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Das TOHA-Modell

MEHRMARKENHANDEL — Die TOHA Automobil-Vertriebs GmbH bietet
den Zukauf von individuellen EU-Fahrzeugen. Als neuer Bankpartner
fungiert die readybank. von upo schwickat

LESEN SIE HIER...

... wie Handler mit Hilfe der Software von TOHA
individuell konfigurierte EU-Fahrzeuge bestel-
len konnen. Bei der Finanzierung unterstiitzt sie
eine Einkaufskreditlinie der readybank.

er Handel mit EU-Fahrzeugen
D kann eine lukrative Ergénzung

zum Markenhandel sein. Manche
freien Héndler haben sich sogar auf den
alleinigen Handel mit Re-Importfahrzeu-
gen spezialisiert. Entscheidend fiir den
Erfolg ist dabei, dass man iiber giinstige
und zuverldssige Einkaufsquellen im eu-
ropéischen Ausland und iiber eine laufend
aktuelle Marktiibersicht verfiigt.

Individuelle Konfiguration

Die TOHA Automobil-Vertriebs GmbH
in Niederbayern hat vor zehn Jahren eine
onlinegestiitzte Software entwickelt, die
genau diese Voraussetzungen erfillt. Die
Hindler erhalten einen Uberblick iiber
samtliche Modellversionen und Preise
von 26 Automarken in 25 europiischen
Landern und kénnen zugleich tiber den
Fahrzeug-Configurator ihre individuelle
Bestellung aufgeben. ,,Unsere Software
CARSET liefert die Grundvoraussetzung,
um als kleiner oder mittelgrofSer Handels-
betrieb auf zahlreiche Fahrzeuge unter-
schiedlicher Marken zuzugreifen und
diese individuell zu konfigurieren und zu
finanzieren, erklart Anton Donnerbauer,
Einkaufsleiter bei TOHA.

200 Handlerpartner

Mittlerweile nutzen rund 200 Hindler die
Kompetenz der Marktexperten von
TOHA, die sich seit 1990 mit dem Import
von Neufahrzeugen aus europdischen
Landern befassen. Die Firma wirbt dabei
mit ihrem effizienten und zuverldssigen
Management des gesamten Beschaffungs-
prozesses und ihrem dichten Handels-

34 AUTOHAUS

Ideale Erganzung: Anton Donnerbauer, TOHA Automobil-Vertriebs GmbH, und Bernhard Schoder,

readybank

partnernetz in Europa. Bestellt werden
konnen sowohl Neufahrzeuge als auch
hochwertige Gebrauchtfahrzeuge sowie
kleinere Nutzfahrzeuge. Den neu instal-
lierten Nutzfahrzeug-Konfigurator fiir
Volkswagenmodelle bezeichnet Donner-
bauer als einzigartig in der Branche.

Obwohl aufgrund der Umweltpramie zur-
zeit der gesamte europdische Pkw-Markt
fiir Neu- und Jahreswagen bis 15.000 Euro
leer gekauft ist - und natiirlich auch die
Firma TOHA mit Lieferschwierigkeiten
zu kdmpfen hat -, 1dsst sich mit EU-Fahr-
zeugen nach wie vor gutes Geld verdienen.
Dafiir sorgen neben den erheblichen
Preisdifferenzen bei gleichen Modellen in
Europa auch die Rabatte durch das TOHA-
Einkaufsnetz und die schnellere Verfiig-
barkeit von Produkten, nach denen haupt-

sachlich hierzulande eine hohe Nachfrage
herrscht.

Eigene Preiskalkulation

Der reine Fahrzeugzukauf tiber das Portal
www.autotoha.de mit rund 1.000 Lager-
fahrzeugen und dem eigenen Fahrzeug-
Configurator ist fiir Handler kostenlos.
Fir die Nutzung der Software CARSET
wird eine monatliche Nettogebiihr von 59
oder 98 Euro erhoben.

