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Wege aus d

Nicht nur der Autokéufer braucht
haufig helfende Eingriffe moderner
Fahrassistenzsysteme. Auch der
Verkaufer kommt in vielen
Situationen sprichwaortlich
»iNs Schieudern®. Denn
haufig soll er nicht nur — wie seine
Berufshezeichnung sagt — Auto-
mobile verkaufen, sondern diese
auch giinstig und bedarfsgerecht
zukaufen. Eine Herausforderung,
vor der viele in der Branche immer
noch zuriickschrecken.
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Von Frank Herold

tellen wir uns einen mittelstin-

dischen Autohandelsbetrieb vor.
Nachdem der Inhaber Jahr-
zehnte lang mit seinem Neuwa-
gen- und Servicegeschift gute
Ertrige eingefahren hat, lduft es
seit einigen Jahren mit den kleiner gewor-
denen Margen nicht mehr so recht. Also
entschliefSt er sich, im Gebrauchtwagen-
sektor etwas zu tun. Im Grunde genommen
ist das eine hervorragende strategische
Entscheidung.

Also macht sich unser Unternehmer an
die Umsetzung. In der allmontiglichen
Verkduferbesprechung gibt er die neue
Marschroute bekannt. Man wolle ver-
stirkt auch den Zweite-Hand-Markt be-
dienen. Der GW-Mann am Tisch freut sich
schon, dass jetzt sein Bereich an Gewicht
gewinnen soll, denn schlieSlich fiihlte gera-
de er sich haufig eher als das Abschiebe-
gleis des Autohauses denn als erfolgreiches
und angesehenes Profitcenter.

Doch seine Vorfreude sollte nicht lange
wiahren. Denn in eben jener wichtigen
Teambesprechung kommt der Geschifts-
fiuhrer plotzlich mit einer ganz neuen Idee
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auf den GW-Verkaufer zu: Da er ja wisse,
was seine Kunden wollen, was am Markt
so gehe, solle er sich doch gleich auch um
den Zukauf renditetrichtiger Fahrzeuge
kiimmern. Das hatte eingeschlagen.

Kauf mal zu!

So oder so dhnlich lduft es sicherlich in vielen
Autobetrieben ab. Der GW-Verkaufer macht
sich anschliefSend auf die Suche, im Internet,
in Tageszeitungen und so weiter und so fort.
Nach der Methode ,, Try and error* wird er
probieren, scheinbar gunstige GW aus wei-
ten Entfernungen zu holen oder holen zu las-
sen. Naturlich erwischt er dabei das ein oder
andere Schnappchen. Aber der GrofSteil der
Akquisitionen ist doch eher Durchschnitt.
Fahrzeugbeschreibungen, die eben nicht ge-
nau passen, Instandsetzungsbedarf tiber an-
gegebenen Werten.

Dies wiederum hat mehrere Konse-
quenzen: Der GW-Verkaufer verbringt nun
einen GrofSteil seiner Arbeitszeit mit der
Suche nach der Stecknadel im Heuhaufen.
Negativerlebnisse frustrieren ihn zuneh-
mend. Seine eigentliche Arbeit — der Ver-
kauf - leidet sichtlich. Dies alles fiihrt zu
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Angela und Raimond Gustorf, Ge-
schaftsfiihrer Auto Zentrum West
Wir kennen das TOHA-Team seit vielen Jahren
und nutzen von Anfang an den TOHA Car-Con-
figurator zum Zu- und Verkauf von Fahrzeugen
neu und
gebraucht.
Dazu sprechen
wir dem
TOHA-Team ein
Lob aus: Das
gesamte Preis-
Leistungsver-
haltnis, die TOHA-Software, die Fahrzeuge vieler
Marken und Modelle und die seit Jahren zuver-
lassige Lieferung und stets korrekte Abwicklung
wollen hier hervorheben.

Wir alle kennen das Problem von unzuvertds-
sigen Partnern heim Ankauf von Fahrzeugen. Seit
wir mit den Leuten von TOHA arbeiten und die
einmalige Software CARSET im vollem Umfange
nutzen, haben wir nicht nur unseren Fahrzeu-
gumsatz deutlich steigern, sondern auch noch
nette Kollegen als Freunde finden kdnnen.

Wir konnen das TOHA-Team mit ruhigem Gewis-
sen weiterempfehlen.

einer regelrechten Verangstigung des GW-
Mannes und letztendlich zu dessen Uber-
forderung und Frustration. Die Konse-
quenzen fur das wirtschaftliche Ergebnis
kann man sich ohne grofSe Fantasie aus-
malen.
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Eine Losung
Dass es auch anders geht, beweist die tag-
liche Praxis der Firma TOHA Automobile
aus Hinterschmiding im Bayerischen Wald.
Die Stammkunden dieses Einkaufsdienst-
leisters haben das Risiko praktisch ausgela-
gert. Konkret bedeutet dies:
B Zugriff auf bis zu 80.000 Fahrzeuge
B Zustand eindeutig geklart
M Lieferung frei Haus
B Kurze Lieferfristen
B Bequeme Online-Plattform
B Nutzbar als Priasentationsmedium vor
Endkunde.
Fir den Hindler heifdt dies, er kann
ohne die vorher beschriebenen Risiken sei-

ne Angebotspalette im GW-Sektor attraktiv
bereichern. Der GW-Verkdufer wiederum
kann komfortabel vor Kunde agieren, eine
breite Auswahl anbieten und bekommt
qualitativ hochwertige Handelsware zu an-
gemessenen Preisen mit einem Full-Service-
Paket direkt frei Haus.

