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Aufbau des Dokuments 

 

Einer Kennzahl ist jeweils eine halbe Seite eines Blattes gewidmet.  

 

Jede Seite beginnt mit dem Namen der Kennzahlengruppe. Vielfach deckt 

sich dieser mit dem Kennzahlennamen. Wenn dem jedoch nicht so ist, findet 

sich unter dem Namen der Kennzahlengruppe in blauer Schrift der Kennzah-

lenname. Diese Systematik wurde gewählt, da sich einige Kennzahlen im Auf-

bau sehr ähneln und somit unter einer Kennzahlengruppe zusammengefasst 

werden können. 

 

Sodann ist die Berechnungsweise der Kennzahl beschrieben. In hellblau hin-

terlegten Kästchen finden sich ggf. Erklärungen zu den einzelnen Bestandtei-

len der Formel. Daraufhin erfolgt eine Definition der Kennzahl bzw. eine Er-

klärung, wie die Ergebnisse der Kennzahl zu interpretieren sind. 

 

„NF“ steht für „Neufahrzeuge“ und „GF“ für „Gebrauchtfahrzeuge“. 

 

Aus Vereinfachungsgründen wurde der Zusatz „x 100“ in der Aufstellung der 

Formeln weggelassen. Wenn jedoch als Vergleichswert ein Prozentwert an-

gegeben ist, ist die Formel um diesen zu erweitern, um eine Vergleichbarkeit 

herzustellen. 

 

Wird in den Formeln von „1x“ oder „2x“ gesprochen, so ist das angegebene 

Konto jeweils mit allen Kostenstellen des Neufahrzeugbereichs (1x) oder des 

Gebrauchtfahrzeugbereichs (2x) kombinierbar. Auf jeden Fall sollte die Kenn-

zahl aus den Summen der Unterkostenstellen gebildet werden. Werden ein-

zelne Unterkostenstellen zur Bildung der Kennzahlen gewählt, dann ist da-

rauf zu achten, dass zur Aussagefähigkeit der Kennzahl die gleichen Unter-

kostenstellen auch im Nenner angewandt werden. 

 

Interpretationen einzelner Konten sind im SKR 51-Anwenderhandbuch der  
GG RCK wie auch in der Ausarbeitung „Kombination Statistikkonten-KRM“ zu 
finden. 
 
 
Anwendung der Kennzahlen 

 

Mittels Kennzahlen ist es sinnvoll, Vergleiche zu ziehen. So sollten sie  

 im Zeitvergleich wie auch 

 im Soll-Ist-Vergleich  

betrachtet werden.  

 

Ein Zeitvergleich gibt Aufschluss darüber, wie die Entwicklung der Kennzah-

len in den letzten Jahren und Perioden (wöchentlich, monatlich, quartalswei-

se) verlaufen ist, wohingegen ein Soll-Ist-Vergleich die Entwicklungen der 

eigenen Zahlen im Vergleich zu den vorher festgelegten Soll-Werten oder den 

Branchen-Soll-Werten verdeutlicht. Auch die markenspezifischen Auswertun-

gen können für einen Vergleich herangezogen werden. 

 

Der SKR 51 mit seinen Kostenrechnungsmerkmalen lässt viele Auswertungs-

möglichkeiten zu. Bei einigen Kennzahlen bietet es sich an, diese auch nach 

Absatzkanälen oder Kostenträgern auszuwerten. Bei der Darstellung der 

Kennzahlen in dieser Ausarbeitung wird sich auf die Konten-Kostenstellen-

Kombination begrenzt. 
 
Kennzahlen sollten nie isoliert betrachtet, sondern immer i.V.m. anderen 
Kennzahlen analysiert werden. 
 
Je nach Buchungsperiode (pro Monat, kumuliert oder pro Jahr) können die 
Ergebnisse der Kennzahlen voneinander abweichen. Ein Vergleich sollte der 
Systematik der Buchungsperiode entsprechen. 
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Verkauf: Erlöse/ Ertrag pro Fahrzeug 
 

 
 
Verkauf NF: Erlöse pro Neufahrzeuge 
 

 (8000 Erlöse Verkauf Neuwagen i.V.m. KST 11 Neuwagen und KST 13 
taktische Zulassungen 

- 8001 Nachlässe Verkauf Neuwagen i.V.m. KST 11 Neuwagen und 
KST 13 taktische Zulassungen) 

   

   

 9130 Anzahl fakturierte Fahrzeuge i.V.m. KST 11 Neuwagen und KST 
13 taktische Zulassungen 

 
Definition:  Diese Kennzahl gibt einen Überblick, ob die Erlöse aus 

Neufahrzeugverkäufen ausreichen, die angestrebten 
Umsätze wie auch Erträge zu erreichen.  
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl niedriger als geplant ausfällt, ist 
über entsprechende Aktionen nachzudenken, um Neu-
fahrzeugverkäufe mit höherem Erlös zu generieren, so-
fern dabei nicht die Ertragslage beeinträchtigt wird. 
Maßnahmen diesbezüglich könnten sein, den Modellmix 
anders zu gestalten oder aber anzustreben, mehr Son-
derausstattung zu verkaufen. 

