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Fullservice-Remarketing

Digitaler Marktplatz




Klare Kompetenz

aus einer Hand

Als digitaler Marktplatz bildet BCA das gesamte Okosystem des B2B-Gebrauchtwagenhandels ab
und offeriert eine Komplettlosung fiir ein erfolgreiches Geschaft. Kontinuierliche Verfiigbarkeit
von Fahrzeugen, Entscheidungssicherheit durch detaillierte Zustandsberichte und realistische
Preiseinschatzungen kennzeichnen den Rundumservice.

Der Gebrauchtwagenmarkt befindet
sichin einer Phase tiefgreifender Veran-
derungen, die Handler vor neue Heraus-
forderungen stellen und gleichzeitig
neue Chancen er6ffnen. Nach Jahren
ungewohnlicher Marktdynamiken, ge-
pragtvon Lieferengpdssen, Preissteige-
rungen und einer stark schwankenden
Nachfrage, beginnt sich der Markt neu
zu sortieren. Doch die Unsicherheit
bleibt hoch. Preisvolatilitat, die zuneh-
mende Bedeutung der Elektromobilitat,
der wachsende Digitalisierungsdruck
und die Internationalisierung des Han-
dels verlangen von Autohdndlern mehr
Professionalitat, Flexibilitat und Daten-
kompetenz als je zuvor.

In diesem Umfeld gewinnen Partner an
Bedeutung, die Transparenz schaffen,
Prozesse vereinfachen und Zugang zu
einem breiten, verlasslichen Fahrzeug-
angebot ermdglichen. BCA Autoauktio-
nen hat sich genau in dieser Rolle etab-
liert und bietet Lésungen, die den aktu-
ellen Marktanforderungen entsprechen.
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Eine der groRten Herausforderungen fur
Handler ist die anhaltende Preisvolatili-
tat. Wahrend in den Jahren der Neuwa-
genknappheit die Gebrauchtwagenprei-
se ungewohnlich hoch waren, hat sich
die Lage inzwischen normalisiert, aller-
dings ohne stabile Verhaltnisse zu schaf-
fen.

Die Nachfrage verschiebt sich schnell
zwischen Segmenten, und Preisentwick-
lungen sind schwer vorhersehbar. Hand-
ler mussen ihre Einkaufspreise prazise
kalkulieren, um Margen zu sichern und
gleichzeitig wettbewerbsfahig zu blei-
ben. Hier zeigt sich der Vorteil eines Auk-
tionspartners, der taglich grol3e Mengen

an Marktdaten generiert. Durch seine
europaweiten Auktionen verflgt BCA
Uber eine breite Datenbasis, die Hand-
lern hilft, realistische Preiseinschatzun-
gen zu treffen. Die Transparenz Uber
Auktionshistorien und aktuelle Nachfra-
geentwicklungen ermdglicht es, Trends
frihzeitig zu erkennen und fundierte
Entscheidungen zu treffen.

KLARE STANDARDS FUR E-FAHRZEUGE
Besonders dynamisch zeigt sich der
Markt fur gebrauchte Elektrofahrzeuge.
Viele Handler stehen diesem Segment
noch mit Zurtckhaltung gegentber, da
Restwerte schwer einzuschatzen sind
und die Erwartungen der Kunden an
Batteriequalitat und Reichweite hoch
sind. Gleichzeitig wachst das Angebot an
gebrauchten E-Autos rasant, da immer
mehr Leasingruckldufer auf den Markt
kommen.

Spezialisierte E-Auto-Auktionen mit kla-
ren Standards und detaillierten Zu-
standsberichten liefern bei BCA einen
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entscheidenden Vorteil: eine transpa-
rente Darstellung des Batteriezustands,
die fur Handler und Endkunden gleicher-
mal3en wichtig ist. Das reduziert Risiken
und schafft Vertrauen.

Parallel dazu steigt der Digitalisierungs-
druck im Handel. Prozesse, die fruher
analog und zeitintensiv waren, mussen
heute effizient, transparent und digital
ablaufen. Handler, die ihre Beschaffung
digitalisieren, sparen Zeit und kdnnen
schneller auf Marktveranderungen re-
agieren. Diesen Wandel unterstutzt BCA
mit vollstandig digitalen Auktionsplatt-
formen, die den Einkauf ortsunabhangig
ermoglichen.

Standardisierte Fahrzeugbewertungen
schaffen Vertrauen und reduzieren das
Risiko von Fehleinkdufen. Automatisierte
Abldufe von der Registrierung Uber die
Abrechnung bis zur Logistik erleichtern
den Alltag und fangen administrative
Belastungen auf. Besonders wertvoll ist
der integrierte Transportservice, der
Fahrzeuge nach dem Zuschlag direkt
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zum Handler bringt und damit den ge-
samten Prozess beschleunigt.

INTERNATIONALES NETZWERK

Ein weiterer Trend, der den Gebraucht-
wagenmarkt pragt, ist die zunehmende
Internationalisierung. Unterschiede in
Nachfrage, Steuern und Forderungen
fUhren dazu, dass viele Fahrzeuge grenz-
Uberschreitend gehandelt werden. Fur
Handler bedeutet das Chancen, aber
auch Komplexitat. Exportprozesse sind
anspruchsvoll, und unterschiedliche
rechtliche Rahmenbedingungen kénnen
schnell zur Hirde werden. Das europai-
sche BCA-Netzwerk wickelt den Export
reibungslos aus einer Hand ab, inklusive
Dokumentenservice. Handler profitieren
von einem breiten internationalen Kau-
fer- und Verkdufernetzwerk, das Preise
stabilisiert und den Absatz erleichtert.
Gleichzeitig eroffnet der Zugang zu aus-
landischen Markten neue Beschaffungs-
quellen, die in Zeiten knapper Verflg-
barkeit besonders wertvoll sind.
Neben diesen strukturellen Trends
bleibt der Effizienzdruck im Handlerall-
tag hoch. Standzeiten sind ein zentraler
Kostenfaktor, schnelle Entscheidungen
sind entscheidend fur die Profitabilitat.
Hilfreich fur eine sichere Entscheidung
sind dabei die verlasslichen Zustands-
berichte Uber die BCA-Plattform.
Zusatzlich zu klassischen Auktionen hat
BCA Sofortkauf-Optionen im Portfolio,
die den Einkauf weiter beschleunigen.
Planbare Rucklaufer aus Flotten und
Leasinggesellschaften sorgen fur eine
kontinuierliche Verflgbarkeit von Fahr-
zeugen, was besonders in volatilen
Marktphasen ein grofRer Vorteil ist.

Als digitaler Marktplatz bildet BCA damit
das gesamte Okosystem des B2B-Ge-
brauchtwagenhandels ab und offeriert
eine Komplettlosung fur ein erfolgrei-
ches Geschaft.
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BCA

Auktionen als
strategisches Instrument

BCA hélt einen hohen Mehrwert in allen Bereichen des professionellen Gebraucht-
wagengeschafts bereit. Wie Handler von der Remarketingplattform profitieren,
erklart CCO Europe & Deutschlandchef Tobias Miinch im Interview.

Herr Mdnch, warum ist BCA fir den deut-
schen Automobilhandel ein attraktiver
Partner?

T. Miinch: BCA hat sich in den vergan-
genen Jahren in Europa vom klassi-
schen Auktionshaus zu einem ganz-
heitlichen Remarketing-Partner fur
unsere Kunden entwickelt. Wir unter-
stltzen Handler auf unserem B2B-
Marktplatz entlang der gesamten
Wertschdpfung von Kauf und Verkauf.
Dazu gehdren valide Fahrzeugdaten,
standardisierte Bewertungsprozesse,
digitale Verkaufs- und Einkaufsformate,
Logistik und Compoundservices sowie
personliche Beratung durch unsere
Teams. FUr viele unserer Kunden ist
BCA heute ein Partner fur die strategi-
sche Bestandssteuerung: Standzeiten
lassen sich verkUrzen, Risiken reduzie-
ren und Margen gezielt absichern.
Unser Anspruch ist es, dem Handel in
jeder Lage klare Entscheidungsgrund-
lagen zu liefern, die belastbar, skalier-
bar und immer marktnah sind.

