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1. Management Summary

Fahrzeugwdasche ist ein sehr dynamischer Markt, der in den ndchsten Jahren ein deutlich positiveres
Wachstum als die gesamte Wirtschaft vollziehen wird. Nach Schatzungen des deutschen
Automobilverbandes wird sich die Anzahl der Automobile in Deutschland in den ndchsten zwei
Jahrzehnten auf 50 Mio. Fahrzeuge erhdhen. Ein erheblicher Zuwachs, der sich auch auf den
Automobilservicesektor auswirken wird. Die Pflege und Wartung bietet hierbei nelben Autoreparaturen
und Zubehorverkauf ein groBes Potential, das sich nach Branchenschatzungen jahrlich um bis zu 15%
erhohen wird. Gerade Waschanlagen zur Selbstibedienung erfreuen sich in diesem Segment immer
groBerer Beliebtheit. Nach Marktschafzungen wird angenommen, dass mehr als 50% der Autofahrer ihr
Fahrzeug regeimaBig selbst waschen mochten. Individuelle Pflege und die Betrachtung des Autos als
zentraler Freizeitgegenstand belegen und untermauern diesen anhaltenden Trend. 63% der Nutzer von
SB-Waschanlagen geben an, diese Form der Fahrzeugwdsche zu wahlen, da es ihnen “Spal” macht.
Nur 49% lbegrunden inre Entscheidung mit den geringeren Kosten. Gegenuber herkommlichen
automatischen Waschanlagen werden SB-Waschanlagen einen noch deutlicheren Zuwachs in einem
sich positiv entwickelnden Gesamtmarkt vollziehen. Vor allem das generelle Verbot Fahrzeuge auf der
StraRe zu waschen und die Nachfrage nach Spezialprodukten zur Autopflege, fUhren dazu, dass
kommerzielle, den Umweltschutzstandards entsprechende, Einrichfungen von Fahrzeugbesitzern
aufgesucht werden, die vorher nicht zu den Kunden gehorten.

Ziel des Geschdfts ist es, durch den Betrieb einer SB-Waschanlage mindestens eine tragféhige Existenz
zu schaffen, wobei eine langfristige Entwicklung auch zum Betrielb mehrerer Anlagen mit mehreren
Mitarbeitern fhren kann. Es ist ebenfalls moglich, das Konzept als Zusatzgeschdaft zu betreiben oder
einen Verbund mehrerer unabhdngiger Anlagen zu konzipieren.

Auf der Investitions-, Kosten-, und Erfragsseite verzeichnen SB-Waschanlagen ebenfalls deutliche Vorteile
gegenuber herkdmmlichen Wascheinrichtungen. Sie sind um ca. 50 % kostengunstiger, wobei
frotzdem ein ahnliches Umsatzergebnis erzielt werden kann. Vor allem die Investitionskosten zu Beginn
der Unternehmung und die Personalkosten beim Betrieb verursachen weniger Aufwendungen. Neben
dem origindren Waschgeschaft kann zusatzlicher Umsatz ferner durch den Betrieb eines Shops fur
Autopflegeprodukte und den Betrieb von Staubsaugereinrichtungen erzielt werden. Die
Rentabilitdtsbedingungen sind somit sehr gunstig. Auf der Auslastungsseite Idsst sich feststellen, dass
frotz der groBen Wetterabhdngigkeit schon bei einer Quote von 35% ein positives Ergebnis erzielt
werden kann.

Die Waschanlage kann unabhdngig von einer Tankstelle oder Autowerkstatt betrieben werden. Die
Zunahme von Einkaufszentren auBerhalb von Stadtgebieten bietet groBe Vorteile fur den
Waschanlagenmarkt, da hier optimale Standortbedingungen gegeben sind. Inhaber einer Tankstelle
oder Werkstatt konnen durch den Betrieb ein profitables Zusatzgeschaft betreiben. Eine Kooperation ist
ebenfalls moglich. Auch die Restfldchennufzung eines vorhandenen Grundstucks kann in Betracht
gezogen werden.

Hinsichtlich der vielen positiven Faktoren bieten sich gute Chancen fUr ein profitables Unternehmen. Da
nur geringe kaufmdannische Fahigkeiten und Branchenkenntnisse notwendig sind, ist dieses
Geschdaftskonzept ideal fur Jungunternehmer, die sich Marktanteile durch innovative Elemente inrer
Geschdaftsstrategie sichern.
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2. Unternehmen

Der Geschdaftszweck des Unternehmens ist der Betrieb einer einzelnen Waschanlage zur
Selbstbedienung zusammen mit der Bereitstellung von Staubsaugereinrichtungen. Der Verkauf von
Reinigungsmitteln und Zubehor kann als Zusatzgeschdaft entweder durch selbst zu bedienende
Automaten oder eingesetztes Personal betrieben werden. Je nach Investitionsvolumen und Standort ist
die Einrichtung von 4 bis 7 separaten Waschboxen auf einem Geldnde von mindestens 1000 m?2
vorgesehen, das sich moglichst in einem stark frequentierten Bereich befinden sollte. Dazu kommen
zwischen 2 und 4 Staubsaugeranlagen, die ebenfalls zur Selbstbedienung vorgesehen sind.

Der im folgenden betrachtete Business Plan geht im Detail von 5 Boxen und 3 Staubsaugern aus, was
der durchschnittlichen Grolke von Anlagen dieses Geschdaftskonzepts entspricht. Ca. 50% der Betreiber
haben diese Groke gewdnhlt. Die bauliche Gestaltung sollte allerdings so gewdanlt werden, dass eine
VergrolRerung ohne Problem moglich ist.

2.1 Management

Aufgrund der Hohe des Investitionsvolumens und des Umsatzes sollte das Management betrielswirt-
schaftliche Grundkenntnisse mitbringen. Da die eigentliche Anlage schlusselfertig geliefert werden kann
und wartungsarm sowie bedienungsfreundlich ist, sind Spezialkenntnisse Uber das Geschaft und die
Branche in nur sehr geringem Umfang notwendig, wahrend Kenntnisse Uber den Standort und dessen
Entwicklung entscheidend flr den Erfolg sind. Wartungsverrdge werden i.d.R. Mit dem Hersteller ge-
schlossen. Die Werbeaktivitaten erfordern Grundkenntnisse in Marketing.