 Eine weitere Einflussgröße ist das Nachlassverhalten, 
um dieses zu steuern, sind den Verkäufern Vorgaben zu 
machen z.B. mit einer Modell-Nachlass-Matrix. 
 

 
 
 
 
 

 
 

Verkauf: Erlöse/ Ertrag pro Fahrzeug 
 

 
 
Verkauf NF: Erlöse pro Vorführfahrzeuge 
 

 (8010 Erlöse Vorführwagen i.V.m. KST 14 Vorführwagen 

- 8011 Nachlässe Vorführwagen i.V.m. KST 14 Vorführwagen) 
   

   

 9130 Anzahl fakturierte Fahrzeuge i.V.m. KST 14 Vorführwagen 

 
Definition:  Diese Kennzahl gibt einen Überblick, ob die Erlöse aus-

reichen, die angestrebten Umsätze wie auch Erträge zu 
erreichen.  
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl niedriger als geplant ausfällt, ist 
über entsprechende Aktionen nachzudenken, um Vor-
führfahrzeugverkäufe mit höherem Erlös zu generieren, 
sofern dabei nicht die Ertragslage beeinträchtigt wird. 
Ggf. könnte eine andere Auswahl an Vorführfahrzeugen 
bzw. der Sonderausstattung hierbei behilflich sein, wie 
auch ein aktives Vorführfahrzeugmanagement bzw. 
Standtagemanagement. 
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Verkauf: Erlöse/ Ertrag pro Fahrzeug 
 

 
 
Verkauf NF: Deckungsbeitragsstufen pro Neufahrzeug 
 

  Einzelne DB-Stufe (Rohertrag, Bruttoertrag 1, Deckungsbei-
trag 1 bzw. 2, Operatives Ergebnis 1 bzw. 2) i.V.m. KST 1x 

   

   

 9130 Anzahl fakturierte Fahrzeuge i.V.m. KST 1x 

 
Definition:  Diese Kennzahl gibt einen Überblick, ob die Deckungs-

beiträge aus Neufahrzeugverkäufen ausreichen, die an-
gestrebten Deckungsbeiträge und Erträge zu erreichen.  
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl niedriger als geplant ausfällt, ist 
über entsprechende Aktionen nachzudenken, um Neu-
fahrzeugverkäufe mit höherem Erlös zu generieren oder 
aber die Kosten der jeweiligen Deckungsbeitragsstufe 
zu reduzieren. Maßnahmen diesbezüglich könnten sein:  

 Rohertrag: Da die Verrechneten Anschaffungskosten 
nicht beeinflussbar sind, muss die Erlössituation verbes-
sert werden. 

 Bruttoertrag 1: Je nachdem ist zu schauen, ob alle Mög-
lichkeiten zur Gewinnung des Bonus bzw. der Verkaufs-
hilfen genutzt wurden oder sie besser genutzt werden 
könnten. 

 Bruttoertrag 2: Es ist zu analysieren, ob sich die Nettoer-
löse aus der Vermittlung von Finanzdienstleistungen 
oder Fahrzeuggarantien geändert haben. 

 Deckungsbeitrag 1: Sofern dieser Deckungsbeitrag nicht 
den Erwartungen entspricht, sind die einzelnen variab-
len Verkaufskosten zu betrachten, ob sich hier eine Ver-
schiebung ergeben hat. 

  
 Deckungsbeitrag 2: Sofern dieser Deckungsbeitrag nicht 

den Erwartungen entspricht, sind die einzelnen direkten 
Kosten zu betrachten, ob sich hier eine Verschiebung 
ergeben hat. 

 Operatives Ergebnis 1: Sofern dieser Deckungsbeitrag 
nicht den Erwartungen entspricht, sind die einzelnen in-
direkten Kosten zu betrachten, ob sich hier eine Ver-
schiebung ergeben hat. 

 Operatives Ergebnis 2: Sofern dieser Deckungsbeitrag 
nicht den Erwartungen entspricht, sind die einzelnen 
Strukturkosten zu betrachten, ob sich hier eine Ver-
schiebung ergeben hat. 

 
  



 

3 

 

 
 

Verkauf: Erlöse/ Ertrag pro Fahrzeug 
 

 
 
Verkauf GF: Erlöse pro Gebrauchtfahrzeuge 
 

 (8100 Erlöse Gebrauchtwagen regelbesteuert i.V.m. KST 2x 

+ 8110 Erlöse Gebrauchtwagen differenzbesteuert i.V.m. KST 2x 

+ 8111 Mehrerlöse Differenzbesteuerung i.V.m. KST 2x 

- 8112 Mindererlöse Differenzbesteuerung i.V.m. KST 2x) 
   

   

 9130 Anzahl fakturierte Fahrzeuge i.V.m. KST 2x 

 
Definition:  Diese Kennzahl gibt einen Überblick, ob die Gebraucht-

fahrzeugverkaufserlöse ausreichen, die angestrebten 
Umsätze wie auch Erträge zu erreichen.  
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl niedriger als geplant ausfällt, ist 
über entsprechende Aktionen nachzudenken, um höhe-
re Gebrauchtfahrzeugerlöse zu generieren. Ggf. ist die 
Gebrauchtfahrzeugankaufspolitik und damit der Ge-
brauchtfahrzeugmix zu überarbeiten. 

