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GEBRAUCHTWAGEN-VERMARKTUNG

Schnelligkeit ist der

wichtigste Erfolgsfaktor

Dat Autohus hat im letzten Jahr 16.600 Gebrauchtwagen verkauft. Mehr als die Halfte gehen in den Export.
Der wichtigste Erfolgsfaktor: Die Fahrzeuge sind innerhalb von 24 Stunden verkaufsfertig.

[ KURZFASSUNG -
Insgesamt fast 200.000 Quadratmeter Aus-
stellungsflache und zu Spitzenzeiten 4.000
Gebrauchtfahrzeuge im Bestand machen
Dat Autohus zu einem der gro3ten Ge-
brauchtwagenvermarkter in Deutschland.

Der Anbieter tibernimmt auch Konsignati-
onsware von Autohdusern zu interessanten
Bedingungen.

' dhrend Bayern im Schnee ver-
sinkt, fdllt in Bockel kein
Flockchen.,Winter geht gar
nicht®, sagt Thomas Araman. Der Vor-
stand von ,,Dat Autohus“ braucht den
schnellen Umschlag auf seiner riesigen
Verkaufsfliche. ,Wenn hier mal Schnee
fallt, blasen wir umgehend alle Autos mit
dem Laubblaser frei.“ Durchschnittlich
2.200 Fahrzeuge hat der grofite Standort
des Gebrauchtwagen-Vermarkters im Be-
stand, 120 Mitarbeiter sind im Einsatz.
Hinzu kommen noch einmal 700 Fahr-
zeuge in Bremen und seit Kurzem ebenso
viele in Berlin. Der jiingste Standort, das
ehemalige Carena-Gelidnde in Hoppegar-
ten, soll sogar noch auf 1.200 Fahrzeuge

s liegt verkehrsgiinstig mittig zwischen Hambqu; u
kiimmern sich 120 Mitarbeiter um den durchschnittlic

aufgestockt werden. Zu Spitzenzeiten be-
lduft sich der Bestand sogar auf tiber 4.000
Fahrzeuge. Die Auslieferungskapazitit am
Standort Bockel betragt 200 Fahrzeuge
pro Woche.

195.000 Quadratmeter Flache

Das Geschaft wird als AG gefiihrt. Dahin-
ter stecken drei Investoren, die auch zuvor
schon als Grof8handler im Gebrauchtwa-
gen-Geschift titig waren und Dat Auto-
hus 1996 griindeten. Im Jahr 2000 zogen
sie an den Standort Bockel und bauten
diesen sukzessive aus. Bockel liegt sehr
verkehrsgiinstig, mittig zwischen Ham-
burg und Bremen, an der A 1. Nach zwei
Erweiterungen umfasst die Vertriebsfla-
che nunmehr 105.000 Quadratmeter, hin-
zukommen 25.000 in Bremen und 65.000
in Berlin. Im letzten Jahr wurden insge-
samt 16.643 Fahrzeuge verkauft.

Tracking mit eigener App

Bei dieser Anzahl von Fahrzeugen kann
man schon einmal den Uberblick verlieren.
Bei Dat Autohus kann das nicht passieren,
denn das Unternehmen hat zusammen mit
einem Start-up eine eigene App entwickelt,

00 Gebrauchtfahrzeugen.

mit der jedes Auto jederzeit getrackt werden
kann. Schon bei der Anlieferung erhélt jedes
Fahrzeug einen QR Code. Den Uberblick
iiber das Geldnde erlaubt ein GPS-System,
auf das die App zugreifen kann, so dass je-
derzeit Klar ist, wo sich das Fahrzeug befin-
det. Auch die Preise konnen so zentral ge-
steuert jederzeit aktualisiert werden. An den
Fahrzeugen befindet sich nur der QR-Code.
Wer Ausstattungsdetails und den Preis wis-
sen will, sollte sich die App herunterladen.
Wer damit nicht zurechtkommt, kann sich
die Details jedoch auch an Computern im
Haupthaus anschauen oder auf Preislisten in
Papierform zuriickgreifen. Bei Fragen sind
die Mitarbeiter/innen am Empfang jederzeit
behilflich.

Schnell verkaufsfertig

Der Prozess von der Anlieferung bis zur
Einstellung in die Bérsen und Ausstellung
an den Standorten ist auf Schnelligkeit
abgestellt. ,Nach 24 Stunden miissen die
Fahrzeuge verkaufsfertig sein®, berichtet
Araman. In einer Halle werden die Fahr-
zeuge von eigenem Personal aufbereitet.
Ein Dekra-Team vor Ort tibernimmt die
Zustandsbewertung. In der angrenzenden

direkt an der A 1. Auf den 105.000 Quadratmetern

Fotos: Dat Autohus

) Dat Autohus verkauft auch
Fahrzeuge an Endverbraucher,
die der Handel aufgrund der
Qualitatsanspriiche und/oder
Herstellervorgaben nur noch
an Handler abgibt. «

Thomas Araman, Vorstand Dat Autohus

selbst entwickelten Fotokabine entstehen
die Bilder. Von dort gelangen sie direkt in
die Borsen. Die Ausstellungsfldche wird
jede Nacht neu sortiert und Neuzuginge
entsprechend eingeordnet. Durch die
stindige Anwesenheit von Personal gibt es
so gut wie keine Probleme mit Diebstah-
len. Probefahrten sind nur auf dem durch
Schranken gesicherten Betriebsgeldnde
erlaubt. Die Mitarbeiter/innen am Emp-
fang priifen den Fithrerschein und iiber-
geben die gewiinschten Schliissel.

