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GEBOTE PER
MAUSKLICK

Fahrzeugauktionen finden heute
meist online statt — oder in einer
Kombination aus live und digital.

s herrscht hektische Be-

triebsamkeit im BCA-

Auktionszentrum in
Neuss. Auf dem riesigen Gelan-
de in der FloRhafenstralRe wer
den Gebrauchtwagen auf ihren
groRen Auftritt vorbereitet: ge-
waschen, poliert, ausgesaugt,
vor der Auktionshalle aufgereiht
und schlieRlich einzeln vorge-
fuhrt — bis der Hammer fallt.
Auf den Besucherrangen ist
nicht viel los, die Reihen sind
dinn besetzt. Daflr haben sich
umso mehr Interessenten on-
iIne zugeschaltet und geben
ihre Gebote per Mausklick ab.
Der einstige Trend von physi-
schen zu Online-Auktionen ist

langst Standard. Bis zu 600 Bie-
ter meldeten sich im letzten
Jahr pro Versteigerung bei BCA
an. Die Grenzen zwischen live
und digital waren flieRend. In
diesem Jahr scheint es so, als
wolle das Traditionsunterneh-
men keine Unterscheidung
mehr vornehmen. Beide Ver-
steigerungsformen gehdren
ganz selbstverstandlich zum
Geschaftsmodell.

Live- und Online-Auktio-

nen verschmelzen
Das trifft auch auf Autobid.de
zu. Die Onlinesparte der Aukti-
on & Markt AG kombiniert seit
dem letzten Jahr physische und
die sogenannten Netlive-Ver-
steigerungen. Dass diese Ent-
scheidung richtig war, deutete
sich schon 2011 an: Im Schnitt
kamen 70 Besucher in eines

der acht Auktionszentren, aber
rund 1.100 verfolgten die Ver
steigerung online.

ALD Autoleasing hat sich 2012
von den physischen Auktionen
ganz verabschiedet und bietet
die Leasingricklaufer nur noch
unter dem virtuellen Hammer
an. Damit erhohte sich sprung-
haft die Anzahl der Auktionen
von 67 (physisch + online) im
Jahr 2011 auf 161 im letzten
Jahr und auf 190, die fur dieses
Jahr geplant sind.

Ein Gefiihl fur die Kunden

bekommen
Einen entgegengesetzten Weg
geht Autorola Deutschland: Das
fur Online-Auktionen bekannte
Unternehmen mit danischen
Waurzeln will kinftig quartals-
weise physische Versteigerun-
gen durchfihren. Mangels ei-



o
g
~A
u

ener Raumlichkeiten fin-
en diese Veranstaltungen
beim Einlieferer statt. Wie
viele andere reine Online-
Unternehmen auch hat
Autorola erkannt, dass der
direkte Kontakt zu den
Kunden fehlt. Handler, die
auf der Plattform Fahrzeu-
ge ersteigern, haben zwar
Namen und Nummern,
aber kein Gesicht. Physi-
sche Versteigerungen bie-
ten die Mdglichkeit, sich
mit den Besuchern zu un-
terhalten und auf diese
Neise zu erfahren, wie der
Autohandelsmarkt tickt.

Zufriedenstellende

Entwicklung
Die Verkaufsquoten der
Auktionsunternehmen, die
n der Ubersicht auf den
folgenden Seiten ihre Zah-
en offenlegen, betragen
zwischen 45 und 100 Pro-
zent. Alle sind mit der Ge-
schaftsentwicklung im ver-

wie aus den Statements
der Geschaftsfihrer deut-
lich wird.

Die Fahrzeuge, die ALD
nicht Uber die Auktion im
B2B-Geschaft vermarktet,
werden in den drei Car
Outlets Endkunden ange-
boten. Auto-Auktionen-
Europa hat sich auf Fahr
zeuge aus Insolvenzen und
Liquidationen spezialisiert,
die allesamt einen Kaufer
finden.

Carsontheweb gibt keine
Verkaufsquote an, gesteht
aber ein, dass der Verkaufs-
erfolg vom Angebot abhéan-
gig ist und von Land zu
Land variiert. Damit offen-
bart die internationale Platt-
form mit Hauptsitz in Bel-
gien die grofite Herausfor
derung aller Auktionsunter-
nehmen: am Drehkreuz
zwischen Einlieferer und
Bieter daflir zu sorgen,
dass beide Seiten zufrie-
den sind.

