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ONLINE-NEUWAGENVERKAUF

Im Netz viel Neues

Welche sind die bekanntesten Online-Neuwagenplattformen?
Wie unterscheiden sie sich und welche Services bieten sie den
Kunden? Eine Aufzahlung gibt Aufschluss.

ie erfreuen sich zunehmender Be-

liebtheit bei den Kunden, vielen

Hindlern sind sie allerdings ein
Dorn im Auge. Die Rede ist von Neuwa-
gen-Onlineportalen. Der Vorwurf an die-
se lautet haufig, dass sie mit hohen Nach-
lassen werben, damit die Rabattschlachten
auslosen. Nichtsdestotrotz gibt es offenbar
immer mehr Héndler, die bereit sind, mit
den Neuwagenportalen zu kooperieren.
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Die Griinde sind verschieden. Manche
sehen darin einen zusitzlichen Vertriebs-
kanal und argumentieren, dass es zeitge-
mif sei, auch nicht nur Gebraucht-, son-
dern auch Neuwagen im Netz anzubieten.
Dariiber hinaus gibt es auch Stimmen im
Handel, die behaupten, dass der Absatz-
druck so stark sei, dass sie diesem nur mit
einem Verkauf von Neuwagen im Internet
gerecht werden konnen. AUTOHAUS

Das Interesse der Kunden an Neuwagen-
Online-Portalen scheint zu wachsen. Nicht
nur verzeichnen fast alle der hier vorge-
stellten Borsen immer mehr vermittelte
Neuwagen, auch gibt es neue Portale, die
beim Kunden Interesse wecken. AUTO-
HAUS stellt die bekanntesten Borsen vor.

stellt die bekanntesten Borsen und auch so
manch neuen Akteur in der Online-Neu-
wagenwelt vor.

Autohaus24 stellt sicherlich eine der
bekanntesten Borsen dar. Das Portal, ein
Unternehmen von Sixt und dem Axel
Springer Autoverlag, wurde im Jahr 2009
gegriindet und konnte eigenen Angaben
zufolge die Zahl der monatlichen Besuche
auf autohaus24.de knapp verdreifachen.
Im vergangenen Jahr konnten jeden Mo-
nat im Durchschnitt mehr als eine Million
Besuche auf der Seite verzeichnet werden.
Gleichzeitig sei die Zahl der von den
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Usern vorgenommenen Konfigurationen
im gleichen Zeitraum um mehr als 80 Pro-
zent gewachsen. In den Jahren 2013 und
2014 wurden laut autohaus24 im Monat
durchschnittlich mehr als 350.000 Fahr-
zeuge auf dem Portal konfiguriert. Uber-
wiegend seien es Bestellfahrzeuge, der
Anteil an Bestandsfahrzeugen steige aber
kontinuierlich. Das bestitigt Dr. Carolin
Gabor, Geschiftsfiihrerin der Plattform.
,Der Trend, dass sich immer mehr Neu-
wagenkiufer online auf unabhingigen
Seiten informieren, ist ungebrochen’, sagt
Garbor und deutet zugleich an, wohin die
Reise von autohaus24 in Zukunft gehen
soll. ,,Ziel ist es, Neuwagen-Kaufinteres-
sent und den lokalen Héndler noch besser
zusammenzubringen.®

Regionalitat statt Rabattschlacht
Relativ neu am Markt, ndmlich erst im
Sommer 2013 gestartet, ist der Neuwagen-
bereich der bis dahin nur als Gebrauchtwa-
genplattform bekannten Bérse mobile.de.
Das Berliner Unternehmen, eine Tochter
der Verkaufsplattform Ebay, zahlt laut Ver-
triebschef Daniel Breves rund vier Millio-
nen Visits pro Monat, beim Start waren es
2,9 Millionen - auch hier scheint das Inte-
resse des Kunden, einen Neuwagen im In-
ternet zu kaufen, grofler zu werden. Gut
100 Anfragen erhilt ein Handler hier pro
Monat. ,Wir setzen sehr stark auf Qualitat
und Regionalitt, statt auf Rabatte, betont
Breves und kiindigt an, die Neuwagenwelt
auf mobile.de in Zukunft noch weiter aus-
zubauen. Finanzierungs-, Leasing- oder
Versicherungsangebote aber werden nicht
tiber die Borse an den Kunden gebracht.
»Hier soll der Hindler den interessierten
Neuwagenkunden online abholen und im
Autohaus beraten, sagt Breves.

Wirtschaftlichkeit verbessert und
Wachstum verbucht - auch bei dem Kol-
ner Unternehmen Meinauto.de lauft das
Online-Neuwagengeschift sehr gut. Ge-
naue Zahlen mochte Geschiftsfithrer Ale-
xander Bugge nicht nennen, es soll aber
eine fiinfstellige Anzahl an Fahrzeugen
vermittelt worden sein in 2014, davon ca.
90 Prozent Bestellneuwagen und 10 Pro-
zent Lagerwagen. Auch die Anzahl an
deutschen Vertragshindlern, an die Mein-
auto.de Kunden vermittelt, liege nun bei
mehr als 300.

Als besonderen Service bieten die Kol-
ner auf der Plattform den sog. Bedarfs-
konfigurator an, mit dem sich Modelle
leichter vergleichen lassen. Noch besser
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soll es bei der B2B-Plattform Pro Neuwa-
gen aussehen. Uber 4.900 Partnerbetriebe
nutzen das Angebot des Online-Vermitt-
lers mit den zusitzlichen Services, wie die
Erstellung personalisierter Flyer fir Kun-
den etc.

