WATITTTN TOHA CarSet

Die Preistransparenz im Internet und die Rabattschlachten im Neuwagenbereich veranlassen die
Kunden zu teilweise absurden Preisgesprachen beim GW-Handler. Ein Wey aus dieser Situation
ist ,weg vom Bar-Verkaufspreis hin zur Finanzierung®. Wie das optimal funktionieren
kann, zeigt das Geschaftsmodell der TOHA Automobil-Vertriebs GmbH.

Von Dr. Martin Endlein

m Kunden nicht nur ein Fahr-

zeug zu verkaufen, sondern sie

auch noch lingerfristig an das

eigene Autohaus zu binden, be-

darf es einiger Anstrengungen:

gutes Sortiment, attraktive
Preise und ein Kundenbindungsprogramm.
Aus dem Neuwagenbereich kennt man die
gunstigen Finanzierungsmoglichkeiten mit
niedrigen Raten; warum das nicht auch
dem GW-Kunden anbieten?

Weg von der Preisvergleichharkeit . ..

Die Idee von TOHA ist folgende: Jeder Au-
tomobilhidndler kann sich seine hauseige-
nen ,All-in-One“-Pakete schniiren. Das
funktioniert auf der Basis eines Einkaufs-
tools, das alle aktuellen Herstellerangebote
aus bis zu 25 EU-Lindern beinhaltet. So
konnen Fahrzeuge auf Kundenwunsch
konfiguriert werden oder Lagerfahrzeuge
sowie junge Gebrauchwagen dem Kunden
angeboten werden. Verknupft wird das mit
einem bankenunabhingigen Kalkulations-
rechner, der Finanzierungen ab 0,49 % er-
moglicht. ,,Die Fahrzeuge konnen mit Ga-
rantieverlangerungen (Herstellergarantie
plus drei Jahre) sowie einer Mobilitatsga-
rantie so konfiguriert werden, dass Sie die-
se dem Kunden sozusagen als Dankeschon
mit dazugeben konnen“, so Anton Don-
nerbauer von der TOHA Automobil-Ver-
triebs GmbH.

... hin zur Finanzieruny

Ein Kunde, der knapp bei Kasse ist, wird
sich mit einem guten Finanzierungsange-
bot leichter von einem Fahrzeug tiberzeu-
gen lassen, als wenn er einen Barbetrag
bezahlen mochte, bei dem er viele Ange-
bote in den Online-Borsen vergleichen
kann. Anton Donnerbauer: ,Es ist der
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falsche Weg, einem Kunden 20 % Rabatt
anzubieten. Mit unserem System koénnen
Sie ihm ein tolles Angebot machen. Stecken
Sie lieber die 20 % als Handlerbeteiligung
in seine Finanzierung, kalkulieren ihm ei-
nen Super-Zinssatz, ,schenken’ ihm noch
eine Garantieverlangerung von weiteren
drei Jahren, geben ihm noch eine Mobili-
tdatsgarantie dazu und verkaufen ihm eine
Vollkaskoversicherung. Was Sie brauchen,
sind Pakete, die Thren Verkauf in Fahrt
bringen und Sie gleichzeitig aus der Preis-
vergleichbarkeit holen. Mit unserem Sys-
tem und dank unserer Datenbank ist das
kein Problem®, resiimiert Anton Donner-
bauer. ,,Machen Sie das, was Thr Konkur-
rent nicht hat und auch nicht kann!*

Hauseigene Pakete schniiren

Mit dem Kunden konfigurieren Sie mit
der TOHA-Software ,, CARSET*“ z.B. einen
neuen Fiesta (5-Turer, 1.4, mit 54 KW). Im
TOHA-Angebot ohne Aufpreis sind z.B.
die 3. Kopfstiitze, das Audiosystem 6000CD,
Klimaanlage, Lederlenkrad, Nebelschein-
werfer usw. (vgl. das Angebot auf Seite
XY).

