten

Garantie- und Gewahrleistungsabwicklung bei Neuwagen

Angemessenheit der geforderten Investitionen in die Werkstatten Cl und die Werkstattausriistung
Unterstitzung bei der Gewinnung von Werkstattkunden alterer Fahrzeuge

Telefonischer / digitaler Support bel technischen Problemen der Fahrzeuge

Telefonischer / digitaler Support bei Software-Problemen der Fahrzeuge

Lieferfdhigkeit von Teilen

Qualitdt der Schulungen im Bereich After Sales in Relation zum Aufwand

v
After Sales-Index

Insgesamt 10 Fragen wurden (wie jedes Jahr)
im Bereich After Sales gestellt. Mitsubishi
gewann vor Suzuki und Seat/Cupra. Letzter ist,
mit ziemlich groBem Abstand, Jeep.

Mitsubishi ist After Sales-Champion knapp vor Suzuki

Mitsubishi
Suzuki
Seat/Cupra
Mazda
Skoda
Audi

vw
Mercedes-Benz
Mini

MG

BMW
Volvo
Dacia
Hyundai
Kia

Tayota
Renault
Nissan
Citroen
Ford
Peugeot

Jaguar / Land Rover I 4, 77

Opel
Fiat
Jeep
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Hohe Korrelation zwischen Gesamtergebnis und After Sales-Index

AFTER SALES
CHAMPION

A i _ Mitsubishi Jene Marken,
Jé Vergleich Rangplatze Gesamtranking / After Sales-index Mszds::*l g die im Service-
£ . cupra| bereich gut
Skoda H
i . a_bschnelden,
P findet man auch
& Mini W  Meredes- NG in der Gesamt-
% b B “, ® Benz [ wertung weiter
A e ® vorne.
% @ o Dacia
£ Kia Hyundai
£
Toyota
i = Niggan Renault g
o L -
©
E Citroan
. Fard
[ ] Peugeol Jaguar/ Land
& i Opel @ Rover
= ® L ]
@ Jaep
2 .
¥ L
4 gering Gesamtzufriedenheit hach P

Rangplatz Handlerradar

Marke Bonda Rangplatz After Sales
Seat / Cupra 1 3
Mitsubishi 2 1
Skoda 3 5

Fotos von der Suzuki 4 -

Preisverieihung e : ;
MG

({1

am ,A&W-Tag - ; -

finden Sie in diesem Mercedes-Benz B 8

Heft auf Seite 57. w 9 7
Dacia 10 13

Auch diese Tabelle zeigt die enge Korrelation zwischen den Ergebnissen!

Telefonischer / digitaler Support tragt am starksten zur

Héandlerzufriedenheit im After Sales bei & ! :
crrelationskoeffizient

(Starke des Zusammenhangs)

Telsfonischer / digitaler Support bei tachnischen Problemen der Fahrzeuge |, o.707
Telefonischer / digitaler Support bei Software-Problemen der Fahrzeuge — 0,641
Qualitét der Schulungen im Bereich After Sales in Relation zum Aufwand _ 0,635
Garantie- und Gewahrleistungsabwicklung bei Neuwagen — 0,634
Margen- und Bonussystem fiir Teile und Zubehdr _ 0,598
Lieferfihigkait von Teilen — 0,584
Preise fiir wettbewerbsgefihrdete Teile _ 0,583

Unterstiitzung bei der Gewinnung von Werkstattkunden élterer Fahrzeuge _ 0,568

Vorgabezeiten fir Warlungs- und Reparaturarbeiten _ 0494

Angemessenheit der geforderten Investitionen -

in die Werkstitten Cl u. Werkstattausristung — 0,479

Zunehmende
Wichtigkeit
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HANDLERVERTRAG

Die wichtigsten Papiere

Meist liegen sie im Tresor, die Handlervertrage — und werden nur hervorgeholt, wenn’s
brenzlig wird: Wiirden die Markenhandler und -werkstatten einem Freund empfehlen,
ebenfalls einen Vertrag mit ihrem Hersteller abzuschlieBen?

Im Vergleich zum Vorjahr
hat sich sowohl die

Ahnlich wie im Vorjahr gibt es nur ganz wenige
Marken im ,griinen Bereich®, wenn es um die
Weiterempfehlungsbereitschaft der Héndlervertrage
geht: Lagen im Vorjahr Mitsubishi und Seat/Cupra
mit jeweils +40 Prozent vor Suzuki (+35), so haben
die Kleinwagen- und Allradspezialisten aus Japan
heuer stark aufgeholt und fiihren mit +42 Prozent
vor Dacia (+36) und Seat/Cupra (+31).

Neben diesen 3 Marken sehen nur bei Mitsubishi
(+13), MG (+7), Mazda (+5) und Skoda (+4) mehr
befragte Héndler und Werkstéitten den jeweiligen
Vertrag positiv. Alle anderen Marken liegen im ne-
gativen Bereich, am deutlichsten ist es bei Citroén
(-88), Renault (-81) und Jaguar/Land Rover (-80).
Auch wenn der Wert bei den Briten dieses Jahr wie-
derum sehr negativ ist, sieht man einen gewissen
Aufwiértstrend, denn im Vorjahr war es mit -93 noch
viel schlimmer. Der absolute Verlierer des Vorjahres,
Alfa Romeo (-100), wurde heuer wegen der gesunke-
nen Marktanteile nicht mehr bewertet.

Weiterempfehlungsbereitschaft / NPS*

NPS* Héndlervertrag

Suzuki I 2
Dacia I 36

Weiterempfehlungsbereit- Seat/ Cupra I 31
schaft beim Handlerver- Mitsubishi I 13

trag als auch jene bei den MG . 7
Fahrzeugen verbessert. bs‘kﬁ : f

Die Unterschiede zwi-

schen den Marken sind 8 Bl Audi

jedoch in beiden Katego- -0 N BMW

rien noch immer enorm. -20 W— \olvo

20 mEm— Mercedes-Benz
.24 EE— VW
-30 I Kia
30 M Toyola
61 I Hyundai
-66 I Jccp
70— Nissan
70 I Peugeot
73 I Ford
B ——
76 I Ope|
-78 I Mini
-B0 I 2guar f Land Rover
1 I R cnault
-5 I C|troch

Basis: variert
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Spannend ist auch die Weiterempfehlungsrate bei
den Fahrzeugen: Lag hier im Vorjahr Toyota mit 100
Prozent voran, so schafften die Hybrid-Pioniere aus
Japan heuer ,,nur“ noch 90 und liegen gleichauf mit
Mazda auf Rang 2. Die absolute Nummer 1 ist heuer
BMW (+95).

Fahrzeuge: alle Marken im ,,griinen Bereich*
Erfreulich ist das Resultat bei Opel, wo es von +5 im
Vorjahr heuer auf +50 nach oben ging. Und Jaguar/
Land Rover, 2023 mit -33 die einzige Marke im nega-
tiven Bereich, schaffte heuer +33. ¢ (MUE)

Die Weiterempfehlungs-
bereitschaft bei den
Fahrzeugen ist auch heuer
wieder viel hoher als jene
beim Héndlervertrag.

