Schneller und flexibler

Gastkommentar von Rainer Krosing, Geschaftsfiihrer der Autorola Deutschland GmbH, iiber die Gestaltung
eines effizienten Remarketing-Prozesses als zentrale Fragestellung fiir Entscheidungstrager im Automarkt.

n einem angespannten Markt mit fal-

lenden Restwerten und stagnierender

Nachfrage wird die Weitervermark-
tung von jungen gebrauchten Fahrzeugen
mit hohem Restwert(-risiko), aber auch
von Flotten- bzw. Leasingriicklaufern, zu-
nehmend zu einem wirtschaftlichen Risi-
kofaktor. Die Gestaltung eines effizienten
Remarketing-Prozesses wird dadurch zu
einer der zentralen Fragestellungen der
Geschiftsleitung und insbesondere der
Gebrauchtwagenverantwortlichen.

Fiir Verkdufer grofSer Flotten gibt es
momentan keine Prognose fiir steigende
Restwerte und neben den monetéren gibt
es auch operative Probleme, wie die Gren-
zen der Verkaufslager. Die Verschiebung
der Weitervermarktung auf einen spéteren
Zeitpunkt, um ,,bessere Preise“ zu erzielen,
stellt somit keine Alternative dar. Die Her-
ausforderung in der aktuellen wirtschaft-
lichen Situation: mit einem intelligenten
Mix aus effizienten Verkaufskanilen die
bestmoglichen Ergebnisse zu erzielen.

Verschiedene Kriterien wichtig

Fiir das professionelle GW-Remarketing
stehen den Entscheidern verschiedene
Kanile und Instrumente zur Verfiigung,
die im Einzelnen gepriift werden sollten.
Dabei spielen verschiedene Kriterien, wie
Kosten der Vertriebskanile, vorhandene
Vertriebsressourcen, Eigenvertrieb oder
Einschaltung eines Dienstleisters, Ziel-
gruppe (professioneller Hindler und/oder
Privatperson) und Zielmarkt (lokal, nati-
onal oder international) sowie die Be-

schaffenheit des Angebots, das heifit der
Fahrzeugmix, eine entscheidende Rolle.

Die Beurteilung des einzelnen Remar-
keting-Kanals erfolgt anhand der individu-
ellen Bediirfnisse und Vertriebsressourcen
der Flottenbetreiber. Dabei sind zwei be-
triebswirtschaftliche Kriterien entschei-
dend: der Zeitbedarf, um den GW-Bestand
zu vermarkten, und die zu erwartenden
Verkaufserlose unter Berticksichtigung der
Vertriebswegekosten.

In einem effizienten Markt spiegeln
die erzielten Verkaufspreise die aktuellen
Marktwerte der Fahrzeuge wider. Je mehr
potenzielle Nachfrager {iber ein Angebot
informiert sind, desto eher wird der
Marktwert erreicht. Das Kauferpotenzial
eines Remarketing-Kanals ist somit eines
der entscheidenden Kriterien fiir die Ho-
he der Verkaufserlose.

Remarketing-Kanile

Nachfolgend werden einige Remarketing-
Kanile schematisch mit ihren Auspri-
gungen bei dem variablen Kiuferpotenzi-
al und der Abverkaufszeit dargestellt.

. Zur Person

Werden Abkommen mit den Aufkdu-
fern getroffen, ist meistens nur eine kleine
eigene Remarketing-Organisation not-
wendig. Der Fahrzeugbestand kann
schnell und ohne grofle interne Kosten
abgestoflen werden. Das Kiuferpotenzial
beschrankt sich auf die ausgewéhlten Auf-
kaufer, die erzielten Restwerte spiegeln zu-
meist nicht den vollen Marktwert wider.

Bei der Vermarktung iiber den Stand-
platz des Handlers/Flottenbetreibers
werden Fahrzeuge dem lokalen und regi-
onalen Markt angeboten. Dem Kauferpo-
tenzial sind geografische Grenzen gesetzt
und der Zeitbedarf, bis jedes Fahrzeug
den passenden Kiufer findet, ist mittel bis
lang. Zur Verkiirzung der Abverkaufszeit
koénnen Werbemafinamen zur Bekannt-
machung des Fahrzeugstandorts iiber re-
gionale Grenzen hinweg dienen. Da dieser
Vermarktungsweg sowohl geografische
und logistische Grenzen hat als auch mit
erheblichen Informationskosten auf Ver-
kaufer- und Kéuferseite verbunden ist, er-
reichen die Verkaufspreise hdufig nicht
die maximalen Marktpreise.