 

 
 

Verkauf: Erlöse/ Ertrag pro Fahrzeug 
 

 
 
Verkauf GF: Deckungsbeitragsstufen pro Gebrauchtfahrzeuge 
 

  Einzelne DB-Stufe (Rohertrag, Bruttoertrag 1, Deckungsbei-
trag 1 bzw. 2, Operatives Ergebnis 1 bzw. 2) i.V.m. KST 2x 

   

   

 9130 Anzahl fakturierte Fahrzeuge i.V.m. KST 2x 

 
Definition:  Diese Kennzahl gibt einen Überblick, ob die Deckungs-

beiträge aus Gebrauchtfahrzeugverkäufen ausreichen, 
die angestrebten Deckungsbeiträge und Erträge zu er-
reichen.  
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl niedriger als geplant ausfällt, ist 
über entsprechende Aktionen nachzudenken, um Ge-
brauchtfahrzeugverkäufe mit höherem Erlös zu generie-
ren oder aber die Kosten der jeweiligen Deckungsbei-
tragsstufe zu reduzieren. Maßnahmen diesbezüglich 
könnten sein:  

 Rohertrag: Es ist zu erörtern, ob die Erlöse pro Ge-
brauchtfahrzeug erhöht werden können. Weiterhin ist 
zu analysieren, ob die Hereinnahmepreise dem Zustand 
des Gebrauchtfahrzeugs entsprechen. 

 Bruttoertrag 1: Je nachdem ist zu schauen, ob alle Mög-
lichkeiten zur Gewinnung des Bonus bzw. der Verkaufs-
hilfen genutzt wurden oder sie besser genutzt werden 
könnten.  

 Bruttoertrag 2: Es ist zu analysieren, ob sich die Nettoer-
löse aus der Vermittlung von Finanzdienstleistungen 
oder Fahrzeuggarantien geändert haben, wie auch die 
Erlöse aus Provisionen.  
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 Deckungsbeitrag 1: Sofern dieser Deckungsbeitrag nicht 

den Erwartungen entspricht, sind die einzelnen variab-
len Verkaufskosten zu betrachten, ob sich hier eine Ver-
schiebung ergeben hat. 

 Deckungsbeitrag 2: Sofern dieser Deckungsbeitrag nicht 
den Erwartungen entspricht, sind die einzelnen direkten 
Kosten zu betrachten, ob sich hier eine Verschiebung 
ergeben hat. 

 Operatives Ergebnis 1: Sofern dieser Deckungsbeitrag 
nicht den Erwartungen entspricht, sind die einzelnen in-
direkten Kosten zu betrachten, ob sich hier eine Ver-
schiebung ergeben hat. 

 Operatives Ergebnis 2: Sofern dieser Deckungsbeitrag 
nicht den Erwartungen entspricht, sind die einzelnen 
Strukturkosten zu betrachten, ob sich hier eine Ver-
schiebung ergeben hat. 

 

 
 

Verkauf: Ertrag pro Verkäufer 
 

 
 
Verkauf NF und GF: Deckungsbeitrag 1 pro Verkäufer 
 

  Deckungsbeitrag 1 i.V.m. KST 1x und 2x 
   

   

 9176 Verkäufer i.V.m. KST 1x und 2x 

 
Definition:  Mit dieser Kennzahl wird kontrolliert, ob die Verkäufer 

die angestrebten Deckungsbeitragsziele erreichen. 
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl niedriger als geplant ausfällt, 
wäre zu überprüfen, ob die Leistungen des Verkäufers 
nicht ausreichend sind. Ggf. könnten dem Verkäufer 
entsprechende Verkaufsschulungen weiterhelfen oder 
die Einführung eines Standtagemanagements. 
Ist die Leistung des Verkäufers zufriedenstellend, dann 
fehlen ggf. Werbemaßnahmen, die auf das Autohaus 
oder auf bestimmte Produkte hinweisen, um die Ver-
käufe zu erhöhen. 