NPS* Fahrzeuge

BMW I 05
Mazda I 90
Toyola ey | 00
BELERE == ————
ElOlEEl=——as s ——————— Y]
Audi I O
Hyundai I 4
Renault I 51
Seat/ Cupra I 1
Mercedes-Benz IS 50
Suzuki I 7O
Mitsubishi NI 73
Kia I 7
W .
Volvo I 60
Fiat I 55
MG I 53
Cpel I S50
Citroen GG 50
Nissan I 40
Ford I 40
Paugeot I 5
Jaguar / Land Rover IS 33
Jeep NN 27
Mini I 77

*NPS (Net Promoter Score) = Antell Empfehlende — Anteil Nicht-Empfehlende
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Manchmal sind es ganz banale Dinge, wie diese Seite zeigt.

,Sle haben den Puls der Zeit verstanden und ”"eep ist mel_rr al_s nur eine
produzieren endlich zeitgerechte Fahrzeuge. “ Marke. Jeep ist Llfestyle. i UTo
MG Jeep e

E

y»in der Antriebstechnologie sehr breit aufgestellt.”

rr-rryrr

,Kurze Wege in der Kommunikation.

Z Preis/Leistung Wir werden zuriickgerufen.“
Ist super: hoch- Mitsubishi
qualifizierte Fahr-
zeuge zu einem
guten Preis. Aus-
stattung wie im
"Luxusseg men‘t: »Die Fixpreispolitik ist sehr gut.
fiirs halbe Geld. Der Preis ist immer gleich -
Opel das ist sehr gut.”
Dacia
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HANDLERVERTRAG

4~Auch fur Nicht-Juristen verstandlich” =

Der Handlervertrag von Suzuki wird von 42 Prozent der Partner weiterempfohlen — starker als von jeder
anderen Marke: Warum das so ist, haben wir Roland Pfeiffenberger, MBA, den Chef des Importeurs, gefragt.

Von Mag. Heinz Miiller

Suzuki schneidet in der Wertung heuer mit der Note 7,64
deutlich besser ab als im Vorjahr (7,41). Warum?

Roland Pfeiffenberger: Ganz generell stimmt die Héandler unse-
re Bestédndigkeit so zuversichtlich. Das vermissen sie eventuell
bei anderen Marken. Die Steigerung freut uns natiirlich, auch
wenn wir genau das Gleiche machen wie in den vergangenen
Jahren. Wir sind als Marke konservativ und bodensténdig auf-
gestellt: Das bietet eine kleine Art von Sicherheit. Wir sind eine
Marke, die seit 10 Jahren ihre Standards nicht erh6ht hat. Es gibt
keine Vorschriften bei Fliesen oder Beleuchtung. Die Investitio-
nen der Handler waren sehr, sehr gering.

Wie sieht der Hindlervertrag aus?

Pfeiffenberger: Es sind ein paar Seiten, die auch fiir Nicht-Juris-
ten sehr einfach zum Durchlesen und verstidndlich sind. Wenn
man auf diesen Vertrag pochen muss, dann gibt es ein Problem.
Das versuchen wir schon vorher zu 16sen.

Platz 4 gibt es fiir Suzuki bei den Erwartungen der Hindler,
was den Neuwagenverkauf in den kommenden 12 Monaten
betrifft, bei der Umsatzrendite ist es sogar Platz 3.
Pfeiffenberger: Ich glaube, dass die Zahlen der letzten Monate
die Héndler optimistisch machen. Der neue Swift ist als Neuwa-
gen zwar teurer, doch die Kunden bekommen fiir die Gebraucht-
wagen nun so gute Preise, dass sie bereit sind, mehr zu zahlen. In
diesem Segment haben sich ja viele Mitbewerber verabschiedet.
Und wir haben auch treue Kunden im Werkstattgeschift.

Sie haben schon vor ein, zwei Jahren Verdnderungen im Netz
angektindigt. Wird es diese geben?

Pfeiffenberger: Wir werden Verdnderungen haben, das bringt
der Markt mit sich. Teils sind die Kiindigungen schon erfolgt.
Aber im Sinne unserer Partnerschaft wird das wiahrend der Kiin-
digungszeit nicht kommuniziert.

Unterdurchschnittliche Bewertungen gibt es fiir Suzuki aller-
dings, wenn es um die Zukunftsfihigkeit der Herstellermarke
oder Innovationen bei alternativen Antrieben geht...

Pfeiffenberger: Im 2. Halbjahr 2025 ist Marktstart fiir unser ers-
tes Elektro-SUV im B-Segment: Damit bleiben wir in unserer
Kernkompetenz, sprich Kleinwagen und Allrad. Wir hoffen auf
marktgerechte Preise.

Welche Vorschriften gibt es fiir die Partner bei der E-Mobilitdt?

Pfeiffenberger: Auch wenn es 2025 in Richtung Elektromobilitét
geht, kommen wir mit minimalsten Vorschriften beziiglich Schu-
lungen und Stromanschliissen. Die meisten Handler haben von
ihren anderen Marken bereits Erfahrungen. Wenn jemand eine
Hochvolt-Schulung hat, erkennen wir diese an.

Bester unter allen 25 Marken ist Suzuki zum Beispiel bei den
Vorgabezeiten fiir Wartungs- und Reparaturarbeiten. Warum?
Pfeiffenberger: Ein groer Vorteil ist, dass wir sehr gute Mitar-
beiter in Salzburg haben, die mit den Vorgabezeiten gut umgehen
konnen. Wenn es eine Riickrufaktion gibt, wird das zuerst von
unseren Technik-Trainern umgebaut. Dann wird ein Plan erstellt,
wie man das in den Werkstétten 16sen kann.

Nicht zum ersten Mal loben die Partner auch die Kooperation
auf Augenhohe und die partnerschaftliche Zusammenarbeit.
Wie gehen Sie da vor?

Pfeiffenberger: Das basiert auf der langjdhrigen Partnerschaft:
Ich selbst habe 2000 bei Suzuki im Bereich Teile/After Sales be-
gonnen, war dann zwar 5 Jahre bei einem anderen Importeur.
Aber iiber die Technik und den Vertrieb bin ich jetzt Geschéfts-
fithrer — und auch fast alle anderen Mitarbeiter sind schon lange
dabei. Viele Handler sind in Zeiten der Verdnderung froh, wenn
sie uns kennen — mitsamt unseren Stdrken und Schwéchen.

Und auch die Erreichbarkeit der Zielvorgaben wird von den
Hidndlern und Werkstditten stark gelobt.

Pfeiffenberger: Unser AuRendienst fdhrt zu jedem Héndler und
erklart, wie wir auf die Zahlen kommen. Dann schauen wir, wie
wir eine Losung erreichen. Ziele sollen motivierend, aber auch
erreichbar sein. ®

Roland Pfeif-
fenberger beim
Interview mit
Heinz Miiller und
Stefan Binder in
imperialer Ku-
lisse nach dem
A&W-Tag in der
Wiener Hofburg

¥
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Wichtig ist unsere langjéhrige Partnerschaft:
- sind in Zeiten der Verdnderung .'fﬁgq.ﬂgnn sie uns =

kennen — mitsamt unseren Stérken und Schwéchen.*




Zeitrelhe durchschnittiiche Gesamtzufriedenheit Premium-Marken
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4y | Premium — nun auch
weeetes | hej der Zufriedenheit

Jahrelang hinkten die Premiummarken deutlich hinterher, was die
Zufriedenheit der Handler betrifft: Heuer hat sich das geandert, denn alle
Hersteller haben zugelegt. Alfa Romeo ist allerdings nicht mehr an Bord.