ALD Automotive:

Wir wickeln unsere Auktionen seit 2012
rein online Uber unsere internationale Platt-
form ALD Carmarket ab — und das mit gro-
3em Absatzerfolg. Die Handler schatzen
die Vorteile, wie zum Beispiel den Fahr-
zeugkauf von zu Hause aus, die transpa-
rente Angebotsstruktur sowie die Fahr
zeugexpertisen mit den Zustandsbeschreibungen. Eine
Umfrage aus dem Jahr 2012 hat ergeben, dass 95 Prozent
unserer Kunden erneut kaufen oder die Auktionsplattform
weiterempfehlen wiirden. Wir sind also den richtigen Schritt
gegangen!”

Olaf Bock, Geschaftsfiihrer,

Alpha Online:

Wir hatten 2012 eine sehr erfreuliche
Nachfrage nach unseren Auktionen, gerade
von neuen Kunden. Bei dem Gesamtvolu-
men der versteigerten Fahrzeuge zeichne-
te sich eine leichte Tendenz nach oben ab.
Da wir im hochpreisigen Segment tatig
sind, war auf der Nachfrageseite keine we-
sentliche Veranderung zu spuren, aber der Wunsch unserer
Kunden nach individuellen Lésungen war deutlich — interes-
santerweise auch bei kleineren Unternehmen”

Jirgen Heyne, Geschaftsfiihrer von
Auto-Auktionen-Europa:

.Der Fahrzeugmarkt in Deutschland - und
Europa - geht weiter nach unten. Handler
berichten uns immer wieder, dass sie
selbst bei glinstigen Einkaufspreisen vor
sichtig agieren und sich nichts mehr so
gerne auf ,Halde’ stellen wollen. Umso
mehr sind wir erfreut, dass sich das Bie-
terniveau auf unserer Plattform trotz zurlickgegangenem
Geschaéft fir die Einlieferer weiter gehalten hat!”

Foto: SLX

Marc Berger, Vorstand Autobid.de:

«Autobid.de konnte 2012 rund 5.000 Fahr-
zeuge mehr vermarkten als im Jahr zuvor.
Im letzten Jahr stand der Ausbau unserer
europaweiten Aktivitaten im Fokus. Be-
reits im ersten Jahr unserer Kooperation
mit einem griechischen Lizenzpartner wur
den 1.300 Fahrzeuge aus dem GroRraum
Athen erfolgreich versteigert. In Kroatien
konnten wir unsere erste Vertretung zur Kundenbetreuung
aller sudosteuropaischen Markte etablieren. Hier fiihren wir
Uberwiegend geschlossene Hersteller-Auktionen durch, zu
denen ausgewahlte Teilnehmerlander zugelassen sind. Auch
in Italien und den Niederlanden konnten wir unser Volumen
steigern und bieten heute wochentliche Auktionen an”

Foto: Autobid.de

Thomas Andresen,

Geschaftsfuhrer, Autorola Deutschland:
.Unseren deutschen Kaufern wollen wir
ab der zweiten Jahreshalfte auch eine Fi-
nanzierung und eine professionelle Logis-
tik inklusive Dokumentenmanagement
anbieten. Zudem soll der Bieter kiinftig bei
jedem Gebot live mitverfolgen konnen,
wie hoch die Kosten fur Kauf- und Trans-
portgebuhren sind. Somit hat er jederzeit den Gesamtpreis
im Blick. Und fir den Einlieferer mdchten wir der Partner
sein, der einen schnellen, sicheren und transparenten Ablauf
garantieren kann und die hochsten Preise erzielt.”