Der europdische Gebrauchtwagenmarkt
wdchst wieder deutlich. Welche konkre-
ten Vorteile hat der Handel davon, dass
BCA europaweit aufgestellt ist?

T. Miinch: Die européische Fahrzeug-

vermarktung wird zunehmend ent-
scheidender flr eine erfolgreiche B2B-
Strategie. Preisniveaus, Nachfragever-
halten und Fahrzeugverfugbarkeiten
unterscheiden sich teilweise erheblich
in Europa. Wer nur lokal agiert, 1asst
definitiv Potenzial liegen. Uber BCA er-
halten Handler Zugriff auf eine deutlich
groRere Fahrzeugauswahl und kénnen
gezielt dort einkaufen, wo Angebot und
Preisniveau attraktiv sind. Gleichzeitig
profitieren Verkaufer von einer interna-
tionalen Kauferbasis. Europaweite Ver-
marktung bedeutet am Ende hdhere
Liquiditat, bessere Preistransparenz
und geringere Abhangigkeit vom regio-
nalen Markt.

In welchen Segmenten sehen Sie aktuell
die gréften Einkaufschancen fur deut-
sche Betriebe, und warum gerade dort?
T. Miinch: Besonders interessant sind
aktuell junge Gebrauchte aus Flotten-
und Leasingrucklaufen. Zudem eroff-
nen ausgewahlte Plug-in-Hybride und
E-Fahrzeuge, gerade aufgrund der
durch die aktuelle geopolitische Lage
befeuerten Nachfrage, interessante
Einkaufschancen in Europa.

Warum erzielen Fahrzeuge tiber BCA

Tobias Miinch, CCO Europe & Geschaftsfiihrer von BCA Deutschland

héufig bessere Preise als tiber klassische
lokale Aufkdufer?

T. Miinch: Der zentrale Punkt ist, dass
die Fahrzeuge auf unserer Plattform
einer internationalen Kauferbasis an-
geboten werden. In unseren Auktionen
treffen nationale und internationale
Kaufer zeitgleich aufeinander. Dadurch
entstehen echte Marktpreise und
Transparenz. Unterstutzt wird dies
durch detaillierte Fahrzeugbeschrei-
bungen, einheitliche Zustandsberichte
und einen sicheren Abwicklungspro-
zess, dem Kaufer vertrauen. Diese
Transparenz reduziert Unsicherheit
und erhoht die Bereitschaft, das maxi-
male Gebot abzugeben. Fur viele unse-
re Kunden spielt zudem Compliance
eine wichtige Rolle: Standardisierte
Prozesse, nachvollziehbare Dokumen-
tation und regelkonforme Abwicklung
sorgen fUr Sicherheit im gesamten Ver-
kaufsprozess.

Digitalisierung ist ein zentrales Stichwort:
Wie verdndern neue Portale, Datenanaly-
sen und KI-gestutzte Tools die Einkaufs-
und Verkaufsentscheidungen der Hdnd-
ler?

T. Miinch: Digitalisierung spielt fr uns
bei BCA eine sehr grof3e Rolle. Sie
macht den Fahrzeughandel objektiver,
effizienter und kalkulierbarer. Handler
greifen heute auf umfangreiche Markt-
daten, Preisentwicklungen und Absatz-
prognosen zu. KI-gestutzte Tools
unterstutzen bei der realistischen
Preisfindung, der Bewertung von Risi-
ken und der Reduzierung von Standzei-
ten. Bei BCA basieren Preiseinschat-
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In unseren Auktionen treffen nationale
und internationale Kaufer zeitgleich
aufeinander. Dadurch entstehen
echte Marktpreise und Transparenz.

Tobias Miinch, CCO Europe & Geschaftsfithrer von BCA Deutschland

zungen und Marktanalysen auf der
Auswertung hunderttausender Trans-
aktionen aus ganz Europa. Diese Daten
flieBen direkt in unsere Einkaufs- und
Verkaufsprozesse ein und dienen
gleichzeitig als belastbare Grundlage
im Austausch mit unseren Partnern.
Entscheidungen beruhen damit auf
nachvollziehbaren Fakten, ein klarer
Vorteil in einem volatilen Marktumfeld.
Mit unserem innovativen Trade-In-Tool
kédnnen Handler diese Daten nutzen,
um bessere und schnellere Prozesse
beim Einkauf umzusetzen.

Warum zdgern viele Héndler noch, ihre
Hereinnahmen konsequent zu verstei-
gern, und warum lohnt sich ein Umden-
ken gerade jetzt?

T. Miinch: Viele Handler haben Sorge
vor Preisschwankungen oder Kontroll-
verlust. Diese Zuruckhaltung ist ver-
standlich, aber sie beruht oft auf Uber-
holten Annahmen. Gerade in einem
Markt mit wechselnder Nachfrage und
unterschiedlichen regionalen Preis-
niveaus entfalten europaweite Auktio-
nen ihre Starke. Wer heute transparent,
schnell und marktorientiert verkauft,
reduziert Standzeiten und Kapitalbin-
dung. Das Umdenken lohnt sich beson-
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ders jetzt, weil Liquiditat und Flexibili-
tat zunehmend entscheidend fur den
Unternehmenserfolg sind.

Gerade bei gebrauchten Elektrofahrzeu-
gen herrscht Unsicherheit. Wie schafft
BCA hier Markttransparenz und Pla-
nungssicherheit?

T. Miinch: Bei Elektrofahrzeugen spielt
Europa die groRte Rolle fur eine erfolg-
reiche Vermarktung, wobei wir bei BCA
mit verldsslichen Marktdaten unsere
Kunden unterstttzen. Wir sehen gera-
de in Std-, aber auch in Osteuropa eine
zunehmende Nachfrage nach E-Fahr-
zeugen. Haufig werden diese Nachfra-
geschwankungen durch politische Ent-
scheidungen wie nationale Forderpro-
gramme oder Ahnliches befeuert. Jede
politische Entscheidung in den euro-
paischen Landern zu kennen, ist fur
Handler meist schwierig. Durch die
Nutzung einer internationalen Platt-
form ist dies aber auch nicht zwingend
notwendig, denn Angebot und Nach-
frage finden so automatisch zueinan-
der. Dieses Potenzial kann Uber unsere
Plattform optimal genutzt werden. Zu-
dem legen wir bei BCA grol3en Wert auf
transparente Zustandsberichte, insbe-
sondere den Battery-Health-Check.

Dazu kommen spezielle Foto-Sets (La-
dekabel etc.) und eine konkrete Fahr-
zeugbeschreibung. Dies gibt unseren
Kaufern Sicherheit, genau wie die voll-
standige Cross-Border-Abwicklung in
ganz Europa.

Was sollten Hdndler beim Zukauf (ber
Auktionen grundsdtzlich beachten, um
dauerhaft profitabel zu bleiben?

T. Miinch: Entscheidend ist Vorberei-
tung. Handler sollten ihren Zielmarkt,
ihre Kalkulation und ihre Absatzkanale
genau kennen. Auktionen belohnen
Disziplin: klare Preislimits, Verstandnis
fur Fahrzeugdaten und ein realistischer
Blick auf Standzeiten und Folgekosten.
Wer Auktionen nicht als Spekulation,
sondern als strategisches Verkaufs-
und Einkaufsinstrument nutzt und
datenbasiert entscheidet, kann dauer-
haft profitabel wachsen, gerade in
einem internationalen Markt. Zudem
konnen Handler bei BCA sieben Tage
die Woche und auch an Feiertagen in
unseren Auktionen Fahrzeuge erstei-
gern, was besondere Flexibilitat im Zu-
kauf schafft.

Herr Miinch, vielen Dank fir das Ge-
sprdch.



v;sw

Immer digitaler

Was vor 30 Jahren als Vor-Ort-Auktion begann, entwickelte sich zur Online-
Plattform, die den kompletten Remarketingprozess professionell abwickelt.