Stets waren in der Gruppe der Premiummarken 6 Hersteller vereint: zusétzlich zu den 3 deut-
schen Herstellern BMW, Audi und Mercedes (Reihung nach den Marktanteilen in Osterreich)
auch Volvo, die gemeinsam bewerteten Marken Jaguar/Land Rover sowie Alfa Romeo. Von der italie-
nischen Stellantis-Tochter, im Vorjahr mit einer Bewertung von 5,31 auf Gruppenrang 5, mussten wir
uns heuer verabschieden, da die Marktanteile {iber 3 Jahre nicht mehr die erforderlichen 0,5 Prozent
erreichten. Somit besteht diese Gruppe nur noch aus einem Quintett. Falls Sie sich fragen sollten,
warum wir Porsche nicht bewerten: Das liegt daran, dass die fiir eine Befragung erforderliche Zahl
von 15 Hindlern in Osterreich nicht erreicht wird.

Audi vor Mercedes und BMW, dann folgen Volvo und Jaguar/Land Rover

Genug der Vorrede: Die Premiummarken hatten im Vergleich zu den 3 anderen Gruppen stets die

unzufriedensten Héndler, seit die Umfrage durchgefiihrt wird. Das hat sich heuer gedndert, denn

Audi erreichte mit einer Note von 7,55 (nach 7,10 im Vorjahr) die beste Bewertung, die je im Premi-

umbereich erreicht wurde. Es war nun bereits der vierte Sieg der Marke mit den vier Ringen in Folge.

Deutlich aufgeholt haben auch die anderen Hersteller. Auf Platz 2 kommt auch heuer Mercedes, wo
die Zufriedenheit sogar von 6,63 auf

Die 5 Premiummarken riickten heuer wieder deutlich 7,26 emporgeschnellt ist. BMW, im
Vorjahr Vierter, verbesserte sich von

niaher zusammen - alle mit steigender Tendenz! 6.39 auf 6.75. was die Bronzemedaille
ergibt.
Damit iiberholten die Bayern Volvo, das trotz einer Verbesserung (von 6,46 auf 6,58) auf Rang 4
zuriickfiel. Und auch bei Jaguar/Land Rover geht es nach dem Absturz im Vorjahr (von 6,56 auf 5,11)
wieder aufwirts — und zwar bis 5,74. ¢ (MUE)
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PREMIUMMARKEN

= J‘?\:‘\3] o e | {-- :
Basiskriterien Gesamt | Premium- | capny | (M) (N verve
Index Basiskriterien (incl. After Sales) TN 0 a0 T
Qualitét der Fahrzeuge | 772 | 740 e IR = I S s
Preis-Leistungs-Verhalinis der Fahrzeuge | @88 | 670 | G723 7.10 607 | 88 | B0
Image der Marke | 780 | 876 | 860 9,33 773 | 920 | 832
Attraktivitit der Modalipalatte | 7,43 | 8,02 - 9,14 7,07 | 8,80 | 6,20
Verkaufsforderungsaktionen des Importeurs | 6,59 | 6,67 | 7,68 | 6,81 | 573 | 6,24 | 6,40
Margen- und Bonussystem bei Neuwagen | 567 | 6,17 | 6,60 | 5,95 | 513 | 6,79 | 5,87
Werbliche Aktivititen des Imparteurs | 6,69 | 6,42 | 7,52 | 6,19 ] 527 | 6,80 | s47
‘Werbekostenzuschuss fir Marketingmalnahmen des Kfz-Markenbetriebs | 6,01 | 597 | 7.24 | 4,80 6,27 | 6,09 5,27
Liefertreue des Importeurs | 840 | 659 7,58 595 450 | 736 | 673
Zusammenarbeit mit Finanz- und Versicherungssparten des Impoiteurs | 771 | 78 6,85 479 | 7ea | ®27
GroRabnehmerregelung des Importeurs | 6,46 | 6,96 | 8,04 | 795 N | 613 | 7,00
Umfang und Kesten von Auditierungen | 6,15 | 6,12 | 7.21 | 5,62 | 4,60 | 6,45 | 6,27
GréRe des Einzugsgebiets | 7 | 718 8,08 762 | rer | wer | 167
Kompetenz des AuBendienstes | 772 | 808 7,67 880 | 77 | 693
Schulungsangebot des Importeurs | 730 | 7ee | &3 | 781 | e4r | 7vee | #20
Unterstiitzung des Gebrauchtwagen-Verkaufs durch den Importeur | 4,85 | 572 | 6,76 | 5,52 | 4,07 | 6,52 | 457
Kundenkontakt- und I(undanhindungspmg:rsn.lr.ne.des Importeurs | 6,69 | 6,81 | 7.64 | 6,43 | 5,50 | 6,96 | T.07
Gebrauchtwagen-Garantie des Importeurs | 6,16 | 6,62 | 7,05 | 544 | 6,13 | 7.79 | 6,57
Gebrauchtwagen-Borse des Importeurs | 5,91 | 6,47 | 7,84 | 7,18 3,42 | 659 | 521
Profitabilitst des Gebrauchtwagen-Geschafts insgesamt | 704 | e | 776 | B4 BOD | 712 | B33
Vom Importeur bereitgestelite EDV-Systeme | 6,24 | 6,24 | 771 | 481 4,93 | 6,52 | 7.07
Termingerechter Geldfluss bei Zahlungsverpflichtungen 7,45 8,14 8,72 767 727 8,61 8,13

Beim Image der Marke und bei der Attraktivitidt der Modellpalette sind die BMW-Partner am zufriedensten, hingegen freut man sich
bei Audi iiber Bestnoten bei der Zusammenarbeit mit den Finanz- und Versicherungssparten und den kompetenten AuBendienst.

2 SAGUAR T

Basiskriterien After Sales Gesamt | PreMU™  CGROD lf'.‘ | (A verve
Index Basiskriterien After Sales | 624 | e&s0 | 7A7 | 654 | 417 685 | 646 |
Preise fir wettbewerbsgefihrdete Teile | 6,25 | 6,73 | 752 6,24 577 6,82 | 7,07
Margen- und Bonussystem fiir Teile und Zubehdr | 6,38 | 6,86 7.50 6,57 5,67 7.35 | 6,03
Untersttzung des Werkstatt- und After Sales-Geschifts | 6,39 | 6,85 | 764 | 6,43 527 7.67 6,67
Vorgabezeiten fiir Wartungs- und Reparaturarbeiten 6,18 6,36 6,92 7,00 413 6,95 573
Garantie- und Gewdhreistungsabwickiung bel Neuwagen | 6,72 | 713 | 6,64 | 7.29 | 5,00 | BA43 | 7,80
Angemessenhelt geforderter Investitionen in Werkstétten-Clund -ausristung | 595 | 568 633 | 567 413 609 | 560
Unterstitzung bei der Ga‘winnung von Werkstattkunden alterer Fahrzeuge | 570 | 596 | 7,08 | 581 | 421 | 5,64 | 6,57
Telefonischer/digitaler Support bei technischen Problemen der Fahrzeuge 6,00 | 6,37 | 6,88 | 8,71 | 4,80 | 6,78 | 5,87
Lieferféhigkeit von Teilen | ®&63 | 648 [ @393 | 686 || map | @60 |  7.00
Qualitt der Schulungen Im Bereich After Sales in Relation zum Aufwand | 697 | 735 | 787 | 78  B20 784 | 680
Telefonischerldigitaler Support bei Software-Problemen der Fahrzeuge 5,51 573 6,28 5,60 4,93 6,17 513

Interessant, dass Jaguar/Land Rover im After Sales allen anderen Marken deutlich hinterherhinkt. Ebenso spannend,
dass hier auch keine andere Premiummarke eine Bestnote unter allen 25 abgefragten Herstellern erreicht.