2.2 Organisation/Personalplanung

Die Wahl der Rechtsform ist bei diesem Geschdaft nicht von primdarer Bedeutung. Einzig fur die
Kapitalbeschaffung und die Gesellschafterstruktur kann die Wahl einer speziellen Rechtsform notwendig
sein. Zur Sicherung der persénlichen Vermogenswerte sollte jedoch langfristig die Einrichtung einer
Kapitalgesellschaft angestrebt werden. Zu Beginn bietet sich aufgrund der geringeren Kosten die
Einrichtung einer Gesellschaft burgerlichen Rechts oder einer Einzelunternehmung an, die auBerdem
geringere Anforderungen an die Rechnungslegung stellt. Es muss jedoch beachtet werden, dass alle
Gesellschafter personlich mit inrem Privatvermogen haften.

Die Geschdftsfuhrung sowie die Leitung der Anlage kann von einer einzelnen Person durchgefuhrt
werden, die sich vor allem um die strategische Weiterentwicklung und das Marketing kummern muss.
Die Buchhaltung und Wartung der Anlage sollte durch externe Partner betrieben werden, sofern keine
Fachkenntnisse vorhanden sind. Der Zeitaufwand belduft sich durchschnittlich auf 10 Arbeitsstunden pro
Woche. Dabei muss gewdhrleistet werden, dass die taglich erzielten Einnahmen albgeholt werden,
kleinere Wartungsarbeiten selbst durchgefUhrt werden, die Buchhaltung erledigt oder fur den
Steuerberater vorbereitet wird und WerbemaBnahmen geplant und vollzogen werden. Falls hierfur
Personal eingestellt wird, 1&sst sich dieses aufgrund der geringen Anforderungen kostengunstig bescharf-
fen. Da es sich um eine Anlage zur Selbstbedienung handelt, ist es nicht erforderlich standig Personal fur
den operativen Betrieb zu haben. Trotzdem solite der Aufwand fur regelmdalige Kontrollen der
Funktionsfahigkeit miteinlbbezogen werden.
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2.3 Standort

Der Standort ist ein entscheidender Faktor fur den wirtschaftlichen Erfolg der Anlage. Betrachtet werden
muss die Frequenz der passierenden Fahrzeuge, die Bevolkerungsdichte der naGheren Umgebung und
weitere demographische Daten wie das Einkommen oder die Anzahl der Autos pro Familie. Ferner ist
die regionale Konkurrenzsituation bedeutsam fur die Standortwanl.

In der Anfangsphase werden Kunden vor allem aus der Menge der zufdllig vorbeifahrenden Personen
kommen. Erst nachdem die Werbeaufwendungen in der regionalen Umgebung Wirkung zeigen,
werden regionale Kunden speziell wegen der Anlage kommen. Als besonders gufe Standorte erweisen
sich Einkaufszentren in der Nahe von Ballungsgebieten. Bei einem Kundenstrom von mindestens 20.000
Fahrzeugen und HauptstraBen- oder Autobahnanbindung hat man hier ideale Voraussetzungen. Selbst
das konkurrierende Vorhandensein einer Tankstelle mit Waschanlage kann noch lukrative Moglichkeiten
bieten, da die Nachfrage in diesen Gebieten meistens groBer ist. Die Offnungszeit kann an diesem
Standort von 8 bis 21 Uhr liegen, so dass man eine hohe Auslastung erreichen kann. Auch
Gewerbeparks mit vielen Arbeitnehmern und Kasernen sind gute Standorte, da hier die Anzahl der
Automobile im Verhaltnis zu den Beschdaftigten sehr hoch ist. Hierbei muss auch berucksichtigt werden,
dass WerbemaBnahmen komprimiert angeboten werden kbnnen und Sonderrabatte und
Sonderaktionen fur Firmen moglich sind. Der Gewerbestandort solite mindestens 5000 Arbeithehmer
umfassen. Nach 19 Unhr nimmt hier die Nachfrage allerdings deutlich ab, was bei der Auslastung
berlcksichtigt werden muss. Weitere mogliche Standorte liegen an groBen HauptstraBen mit einer
Passieranzahl von Autos Uber 10.000 je Tag. Wohngebiete bieten prinzipiell auch gute Moglichkeiten fur
die Errichtung einer Anlage. Fidchenbauliche Einschrénkungen kdnnen dies jedoch verhindern.
Wohnsiedlungen mit vielen Anwohnern pro Fladcheneinheit sind besser geeignet als Regionen mit
Einfamilienhdusem. Die Offnungszeiten kdnnen hier zwischen 7 und 22 Uhr je nach Jahreszeit variabel
liegen. Abbildung 2.1 zeigt, wie die Standortaufteilung bei bestehenden Waschanlagen ist.

Fur die Erichtung der Anlage sind ca. 1000 - 1500 m? Fliache je nach Lage notwendig, wobei
Anschlussen fur Wasser und Strom sowie eine geeignete Zufahrt flr Automobile vorhanden sein muss.
Ebenfalls bendtigt wird ein rechtlich bindender FiGchennufzungs- oder Bebauungsplan. Die Kosten fur
die zu bebauende Flache sind auf dem Land grundsatzlich geringer als in der Stadt. Haufig sind
Standorte an vielbefahrenen StraBen besonders preiswert - ca. 25 €/m2 -, wahrend in der Ndhe von
Einkaufszentren mit deutlich hdheren Preisen - ca. 70 €/m? - zu rechnen ist. Gewerbegebiete liegen
vom Preisniveau - ca. 40 €/m? - i.d.R unter dem von Einkaufszentren. Berlcksichtigt werden muss bei
der Kalkulation immer, wie das Verhdlinis von Kaufpreis zum moglichen Marktpotential ist. Hierbei bieten
die Standorte in der Nahe von Einkaufszentren trofz des hoheren Preises das beste Verhdlinis. An zweiter
Stelle liegen

15% verkehrsreiche Stralen.

10%

W Einkaufzentum
7% B Tankstelle Dieser Standorfolanung
O Hauptverkehrsstrale liegt eine Analyse von

mehr als 100 Standorten
von besfehenden
38% @ Wohngebiet Waschanlagen zugrunde,
21% B Sonstiges die seit mindestens funf
Abbildung 2.1 Anteile der Standortkiassen Jahren betrieben werden
und seit mindestens zwei
Jahren Gewinn erzielen. Fur die individuelle Planung ist eine umfassende Analyse des pofentiellen
Standortes der entscheidende Faktor. Sie sollfe daher sehr sorgfdltig durchgefuhrt werden.

