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Wo liegt die Zukunft des Gebrauchtfahrzeughandels? 

Die Macht am Schirm 
Zur Zeit werden in Deutschland inner-
halb eines Jahres 7,5 Mio. Fahrzeuge 
umgeschrieben. Hiervon wird ungefähr 
die Hälfte über den gewerblichen Handel 
wieder in den Verkehr gebracht. Die 
Standzeit der Fahrzeuge ist nach wie vor 
für den Handel eine wichtige Stellgröße. 
Im ungünstigsten Fall sollte ein Fahr-
zeug spätestens nach 90 Tagen verkauft 
sein. Ausnahmen sind hier noch zu oft 
die Regel. Fahrzeuge, die lange auf dem 
Hof des Händlers stehen, sind zudem 
ein Imageproblem. Im folgenden Beitrag 
spekuliert der Autor über die Möglichkei-
ten elektronischer Medien in Verbindung 
mit durch neutrale Gütesiegel ausgestat-
tete Fahrzeuge. 

Zu teuer eingekaufte Fahr-

zeuge sind oft ein Grund für lan-

ge Standzeiten. Einfluß auf die-

se Situation haben die zur Zeit 

noch fehlenden einheitlichen, 

markenübergreifenden Beurtei-

lungsstandards der Qualität ei-

nes Gebrauchtfahrzeuges. Diese 

dann auch vom Endkonsumen-

ten akzeptierten Standards als 

Währung innerhalb des komple-

xen Systems Gebrauchtwagen-

markt implementiert, würden zu 

einer Risikominimierung des 

Einkaufes bei der Inzahlung-

nahme führen. Des weiteren hät-

ten die Verantwortlichen ein 

Werkzeug für die interne Qua-

litätskontrolle ihres Gebraucht-

wagenmarktes zur Verfügung. 

Das Gebrauchtwagengeschäft 

wird vom Markenhändler oft als 

zweites Standbein, quasi als ei-

genständige zweite Marke be-

trachtet und ist aus diesem 

Grunde von strategischer Be-

deutung für das Gewerbe. Ein 

Hauptgrund des Gebrauchtfahr-

zeugkäufers für die Nutzung des 

gewerblichen Handels ist das 

dort zugesicherte Vertrauen bei 
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der Transaktion. Dieses Ver-

trauen resultiert zum einen aus 

der vorausgesetzten Fahrzeug-

qualität, die jedoch von Händler 

zu Händler unterschiedlich ist, 

zum anderen aus der für den 

Kunden auch nach dem Fahr-

zeugkauf vorhandenen Rekla-

mationsmöglichkeit bei seinem 

Vertrauenshändler. Die andere 

Hälfte der Kundschaft nutzt den 

privaten Handel, da hier Preis-

unterschiede gegenüber dem ge-

werblichen Handel durch den 

Käufer festgestellt werden. Die 

Beurteilung der Fahrzeugqua-

lität und die Seriosität der Trans-

aktion muß dann jedoch vom 

Käufer alleine abgeschätzt wer-

den. 
Nur eine Minderzahl der Ge-

brauchtwagenkäufer ist jedoch 

in der Lage, die Qualität des 

Gebrauchtfahrzeuges gegenüber 

dessen monetärem Wert abzu-

schätzen. Bei dem Gebraucht-

fahrzeugmarkt der Gegenwart 

handelt es sich um einen stark 

frequentierten regionalen Markt 

mit über Deutschland stark 

schwankenden Gebrauchtfahr-

zeugpreisen. Hierdurch fehlt ~ie 

qualitative als auch monet~re 

Transparenz, die erforderhch 

ist um sich als Gebrauchtwa-

ge~interessent einen möglichSt 

großen Marktüberblick zu_ ver-

schaffen, der es ermöglichen 

würde, genauer und damit für 

den Käufer risikofreier das ent-

sprechend in Frage kommende 

Fahrzeug zu selektieren. 

Zukünftige Situation 

Vorhersagen beinhalten irnm;' 

das Risiko der Fehlprogi:'1
' ,:-. 

Dies gilt erst recht bei Auss\"u: 

über Entwicklungspoten ;;üc 

von seit Jahrzehnten gewadi•.c;-

nen Märkten, wie z.B . dem 

des Gebrauchtfahrzeugmarktes. 