Premium- (ﬁ;‘\. Hoaguan i
Trendkriterien Gesamt Marken am \"») K/}) v oLvo
Index Trendkriterien - ] | 6,94 | 7,30 | 751 | 7,33 | 6,28 . T80 | 7,09
Zukunftsfahigkeit der Herstellermarke ) ) | 7.82 | 8,30 | 8,12 7.368 | B.80 | 7,80
Technische Gerate zur Verkaufsunterstiitzung im Autohaus | 598 | 6,67 | 7,48 479 | 6,96 | 6,00
Innovationen bei alternativen Antrishen | 7,27 | 7,865 | 764 575 | 8,21 | 8,13
Unterstitzung beim Interetaufiritt des Autohauses | 6,48 | 6,88 | 7.84 5,64 | 7.68 | 6,33
Angebot innovativer Ausstattungen (2. B, Fahrerassistenzsysteme) | 8,12 | 847 | 8,16 7,79 | 876 | B33
Einddmmung des Wettbewerbs mit Neu- und Jungwagenportalen | 6,43 | 6,72 7,00 6,55 | 7,10 | 6,08
Unterstiitzung des Handlers bei seiner Strategie fiir das digitale Zeitalter | 6,37 | 677 6,80 4,93 7,60 6,93
Storekanzept fiir Erlebnisqualitat und Atmosphére im Autohaus | 708 | 738 7.33 7,07 7.67
Gewinnung und gemeinsame Bearbeitung von digitalen Kundenanfragen | 6,93 | 6,89 7.76 587 7486 | 6,27
Einddmmung der Direkiveririebsakiivititen des |mporteurs 6,82 6,92 7,04 7,00 7,14 7,50
Premium- N sacuar | 4 -D
Beziehungskriterien Gesamt Wakon anm \») | voLvo
Index Beziehungskriterien | 6,31 | 6,68 | 7,55 | 6,00 ] 6,20 | 7,02 | 6,10
Persénlicher Kontakt 2u den Verantwortiichen des Importeurs | 74+ | @&po | oanp T e8y | 880 2| 782 | 76T
Einbezug der Handler bei Entscheidungen des Importeurs | 4,96 | 523 | 6,36 | 467 413 | 5,30 | 27
Vorgehensweise zur Vereinbarung der Jahresziele | 6,24 | &72 | 7,80 | 571 | 7,67 | 722 | 5,07
Kooperation auf Augenhdhe / Partnerschaftiiche Zusammenarbeit | 6,69 | 707 | 832 | 6,19 6,40 | 712 | 7,07
Unterstitzung bei der individuellen Profilierung als Autohaus im Markt | 5,84 | 6,34 | 6,92 | 6,24 5,40 6,90 | 573
_Angemessenheit der Handler-Standards | 8,50 | B5S | 7.00 | 638 | 4,87 | 7.25 | 6,87
_Erreichbarkeit der Zielvorgaben | 6,48 | 674 7.60 6.62 6,64 6,96 527
RS CNNERIIENRE - i e

Das Angebot innovativer Ausstattungen wird von den BMW-Partnern am besten bewertet; beim Storekonzept fiir Erlebnisqualitat
und Atmosphére im Autohaus hat Mercedes die Nase vorne. Bei den Beziehungskriterien kann in der Gruppe fast nur Audi punkten.
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PREMIUMMARKEN

2Jorsprung durch Vertrauen®

»Dann haben wir quattro“, hatte Audi-Markenleiter Thomas Beran im Vorjahr gesagt, als wir ihn auf das Ziel
fiir 2024 angesprochen haben. Jetzt ist der 4. Sieg bei den Premiummarken tatsachlich Realitat. Und nun?

Von Mag. Heinz Miiller

Sie haben im Vorjahr recht selbstbewusst fiir heuer wieder
einen Erfolg vorhergesagt: ,,Dann haben wir quattro!“ Was
hat Sie damals so sicher gemacht?

Thomas Beran: Wenn wir das vierte Mal in Folge gewinnen, ist
das kein Zufallstreffer: Unser Weg, sich lieber in kleinen Schrit-
ten langsam nach oben zu bewegen, hat sich ausgezahlt. Wir ha-
ben ein gewisses Selbstbewusstsein, das auf tiefem Vertrauen in
die kontinuierliche Arbeit mit unseren Partnern beruht.

Was ist das ndchste Ziel nach quattro?
Beran: Da ich sehr sportaffin bin, habe ich auch nichts gegen die
olympischen Ringe (lacht).

Welchen Wert hat der Handlerradar fiir Audi?

Beran: Fiir uns ist der Handlerradar das einzige Instrument, um
die Zufriedenheit der Hédndler und Werkstéitten festzustellen,
nachdem Audi in der europaweiten Befragung nicht mehr dabei
ist. Das weild auch der Hersteller. Die Umfrage ist das Spiegel-
bild einer Partnerschaft, die wir mit den Handlern haben. In Ab-
wandlung unseres langjdhrigen Slogans ,,Vorsprung durch Tech-
nik“ mochte ich sagen, dass es ,,Vorsprung durch Vertrauen® ist.
Das wollen wir weiter ausbauen. Es ist von unschétzbarem Wert,
ihre Stimmen zu horen.

Audi hat sich bei der Gesamtzufriedenheit deutlich gesteigert,
von 7,10 auf 7,55. Das ist ein Niveau, das bei den Premium-
marken zuvor nie erreicht wurde. Was haben Sie gedndert?
Beran: Wir suchen die Ndhe zu unseren Partnern, um das Ver-
trauen weiter wachsen zu lassen: Wir versuchen, die Komplexitét
weiter zu reduzieren, zum Beispiel beim Bonussystem, bei den
zuvor schwierig zu verstehenden Forderprogrammen und bei
den Zielvereinbarungen. Da sind wir gut weitergekommen.

Ausruhen darf man sich aber nicht, oder?

Beran: Man sieht, dass uns Mercedes im Gesamtergebnis néher
geriickt ist. Das zeigt, dass wir noch besser werden miissen, sonst
konnte es nicht mehr reichen.

Warum befiirchten 40 Prozent der Hiindler sinkende Neuwa-
genverkdufe, obwohl es so viele neue Modelle gibt?

Beran: Die Befragung war im Sommer: Ich glaube, dass die
Hindler das mittlerweile anders sehen. Wir denken, dass der
Gesamtmarkt 2025 gegeniiber 2024 weiter ansteigen wird und
gehen nicht davon aus, dass die Performance von Audi schlech-
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ter wird als heuer. Im Sommer haben die Handler noch keine
Details zu A5, Q5 und Q6 e-tron gewusst, da war eine gewisse
Verunsicherung da.

Bei der Umsatzrendite sind die Hindler zuversichtlich — mit
Platz 8 unter 25 Marken. Was macht sie so sicher?

Beran: Jetzt sehen die Hédndler, dass die neuen Modelle greifen,
mittlerweile steigt der Auftragsbestand deutlich. Die Héndler
verkaufen auch in héheren Segmenten mehr, also Q7 und Q8.
Da bleibt dem Handel mehr. Und da auch die Ausstattungen stei-
gen, ist das positiv fiir den Bruttogewinn. Im After Sales ist die
Loyalisierung der Kunden wichtig, da gibt es eine groRe Rendite.

Heinz Miiller,
Stefan Binder
(beide AW
Verlag) mit Tho-
mas Beran und
Pressesprecher
Johannes Posch

Warum ist Audi bei der Kompetenz des AufSendienstes Bester
unter allen 25 Herstellern?