Zusitzlich zum Einkauf kann der
TOHA-Kunde, wie schon erwihnt, den
Verkauf iiber die Plattform CARSET abwi-
ckeln. Mit individuellen Finanzierungsan-
geboten und Komplettpaketen kann der
GW-Verkaufer strategisch ein Mobilitats-
package fiir den Konsumenten schniiren,
das diesen wiederum lingerfristig an sein
Autohaus bindet. Wie dies genau funktio-

niert, konnen Sie in GW-#rends Juli/August
2007 ab S. 26 nachlesen.

Fazit

Zukauf ist fur ein professionelles GW-Ge-
schift unabdingbar. Verniinftige Ware zu
beschaffen ist jedoch fiir den einzelnen
GW-Verkiufer oft eine Uberforderung und
vermeidet damit eher den wirtschaftlichen
Erfolg. Gewinnbringender ist die Nutzung
der Kompetenz externer Dienstleister, die
sich auf genau diese Dinge spezialisiert ha-
ben. Und wenn dann — wie bei TOHA Au-
tomobile — noch ca. 80.000 Fahrzeuge im
Zugriff sind, sollte dem profitablen GW-
Geschift nichts mehr im Wege stehen.

Fragen an André Oller, ,leitung Gebraucht-
wagen“, TOHA Automohile.

Kaufen Ihre Kunden Gebrauchtwagen eher als La-

gerware oder nach konkreten Endkundenanfragen?
André Oller: Unsere Kunden kaufen sowohl
Lager- als auch Wunschware, beides
schitzungsweise je zur Halfte. Wir stellen
jedoch fest, dass die Tendenz stark zum
Lagerzukauf geht.

In welchem Zustand befinden sich die Fahrzeuge,

wenn sie beim Handlerkunden ankommen?
André Oler: Wir klaren simtliche Zustands-
details unserer Fahrzeuge, d.h. Zustand
auflen und innen; ferner prufen wir das
Reifenprofil, Steinschlige (auch in der
Scheibe), Kratzer, Beulen, Ersatzschliissel,
lickenloses Scheckheft usw. Dies wird im
Kaufvertrag alles exakt festgelegt (teils
mit Bildern per E-Mail); nach Einver-
standnis unseres Kollegen wird das Fahr-
zeug bestitigt und, wenn er es wiinscht,
direkt an ihn ausgeliefert. Durch die ex-
akte Zustandsbeschreibung entstehen so
gut wie keine Beanstandungen vom Kaiu-
fer. Sollte das Fahrzeug nicht dem verein-
barten Zustand entsprechen, kann der
Kollege den Wagen sofort zuriickgeben.

Welche Lieferfristen haben

Ihre Gebrauchtwagen?
André Dller: Die Lieferzeiten liegen zwi-
schen 1-2 Wochen ab Bestelldatum.

Wie intensiv nutzen lhre

Kunden CARSET?
André Diler: Alle Handler, die bei uns einen
GW tiber CARSET gekauft haben, wollen
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samtliche Fahrzeuge sofort auf ihre
Homepage stellen und arbeiten beim Zu-
kauf sehr intensiv mit CARSET. Wir mer-
ken, dass der Verkauf an Gebrauchten
durch unsere Software stetig ansteigt, was
uns wiederum zeigt, dass diese vom Markt
sehr gut angenommen wird. Denn wer
kann schon behaupten, tiber 80.000 Fahr-
zeuge auf seiner Homepage mit seinen

Preisaufschliagen zu haben!

Welche Kernelemente unterscheidet Sie von
anderen Einkaufsquellen?

André Dller: Da sind eine ganze Menge an

Unterscheidungsmerkmalen zu nennen:

1. Sie haben als Hindler tber 80.000
Fahrzeuge und leichte Nutzfahrzeuge
auf Threr Homepage mit Thren individu-
ellen Aufschlagen.

2. Die Finanzierung ab 0,49 % Zins fiir alle
Fahrzeuge ist durch einen Finanzierungs-
rechner darstellbar, da dieser mit CAR-
SET im Hintergrund kombiniert ist.

3. Sie bekommen eine zuverldssige Pru-
fung aller Daten, Fahrzeugzustand etc.

4. Die Lieferung erfolgt frei Haus — wenn
gewtinscht

5. Der Hiandler titigt den Einkauf mit ,,Si-
cherheitsgurt®, d.h. eine Ruckgabe ist
moglich, wenn der Zukauf nicht wie
vereinbart korrekt abgelaufen ist (und
das trotz Handlergeschaft!)

6. Sie erhalten Topkonditionen durch un-
ser TOHA-Einkaufshindlernetz

1. Wir bieten eine innovative Suchmaske
mit intelligentem Ranking-System

8. TOHA ubernimmt fiir den GW-Einkau-

fer das komplette Risiko; bei anderen
Zukaufsquellen berichten uns manche
Hindler von abenteuerlichen Erlebnis-
sen mit bosen Uberraschungen: Zum
Beispiel waren zwei Fahrzeuge okay, fur
die Restlichen galt: ,Aufler Spesen
nichts gewesen“.

9. Zeitersparnis: Der Handler kauft am
PC bei uns ein; er verliert damit keine
lastige Zeit mit Suchen, Holen etc.

10. Die CARSET-Software unterstitzt den
Handler beim Einkauf, beim Verkauf,
bei der Finanzierung und sogar beim
Verkauf uber Kundenbindungspakete
mit Garantieverlangerungen.

11. Wir verkaufen nicht nur Fahrzeuge, wir
liefern auch viele Ideen und bieten Soft-
ware-Losungen an. SchliefSlich helfen wir
auch beim Verkauf an den Endkunden.

Herr Oller, herzlichen Dank fiir das Gesprach!

TOHA Automobil-Vertriebs GmbH

Heldengut 1a

94146 Hinterschmiding

Tel. 0 85 51/57 77-0 info@autotoha.de
Fax 0 85 51/57 77-27 www.autotoha.de



