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_ von Riickliufern auf Gebrauchtwagenzentren,
Online-Auktionen und Privatkunden

.G'e-hr.auchtwagenﬁerkaufﬂrun ALD Auturﬁblive in
Dorfmark

amit in der Endabrechnung die
DKasse stimmt, miissen Leasing-

unternehmen den Gebraucht-
markt im Griff haben. Wie aber lassen sich
die Riicklaufer in einem Markt unterbrin-
gen, der bis vor Kurzem durch schlappe
Preise und Uberkaparzititen gekennzeich-
net war? FIRMENAUTO hat dazu sieben
verschiedene Leasinggesellschaften be-
fragt. Klares Resultat: Alle Unternehmen
halten mehrere Eisen ins Feuer, um Risi-
ken zu minimieren und die Wettbewerbs-
fahigkeit zu sichern.

»Letztlich kommt es auf ein breites
Spektrum an Vermarktungswegen an, um
einen grofien Benchmark zu erzcugens,
weifs Klaus Pfeiffer, Ressortleiter Remar-
keting bei Arval Deutschland. Fast alle
Leasingfirmen kombinieren das Engage-
ment im Handel mit dem Verkauf in eige-
nen Gebrauchtwagenzentren, Automark-
ten und Qutlets. Dazu kommen in
kleinerem Umfang Angebote wie der Fah-
rerverkauf. Zusitzlich erweitern profes-
sionelle Fahrzeugvermarkter wie BCA
Autoauklionen und Autorola die Palette.

Einen anderen Ansatz verfolgt die
Deutsche Leasing Fleet. »Auktionen ha-
ben sich fiir uns als nicht Ziel fiihrend
herausgestellt. Sie spielen daher in unse-
ren Planungen keine Rolle«, berichtet Ge-
schiftsfithrer Michael Velte. Die Hessen
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setzen auf das Know-how ihrer Konzern-

schwester Auto Expo in Giefien, die den
Prisenzverkauf der Rickldufer vor Ort
mit einem Verkauf via Internet verbindet.
Dabei richtet sich das Angebot vornehm-
lich an den Handel. ALD, Arval, Athlon,
Lease Plan und VR Leasing nehmen da-
gegen die Privatkunden ins Visier. »Es ist
in kein Geheimnis, dass sich hier die
héchsten Preise erzielen lassen«, weifs
Frank Flieg, Leiter Remarketing bei Athlon
Car Lease. Umfassende Fahrzeuggaran-
tien und eine ansprechende Prisentation
bilden die Basis. »Dartiber hinaus gibt ein
Gutachten iliber die Zahl der Vorbesitzer,

»Ohne eine gute Online-
Infrastruktur geht wenig
beim Verkauf«

Jochen Seitz,
Ressortleiter Remarketing bei Arval Deutschland

Kilometerstand und Vorschidden eindeutig
Auskunft. Damit bieten wir eine hdhere
Transparenz als ein herkédmmliches Auto-
haus, das tiber die Vorgeschichte eines
Gebrauchten haulig nicht informiert ist«,
erklirl Berthold Miiller, der bei Lease Plan
die Bereichsleitung der Gebrauchtwagen-
Vermarktun g verantwortet.

Doch mit diesem Vertriebskonzept ste-
hen die | easinggesellschaften in Konkur-
renz zu den Handlern. Diese stellen ande-
rerseits fiir die Leasingbranche nach wie
vor die mafgebliche Zielgruppe dar, die
den Léwenanteil der Riickldufer ins eigene
Portfolio iihernimmt. »Wir legen groBen
Woert auf gute Beziehungen zu unseren
Hindlern, Arval hat ein Entwicklungspro-
gramm aufgelegt, um die Handler standig
zu beraten und zu qualifizieren«, sagt Re-
marketing-Profi Klaus Pfeiffer.

Ebenfalls ein klares Ergebnis der Um-
frage: Am Internet fiihrt fiir Leasinggesell-
schaften kein Weg vorbei. Selbst Riicklau-
fer BMW Leasing suchen in
Autohérsen wie Mobile.de und Autoscout
24 nach neuen Besitzern. Hinter diesen
Angeboten stehen allerdings durchweg
Handler des Herstellers. BMW Leasing
selbst setzt auf die dezentrale Vermark-
tung der Riickldufer {iber die eigene Han-
delsorganisation. Der Verkauf der Riick-

der



Je schwieriger die Vermarktung fiir den
Leasinggeber, desto hdher kinnen in
Firmenfuhrparks die Kosten fiir die Riickgabe
eines geleasten Fahrzeugs ausfallen. »2009
sind die durchschnittlichen Kosten im
Vergleich zu 2007 um rund 20 Prozent
gestiegens, sagt Thilo von Ulmenstein,
Geschaftsfithrer der Fuhrparkmanagement-
gesellschaft Fleet Company. Ein Grund sei die
hdhere Abrechnung von Riickgabeschaden.
Sie solle die Verluste aus den fallenden
Restwerten teilweise kompensieren, Tipp fiir
Fuhrparkleiter: ein Riicknahmekatalog mit
laufzeit- und laufleistungsabhangiger
Minderwert-Tabelle, Wird ein Fahrzeug mit
nicht akzeptierter Beschidigung zuriickgege-
ben, Iasst sich die Bewertung dann
nachvollziehen. Fuhrparkleiter sollten zudem
priifen, ob sich durch Smart-Repair eine
spdtere Berechnung von Riickgabeschdden
vermeiden oder eventuell deutlich mindern.

ldufer an die Hindler erfolgt iiber
Spezialisten der BMW in Miinchen. »Die-
ser Weg sichert die professionelle Kunden-
betreuung, technisch einwandfreie Fahr-
zeuge und eine emotionale Bindung an
unsere Marken«, sagt Christoph von
Tschirschnitz, Leiter Vertricb an Direktab-
nehmer und Flottengeschift.