Beran: Wir gehen da einen anderen Weg und sehen den AulRen-
dienst nicht als Sprungbrett fiir junge Leute, die gut sind. Die
Héndler brauchen jemanden, der ein groRes und breites Wissen
im Geschift hat. Diese Leute haben wir. Die Inhaber und Mar-
kenleiter sollen die Themen auf Augenhdhe besprechen. Und un-
sere AuRendienstmitarbeiter sind keine Postboten, die Themen
nach auBen bringen, sondern Leute, die Isungsorientiert sind.
Sie haben auch die Entscheidungsbefugnis vor Ort und miissen
nicht alles riickfragen. Das ist fiir die Handler sehr wichtig.

Warum ist Audi bei den Beziehungskriterien deutlich besser
als die anderen Premiummarken?

Beran: Wir haben viel mit den Héndlern gemacht und versucht,
die Beziehungsqualitét auf eine neue Stufe zu heben. Wir sind
eine Organisation, die nach wie vor performanceorientiert ar-
beitet, aber das gemeinsam mit den Héndlern macht. e




»Die Umfrage ist das Spiegelbild
einer Partnerschaft, die wir

mit den Hindlern haben. Das
wollen wir weiter ausbhauen.

Es ist von unschitzbarem Wert,
ihre Stimmen zu horen.
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AUFSTEIGER U

»Ein groBer Einfluss bei den Handler-
vertrdagen ist: Was gebe ich vor?

Wie lebe ich die Standards?

Da waren wir sehr losungsorientiert.*

1 C}’_"'-C kS'GJ

Stefan Binder (und
Heinz Miiller klein
am Bildschirm)

im Gesprach mit
Andreas Kostelecky



AUFSTEIGER

,Nahe zum Handel ist etwas Schones*

Schneller hatte es nicht gehen kénnen: Bereits im zweiten Jahr seiner Teilnahme ist MG ,,Aufsteiger
des Jahres*. Ein Gesprach mit dem scheidenden Geschéftsfiihrer Andreas Kostelecky, MBA.*

Von Mag. Heinz Miiller

KZum dabei, ist MG schon ,,Aufsteiger des Jahres“ und auf
latz 3 unter den kleinen Marken. Sind Sie tiberrascht?

Andreas Kostelecky: Das ist enorm, wirklich eine Sensation!
Wenn man mit einer Marke neu anféngt, hat man Probleme, die
unvermeidbar sind. Auch fiir einen Héndler ist es ein mutiger
Schritt, wenn er sich auf eine neue Marke einldsst. Wenn er von
anderen Marken gewohnt ist, dass iiber die Schnittstellen alles
super organisiert ist, verlangt er das auch vom neuen Spieler.

Das scheint jetzt zu funktionieren ...

Kostelecky: Die Kontinuitdt in unserem Team hat sicher auf
das Ergebnis eingezahlt, wir haben nur eine Schliisselposition
getauscht. Und viele Héndler habe ich aus meiner Zeit als Ge-
schiftsfiihrer bei Mitsubishi gekannt. Auch die Produkte verbes-
sern sich laufend, aber das darf ein Héndler ja auch erwarten.
Man sieht jetzt, wie breit wir werden.

67 Prozent der MG-Hdndler erwarten, dass die Verkaufszah-
len bei Neuwagen in den kommenden 12 Monaten steigen
werden, das ist der zweithochste Wert hinter Dacia.
Kostelecky: Man muss sagen, dass MG mit dem Line-up in eine
Richtung geht, wo sich der Héndler zu Hause fiihlt und wo Res-
sentiments gegeniiber der Elektromobilitdt nicht mehr diese Rol-
le spielen — also mit Full- oder Plug-in-Hybrid.

Ist es eigentlich ein Vorteil, wenn man komplett neu startet?

Kostelecky: Der Vorteil ist: Wir haben keine negativ behafte-

te Geschichte, etwa mit Korrosionsphasen. Wir kénnen be-
freit  aufspielen
und hochgradig
Fremdfahrzeuge
eintauschen. Die
Héndler bekom-
men  Kklassische
Gebrauchtwagen
vom Kleinwagen
bis ins C-Segment,
die man gut ver-
kaufen kann.

Bei der Umsatz-
rendite erwarten 53 Prozent der Hdndler steigende Werte, so
viele wie nirgendwo sonst. Werden sich die Trdume erfiillen?
Kostelecky: Man muss immer zwei Themen bewerten: Sales und

'. ~ *Die Umfrage wurde

After Sales. Beim Sales haben wir durch die gréRere Palette mehr
Chancen. Beim After Sales kommen wir von einer rein elektri-

schen Marke zu Autos, wo man jetzt auch Ol einfiillen kann. Da

sagt jeder Héndler ,,Danke!“. Und die Garantie von 7 Jahren, in
der auch 2020er-Autos drin sind, sorgt fiir Werkstatttreue.

Wie sieht ein MG-Vertrag aus? Hier liegt MG bei der Weiter-
empfehlung unter allen Marken auf Rang 5.

Kostelecky: Er basiert auf dem Wissen der alten Vertrdge, die
wir schon bei Mitsubishi aufgebaut haben - sie sind einfach und
verstdndlich. Ein groRer Einfluss ist: Was gebe ich vor? Wie lebe
ich die Standards? Da waren wir sehr 16sungsorientiert.

In 7 Fillen ist MG Bester unter allen Marken, etwa bei den
Verkaufsforderungsaktionen des Importeurs.

Kostelecky: Wir kommen aus einem Nettopreissystem, wo wir
keinerlei Verkaufsforderungsaktionen gesetzt haben. Heuer ha-
ben wir uns auf viele Bereiche konzentriert, etwa spezielle Zins-
sédtze angeboten, einen Sales-Bonus ausgelobt und uns um Rest-
wertgarantien bemiiht.

Extrem positiv bewerten die Hindler und Werkstdtten auch
den Umfang und die Kosten von Auditierungen. Warum?
Kostelecky: Das ist sicher unserer Jungfraulichkeit geschuldet.
Zu Beginn hast du andere Themen, die du voranbringen musst.
Aber in Zukunft wird der Hersteller sicher mehr verlangen. Es
geht ja um den Point of Sale, wo man die Leistung am Kunden
beurteilt. Wenn man eine gewisse Grof3e erreicht, sollte der Er-
folg kein Zufall mehr sein.

Nummer 1 ist MG auch bei den alternativen Antrieben.
Kostelecky: Dieser Punkt gehort der Marke. Wir als Importeur
und GroRhéndler sind ja abhédngig davon, was der Hersteller
bringt — und wir bringen die Produkte dann auf die StraR3e.

Wenn man Sie und Ihr Team linger kennt, kommt die Best-
note beim personlichen Kontakt zu den Verantwortlichen des
Importeurs nicht unerwartet ...