Der TOHA Configurator funktioniert
dabei als ein internetgestiitztes Daten-
banksystem, das fiir die ausgewéhlte Mo-
dellvariante sofort die Preisdifferenz zum
vergleichbaren deutschen Modell aufzeigt.
Besonders gefragte Modell-Varianten
werden als sog. ,,Top-Angebote® bereits
vorkonfiguriert aufgelistet. Dazu wurde

7/2009



T N [ oo e HANDEL | N
i st
Hat3lieh willkamman bed CARERT M | -Tirwr »
IBrer par Var plattfarm | [ L] -
180 T VEF B {0 AL § g o 1] LTS
B swodn Faoia PP — a 5
fiaAansite rebrar e
, R . %
- ebgardds MaMBGuURASR warkin sabibrachand [Rrer Wirgaben burchast T e P e
T ard eed mpr atar - . = [Smrrt b e e e . e
: m: T —— e . "
T 3 - sk LT_B¥P30 8 {Braparin RadT 08 L} |
u.-rﬁu-' fl v ek LN (B haitei L7, T : :::::':‘w : :
Gebraurhalrreugs | - . .
n-pnnm.-l st e s Ampelol ‘ Fancrtarberban v, bkt = .
il e Froremrnay Fur dakrer end da by s -
“'ﬂml AT d BriEaRn F Preied Bl Fi veeleithle b LBt Falvie 8 e Deuisian P R kil & TT]
v | 0 T
BAnaT— ! . e . | | e bar nlmifir e e e Lnala g L i1
: Crane sarran
. e 0= I e : -
H"ﬂ‘-ll"*l"ll .:‘..'.‘...-... Clmutiinic ! o) Wlima arlear, swiseaimll L WA
bl e Lodsramarsd {§-Samsan Duigr - -
l 14,170,060 € i umsuknan Wadul R = g
I'“'“m.‘-“..“". Rl i N gl e 5 E ‘ et B e 30§ it Bt i L .
ludrrull A B R B e Sty ) B = -
T Y 1 BT M —_— L
Hmabdas i Tre s &R elpe B T e L -
S —— [T TR - L] e ]
Saeptad it Repaliol, ei ole gumihben A rafuigrilararts baskitet | whit ol Gl B - -
| B b oot e - -
Cerbl = BRAGE » LI SLEW (T0FS), Suarg T e » ”
Ao et thar BT - -
Argebutsmin 11,578, 00 C ‘ e
Braparmin sum . Losengres” vae o 1.7 0 | Rk asba o B R - =
Tewvabeban weiomd - *
g el T B2 R, Ve & -
Bibarr mhitd ndur doipivianen o fl B S el Beaiie med Dretieaes il PR degt. TorgiiPe i wegedate bickist & [y
- \ [ETe Srrseeruy & -
Serairageag o Feriaray &
. . I . . < ripeteim 12 . .
Nach der Fahrzeug-Konfiguration werden jeweils das optimale und das giins- T
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werden auch Ausstattungsunterschiede und deren Preise verglichen.

unter Beriicksichtigung ausldndischer
Sonderaktionen die Ersparnis zum deut-
schen Modell maximiert. Besonders hilf-
reich ist dabei, dass bei einer Nachkonfi-
gurierung simtliche Differenzen in der
Ausstattung inklusive Preise zwischen
deutschem und giinstigstem EU-Modell
aufgelistet werden.

Mit der kostenpflichtigen Software
CARSET haben die Handler zusétzlich die
Moglichkeit, das komplette TOHA-Fahr-

) Wir sprechen kleine
und mittelstandische
Hiandler an «

zeugangebot als eigene Internetseite dar-
zustellen und mit individuellen Aufschli-
gen in Euro oder Prozent zu versehen. Der
Vorteil liegt auf der Hand: Verkdufer und
Kunde konnen so das Wunschfahrzeug
gemeinsam konfigurieren, ohne dass der
urspriingliche Einkaufspreis fiir den Kun-
den sichtbar ist. Bei der Inzahlungnahme
eines Gebrauchtwagens verrechnet das
System automatisch am Ende der Konfi-
guration den Endpreis, wobei tiber ein
extra Eingabefeld ein tiberhohter Herein-
nahmepreis unbemerkt wieder ausgegli-
chen werden kann.

Eigene Einkaufsfinanzierung

Doch auch der giinstigste Autopreis wird
heutzutage von der Mehrheit der Kunden
finanziert. Aus diesem Grund hat die
TOHA Automobil-Vertriebs GmbH eine
Kooperation mit der readybank geschlos-
sen. ,Wir sprechen die gleichen Kunden,
namlich kleine bis mittelstindische Hiand-
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ler, an und ergénzen uns in vielen Berei-
chen®, so Bernhard Schoder, Leiter Ver-
trieb Automotive der readybank.