Die unabhingigen leasingunierneh-
men selzen hingegen Portale im Inlernel.
»Die Online-Vermarktung ermoglicht eine
intensive Vernetzung, vielfaltige Multipli-
kationseffekte, hohe Zugriffsraten und
grofle Reichweiten. Uber die Nutzung von
Online-Marktplatzen lassen sich Millio-
nen von potenziellen Abnehmern im ge-
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werblichen und privaten Bereich errei-
chene, sagt Matthias Kronke, Leiter des
Bereichs Vermarktung der VR Leasing.
Das Unternehimen stellt seit 2009 seine
Ritcklaufer in eine neue internationale On-
line-Plattform {(www.vr-gebrauchtwagen,
de) ein. Arval setzt auf eine Bieterplatt-
form (www.motortrade.arval.de), die auf
eine europaweite Vermarkhung angelegt
ist. ALD Automotive wiederum ist seit
Herbst 2009 mit einer neuen Hindlerplatt-
form (www.aldcarmarket.com) im Netz.,
Eine Besonderheit: »Neben klassischen
Bicterauktionen gibt’s bei uns Ausschrei-
bungen mit verdeckten Geboten, bei
denen ganze Fahrzeuggruppen zur Dis-
position stehen. Diese Variante findet zum
Beispicl statt, wenn Fahrzeuge aus ciner
Insolvenzmasse zur Versteigerung anste-
hens, erklart Karsten Rosel, Geschaftsfiih-
rer der ALD Auto Leasing D.

Auch Lease Plan vermarktet den grofi-
ten Teil seiner Riicklduler tiber das eigene
Portal. Akkreditiert fiir die Versteigerun-
gen sind rund 100 Héndler aus dem Aus-
land und 50 aus dem Inland. Taglich fin-
den zwei Auktionen statt, auf denen
jeweils 30 Fahrzeuge unter den Hammer
kommen. Die aktuelle Bilanz: Rund 20.000
Ricklaufer stehen pro Jahr zur Vermark-
tung an. Davon finden rund 15.000 Fahr-
zeuge {iber Online-Auktionen den Weg in
den Handel, rund 1.500 bis 2.000 Einheiten
gchen aufs Konto von BCA, die Sparte
Fahrerverkauf verbucht im Schnitt 750
verkaufte Dienstwagen. Auch aut der Ver-
kaulsflache zeigl das Unternehmen mit
dem QOutlet in Neuss Flagge.

»Das Outlet soll eine eigene Marke im
Handel darstellen, aber auch den Namen
Lease Plan beim Endkunden attraktiver
machen«, sagt Bereichsleiter Berthold
Miiller. Fin Mitarbeiter entscheidet an-
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»Die Vermarktung kann
hur so gut sein wie der
Fahrzeugmix im Portfolio«

Michael Velte,
Geschaftsfihrer Deutsche Leasing Fleet

hand des Gutachtens, ob ein Riicklaufer
ein Kandidat fiirs Qutlet ist. Grundvoraus-
setzung dafiir ist ein guter Zustand, die
Obergrenze der Laufleistung liegt bei
rund 120.000 Kilometern. Das Portfolio
wird wochentlich neu sorliert, der Mar-
kenpool enthilt Fahrzeuge von Mercedes-
Benz, BMW und Audi ebenso wie von
Volkswagen, Skoda, l'ord und Opel. Der
durchschnittliche Fahrzeugpreis im Outlet
betrdgt rund 14.000 Euro.

Der komplette Bestand des Outlets steht
bei verschiedenen Autoborsen auch im
Internet zur Wahl. Die Folge: Rund 90 Pro-
zent der Kunden kommen tibers Internet
ins Outlet. Maximal 20 Tage hat ein Riick-
laufer Zeit, einen Kdufer zu finden — an-
dernfalls rutscht das Fahrzeug in den
nachsten Vermarklungsweg. »Wir wollen
rund 2.000 Gebrauchte pro Jahr tibers Oul-
let vermarkten, was einer Verkaufsquote
von deutlich tiber 75 Prozent entspricht«,
sagt Berthold Miiller. Auf lange Sicht soll
der Anteil des Outlets an der Vermarklung
der Riickldufer auf rund 30 Prozent steigen.

Text: Joachim Geiger, Fotos: Joachim Mottl (1, Fotelia (1)
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Im Internet wittern Leasinggesellschaften wie Lease Plan und VR Leasing gute Chancen ihre Riicklaufer zu vermarkten. Vor allem Handler greifen zu

Ihr persénliches FIRMENAUTO-Archiv: Code unter xnip.com einge-
ben oder SMS an 4 24 44 (Normaltarif) schicken. Eine ausfihrliche
Erkldrung finden Sie unter www.firmenauto.de/xnip sowie auf Seite 45
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