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B2B-NEUWAGENHANDEL

Alternative
Einkaufsquellen

Bestelifanrzeuge

Lagerfahrzeuge

Dienstieistungen

Wir Uber uns

sWerden Sie mit uns zum
erfolgreichen Mehrmarkenhandler!*

Die gesamte EU auf einem sitbernen Tablett mit kompietter und kompetentar Werbe-

direkt auf Ihr Autotiaus Das ist die hone Kunst des
feh freue mich auf el mit thoen,

At O narnaer

Autohduser kdnnen beim Kfz-Einkauf auf Vermittler und Netzwerke
zugreifen, die neben Neu- und Jungwagen auch ein Label fiir den
Mehrmarkenhandel anbieten, Vertriebsunterstiitzung inklusive.

Der nationale und internationale Zukauf
von Neu- und Jungwagen fast aller Marken
spielt in den Autohdusern eine wachsende
Rolle. Und er wird immer leichter, dank der
im Internet entstandenen und entstehen-
den Zukaufs-Plattformen. Der Uberblick
hier zeigt, was sechs dieser groBen Platt-
formen dem Autohandel zu bieten haben.

tindigungen der Héandlervertrige,

die Erweiterung des eigenen

Marken- und Modelle-Portfolios
in den Autohdusern und Kfz-Werk-
stitten, die ihre Geschifte um den Ver-
kauf von gefragten Fahrzeugen erginzen
wollen: Das sind nur einige der Griinde,
weshalb neue, lindertibergreifende Ein-
kaufsquellen fiir Neu- und Jungwagen
gesucht sind. Solche Moglichkeiten lie-
fern verstirkt Anbieter und Online-Platt-
formen im B2B-Handel. Denn sie bieten
sowohl frische Ware aus der EU als auch
teilweise aus Deutschland an (siehe Ta-
belle rechts: ,,Zugang zu Neu- und Jung-
wagen: Losungen und Konditionen®).

12 AUTOHAUS

Ob Autobund, Delta Car Trade, die Ein-
kaufgenossenschaft Automobile e. G.
(EGA), Eurocars Logistic Netz (ELN), Pro
Neuwagen oder die Toha Automobil-Ver-
trieb: Sie zdhlen inzwischen viele Handler
und Kfz-Werkstatten zu ihren Partnern.
Wihrend Autobund hierzulande bereits
rund 80 Partner unter seinem Banner
vereint, verzeichnet Delta Car Trade ins-
gesamt rund 595, von denen 125 aus
Deutschland kommen. Der EGA haben
sich rund 900 Héndler angeschlossen.
ELN hat aktuell rund 815 Teilnehmer in-
klusive Testteilnehmer, welche die ELN-
Borse vollumfinglich nutzen kénnen. Pro
Neuwagen spricht von iiber 5.500 aktiven
Mitgliedern. Toha nennt zwar keine ab-
solute Handleranzahl, spricht aber von
einem Volumen je Hiandler von 30 bis
500 Stiick pro Jahr. Diese bestehen zu
45 Prozent aus freien und 55 Prozent aus
markengebundenen Hiandlern, die im
vergangenen Jahr insgesamt rund 5.000
Fahrzeuge und damit mehr als 800 Ein-

heiten im Vergleich zum Vorjahr gekauft
haben.

Nie war der B2B-Fahrzeughandel leichter als
heute: Spezielle Internet-Plattformen
machen’s moglich

Der Grof3hindler aus Niederbayern be-
ziffert auch die Vorteile fiir die Handler,
die beim Einkauf von EU-Neuwagen ent-
stehen konnen. Bei tiber der Hilfte aller
angebotenen Fahrzeuge bzw. Modelle
liegt Toha bei einem Rabatt von ca. 20 bis
48 Prozent gegeniiber dem deutschen
Modell. Zudem kénne der Hindler damit
dem Kunden eine viel grofiere
Modellpalette anbieten und mit einem
grofleren Angebot an Lagerfahrzeugen
aus der gesamten EU punkten - ohne
qualitative Unterschiede bei den Fahr-
zeugen. Unterschiede in den Ausstat-
tungs-Details wiirden durch den Toha-
Konfigurator exakt dem deutschen Mo-
dell gegeniibergestellt. ,Dadurch ist der
Hindler in der Lage, EU-Fahrzeuge nach
Kundenwunsch wie in Deutschland zu
bestellen. Der Handler wird dadurch
nicht nur konkurrenzfihiger, er kann
auch mit Sondermodellen, welche nur in
einem EU-Ausland verfiigbar sind, dem
Kunden besondere Angebote schniiren®,
sagt Toha-Geschiftsfithrer Anton Don-
nerbauer.

Niedrige Einstiegshiirden fiir

eine Partnerschaft

Bei allen Neuwagen-Anbietern erhalten
die Handler einen Zugang, wenn sie be-
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