O Industriegebiet
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3. Produkt und Dienstleistung

In den SB-Waschplatzen bestimmt der Kunde selbst die Zusammensetzung des Produkts. Dabei ist zum
einen die Dauer der genutzten Waschprogramme und zum anderen deren Kombination zu
berucksichtigen. Abbildung 3.1 stellt die durchschnittiche Dauer einer Wasche nach Zeitgruppen
eingeteilt dar. BerUcksichtigt wird dabei auch, dass einige Pogramme nicht bei jeder Wasche genutzt
werden. Femner wird die absolute Erfragsentwicklung gezeigt, die nicht linear ist, sondern im Bereich ab 7
Minuten steigt. Der Grund hierfUr ist, dass bei Idngeren Waschen tendenziell mehr hoherwertige Produkte
wie Wachs genutzt werden. Ca. 60% der Kunden wenden zwischen 6 und 10 Minuten fUr inre Wasche

Anteil 4

100 %
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

Erfragsentwicklung (absolut)

1-2 3-4 5-6 7-8 9-10 > 10 Dauer(min.)

Abb. 3.1: durchschnittiche Dauer einer Wasche
auf, Diese sefzen sich zusammen aus einer Kombination von verschiedenen Einzelprodukten flr

Vorwa@sche,
Pflegewdsche,
Wachs,
Unterbodenwdasche,
Klarspulen,
Trocknung,
Staubsauger.

NOoO~eND—

Hinsichtlich der Produktaufteilung auf die einzelnen Programme ist die Pflegewdsche und die
Klarspulung praktisch immer in der Nutzung enthalten. Bei einer Wasche, die 6 Minuten dauert, werden
durchschnittlich 4,3 Minuten fur die Pflegewdsche aufgewendet. Auf die Klarspulung entfallen 1,7
Minuten. Falls noch ein weiteres Programm genutzt wird, veringert sich die durchschnittliche Zeit flr die
Hauptwdasche auf 4,1 Minuten, aber die gesamte Wdsche verldngert sich um fast 1,5 Minuten. Bei zwei
zusdtzlichen Programmen steigt die Gesamtwaschzeit sogar auf 8,1 Minuten, wobei hierbei praktisch
immer das hoherwertige Wachs genutzt wird. Man kann also feststellen, dass vor allem die Waschen
Uber 7 Minuten einen deutlichen Ertragszuwachs je Minute bringen.

Nur in Ausnanmefallen werden die Hauptprogramme nicht genutzt, sondern statt dessen spezielle
Programme. Zusatzliche Leistungen wie Vorwdsche und Wachs sind nur unregelmaiig bei der
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Zusammenstellung der Programme enthalten. Sie werden zwar durchschnittlich nur bei jeder dritten

Wasche genutzt, speziell Wachs kann jedoch zu hdheren Preisen angeboten werden, wobei der

Deckungsbeitrag groBer ist als bei normaler Wasche. In den Herbstmonaten und im Frahling nimmt die

Nachfrage nach Wachs und anderen Konservierungsprodukten gegenuber dem Sommer deutlich zu,

was bei der Preisgestaltung berucksichtigt werden kann. Abbildung 3.2 zeigt, wie die durchschnittlichen

j@nrlichen ErgebnisbeitrGge der einzelnen Programme zum Gesamtergebnis beitragen. Hierbei hat die
9%

15%

OVomwasche
7% O Pflegewédsche

EWachs

OUnterbodenwasche

OKlarspulen

Abbildung 3.2 Ergebnisbeitrdge der einzelnen Programme

normale Pflegewasche den grolBten Anteil mit fast 40%. Erst mit einigem Albstand folgen die anderen
Programme, wobei Wachs den hdchsten Anteil hat.

Diese Daten sind aus mehreren Umfragen bei Betreibern und statistischen Erhebungen entstanden und
spiegeln ein reprasentatives Ergebnis wieder. Zugrundegelegt wurden die Daten von Anlagen in der
Ndahe von GroBstadten, die schon seit mindestens funf Jahren betrieben werden und ein positives
Ergebnis erwirtschaffen. Die Daten sind ausschlaggebend fur die individuelle Preisgestaltung, die Wahl!
der WerbemaBnahmen und die HOhe der potentiellen Einnahmen. In dem Business Plan werden sie
zur Berechnung der Erfrags- und Ergebnisplanung verwandt.

Neben diesen Waschprogrammen bestent als Zusatzgeschdft noch die Moglichkeit weitere
Autopflegeprodukte anzubieten, wozu jedoch ein Shop oder Ahnliches notwendig ist. Bei einer hohen
Frequentierung kann diese personalaufwendige MaBnahme einen positiven Beitrag leisten. Es bestent
auch die Méglichkeit Kooperationen einzugehen, zum Beispiel mit Shop-Betreibern in der ndheren
Umgebung, um das Risiko in der Anfangsphase der Unternenmung zu minimieren. Als Zukunftsstrategie
sollte diese MaBnahme mit groBem Wachstumspotential berucksichtigt werden.

Staubsauger sind ein zusatzlicher Service und kbnnen einen erheblichen Ergebnisbeitrag leisten. Dieses
weitere Angebot wird bei ca. 40% der Waschen mitbenutzt. Die durchschnitfliche Saugdauer liegt bei 5
Minuten, wobei hier allerdings der Preis je Minute nur 50% des Preises fUr das Waschen betragen sollte.
Bei Kunden, die ihr Fahrzeug besonders lange waschen, d.h. Uber 7 Minuten, werden die Staubsauger.
sogar in fast 60% der Falle mitbenutzt.

Anmerkung: Neben Privatkunden lassen auch viele Unternehmen ihren Fuhrpark bei
Waschanlagenbetreibern waschen. Diese wirtschaftlich interessante Dienstleistung kann durch den
Anlagenbetreiber vor allem Firmen aus der regionalen Umgebung angeboten werden. Da es sich
hierbei um eine gesonderte Dienstleistung handelt, die einen neuen speziellen Business Plan erfordert,
wird dieses Geschdft hier nicht weiter betrachtet, sondern kann gesondert angefordert werden.
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4. Markt und Wettbewerb

Die Markt- und Wettbewerbsanalyse stellt ein entscheidendes Element zur Beurteilung des Potentials
einer Unternehmung dar. Ferner kann anhand dieser Daten eine Marketing- und Vertriebsstrategie
entwickelt werden, um das vorhandene Potential so gut wie moglich zu erschlieBen. Die Konkurrenz, die
vor allem regional ist, muss vor der Investitionsentscheidung ebenfalls sehr genau untersucht werden.
Da die getroffenen geschdaftlichen Entscheidungen immer langfristiger Natur sind, soliten alle Analysen
auch eine Prognose Uber die zuklnftige Entwicklung enthalten.