 
Hinweis: Vergleich unter den Verkäufern möglich. 
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Verkauf: Ertrag pro Verkäufer 
 

 
 
Verkauf NF: Deckungsbeitrag 1 pro NF-Verkäufer 
 

  Deckungsbeitrag 1 i.V.m. KST 1x 
   

   

 9176 Verkäufer i.V.m. KST 1x 

 
Definition:  Mit dieser Kennzahl wird kontrolliert, ob die NF-

Verkäufer die angestrebten Neufahrzeugdeckungsbei-
tragsziele erreichen. 
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl niedriger als geplant ausfällt, 
wäre zu überprüfen, ob die Leistungen des Verkäufers 
nicht ausreichend sind. Ggf. könnten dem Verkäufer 
entsprechende Verkaufsschulungen weiterhelfen. 
Ist die Leistung des Verkäufers zufriedenstellend, dann 
fehlen ggf. Werbemaßnahmen, die auf das Autohaus 
oder auf bestimmte Produkte hinweisen, um die Ver-
käufe zu erhöhen. 

 
Hinweis: Vergleich unter den Verkäufern möglich. 
 

 
 

Verkauf: Ertrag pro Verkäufer 
 

 
 
Verkauf GF: Deckungsbeitrag 1 pro GF-Verkäufer 
 

  Deckungsbeitrag 1 i.V.m. KST 2x 
   

   

 9176 Verkäufer i.V.m. KST 2x 

 
Definition:  Mit dieser Kennzahl wird kontrolliert, ob die GF-

Verkäufer die angestrebten Gebrauchtfahrzeugde-
ckungsbeitragsziele erreichen. 
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl niedriger als geplant ausfällt, 
wäre zu überprüfen, ob die Leistungen des Verkäufers 
nicht ausreichend sind. Ggf. könnten dem Verkäufer 
entsprechende Verkaufsschulungen weiterhelfen. 
Ist die Leistung des Verkäufers zufriedenstellend, dann 
fehlen ggf. Werbemaßnahmen, die auf das Autohaus 
oder auf bestimmte Produkte hinweisen, um die Ver-
käufe zu erhöhen. 

 
Hinweis: Vergleich unter den Verkäufern möglich. 
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Verkauf: Einheiten pro Verkäufer 
 

 
 
Verkauf NF und GF: Einheiten pro Verkäufer 
 

 (9130 Anzahl fakturierte Fahrzeuge i.V.m. KST 1x und 2x 

+ 9132 Anzahl vermittelte Fahrzeuge i.V.m. KST 1x und 2x) 
   

   

 9176 Verkäufer i.V.m. KST 1x und 2x 

 
Definition:  Mit dieser Kennzahl wird kontrolliert, ob die Verkäufer 

die angestrebten Verkaufsziele erreichen. 
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl niedriger als geplant ausfällt, 
wäre zu überprüfen, ob die Leistungen des Verkäufers 
nicht ausreichend sind. Ggf. könnten dem Verkäufer 
entsprechende Verkaufsschulungen weiterhelfen. 
Ist die Leistung des Verkäufers zufriedenstellend, dann 
fehlen ggf. Werbemaßnahmen, die auf das Autohaus 
oder auf bestimmte Produkte hinweisen, um die Ver-
käufe zu erhöhen. 

 
Hinweis: Vergleich unter den Verkäufern möglich.  
 
 Beim Vergleich mit Branchenzahlen ist darauf zu achten, 

dass je nach Belastung der Verkäufer mit administrati-
ven Tätigkeiten die Anzahl der verkauften Fahrzeuge va-
riiert. 

 

 
 

Verkauf: Einheiten pro Verkäufer 
 

 
 
Verkauf NF: Neufahrzeuge pro NF-Verkäufer 
 

 (9130 Anzahl fakturierte Fahrzeuge i.V.m. KST 1x 

+ 9132 Anzahl vermittelte Fahrzeuge i.V.m. KST 1x) 
   

   

 9176 Verkäufer i.V.m. KST 1x 

 
Definition:  Mit dieser Kennzahl wird kontrolliert, ob die NF-

Verkäufer die angestrebten Neufahrzeugverkaufsziele 
erreichen. 
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl niedriger als geplant ausfällt, 
wäre zu überprüfen, ob die Leistungen des Verkäufers 
nicht ausreichend sind. Ggf. könnten dem Verkäufer 
entsprechende Verkaufsschulungen weiterhelfen. 
Ist die Leistung des Verkäufers zufriedenstellend, dann 
fehlen ggf. Werbemaßnahmen, die auf das Autohaus 
oder auf bestimmte Produkte hinweisen, um die Ver-
käufe zu erhöhen. 

 
Hinweis: Vergleich unter den Verkäufern möglich. 
 