Foto: Autorola

Sebastian Lins, Director Sales &
Marketing, BCA Autoauktionen:

.2012 sind wir im Vergleich zum Vorjahr
gewachsen, obwohl die Restwerte einiger
Volumenmodelle unter Druck waren. 2013
werden wir uns vor allem auf den Ausbau
unserer Dienstleistungen wie zum Beispiel
BCA Markt-Preis und die Starkung unseres
Online-Bereichs konzentrieren”

Foto: BCA

Thomas Bala, Geschaftsfiihrer Deutsch-
land, Carsontheweb:

+Aufgrund unserer Ausrichtung bei Cars-
ontheweb bieten wir Leasinggesellschaf-
ten, Mietwagenfirmen, Carsharing-Unter
nehmen, Fuhrparkbesitzern und Marken-
handlern die Mdglichkeit, ihre Fahrzeuge
(Leasingrucklaufer, Inzahlungnahmen etc.)
risikolos erfolgreich an eine gesamteuro-
paische Kauferbasis zu vermarkten. Dabei stellt Carsonthe-
web nicht nur die IT-Plattform und die Kauferbasis von mehr
als 18.000 Handlern in West- und Osteuropa, sondern kiim-
mert sich auch um den gesamten Aftersalesprozess inkl.
Inkasso und Exportdokumentation.”
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ALD Autoleasing D Alpha Online | Auto-Auktionen-Europa Autobid.d

\ | Einlieferer nur B2B nur B2B B2B + Privatkunden
Niederlassungen national Dorfmark Hamburg Seligenst: 8 Auktionszes
Niederlassungen Auktionszefsisn
| international 8 AuslandsiF =
Anteil der Angebote 0 10 0
aus dem Ausland 2012
1 Anteil der Angebote 0 5% 0
| aus dem Ausland 2011
Anteil der Kaufer 0 20% 28
| aus dem Ausland 2012
| Anteil der Kaufer 20% 20% 25%
aus dem Ausland 2011
Auktionsform online online online line r
| Auktionsrhythmus 4 Auktionen/Woche regelmaRig 3-4 Auktionen/Woche taglich Mo bis Sa s
|
' Auktionen 2011 § :
Durchgefiihrte Auktionen 14 53 352 206 1.238
|
1
: Angebotene Fahrzeuge 815 7057 36.000 77500
| Verkaufte Fahrzeuge 326 4145 30.200 57.350
Auflosungsquote 409 59 84 97 % 74%
Anzahl der Bieter 400 - 600 650 6.200 3.803 3.700 Besucher vor der ABRESS
ca. 1.100 Bieter wahrend 08
tion, Teilnehmer aus 35 LANNEE.
Auktionen 2012 i
Durchgefiihrte Auktionen 161 378 188 1512 =
Angebotene Fahrzeuge 18.500 38.000 515 114.000
Verkaufte Fahrzeuge 8.430 32.000 509 70.000 an Online-Kaus
12.000 an Vor-Ort-Kau
Auflésungsquote 85 99 729
Anzahl der Bieter kA 6.500 4.150 $2
F
Ziel 2013 .
3
Durchgefiihrte Auktionen 190 400 vor Relaunch der Website im Februar k.A
17, danach bis Mai: 41 Auktionen
Angebotene Fahrzeuge 18.000 40.000 20.000 in et
Verkaufte Fahrzeuge 9.000 35.500 173 aus Insolvenz/Liquidationen; 90.000
0 aus Handlerangeboten
Auflosungsquote 899 0 75
KA.

Anzahl der Bieter k.A 6.500

Autobid.de, Sandbo

Berger, Tel. 0611/2051

D Autoleas!
hel Leder

Kontakt AL

/w.ald.ae, www
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Autorola BCA Autoauktionen Carsontheweb

103.000 16.500 16 Millionen aktive

\Utzer
Nutze

2 g A en* k.A 3/Woche 3.300 Jede Minute ein Fahr
zeug, alle zwei Sekun-
den ein Fahrzeugte
000 A A k A k A k. A
nline-Ka A KA nsg. 120.000 28.000 Jede Minute ein Fahr
FOrt-Kau LahE T
c nezu 70.000 registrierte Bieter bis zu 600, je nach bis zu 600 vor Ort 8.500 18 Millionen aktive
F =l Fahrzeugsegment und Live-Online Nutzer
|
' | neu: quartals- '
| weise physische '
! | Auktionen ,
A K.A 3 kK.A KA 3.600 kKA
)00 k.A k.A insg. 150.000 34.000 kKA
A 70.000 regist- k.A k.A k.A ca. 20.000 aktive Bieter k.A.

rierte Bieter

Marc = Autorola GmbH, BCA Autoauktionen GmbH

A =

Carsontheweb.Deutschland
Str. 16
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