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In der Krise bringt auch der Auto-Onlinehandel kein Heil

Von Rainer Strang, cen

Das Gebrauchtwagenportal ,carsale24” sieht sich bereits als Gewinner der Corona-Krise.
,Wir haben wahrend des Lockdowns der letzten Wochen einen starken Zulauf von
Verkaufern verspiirt. Seit Ende der Beschrankungen steigt auch die Handlernachfrage
wieder”, freut sich Geschaftsfiihrer Lars Hager, ohne konkrete Zahlen zu nennen.
Analysten sind trotzdem skeptisch, ob der Auto-Onlinehandel durch Corona den viel
beschworenen Boom erfahrt.

Laut einer aktuellen Studie von ,xpxd consulting®, einer Tochter des Kfz-Datenspezialisten
DAT, werden die Menschen angesichts der Corona-Pandemie vorsichtiger in ihrem
Kaufverhalten. Auf groRere Investitionen werde verzichtet, der Autokauf verschoben. Auch
Firmen agierten bei der Fahrzeuganschaffung vorsichtiger. All das befliigelt den Auto-
Onlinehandel nicht.

Aus Langeweile im Netz unterwegs

»Wir sind weit davon entfernt, dass die Online-Verkaufe von Neu- und Gebrauchtwagen
wegen der Pandemie durch die Decke schielRen®, stellt Berater Dr. Jorg von Steinaecker
fest, der das Kfz-Gewerbe seit vielen Jahren bei der Digitalisierung des Geschafts
begleitet. Die Behauptung, die Branche hatte den Shutdown mit e-Shops viel besser
uberstanden, sei ,Quatsch”. Zurzeit seien die Verbraucher doch auch deshalb so viel im
Netz unterwegs, weil sie wegen der Corona-Einschrankungen Langeweile haben.

Auch Detlef Staubesand macht die Erfahrung, dass der kontaktlose Online-Handel die
Verluste des stationaren Geschafts nicht annahernd kompensiert. ,Wir leiden ahnlich wie
der traditionelle Handel“, sagt Staubesand, der mit seinem Gebrauchtwagenportal
,CarsAgentur24” seit 2006 auf dem Markt prasent ist. Damit zahlt das vergleichsweise
kleine Unternehmen zu den bestandigen Anbietern im Onlinehandel.

Handler als wichtigste Kundengruppe

Die Giganten ,mobile.de” und ,AutoScout24“ berichten ebenfalls liber einen mehr oder
weniger starken Einbruch der Nachfrage vor allem im Marz. ,Wir profitieren keineswegs
von der Krise des Handels", stellt AutoScout24-Sprecherin Anne-Kathrin Fries klar. ,Die
Handler sind unsere wichtigste Kundengruppe, und wir sind daran interessiert, dass der
Handel weiter floriert.” Deshalb haben sowohl AutoScout24 als auch mobile.de ihre
Vertriebspartner ,in dieser schwierigen Zeit" mit finanziellen Hilfspaketen unterstiitzt und
verstarkt bei der Digitalisierung des Geschafts beraten. Trotz der Corona-Turbulenzen
blickt mobile.de-Geschaftsfiihrer Malte Kriiger zuversichtlich nach vorn. Fiir den Handel
sei es in der aktuellen Situation essenziell, mit dem eigenen Fahrzeuginventar fir sehr
viele Kunden auffindbar zu sein. Da fihre an online-Marktplatzen fir Neu- und
Gebrauchtfahrzeuge kein Weg vorbei.

Nach den Worten von Malte Kriiger ,verkaufen unsere Handler rund 50 Prozent aller
Fahrzeuge iber mobile.de.” Auf seinem Portal sind zurzeit tiber 1,7 Millionen Autos
inseriert. Jeden Monat besuchen rund 16 Millionen Nutzer die Plattform. Bei AutoScout24
sind es mehr als zehn Millionen. Eine interne mobile.de-Studie zeigt, dass die Mehrheit der
Interessenten ihren Fahrzeugkauf trotz der Corona-Auswirkungen nicht verschieben
wollen. 80 Prozent der Befragten beabsichtigten sogar, bis Ende Juli ein neues Auto zu
kaufen. AutoScout24 zufolge bleibt bei 69 Prozent der Nutzer mit bestehender
Kaufabsicht das geplante Budget unbeeinflusst von der Krise. ,Inzwischen wird die
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Nachfrage schon allein aufgrund der Rabatte, die die Handler geben, angekurbelt®, stellt
Anne-Kathrin Fries fest. Xpxd consulting schatzt die Perspektiven kritischer ein.

Das siifde Gift

Gothling & Kaufmann Automobile in Hofheim hatte sich bereits zur Jahrtausendwende auf
das ,sile Gift" der Gebrauchtwagenplattformen eingelassen. Mit Erfolg. Inzwischen
generiert der VW-Marken-Handler gut 70 Prozent seiner Anfragen uber diesen Kanal. Bei
den Neuwagen kommen 30 bis 40 Prozent der Leads liber entsprechende Portale.
»Wahrscheinlich, weil wir dort erst seit wenigen Jahren prasent sind und unser Bestand

bei Gebrauchtwagen viel hoher ist als bei Neufahrzeugen®, vermutet Glinter Rig|,
Verkaufsleiter Gebrauchtwagen. Im Marz und April verzeichnete Géthling & Kaufmann
einen Riickgang des Online-Traffics von bis zu 30 Prozent.