Der Kunde wird zusitzlich mit einer
»kostenlosen“ Anschlussgarantie und ei-
ner ,kostenlosen“ Mobilititsgarantie zu
einer monatlichen Rate von 93,56 EUR an
das Autohaus gebunden. ,,Mit so einem
Angebot sind Sie raus aus der Barpreis-
Vergleichbarkeit, konnen dem Kunden zu
seinem Fahrzeug eine Super-Finanzierung
verkaufen und binden ihn gleichzeitig an
Thr Autohaus®, so Donnerbauer.

»Damit wird es moglich, ein eigenes, in-
dividuelles Paket fur alle Marken zu schnu-
ren. Der Vorteil eines solchen Systems:
Uber TOHA erreicht man den Zugriff auf
alle sich lohnenden Marken!“

Einhindung in die eigene Homepage

Die Software von TOHA ist so program-
miert, dass sie im Hintergrund bleibt und
ausschliefSlich der Name und das Logo des
Autohauses sichtbar wird. Das gilt fiir den
Konfigurator am PC und fur die Ausdru-
cke, die damit fiir den Kunden generiert
werden. Fiir das Konfigurieren im Beisein
des Kunden am PC werden das Autohaus-
Logo und z.B. die Kontaktdaten des Ver-
kdufers angezeigt.

Beim Finanzierungsbeispiel bewegt man
sich ebenfalls immer in den CI-Richtlinien
des Autohauses. ,,Im Feld ,Garantieverlan-
gerung’ sieht der Endkunde z.B. in roter
Schrift ,3 Jahre Garantie kostenlos als Ge-
schenk des Hauses’ oder , Treuepramie’ etc.
Bei EU-Fahrzeugen sind Nachlisse von 15-
35 % moglich. Warum diesen Preisvorteil
nicht als Hiandlerbeteiligung in die Finan-
zierung stecken und uber eine giinstige Fi-
nanzierung verkaufen? Individuallosungen,
um damit Geld zu verdienen. Uber Rabatt
XY wird kein Geld verdient. Geld wird
dort verdient, wo der Preis nicht vergleich-
bar ist. So ist man die entscheidende Na-
1“ Ebenfalls moglich ist die
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WA TOHA CarSet

TOHA Automobil-Vertriebs GmbH
Heldengut 1a, 94146 Hinterschmiding
Tel. 0 85 51/57 77-0

Fax 0 85 51/57 77-27

E-Mail: info@autotoha.de

Europa im Blick

Eigene Verkaufsplattform, um Fahrzeuge
aus 25 EU-Landern zu konfigurieren;

www.autotoha.de

Die Leistungen von TOHA auf einen Blick

8.

Finanzierungsrechner ab 0,49 7 Zins
maglich

Das Firmenlogo der TOHA Automohil-Vertriebs GmbH Ergebnis: automatisch beste Auswahl des I Handler konnten hiermit spezielle
verweist auf die Ausrichtung des Unternehmens: Europa. vorteilhaftesten Modells Werbung machen (z.B. ,Zinswochen bei
B Von TOHA vorkonfigurierte TOP-Angebote AH Miiller”)
mit dem bestmaglichen Rabatt I Der Kunde sieht nur die monatlichen
Einbindung der TOHA-Fahrzeuge in die i (ber 1.000 Lagerfahrzeuge, binnen einer Finanzierungskosten
eigene Homepage, d.h. der eigene, virtuelle Woche lieferbar I Der Rabatt lduft in die Handlerbeteiligung
Fahrzeugbestand wichst. I Gebrauchtwagenpool mit 25.000 Fahrzeu- I Mehrals 70 % der Fahrzeuge werden