 Beim Vergleich mit Branchenzahlen ist darauf zu achten, 

dass je nach Belastung der Verkäufer mit administrati-
ven Tätigkeiten die Anzahl der verkauften Fahrzeuge va-
riiert. 
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Verkauf: Einheiten pro Verkäufer 
 

 
 
Verkauf GF: Gebrauchtfahrzeuge pro GF-Verkäufer 
 

 (9130 Anzahl fakturierte Fahrzeuge i.V.m. KST 2x 

+ 9132 Anzahl vermittelte Fahrzeuge 
i.V.m. KST 2x) 

   

   

 9176 Verkäufer i.V.m. KST 2x 

 
Definition:  Mit dieser Kennzahl wird kontrolliert, ob die GF-

Verkäufer die angestrebten Gebrauchtfahrzeugver-
kaufsziele erreichen. 
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl niedriger als geplant ausfällt, 
wäre zu überprüfen, ob die Leistungen des Verkäufers 
nicht ausreichend sind. Ggf. könnten dem Verkäufer 
entsprechende Verkaufsschulungen weiterhelfen. 
Ist die Leistung des Verkäufers zufriedenstellend, dann 
fehlen ggf. Werbemaßnahmen, die auf das Autohaus 
oder auf bestimmte Produkte hinweisen, um die Ver-
käufe zu erhöhen. 

 
Hinweis: Vergleich unter den Verkäufern möglich. 
 
 Beim Vergleich mit Branchenzahlen ist darauf zu achten, 

dass je nach Belastung der Verkäufer mit administrati-
ven Tätigkeiten die Anzahl der verkauften Fahrzeuge va-
riiert. 

 
 

Verkauf: Relation Neufahrzeuge zu Gebrauchtfahrzeuge 
 

 
 

 (9130 Anzahl fakturierte Fahrzeuge i.V.m. KST 1x 

+ 9132 Anzahl vermittelte Fahrzeuge i.V.m. KST 1x) 
   

   

 
(9130 Anzahl fakturierte Fahrzeuge i.V.m. KST 2x 

+ 9132 Anzahl vermittelte Fahrzeuge i.V.m. KST 2x) 
 
Definition:  Diese Kennzahl gibt eine Einschätzung darüber, ob die 

Abteilungen Neu- zu Gebrauchtfahrzeuge in einem aus-
geglichenen Verhältnis zueinander stehen.  

 
Bewertung: Weicht die Relation zugunsten der Neufahrzeuge oder 

aber der Gebrauchtfahrzeuge erheblich ab, so sollte die 
Geschäftsbereichsstrategie überprüft werden. 

 In Verbindung mit anderen Kennzahlen ist zu analysie-
ren, ob eventuell die Verkäufer nicht entsprechend ihrer 
Aufgaben tätig sind. Außerdem ist zu fragen, ob der 
Neu- bzw. der Gebrauchtfahrzeugbereich richtig ver-
marktet werden. 

 Ist die Anzahl der Gebrauchtfahrzeuge nicht ausrei-
chend, ist zu überprüfen, ob die Einkaufspolitik verbes-
sert werden könnte oder aber alle Gebrauchtfahrzeug-
vertriebskanäle ausreichend bespielt werden. 
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Verkauf: Verkäufer zu administrativen Mitarbeitern 
 

 
 

 

9176 
Verkäufer i.V.m. KST 1x 
und/ oder 2x 

 Anzahl (nach Kapazität) der Ver-
käufer. Auszubildende werden 
nicht berücksichtigt. 

    
 

    
 

 (9178 Abteilungsleiter  
i.V.m. KST 10 Gesamt NW 
und/ oder 20 Gesamt GW 

 

Anzahl der unterstützenden/ 
administrativen Kräfte (nach 
Kapazität). Auszubildende werden 
nicht berücksichtigt. 

+ 9172 Sonstige Mitarbeiter  
i.V.m. KST 1x und/ oder 2x 

 

+ 9173 Aushilfen  
i.V.m. KST 1x und/ oder 2x) 

 

 
Definition:  Diese Kennzahl ermittelt, ob die Anzahl der Verkäufer zu 

der Anzahl der unterstützenden/ administrativen Mitar-
beiter im Verkauf in einer gesunden Relation zueinander 
stehen. Je mehr Verkäufer tätig sind, umso leichter kön-
nen die Kosten der unterstützenden/ administrativen 
Kräfte mit gedeckt werden.  

 
Bewertung:  Sofern diese Kennzahl nach unten vom Vergleichswert 

abweicht, sind die Tätigkeiten der unterstützenden/ 
administrativen Mitarbeiter zu überprüfen. Ggf. haben 
diese Leerlauf und können weitere Aufgaben, auch für 
andere Kostenstellen, übernehmen. 

 
Hinweis: Beim Vergleich mit Branchenzahlen ist darauf zu achten, 

dass je nach Belastung der Verkäufer mit administrati-
ven Tätigkeiten diese Kennzahl höher oder niedriger 
ausfällt. 