Erste Auktion in Berlin, erster Verkaufer Bau des Standorts Neuss und
war Ford, gefolgt von Nissan als zweitem erste Auktion in Neuss

Anbieter

BCA gewinnt den International Car BCA startet mit eigener Transportflotte
Remarketing Award

Als BCA Autoauktionen 1997 in Berlin-
Hoppegarten seine erste Auktion eroff-
nete, war das Konzept fur viele Handler
noch ungewohnt. 212 Fahrzeuge ka-
men damals unter den Hammer, Auf-
takt fur eine neue Form des profes-

Erdffnung der Niederlassung
Stuttgart und Start der Partnerschaft
mit Mercedes Benz

Neuer Ford Standort im Hamburger Einfiihrung von AutosOnShow zur

Hafen am BLG-Terminal digitalen Fahrzeugprasentation

sionellen Remarketings in Deutschland.

In den folgenden Jahren baute BCA
sein Netzwerk systematisch aus. Neue
Standorte in Gro3-Gerau, Hamburg/

Ellerau, Heidenheim und Neuss folgten,

begleitet von einem stetig wachsenden

Dienstleistungsportfolio. Aus dem
reinen Auktionsanbieter wurde ein
Full-Service-Remarketing-Spezialist,
der heute die komplette Wertschop-
fungskette abdeckt. Parallel dazu trieb
BCA die Digitalisierung des Handels

12/2026
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Tag
1Million vermarkteter Fahrzeuge in Rekordverkauf bei BCA: Ein Mercedes- Mega-Auktion bei BCA Neuss Gewinn des BusinessCar Awards 4
Deutschland. 40 Prozent der Handler Benz G63 AMG 6x6 erzielte den Preis

sind online aktiv von 752.800 Euro
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Installation der ersten ProovStation Best Brands Award in der Kategorie BCA und Ford feiern 25-jahrige Partner- Das groBe Jubildum: drei Jahrzehnte
in Deutschland Auto Auktionshauser (bestes Image schaft mit groBer Eventauktion Bestehen von BCA
und héchste Bekanntheit)

voran. Bereits frih setzte das Unter- eingeht. Heute werden groRRe Teile des  in Deutschland macht BCA als strate-

nehmen auf Live-Online-Auktionen, Fahrzeugvolumens taglich, europaweit  gische Partner von Herstellern, Lea-
spater folgten reine Online-Formate und mit hoher Prozesssicherheit digital ~ singgesellschaften, Flottenbetreibern
und schlieRlich die xBid-Phase, die fur vermarktet. Mit Gber 300 Mitarbeiten- und Handlergruppen den Gebraucht-
Fairness sorgt, indem die Auktion erst den in Deutschland und jahrlich mehr wagenhandel effizienter, schneller und
endet, wenn kein weiteres Gebot mehr als 120.000 vermarkteten Fahrzeugen transparenter.
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BCA

Rundum-

Remarketing

Internationale Absatzkanale und ein professioneller Remarketingpartner
sichern Wetthewerbsvorteile im Gebrauchtwagenhandel. Damit kann

das Potenzial dieses Bereichs als Profitabilitatsanker erst voll ausgeschopft werden.

Der Gebrauchtwagenhandel gewinnt fur
die wirtschaftliche Stabilitat vieler Auto-
hauser zunehmend an Bedeutung. Wah-
rend die Ertrage im Neuwagengeschaft
unter dem Druck neuer Vertriebsmodel-
le der Hersteller stehen und das Service-
geschaft durch die wachsende Elektro-
mobilitat langfristig an Umfang verlieren
durfte, entwickelt sich der Handel mit
gebrauchten Fahrzeugen zu einem zen-
tralen Pfeiler der Profitabilitat.

Besonders junge Gebrauchte bleiben
stark gefragt und versprechen attraktive
Margen. Gleichzeitig gelangen immer
mehr Fahrzeuge in den Markt, die regio-
nal nur schwer zu platzieren sind und
deren Potenzial erst durch eine interna-
tionale Vermarktung ausgeschopft wer-
den kann. Fur Handler eroffnet dies
neue Kundengruppen, verlangt jedoch
auch ein professionelles Management

komplexer gesetzlicher Vorgaben und
logistischer Ablaufe.

Der Markt ist heute von einer Vielzahl
globaler Einflussfaktoren gepragt, die in
dieser Form neu sind. Internationale Kili-
maziele, strengere regulatorische Vor-
gaben, die strategische Fokussierung
der Hersteller auf Elektrofahrzeuge und
unvorhersehbare Nachfrageschwankun-
gen durch geopolitische Risiken veran-
dern die Rahmenbedingungen in hoher
Geschwindigkeit.

SCHNELL UND FLEXIBEL REAGIEREN

Handler missen schneller reagieren als
je zuvor und ihre Vermarktungsstrate-
gien flexibel anpassen. Die Fahigkeit,
Uberregionale und internationale Ab-
satzkandle zu nutzen, wird damit zu
einem entscheidenden Wettbewerbs-
vorteil. Um sich trotz dieser Dynamik auf

Service entlang der gesamten Prozesskette

Beratung
Begutachtung
Preisfindung
Bestandsmanagement

Logistik

BCA wickelt die Gebrauchtwagenvermarktung von A bis Z ab.

8

360 Grad
Remarketing
Service

das eigene Kerngeschaft konzentrieren
zu kdnnen, setzen viele Handler auf spe-
zialisierte Remarketingpartner wie BCA.
Das Unternehmen begleitet seine Kun-
den entlang des gesamten Vermark-
tungsprozesses und bietet Losungen,
die weit Uber den reinen Verkauf hinaus-
gehen.

Die zunehmende Zahl an Inzahlungnah-
men, ausgeldst durch politische Forder-
programme und die Bonuslogiken der
Hersteller, verstarkt den Bedarf an pro-
fessionellen Strukturen zusatzlich.
Gleichzeitig entstehen durch regionale
Uberangebote oder die schwache Nach-
frage nach bestimmten Modellen Situa-
tionen, in denen eine Uberregionale
oder internationale Vermarktung unver-
zichtbar wird. Besonders der Markt far
gebrauchte Elektrofahrzeuge zeigt, wie

12/2026
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wichtig diese Perspektive ist. Wahrend
die Nachfrage in Deutschland aufgrund
gunstiger Neuwagenpreise und hoher
Forderungen lange verhalten blieb, bie-
ten andere europaische Markte attrakti-
ve Absatzchancen.

UMFASSENDES OKOSYSTEM

Die internationale Vermarktung erfor-
dert jedoch komplexe Prozesse, die im
Tagesgeschaft eines Autohauses kaum
effizient abzubilden sind. BCA hat dafur
ein umfassendes Okosystem entwickelt,
das den gesamten Weg eines Fahr-
zeugs abdeckt. Die digitale Bestands-
managementldsung ermoglicht jeder-
zeit einen transparenten Uberblick tiber
alle Fahrzeuge und laufenden Verkaufs-
prozesse.

Erganzend unterstUtzt BCA bereits bei
der Inzahlungnahme. Das Tool BCA
Marktpreis liefert auf Basis realer Ver-
kaufspreise eine prazise Bewertung fur
nahezu alle Fahrzeugarten und Modelle.
Die aktuelle Version ist fur mobile Gera-
te optimiert, Iasst sich in bestehende
DMS integrieren und kann auch far
Nutzfahrzeuge genutzt werden.

Ein wesentlicher Erfolgsfaktor im B2B-
Handel Transparenz. Handler mussen

12/2026

sicher sein, dass sie kein Fahrzeug er-
werben, dessen Zustand unklar ist. BCA
Ubernimmt deshalb die optische Pr-
fung, die Fahrzeugwasche und auf
Wunsch die professionelle Aufbereitung.
AnschlieBend folgt ein detailliertes Foto-
shooting, bevor jedes Fahrzeug den BCA
Fahrzeug Check durchlduft. Die daraus
entstehende Beschreibung bildet die
Grundlage fur eine verlassliche und re-
visionssichere Bewertung.