Kostelecky: Da gibt es ganz einfache Antworten: Wir sind er-
reichbar, und ich fiihle mich nicht personlich angegriffen, wenn
mich ein Verkéufer anruft und etwas fragt. Ich lerne aus jedem
einzelnen Gespriach etwas. Die Nédhe zum Handel ist etwas
Schones, das ist Teil unserer Kultur. Aber Erfolg ist keine Einzel-
leistung: Wichtig ist, dass das Team auch so agiert! ®

A ’
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HANDLERSTIMMEN I

50 nach Lust und Laune*

Basiskriterien: Sténdig verdnderte Margen- und Bonussysteme, Fehler

bei den Gebrauchtwagen, Arger bei der Liefertreue. Was sagt ma
drauBen im Netz iiber djﬂrtjl?ur ? Hier einige Beispiele dazu&_ UTﬁ

., VW steht fiir Volkswagen, aber die Preis-

gestaltung ist davon weit entfernt. Ein normaler Biirger
kann sich das nicht mehr leisten.*

Volkswagen

,An Gebraucht-

wagen verdienen
wir nichts. Die

P reise f ur Lang' Lourch Opel erzielen wir im Endeffekt nur grol3e Verluste.
: Wir verbinaden mit Opel kein Geldverdienen mehr,

Steh ersin d U im Gegenteil, wir verlieren mit Opel sehr viel Geld. *
Opel

niedrig, ein wert-
gerechter Preis ist
nicht durchsetzbar.”

wlLiefertreue gibt es nicht, weil sie einmal zu friih und
einmal zu spét liefern. So nach Lust und Laune.*

Fiat
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»Die Handlerwertschatzung ist
bei MG hesonders gut.”

, Weil Gebrauchtwagen dem
Importeur grunasatzlich egal sina.
Sie wollen die jungen und
teuren Autos loswerden.

Volvo Jaguar/Land Rover

,,Die EDV-Systeme sind alle noch im Probebetrieb und
liefern falsche Daten, die nicht aussagekraftig sind.*

Peugeot

1 , »Ich kann als Handler nicht nach-
»ES gibt keinen vollziehen, was der Importeur mit

Werbekosten- den Daten der Kunden macht. “
Nissan
zuschuss mehr.
Wir unterstiitzen

,Man bekommit fr aas gleiche Geld

mehr bei Merceaes oder V.

den Importeur bei
den Werbekosten

111 )i][+ ]88 | Die Garantieabwicklung ist

umgekehrt.* unfair gegeniiber dem
Handler und den Kunden.*
Citroén
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AUSSCHEIDENDE
PARTNER

Time to say Goodbye ...

Wie reagieren Markenhandler und -werkstéatten,
die vom jeweiligen Importeur keinen neuen Vertrag
mehr erhalten haben? Die Antworten lesen Sie hier!

Hier sehen Sie
die Vorgangs-
weise bei den
telefonischen

Sei es der Wechsel in Richtung Retailer Mo-
dell (wie bei Stellantis), seien es neue Vertrdge
(wie bei Ford) oder generell eine Verkleinerung des
Hindlernetzes (wie bei Volvo): Griinde fiir einen
Verlust des Héndlervertrages gibt es mehrere. Das
mussten die Interviewer von puls Marktforschung
in ihrer Befragung immer wieder feststellen: Doch
wie reagieren die (ehemaligen) Partner auf diese ein-
schneidende Anderung?

Wer erwarten wiirde, dass im jeweiligen Betrieb gro-
Re Verunsicherung ob der Trennung von der (meist

langjdhrigen) Marke herrscht, irrt — zumindest war
dies in jenen Féllen, die hier dokumentiert sind,
nicht so. Vielmehr gaben alle Befragten an, dass der
Betrieb weitergefiihrt wird.

Gebrauchtwagen und Servicegeschift

Allerdings sind die Perspektiven unterschiedlich: Ist
es bei den einen die Suche nach einer neuen Mar-
ke, wollen sich andere auf das Gebrauchtwagenge-
schéft und/oder den Servicebereich konzentrieren.
Die Geschiéftsaussichten werden durchaus positiv
eingeschitzt, wie die Grafiken auf der rechten Sei-
te zeigen. Ubrigens: Die iiberwiegende Mehrheit der
Befragten will auch weiterhin an diesem Standort ta-
tig sein (und ein Befragter geht in Pension). ¢ (MUE)

Vorgehen beim Spezialteil ausscheidende Handler

Interviews, die im o Nein

Sommer/Herbst
durchgefiihrt
wurden.

Uber ein Drittel sieht das Ausscheiden als Chance

Personliche Bewertung des Ausscheidens

Sahen Sie parsonlich den Wegfall des Agentur- oder Handlervartrags fir die Marke ... eher kritisch oder sher pasitiv, als Chance? Imviefern ist dar Wagfall des Agentur- oder Handlarvertrags fur die Marke ...

adar Osterreic

95%

Handlerradar Osterreich 2024

Nein » Screenout Hindlerradar

5%

# Spezialteil mit Fragen an 28
ausscheidende Handler

fiir Sie persdnlich positiv bzw. sine Chance?

Weill nicht

Eher kritisch

54 I HANDLER Radar 2024

Eher positiv;

.Mehr Absatzmébglichkeiten. Wir kiinnen uns
starker auf die anderen Marken
konzentrieren.”

(whern. Foro-Hanoier)

Kaonzentration auf die anderen Marken.
Wegfall der unzureichenden Garantie-
verglitungen. Wegfall der Kapitalbindung.”

(mham. MG-Hindier)

JMVir haben selber gekindigt, weil wir zu klein
sind. Zu wenig Marge."

{ehem. ViW-Handier)

JAls kieiner Handler haben wir kefnen
Stlckzanidruck mehr,”

(ahem. VIV-Hindler)

+Werde offener fir andere Marken und hoffe,
dass ich dadurch mehr Kunden gewinne.
Meiner Meinung nach wird die Marke Ford in
den nachsten 10 Jahren vom europédischen
Markt verschwinden.”

(aham. Ford-Hamdlar)

«Die langfristigen Visionen passen nicht mehr
Zu unserem Betrieb "

{ehem. Mitsubishi-Handier)

{Es gibt Vorschrften fur zukunftige Handier-
partner, die ich als t sinnvaoll erachte.”

(ehem. Volvo-Héndier)

«Mehr Freiheite

iger Auflagen.”
(ahem. Opel-Handlar)



AUSSCHEIDENDE
PARTNER

Fortfiihrung der Betriebe auch ohne den Agentur-/ Hdndlervertrag

Zukunftsperspektiven

Wis gehl es mil lhrem Betrieb bew. Standorl nach dam Wegfall des Ageniur- oder Handlervertrag weiler? Und wie geht es fir Sie personlich wesler?

#  Alle Befragten geben an, dass ihr Betrieb auch ohne den Agentur-
oder Handlervertrag fiir die jeweilige Marke weitergefiihrt wird ...

& .. tw. mit neuen Partnem / Marken
B bl Bty shatt Hisdiorsrizag Kein Betrieb wird geschlossen oder verkauft

& .. tw. als freie Werkstatt

#  Persénliche Zukunft:

#  Die Mehrheit (82%) wird weiterhin in diesem Betrieb bzw.
an diesemn Standort tatig sein.

#  Jeder Siebte (14%) wechselt in einen anderen Betrieb / Kein Befragter wechselt in eine andere Branche
Standort in der Automobilbranche.

# Ein Befragter beendet seine Berufstatigkeit und geht in
Pension.

Was passiert, wenn ein Markenhéandler
bzw. eine -werkstitte den Vertrag verliert?

Unsere Umfrage zeigt: Kein Betrieb
wird geschlossen oder verkauft, niemand
wechselt in eine andere Branche!