 
 

Verkauf: Umschlagshäufigkeit 
 

 
 
Verkauf NF: Umschlagshäufigkeit Neufahrzeuge 
 

 (9130 Anzahl fakturierte Fahrzeuge i.V.m. KST 11 
Neuwagen und 13 taktische Zulassungen 

 Idealerweise 
der durch-
schnittliche NF-
Bestand (Vari-
ante 1: An-
fangs- und 
Endbestand 
geteilt durch 2 
oder Variante 2: 
Kumulation der 
Endbestände 
der einzelnen 
Monate geteilt 
durch die An-
zahl der Mona-
te) 

+ 9132 Anzahl vermittelte Fahrzeuge i.V.m. KST 11 
Neuwagen und 13 taktische Zulassungen) 

 

/  Anzahl der abgelaufenen Monate  

x 12 Monate  
    

    

 9101 Bestand in Stück i.V.m. KST KST 11 Neuwa-
gen und 13 taktische Zulassungen 

 

 

Definition:  Generell gilt: Je höher der Umschlagsfaktor ist, desto 

geringer ist die Kapitalbindung. Ein hoher Umschlags-

faktor lässt jedoch letzten Endes keinerlei Rückschlüsse 

auf die Qualität der einzelnen Geschäfte zu. 

 
Bewertung:  Sollte hier das Ergebnis nicht dem Sollwert entsprechen, 

kann dies z.B. an einer schlechten Einkaufspolitik im 
Neufahrzeugbereich liegen. 

 
Hinweis: Eine Kombination mit den Neufahrzeugmodellen (Kos-

tenträgern) zeigt die gängigen bzw. nicht gängigen Mo-
delle auf. 
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Verkauf: Umschlagshäufigkeit 
 

 
 
Verkauf NF: Umschlagshäufigkeit Vorführfahrzeuge 
 

 (9130 Anzahl fakturierte Fahrzeuge i.V.m. KST 14 
Vorführwagen 

 Idealerweise 
der durch-
schnittliche VF-
Bestand (Vari-
ante 1: An-
fangs- und 
Endbestand 
geteilt durch 2 
oder Variante 2: 
Kumulation der 
Endbestände 
der einzelnen 
Monate geteilt 
durch die An-
zahl der Mona-
te) 

+ 9132 Anzahl vermittelte Fahrzeuge i.V.m. KST 14 
Vorführwagen) 

 

/  Anzahl der abgelaufenen Monate  

x 12 Monate  
    

    

 9101 Bestand in Stück i.V.m. KST 14 Vorführwa-
gen 

 

 

Definition:  Generell gilt: Je höher der Umschlagsfaktor ist, desto 

geringer ist die Kapitalbindung. Ein hoher Umschlags-

faktor lässt jedoch letzten Endes keinerlei Rückschlüsse 

auf die Qualität der einzelnen Geschäfte zu. 

 
Bewertung:  Sollte hier das Ergebnis nicht dem Sollwert entsprechen, 

kann dies z.B. an einer schlechten Einkaufspolitik im 
Vorführfahrzeugbereich liegen. 

 
 

 
 

Verkauf: Umschlagshäufigkeit 
 

 
 
Verkauf GF: Umschlagshäufigkeit Gebrauchtfahrzeuge 
 

 (9130 Anzahl fakturierte Fahrzeuge i.V.m. KST 2x  Idealerweise 
der durch-
schnittliche GF-
Bestand (Vari-
ante 1: An-
fangs- und 
Endbestand 
geteilt durch 2 
oder Variante 2: 
Kumulation der 
Endbestände 
der einzelnen 
Monate geteilt 
durch die An-
zahl der Mona-
te) 

+ 9132 Anzahl vermittelte Fahrzeuge i.V.m. 2x)  

/  Anzahl der abgelaufenen Monate  

x 12 Monate  
    

    

 9101 Bestand in Stück i.V.m. KST 2x  

 
 
 

Definition:  Generell gilt: Je höher der Umschlagsfaktor ist, desto 

geringer ist die Kapitalbindung. Ein hoher Umschlags-

faktor lässt jedoch letzten Endes keinerlei Rückschlüsse 

auf die Qualität der einzelnen Geschäfte zu. 

  

Bewertung:  Sollte hier das Ergebnis nicht dem Sollwert entsprechen, 

kann dies z.B. an einer schlechten Einkaufspolitik im Ge-

brauchtfahrzeugbereich liegen. 
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Verkauf: Risikobestand 
 

 
 
Verkauf NF: Risikobestand Neufahrzeuge 
 

 (9106 181 – 360 Standtage in Stück i.V.m. KST 11 Neuwagen 

+ 9107 über 360 Standtage in Stück (Risikobestand) i.V.m. KST 11 
Neuwagen) 

   

   

 9101 Bestand in Stück i.V.m. KST 11 Neuwagen 

 
Definition:  Diese Kennzahl gibt den Anteil des überalterten Be-

stands (>180 Tage) in Euro an Neufahrzeugen in Euro 
wieder. Je höher der Risikobestand ist, desto höher ist 
die Kapitalbindung.  
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl höher als der Vergleichswert 
ausfällt, sollte geprüft werden, ob es vermehrt zu 
Falschbestellungen kommt. Ist dies der Fall, sollten die 
diesbezüglichen Prozesse überprüft und ggf. neue ein-
geführt werden. 
 
Gängigkeitsanalysen und ein optimiertes Bestandsma-
nagement (Stichwort: Überbestände vermeiden) sind 
Voraussetzungen, den Risikobestand gering zu halten. 
 

