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Qualitatives vs. quantitatives Wachstum 

Statement 

„Das (qualitative und quantitative) 

Wachstum im Automobilhandel 

kommt heute nicht mehr von 

alleine. Denn die Profilierung über 

die Produkte ist fast nicht möglich 

und die Akteure im Automobil-

handel werden jeden Tag besser. 

Man muss also hart kämpfen und 

viel arbeiten, um dauerhaft zu den 

Gewinnern zu gehören.“ 
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WELLERGRUPPE goes 2020 

Unser Wachstumsziel 

2006 

2010 

2020 

• 30 Standorte 

• 15.812 Neuwagen 

•  23.949 Gebraucht- 

wagen 

•  705 Mio. € Umsatz 

•  1.511 Mitarbeiter 

•  28 Standorte 

•  12.666 Neuwagen 

•  27.014 Gebraucht- 

wagen 

•  830 Mio. € Umsatz 

•  1.680 Mitarbeiter 

> 40 Standorte 

> 40.000 Neuwagen 

> 60.000 Gebraucht- 

wagen 

> 2,0 Mrd. € Umsatz 

> 3.000 Mitarbeiter 
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WELLERGRUPPE goes 2020 

Die Säulen des Wachstums 

 

1. Steigerung der Vertriebsleistung der 

bestehenden Standorte 

 Aufbau einer eigenen Handelsmarke 

(„Local Hero“) 

 Kunden- und Mitarbeiterorientierung 

 Mehrdimensional ausgerichtetes 

Controlling 

2. Neue Standorte 

3. Umweltfaktoren 

 Konsolidierung im 

Automobilhandel 

 Servicemarktvolumen 

 (Produkt-)Politik der 

Automobilhersteller 
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Machen!  
www.wellergruppe.de 
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