ZUVERLASSIGE LOGISTIK

Auch die Logistik spielt eine zentrale
Rolle. BCA verfugt Uber eine eigene
Transportflotte und arbeitet zusatzlich
mit erfahrenen Partnern zusammen,
um nationale und internationale Trans-
porte zuverlassig abzuwickeln. Die stei-
genden Vermarktungsvolumen und die
zunehmende Bedeutung grenziber-
schreitender Verkdufe erhdhen die An-
forderungen an die Logistik kontinuier-
lich.

BCA

SICHER IM PROZESS

Sie ist entscheidend fur ein effizientes
Platzmanagement und einen schnellen
Fahrzeugumschlag. Hinzu kommen um-
fangreiche Bestimmungen im internatio-
nalen Transportwesen sowie sprachliche
und rechtliche Hurden im Exportge-
schaft. Durch langjahrige Erfahrung und
spezialisierte Teams kann BCA hier einen
reibungslosen Ablauf sicherstellen.
Angesichts der wachsenden Bedeutung
des Gebrauchtwagenhandels und der
steigenden Komplexitat der Vermark-
tungsprozesse ist der Handel gut bera-
ten, sich einen Partner an die Seite zu
holen, der nicht nur verschiedene Ver-
marktungsmodelle anbietet, sondern
auch die gesamte Prozesskette profes-
sionell begleitet.

BCA unterstitzt Handler dabei, ihr B2B-
Geschaft langfristig erfolgreich zu ge-
stalten und die Chancen eines zuneh-
mend internationalen Marktes optimal
zuU nutzen.

Foto: Erwin Fleischmann
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Spektrum fir den
ganzen Prozess

BCA stellt passgenaue Dienstleistungen fiir Verkauf und Ankauf von Gebrauchtwagen

im B2B-Geschaft zur Verfiigung. Auch maBgeschneiderte Pakete fiir spezielle Zielgruppen
wie OEMs und Flottenbetreiber gehdren dazu.

Immer mehr Autohduser setzen auf BCA
als Full-Service-Dienstleister. Mit einem
breiten Portfolio digitaler und operativer
Losungen optimiert BCA interne Prozes-
se und steigert gleichzeitig die Erlds-
potenziale der Handler. Dafur steht ein
europaweites Kdaufernetzwerk bereit,
das sich Uber mehr als 30 Lander er-
streckt und taglich in segmentierten
Auktionen aktiv ist. Durch Smart Targe-
ting werden passende Kdufergruppen
prazise angesprochen, was die Vermark-
tungsgeschwindigkeit und die Treffer-
quote deutlich erhoht.

Ein wesentlicher Erfolgsfaktor ist die
starke Cross-Border-Kompetenz. BCA ist
in 16 europaischen Landern vertreten
und betreibt Uber 50 Logistikzentren, er-
ganzt durch Partnerstrukturen in weite-
ren Markten. Der Marktplatz ist in zahl-
reichen Sprachen verfligbar und zahlt
damit zu den vielseitigsten Plattformen
im europdischen Remarketing.

Damit jeder Kunde das optimale Dienst-
leistungsportfolio erhalt, beraten die
BCA-Experten entlang der gesamten Re-
marketingkette. Das Ergebnis sind indi-
viduell zugeschnittene Vermarktungs-
konzepte, die Effizienz steigern und Er-
trage nachhaltig verbessern.

AUKTIONEN SIND DER KERN

Im Zentrum des BCA-Angebots steht der
digitale Marktplatz mit seinen Auktio-
nen. Rund 90 Prozent aller Fahrzeuge
wechseln hier den Besitzer. Eine ent-
scheidende Rolle spielt die Segmentie-
rung nach Preis. Zusatzlich bundelt BCA
Auktionen nach Marken und bietet spe-

10

zialisierte Formate wie Restwert-, Unfall-
fahrzeug- oder Nutzfahrzeugauktionen
an.

Die Vermarktung findet nahezu voll-
standig digital statt. BCA setzt dabei auf
zwei Formate: die LiveBid Auktion und
die xBid Auktion. LiveBid wird interaktiv
moderiert und bietet ein dynamisches
Auktionsgeschehen in Echtzeit. Der
Fahrzeugkatalog steht in der Regel 48
Stunden vor Beginn online bereit und
enthalt europaweit einheitlich aufberei-
tete Beschreibungen. ,Kaufer kénnen
flexibel teilnehmen, da sie nicht dauer-
haft am Bildschirm bleiben mussen”,
betont Florian Berr, Sales Director De-
mand.

Auch die xBid Auktionen laufen vollstan-
dig digital und bieten zusatzliche Flexi-
bilitat. Interessenten kdnnen bereits vor
der finalen Phase alle Fahrzeugdaten,
Bilder und Zustandsberichte einsehen
und jederzeit Gebote abgeben. In der
abschlieBenden xBid Phase wird jedes
Fahrzeug fur 20 Sekunden aufgerufen,
ein Countdown zeigt die verbleibende
Zeit an. Geht ein neues Gebot ein, star-

Florian Berr, Sales Director Demand

tet der Countdown erneut. Bleibt ein Ge-
bot aus, erhalt der Hochstbietende nach
Ablauf der 20 Sekunden den Zuschlag
und das nachste Fahrzeug folgt.

Virtueller Assistent

Fur zusatzliche Effizienz in allen Auk-
tionsformaten steht Handlern der Biet-
agent zur Verfligung. Dieses digitale
Tool platziert automatisch Gebote bis
zu einem zuvor festgelegten Limit und
bleibt aktiv, solange andere Interessen-
tenim Rennen sind. Sobald das Hochst-
gebot erreicht ist oder kein weiterer
Mitbieter mehr aktiv wird, beendet der
Bietagent seine Arbeit. Vorteil ist deut-
liche Entlastung, da Handler mit mini-
malem Aufwand parallel an mehreren
Auktionen teilnehmen und gleichzeitig
auf verschiedene Fahrzeuge bieten
kénnen.

Marktplatz fiir Stromer

BCA zahlt zu den ersten gewerblichen
Vermarktern, die einen europaweiten
Marktplatz speziell fur Elektrofahrzeuge
aufgebaut haben. Die entsprechenden
Auktionen bundeln Plug-in-Hybride so-
wie rein elektrische Modelle. Die europa-
weite Ausrichtung ist eine direkte Ant-
wort auf die Herausforderungen nationa-
ler Gebrauchtwagenmadrkte, denn die
Nachfrage nach gebrauchten EVs ist
grenziberschreitend besonders hoch.
+Mehr als 80 Prozent der angebotenen
Fahrzeuge werden in andere europaische
Lander exportiert, dain einigen Markten
attraktive Férderprogramme fur E-Autos
bestehen”, erlautert Florian Berr.
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Jedes Fahrzeug verfugt Uber ein Aviloo-
Zertikat zum State of Health der Batterie
und sorgt damit fur Sicherheit beim Kau-
fer, genauso wie erweiterte Fahrzeug-
beschreibungen, die Bilder von Ladeka-
bel, Batterie und Steckeranschluss ent-
halten. Erganzend verbindet BCA den
europaischen EV-Marktplatz mit einer
gezielten Beratung flr eine optimale
Vermarktung elektrifizierter Bestande.

FLANKIERENDE SERVICES

Pricing durch Experten

Um Autohauser im Inzahlungnahmege-
schaft zu unterstutzen und B2B-Erldse
verlasslich planbar zu machen, bietet BCA
mit BCA Marktpreis einen spezialisierten
Service an. Dieser ermoglicht es Hand-
lern, schnell und professionell einen be-
lastbaren Preis fur Inzahlungnahmen zu
kalkulieren und das Kundengeschaft
ohne Verzogerung abzuschliel3en.

