SERVICE & TECHNIK

SERVICE FUR YOUNG- UND OLDTIMER

Ertragschancen erkennen

Das Werkstattgeschift mit den Classic Cars ist lukrativ: Der Fahrzeugbestand wéchst.
Die Begeisterung und Ausgabenbereitschaft fiir die historischen Autos ist grof3. Doch
wer in das Geschift einsteigen will, muss seinen Markt genau analysieren.

iir jeden zweiten Deutschen sind
F Oldtimer , Sympathietriger” und

»technisches Kulturgut’ Zwei
Drittel der ménnlichen Autofahrer
freuen sich, wenn sie die in die Jahre
gekommenen Autos auf der Strafle se-
hen. Diese Marktforschungsergebnisse
des Allensbacher Instituts zeigen die
starke Faszination der Verbraucher fiir
die historischen Fahrzeuge.

Wie interessant das Werkstattge-
schift mit deninsgesamt 7,8 Millionen
Classic Cars ist, dokumentiert die Stu-
die ,,Wirtschaftsfaktor Young- und Old-
timer 2015“ der BBE Automotive. Nach
Schétzungen der Kélner Marktanalys-
ten betrdgt das Marktvolumen rund
16,4 Milliarden Euro - ohne Kosten fiir
den Fahrzeugkauf, Kraftstoff und die
Kfz-Steuern. Bis 2020 sollen es dann
etwa zehn Millionen Young- und Old-
timer sein, die auf ein ,breites Bevil-
kerungsinteresse” stofien, prognosti-
ziert die BBE. ,Dieser Markt bietet
auch fiir Neueinsteiger aus dem Kfz-
Gewerbe attraktive Betétigungsfelder
und Ertragschancen’, erldutert Gerd
Heinemann, Geschiftsfithrer der BBE
und Autor der Studie.

Rund 38 Prozent der markengebun-
denen und freien Kfz-Betriebe offerie-

““Bereits 38 Prozent der Kfz-Betriebe bieten ihren Kunden Wartungs- und Reparaturarbeiten

fir Young- und Oldtimer an. Neueinsteiger sollten ihre Marktchancen exakt analysieren.

ren ihren Kunden bereits Wartungs-
und Reparaturarbeiten flir Young- und
Oldtimer. Dies ergab die Branchenin-
dexbefragung der Redaktion »kfz-be-

Entwicklung Bestand Classic Cars >10 Mio.
() Wachstum in Prozent 313564 7.395.390
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Der Fahrzeugbestand im Young- und Oldtimermarkt ist 2015 gegentUber dem Vorjahr um 10,1 Prozent gewachsen.
2020 rechnet die BBE mit etwa zehn Millionen Classic Cars.

Quelle: BBE/KBA  “BBE-Prognose
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trieb«, Auf die Frage ,Sehen Siein den
Classic Cars einen Sympathie- und
Imagetriger fiir Ihr Unternehmen?“
antworteten zwei Drittel der Vertrags-
héndler und die Hilfte der Inhaber von
Freien Werkstéitten mit ,,Ja“ Auch sie
sind wie viele Verbraucher von den
historischen Autos stark beeindruckt.

Dass man mit Serviceangeboten fiir
dltere Fahrzeuge Geld verdienen kann,
zeigen die folgenden Befragungsergeb-
nisse: Bei 64 Prozent der Markenwerk-
stdtten und 49 Prozent der unabhéngi-
gen Kfz-Betriebe betrdgt der Ertrags-
anteil am gesamten Werkstattgeschift
bis zu fiinf Prozent und bei jeweils je-
dem fiinften Befragten zwischen elf
und 15 Prozent.

Unterschiedliche Zielgruppen

Wer sein Servicegeschift mit den
Klassikern ausbauen mdchte, sollte
seinen regionalen Markt und seine

Foto: ZDK

Werkstattpotenzial
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Kennen Sie das Potenzial an zugelassenen Young- und Oldtimern in Ihrem Binzugsgebiet?

Ja, ganz genau - o 17%
Ja, naherungsweise dgﬁ%

- . B 64%
N Y S 72%

Die groBe Mehrheit der Befragten kennt ihr Servicepotenzial nicht. Eine Potenzialanalyse
macht deutlich, ob der Einstieg in das Young- und Oldtimergeschaft sinnvoll ist.

