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ie Folgen des vergangenen Jahres

sind bei der Automobilwirtschaft

noch immer spiirbar. Vor allem
Leasinggesellschaften und Unternehmen
mit Kauffuhrparks dirften noch lange da-
runter leiden, dass ihre Autos auf dem
Gebrauchtwagenmarkt immer schlechtere
Preise erzielten. »Selbst Leasinggesell-
schaften mit mehr als 20 Jahren Erfahrung
hat die Heftigkeit der Krise {iberrascht«,
sagt Michael Velte, Geschiftsfiihrer der
Deutschen Leasing Fleet und Vorsitzender
des Vorstands beim Verband der marken-

unabhédngigen Fuhrparkmanagementge-
sellschaften (VMEF).

»Fiir die Leasinggesellschaften werden

die nédchsten Jahre zu einem echten Stress-

test«, prognostiziert Velte. Trotzdem
macht er die ersten Silberstreifen am Ho-
rizont aus. Die Abwirtsspirale der Rest-
werte drehe sich nicht mehr weiter nach
unten, vielmehr verharre der Markt auf
niedrigem Niveau (siche auch Seite 31).
Marktbeobachter wie Eurotax-Schwacke
und die Deutsche Automobil Treuhand

(DAT) in Stuttgart registrieren mittlerwei-
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le sogar einen verhaltenen Aufwirtstrend.
»Mit leicht steigenden Restwerten machen
sich jetzt die Weichenstellungen der Her-
steller bemerkbar, die ihre Produktion

zuriickgefahren und Uberkapazititen in
denTagern abgebaut haben«, sagt Siegfried

Trede, Hauptabteilungsleiter bei der DAT.

Ein Blick auf die Mittelklasse verdeut-
licht den aktuellen Trend (siehe Kasten
Seite 30). Aufs Jahr gesehen rechnen die
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Marktforscher mit einem Anstieg der Rest-
werte quer durch alle Fahrzeugklassen
von ein bis zwei Prozent.

Nach Einschitzung des VMF wird der
Markt aber auch auf absehbare Zeit nicht
stirker zulegen. Der Verband fithrt eine
ganze Menge von Griinden an, die einem
Aufschwung entgegenstehen. Es fehle an
kraftigen Impulsen aus der Wirtschaft,
dazu komme eine schwierige internatio-
nale GroBwetterlage, die durch Euro-Spe-
kulationen sowie die angespannte Haus-
haltslage einiger Lander belastet sei.
Ebenfalls eine Rolle spiele, dass die klas-
sischen Exportmérkte wie Osteuropa oder
Spanien fiir Gebrauchte lingst ihre Tore
verschlossen haben.

»Den Leasinggesellschaften bleibt we-
nig Handlungsspielraum fiir nachhaltige
Weichenstellungeny, sagt Velte. Die meis-
ten Gesellschaften hitten zwar ihre Rest-
werte an die neuen, schlechteren Markt-
bedingungen angepasst. Bis diese
Kalkulationen jedoch greifen wiirden, sei
ein langer Atem nétig. Den Unternehmen

der Branche steht also eine lingere Durst-pr
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»Wer beim Neuwagen mit

spitzem Stift rechnet, hat
beim Restwert weniger

Risiken«
Siegfried Trede, Hauptabteilungsleiter hei DAT

strecke bevor, bis auch die Ende 2008 kal-
kulierten Leasingvertirdge abgearbeitet
sind. Dabei sind nach Ansicht von Ver-
bandschef Velte die Gesellschaften mit

ausreichenden Reserven und guten Bezie-
hungen zur ihren Hausbanken noch am
besten vorbereitet.
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] Drstzulassung Juni 2009, Laufleistung 20.000 km. Die Gebrauchtwagenpreise sind Handlerverkaufspreise Quelle: DAT

Problematisch wird es, wenn das
Unternehmen zu optimistisch kalkuliert
hat und der erwartete Restwert derzeit
nicht erreicht werden kann, Fiir den Ver-
band gehoren betriebswirtschaftlich
saubere Kalkulationen zum professionel-
len Fuhrparkmanagement. Wer anders
handelt, ignoriert zukiinftige Entwicklun-
gen und lockt mit verfithrerischen niedri-
gen Leasingraten, die eine unerwartet
hohe Unterdeckung am Vertragsende ver-
ursachen kénnen.

