B HanDEL

Beachtliches Potenzial

2024 hat sich fur Auktion & Markt durchweg positiv entwickelt. In diesem Jahr stehen
laut dem stellvertretenden Vorstandschef Peter Lindner vor allem die weitere Digitalisierung,
Standorte und Netzwerke sowie der Ausbau der Zusatzdienstleistungen im Fokus.

AH: Herr Lindrer, welche Bedeutung hat das
B2B-Aultionsgeschift fitr den Handel?

P. Lindrner: Gerade vor dem Hintergrund,
dass im Zuge des Agenturmadells - so-
fern es sich auf breiter Fromt durchsersr -
die Endkunden beim Neuwagenkauf
starker direkt mit den Herestellern inter-
agieren, wird das Gebrauchtwagenge-
schift fir den Handel miehr denn je eine
relevante Ertragssiule. Dennim Gegen-
2up wird man sich folperichrig neben
dem Werkstattservice vor allem awfdas
GW-Geschalt konzentrieren, Und gena
hier zeigen sich die Stirken von B2B-Kiz-
Aukteonen, Tatgachlich indet der Handel
das vielfiltigste Gebrauchtwagenangebot
nach wievor zuf den ezablierten B2B-
Markrplitzen. Diese Erkenntnis setztsich
bei immer mehe Hindlern durch. Und als
eine der erfahrensten, europaweir fith-
renden B2 H-ﬁnl:’:l.e-.-'l.uktinn.-cp!.u:fnrmn:t
it riuncl 150,000 verstei gerten Fahrreu-
gen p.a. zihk Autebid.de zweifellos zum
favorisicrten Anbicterkreis. Und das gile
fiir den Fahrzeugzukauf ebensowie fiir
die revisionssichere Vermarktung von
cingelieferten Fahrzeugen.

AH: Welcles 'I.l-'il:r.ll.g.rlrlr:s!:f\'m:rlnr.' sehem Sie?
P. Lindner: Laut einer kiirzlich von uns
in Auftrag gegebenen Umfrage nutzen
aktuell lediglich rund 40 Prozent der
Hindler eine Aukrionsplartform fiie
den GW-Zukauf. Im Umkehrschluss be-
deurner das, dass rund 60 Prozent diesen
Kanal noch niche fiir sich entdeckr ha-
ben. Bezitglich der Fahrzeugeinlie fe-
rungen sicht ez dagegen deutlich besser
aus = besonders bei den groBeren Be
tricken. Bis zu 70 Prozent nutzen die-
sen Kanal fiir Fahrzeugeinlieferungen.
Von den kleineren und mittelgrofien
Hindlern nur zu etwa 20 Prozent. B2B-
Auktionen haben also offensichtlich -
sowoll] Fitr Zukawf als auch fir Einliefe-
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rungen - noch ein beachtliches Ene-
wicklungspotenzial,

AH: Woarnm sollte ein Handler

Auktton & Mark wrfzen?

P. Lindner: Die Auktion & Markt AG ge-
hére mit threr B2 B-Aukrionsplartform
Autobid. de bereits seir iiber 35 Jahren zu
den grofen und erfolgreichsren Auk-
tionsanbietern fiir den pewerblichen
Fahrzeughandel in Europa. Taglich ste-
hen bis zu 1.500 Fahrzeuge zum Verkanf,
bis zu 4,500 wichentlich. Insgesamt ver
steipern wir rund 150.000 Fahrzeuge im
Jahr = alle Marken, Arten und Typen. Die-
se immens grole Auswahl, schlanke Pro-
zesse und der partnerschaftliche Umgang
miteinander haben unsere Kunden seir
jeher itberzeugt. Dartiber hinaus schar-

Peter Lindmec
stelivertretender
Vorstandprorsitender
der Aulorinn & Markt &G
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zen unsere Kunden den 360-Grad-Rund-
umblick zu allen Automotive-Themen.
gungr‘!‘m{ [
inhaker weit mehr ale d 2 reine Auktions-
E\-:s.r.":z fr. S0 unterstatren wir auch
Unternehmen dabet, gich rulunftsorien-
tiert anfrustellen, um pderzei anf nene
Enrwicklungen reagieren und dann auch
erfolgreich an den internariomalen Mirk-
en parnzipieren o kinnen.

