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Ein Markt entwickelt sich

Auf dem Gebrauchtwagenkongress 2025 am 24. November ging es um Restwert-Prognosen,
die Bedeutung des Batteriezustands und neue Vermarktungsstrategien.

oderiert von AUTOHAUS-Chef-

redakteur Ralph M. Meunzel und

Bert Grammel von Your Automo-
tive Expert zeigte der AUTOHAUS/
DEKRA Gebrauchtwagenkongress 2025 in
der Motorworld Koéln, wie viel Dynamik
der BEV-Gebrauchtwagenmarkt inzwi-
schen entwickelt hat und warum Orien-
tierung fir Handler dringender denn je
ist. Restwerte bleiben unter Druck, Kun-
den sind verunsichert und die politische
Kommunikation sorgt fiir zusatzliche
Volatilitat. Gleichzeitig er6ffnen sich
Chancen fiir Betriebe, die Prozesse pro-
fessionalisieren und die richtigen Signale
setzen. ,Ziel ist es, dass die anwesenden
Haindler etwas mitnehmen, was sie kon-
kret umsetzen kénnen in ihrem Betrieb,
betonte Grammel zum Auftakt.

Markt unter Druck, Chancen steigen
Den ersten inhaltlichen Impuls setzte
Stefan Behringer, Head of Sales Leads
bei Dataforce, der anhand aktueller
Marktdatenerklarte, wie sich die Krifte-
verhiltnisse zwischen Privat- und Flot-
tenmarktverschieben. Dataforce erwar-
tet 2026 rund drei Millionen Neuzulas-
sungen, einen deutlich starkeren BEV-
Anteil im Flottenmarkt und eine Domi-
nanz des VW-Konzerns bei E-Modellen.
Gleichzeitig beginnt laut Behringer der
langsame Riickzug der Verbrenner.
Direkt im Anschluss ordnete Martin
Weiss, Leiter Produktlinie Fahrzeugbe-
wertung bei der DAT, die Restwertent-
wicklung ein. ,Der Restwert ist essen-
ziell fiir den Hochlauf der E-Mobilitat®,
stellte er klar — doch politische Unsi-
cherheiten verunsichern Kiufer und be-
lasten die Preisentwicklung. Wahrend
die Zahl gebrauchter BEV kontinuierlich
steigt, gehen die Standzeiten dennoch
zuriick. Hochpreisige Elektrofahrzeuge
haben hingegen weiterhin Schwierig-
keiten, sich erfolgreich am Markt zu
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positionieren. Aus Kundensicht biete
Elektromobilitit zwar Fahrspafd und
Alltagstauglichkeit, sei aber gleichzeitig
zu teuer, technisch noch nicht tiiberzeu-
gend genug und mit Unsicherheit rund
um die Batterie verbunden. Entschei-
dend fiir einen erfolgreichen Vertrieb
seien nun langfristige Férderkonzepte,
verldssliche Produktqualitit sowie klare
Herstellersignale, etwa iiber Festpreise
beim Batterietausch.

Transparenz als Verkaufsfaktor

Wie wichtig Vertrauen in die Technik ge-
worden ist, zeigten die Ergebnisse einer
aktuellen AUTOHAUS-Panelbefragung,
die Ralph M. Meunzel prisentierte.
Hindler sehen Batterietests zunehmend
als unverzichtbar an, um Vorbehalte ab-
zubauen und belastbare Argumente zu
liefern. Dass es beim State of Health
(SoH) jedoch weiterhin keinen einheitli-
chen Standard gibt, verdeutlichte Mi-
chael Tziatzios, Leiter Gebrauchtwagen-
management bei der DEKRA. Fiir eine
reibungslose Gewahrleistungsabwick-
lung sei es unverzichtbar, sowohl bei He-
reinnahme als auch bei Ubergabe den
SoH objektiv zu dokumentieren. Ergan-
zend empfahl er eine Ladekabelpriifung
sowie das systematische Auslesen von
Diagnosedaten, um spiteren Uberra-
schungen vorzubeugen.

Rechtsanwalt Prof. Dr. Tim Vogels
ritckte anschliefRend die Rolle der GW-
Garantie in den Fokus. Sie steigere nicht
nur Kundenzufriedenheit und Bindung,
sondern bringe zusitzliche Serviceer-
trage, reduziere Abwicklungsaufwinde
und verschaffe Hindlern klare Wettbe-
werbsvorteile. Zusammengenommen
sei dies eine deutliche Starkung des
GW-Geschifts.

Herstellerseitig zeigten Marcus Hoff-
mann, Leiter Vertrieb bei Seat/Cupra
Deutschland, und Daniel Miiller, Key Ac-

count Manager Gebrauchtwagenmarke
bei Hyundai Motor Deutschland, wie mo-
derne GW-Programme Handler unter-
stiitzen konnen. Cupra setzt dabei auf
Lifecycle-Begleitung, subventionierte
Wartungspakete und digitale Tools, um
Kundenloyalitat und profitables GW-Ge-
schift zu steigern. Hyundai wiederum
verfolgt einen stark bedarfszentrierten
Ansatz: ,Den E-Auto-Kaufer interessiert
es nicht, ob das Fahrzeug elektrische
Fensterheber hat*, so Miiller. Vielmehr
gehe es darum, schneller und rentabler zu
verkaufen — unterstiitzt durch digitale
Remarketing-Strukturen und eine engere
Partnerschaft mit den Handelspartnern.

