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D. von Wahl: Aktuell befindet sich der Au-
tomobilmarkt in China in einem rasanten 
Wandel. Die Wachstumsraten im Neu-
wagenabsatz haben sich normalisiert, die 
Margen der Händler stehen extrem unter 
Druck. Man braucht dringend zusätzliche 
Einnahmequellen, um die Händler bei der 
Stange zu halten. Die Erstkäufer-Rate ist 

fahrzeuggeschäft größtenteils in den Hän-
den von freien Gebrauchtfahrzeughänd-
lern. Aber das ändert sich gerade rasant. 
Einige Hersteller nehmen dieses Geschäft 
nun ernsthaft in Angriff. 

asp: Welche Chancen hat besonders der 
Fabrikatshandel?

T Ü V  S Ü D  C H I N A

Im Reich der Mitte
Beim professionellen Gebrauchtwagengeschäft gibt es in China noch wenig Erfahrung. Ein Interview mit 

Dirk von Wahl, CEO TÜV SÜD Greater China.

asp: Welche Bedeutung hat China für den 
TÜV SÜD?
D. von Wahl: TÜV SÜD bietet im Wesent-
lichen in China die gleichen Services an 
wie auch in Deutschland. Im Bereich un-
serer automobilen Dienstleistungen sehen 
wir in Zukunft große Potenziale im chine-
sischen Markt. Die großen Wachstums-
raten im reinen Neuwagengeschäft sind 
vorüber. Damit wird Qualität in Zukunft 
die Quantität bestimmen und diese kön-
nen wir als TÜV SÜD mit großer Erfah-
rung im Handel sicherstellen.

asp: Wie sind Sie hier inzwischen auf-
gestellt?
D. von Wahl: TÜV SÜD ist schon seit über 
20 Jahren in China vertreten. Mit fast 
3.000 Angestellten und über 40 Standorten 
haben wir ein weitflächiges Netz in China. 
Damit ist gewährleistet, dass wir jederzeit 
mit unseren Dienstleistungen die Kunden 
schnell erreichen, auf regionale Gesichts-
punkte eingehen und mit hoher Qualität 
bedienen können.

asp: Sie wollen sich künftig auch auf das 
Händlergeschäft mit Gebrauchtwagen kon-
zentrieren?
D. von Wahl: TÜV SÜD hat im Bereich 
Gebrauchtfahrzeugmanagement mehr als 
20 Jahre Erfahrung. Wir bieten Services 
und Tools für OEM, Handelsgruppen und 
Händler zur Professionalisierung dieses 
Geschäftes von der Hereinnahme bis zur 
Loyalisierung von Gebrauchtfahrzeugkun-
den. Jetzt ist der richtige Zeitpunkt, um 
auch in China diese Erfahrung einzubrin-
gen. In China war und ist das Gebraucht-
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Die CADA-Veranstaltung vom 4. bis 7. No-

vember war ein Pflichttermin für die chine-

sische Autobranche. Ein Fachkongress, zu 

dem sich rund 4.500 Experten des Autohan-

dels, vom OEM & Co. akkreditiert hatten. 

Auch der TÜV SÜD war in Xiamen vor Ort.
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dieses Jahr unter die 50-Prozent-Grenze 
gesunken. Damit möchte bereits jetzt jeder 
zweite Kunde sein Fahrzeug in Zahlung 
geben. Kundenloyalisierung über den Life-
Cycle hinweg ist bisher im Handel kom-
plett vernachlässigt worden und wird jetzt 
zu einer wichtigen Aufgabe für alle Her-
steller. Dazu gehört neben den Finanzie-
rungsdienstleistungen vor allem auch das 
Gebrauchtfahrzeuggeschäft. 

Wir stehen eng in Kontakt mit den 
staatlichen Regierungsstellen. Auch dort 
ist ein Umdenken hinsichtlich der Regu-
lierungen deutlich zu erkennen. Die 
Chance der Hersteller und ihrer Handels-
organisationen liegt darin, das Gebraucht-
wagengeschäft in ihre „Key-Vision“ aufzu-
nehmen und jetzt zu forcieren und nicht 
erst dann, wenn der Markt professioneller 
Gebrauchtfahrzeughändler besetzt und 
verteilt ist. 

asp: An welchen Bereichen muss im Handel 
noch gearbeitet werden, um das Geschäft 
erfolgreich zu betreiben?
D. von Wahl: Wenn man es genau nimmt, 
ist der Fabrikatshandel in China mit weni-

gen Ausnahmen nicht auf ein professionel-
les B-to-C-Gebrauchtfahrzeuggeschäft 
vorbereitet. Bislang ist der komplette Re-
marketing-Prozess auf die Weitergabe der 
hereinkommenden Fahrzeuge an freie 
Händler ausgerichtet. Letztes Jahr haben 
wir einen Investoren-Workshop entwickelt 
und für einen deutschen Sportwagen-Her-

steller umgesetzt. Ziel war es, den Ent-
scheidern der Handelsgruppen die Not-
wendigkeit des Gebrauchtfahrzeugge-
schäftes verständlich zu machen. Das 
Verständnis und Commitment der Ent-
scheider sehen wir als den wichtigsten ers-
ten Schritt an. 

asp: Mit welchem Leistungsspektrum tritt 
hier der TÜV SÜD an?
D. von Wahl: TÜV SÜD China tritt mit 
dem kompletten Leistungsspektrum und 

der Erfahrung an, die es braucht, das Ge-
brauchtfahrzeuggeschäft in China erfolg-
reich zu machen. Wir starten mit der 
konzeptionellen Unterstützung für die 
Gebrauchtfahrzeugstrategie und unter-
stützen bei der Überzeugungsarbeit und 
Qualifizierung des Handels. Unsere Ge-
brauchtfahrzeug-Trainings sind erprobt 
und werden sogar vom chinesischen 
Händlerverband (CADA) zertifiziert. 
Systemseitig bieten wir mit „NUMoS“ 
ein Reporting-System, das die gesamten 
Gebrauchtfahrzeug-KPIs im Handel er-
fassbar macht und kaskadisch reportet. 
Dieses System ermöglicht es uns, dem 
Handel, der jeweiligen Handels-Gruppe 
oder OEM, Abweichungen frühzeitig zu 
erkennen und einzugreifen. Weiterhin 
unterstützen wir mit Vor-Ort-Services, 
wie unserer Fahrzeughereinnahme-Be-
wertung (TIM) oder einem TÜV SÜD 
Fahrzeugmanager, der von außen die 
Prozesse überwacht und einschreitet, be-
vor es zu Verlusten kommt. 

asp: Herr von Wahl, vielen Dank für das 
Gespräch!  asp ■

Aktuell befindet sich der Automobil-

markt in China in einem rasanten 

Wandel. 
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