Uber Konzeptanbieter kénnen Autohéuser Neu- und Gebraucht-
wagen diverser Marken anbieten. Im Bild der ELN-Partner Bobin-
ger, der seit iber zehn Jahren als Mermarkencenter auftritt.
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Neue Heimat fiir freie Handler
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Héndler, die ihren Vertriebsvertrag verlieren, stehen nicht allein da.
Sie kdnnen sich zum Beispiel einem Mehrmarkenkonzept
anschlieRen. Die Anbieter bauen laufend ihre Leistungen aus.

Von Yvonne Simon

stellervertrag, mussen sie sich neu orientieren

und aufstellen. Das gilt fiir den Bezug von Fahr-
zeugen, aber auch fiir Leistungen wie IT-Systeme, Teile-
bezug und Marketing-Unterstiitzung. Dabei konnen
ihnen Mehrmarkenkonzept-Anbieter helfen, die ihre
Angebote fiir Handler stetig erweitern.

Beispielsweise die S&S Internet Systeme GmbH, die
das Handelssystem ELN betreibt. Bei S&S ist gerade ei-
niges im Wandel. Im September hat Markus Hamacher
die Inhaberschaft und Geschéftsfihrung tibernommen.
Hamacher war bereits bis 2022 fiinf Jahre lang Ge-
schéftsfiihrer des Unternehmens und hat grofRe Pline,
um Héndlern auch kiinftig ,eine komplette Heimat" jen-
seits des Vertragshandels zu bieten.

Allenvoran soll das System auf den Bereich Aftersales
erweitert werden. Handler méchte Hamacher mit Repa-
raturinformationen sowie Original- und Aftermarket-
teilen versorgen. ,Wir wollen den Handel befihigen,
Mehrmarken-Reparaturleistungen anzubieten, erklart

Verlieren markengebundene Handler ihren Her-
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Hamacher. Zudem priift das Unternehmen, inwiefern es
das ELN-Konzept um den Handel mit Zweiradern erwei-
tern kann. ,Wir mochten unseren Partnern E-Bikes,
Fahrrdder und E-Scooter zuganglich machen und priifen
gerade intensiv Bezugsquellen®, so Hamacher.

Im Kerngeschaft Autohandel haben die rund 800 ELN-
Partner Zugriff auf an die 30.000 Fahrzeuge. Mittler-
weile kénnen sie tiber ein Partnerunternehmen auch
gleich den Transport hinzubuchen. Der Fokus liegt vor
allem auf Neu- und Jahreswagen. Die klassischen EU-
Neuwagen seien in den letzten Jahren schwer lieferbar
gewesen. Die Lage entspanne sich nun aber. Hamacher
ist tiberzeugt, dass EU-Fahrzeuge in den kommenden
Jahren wieder an Relevanz gewinnen.

| Apps und B2B-Bérse bei Toha

Der Konzeptanbieter Toha aus Hinterschmiding spiirt
bereits eine gestiegene Nachfrage nach Bestellware und
EU-Neuwagen. ,Die Menschen nehmen wahr, dass die

Bild: S&S Internet Systeme GmbH

Lieferzeiten wieder kiirzer sind, und konfigurieren sich
ihre Autos individuell”, berichtet Andreas Jonscher, Mit-
glied der Geschaftsleitung. Das Unternehmen hatte zu-
dem im Frithjahr sein Geschaftsmodell um eine B2B-Ge-
brauchtwagenborse erweitert (s. »kfz-betrieb«-Ausgabe
25-26/2023) und sein Handlerportal Toha.net um neue
Funktionalititen erganzt. Dazu zdhlen zum Beispiel eine
App, mit der die Nutzer Zustandsberichte erstellen und
im Portal direkt mit Fahrzeugen verkniipfen kénnen,
sowie eine weitere App, die den Handler unterstiitzt,
professionelle, freigestellte Fahrzeugbilder mit dem
Smartphone aufzunehmen. ,Wir wollen mit einer be-
zahlbaren Systemlandschaft den freien Handel bei der
Digitalisierung unterstiitzen®, fasst Jonscher zusammen.
Der Fahrzeugbestand und -vorlauf (inklusive Zentralla-
gerbestand) von Toha umfasst derzeit um die 1.000
Fahrzeuge. Der Anbieter baut vor allem den Bestand an
leichten Nutzfahrzeugen aus. Die Anzahl der Toha-Nut-
zer steige nun wieder an. Vor allem spiire man Zulauf
von Handlern aus gekiindigten Netzen. Der Anteil von
Vertragshédndlern liege derzeit bei 30 bis 40 Prozent.
Die Einkaufsgenossenschaft Automobile (EGA) regis-
triert derzeit viel Zulauf von Markenhéndlern, die sich
ein zweites Standbein aufbauen wollen, sowie von ge-
kiindigten Vertragshdndlern. Zum Jahresende rechnen
die Geschaftsfiihrer Wolfram Lambeck und Thorsten
Cordes mit 1.400 Bestandshandlern. Der Fahrzeugbe-
stand bestehe zu rund 80 Prozent aus Gebrauchtwagen.
Gerade Fahrzeuge mit Preisen bis zu 15.000 Euro seien
derzeit sehr begehrt. Es gebe auch zunehmend wieder
EU-Neuwagen. Doch diese seien aktuell weniger gefragt.
Die Genossenschaft arbeitet derzeit an einer neuen
Benutzeroberfliche des Portals EGA.net, die den Hand-
lern effektiveres Arbeiten, etwa bei der Fahrzeugerfas-
sung, ermoglichen soll. Aktuell testen Lambeck und
Cordes die Neuerungen in ihren eigenen Autohdusern,
um siebei,bestandener Priifung” allen Partnern zur Ver-
fiigung zu stellen. Zudem hat die EGA ihren Fokus zu-
letzt verstarkt auf das Thema Ankauf gelegt und unter-
stiitzt Handler bei der Bewerbung ihres Ankaufstools. In
ihren eigenen Betrieben mache frei zugekaufte Ware um
die 20 Prozent des Absatzes aus, so die Geschiftsfiihrer.