Die Datenerfassung erfolgt tiber die BCA

I
|
|

BCA

Florian Berr, Sales Director Demand

App oder die Webanwendung. Per VIN-
Abfrage werden alle relevanten Fahr-
zeugdaten ermittelt und um Informatio-
nen wie Laufleistung, Ausstattung, Zu-
stand und eventuelle Vorschaden er-
ganzt. Dieser Prozess kann auf Wunsch
direkt gemeinsam mit dem Kunden am
Fahrzeug durchgefiihrt werden, was fur
maximale Transparenz sorgt.

Der vollstandige Datensatz wird an-
schlielend per Klick an das Pricingteam
von BCA Ubermittelt. Die Experten er-
mitteln auf dieser Basis den tagesaktu-
ellen Marktpreis. Grundlage dafur ist
eine aullergewdhnlich grolRe Datenbasis
aus realen Transaktionspreisen von jahr-
lich mehr als 1,5 Millionen verkauften
Fahrzeugen. Erganzend flieBen Faktoren
wie verflgbare Stiickzahlen eines Mo-
dells, durchschnittliche Standzeiten und
die Haufigkeit von Preisreduzierungen
ein. Aus diesen Parametern entsteht
eine prazise Prognose fur den zu erwar-
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Aufbereitung und Pricing durch die BCA-Experten gehdren zu den vielféltigen Dienstleistungen rund um die Vermarktung.
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tenden Auktionserlds. Durch die vollstan-
dig integrierte Software- und App-L6-
sung lasst sich der gesamte B2B-Ge-
brauchtwagenprozess abbilden. Uber die
API-Schnittstelle kdbnnen Daten aus dem
eigenen DMS importiert oder direkt Ver-
marktungsauftrage ausgeldst werden.

Margenbasierte Kalkulationen

Die Preisermittlung beschrankt sich
nicht auf aktuelle Inzahlungnahmen.
Aufgrund der langen Lieferzeiten im
Neuwagengeschaft kalkuliert BCA
Marktpreise auch bis zu sechs Monate
im Voraus. Zusatzlich besteht die Mog-
lichkeit, gewlnschte Margen direkt zu
berucksichtigen.

Ein Beispiel: Soll auf den erwarteten Auk-
tionspreis eine Marge von zehn Prozent
erzielt werden, wird der Wert entspre-
chend reduziert angegeben. Handler
konnen diesen Preis sofort an den Kun-
den kommunizieren und das Anschluss-

1



BCA

geschaft direkt vor Ort abschlieBen. Die
gesamte Ermittlung dauert nur wenige
Minuten und schafft damit eine hohe Ab-
schlussquote im Verkaufsgesprach.

EINFACHE MOGLICHKEITEN
Festpreisbo6rse

Mit dem BCA Euroshop wurde eine
europaweit ausgerichtete Festpreisbor-
se geschaffen, die eine zusatzliche, be-
sonders unkomplizierte Vermarktungs-
option bietet. Einlieferer kdnnen hier
Fahrzeuge zu einem festen Preis anbie-
ten, sofern diese bestimmte Qualitats-
kriterien erftllen. Die Modelle sind jdn-
ger als funf Jahre ab Erstzulassung und
weisen eine Laufleistung von weniger
als 100.000 Kilometern auf. Kaufer fin-
den damit vor allem attraktive, jingere
Gebrauchtwagen und kénnen rund um
die Uhr an jedem Tag des Jahres direkt
einkaufen. Der Bestand wdchst kontinu-
ierlich, denn taglich kommen neue
Fahrzeuge hinzu.

Direkt an BCA verkaufen

Eine weitere Moglichkeit ist der direkte
Verkauf an BCA. Auch hier ermittelt das
Pricing Team zundchst den Marktpreis,
der anschlieBend garantiert wird. Ist der
Verkaufer mit dem Angebot einverstan-
den, kann das Fahrzeug sofort an BCA
verauldert werden. Fir Handler bedeutet
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David Neuendorf, Commercial Director

das eine gezielte Reduzierung der
Standtage und eine schnelle Verbesse-
rung der Liquiditat.

Mit dem Produkt BCA Ankauf bietet das
Unternehmen zudem einen besonderen
Mehrwert. Erzielt ein Fahrzeug in der
Auktion einen héheren Preis als ur-
springlich prognostiziert, wird der
Uberschuss in einem separaten Topf ge-
sammelt. Nach sechs Monaten entschei-
det der Kunde, ob dieser Betrag ausge-
zahlt oder weiter angespart werden soll.
Verkdufer profitieren damit risikofrei von
moglichen Mehrerlésen, denn Nachfor-
derungen werden nicht gestellt. Das
Modell schafft zusatzliche Transparenz
und eroffnet Handlern eine weitere
Chance, am erfolgreichen Vermark-
tungsergebnis teilzuhaben.

TRANSPARENTE PROZESSE

Uber alle Vermarktungskanale hinweg
arbeitet BCA mit einem europaweit ein-
heitlichen, klar strukturierten Prozess.
Jedes Fahrzeug durchldauft dabei diesel-
ben Schritte, um eine verlassliche Quali-
tat und maximale Transparenz fur Kaufer
und Verkaufer sicherzustellen.

Im ersten Schritt meldet der Einlieferer
die relevanten Daten an BCA. Sobald das
Fahrzeug am Standort eingetroffen ist,
wird es gewaschen und alle Angaben
sowie Dokumente werden sorgfaltig mit
dem Fahrzeug abgeglichen. Anschlie-
Rend prufen spezialisierte Fahrzeug-
check-Experten das Auto umfassend
und dokumentieren alle sichtbaren Be-
schadigungen mit aussagekraftigen Bil-
dern. Alle Informationen werden an-
schlieend online bereitgestellt, sodass
Interessenten jederzeit einen vollstandi-
gen Uberblick erhalten.

In vielen Fallen kommen zusatzlich Zu-
standsberichte externer Priforganisa-
tionen zum Einsatz. Diese beinhalten
neben der optischen Begutachtung
auch kleinere technische Prifungen im
Stand, etwa die Funktionskontrolle der
Klimaanlage oder einen Starttest. Das

Ergebnis ist ein Hochstmal? an Sicher-
heit fur beide Seiten.

Flexibel in Transport und Lager

BCA Ubernimmt fir seine Kunden logis-
tische Aufgaben wie Dokumentenver-
waltung und Transport von Fahrzeugen
innerhalb Deutschlands sowie Gber Lan-
dergrenzen hinweg. Dafur betreibt das
Unternehmen allein in Deutschland vier
eigene Logistikcenter und 28 Logistik-
platze, erganzt durch weitere Standorte
in Kooperation. Fur internationale Trans-
porte ist die europaische Transportab-
teilung verantwortlich, deren Experten
die Besonderheiten grenzuberschrei-
tender Logistik genau kennen und einen
reibungslosen Zu- und Verkauf Uber na-
tionale Grenzen ermaoglichen.

Je nach Volumen stehen verschiedene
Beauftragungswege zur Verfligung. Ein-
zeltransporte lassen sich unkompliziert
Uber die BCA-Webseite ausldsen. Fur
Handler mit regelmafligem Bedarf kann
ein Dauerauftrag eingerichtet werden,
sodass alle Fahrzeuge automatisch
durch eine Spedition Uberfuhrt werden.
Die Transportkosten lassen sich Uber
einen Kalkulator auf der BCA-Homepage
transparent berechnen. Kunden mit
einem jahrlichen Transportvolumen ab
100 Fahrzeugen profitieren zudem von
einer Flatrate mit festem Einheitspreis
transportiert fur jedes Fahrzeug.
Besonders fur Verkaufer bietet die eng-
maschige Logistikinfrastruktur von BCA
einen deutlichen Vorteil. Die Transport-
wege bleiben kurz und die Fahrzeuge
werden zeitnah zum nachstgelegenen
BCA Compound abgeholt. Dadurch wer-
den Standflachen beim Handler schnell
wieder frei und die Prozesse im Tages-
geschaft splrbar entlastet.