Der auf CARSET hinterlegte Finanzie-
rungsrechner bildet automatisch die Kon-
ditionen der readybank ab. Mit der ausge-
druckten Kalkulation kann so innerhalb
kiirzester Zeit eine Kreditzusage eingeholt
werden.

Um den TOHA-Héndlern auch grofle-
re Einkéufe zu ermdglichen, bietet ihnen

die readybank neuerdings auch eine Ein-
kaufsfinanzierung an. ,,Die Hausbank will
keine Lagerwagen-Finanzierung und
Briefverwaltung mehr anbieten. Da helfen
wir eben den Héndlern®, betont Schoder.
Mittlerweile arbeiten 35 TOHA-Partner
aktiv mit der readybank zusammen. ,,Die
Héndler schétzen vor allem unsere per-
sonliche Betreuung®, so Schoder, der im
Gegenzug auf eine entsprechende Absatz-
finanzierung hofft. =

INTERVIEW MIT BERNHARD SCHODER, READYBANK

AH: Herr Schoder, wie hat sich der Bereich Auto-
motive Ihrer Bank entwickelt?

B. Schoder: Wir haben uns im vergangenen Jahr
auf den Bereich Automotive, und zwar speziell
Konsumentenkredite, fokussiert. Dadurch
gelang uns im Autogeschéft ein Wachstum

um 50 Prozent gegeniiber dem Vorjahr. Mittler-
weile kooperieren wir mit Giber 1.000 Autohdu-
sern.

AH: Haben Sie ein spezielles Programm fiir die
Umweltpramie?

B. Schoder: Die readybank unterstiitzt ihre Hand-
ler mit einer sehr unblrokratischen, aber effizi-
enten Losung. Der Kunde kann die 2.500 Euro
Umweltpramie finanzieren und ohne Zusatzkos-
ten auf ein Kreditkonto nachtréglich einbezahlen,
wenn er das Geld von der Behorde erhalten hat.
Sollte er es spater nicht einbezahlen wollen und
sich damit einen anderen Wunsch erfiillen, ist das
fiir uns auch in Ordnung.

AH: Trotz Umweltprémie ist der Automarkt
schwierig. Wie reagiert die readybank darauf?

B. Schoder: Die Finanzkrise hat zu Verunsiche-
rung und Kaufzuriickhaltung auf der Kundenseite
gefiihrt. Und sicher wird der Effekt durch die Ab-
wrackpramie nicht alle Verwerfungen komplett
kompensieren kénnen. Aber gerade der Kleinwa-

genmarkt, in dem auch die readybank mit ihren
Finanzierungen stark ist, profitiert Giberproportio-
nal. Zudem glaube ich, dass einige Autobanken
Probleme bei ihrer Refinanzierung bekommen
werden. Diese Chance werden wir konsequent
nutzen, um neue Handler und weitere Marktan-
teile zu gewinnen.

AH: Sie finanzieren neuerdings auch den Einkauf
fiir Autohandler. Was waren die Griinde fiir die-
sen Schritt?

B. Schoder: Wir arbeiten seit Jahren erfolgreich
mit einer steigenden Anzahl an Autohausern zu-
sammen. Deren Hausbanken wollen keine Lager-
wagen-Finanzierung und keine Briefverwaltung
mehr ibernehmen. Dafiir springen wir ein. Bei
der readybank erhélt der Handler seinen angefor-
derten Kfz-Brief innerhalb von einem Tag.
Natdrlich wollen wir mit diesem Schritt auch Ab-
satzgeschéaft generieren. Dazu bieten wir unseren
Handlern fiir maximal ein Jahr lang fixe Kredit-
konditionen und geben ihnen so Planungssicher-
heit. Das ist den meisten lieber als irgendwelche
Riickvergiitungen, die sich meistens nur auf ein
Fahrzeug beziehen. Wir sind zwar preiswert, ha-
ben aber nie mit Kampfpreisen gelockt. Wer mit
uns zusammenarbeitet, hat einen verlasslichen
Partner, mit dem man auch in schwierigen Zeiten
planen kann.
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