Die meisten wollen sich auf das GW- oder Servicegeschift konzentrieren

Pldne und Geschéftsaussichten fiir den Betrieb

Was sind, nachdam Sie keinen neuan Agantur- oder Handlerverirag mehr arhalten, Ihre Piane fir thren Batrigb? ich lesa Ihnen einige Moglichkelten vor.
Bitte sagen Sie mir jeweils, ob dies auf Sie zulrifft, Wie schitzan Sie lhre Geschiftsaussichian nach dem Weglall des Agentur- oder Handlarverirags ein?
Orlentiaren Sle sich bel Ihren Bewartungen bitte an der 11er Skala von 10-0, wobed 10 = sehr gut und 0 = sehr schlechi bedeutal

Nachdem wir kei Agentu
e Hﬂ"\:.m:;m::'h:m o Einschitzung der Geschiiftsaussichten

Ambivalent sehen
die ausscheidenden
Partner die Ge-
schéftsaussichten:
17 Prozent glauben

...werden wir uns auf das
Gebrauchtwagengeschift fokussisren.

... werden wir uns auf das an eine ,,sehr
Werkstattgeschéaft fokussiaren. groBe“ steigerung’
57 Prozent meinen
113
... werden wir uns auf andere Marken »eher gut ._!‘lur 17
fokussieren. Prozent befiirchten
schlechtere Zeiten.
... werden wir eine oder mehrere neue Sth
Marken aufrehmen.
B (Sehr) gut M Eher gering
(Skalenwert 10-9) (Skalenwert 6-0)
Eher gut Weilk nicht
(Skalenwert 8-7)
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,Hohe Ident n*

Was begeistert Markelﬁﬁndler und -werkstatten an ihrem Hersteller
bzw. Importeur? Auf dieser Seite haben wir fast-ausschlieBlich positive
Meinungen aus dem Netz zusammenges _Illt. g

,oupra ist eine jugendliche,
sportliche und innovative Marke.*

,Historie, sportlich,

Freude am Fahren,
Begehrlichkeit ) i ]
»Sie haben es geschafft, die Fahrzeugmarke
des P I Odllkts, EX' wiederzubelebgn: unverkennbar vo;glmage,
kIUSIVItat, A ”ein- hohe Identifikation mit der Marke.
stellungsmerkmal i

der Marke BMW.“ Ich finde gut, dass die E-Mobiltit
il nicht in den Fokus gestellt wird.”

Mercedes
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Angelika Rothermund
ist Senior Consultant
bei der puls Markt-
forschung GmbH in
Schwaig bei Niirnberg

Freude bei den
Preistragern

Die Preise fiir die 3 Erstplatzierten im Be-
reich After Sales wurden am ,,A&W-Tag“
in der Hofburg iibergeben.

Das erste Teilergebnis des Handlerradars, der Be-
reich After Sales, wurde vorab ausgewertet, um
die 3 Erstplatzierten im Rahmen des ,,A&W-Tages“ in
der Wiener Hofburg ehren zu konnen.

Platz 1 ging an Mitsubishi: Jiirgen Héller, Chef des Im-
porteurs, nannte neben der langfristigen Ausrichtung
von Denzel und der starken Teamleistung auch das
Zentrallager in Wien als einen der wichtigsten Punk-
te, die den Sieg gebracht hétten: ,,Wir bringen noch in

HAm Radar 2024

Mit Optimismus ins nachste Jahr

Wie ist die Stimmung in den Hénd-
lernetzen? Wie fiihlen sich die
Héndler durch die Importeure in ihrer
Arbeit unterstiitzt? Diesen Fragen ging
unser Handlerradar in der mittlerweile
siebten Erhebungswelle 2024 nach.
Nach der Lektiire aller Ergebnisse gilt es
fiir die Importeure nun, die wichtigsten
Informationen zu filtern und konkrete
Malnahmen daraus abzuleiten.

Denn egal, ob ihre Marke zu den Gewin-
nern oder zu denjenigen z&hlt, die sich
eher im unteren Bereich des Rankings
bewegen, egal, ob sie sich im Vergleich
zum Vorjahr verbessert oder verschlechtert haben:
Wir empfehlen allen Importeuren, sich mit den
Bewertungen ,ihrer“ Hiandler in den Einzelkriterien
auseinanderzusetzen und Handlungsfelder zu identi-
fizieren, in denen sie sich weiterentwickeln konnen.
Wenn dies auch jeder Importeur fiir seine Marke
individuell analysieren sollte, so zeigen sich doch
Themen, die generell in der Beziehung zu den
Héndlern ,,Luft nach oben* haben. Das Kriterium
mit der im Durchschnitt schlechtesten Bewertung
iiber alle Marken ist die Unterstiitzung des Ge-
brauchtwagen-Verkaufs durch den Importeur, gefolgt

der Nacht die Teile zu den Héndlern!“ ¢ (MUE)
Alle Details dazu finden Sie auf den Seiten 40/41!

Preisiibergabe am ,,A&W-Tag“ nach der d P/ Y F e s, s
Présentation von Konrad WeBner (r.): " '
Roland Pfeiffenberger (Suzuki), Jiirgen
Holler (Mitsubishi) und Gerda
Jordan-Ginzinger (Seat/Cupra)

vom Einbezug der Handler bei Entscheidungen des
Importeurs. Vor allem Letzteres spiegelt sich auch in
den Original-Statements wider, wo sich die Handler
mehr Mitspracherecht oder die Beriicksichtigung
regionaler Gegebenheiten wiinschen oder auch
einfach nur vorschlagen: ,,Man sollte sich hin und
wieder zusammensetzen und reden.“

Konkret nach Unterstiitzungswiinschen fiir zukiinfti-
ge Erfolge gefragt, werden neben einer Verbesserung
der Zusammenarbeit und Prozesse am hdufigsten die
Modell- und Preispolitik genannt, so etwa ,,Modelle
fiir die breite Bevolkerung® zu entwickeln oder die
,,Preise bei E-Mobilitdt anzupassen gegeniiber der
Konkurrenz aus China“.

Auch wenn sich viele Héandler nicht gentigend un-
terstiitzt fithlen, zeigen die Ergebnisse des Handler-
radars aber auch die iiberwiegende Zuversicht der
Héndler, auch in Zukunft als Vertriebspartner eine
wichtige Rolle zu spielen. Zudem ist der Optimismus
beziiglich der Verkaufszahlen und der Umsatzrendite
im Vergleich zum Vorjahr erneut gestiegen. Starten
wir mit diesem Optimismus ins néchste Jahr!
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Die Entwicklung der einzelnen Marken seit 2016

0-Note  Rang O-Note Rang  O-Note Rang  O-Note Rang  O-Note Rang  O-Note Rang  O@-Note Rang  O-Note* Rang  O-Note * Rang