Seit Januar 2007 hat Rainer Krdsing bei der in Hamburg ansassigen
Autorola GmbH die Funktion des Geschéftsfiihrers inne. Davor zeichne-
te der heute 42-Jéhrige fiir den Gro8kundenbereich und das Business
Development bei mobile.de verantwortlich. Weitere berufliche Stati-
onen des gelernten Industriekaufmanns und studierten Betriebswirts:
unter anderem Vertriebsleiter Neuwagen in den Niederlanden, Irland
und Island bei Volkswagen. Zudem entwickelte er im Bereich E-Com-
merce das Lead-Generation-Konzept,,AutoZone” fiir die Marke VW.
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Online-Gebrauchtwagen-Borsen
Die Vermarktung tiber Online-GW-Boérsen gehort zum Stan- I A N K K A R I E N u
dardinstrument der meisten GW-Héndler und einiger Flotten- —

betreiber. Der potenzielle (private) Kduferstamm ist sehr grofS. 3 ==
Die Fahrzeuge werden zu einem selbst fixierten Preis e;gnge- El nfac h ] SC h n el I - U be ral I =
stellt. Dieser statische Verkaufkann mit einigen Nachteilen ver-
bunden sein. So ist die Preisgestaltung von entscheidender Be-
deutung fiir die Verkaufsgeschwindigkeit. Je aggressiver die
Preise, desto schneller werden die Fahrzeuge in der Regel ver-
kauft. Zusatzlich muss Zeit fir Verhandlungen und Fahrzeug-
prasentation mit einzelnen Kaufinteressenten eingeplant wer-

den. Beim Verkauf an privat sollten zudem auch die Kosten fiir TOTAL 0,2 km
Gewihrleistungsanspriiche berticksichtigt werden. =4

In der Realitit sind verschiedene Kombinationen der skiz- . 4 . 2 e 23 km
zierten Vertriebswege denkbar. Fahrzeuge werden oft parallel § a5 4 45 km
uber den Standplatz des GW-Héndlers und in Online-Borsen " WESTRALEN 0

angeboten. Eigene Online-Plattformlésungen der Banken . = ' . | TOTAL 66 km
oder Flottenbetreiber kombiniert mit eigenen Standplitzen -

erfreuen sich derzeit einer steigenden Beliebtheit. Hier sollten TOTAL 84 km
die Marketing- und Betriebskosten genau kalkuliert und ge- - 8| AVIA 97 km
priift werden. Zur Erlangung eines hohen Bieter-/Kduferpo-

tenzials fiir die eigene Plattform sind erhebliche Investitionen TOTAL 110 km §

in Bekanntheit und Nutzung und damit hdufig Marketingaus- _ T 133 km
gaben im sechsstelligen Bereich unerldsslich. ; _

Die dynamische Preisbildung durch Fahrzeug-Versteige- ¢ . AVIA 156 km
rungen eignet sich am ehesten, um den realen Marktwert zu TOTAL 171 km
erzielen. Bei der Vermarktung werden in diesem Fall Fahr-
zeuge zu den Versteigerungspldtzen transportiert und dort an G 198 km
die anwesenden Handler zum Hochstgebot verkauft. - - . e AVIA 211 km [
Vorteile von Online-Auktionen TOTAL 230 km

Sehr effizient ist der Fahrzeugverkauf in Online-Auktionen.
Dieser Remarketing-Kanal ist gekennzeichnet durch geringe
Informationskosten fiir Verkdaufer und Kéufer und weist na-
hezu keine Zugangsbeschriankungen fiir Bieter auf. In Kom-
bination mit einem multimedialen Marketing sorgen Online-
Auktionen fiir grofitmoégliche Bekanntheit, Nutzung und
somit fiir optimale Verkaufspreise. Damit eignet sich dieser
Remarketing-Kanal am besten, um den aktuellen Fahrzeug-
wert am Markt zu erreichen und iiberzeugt durch hohe Ver-
marktungsgeschwindigkeit und Kosteneffizienz. Zum Bei-
spiel entfallen die Kosten fiir den Transport zum Auktionsplatz
und - falls das Fahrzeug nicht versteigert wurde — auch die
Kosten fiir den Riicktransport. Es gibt auflerdem keine geo-
grafischen Barrieren, die Teilnahme an den Auktionen ist zeit-
und ortsunabhingig und das Kauferpotenzial somit sehr

hoch, was sich wiederum positiv in den Verkaufsquoten und A " ]i\l/_'_it JOLAL ;’anl(;kar;len steht g‘ne;o%ig
-erlosen widerspiegelt. RAINER KROSING e SRS (oecke REEEINEtZ VolTlnen 2

Stationen der Marken TOTAL, AVIA und
Westfalen zur Verfugung. Wir vereinfachen lhr
Fuhrparkmanagement und den Alltag |Ihrer Fahrer —
jetzt auch Uber die Tankstelle hinaus! Ab sofort kdnnen Sie
Die seit 2005 konsequent auf Online-Auktionshandel spe- deutschlandweit an ca. 50 Parkhdusern der VINCI Gruppe
Zialisierte Autorola GmbH mit Sitz in Hamburg bietet ihren Ihre Parkplatzgebtihren bezahlen.
Kunden neue, innovative Vermarktungskonzepte im On-
line-Bereich. Die Autorola Gruppe ist mittlerweile in 16 eu-
ropaischen Landern und den USA vertreten. Die Fahrzeuge
von Leasinggesellschaften, Autovermietern, Herstellern,
Héndlern und Privatpersonen werden durch die Online-
Auktionsplattform einem Kundenstamm von {iber 63.000
gepriiften Autohédndlern angeboten.

Mehr Infos unter: 030 2027 8722, www.totalcards.de”
oder card.services@total.de. 2
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