 
 

Verkauf: Risikobestand 
 

 
 
Verkauf NF: Risikobestand taktische Zulassungen 
 

 (9106 181 – 360 Standtage in Stück i.V.m. KST 13 taktische Zulassun-
gen 

+ 9107 über 360 Standtage in Stück (Risikobestand) i.V.m. KST 13 
taktische Zulassungen) 

   

   

 9101 Bestand in Stück i.V.m. KST 13 taktische Zulassungen 

 
Definition:  Diese Kennzahl gibt den Anteil des überalterten Be-

stands (>180 Tage) in Euro an taktischen Zulassungen in 
Euro wieder. Je höher der Risikobestand ist, desto hö-
her ist die Kapitalbindung.  
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl höher als der Vergleichswert 
ausfällt, sollte geprüft werden, ob es vermehrt zu 
Falschbestellungen kommt. Ist dies der Fall, sollten die 
diesbezüglichen Prozesse überprüft und ggf. neue ein-
geführt werden. 
 
Gängigkeitsanalysen und ein optimiertes Bestandsma-
nagement (Stichwort: Überbestände vermeiden) sind 
Voraussetzungen, den Risikobestand gering zu halten. 
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Verkauf: Risikobestand 
 

 
 
Verkauf NF: Risikobestand Vorführfahrzeuge 
 

 (9106 181 – 360 Standtage in Stück i.V.m. KST 14 Vorführwagen 

+ 9107 über 360 Standtage in Stück (Risikobestand) i.V.m. KST 14 
Vorführwagen) 

   

   

 9101 Bestand in Stück i.V.m. KST 14 Vorführwagen 

 
Definition:  Diese Kennzahl gibt den Anteil des überalterten Be-

stands (>180 Tage) in Euro an Vorführfahrzeugen in Eu-
ro wieder. Je höher der Risikobestand ist, desto höher 
ist die Kapitalbindung.  
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl höher als der Vergleichswert 
ausfällt, sollte geprüft werden, ob es vermehrt zu 
Falschbestellungen kommt. Ist dies der Fall, sollten die 
diesbezüglichen Prozesse überprüft und ggf. neue ein-
geführt werden. 
 
Gängigkeitsanalysen und ein optimiertes Bestandsma-
nagement (Stichwort: Überbestände vermeiden) sind 
Voraussetzungen, den Risikobestand gering zu halten. 

 

 
 

Verkauf: Risikobestand 
 

 
 
Verkauf GF: Risikobestand Gebrauchtfahrzeuge 
 

 (9106 181 – 360 Standtage in Stück i.V.m. KST 2x 

+ 9107 über 360 Standtage in Stück (Risikobestand) i.V.m. KST 2x) 
   

   

 9101 Bestand in Stück i.V.m. KST 2x 

 
Definition:  Diese Kennzahl gibt den Anteil des überalterten Be-

stands (>180 Tage) in Euro an Gebrauchtfahrzeugen in 
Euro wieder. Je höher der Risikobestand ist, desto hö-
her ist die Kapitalbindung.  
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl höher als der Vergleichswert 
ausfällt, sollte geprüft werden, ob es vermehrt zu Her-
einnahmen und Zukäufen kommt, die schwer vermarkt-
bar sind. Ist dies der Fall, sollten die diesbezüglichen 
Prozesse überprüft und ggf. neue eingeführt werden. 
 
Gängigkeitsanalysen und ein optimiertes Bestandsma-
nagement sind Voraussetzungen, den Risikobestand ge-
ring zu halten. 
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Verkauf: Zusatzprovisionen je Fahrzeug 
 

 
 
Verkauf NF: Zusatzprovisionen je Neufahrzeug 
 

 8870 Provisionen Leasing/ Finanzierung/ Versicherung i.V.m. KST 1x  
   

   

 (9130 Anzahl fakturierte Fahrzeuge i.V.m. KST 1x  

+ 9132 Anzahl vermittelte Fahrzeuge i.V.m. KST 1x) 

 
Definition:  Diese Kennzahl gibt den Provisionsumsatz mit Leasing-/ 

Finanz- oder Versicherungsdienstleistungen in Bezug auf 
die Neufahrzeugverkäufe im Verhältnis zu den Neufahr-
zeugverkäufen wieder.  
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl zu gering ausfällt, sollte geprüft 
werden, ob die Verkäufer über die entsprechenden 
Kenntnisse zum Verkauf von Leasing-/ Finanz- bzw. Ver-
sicherungsdienstleistungen verfügen bzw. entspre-
chend motiviert werden, diese zu verkaufen. 