35 Prozent Privatkunden

Privatkunden machen 35 Prozent der Ab-
nehmer aus. Die Preise sind Festpreise und
beziehen sich auf unreparierte Fahrzeuge.
Repariert werden sie nur auf Wunsch der
Kunden in der eigenen Werkstatt, die tiber
acht Hebebiithnen und elf Mitarbeiter ver-
fugt. Ein Zusatzgeschift sind Reifen, denn
die Fahrzeuge werden grundsitzlich auf
Sommerreifen verkauft. Wer Winterreifen
benotigt, wird im eigenen Reifencenter

3/2019

fiindig: dort sind 6.000 Reifensétze verfiig-
bar. Privatpersonen stehen umfangreiche
Dienstleistungsoptionen zur Verfiigung.
Vom Siegelbericht, durchgefiihrt durch die
Dekra, iiber Eigengarantien bis hin zu
Nachriistarbeiten jeglicher Art. Auch Bar-
zahlung und Inzahlungnahme ist moglich.
Die volle Gewahrleistungsiibernahme liegt
hier bei Dat Autohus.

Hoher Gewerbekundenanteil
Festpreise gelten auch fiir die gewerbli-
chen Kiufer, die 65 Prozent des Geschéf-
tes ausmachen, die meisten davon aus
dem Ausland. ,,Uber europiische Grenzen
hinaus schitzen sie die Auswahl und die
Qualitit®, sagt Araman. Ebenso wie die
vollstindige Ubernahme der Export-Ab-
wicklung, Unterstiitzung bei der Uberfiih-
rung ins Bestimmungsland oder auch die
Garantieangebote speziell fiir Gewerbe-
kunden in Zusammenarbeit mit externen
Garantieanbietern. Das Personal spricht
acht Sprachen, auch die Webseite ist
mehrsprachig.

Gangiges Sortiment

Das Sortiment besteht aus gangiger Ware
- Kompakt- und obere Mittelklasse vieler
Marken mit Kilometerleistungen zwi-
schen 40.000 und 240.000. Ab 180.000
Kilometern werden die Fahrzeuge nur
noch an gewerbliche Kunden verkauft.
»Dat Autohus verkauft auch Fahrzeuge an
Endverbraucher, die der Handel aufgrund
der Qualitatsanspriiche und/oder Herstel-
lervorgaben nur noch an Hindler abgibt®,
erldutert der 51-jahrige Bankkaufmann,
der sich als fritherer Mitarbeiter der ALD
sehr gut in der Branche auskennt. Das Ri-
siko dabei tragt Dat Autohus. ,Damit er-
zielen wir hdufig deutliche Mehrerlose im
Vergleich zu Auktionsplattformen.*

Eigener Einkauf und Konsignation

Die Fahrzeuge kommen grofStenteils aus
eigenem Einkauf: Sechs Mitarbeiter kiim-
mern sich darum. Es gibt aber auch Verein-
barungen mit Leasinganbietern, deren Fahr-
zeuge zum Teil direkt bei Dat Autohus zu-
riickgegeben werden. Auch Autohduser
koénnen Ware, die sie selbst nicht verkaufen
wollen oder kénnen, dort anbieten. Zum
Beispiel bieten die drei Standorte gute Mog-

Die Fahrzeuge werden mit einem QR-Code
gekennzeichnet. Wer Ausstattung und Preis
wissen will, sollte sich die App herunterladen.
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lichkeiten, grof3ere Tranchen von gleich aus-
gestatteten Leasingriicklaufern aufzuteilen
und so besser zu verkaufen. Auch dltere
Dieselfahrzeuge sind gut ins Ausland zu ver-
markten, berichtet Araman. Der hohe Anteil
an langjéhrigen Bestandskunden aus dem
Ausland zeigt sich dabei als grofler Vorteil.
Dat Autohus erarbeitet Vorschldge zur Preis-
gestaltung und tibernimmt die Autos dann
als Konsignationsware. 20 Prozent der Fahr-
zeuge auf dem Platz sind mittlerweile
Fremdware, wobei das in der Ausstellung
nicht zu erkennen ist. Die Verkaufsabwick-
lung tibernimmt Dat Autohus, ebenso das
vollumfingliche Gewahrleistungsrisiko und
etwaige Risiken im Zahlungsverkehr. Der
Einlieferer erhalt den Preis nach Abzug einer
Gebiihr. Diese ist laut Araman individuell
und von mehreren Faktoren abhéngig. Das
Geld kommt aber sehr schnell: ,,Wir iiber-
weisen in der Regel einen Tag nach Rech-
nungserhalt.”

Auch beim Einkauf kommt es Araman
auf Schnelligkeit an: ,,Nach dem Kauf muss
die Ware innerhalb von sechs bis acht Ta-
gen da sein’, fordert er. ,,Sonst hat sich der
Markt moglicherweise schon wieder an-
ders entwickelt.“ Reklamationen gebe es
fast nie. Wenn es mit einer Quelle Schwie-
rigkeiten gebe, verzichte man lieber darauf.
»Das kostet zu viel Zeit.“ Langjahrige ver-
trauensvolle Geschéftsbeziehungen wiir-
den bevorzugt.

Online-Verkauf in Vorbereitung

Die Prozesse bei Dat Autohus werden stan-
dig weiterentwickelt. Ein Online-Verkauf,
bei dem Gewerbekunden die von ihnen
gewiinschten Fahrzeuge in einen Waren-
korb auf der Webseite legen kénnen, steht
vor der Einfithrung. Doris Plate m
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