Mindset, Prozesse und Know-how
Wie anspruchsvoll das Tagesgeschaft
bleibt, zeigten Einblicke in die Feser-
Graf-Gruppe. Die Geschiftsfithrer Ma-
ximilian Feser und Heiko Woitzel beton-
ten, dass ein strukturiertes Vorgehen -
von der Zukaufstrategie bis zur Preisfin-
dung - entscheidend ist. Vor Fehlern
diirfe man dabei keine Angst haben,
miisse diese aber einkalkulieren. Ziel der
Gruppe sei ein wachstumsorientiertes,
verniinftiges GW-Geschift, das nicht
zulasten des NW-Geschifts geht, mit
fiinf bis zehn Prozent Plus pro Jahr.

Einen weiteren Schwerpunkt setzte
der Blick auf das Mindset. Michael Skule
Langbehn, Mitglied der Geschiftslei-
tung und Verkaufsleitung Pkw bei der
Siiverkriip-Gruppe, und Guido Oever-
mann, Verkaufsleiter Pkw Gebrauchtwa-
gen bei Sternpartner, stellten klar, dass
Verkiufer E-Mobilitit nur mit Uberzeu-
gung verkaufen konnen, wenn sie diese
selbst erlebt haben. Zudem miisse eine
Fiithrungskraft dies unterstiitzen. Lern-
prozesse, Wiederholung und klare Leit-
linien seien zentrale Bausteine, um Hin-
dernisse abzubauen und Kunden souve-
ran zu beraten.
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1 Bert Grammel (Your Automotive Expert), Heiko Woitzel, Maximilian Feser (beide Feser-Graf-Gruppe) und Ralph M. Meunzel (AUTOHAUS) |

2 Stefan Behringer, Head of Sales Leads bei Dataforce | 3 Martin Weiss, Leiter Produktlinie Fahrzeugbewertung bei der DAT | 4 Jens Vieting,
Michael Tziatzios und Marc Gounaris (alle DEKRA) | 5 Anwalt Prof. Tim Vogels | 6 Marcus Hoffmann, Leiter Vertrieb, Seat/Cupra Deutschland |

7 Michael Skule Langbehn (Stverkrip), Guido Oevermann (Sternpartner) und Bert Grammel | 8 Nikolaus Schnetzer, Head of Elli Produkt Marketing,
Volkswagen Group Charging | 9 HAIAR-Geschéftsfiihrer Constantin Michel | 10 Markus Haring, Geschaftsfiihrer Targobank Autobank |

11 Vinzenz Pflanz, Chief Business Officer bei Sixt | 12 Daniel Miiller, Key Account Manager Gebrauchtwagenmarke bei der Hyundai Motor
Deutschland | 13 Henning Hamann, Geschéftsfiihrer und Rechtsanwalt, ETL Kanzlei Voigt

Eine technische Perspektive erginzte Ni-
kolaus Schnetzer, Head of Elli Produkt
Marketing, Volkswagen Group Charging.
Die Ladeinfrastruktur sei lingst kein
Engpass mehr. Es gebe ausreichend 6f-
fentliche Ladepunkte. Hindler miissen
in seinen Augen einen ganzheitlichen
Produkt- und Vertriebsansatz vermit-
teln, da nach einer aktuellen Erhebung 81
Prozent der E-Autofahrer zu Hause la-
den. Ein weiteres Argument sei, dass
intelligentes Laden jahrlich bis zu 1.000
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Euro sparen konne. Erginzend merkte
Schnetzer an, dass eine Person, die ein-
mal elektrisch gefahren ist, dies meist
auch weiterhin tun wird.

Wie Digitalisierung und KI den GW-
Ankauf revolutionieren konnen, zeigte
Constantin Michel, Geschaftsfithrer von
HAIAR. Ein systematisierter Prozess,
kombiniert mit KI-gestiitzter Vorquali-
fizierung, mache Hindler unabhiangiger
von Borsen und reduziere Zeitaufwand
sowie Fehlentscheidungen — ein klarer

Wettbewerbsvorteil in einem enger wer-
denden Markt.

Der Kongress zeigte, dass eine erfolg-
reiche BEV-Vermarktung weniger Bauch-
gefithl und mehr Daten, Standards und
Uberzeugungskraft braucht. Fiir Hind-
ler, die diese Stellschrauben bedienen,
kann die Marktsituation zur Chance wer-
den. Unterstiitzt wurde die Veranstaltung
von DEKRA und den Partnern Autol.com,
AutoScout24, AutoUncle, CarGarantie,
Santander, Dataforce sowie VisiOne. =

AUTOHAUS 43



https://digital.autohaus.de/archiv