4.1 Markt

Der Markt fur Autoreinigung ergibt sich direkt aus der Anzahl an zugelassenen Fahrzeugen und kann
eingeteilt werden in Eigenreinigung und maschinelle Reinigung. Da Autowdsche auf éffentlichen
StraRenfldchen zunehmend verboten ist, gibt es eine deutliche Zuwachsrate bei Autowaschanlagen.
Bei diesen ist zwischen automatischen und Selbstbedienungsaniagen zu unterscheiden. Zu anderen ist
zu berUcksichtigen, ob die Anlage durch eine Tankstelle oder separat betrielben wird. Das gesamte
Umsatzvolumen in Deutschland kann auf ca. 3 Mrd. € geschatzt werden. Davon haben Tankstellen den
gréBten Anteil, obwohl die Anzahl unabhdngiger Waschanlagen wdchst. Die zukunftige Entwicklung ist
vor adllem von der Konsolidierungsphase bei den Tankstellen und der zunehmenden Spezialisierung auf
das Waschgeschdaft bestimmt,

Abbildung 4.1 stellt die Anzahl der Waschen eines Autobesitzers pro Monat dar. Ca. 50% der Kunden
waschen dabei zwischen 4-6 mal. Diese Zahl fahrt unter Berucksichtigung der Einwohneranzahl der
naheren Umgebung (5 km) und des sonstigen Fahrzeugstroms zum maoglichen Gesamtpotential des
regionalen Markfes.

Anteil 4
100 %
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%

>10 8-10 6-7 4-5 2-3 1-2 nie Anz.

Abb. 4.1: Aufteilung des Gesamitrmarktes Waschen/Monat
nach der Anzahl der Waschen je Monat
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4.2 Zielgruppen

Hinsichtlich der unterschiedlichen Kundengruppen kann man zwischen regelmdagiger und sporadischer
Kundschaft segmentieren. Bei regelmdaBigen Kunden kann man wiederum zwischen Kunden
unterscheiden, die nur eine einzige Waschanlage besuchen und Kunden die wenige aber
verschiedene besuchen. Ubersicht 4.2 stellt die einzelnen Gruppen nach Anteilen dar. Die
Erfragsstruktur der einzelnen Segmente unterscheidet sich deutlich. Kunden, die immer dieseloe Anlage
besuchen (Stammkundschaft), gelbben deutlich mehr Geld fur eine Wasche aus, als Kunden, die sich
immer fUr eine andere Anlage entscheiden. Der Unterschied bei den Errdgen liegt durchschnittlich bei
ca. 15%.

BezUglich der Altersstruktur ist zu erkennen, dass vor allem Personen zwischen 20 und 40 Jahren diese
Form der Autowasche nutzen, wahrend dltere Personen automatische Waschanlagen deutlich
bevorzugen. Individualitat wird bei jungeren Zielgruppen nicht nur bei der Wahl der Automarke und
dem Zubehdr sondern auch bei der Reinigung und Pflege gro geschriebben. Der durchschnittliche
Benutzer einer SB-Waschanlage gibt gegenuber dem Benutzer einer automatischen Anlage ca. 18%
mehtr fUr sein Auto aus. Dies umfasst sowohl Zubehdr wie auch Pflege- und Wartungsprodukte. Speziell
diese Zielgruppe muss bei der Auswahl der Werbbung berlcksichtigt werden, da sie den gréBten Profit
bringt.

In SB-Waschpldtzen kdnnen neben PKWs in der Regel auch Cabrios, Motorrdder, Wohnmobile, Boote
und auch landwirtschaftliche Fahrzeuge gereinigt werden. Diese Spezialgruppen kdnnen haufig
aufgrund der baulichen Beschaffenheit keine anderen Wascheinrichtungen benutzen und sind somit
auf SB-Waschpl&tze angewiesen. Hier ist das Erfragspotential besonders gro3. Die Waschzeit dieser
Gruppe liegt mit ca. 8 Minuten Uber dem Durchschnitt aller Gruppen, so dass ein spezielles individuell
abgestimmtes Marketingkonzept flr diese Gruppen vorgesehen werden kann.

Anteil 4
100 %
90%
80%
70% \Errrogsen‘rwicklung (absolut)
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%

Kunden, die Kunden, die bis zu Kunden, die bis zu Kunden, die bis zu
immer dieselbe 50% dieselbe 30% dieselbe 10% dieselbe
Anlage besuchen. Anlage besuchen. Anlage benufzen. Anlage besuchen.

Abb. 4.2: Kundenfrequentierung
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4.3 Wettbewerb

Eine Konkurrenzsituation bei den Autowaschanlagen besteht vor allem durch Tankstellen, die, aufgrund
ihrer flichendeckenden Verteilung, bisher noch den gréBten Anteil an Waschanlagenbetreibemn
ausmachen. Im Bereich der Selbstbedienungsaniagen ist inr Anteil mit 15% allerdings gering. Daneben
gibt es eine Reihe von Ketten, die sich auf das Geschdaft mit WaschstraBen, SB-Waschanlagen und
Reinigungsservice spezidlisiert haben. Diese Anbieter betreiben zu fast 50% SB-Anlagen, wobei dann
der Anteile am Gesamtmarkt bei 12% liegt. Ein Zuwachs von einzelnen unabhdéngigen Anlagen ist erst
in den letzten Jahren zu verzeichnen. Bei diesen liegt der Anteil von SB-Anlagen bei ca. 70%. Dies ergibt
einen Anteil am Gesamtmarkt von ca. 13%. Dieser Trend ist auf gunstige Finanzierungs-, Steuer-, und
Abschreibungsbedingungen zurdckzufUhren. Abbildung 4.3 zeigt die Aufteilung der Betreiber auf die
verschiedenen Gruppen. Zusammengenommen sind somit 40% der Wascheinrichtungen
Selbstbedienungsaniagen.

Zwar stellen Tankstellen den groBten Anteil der Betreiber, aber die Anlagen sind haufig nur klein und
werden fUr die Tankstellen als Zusatzgeschaft gesehen. Tankstellen bieten daher eine geringere
Konkurrenz im Gegensatz zu den Ketten, die viele Waschanlagen mit Uberregionaler Struktur, eigener
Marke und groRem Werbeaufwand betreiben. Haufig werden hierbei nicht nur SB-Waschanlagen
betrieben, sondern eine Kombination von automatischen und Selbstbedienungsanlagen. Die Gruppe
der Einzelanbieter verzeichnet die groBten Zuwachsraten beim Vergleich der Gruppen, wahrend
Tankstellen stagnieren. Somit bietet sich hier immer noch ein groen Potential.