Das Verrramen in unsere Arbein bele-
gen auch unsere zahlreichen, langjahn-
gen Geschiftsbezichungen, dic bis hew-
te die positive Entwicklung aber die
vielen Jahre und auch die Stabilitit in
igeren Zeiten, wie wir das
zurn Beispiel bei Corona erlebr haben,
sichern. Und dies g::!
Kunden ebenso wie fiar die rund

Denn unger Deenstler

r Einlieferer-
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30,000 bei uns regiserierten gewerbli-
chen GW-Kiufer ﬁp:ri.l.'fl KEz-Handel, Fiir
beide Seiten gestalten wirdas B2B-Ge-
schaft so einfach und komforrabel wie
maglich und legen dabei grofren Wert
auf einen ganzheitlichen Beratungs- und
Betrewungsansacz sowie auf ein partner-
schafiliches Miteinander. Aukrion &
Markr (Aumobid de) sorgr dabei fir Kun-
dennihe im besten Sinne — zum Beispiel
durch ein bundesweites Netz, bestehend
aus 17 Standorten, mit weitreichenden
Serviceleistungen. Auch stellen wirden
gesamten Transaktionsprozess in digita-
ber Form bereit. Dazu gehdren etwa das
digitale Dokumemenhandling, die digi-
tale Finanzierungzoption oder die Fahr-
zeuglogistik, die man sehr bequem wih-
rend des Aukrionsprozesses per Klick
dazu buchen kann,

AH: Was kostet Thr Service?

P. Lindner: Die Gebihren fiir Fahrzeug-
cinlieferungen sind sehr differenziert
nach unteeschiedlichen Kriterien pe-
staffelt — und insbesondere abhingig
vom gewinschten Dienstleistungspaket
sowie dem erforderlichen Remarketing-
Prozess, Fiir Bieter bew. Kaufer

fallen fiir ein ersteigertes Fahrzeag
Transakeionsgebithren gemifs Preisliste
an. Diese sind abhangig von Besteue-
FURESAET — obdifferenz- oder regelbe-
stewert —, von der Liefer-/K3uferdesti-
narion — ob Deutschland, EU oder
Drittland = sowie von Standort und
Abholzeitpunks:.

AH: Wer licfert bei Dmen ein?

P. Lindner: Wir setzen anf gesuchte,
curopaweit markigingige Ware. Diese
beziehen wir iberwiegend von grofien,
oft marken [!,{"bl.l ndenen Handlern bew
Marken-Niederlassungen. Dariber hi-
nauns zihlen auch Hersteller, Aurover-
mieter, Leasinggesellschafren und die
unterschiedlichsten Flottenbetreiber zu
unseren geschirzren Parmnern.

AH: Welche Hindler langfen bei Ihnen zuf
F. Lindner: Die Srrukour der rund
30,000 bei uns registrierten Hindler aus
40 Lindern Europas ist schr differen-
ziert. Wir sprechen von kleinen, iber
mittelgrofien und auch Handlerverbdiin-
den sowie Niederlassungen im Inland
und Ausland, Diese erginzen ihr Ange-
borsport folio regelmiBEp mit passenden
Fahrzeugen aus unseren Auktionen,
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» Aktuell nutzen lediglich rund 40 Prozent der Handler
eine Auktionsplattferm fir den GW-Zukauf. Rund 60 Prozent
haben diesen Kanal noch nicht fir sich entdeckt. &

AH: Gehen Autos ins Ausland?

P. Lindner: Gur 30 Prozent der Fahrzenge
versteigern wir ins Ausland - zum Vor-
teil fiir unsere einliefernden Kunden.
Denn wir nutzen bei unseren internatio
nalen Aktivititen die Linderspezifischen
Besonderheiten fiir bessere Vermark-
tungsergebnisse, Das hei fir, wir verspei-
gern dorthin, wo dag jeweilige Fahrzeug
die hbchste Anrakriviear besivzr und so-
mit auch den besten Preis erzielen kann.
Welche Angebote fir welches Augland
interessant sind, entscheider leczelich
der Bieter baw. Kaufer im jeweiligen Ex-
port-Land. Wichtip zu erwihnen wire
noch, dass unsere Einlieferer keinerlei
umsatzstenerliches Exportrisiko tragen.