Attraktiverer Inzahlungnahmepreis maglich
Interessant wird das System von TOHA
auch fiir Inzahlungnahmen. Viele Kunden
kaufen lieber bei dem Handler, der einen
besseren Inzahlungnahmepreis bietet. Oft-
mals sehen sich Verkdufer dann mit einem
Wagen konfrontiert, bei dem die Hohe des
Inzahlungnahmepreises iiber den Ausgang
des Verkaufsgespriachs entscheiden kann.
Kurz gesagt: Der Hiandler kann dem Kun-
den kein attraktives Angebot fir seinen
alten Wagen machen. Uber das Inzahlung-
nahmemodul von TOHA kann ein hoherer
Inzahlungnahmepreis geboten werden, da
dieser direkt in die Kalkulation des neuen
Fahrzeugs eingerechnet wird.
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gen, binnen einer Woche lieferbar

Verlinkung des kompletten Fahrzeugan-
gebotes auf die eigene Homepage

Eigenes Firmenlogo, TOHA riickt in den
Hintergrund, der Endkunde konzentriert
sich auf das Autohaus

Eigener Aufschlag in EUR oder % maglich,
einfach und unkompliziert!

Keine Rabattschlachten mehr mit den
Kunden

Die Zukunft liegt im Mehrmarkenhandel
und im professionellen Fahrzeugverkauf
von hauseigenen Paketen aus Finanzie-
rung, Garantie- und Versicherungs-
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bereits finanziert; Handler konnen bei
TOHA iiber die eigene Bank finanzieren

Kundenbindung iiber Anschlussgarantie:
bis zu sechs Jahre Garantie moglich
(Herstellergarantie; drei Jahre iiber TOHA-
Partnerversicherung): der Kunde muss zu
lhnen in die Werkstatt kommen

Schliissel zum Mehrmarken-Verkauf:

« CARSET bietet jedem Verkaufer eine
exakte Datenbank. So kann er dem
Kunden die lohnensten Marken, Modelle,
Preise und Daten in perfekter Aufberei
tung in einer Gegeniiberstellung direkt am
PC zeigen. TOHA-Partner werden so zu
professionellen Mehrmarkenhandlern

Fazit leistungen. Ziel: langfristige Kunden- A _UTO“'I, a0 Mustermany Gy

Das von TOHA entwickelte Programm bindung ey F";:g,s%essw“sm

CARSET kann auf EU-Fahrzeuge zuriick- B TOHA erlangt iiber sein Netzwerk Ford Fiests ﬁ

greifen, die mit allen Herstelleraktionen einen guten Handler-EK e
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sungen oder Pakete giinstiger: Mit
dem System von TOHA kann man
diese Tatsache umgehen.
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terlegt sind und téglich aktualisiert wer-
den. Der Konfigurator vergleicht alle An-
gebote mit einem ,,deutschen“ Modell und
liefert dazu eine individuell einstellbare Fi-
nanzierung. So hat nicht nur der Kunde ein
gunstig finanzierbares Angebot, sondern
auch der Handler den Kunden langfristig
an sein Autohaus gebunden. Es heifst dann
nicht mehr ,,Ich verkaufe EU-Fahrzeuge 35
% unter Listenpreis®,
sondern ,,Ich verkaufe

Die Idee: ,,Machen Sie sich unver-
gleichbar, indem Sie den Kunden
an sich mit einem kompletten
Konzept an sich binden!”

3. l(\wf(u!zen,"' Benzin, 1,4, 59 kw, 5.,
Audio-Fernpe ang
Audiosysten,
Fahrersitz, m,,
Fensterhep,

dienung an ge,
6000cp

" Lenkssyle

anuel) hohenversteiipy, .
T VOrn elektriscp, 3

Verschiedene Hersteller machen
es erfolgreich vor: Sie hinden
Kunden an sich mit Finanzie-

 (Hersteller ; 36 6 Monate)
e,

s,
Mobilits,
sgarant e (Hersteller 4 34,
lonate)

Fahrzeuge zu Top- s,
Konditionen und Fi- rungen und Anschlussgarantie ,,
nanzierungsmoglich- B Der Handler kann seinen Scuss ’

Kunden iiber TOHA ein
komplettes Paket anbieten
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CARSET hilft Handlern beim
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