Bei aller online-Affinitat glaubt Rigl gerade im Neuwagengeschaft an die Zukunft des
stationaren Handels. ,Neuwagenkunden wollen ihr Traumauto sehen, fiihlen und Probe
fahren”, sagt er und verweist darauf, dass der online-Riese Amazon gerade stationare
Shops erdffnet. ,Das machen die doch nicht von ungefahr.”

Nichts geht ohne Probefahrt

Apropos Probefahren: 57 Prozent konnen sich zwar vorstellen, ein Auto online zu kaufen -
jedoch nur nach vorheriger Probefahrt. Das ist das Ergebnis einer Umfrage, die das
Marktforschungsunternehmen Puls im Auftrag des Branchenmagazins ,kfz-betrieb”
durchgeflihrt hat. Trotzdem ist Puls-Chef Konrad Wellner davon liberzeugt, dass die durch
die Corona-Krise vorangetriebene Digitalisierung der Verkaufsprozesse zu einem weiteren
Selektionsprozess im Automobilhandel flihren wird, bei dem nicht unbedingt die Grol3en
die Kleinen, sondern die Schnellen die Langsamen schlagen.

Nach Einsch&tzung von Berater von Steinaecker sind von den rund 36.000 Vertriebs- und
Serviceunternehmen in Deutschland fiinf Prozent beziiglich ihrer Online-Aktivitaten top
aufgestellt. Bei einer Umsatzrendite von einem Prozent sei es erstaunlich, wie viele
innovative Handler es gibt. Trotzdem gelte: In der familiar und mittelstandig gepragten
Branche sei die Bereitschaft, in die Digitalisierung des Geschafts zu investieren, in der
Flache noch ,steigerungsfahig”“.

Digitalisierung als Schliissel zum Erfolg

Einen Corona bedingten Schub erwartet von Steinaecker in den Betrieben vor allem bei der
Digitalisierung der internen Geschaftsprozesse. ,Da wird noch viel zu viel unnétiger Weise
mit Papier gemacht”, stellt der Berater fest. Das Potenzial reiche von der
Terminvereinbarung uber die Auftragsabwicklung, Workflow- und Datenmanagement,
Handymessages an Kunden und digitale Formblatter bis zum Rechnungsdownload. Bei
der Optimierung interner Arbeitsablaufe gelte es, alles zu digitalisieren, was digitalisiert
werden kann. Auch Audi-Vertriebsvorstandin Hildegard Worthmann ist davon Gberzeugt:
,Die Digitalisierung ist der Schliissel zum Erfolg.”

Wenn Thomas Peckruhn, Vizeprasident des Zentralverbands Deutsches
Kraftfahrzeuggewerbe (ZDK), angesichts der Corona-Krise mahnt, digitale Angebote noch
weiter auszubauen und dabei alle Register zu ziehen, denkt er vor allem an Virtual-Reality-
Showrooms, Liveberatung, Produktprasentationen per Video oder 24-Stunden-
Onlineberatung. Fir den Autohandel zahlen solche Innovationen zum Pflichtprogramm.

Laut DAT informieren sich fast alle Neuwagenkaufer im Internet Gber
Ausstattungsmerkmale, Verbrauch und Preise, bevor sie einen Handler aufsuchen. Jeder
achte Neuwagenkaufer erwerbe seinen Pkw inzwischen online. Tendenz steigend.
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Onlineportale wie ,autohaus24”, ,MeinAuto.de", ,AutoSout24“ oder mobile.de seien
insbesondere fiir preissensible Kaufergruppen eine Losung. Allerdings sei die Reichweite
der Portale begrenzt, weil dort meist nur Bestandsfahrzeuge vermittelt werden.

Vor allem kleine Handler, die nicht tiber die notwendigen personellen und finanziellen
Ressourcen fir einen eigenen Online-Vertrieb verfiigen, vermarkten ihre Neu- und
Gebrauchtwagen ausschliel3lich tiber solche Portale. Fachmann von Steinaecker sieht hier
gravierende Nachteile. Damit beraube sich der Handel um das wichtigste Gut in seinem
Geschaft: die Daten der Kunden. Das Portal als Makler wisse alles tiber den Kunden, der
Handel nur wenig. Deshalb empfiehlt von Steinaecker den Vorsichtigen, parallel zu ihren
Portalaktivitaten in kleinen Schritten eigene digitale Vertriebskanale aufzubauen. ,Das
macht Spal und ist dank Open Source und Gratis-Software gar nicht teuer.”

Weil Daten das neue Gold des Handels sind, pladiert DAT-Geschaftsfiihrer Jens
Nietzschmann wohl auch fiir ,die Schaffung einer fabrikatsibergreifenden Plattform,
vielleicht unter Agide des ZDK". Dariliber debattiert die Branche schon seit vielen Jahren.
Herausgekommen ist dabei zunachst die Online-Gebrauchtwagenbdorse ,hey.car”, die
allerdings von mehreren Gesellschaftern getragen wird. Darunter befinden sich neben
dem ZDK auch die Finanztochter von Volkswagen und Daimler. (ampnet/rs)
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Bilder zum Artikel

Autohandler nutzen verstirkt
Online-Gebrauchtwagenportale i autan
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Autohandler nutzen Online-Portale.
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Volkswagen baut Digitalisierung im Handel aus.
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Rainer Strang.
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