 

 
 

Verkauf: Zusatzprovisionen je Fahrzeug 
 

 
 
Verkauf GF: Zusatzprovisionen je Gebrauchtfahrzeug 
 

 8870 Provisionen Leasing/ Finanzierung/ Versicherung i.V.m. KST 2x 
   

   

 (9130 Anzahl fakturierte Fahrzeuge i.V.m. KST 2x 

+ 9132 Anzahl vermittelte Fahrzeuge i.V.m. KST 2x) 

 
Definition:  Diese Kennzahl gibt den Provisionsumsatz mit Leasing-/ 

Finanz- oder Versicherungsdienstleistungen in Bezug auf 
die Gebrauchtfahrzeugverkäufe im Verhältnis zu den 
Gebrauchtfahrzeugverkäufen wieder.  
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl zu gering ausfällt, sollte geprüft 
werden, ob die Verkäufer über die entsprechenden 
Kenntnisse zum Verkauf von Leasing-/ Finanz- bzw. Ver-
sicherungsdienstleistungen verfügen. 
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Verkauf: Zusatzprovisionen-Umsatz-Verhältnis 
 

 
 
Verkauf NF: Verhältnis der Zusatzprovisionen zum Gesamtum-
satz 
 

 8870 Provisionen Leasing/ Finanzierung/ Versicherung i.V.m. KST 1x  
   

   

 
(8000 Erlöse Verkauf Neuwagen 

- 8001 Nachlässe Verkauf Neuwagen 

+ 8010 Erlöse Vorführwagen 

- 8011 Nachlässe Vorführwagen) 
 
Definition:  Diese Kennzahl gibt den Provisionsumsatz mit Leasing-/ 

Finanz- oder Versicherungsdienstleistungen in Bezug auf 
die Neufahrzeugverkäufe im Verhältnis zu den Neufahr-
zeugverkaufserlösen wieder.  
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl zu gering ausfällt, sollte geprüft 
werden, ob die Verkäufer über die entsprechenden 
Kenntnisse zum Verkauf von Leasing-/ Finanz- bzw. Ver-
sicherungsdienstleistungen verfügen. 

 
 

 
 

Verkauf: Zusatzprovisionen-Umsatz-Verhältnis 
 

 
 
Verkauf GF: Verhältnis der Zusatzprovisionen zum Gesam-
tumsatz 
 

 8870 Provisionen Leasing/ Finanzierung/ Versicherung i.V.m. KST 2x  
   

   

 (8100 Erlöse Gebrauchtwagen regelbesteuert 

+ 8110 Erlöse Gebrauchtwagen differenzbesteuert 

+ 8111 Mehrerlöse Gebrauchtwagen Differenzbesteuerung 

- 8112 Mindererlöse Gebrauchtwagen Differenzbesteuerung) 
 
Definition:  Diese Kennzahl gibt den Provisionsumsatz mit Leasing-/ 

Finanz- oder Versicherungsdienstleistungen in Bezug auf 
die Gebrauchtfahrzeugverkäufe im Verhältnis zu den 
Gebrauchtfahrzeugverkaufserlösen wieder.  
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl zu gering ausfällt, sollte geprüft 
werden, ob die Verkäufer über die entsprechenden 
Kenntnisse zum Verkauf von Leasing-/ Finanz- bzw. Ver-
sicherungsdienstleistungen verfügen. 
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Verkauf: Werbekosten je Fahrzeug 
 

 
 
Verkauf NF: Werbekosten je Neufahrzeug 
 

 4800 Werbekosten i.V.m. KST 10 Gesamt NW 
   

   

 
(9130 Anzahl fakturierte Fahrzeuge i.V.m. KST 1x  

+ 9132 Anzahl vermittelte Fahrzeuge i.V.m. KST 1x) 

 
Definition:  Diese Kennzahl zeigt die Werbekosten, die durchschnitt-

lich auf ein verkauftes bzw. vermitteltes Neufahrzeug 
fielen. 
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl höher als der Vergleichswert 
ausfällt, sollte geprüft werden, ob Werbemaßnahmen 
nicht gezielter zur Neufahrzeugvermarktung eingesetzt 
werden können. Eine Analyse der eingesetzten Werbe-
maßnahmen und deren Erfolg können dabei helfen. 

 

 
 

Verkauf: Werbekosten je Fahrzeug 
 

 
 
Verkauf GF: Werbekosten je Gebrauchtfahrzeug 
 

 4800 Werbekosten i.V.m. KST 20 Gesamt GW 
   

   

 
(9130 Anzahl fakturierte Fahrzeuge i.V.m. KST 2x 

+ 9132 Anzahl vermittelte Fahrzeuge i.V.m. KST 2x) 

 
Definition:  Diese Kennzahl zeigt die Werbekosten, die durchschnitt-

lich auf ein verkauftes bzw. vermitteltes Gebrauchtfahr-
zeug fielen. 
 

Bewertung:  Sofern diese Kennzahl höher als der Vergleichswert 
ausfällt, sollte geprüft werden, ob Werbemaßnahmen 
nicht gezielter zur Gebrauchtfahrzeugvermarktung ein-
gesetzt werden können. Eine Analyse der eingesetzten 
Werbemaßnahmen und deren Erfolg können dabei hel-
fen. 