Wenn zum Beispiel der durchschnitt-
liche Neuwagenpreis bei 26.000 Euro

regelmdfig qute Preise beim Autoauktionator BCA

Wie dieser 308 SW versteigert wurde, wissen wir nicht. Doch die Mittelklassewagen von Peugeot erzielen
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liegt und der Leasinggeber 40 Prozent
Restwert nach drei Jahren kalkuliert,
dann miisste der Verkaufserlds rund

10.400 Euro betragen. Tatsdchlich wird
nach der YMF-Analyse im Schnitt derzeit
allerdings nur ein Preis von 9.152 Euro
erzielt. Das sind 1.248 Euro weniger pro
Fahrzeug. Allerdings ist dies nur ein
Durchschnittswert, der bei Dienstwagen
der Oberklasse entsprechend hdher aus-
fallt. Das kdnnte sich, insbesondere fiir
Flottenbetreiber die das Restwertrisiko
selbst iibernehmen, zur Kostenfalle ent-
wickeln.

Dariiber hinaus hat Velte bereits erste
Anzeichen fiir eine beginnende Marktbe-
reinigung ausgemacht. »Es hdufen sich
Anfragen von kleineren Leasinggesell-
schaften, die den stirkeren Kollegen einen

Unternehmen profitieren
von niedrigen Raten,

Verkauf des eigenen Porttolios anbieten«,
weiff Velte. Nichtsdestotrotz kennt der
VMEF auch Gewinner der Krise: Es sind in
erster Linie die Flottenbetreiber. Sie profi-
tieren von den vergleichsweise niedrigen
Leasingraten, tragen dabei aber selbst kein
Restwertrisiko. '

Im Gegensatz dazu befinden sich Unter-
nehmen mit einem eigenen Fuhrpark der-
zeit in einer prekidren Situation. »Die Zei-
ten der Mehrerlose beim Verkauf von
Dienstwagen sind vorbei, jetzt miissen
Fuhrparkleiter die Verluste in ihrer Abtei-
lung erkliren«, sagt Velte. Die Restwert-

krise treffe vor allem Unternehmen mit
grofien Fuhrparks. Sie miissen ofter grofie-"
re Chargen von Dienstwagen austauschen.
Um die Verluste so gering wie mdglich zu
halten, soliten Fuhrparkleiter mit Kauf-
fuhrparks generell alle Register fiir eine
bestmdgliche Vermarktung ziehen.

Der Autocauktionator BCA empfiehlt
zum Beispiel, zur Optimierung der Rest-
werte auf die Umweltkarte zu setzen.
»Schadstoffemissionen und Abgasnormen
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werden in drei Jahren eine grofiere Rolle
spielen als heute, sagt Paul Wagner, Na-
tional Sales Manager bei BCA. Sein Tipp:
Zurdckhaltung bei Leistung und Hub-
raum, Auswahl eines Benziners statt eines
Diesels, solange nicht das Nutzerprofil mit
hohen Kilometerleistungen den Selbst-
‘ziinder sinnvoll macht.

Auch die Mischung von Marken und
Modellen kénne zur Optimierung der
Restwerte beitragen. »Toyota ist in der
Mittelklasse auf dem Gebrauchtmarkt
¢ine sichere Bank, auch Renault und Peu-
geot bringen es hier auf gute Gebraucht-
wagenpreise«, sagt Wagner. Der Manager
rit dazu, die Car Policy nicht nur auf Li-
mousinen und Kombis zu beschrianken,
sondern auch Vans und SUV in die Flotte
einzubeziehen. Dabei diirfe die Ausstat-
tung ruhig auch einen individuellen
Touch aufweisen. Dahinter steckt die
Logik, dass Volumenmodelle den Ge-

Hersteller unterstiitzen
ihre Markenhindier

brauchtwagenpreis eher driicken, wih-
rend individuellere Modelle auch Kgufer
finden konnen, die fiir das gewisse Etwas
Geld in die Hand nehmen.

Dariiber hinaus haben sich die Herstel-
ler nach und nach dazu entschlossen, den
Handel nicht im Stich zu lassen. Sie be-
teiligen sich in unterschiedlicher Form an
den Restwerifisiken. Allerdings miissen
die Hersteller sich jetzt mit der selbst er-
zeugten Uberkapazitit in diesem Segment
auseinandersetzen. Nach Angaben des
Verbands sind Verkaufswerte im Schnitt
von iiber 40 Prozent schon seit mehreren
Jahren einfach nicht mehr zu erzielen. Es
sei denn, der Hersteller stellt gezielt Ver-
kaufsforderungen zur Verfiigung, die eine
spétere Vermarktungsphase stiitzen soll-
ten. Und die miissen jetzt auch noch zur
Verfligung stehen.

Indes soll die Gebrauchtwagenver-

marktung aus Leasingriickldufern nicht
zuletzt wegen der fahrléssig zu hoch kal-
kulierten Restwerte schon im vergange-
nen Jahr einen Milliardenverlust verur-
sacht haben. Dieser ist zum grofien Teil
beim Handel und den Leasinggesellschaf-
ten hingen geblieben. Das war fiir den
Handel Existenz bedrohend und hat in der
Konsequenz einzelnen Hindlern die In-

solvenz gebracht.
Text: Joachim Geiger, Fotos: Fotolia (1)
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