(5] ALZURA cou

Peter Lindner

Das ibernehmen wir. Wir ver fiigen iiber
cine spezialisierte Abteilung, die simli-
che administrativen Anforderungen bei
Exportgeschiften im Blick behalt.

AH: Wo kommen die Falrzeage her?

P. Lindner: Neben denoben genannten
groﬁun Markenhandlern gehdren auch
nambhafte Hersteller, Autovermister,
Leasinggesellschatten, Banken, die
unterschiedlichsten Flotrenberreiber
sowie kommunale Unternehmen zum
Einlieferer-Kreis. Viele davon sind be-
reits seit mehr als 15 Jahren Kunde und
vertrauen weiter darauf, dass ihee Fahe-
zeuge erfolgreich iber Aurcbid.de ver-
markter werden.
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» Wir wollen die Digitalisierung in unseren Abldufen
weiter konsequent vorantreiben und dadurch das B2B-Geschaft
noch einfacher, noch sicherer und noch komfortabler fiir

unsere Kunden gestalten. &
Peter Lindmer

AH: Wie lief das [akr 20247

F. Lindmer: Das Jahr 2024 hat sich far
uns durchweg positiv entwickelt. Das
zeigt sich einerseits an den 10.000 zu-
sitzlichen Einheiten, die wir gegeniiber
2023 mehr abserzen konmen - von
rund 10,000 auf rund 150,000 Einhei-
ten -, und andererseits an den 60 new
eingesiellven Mitarbehern, sodass mint-
lerweile 450 engagierte Fachkeifre fir
ein rund laufendes Auktionsgeschehen
sOrgen.

AH: Was Ihahen Sie sich 2025 vargenommen?
P. Lindner: Matiirlich wollen wir den
eingeschlagenen Weg weitergehen und
die Digitalisierung in unseren Abliufen
weiter konsequent vorantreiben und
dadurch das B2B-Geschift noch einfa-
cher, noch sicherer und noch komfor-
tabler fiir unsere Kunden gestalten. Da-
neben gile es jedoch, unser europawei-
tes Partnerschafus-Netzwerk weiter
auszubawen wnd mir diesen internatio-
nalen Kooperationen einen zusitzlichen
Mehrwert fir unsere Kunden zu gene-
rieren. Auch steht die positive Kunden-
erfahrung bei uns im Pokus: Verschie-
dene Zusatzdienstleistungen wic etwa
digitalisierter Abmeldeservice, detail-
liertere Fahrzeugbeschreibungen oder
weiter oprimierte Prozessabliufe sind
in der Emwicklung oder bereits umge-
setzt, Dardiber hinaus ist uns die Ee-
reichbarkeit bew, Kundennihe wichtig,
Deshalb wird unser bundeswenes
Srandortnerz, mit bislang 17 Aukrions-
bzw. Logistik-Zentren, weiter ausge-
baur — und mit zusirzlichen Service-
leistungen .anfgeriister”.

AH: Der GW-Mark! ist 2025 verhalten gestar-
tet. Mitwelcher Entwickliong rechnen Sie?

F. Lindner: Mach meiner Wahrnehmung
nimmt der GW-Marke aktuell wieder an
Dynamik zu. Darauf deutet jedenfalls
das gestiegene Fahrzeugangebot auf
unserer B2B-Plamform Avtobid.de hin.
Hareen wir 2024 durchschnirtlich rund
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3.000 Fahrzeuge tiglich enline, so kom-
men wir aktuell nicht selten aber die
4,000¢er-Marke. Daraus abgeleivet sehe
ich erst cinmal keine weiteren Preisstei-
gerungen bei den Gebrauchtwagen,
eher eine Stabilisierung der Preise,
nachdem diese im vergangenen Jahr ja
um gur drei Prozent nachgelassen hat-
ren. Man muss aber differenzieren:
Wiihrend ich bei Verbrennern, insbe-
sendere inder Kompake- und Mittel-
klasse, mit stabilen oder maximal leiche
steigenden Preisen rechne, sehe ich fiar
gebrauchte Elektroautos eine eher unsi-
chere Zukunft. Hier komme es sehr
stark darauf an, wie sich die chinesi-
schen Marken auf europdischem Boden
durchsetzen. Die wachsende Verfig-
barkeit, zum Beispiel durch die vielen
Leasingrickliufer und die wachsende
Anzahl ilverer Modelle, deiickr jedoch
jerzr schon auf die Preise. Lerzilich wer-
den E-Autos fiir den Endverbraucher
erschwinglicher weeden.