Aus diesem Grunde müssen 

Analogien zur genaueren Pro-

gnosenbildung, unter Berück-

sichtigung von Marktunter-

schieden in anderen Ländern ge-

zogen werden. Hier muß auf die 

Vereinigten Staaten von Ameri-

ka eingegangen werden, wo 

ebenfalls eine ähnliche Infra-

struktur im Gebrauchtfahrzeug-

markt wie bei uns vorlag. Bran-

chenfremde Anbieter wie AU-

TObyTEL, AutoNation und an-

dere, haben in den vergangenen 

Jahren enorme Marktanteile er-

obert. Diese branchenfremden 

Anbieter agieren größtenteils 

ohne Rücksicht auf bestehende 

Infrastrukturen. Ermöglicht 

wurde und wird dies durch eine 

Revolution innerhalb der Me-

dienlandschaft, die sich im Mo-

ment auch in Deutschland, hier 

jedoch noch relativ unbemerkt, 

ausbreitet. 

Mit der massenhaften Ver-

breitung vernetzter Computer, 

Online-Diensten und Medien 

sind die Informationsdämme 

der alten Industriegesellschaft 

längst gebrochen. Weltweit 

,,surfen" heute weit über 30 Mio. 

Nutzer auf den globalen Info-

bahnen, tauschen E-Mails aus 

rufen Informationen ab, beteili~ 

gen sich an Online-Diskussio-

nen oder machen Informationen 

und Erkenntnisse weltweit ver-

fügbar. Und auch bei der PC-

Ausstattung holen wir rasch 

auf: Jedes Quartal werden in 

Deutschland l Mio. PCs aus-

geliefert. 28 % der privaten 

Haushalte verfügen über einen 

PC. 

Am Markt vorbei 
Märkte entstehen, um vorhan-

dene oder erzeugte Bedürfnis-

se zu befriedigen. Markt-

infra~trukt uren ändern sich im-

mer d,'.rn, wenn die bestehende 

,,t .. ','.,,/:[1_:r zu statisch ist, die 

• :•·n Kundenbedürfnis-

:digen. Die Kunden-

. - werden bei dem in 

; vorhandenen Ge-

' .:-_:ugmarkt nicht be-

' _,cfragt sind zur Zeit 

,;ie inno vative Anbieter, 

,v~.,;;;t im Interess e des Handels 

Plattfo rmen, sogenannte Ge-

brauchtwagenbörsen, schaffen, 

die für den Handel Sammelstel-

le sind und somit eine Option 

auf die Zukunft haben. 

Ein Händler, der alleine sein 

Angebot im Netz bereitstellt, 

wird nicht im entferntesten die 

kritische Masse, welche ein 

wichtiger Erfolgsfaktor ist, an 

Fahrzeugen bereitstellen kön-

nen, um Kundenbedürfnisse zu 

adressieren. Hierzu gehören 

nicht nur Infrastrukturbedingun-

gen wie bereits oben erwähnt 

(die Fähigkeit Gütesiegel zu im-

plementieren etc.), sondern auch 

die Integration der neuen Me-

dienlandschaft in die gewachse-

nen Strukturen. Hier seien Kon-

zepte erwähnt wie die Installa-

tion von virtuellen Gebraucht-

wagenterminals in den Ver-

kaufshallen der Händler (Len-

kung des Besucherstromes), das 

Schaffen von mündigen An-

wendern ( der Anbieter muß 

gleichzeitig ein flächendecken-

des Ausbildungsprogramm für 

Anwenderschulungen im Um-

gang mit der neuen Technologie 

bereitstellen) und das Bereit-

stellen eines kompletten Com-

puterpaketes (Sorglospaket in-
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. e Installation), falls ge-
Klus1V 
wiinscht. 

Realistisch bleiben 
weiteren ist die Wirtschaft-

~es keilsrechnung des Anbieters 
1tch oestalten, daß deutlich die 
so zu" k . . sität zu er ennen 1st. Als 
seno[ive Beispiele seien die 
negakommnisse Anfang der 90er 
vor h hre genannt, als nac Anbruch 
Ja pc-Zeitalters das schnelle 
desld gemacht wurde, indem An-
Ge .hr I . . ter onadenlos I en nnovat1-
b1e " 
onsvorsprung aus_g~nutzAt hba?en. 