Wichtig ist, dass der Standort der Anlage weit genug von einer anderen groBen Anlage entfemnt ist. Die
kleinen Anlagen der Tankstellen sind hingegen nur eine geringe Konkurrenz. Bei einer Einwohnerzahl von
20.000 im Umkreis von 5 km solite sich keine groRere Waschanlage in der Nahe befinden.

Anteil 4
100 %
90%
80% Waschanlagen gesamt

70%
60% Waschanlagen SB

50%
40%
30%
20%
10%

0%

Tankstellen Keften Einzelanlagen Sonstige

Abb. 4.3 Marktaufteilung:
Wascheinrichtungen gesamt
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5. Marketing und Vertrieb

Die Marketing- und WerbemaBnahmen sind nelbben der Standortwahl die enfscheidenden Faktoren fur
die Kundengewinnung. Wdahrend der Standort irreversibel ist, beeinflussen Werbemalnahmen direkt das
operative Geschdaft. Folgende Marketingmalnahmen kbnnen angewendet werden:

1. dauerhafter Werbung,
2. Sonderwerbeformen wie zum Beispiel Anzeigen in Zeitungen,
3. Sonderakfionen

Alle Moglichkeiten sind sowohl dazu da, um neue Kunden zu gewinnen sowie bestehende Kunden an
sich zu binden. Bei einer Dienstleistung wie der Autowdsche ist der Aufbau eines umfassenden
Kundenbeziehungsmanagement im Gegensatz zu zum Beispiel Rechtsanwdlten schwierig. Nur wenn
der Kunde von der Dienstleistung einen signifikanten Vorteil gegenuber der Konkurrenz erkennen kann,
wird er sich langfristig binden lassen. Vor allem der Preis entscheidet Uber den Gewinn neuer Kunden.

5.1 Preisgestaltung

Abgerechnet werden die jeweiligen Waschprogramme nach Zeiteinheiten. Fur eine Minute
Pflegewdasche wird zum Beispiel durchschnittlich ein Preis von einem Euro verlangt. Weniger
kostenintensive Programme wie Vorwdsche und Klarspulung dauern je Geldeinheit durchschnittlich 1:10
Minuten. Wachs liegt mit einem Zeittakt von 45 Sekunden pro Euro am anderen Ende der Preisspanne.
Im Schnitt liegt der durchschnittliche Minutenpreis bei einer 6 Minutenwdsche bei einem Euro. Die Preise
sind auf der Grundlage von 100 Betreibern ermittelt worden, wobei ein regional gewichteter
Durchschnitt gebildet wurde.Die Preise sollten sich generell an der Konkurrenz und dem regionalen
Umfeld orientieren. Folgende Preisstruktur, die den Minutenpreis incl. Mehrwertsteuer angibt, kann
jedoch als Richtwert zugrunde gelegt werden:

1. Vorwdsche: 0,90€,
2. Pflegewdsche: 1,00€,
3. Wachs: 1,25€,
4. Unterbodenwdsche: 1,05€,
5. Klarspulen: 0,90€,
6. Trocknung: 0,90€,
7. Staubsauger: 0,50€.

Es kann jedoch vorteilhaft sein, geringere Preise zu verlangen, um so in der Anfangsphase Kunden an
sich zu binden. Der Rohertrag ohne MwsSt. je Produktgruppe und Minute sieht folgendermaBen aus:

1. Vorwdasche: 0,60€,
2. Pflegewdsche: 0,68¢€,
3. Wachs 0,92€,
4. Unterbodenwadsche: 0,77€,
5. Klarspulen: 0,60€,
6. Trocknung: 0,60€,
7. Staubsauger 0,35€.

Diese Werte werden als Grundlage fur die Ertragskalkulation genommen.
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5.2 Werbung

Werbung stellf einen entscheidenden Beitrag zur Kundengewinnung dar. Vor allem die Bevolkerung der
ndheren Umgebung (5 km) bildet ein groBes Potential und muss durch direkte Werbeanstrengungen
akquiriert werden. Werbung, die Uber diesen regionalen Kreis hinausgeht, ist bei einer einzelnen Anlage
nicht sinnvoll, kann jedoch beim Betrielb mehrerer Anlagen oder einem Verbund unabhdangiger
Betreiber gute Ergebnisse erzielen.

Bei den WerbemaBnahmen ist eine Vielzahl von Mglichkeiten gegeben. Im folgenden sind die flr
dieses Geschdaft gebrauchlichsten und sinnvollsten Formen erlautert:

- StraRenschilder: Diese k&dnnen nach vorheriger Genehmigung in einem Umkreis von 2 km an allen
groBeren ZufahrsstraBen aufgestellt werden. Die Investitions- und Betriebskosten sind relativ gering, die

Wirksamkeit ist jedoch hoch.
- Anlagenbeschilderung: Die Anlage selbst und die ndhere Umgebung solite mit Schildern ausgestattet

werden. Dies ist vor allem bei Einkaufszentren wichtig, um von dort Kunden zu akquirieren. Beleuchtete

Beschilderung ist ebenfalls vorzusehen.
- Handzettel: Handzettel eignen sich flr das Verteilen in der nGheren Umgebung. Dies kann sowohl

durch Posteinwurf wie auch durch das Befestigen an Fahrzeugen geschehen. Diese WerbemaBnahme
ist im Vergleich zu Schildern deutlich teurer, bietet aber eine gute Moglichkeit, vor allem in der
Anfangsphase Kunden an sich zu binden. Handzettel eignen sich ebenfalls, um auf Sonderoktionen

aufmerksam zu machen.
- Zeitungswerbung: Diese Form der Werbung ist sicherlich die teuerste. Zwar werden viele Personen

angesprochen, aber die Moglichkeit neue potentielle Kunden zu erreichen, ist aufgrund des regionden
Bezugs eher gering. Diese Form sollte nur in der Anfangsphase und fur Sonderaktionen gewdahlt werden.

