
Zukauf
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Die eingekaufte Ware entscheidet über Erfolg oder Misserfolg 

der GW-Abteilung
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Wie organisieren Sie einen professionellen Zukauf?

Planung Budget Ware Wer Wann Wie Zukauf Controlling



1. Planung

• Anhand der Rücknahmequote aus 
NW/ GW und GW/ GW

• Fehlende GW durch freien Zukauf ersetzen
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Autohaus:

Zeitraum von: 01.01.2022 bis 31.12.2022

700 EH

200 EH

900 EH

60 % 420 EH

100 % 200 EH

620 EH

Berechnung Verkaufte Gebrauchtwagen pro Jahr

Berechnung nach Hereinnahmequote

Ihr Autohaus

Jahresziel Neuwagen

an Kunden

an Großkunden

Summe 

Summe 

Rücknahme 1. Generation

Inzahlungnahmen Großkunden (GW auf NW)

Inzahlungnahmen Kunden (GW auf NW)
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25 % 155 EH

10 % 16 EH

171 EH

400 EH

30 % 120 EH

1.311 EH

1 : 1,5

25 % 328 EH

Verhältnis NW : GW

davon an Wholesale / Wiederverkäufer

Inzahlungnahmen 2. Generation (GW auf GW)

Inzahlungnahmen 3. Generation (GW auf GW)

Geplante Zukäufe GW / DW in EH

Inzahlungnahmen auf Zukäufe ca.

Geplanter Gebrauchtwagenabsatz

Rücknahme 2. Generation

Summe 

Freie Zukäufe



1. Planung

• Geplanter BE des Bestandes anhand der BWA 
definieren
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Geplanter BE des Bestandes und Preisstrategie

Standtageperiode
Ø Auszeichnung Menge

Empfehlung

GW-Art Dienstwagen Leasingrück-

läufer 

Klassische 

GW

Freier Zukauf Gesamt

Stückzahl im Bestand 46 10 38 10 104

Anteil in % 44% 10% 37% 10% 100%

0-30 Einpreisen im obersten Viertel der 

Internetangebote

8,00% 6,00% 23,00% 28,00%

31-60 Abpreisung in das zw eithöchste 

Viertel der Internetangebote

6,00% 4,00% 16,00% 23,00%

61-90 Abpreisung in das zw eitgünstigste 

Viertel der Internetangebote

3,00% 2,00% 9,00% 16,00%

91-120 Abpreisung in das günstigste Viertel 

der Internetangebote

0,50% 0,50% 5,00% 9,00%

über 120 Seite 1 im Internet (Platz 1-5) 0,00% 0,00% 1,50% 4,00%

Gesamt 6,50% 2,50% 10,90% 16,00% 8,98%

* C12 inkl. 3% Zielerreichungsbonus

8,64%Geplanter Bruttoertrag:

Erklärung am Beispiel 

30, 60, 90, 120

Eigene Auszeichnung 
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Geplanter BE des Bestandes und Preisstrategie

Standtageperiode
Ø Auszeichnung Menge

Empfehlung

GW-Art Dienstwagen Leasingrück-

läufer 

Klassische 

GW

Freier Zukauf Gesamt

Stückzahl im Bestand 46 10 48 35 139

Anteil in % 33% 7% 35% 25% 100%

0-30 Einpreisen im obersten Viertel der 

Internetangebote

8,00% 6,00% 23,00% 28,00%

31-60 Abpreisung in das zw eithöchste 

Viertel der Internetangebote

6,00% 4,00% 16,00% 23,00%

61-90 Abpreisung in das zw eitgünstigste 

Viertel der Internetangebote

3,00% 2,00% 9,00% 16,00%

91-120 Abpreisung in das günstigste Viertel 

der Internetangebote

0,50% 0,50% 5,00% 9,00%

über 120 Seite 1 im Internet (Platz 1-5) 0,00% 0,00% 1,50% 4,00%

Gesamt 6,50% 2,50% 10,90% 16,00% 8,98%

10,12%Geplanter Bruttoertrag:

Erklärung am Beispiel 

30, 60, 90, 120

Eigene Auszeichnung 



1. Planung

Freie Kapazitäten schaffen in:

• Vertrieb

• Dispo

• Buchhaltung

• Werkstatt
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2. Budget

• Klärung Kapitalbedarf 

• Budget definieren

• Barmittelverfügbarkeit klären

• Kreditlinie bzw. Zukauflinie klären und 
einrichten 
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3. Ware

Welche GW verkaufen Sie mit den geringsten 
Standtagen und den höchsten Erträgen? 
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Trends erkennen 



3. Ware

Wo bekommen Sie dies Ware her?

• Regelmäßige Workshops im Unternehmen mit 
allen am Vertrieb beteiligten Personen
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Welche Zukaufquellen gibt es:

Aus eigenem 
Kundenstamm 

Zukauf Privatmarkt
(Börsen und 

Zeitungsanzeigen) 

Zukauf über 
Leasinggesellschaften 

Zukauf über Börsen 
national und 
international

Zukauf über 
Suchaufträge

Zukauf von 
Fremdmarkenhändlern

Zukauf über 
Auktionen; national 

und international
Zukauf beim Zukäufer

Zukauf über Mega-
Seller 

national/international

Zukauf von Hersteller 
Bank / eigener 

Hersteller
Zukünftig über google?



4. Wer

Namentliche Benennung der Verantwortlichen aus 
den Prozessbeteiligten Abteilungen und diese mit 
entsprechender Kompetenz ausstatten. Diese 
Personen bilden das Projektteam.

• Einkauf (gute Marktkenntnisse) 
• Verkauf
• Werkstatt
• Controlling
• VKL
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5. Wann

Feste Zeiten einplanen
Feste Zeitfenster einplanen 
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6. Wie

• Zukaufprozess mit allen beteiligten Abteilungen 
erarbeiten

• Regelmäßige Abstimmungsmeetings 
(Projektteam) mit Auswertungen der Erträge aus 
den Herkunftsarten und zur Überwachung der 
Prozesse

www.gebrauchtwagencoach.de 21



7. Zukauf

• Eigener Transporter oder Anhänger

• Den verkaufenden Kunden bitten, das Fzg. zu 
bringen (ggf. Entlohnung 0,30 €/km)

• Abholer (Rentner o. Student etc.)

• Spedition (8-ter Zug)

• Kosten hierfür immer mit in die Kalkulation 
einbeziehen

• Zugfahrkarten (Bahncard 50), Flugticket etc.
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8. Controlling

• Vollständigkeit der Dokumente prüfen (Brief, COC, 
Schlüssel)

• Formularwesen bei Auslandsgeschäften erklären 
• Zollformalitäten kennen und Abläufe sicherstellen
• Zahlungsfluss sicherstellen und korrekte Kontierung 

im Kontenplan
• Überprüfung der Steuer ID bei Auslandsgeschäften
• Regelmäßige Rückmeldung an das Kompetenz-Team
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Der professionelle Zukauf?

Planung Budget Ware Wer Wann Wie Zukauf Controlling



Ich wünschen Ihnen gesunde Bestände und viel Erfolg

www.gebrauchtwagencoach.de 25