Viele der derze1t1gen n 1eter 

n elektronischen Gebraucht-
vo 

genbörsen werden den hier 
A .. h . 1 formulierten nspruc en mc 11 

•m entferntesten gerecht. Oftmals 
~erden gerade bei diesen die pro-
duktiven Aspekte der neuen Ge-
brauchtwagenbörsen, wie kurz-
fristige Realisierung von Stand-
zeitenminimierungl.".n, stark stei-
gender Umsatz innt:'rhalb kurzer 
Zeit etc. versprochen. Diesem 
Anspruch wird jedoch r 'C der 
derzeitigen Gebraucht\' ,,_,_ 1bör-
sen gerecht. und so i:;· · · I~on-

sequenz des Hai1r,< :-1 ,d s 
eine Abkehr von di,,. _ :: :;e -
riöser Adressierung rlr·-.. ·, :- ; so 

viel Entwicklungsp:YL.: ·, [ ,.-er-
sehenen Technologie. 1>,~ richti-
ge Konzept adressiert den kom-
munikativen Aspekt primär und 
der produktive Aspekt spielt hier 
kurzfristig betrachtet nur eine 
sekundäre Rolle. 

Rund um die Uhr 
Viele Händler möchten sich 
nicht dem kommunikativen Be-

F 

Bernd von Mallinckrodt, der 
Autor dieses Beitrages und 
Projektleiter des Dekra-GW-

Gütesiegels, ist von den 
Möglichkeiten des Internets 

überzeugt 
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reich des Jnt y· I . ernets verschließen 
ie e wissen daß d' T . 

re · ' ie ranspa-
nz im Gebrauchtfahrzeu 

m~kt ~icht mehr aufzuhalten 

m;ft~e\aktiv mitgestalten 
ac sen. Wer hätte 

schon etwas gegen einen zwei 
ten Showroom, der rund um d. -
~hr geöffnet ist und eine dur;~ 
v1~le ~artnerhändler gefüllte 
~orse, die dann - wenn eine kri-
tische ~fasse an Fahrzeugen ent-
halten ist - auch den produkti-
ven .. A_nsprüchen gerecht wird. 
Naturhch nur, wie oben sch „h on 
erwa n_t, bei vertretbaren Ko-
s_ten: Dieses alles wird nur funk-
homeren, wenn ein großer T ·1 
der H_ändlerschaft sich in einee~ 
geme!nsam von einem neutra-
len, innovativen Anbieter zur 
V ~rfügung gestelltem Konzept 
~iederfindet. Ein Konzept, das 
mcht lobbyistischen An-
sprüchen, sondern den gewach-
senen Kundenansprüchen ge-
recht wird. 

Überall hört und liest man von 
den neuen, für Unternehmer sich 
eröffnenden Chancen. Aber kei-
ner, der am Markt agierenden 
Anbieter ist bisher in der Lage 
gewesen, die Eintrittsbarrieren 
so niedrig zu halten, daß der 
Handel den Mehrwert für sein 
Stammgeschäft mittelbar er-
kennt. Es fehlt - wie oben be-
schrieben - der monetäre Markt-
überblick und es fehlt ein Qua-
litätsstandard, der als Währung 
im Gebrauchtfahrzeugmarkt für 
alle Beteiligten Referenz ist. Ein 
Qualitätssiegel muß größtmög-
liche Transparenz schaffen und 
von neutraler dritter Stelle aus-

gestellt werden. 
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Aus der Literatur 

Zitat aus dem Standardwerk 
,,Release 2.0, Die Internet-Ge-
sell~c~aft, Spielregeln für unse-
; d1g1tale Zukunft", von Esther 

yson: ,,Kunden und Partner 
werden lernen, auf entsprechen-
de Gütesiegel zu achten, die 
b~sag~n, daß die betreffende 
Emhett sich an Regeln einer 
b~Slimmten Regelungsagentur 
halt, doch ohne ein solches Sie-
gel wird er es schwer haben, ein 
Gegenüber zu finden, das ihm 
traut. In der Online-Welt, in der 
Gemeinschaften ein viel weite-
res Einzugsgebiet haben, sind 
solche Bewertungssysteme so-
gar noch wesentlich nützlicher. 
Sie verleihen einem sonst ver-
wirrenden, an Orientierung ar-
men Gelände sinnvolle Kontu-
ren." 