LOSUNGEN FUR ZIELGRUPPEN

Full Service fur OEMs

Auch Fahrzeughersteller greifen auf das
umfangreiche Portfolio von BCA zurick.
Vorteil ist, dass sie damit keine eigenen
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Strukturen aufbauen oder erweitern
mussen, denn die BCA-Experten Uber-
nehmen die professionelle Vermarktung
junger Gebrauchtwagen wie Mietwa-
genrucklaufer oder ehemalige Mitarbei-
terfahrzeuge.

Ein Grofteil dieser Fahrzeuge flie3t Uber
markenspezifische, teilweise geschlosse-
ne Auktionen direkt in die Handelsorga-
nisationen der jeweiligen Hersteller. Da-
durch bleiben die Fahrzeuge im Marken-
umfeld, wahrend gleichzeitig ein effizien-
ter und transparenter Vermarktungspro-
zess gewahrleistet ist.

Als weiteres Instrument bietet BCA den
Inside Sales Service an. Dieser wird in
enger Abstimmung mit dem jeweiligen
OEM aufgesetzt und erfreut sich groBer
Beliebtheit. Das Inside Sales Team ver-
marktet die verfligbaren Volumina tele-
fonisch direkt ins Handlernetz und sorgt
damit fur eine schnelle, gezielte Platzie-
rung der Fahrzeuge. Die Hersteller pro-
fitieren von einer hohen Prozesssicher-
heit, klaren Kommunikationswegen und
einer Vermarktung, die exakt auf ihre
Strukturen abgestimmt ist.

Das zentrale Tool dabei ist der webba-
sierte FleetPace. Darin wird der Life-
Cycle Uber die Haltedauer eines Fahr-
zeugs abgebildet. Das reicht von der
Mitarbeiterbestellung und Erstzulas-
sung Uber die Verwaltung von Werk-
stattrechnungen bis zum Verkauf.
Selbstverstandlich kann auch der Buch-
wert integriert und damit aktiv der be-
triebswirtschaftlich optimale Austausch-
zeitpunkt realisiert werden.

Die Gestaltungspotenziale gehen aber
noch weiter. So kann an den FleetPace
jeder Dienstleister angedockt werden.
Das umfasst Aufbereiter und Gutachter

genauso wie Zulassungsdienstleister
und Logistiker. FleetPace ist folglich auch
als Fuhrparkmanagement-Anwendung
in Unternehmen, Banken und Behdrden
im Einsatz. Fur diese Kunden gibt es spe-
zielle Services. ,Im Rahmen des Aussteu-
erungsprozesses bieten wir beispiels-
weise die Anfertigung von Gutachten
an”, so David Neuendorf. Dieses kann
entweder durch einen Gutachter vor Ort
beim Flottenbetreiber geschehen, oder
BCA holt die Fahrzeuge ab und lasst die-
se am Lagerplatz begutachten.

Unterstiitzung fiir Flottenbetreiber
BCA begleitet Flottenbetreiber heute
Uber den gesamten Lebenszyklus ihrer
Fahrzeuge und entlastet sie spurbar bei

BCA

des Aussteuerungsprozesses die Erstel-
lung professioneller Gutachten zum
Leistungsumfang. Diese kdnnen entwe-
der direkt beim Flottenbetreiber vor Ort
durchgefihrt werden oder BCA Uber-
nimmt die Abholung der Fahrzeuge und
organisiert die Begutachtung am eige-
nen Standort.

Das Ergebnis ist eine saubere kaufman-
nische Aussteuerung inklusive Minder-
wertberechnung und Ermittlung des
Handlereinkaufswerts. Sobald Fahrzeu-
ge ausgesteuert werden, flieBen die
Daten aus dem FleetPace automatisch
an BCA. Von dort erhalten die Kunden
samtliche relevanten Informationen zu-
ruck, einschlie3lich der Verkaufsergeb-
nisse aus den Auktionen.

David Neuendorf, Commercial Director

administrativen Aufgaben. Der Service
beginnt bereits beim Infleeting, setzt sich
Uber die komplette Kfz-Verwaltung wah-
rend der Haltedauer fort und reicht bis
zum professionellen Defleeting. Auch
hier kommt der FleetPace zum Einsatz,
der sich durch die flexible Einbindung
verschiedener Daten nicht nur fur klassi-
sche Flottenbetreiber, sondern auch fur
Unternehmen, Banken und Behorden
eignet, die eine umfassende Fuhrpark-
managementldsung bendtigen.

Fur diese Kundengruppen bietet BCA zu-
satzliche Services. So gehortim Rahmen

= 7 -

Die Fahrzeuge werden vor der Vermarktung auf Herz und Nieren gecheckt. Das gewahrleistet hohe Sicherheit und Qualitat.

12/2026

Damit entsteht ein durchgangiger, effizi-
enter und datenbasierter Prozess mit
maximaler Transparenz und Planungs-
sicherheit.

Mit diesem breiten Spektrum an Dienst-
leistungen stellt BCA ein Servicepaket
bereit, das den gesamten Vermark-
tungsprozess abbildet und die unter-
schiedlichen Anforderungen jeder Ziel-
gruppe berucksichtigt. So entsteht ein
Umfeld, in dem beide Seiten mit maxi-
maler Professionalitdt agieren und von
einem reibungslosen, datenbasierten
Ablauf profitieren.
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Risiken im Remarketing
aktiv steuern

Renault Deutschland verbindet eine etablierte Partnerschaft mit BCA.
Die Kooperation sorgt fiir Skalierbarkeit und gesicherten Marktzugang.
Ein Interview mit Fabian Rangol, Abteilungsleiter Business Development
Used Car, iiber die Vorteile des digitalen Multi-Channel-Ansatzes.

Die Renault Deutschland AG arbeitet seit
Uber einem Jahrzehnt mit BCA zusam-
men. Im Mittelpunkt der Kooperation
stehen insbesondere Skalierbarkeit,
strukturierte Prozesse sowie der Zugang
zu nationalen Absatzmarkten. Im Ge-
sprach erlautert Fabian Rangol, Abtei-
lungsleiter Business Development Used
Car bei Renault Deutschland, die Rolle
dieser Zusammenarbeit im aktuellen
Marktumfeld.

Welche Faktoren sind fr Sie in der Zu-
sammenarbeit mit Vermarktungspart-
nern grundsdtzlich entscheidend?

F. Rangol: Ein wesentlicher Aspekt ist
die Kombination aus Reichweite, Pro-
zessstabilitat und Datenverflgbarkeit.
Uber BCA erreichen wir unser breites
Handlernetzwerk und erhalten gleich-
zeitig belastbare Marktinformationen,
die eine fundierte Steuerung ermdgli-
chen. Die erzielten Verkaufsquoten und
Preisniveaus bewegen sich aus unserer
Sicht auf einem stabilen Niveau. Ent-
scheidend ist dabei weniger die Platt-
form an sich, sondern die Fahigkeit, An-
gebot und Nachfrage differenziert zu-
sammenzufuhren.

Welche Bedeutung hat Geschwindigkeit
im Vermarktungsprozess?

F. Rangol: Kurze Durchlaufzeiten sind
ein zentraler Erfolgsfaktor im Remarke-
ting. Sie unterstutzen eine effiziente
Bestandssteuerung und erhohen die
Planbarkeit, insbesondere bei kontinu-
ierlichen Volumenstromen. Gerade in
volatilen Marktphasen hat sich diese
Struktur mit unserem Partner BCA als
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relevant erwiesen, um flexibel auf ex-
terne Einflusse reagieren zu kdnnen.

Wie organisieren Sie die Vermarktung
Ihrer Fahrzeuge im operativen Geschdft?
F. Rangol: Der Einsatz erfolgt systema-
tisch entlang definierter Prozesse.
Fahrzeuge werden in klar strukturier-
ten Auktionsformaten Gber BCA ver-
marktet und nach Marke, Antriebsart
sowie Nachfrageprofil segmentiert. Ein
Vorteil liegt in der Moglichkeit, kurzfris-
tig Anpassungen vorzunehmen - bei-
spielsweise bei Mindestpreisen, Volu-
mina oder Auktionsmechaniken, ab-
hangig von aktuellen Marktsignalen.