Beschilderung kann als dauerhafte Werbung langfristig betrieben werden. Alle anderen Formen sind vor
allem dazu geeignet, zeitlich begrenzte Aktionen zu unterstitzen. Aufgrund der hohen Kosten flr
Werbung sollte nach jeder MaBnahme eine genaue Analyse Uber die Wirksamkeit durchgefuhrt
werden. Abbildung 5.1 zeigt, in welchem Umfang die Werbeformen bei bestehenden Anlagen

Printwerbung
100

andzetel

M Werbeform
OWerbeerblg

91 .
Beschilderung
89

Online-Werbung

Aktionen

Abbildung 5.1Werbemdglichkeiten und Werbeerfolg in Prozent

SB-Waschanlage fur PKW Copyright Weiner & Partner 2002 Seite 12



6. Finanzielle Planung

Die finanzielle Planung der Unternehmung ist der entscheidende Faktor fur den Erfolg. Investoren und
Banken agieren vor allem auf Basis dieser Informationen. Neben der Planung des Investitionsbedarfs
muss sichergestellt sein, dass die Unternehmung jederzeit liquide ist und in einem definierten Zeifraum
Gewinn erwirtschaftet, Da die Nachfrage nach dem Produkt oder der Dienstleistung immer nur eine
Prognose ist, muss regelmdaBig ein Viergleich zwischen der tatsGchlichen und der geplanten
Entwicklung durchgefuhrt werden und bei Abweichungen kiar definierte MaBnahmen ergriffen
werden. Die hier zugrundegelegten Zahlen stammen aus Umfragen bei 30 Befreibern sowie
Herstellerangaben und Schafzungen. Es wird grundsdizlich eine sehr konservative Ertragsschéizung
vorgenommen, wahrend bei den Kosten ein Teil fir unvorhergesehene Positionen berducksichtigt wird.

Der anfangliche Kapitalbedarf wird sich auf ca. 220.000,- € belaufen. Darunter fallen die
Investitionskosten fUr die Erichtung der Waschanlage und das Geldnde incl. Genehmigungen, die
Grandungskosten der Firma sowie der notwendige Liquiditatsbedarf fur den Betrieb. Falls die Anlage
groBer konzipiert wird und dadurch hdhere Umsatze einbezogen werden, kann man davon ausgehen,
dass die Kosten in Abhdngigkeit des Umsatzes sinken. Abbildung 6.1 zeigt, wie sich diese Entwicklung

Kosten,
indexiert

1000
900
800
700
600
500
400
300
200

100 100 200 300 400 500 400 700 800 900 1000 Umsatz in TOOOEuro

Abbildung 6.1 Kostendegressionsentwickiung

tendenziell volizieht. Man kann davon ausgehen, dass bei einer Ethohung des Umsatzes von 100.000
Euro auf 1 Mio. Euro die Kosten nur um das 8,5fache steigen.

Abschnitt 8.1 stellt den Investitionsplan tabellarisch dar. Unter Abschnitt 8.2 wird eine Break-Even-Analyse
vorgenommen, die die Auslastung zeigt, bei der ein operatives Ergebnis von O erzielt wird. Abschnitt 8.3
umfasst die Liquiditatsplanung, die kurzfristig bertcksichtigt werden muss. Zugrundegelegt werden die
laufenden Kosten, sowie die geschdtfzten Einnahmen aus 8.2. In 8.4 wird die langfristige
Ergebnisplanung fUr die ersten 4 Jahre betrachtet. Das Ergebnis dieser Planung zeigt, bei welcher
Auslastung das Geschdft einen positiven Beitrag leistet und wie sich dieser im Verlauf der Zeit entwickeln
wird. Bei der Betrachtung des Gesamtmarktes an SB-Anlagen ist zu bemerken, dass innerhallo der
letzten 5 Jahre nur ca. 5% der Anlagen wieder geschlossen wurden. Nach Schatzungen liegt bei mehr
als 50% der Anlagen der Return on Investment (Ergebnis in Abhdngigkeit der Investition) bei Uber 20%.
Ca. 15% der Betreiber erwirtschaften ein Ergebnis, dass unter 10% liegt.
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6.1 Investitionsplan

Der Investitionsplan umfasst den primaren Geldbedarf zur Errichfung der Anlage sowie die Kosten far
den Betrieb der Anlage in der Startohase. Ferner werden die Grindungskosten der Firma und erste
Werbeaufwendungen miteinbezogen.

Investition zur Herstellung der Leistungsbereitschaft

Grundstuck mit Versiegelung 1000 m? 50.000,00
bauliche Investitionen (Fundament, Anschlusse, ...) 10.000,00
Waschanlage, komplett, aufgestellt 115.000,00
Sauganlagen, komplett, aufgestelit 6.000,00
Investition zur Herstellung der Leistungserstellung

Reinigungsmittel 2.000,00
Wachs 2.000,00
Wasser 1.500,00
Strom 500,00
Wartung 1.000,00
Marketing

Anfangswerbung 1.000,00
Grandungskosten

Beratung 2.000,00
Genehmigungen 5.000,00
Eintrag ins Handelsregister 200,00
Notar 2.000,00
Versicherung 1.000,00
Finanzkosten

Zinsen im ersten Jahr 18.000,00
Liquiditatsbedarf 2.000,00
Gesamt 219.200,00
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6.2 Break-Even-Analyse

Die Ertragsplanung zeigt, wie sich das Betrielbsergebnis unter Berucksichtigung verschiedener
Auslastungsgrade entwickelt. Ausgegangen von einem durchschnittlichen Preis von 1 € pro Minute
ergibt sich bei einem Auslastungsgrad von 100 % folgendes Ergebnis:

1,00 € x 5 Boxen x 30 Min. x 12 §td. x 220 Tage x 100% = 396.000,00 €

Angenommen wird dabei, dass durch das rangieren der Fahrzeuge fur eine Minute Waschen eine
weitere Minute aufgewendet werden muss, die keinen Ertrag bringt. Da bei schlechtem Wetter praktisch
kein Betrieb mdglich ist, werden insgesamt nur 220 mogliche Betriebstage pro Jahr berlcksichtigt.
Ausgegangen von diesem Ergebnis wird nun der Punkt ermittelt, bei dem sich Kosten und Erfrag gerade
aufheben. Alle Ertrage, die dartber hinaus gehen, fragen zu einem positiven Betrielbsergebnis bei.

In Abhdngigkeit von der Auslastung ergibt sich folgender Erragsverlauf:

396.000
356.400
316.800
277.200
237.600
198.000
158.400
118.800
79.200
39.600
0

Gesamtertrag

Gesamtkosten

........................................................................................... Fixkosten

A\

0 10 20 30 40 50 60 /0 80 90 100

Die Grafik zeigt, dass bei einer Auslastung von ca. 35 % die variablen und fixen Kosten gedeckt sind. Ab
diesem Punkt wird ein positives Ergebnis erzielt .Mathematisch ergibt sich dieses Ergebnis
folgendermafen:

+(1,00 € x 5 Boxen x 30 Min. x 12 Std. x 220 Tage x 35%) Einnahmen
- 90.000 Fixkosten
- (0,35 € x 5 Boxen x 30 Min. x 12 Std. x 220 Tage x 35%) variable Kosten

BerUcksichtigt wurde dabei, dass 80.000 € Fixkosten entstehen und die variablen Kosten je Wasche 0,35
€ betragen. Ausgegangen von Erfragsschdtzungen, die auf Erffahrungswerten beruhen, erreicht man
eine Auslastung von ca. 50 %. Daraus ergeben sich Einnahmen von 198.000,00 € bei Ausgaben in
Hohe von ca. 160.000,00 €, so dass sich ein Erfrag vor Steuern von 38.000,00 € ergibt.