Quelle: »kfz-betrieb=

Zielgruppen genau analysieren. Die
BEE unterscheidet zwischen drei
Marktsegmenten:

« ,Echte Oldtimer*, 30 Jahre und
éltere Fahrzeuge, mit und ohne
H-Kennzeichen,

» Youngtimer Daily Use die noch
tédglich in Benutzung und zwischen
15 und 29 Jahre alt sind und

« Youngtimer Freizeit', die ihre
Besitzer nur fiir private und ent-
spannte Touren bei schénem Wet-
ter nutzen.

Statistisch ist der Besitzer eines Old-
timers 54 Jahre alt.
Fiir Reparaturen und
Restaurierungsarbei-
ten gibt er im Jahr
3.952 Euro aus. An-
fahrten von rund 60
Kilometern Zur
nichsten Fachwerk-
statt sind fiir ihn
okay. Allerdings
macht es ihm auch
Spafi, an seinem
liebsten Kind selbst
zu schrauben. Der finanzielle Aufwand
fiir die Ersatzteilebeschaffung geriit
dabei oftmals in den Hintergrund. Auf-
fdllig ist im Oldtimersegment, dass 28
Prozent der Fahrzeughalter anfallende
Wartungs- und Reparaturarbeiten an
spezialisierte Klassikwerkstétten ver-
geben. Nur fiinf Prozent fahren zur
Inspektion oder Instandsetzung in ei-
nen Fabrikatsbetrieb.

Von den Youngtimern im Daily Use
(Alltagsgebrauch) gibt es knapp fiinf
Millionen. Die Halter dieser Autos zah-
len fiir Inspektionen und Instandset-
zungsarbeiten jahrlich 756 Euro und
fahren {iberwiegend zu Freien Werk-
stitten. Gut ein Drittel der alltagstaug-
lichen Youngtimer haben mehr als
200.000 Kilometer auf dem Tacho.

Die Besitzer von Freizeit-Youngti-
mern sind iiberwiegend maéannlich,
durchschnittlich 45 Jahre alt und ha-
ben in ihrem Haushalt meist noch wei-

,Das attraktive
Segment der 15 Jahre
alten und alteren Fahr-
Zzeuge wurde in der
Kfz-Branche bisher
unterschatzt.”

Gerd Heinemann, BBE Automotive
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tere Fahrzeuge. Thre Jahresfahrleistung
liegt bei 6,900 Kilometern. Sie bevor-
zugen Kurzreisen, Sternfahrten oder
Rallyes mit Gleichgesinnten. Fiir War-
tungen, Reparaturen, Zubehorartikel
und die Pflege ihrer Liebhaberstiicke
geben sie rund 1.568 Euro pro Jahr aus
und akzeptieren Anfahrten zu ihren
Werkstétten von circa 40 Kilometern.,

Neben den unterschiedlichen Ziel-
gruppen miissen die Unternehmen das
Servicepotenzial in ihrem regionalen
Markt kennen. Denn erst eine detail-
lierte Bestandsaufnahme im Einzugs-
gebiet der Werkstatt
deckt mégliche Er-
tragschancen auf.
Eine Potenzialanaly-
se nach den Postleit-
zahlen zeigt, ob eine
Marktbearbeitung
und werbliche Ser-
viceangebote sinn-
voll sind oder nicht.
Der Erfolg oder
Nichterfolg im
Young- und Oldti-
mergeschift wird zudem von der An-
zahl weiterer Mitbewerber beeinflusst.
»Als Platzhirsch lebt es sich natiirlich
leichter”, sagt Gerd Heinemann und
rit: ,,Im eigenen Gebiet sollte man sich
aufbestimmte Altersgruppen, Marken
oder Modelle spezialisieren.”

NORBERT RUBBEL

NOCH FRAGEN?

Norbert Rubbel, Redakteur

+Einen pauschalen 0ld-
timermarkt gibt es nicht.
Der Markt fOr Classic
Cars besteht aus ver-
schiedenen Segmenten
und Zielgruppen. Die
Kfz-Betriebe miissen
diese unterschiedlich
bearbeiten."

0931/418-2634

norbert.rubbel@vogel.de
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