Welche Verdnderungen beobachten Sie
aktuell im Gebrauchtwagenmarkt, insbe-
sondere im Hinblick auf Antriebsarten?

F. Rangol: Die Entwicklung hin zu elekt-
rifizierten Fahrzeugen bringt zusatzli-
che Komplexitat in das Gebrauchtwa-
gensegment. Themen wie Restwertent-
wicklung, Nachfrageverhalten oder
technologische Unsicherheiten beein-
flussen die Marktdynamik deutlich.
Durch innovative Vermarktungsmaog-
lichkeiten und das Netzwerk von BCA
lassen sich gezielt neue Partner finden,
bei denen eine hohere Akzeptanz fur
entsprechende Antriebsformen be-
steht.

Welche Bedeutung haben Vermarktungs-
Zyklen fiir die Steuerung im Remarketing?
F. Rangol: Vermarktungszyklen sind ein
zentraler Hebel in der operativen
Steuerung. Sie beeinflussen mafRRgeb-
lich, wie schnell Bestande abgebaut

Fabian Rangol, Abteilungsleiter Business
Development Used Car, Renault Deutschland

werden konnen und in welchem Markt-
umfeld Fahrzeuge platziert werden.
Eine strukturierte Taktung ermoglicht
es, Angebot und Nachfrage besser auf-
einander abzustimmen und Preis-
schwankungen zu reduzieren. Gleich-
zeitig schafft sie die Grundlage fur eine
verlassliche Planung, insbesondere bei
konstanten Volumenstromen. In einem
zunehmend dynamischen Marktumfeld
gewinnt zudem die Flexibilitat inner-
halb dieser Zyklen an Bedeutung, etwa
durch Anpassungen von Frequenz, Ti-
ming oder Vermarktungsformaten, um
auf kurzfristige Veranderungen reagie-
ren zu kdénnen.

Herr Rangol, vielen Dank fir das Ge-
sprdch.
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» Wir verfolgen einen
360-Grad-Ansatz «

BYD nutzt die Services von BCA beim Remarketing seiner Fahrzeuge und
schétzt den strukturierten Zugang zu einem breiten Handlernetz. Ein Interview
mit Marlo Miletic, Remarketing & Used Car Manager, BYD Deutschland.

Aus welchen Griinden fiel die Wah! auf
BCA? Was hat BYD Uberzeugt?

M. Miletic: Die Erfahrung von BCA im
Umgang mit Automobilherstellern ist
entscheidend. So bekamen wir die noti-
ge UnterstUtzung bei unserem Markt-
eintritt und bekommen diese auch zu-
kunftig. Hinzu kommt der Zugang zu
einem breiten Handlernetz. Dieser
starke europaweite Footprint und der
integrierte Ansatz beim Remarketing
mit Prozessen aus einer Hand haben
uns Uberzeugt.

Welche Remarketing-Prozesse und -Tools
von BCA nutzt BYD?

M. Miletic: Wir verfolgen beim Remar-
keting einen 360-Grad-Ansatz. Hier
lassen wir alle Prozesse Uber BCA zu-
sammenlaufen. Die Steuerung und
das Monitoring erfolgen digital Gber
FleetPace.

In welchen Bereichen arbeitet BYD mit
BCA zusammen?
M. Miletic: Auf europdischer Ebene er-
folgt die Zusammenarbeit im Bereich
Remarketing und FleetPace. Es ist ein
geblndelter Ansatz Uber verschiedene
Markte hinweg mit einheitlichen, euro-
paischen Prozessen und Systemen. Wir
setzen auf eine enge Verzahnung mit
FleetPace zur Optimierung unserer Ge-
brauchtwagenvermarktung. BCA
unterstdtzt BYD insbesondere beim
Aufbau und der Skalierung dieser Pro-
zesse. Das hilft uns sehr beim Markt-
eintritt.

2

= Wie untersttitzt BCA bei der Vermarktung

2 der Fahrzeuge?
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M. Miletic: BCA verflgt Gber einen brei-
ten Zugang zu einem grofen europdi-
schen Handlernetzwerk. BYD nutzt da-
bei die verschiedenen Auktionsforma-
te, sowohl digital als auch physisch vor
Ort. Daruber hinaus profitieren wir von
der UnterstUtzung bei Pricing, Remar-
keting-Strategien und Markttranspa-
renz.

In welchen Prozessen nutzt BYD Fleet-
Pace und wie hilft dieses Tool bei der tég-
lichen Arbeit? Warum wird es eingesetzt?
M. Miletic: Wir nutzen es vor allem bei
der Steuerung und beim Tracking aller
Fahrzeuge im Remarketing-Prozess. So
erreichen wir volle Transparenz Gber
die Bestande, die Standzeiten und den
Verkaufsstatus. Diese zentrale Platt-
form zur Koordination aller Stakeholder
ist fir uns extrem wichtig.

Wie zufrieden sind Sie mit den Prozessen
und der Auktionsabwicklung?

M. Miletic: Insgesamt sind wir sehr zu-
frieden, vor allem mit der strukturier-
ten und transparenten Abwicklung der
Auktionen. Besonders positiv sind da-
bei die Geschwindigkeit, das Reporting
und das Feedback vom Markt. Trotz-
dem gibt es in einzelnen Bereichen
nach wie vor Optimierungspotenzial.

Marlo Miletic, Remarketing & Used Car
Manager fiir die BYD Automotive GmbH
in Deutschland

Was sind die Vorteile der Zusammen-
arbeit mit BCA?

M. Miletic: Zusammenfassend gesagt
schatzen wir die Bindelung der An-
sprechpartner und der Systeme sowie
die Zusammenarbeit auf EU-Ebene. Da-
mit kdnnen wir unsere Fahrzeuge effi-
zient und gewinnbringend vermarkten.
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BCA

Breites Portfolio,
schlanke Prozesse

BCA macht gezielten Einkauf von Gebrauchtwagen einfach. Kaufer schatzen

die hohe Verfiigbarkeit, schnelle Abwicklung, saubere Organisation. Ein Gesprach
mit dem Geschaftsfiihrer Deutschland des finnischen GW-Stores Kamux.

Marcus Mezddi, Geschaftsfihrer
Deutschland Kamux
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Der bérsennotierte Gebrauchtwagen-
handler Kamux aus Finnland ist mit Gber
600.000 verkauften Autos Skandinaviens
Nr. 1. Seit 2016 ist Kamux mit mittler-
weile neun Filialen auf dem deutschen
Markt vertreten und bietet An- und Ver-
kauf von Gebrauchtwagen. Warum BCA
eine wichtige Einkaufsquelle flr das
Unternehmen ist, erklart Deutschland-
Geschaftsfihrer Marcus Mezddi im
Interview.

Was spricht fur BCA als Lieferanten?

M. Mezédi: Wir sind bereits seit fast
einer Dekade aktiver Kunde bei BCA.
Ausschlaggebend fur die Zusammen-
arbeit waren insbesondere die transpa-
rente Darstellung der Fahrzeugzustan-
de, die strukturierte Abwicklung, das
breite und jederzeit verfigbare Ange-
bot sowie das daraus resultierende
Potenzial, unseren Kunden ein mog-
lichst breit geféchertes Portfolio anbie-
ten zu konnen. Ein weiterer wesentli-
cher Vorteil ist das integrierte Trans-
portmanagement. Um unsere Kunden
schnellstmoglich mit ihrem Wunsch-
fahrzeug bedienen zu kdnnen, organi-
sieren wir Transporte teilweise auch
selbst, dennoch bietet insbesondere
der vorab kalkulierbare Exporttrans-
port eine attraktive Kostenstruktur, die
uns zusatzliche Planungssicherheit und
Margenpotenziale ermdglicht. Dartber
hinaus schatzen wir die hohe Verfiig-
barkeit von Fahrzeugen sowie die Ge-
schwindigkeit im Einkauf, die es uns er-
moglicht, flexibel auf die aktuellen
Wunsche unserer Kunden zu reagieren.
BCA hat sich somit zu einem wichtigen
Partner unseres Einkaufsportfolios ent-
wickelt.