Ausschliefllich Bestellneufahrzeuge,
keine Lagerwagen bietet der Online-Ver-
mittler Intercar24. Im Jahr 2013 wurden
ca. 2.900 Fahrzeuge vermittelt, 2014 waren
es 3.500 abgeschlossene Vermittlungen.
Das Portal, das es bereits seit 15 Jahren auf
dem Markt gibt, wirbt damit, ,,einen kon-
tinuierlich seriésen und zuverldssigen
Service mit echten Top-Rabatten zu bie-
ten, den nicht nur Privat- und Gewerbe-
kunden, sondern auch eigenen Angaben
zufolge immer mehr Grofikunden mit
entsprechender Flottenstdrke nutzen. Ge-
schiftsfithrer Lars Kleffmann hebt hervor,
dass Intercar24 nicht automatisiert funk-
tioniert, sondern ,,jede Anfrage und Kon-
figuration auf Richtigkeit“ tberprift wird
und die Angebote noch personlich erstellt
werden. Einen eigenen Konfigurator bie-
tet man hier nicht an, mit der Begriin-
dung, dass 98 Prozent aller Fahrzeuginte-
ressenten schon die Herstellerkonfigura-
toren nutzen.

Oft auch Finanzierungen im Angebot

Im Unterschied zu den meisten anderen
Online-Vermittlern bietet das Portal Car-
world24 neben den Fahrzeugen auch die
Finanzierung tiber langjahrige Partner.
Neben einem Fahrzeugkonfigurator bildet
ein weiteres Feature der Online Boni-
titscheck. Hier kann der Kunde auf der
Webseite von Carworld24 einen kostenlo-
sen Bonitétscheck durchfiihren. Im ver-
gangenen Jahr wurden tiber die Plattform
1.254 Neuwagen vermittelt, in 2013 waren
es 1.694 - davon so gut wie alle Bestell-
fahrzeuge. Gegen einen Aufpreis iiber-
nimmt Carworld24 den Zulassungsser-
vice und liefert an die Wohnadresse. Dar-
iiber hinaus betreibt das Unternehmen
mit Sitz in Rof3dorf bei Darmstadt iiber
die Seite CarCity24.de die Business-On-
line-Portale Carcitysale.de und Carcity-
business.de. Beide Portale sind speziell fiir
Autohiuser, Servicebetriebe und Verban-
de konzipiert.

Zu den grofieren Playern im Neuwa-
gen-Onlinehandel gehort Carneoo. So-
wohl in 2013 als auch in 2014 vermittelte
das Kempener Unternehmen laut Ge-
schiftsfithrer Hermann Josef Wolters je-
weils tiber 5.000 Einheiten und kooperiert
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mit iiber 200 Héndlern, im B2B-Bereich
sind es tiber 1.500 Handler. Auch Carneoo
bietet Leasing- und Finanzierung iiber die
Herstellerbanken an. Im Bereich Kunden-
zufriedenheit konnte Carneoo im vergan-
genen Jahr bei der deutschen Gesellschaft
fiir Verbraucherstudien als Testsieger her-
vorgehen.

Insgesamt 1.115 Vertrage konnte der
Anbieter Netcar.de eigenen Angaben zu-
folge abschlieflen. Das Ibbenbiirener
Unternehmen kooperiert derzeit mit
80 Héndlern und bietet zu 97 Prozent Be-
stellfahrzeuge. Als besonderen Service
bietet netcar.de Kunden die Abholung des
Altwagens am Auslieferungsort des Neu-
wagens an und in diesem Zusammenhang
eine Gebrauchtwagen-Ankaufgarantie.
Von Finanzierungs- oder Leasingangebo-
ten sieht netcar.de ab.

Dass immer mehr neue Akteure beim
Online-Neuwagenverkauf ins Spiel kom-
men, zeigt sich bei dem Portal Neuwagen-
Online. Das im Jahr 2013 gegriindete Un-
ternehmen arbeitet bereits mit 176 Hand-
lern zusammen und vermittelte 2014
insgesamt 980 Fahrzeuge. Angeboten
werden auch Leasing und Finanzierung
iber die Herstellerbanken, um die Aktio-
nen miteinander zu kombinieren.

Karolina Ordyniec m

KOMMENTAR

Die Neuwagen-Portale sind dem Handel
nach wie vor ein Dorn im Auge. Mit rui-
ndsen Preisen wiirden sie Rabattschlach-
ten bei Handlern auslésen und Marktpreise
kaputtmachen, lauten die Vorwiirfe. Fakt
ist aber, dass die Portale Anklang finden
bei den Kunden. Wie kann der Handel da-
mit umgehen? Mit dem Internetprasenz-
handelsbonus von Ford und PSA sollen
Handler belohnt werden, die ihren Namen
bei Angeboten im Internet angeben. Funk-
tioniert das? Das wird sich erst zeigen miis-
sen. Die meisten Online-Plattformen sehen
darin keine Bedrohung fiir ihr Geschéft, da
sie sich als Vermittler verstehen und Hand-
ler dort direkt keine Angebote einstellen.

Karolina Ordyniec,
Redakteurin
AUTOHAUS
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