nell geführte Gebrauchtwagen-
zentren a la CarMax oder Auto-
Nation und das Internet. 97 % 

der Hersteller und 80 % der 
Händler erwarten, daß die 
neuen Gebrauchtwagenzentren 
kommen werden. 80 % der be-
fragten Händler und 93 % der 
Hersteller rechnen damit, daß 
der Gebrauchtwagen-Verkaufs-
kanal Internet in seiner Bedeu-
tung steigt bzw. stark steigt." 

Des weiteren fehlt die Mög-
lichkeit, ein Gebrauchtfahrzeug 
- genau wie ein Neufahrzeug -
entsprechend seinen Vorgaben 
wie Sonderausstattungen etc. 
auszuwählen. Eine deutliche 
Verbesserung der Situation wür-
de durch den konsequenten Ein-
satz von neuen Medientechno-
logien erreicht. Das Internet bie-
tet sich hier als einheitliche 
Plattform an. 

Hochschulstudie 
An dieser Stelle sei die Studie 
mit dem Titel „Zukunft des Au-
tomobilvertriebs" der Hoch-
schule Gelsenkirchen zitiert: 
,,Natürlich wird der Gebraucht-
wagen-Markt von morgen durch 
das Internet geprägt. 47 % der 
Händler und 64 % der Herstel-
ler gehen davon aus, daß 2005 
das Internet als Gebrauchtwa-
gen-Kanal sehr wichtig sein 
wird. Die völlige Preis- und 
Markttransparenz im Ge-
braucht- und Neuwagenmarkt 
wird sich sehr schnell einstellen. 
Die Verlierer im Gebrauchtwa-
gen-Markt von morgen sind 
schnell auszumachen: Das tra-
ditionelle Autohaus, der tradi-
tionelle Gebrauchtwagen-Han-
del und der Privat-Handel mit 
seinen Tausenden von Kleinan-
zeigen jeden Samstag. Kl~er 
Gewinner sind neue, profess10-

Eigeninitiative 
Die Zukunft des Gebrauchtfahr-
zeugmarktes wird sich nicht 
ausschließlich in den neuen 
Medien abspielen, da der Ge-
brauchtwagenkauf zu größten 
Teilen den direkten Kontakt 
zwischen Interessent und Trans-
aktionsobjekt benötigt. Der 
Kundenbedarf an Komfort bei 
der Vorauswahl des Fahrzeuges, 
die Bereitschaft, den Suchradi-
us zu vergrößern, und die damit 
verbundene Transparenz wird 
jedoch exponentiell ansteigen. 
Je intensiver sich die Unterneh-
mer, welche bisher ausschließ-
lich die bewährte Gebrauchtwa-
genvertriebsinfrastruktur nutz-
ten, sich in diese nicht aufzu-
haltende Entwicklung einbrin-
gen, desto größer sind für diese 
die hieraus sich neu eröffnenden 
Chancen. Das Motto lautet: Wer 
mitgestaltet, wird nicht gestal-
tet. 

Der gerade neu wachsende 
Markt der Gebrauchtwagenin-
frastruktur in den neuen Medi-
en wird höchstwahrscheinlich 
nur von sehr wenigen bzw. nur 
von einem Anbieter, welcher 
oben angesprochene Randbe-
dingungen bereitstellen kann, 
als Idealanbieter (im Sinne des 
Handels) besetzt werden. Die 
jetzt schon große strategische 
Bedeutung wird durch das in 
kurzer Zeit zur Verfügung ste-
hende e-Commerce (elektroni-
sche Möglichkeit der sicheren 
Bezahlung in den neuen Medi-
en) und die Integration in vor-
handene einfach zu bedienende 
Technik, wie Fernsehen, Tem1i-
nal, Telefon usw. an Bedeutung 

gewinnen. 
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