SB-Waschanlage fur PKW Copyright Weiner & Partner 2002 Seite 15



6.3 Liquiditatsplan

Der Liquiditatsplan stellt die dauerhafte Zahlungsfahigkeit dar. Da bei dieser Unternehmung keine
AuBenstande und Zahlungsverzégerungen vorkommen, ist ein groBes Problem von vornherein nicht
relevant. Berucksichtigt werden vier reprdsentative Monate.

1 Monat 2 Monat 3 Monat 4 Monat
Geplanter Umsatz 10.000,00 12.000,00 9.000,00 10.000,00
Sonstige Einnahmen 100,00 100,00 100,00 100,00
Einnahmen gesamt 10.100,00 12.100,00 ©.100,00 10.100,00
- Reinigungsmittel 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
- Wachs 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
- Wasser 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
- Strom 500,00 500,00 500,00 500,00
- Werbung 2.000,00 1.000,00 500,00 500,00
- Wartung 500,00 500,00 1.500,00 500,00
- Personal 500,00 500,00 500,00 500,00
- Zinsen 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
- Steuemn 500,00 500,00 500,00 500,00
Ausgaben gesamt 8.000,00 7.000,00 7.500,00 6.500,00
Einnahmen gesamt 10.100,00 12.100,00 9.100,00 10.100,00
Ausgaben gesamt 8.000,00 7.000,00 7.500,00 6.500,00
Uberschuss/Fehlbetrag ~ 2.100,00 5.100,00 1.600,00 3.600,00
+/- Bankguthaben 0,00 2.100,00 7.200,00 8.800,00
+/- Barguthaben 0,00 0,00 0,00 0,00
Liquiditatsbetrag 2.100,00 7.200,00 8.800,00 12.400,00
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6.4 Ergebnisplan

Der Ergebnisplan stellt das Ergebnis der Geschdaftstatigkeit dar. Die Planungen beziehen sich dabei auf
die ersten vier Jahre.

1 Jahr 2 Jahr 3Jahr 4 Jahr
Erwarteter Umsatz 120.000,00 132.000,00 145.200,00 159.720,00
Variable Kosten
- Reinigungsmittel 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00
- Wachs 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00
- Wasser 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00
- Sfrom 4.000,00 4.,000,00 4.000,00 4.,000,00
Rohgewinn ©2.000,00 104.000,00 117.200,00 131.720,00
- Personalkosten 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
Rohgewinn i 86.000,00 ©8.000,00 111.200,00 125.720,00
Gemeinkosten
- Werbung 6.000,00 4,000,00 3.000,00 3.000,00
- Wartung 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
- Kapitalkosten 22.000,00 22.000,00 22.000,00 22.000,00
- Abschreibung 22.000,00 22.000,00 22.000,00 22.000,00
- Versicherung 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
- Buchhaltung 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Gewinn/Verlust 26.000,00 40.000,00 54.,200,00 68.720,00
A
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Abb. 6.1: Ergebnisentwicklung
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/. Risikoanalyse

Bei der Risikoanalyse werden die wichtigsten Punkte angesprochen, die einer langfristigen erfolgrei-
chen Unternehmung entgegenstehen. Dabei handelt es sich sowohl um Faktoren bei der Grindung
wie auch beim operativen Betrieb. Angeordnet sind die einzelnen Aspekte nach der Hohe ihrer
wirtschaftlichen Auswirkung und der Wahrscheinlichkeit fur ein Scheitern. Berucksichtigt wird immer nur
der auslbsende Faktor. Die Daten beruhen auf Erhebungen von mehr als 100 Autowaschanlagen, die
mit ihrem Vorhaben gescheitert sind sowie eigenen Schdatfzungen.

1.Standortwahl: Der Standort ist der wichtigste Faktor fur den wirtschaftlichen Erfolg. Er gehort zu den
Grundsatzentscheidungen, die die spdtere Geschdaftsentwicklung malkgeblich beeinflussen. Daher ist
eine genaue Analyse, wie sie in Abschnift 2.3 dargestellt ist, unabdingloar. Fur mehr als 50% der
insolventen Betriebe hat sich ein falscher Standort als ausldésende Ursache herausgestellt,

2. Konkurrenz: Andere Anbieter, die der Anlage den Markt streitig machen, konnen zu jeder Zeit
auftreten oder sind schon vor Ort und wurden nicht bemerkt. 17% der Anlagen sind aus diesem Grund
aus dem Markt ausgeschieden.

3. Liquiditatsengpdsse: Eine zu geringe Liquiditat kann bei einer zu niedrigen Auslastung dazu flhren,
dass die anfallenden Rechnungen nicht mehr bezahlt werden kdnnen. Vor allem eine zu geringe
Reserve zu Beginn des Vorhabens ist haufig dafur verantwortlich.

4. Kaufmannische Fehler: Haufig werden kaufmdnnische Fehler gemacht, die zu einem Scheitern der
Untermehmung fuhren. 13% der Unternehmen sind deswegen insolvent geworden. Wichtig ist, dass man
sich am Anfang Expertenrat holt, selbst wenn die Kosten dafur erheblich sein konnen. Speziell der
Steuerberater spielt hierbei eine wichtige Rolle. Der Unternehmer muss jedoch immer selbst darauf
achten, wie sich seine Unternehmung entwickelt. Zwar kann Beratung immer als Grundlage
hinzugezogen werden, aber die Entscheidungen liegen primdr beim GeschdaftsfUhrer.

5. Gesamtwirtschaftliche Situation: In einer konjunkiurellen Schwéachephase sind sinkende Einnahmen
maoglich. Zwar erweisen sich SB-Anlagen als relativ konjunkturresistent gegenulber automatischen
Waschanlagen, aber mit geringen EinbuBen muss frotzdem gerechnet werden. Wichtig ist, dass ein
GroRteil des Gewinns nach Steuern in der Firma erhalten bleibt, um auch schwéchere Phasen
Uberbrucken zu kdnnen. Daneben sind auch kurzfristige Kredite und Forderprogramme ein Mittel, um
Schwdachephasen zu begegnen. Nur fur 7% der Unternehmen war dieser Faktor der ausschlaggebende
Grund fUr die Insolvenz, d.h. Kurzfristig sinkende Einnahmen konnten haufig uberstanden werden.