| Kauf per Knopfdruck

Autobund aus Weischlitz plant in den kommenden Mo-
naten einen Relaunch seiner Website. ,Wir wollen einen
hochmodernen Onlinevertrieb implementieren, kiin-
digt Griinder Erich Laube an. Kunden sollen Fahrzeuge
dann per Knopfdruck kaufen und wahlen kénnen, ob sie
das Fahrzeug bei den Autobund-Lizenz-Partnern abho-
len oder sich vor die Tiir liefern lassen méchten. Fiir den
ausliefernden Handler sieht Laube den Vorteil, dass die-
ser den Kéaufer als Werkstattkunden binden kann.

Im Gegensatz zu den anderen Konzeptanbietern tritt
Autobund gegentiber dem Endkunden immer als Rech-
nungssteller aufund trage somit das Handelsrisiko. Das
Unternehmen hat im Ende August abgeschlossenen Ge-
schéftsjahr zwei Prozent Umsatzrendite erzielt. Fiir die
nachsten zwdlf Monate rechnet Laube mit einem Pro-
zent aufgrund der zogerlichen Kundennachfrage. Der
Fahrzeugbestand umfasst aktuell gut 700 Fahrzeuge.
Hinzu kommt B2B-Ware. 60 bis 70 Prozent der Fahrzeu-
ge seien Kurzzulassungen, der Rest klassische Ge-
brauchtwagen. Mit Neuwagen Geld zu verdienen, sei
derzeit schwierig, sagt Laube. Teils vermarkte man Neu-
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wagen, um an Inzahlungnahmen zu kommen - die seien
gewinnbringender.

Auch die Oberpfilzer Auto- und Dienstleistungsge-
sellschaft (DADG) arbeitet am Ausbau ihres Mobilitats-
konzepts bis hin zum Onlinekauf per Knopfdruck fiir
Endkunden. Ende des zweiten Quartals 2024 soll die
Funktion auf den Websites der Partner zur Verfiigung
stehen. Das Unternehmen hatte 2021 seine Handels-
plattform Lumen eingefiihrt und erweitert diese konti-
nuierlich. Sie soll unter einer Bedienoberfliche alle Ar-
beitsschritte des Fahrzeugverkaufs vereinen, darunter
die Inserierung, die Leadbearbeitung, die Finanzie-
rungsrechnung, den Abschluss einer Anschlussgarantie
oder die Bearbeitung eines Werkstattauftrags. Ge-
schiftsfiihrer Johannes Ritter hebt vor allem die Anbin-
dung des Systems an Banken hervor. DADG-Partner
wiirden dabei verschiedene Banken zur Auswahl erhal-
ten und kénnten somit die beste Kondition wahlen.

Die Anzahl der DADG-Partner steige jahrlich um 10 bis
15 Prozent, berichtet Ritter. Rund 80 Prozent seien freie
Héndler. Der Absatz sei Anfang des Jahres stark gewach-
sen. Nun befinde man sich auf Vorjahresniveau. Rund
1.500 Fahrzeuge seien derzeit direkt verfiigbar, hinzu
kommen 800 kurzfristig bestellbare Autos mit ,sicherer
Lieferzeit”, erklért Ritter. Zudem soll es fiir DADG-Sys-
tempartner die Moglichkeit geben, ihre Handlerbestin-
de untereinander zu handeln. Voraussetzung ist unter
anderem, dass die Fahrzeuge maximal drei Jahre alt sind
und nicht tiber 100.000 Kilometer auf dem Tacho haben.

| Keine Angst vor Agenturmodellen

Egal bei welchem Konzeptanbieter man nachfragt: Alle
eint, dass sie optimistisch nach vorn blicken - auch an-
gesichts der Ausbreitung von Agenturmodellen. Zum
einen sei durch die Umstellung auf Agentursysteme und
die zahlreichen Netzki{indigungen mit weiterem Zulauf
an Partnern zu rechnen. Gleichzeitig sind die Anbieter
tiberzeugt, dass Fahrzeuge, die tiber die Agenten nicht
an Kunden gebracht werden, weiterhin zur Verfiigung
stehen. ,Die Ware wird sich ihren Weg suchen®, ist ein
haufig zu hdrender Satz. m