AH: Welchen Arteil haber Eldktromutos
(BEV) mittlerweile am Anktionsgeschaft?
P. Lindnef: Die Vermarktung von BEV,
HEV und PHEV gehdrt fiir uns bereits
seit 2005 zum Auktionsalltag. Als dann
die E-Aute-Zahlen deatlich gestiegen
sind, haben wir sehe frilh unter dem
Label Greencars” einen eigenen Auk-
tionshereich auf unserer Plattform ge-
schaffen, um diese spezielle Produks-
gruppe ibersichtlich fiir unsere Kiufer
zusammenzufiihren. Inzwischen ver-
markten wir jihelich mehr als 20,000
Elektro- und Hybridfahrzenge. Da-
runter erwa 6,000 reine BEV.

AH: Welche Rolle spielt ein Batteriezertiftkat
beim Wiederverkauf gebrauchter Stromer?
P. Lindner: Sicherlich kann ein solches
Zertifikat, das den SoH (State of Health)
einer Batterie anzeigt, dem Kanfer
mehe Sicherheir bei seiner Kauf-Ene-
scheidung geben. Deshalb macht ez
durchaus Sinn, unsere Angebote mit

| einem solchen Zervifikar fiar die Kunden

noch transparenter zu machen. Versin-
zele wurde dag bei uns - in Abstim-
mung mit verschisdenen Einlicferern -
auch schon urgeetTl. Aleruell fabren
wir Gesprache, damit dieser Service
zeiinah Far mbglichst alle E-Anros an-
geboten werden kann. Das starkr das
Vertranen im E-Aunro-Handel und er-
hébr logischerweise anch den Wieder-
verkaufswert.

AH: Weldeen Stellemwert bat das Oldiimer-
Geschaft? Ist kier mock Potenzial vorkanden
= fiir Sir, aber aznch fir den Antobandd?

P. Lindner: Das Oldvimer-Geschaft an
sich izt darchans interessant — und des-
halb har sich die Ankrion & Markr AG mit
ihrer jungen Marke Classichid auch ein
extra Geschafrafeld dafiir erschlossen,
Hieriiber bietet man amomobile Klassi-
ker. Oldtimer und Youngrimer an = in
diesemn Fall anch fiir Endkunden. Obda
generel] Porenzial fiir den Hande vorhan-
den ist, kann man panschal nicht beant-
worten. Far Hindler, die sich zusitzlich
sum gewshnlichen GW-Handel auf Old-
timser speztalisiert haben and maglicher-
weiss auch nodh cine Werkstan far Old-
timer mithetreiben, mag das durchaus
hekragivsein. Fiir den Durchschnites-
Hindler sehe ich das eher miche.

AH: Unlisgst bat das Orlirepartal Carwow
¢inen C2B-Anbtionsservice gestartet, Wie
emturickelt sk aus lerer Sickt der Marki flir
Autorakanf wnd Asktionsgrschaft?

P. Lindne: Der Auiorakauf C2B weist
tatsdchlich cin pewisses Potenzial auf.
Ein Indikator hierfir ist die steigende
Anzahl von Anbietern fiar private Fahr-
ﬂu#:nﬁq&runﬁm auf dem Marke. Ein
Teil davon wird anschbiefend in Auk-
tionen veranBert. Autobed de ist eine
reine B2B-Plartform. Einen C2B-5Ser-
vice bieten wir nichit an. Unsere Tir
stehr ansschiieflich fir gewerbliche
Kunden offen, also zum Beispiel Kfz-
Hindler, die Inzahlungnihmen ihrer
Konden dber unsere internarional ans-
gerichreren Ankrionen hakrarivweiter-
vermarkten machten. Dariber hinaus
mbchten wir anf die zahlreichen Flot-
tenbetreiber aufmerksam machen, die
ihre gebrauchien Firmenwagen aus
dem Kauffuhrpark iiber unsere Auktio-
nen vermarkten.

| AM: Vielem Dank far das Gegprach! s
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34. AUTOHAUS SommerAkademie 2025

Die Zukunft des Automobilhandels — So muss die Erfolgsgeschichte
jetzt weiter entwickelt werden!
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