Gruppe Importeur 2024 2024 2023 2023 2022 2022 2021 2021 2020 2020 2019 2019 2018 2018 2017 2017 2016 2016
GroBe Marken Seat/Cupra 7,95 1 7,95 1 7,51 3 8,42 1 7,75 3 7,83 1 7,56 2 2,68 16 2,04 1
Kleine Marken Mitsubishi 786 O 2 7,95 1 7,64 1 743 5 7,66 5 7,25 6 742 4 2,41 5 2,20 4
GroBe Marken Skoda 15 O 3 1,25 7 7,40 4 7,90 2 7,81 2 7,93 3 7,23 6 2,52 9 2,09 2
Kleine Marken Suzuki 764 © 4 74 5 734 6 7,68 3 7,68 4 749 4 7,52 3 231 3 2,21 7
MittelgroBe Marken Mazda 761 © 5 7,51 3 7,57 2 7,25 6 7,95 1 7,41 5 7,24 5 2,21 1 2,16 3
Kleine Marken MG 758 © 6 6,70 14 - - - - - - - - - - - - -
Premium-Marken Audi 15 © 7 710 10 7,28 8 6,92 8 6,72 13 629 18 6,54 13 2,51 7 2,24 6
Premium-Marken Mercedes-Benz 72 © 8 663 15 7,16 9 6,50 14 6,52 15 6,69 11 6,92 10 2,39 4 2,22 )
GroBe Marken Volkswagen 719 © 9 694 12 700 10 6,97 13 6,89 9 6,99 7 7,00 9 2,51 7 2,27 7
MittelgroBe Marken | Dacia 696 O 10 7,14 9 6,21 15 6,66 11 7,19 7 6,34 17 6,05 20 272 14 263 14
GroBe Marken Hyundai 687 O 1 7,51 3 7,32 7 6,60 12 6,31 19 6,92 8 6,40 14 301 20 286 20
Kleine Marken Mini 68 O 12 697 11 - - - - - - - - - - - - -
Premium-Marken BMW 675 © 13 639 17 6,04 17 6,69 10 6,85 11 6,89 9 6,22 17 279 17 258 12
Premium-Marken Volvo 658 © 14 6,46 16 6,68 12 6,34 16 6,70 14 6,69 11 6,86 11 221 2 2,28 9
MittelgroBe Marken | Kia 657 O 15 688 13 6,84 11 7,56 4 6,99 8 7,59 2 7,03 8 264 12 237 10
MittelgroBe Marken | Toyota 645 © 16 7,28 6 6,48 14 6,29 17 6,18 20 546 22 567 22 303 22 306 24
GroBe Marken Renault 619 O 17 635 18 6,09 16 6,13 18 641 16 6,44 15 6,35 15 262 11 290 21
Kleine Marken Nissan 596 © 18 541 22 529 21 567 21 557 21 470 25 6,20 18 282 18 292 2
Premium-Marken Jaguar/Land Rover 574 © 19 511 24 6,56 13 524 22 512 23 569 21 541 24 298 19 304 23
GroBe Marken Ford 538 O 20 511 19 551 18 6,43 15 6,79 12 6,66 13 6,69 12 275 16 2,79 182
MittelgroBe Marken | Peugeot 538 O 20 568 20 484 24 512 23 488 24 496 23 527 25 314 24 318 25
MittelgroBe Marken | Opel 533 © 22 503 26 439 25 448 25 460 25 6,44 15 6,31 16 254 10 242 11
Kleine Marken Citroén 524 © 23 49 27 510 22 495 24 536 22 493 24 567 22 333 25 274 15
Kleine Marken Jeep 516 O 24 561 21 541 20 6,83 9 6,86 10 6,88 10 7,59 1 242 6 2,78 17
MittelgroBe Marken | Fiat 49 O 25 506 25 505 23 578 20 6,39 17 591 20 587 21 301 20 276 16
Klgine Marken Honda ** - - 7,24 8 7,38 5 7,05 7 7,26 6 6,65 14 7,14 7 272 14 279 18
Premium-Marken Alfa Romeo ** - - 531 23 542 19 59 19 6,39 17 59 19 6,12 19 303 22 260 13
Gesamt 6,63 6,56 6,41 6,55 6,62 6,57 6,58 2,69* 2,56*

* nach der alten Berechnungsmethode (Schulnotenskala)
** gesunkener Marktanteil, keine Bewertung mehr mdglich

58 I HANDLER Radar 2024



AUTO—

o

MARKEN
& HANDLER

Der Wegweiser durch den 2 q

osterreichischen Automobilhandel

¥

In Kooperation

VOK

Wie viele Handler und Werkstatten hat VW?
Welche Chancen bietet der Bestand von Opel?
Gibt es Newcomer, die Handler suchen?

Drei Fragen, auf die es Antworten gibt — im akribisch recherchierten Booklet ,,Marken & Handler*,
dessen jlingste Ausgabe Anfang Oktober gemeinsam mit ,AUTO & Wirtschaft“ verschickt wurde.

*

Auf 84 Seiten finden Sie die wichtigsten Ansprechpartner aller Importeure fir Handler und Werk-
statten, die Entwicklung der Marktanteile und die aktuellen Bestandszahlen.

Wir haben auch recherchiert, welche neuen Marken in
Osterreich auf den Markt drangen (oder schon hier
zu finden sind).

Wer lieber digital sucht: Die Daten zu
allen Marken sind auch im Internet!
www.automobil-handel.at/

* Haben Sie Interesse an diesem Booklet?
Dann schicken Sie uns bitte ein E-Mail mit Namen und Anschrift an info@awverlag.at!




THERE IS NO SECOND -

Es gibt keinen Zweiten. Denn nur. der Erste zeigt, wo es langgeht. Erlebe

P?Aals klassischen Verbrenner, Allrad, Mild- Hybrid
mit emer eIektrlschen Reichweite von Uber 120 km.
: Jetzt bei deinem CUPRA Partner.

den neuen SUV
und Plug-in-

CUPRAOFFICIAL.AT/TERRAMAR

1) Unverbindl. empf., nicht kart. Richtpreis inkl. MwSt. und NoVA. Im Angebotspreis bereits berlcksichtigt: € 1.000,- Finanzierungs- und € 500,- Versicherungsbonus bei Finanzierung und
Abschluss einer KASKO tiber die Porsche Bank Versicherung, € 500,- Servicebonus bei Finanzierung und Abschluss eines Service- oder Wartungsproduktes Uiber die Porsche Bank. Fur Privat-
kunden, Mindestlaufzeit 36 Monate, Mindest-Nettokredit 50 % vom Kaufpreis, glltig bis 31.12.2024 (Antrags-/Kaufvertragsdatum). Boni sind unverbindl., nicht kart. Nachlasse inkl. USt. und
NoVA. 2) Privatkunden-Angebot im Restwert Leasing der Porsche Bank inkl. USt. und NoVA, zzgl. gesetzl. Vertragsgebiihr € 181,49, keine Bearbeitungskosten. Gesamtleasingbetrag € 33.601,55,
Laufzeit 60 Monate, 10.000 km/Jahr, Eigenleistung (VZ-Depot) € 8.099,20, Restwert € 16.155,-, Sollzinssatz fix 6,42 %, Effektivzinssatz fix 7,52 %, Gesamtbetrag € 41.175,69, Abschluss einer
volIKASKO sowie eines Service- oder Wartungsproduktes der Porsche Bank Versicherung vorausgesetzt. Bereits berlcksichtigt: € 1.000,- Porsche Bank Bonus, € 500,- Versicherungsbonus
bei Finanzierung und Abschluss einer KASKO Uber die Porsche Bank Versicherung, € 500,- Servicebonus bei Finanzierung und Abschluss eines

Service- oder Wartungsproduktes Uber die Porsche Bank. Fir Boni gilt: fur Privatkunden, Mindestlaufzeit 36 Monate. Die Boni sind unverbindl.,

nicht kart. Nachlasse inkl. USt. und NoVA und werden vom Listenpreis abgezogen. Angebot gultig bis 31.12.2024 (Antrags- und Kaufvertragsdatum). JAH R E

Stand 04.09.2024. 3) 5 Jahre Garantie oder 100.000 km Laufleistung, je nachdem, was friher eintritt. 3
Verbrauch: 0,4 - 9,71/100 km. CO,-Emission: 10 - 220 g/km. Stromverbrauch: 17,6 - 19,0 kWh/100 km. Symbolfoto. Stand 11/2024. GARANTI E