13%

O Standort
7%

O Konkurrenz
52% = Liquiditét

0,
11% ONachfrageschwache

17% OManagement

Abbildung 7.1 Grinde fUr eine Insolvenz
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8. Zukunftssirategie

Eine Zukunftsstrategie muss vor allem auf Werterhalt und Wertzuwachs ausgerichtet sein. Eine zu
schnelle und risikoreiche Expansion kann zum Scheitern der gesamten Unternehmung fuhren. Bei jeder
Erweiterung muss im Vorfeld der Nutzen und die Machbarkeit geprift werden. Wenn eine einzelne
Anlage erfolgreich betrieben wird, kdnnen eine oder mehrere weitere Anlagen hinzukommen. Bei der
Umfrage unter 100 Betreibern gaben mehr als 50% an, dass sie sich vorstellen kdnnen, mehr als eine
Anlage zu betrieben. 20% der Unternehmer hatten schon mindestens in eine weitere Anlage gleicher
Bauart investiert.

Waschanlagen dieses Typ sind dadurch gekennzeichnet, dass die Synergieeffekte beim Betrieb
mehrerer Anlagen gering sind. Zwar konnen aufgrund der groReren Menge die Betriebsmittel
geringfugig billiger eingekauft werden, aber die Auswirkung auf das Gesamtergebnis ist von geringer
Bedeutung. Bei den WerbemaRnahmen hingegen kann eine einheitliche Uberregionale Strategie
verfolgt werden. Die Gesamtkosten je Waschanlage entwickeln sich ungefdhr in der in Abbildung 8.1
beschriebenen Form, wobei fur eine Anlage von 100% ausgegangen wird. Man kann erkennen, dass
die Kosten bei 4 Anlagen am geringsten sind und danach wieder steigen. Dies liegt an steigenden
Verwaltungskosten, die erst beim Betrielb von deutlich mehr als 5 Anlagen wieder gesenkt werden
kbnnen. Bei 4 Anlagen betragen die Kosten einer einzelnen dieser Anlagen nur noch 80% der Kosten,
die man fur eine einzige Anlage aufwenden musste.

Die in Deutschland vorherrschenden Ketten halben zum groBen Teil auch mit einer Anlage angefangen
und konnten anschlieBend aus den erwirtschafteten Gewinnen weitere Anlagen errichten. Um die
Verwaltungskosten moglichst gering zu halten, sollten weitere Anlagen maoglichst in regionaler Nahe
erichtet werden. Dabei ist zu beachten, dass sich die Anlagen nicht gegenseitig Konkurrenz machen.
Ein Abstand von mindestens 5 km sollte eingehalten werden, wobei eine Anlage ein Gebiet mit 20.000
Einwohnern abdecken sollte.

Eine weitere Moglichkeit zur Expansion bietet sich in der Erweiterung der bestehenden Anlage. Dabei ist
jedoch vorher festzustellen, ob die Nachfrage so groR ist, dass sich eine VergroBerung lohnt. Femer
kb&nnen auch Zusatzgeschdafte wie ein Shop betrieben werden.
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Abb. 8.1: Kostenentwicklung je Anlage
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9. Rechtliche Rahmenbedingungen

Fur die Erichtung der Waschanlage ist eine Baugenehmigung notwendig. Da es sich bei dem
Vorhaben um ein umweltrechtlich relevantes Thema handelt, mussen die Vorschriften fur die Errichtung
einer solchen Anlage eingehalten werden. Dies gilt vor allem fur Olabscheider und Bodenversiegelung.

Der Betriebb der Anlage verursacht schadliche Abwdasser, die fachgerecht entsorgt werden mussen.

FUr das Gelande muss ein rechtlich verbindlicher Fldchennutzungs- oder Fidchenbebauungsplan
vorliegen.

Da das Geschaft hohe Umsatze verzeichnet, ist die Erstellung einer ordnungsgemaen Bilanz nach HGB
sowie die regelmdaBige Abgabe von Umsatzsteuererkldrungen notwendig.

Vor allem in den neuen Bundesldndern ist die Moglichkeit gegelben, Fordermittel und gunstige Kredite
Zu beantragen.

10. Fazit

Trotz eines generell schwierigen Marktumfelds bestent fur Neugrindungen im Autoservicesektor immer
noch ein Spielraum, da es sich hierbei mittelfristig um einen Wachstumsmarkt handelt. In praktisch jeder
Branche ist der Wettbewerb hdrter geworden und die wirtschaftliche Situation schlechter. Wer die
allgemeine Schwachephase aber Ubersteht, kann sich sicher sein, bei einem Aufschwung ein solides
Geschdaft zu betreiben. Die geringen Anforderungen an die Fahigkeit des Managements sowie die im
Vergleich zu anderen Unternehmensgrundungen relativ geringen Investitionskosten lassen das Vorhaben
ebenfalls vorteilhaft erscheinen. Die Anlage und das Grundstuck fragen als Gegenwert ebenfalls zur
Risikominimierung bei. Da nur wenig Personal bendtigt wird, sind Probleme und Schwierigkeiten hierboei
zu vernachlassigen. Das Marketing ist regional begrenzt und verursacht somit nur geringe Kosten. Bei
richtiger Standortwahl kann Konkurrenz zum GroRteil ausgeschlossen werden und tfrotzdem eine
ausreichende Kundenbasis gefunden werden.

Der Markt veré@ndert sich stndig und die Bedurfnisse der Kunden wandeln sich gerade in schwierigen
wirtschaftlichen Zeiten, was dazu fuhr, dass Unternehmen mit neuen Ideen und neuen Angeboten
leichter Kunden finden kbnnen. Der Service ist ein weiterer entscheidender Faktor, mit dem man sich
einen komparativen Vorteil gegenuber der Konkurrenz verschaffen kann. Auch die neuen Trends der
Branche im Bereich der Effizienzsteigerung und Kostenkontrolle bieten fur Neugrindungen
weitreichende Mbglichkeiten.

Das Risiko dieser Unternehmung besteht vor allem in der Wahl des falschen Standorts. Eine
umfangreiche Standortanalyse ist eine notwendige Investition. Weitergehende Risiken sind im Vergleich
dazu von untergeordneter Bedeutung. Gerade aufgrund der geringen Kapitaldecke der meisten
Neugrundungen ist eine detaillierte Planung des Geschdfts und eine realistische Markteinschatzung
notwendig. Langanhaltende Preiskdmpfe und Vertriebsaufwendungen sind nur schwer durchzuhalten.
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