Suchen Sie bestimmte Fahrzeuge oder
bestimmte Kategorien (Alter, Laufleis-
tung, Marken etc.)? Fiir welche Ware ist
BCA besonders geeignet?

M. Mezédi: Unsere Suchstrategie ist
stark von den Winschen und Anfragen
unserer Kunden getrieben und ent-
sprechend dynamisch. Wir beobachten
die Anforderungen des Marktes sehr
genau und reagieren schnell und flexi-
bel auf Veranderungen. Aktuell liegt
unser Fokus auf jungen Gebrauchten
bis hin zu Fahrzeugen mit etwas Uber
100.000 Kilometern, sofern diese unse-
ren Mindestqualitatsanforderungen
entsprechen. Diese ergeben sich insbe-
sondere aus Fahrzeugalter, Laufleis-
tung, Servicehistorie, Anzahl der Vor-
besitzer und Unfallfreiheit. Unser An-
spruch ist es, sicherzustellen, dass wir
unseren Kunden ein qualitativ verlassli-
ches Fahrzeug anbieten, bei dem Preis
und Leistung perfekt zusammenpas-
sen. BCAist aus unserer Sicht beson-
ders geeignet flr Fahrzeuge mit solider
Grundsubstanz, klar bewerteten Scha-
den und attraktiven Einkaufskonditio-
nen, die Spielraum fur eine betriebs-
wirtschaftlich sinnvolle Vermarktung zu
attraktiven Verkaufspreisen bieten.

Nutzen Sie die internationalen Einkaufs-
méglichkeiten tiber BCA?

M. Mezédi: International kaufen wir ins-
besondere in Danemark ein. Der dani-
sche Markt bietet uns eine sehr gute
Kombination aus attraktiven Einkaufs-
preisen, hoher Fahrzeugqualitat sowie
schnellen und kosteneffizienten Trans-
portmdglichkeiten. Die Prozesse sind
im Vergleich zu Deutschland weitge-
hend identisch, was den Einkauf sehr
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effizient gestaltet. Unterschiede erge-
ben sich hauptsachlich durch die ab-
weichende Gebuhrenstruktur, die wir
fur unsere Kunden in der Kalkulation
bertcksichtigen kdnnen. Die Heraus-
forderungen der Burokratie bei Liefe-
rungen innerhalb der EU kann durch
eine saubere interne Prozessstruktur
abgefangen werden. Insgesamt ist die
internationale Beschaffung Gber BCA
fur uns und unsere Kunden sehr gut
nutzbar und wirtschaftlich attraktiv.

Suchen Sie auf den internationalen BCA-
Mdrkten nach speziellen Fahrzeugen, die
Sie dort einfacher oder in gréfSerer Men-
ge finden kénnen?

M. Mezddi: Ein klares, landerspezifi-
sches Markenmuster sehen wir aktuell
nicht. Allerdings beobachten wir bei-
spielsweise in Danemark einen héhe-
ren Anteil an Mietfahrzeugen sowie
jungen Gebrauchten im Vergleich zum
deutschen Markt. Diese Struktur nut-
zen wir gezielt, um unser Portfolio sinn-
voll zu erganzen. Grundsatzlich bespie-
len wir sowohl den nationalen als auch
den internationalen Markt parallel, um
flexibel auf Angebot und Nachfrage re-
agieren zu konnen. Naturlich hilft uns
hierbei unsere Kamux Konzernstruktur
enorm, da wir somit unsere Einkaufs-
krafte bdndeln und fur unsere Kunden
einen bestmaoglichen Preis im Einkauf
erzielen kénnen.

Inwiefern unterscheiden sich bei Ihnen
die Kaufprozesse bei BCA Deutschland
und den internationalen BCA-Mdrkten?
M. Mezédi: Die Prozesse unterscheiden
sich operativ nur geringftigig. Der we-
sentliche Unterschied liegt in der Kal-
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BCA

Der finnische GW-Handler Kamux bietet An- und Verkauf von Gebrauchten in mittlerweile neun Filialen in Deutschland.

kulation aufgrund unterschiedlicher
Gebuhrenstrukturen sowie zusatzlicher
Herausforderungen. Insbesondere be-
rdcksichtigen wir bei internationalen
Kaufen die Verzdgerungen beziglich
der Dokumentenverflgbarkeit. Insbe-
sondere die Aufbietung von auslandi-
schen zu deutschen Fahrzeugdoku-
menten ist komplex und fahrt zu spur-
baren Verzégerungen und erhdhten
Kosten im gesamten Prozess. Vor allem
sind hiervor die Bereiche Dokumenta-
tion, Unterlagen und Logistik betroffen.

Wie zufrieden sind Sie mit der personli-
chen Betreuung bei BCA und den Prozes-
sen im Allgemeinen?

M. Mezddi: Die personliche Betreuung
ist ein wichtiger Baustein der langjahri-

gen Zusammenarbeit mit BCA. Unsere
Ansprechpartner agieren 16sungs-
orientiert und zeigen ein hohes Mal3 an
Flexibilitat und Service. Naturlich gibt
es, wie in jeder guten Partnerschaft,
auch Punkte, die zu Diskussionen fuh-
ren. Aber auch hier schatzen wir die of-
fene, klare und prazise Kommunikation
und finden gemeinsam immer eine Lo-
sung. Besonders an den Themen Quali-
tat der Zustandsbeschreibungen und
Prozesse bei der Abwicklung haben wir
in der Vergangenheit eng mit der BCA
zusammengearbeitet und sind einem
gemeinsamen Verstandnis dazu schon
sehr nahegekommen.

Herr Mezddl, vielen Dank fiir das Ge-
spréch!

Marcus Mez6di, Geschaftsfuhrer
Deutschland Kamux
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BCA

Erste Wahl im
strategischen Ankauf

Garantierte Preissicherheit und skalierbare Ankaufslésungen machen BCA zum

bevorzugten Partner im gezielten Fahrzeugankauf. Mit klaren Erlésen und konstanter

Verlasslichkeit genieBt die Plattform das Vertrauen der oft langjahrigen Kunden.

Lampros Kountouris,
Head of Pricing & Car Buying

In einem zunehmend volatilen Marktum-
feld gewinnt Verldsslichkeit im Fahrzeug-
ankauf an strategischer Bedeutung. BCA
positioniert sich als Ankaufspartner fur
verschiedene Zielgruppen und bietet
garantierte Abnahmeldsungen Gber alle
Volumenklassen hinweg. Die langjahrige
Zusammenarbeit mit zahlreichen OEMs,
Flottenbetreibern, Leasinggesellschaf-
ten und grofl3en Handelsgruppen unter-
streicht das Vertrauen in die Leistungs-
fahigkeit und Stabilitat des Unterneh-
mens.

Diese Zielgruppen suchen nach Part-
nern, die Preissicherheit bieten und
gleichzeitig flexibel genug sind, um auf
kurzfristige Marktbewegungen zu re-
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agieren. BCA hat sich in diesem Umfeld
als verlasslicher strategischer Ankaufs-
partner etabliert. Fur viele dieser Ziel-
gruppen ist der BCA Ankauf langst ein
fester Bestandteil ihrer Remarketing-
strategie.

STRATEGISCHER PARTNER

Das gilt sowohl fur klassische Ver-
brenner als auch fur batterieelektrische
Fahrzeuge. BCA betreibt tagliche BEV-
Auktionen und bietet eine breite Aus-
wahl an Elektrofahrzeugen. Mit Uber
6.500 Bewertungen pro Monat und
einer Genauigkeit von 102 Prozent im
Tool schafft BCA eine belastbare Daten-
basis flr konsistente, standortibergrei-

fende Entscheidungen. Damit schafft
BCA eine Datentiefe, die fur die sichere
Bepreisung und den risikofreien Ankauf
von BEVs entscheidend ist.

Besonders im Bereich groBBerer Volumi-
na zeigt sich die Starke des Modells. BCA
Ubernimmt strukturierte Fahrzeugpake-
te zu im Vorfeld garantierten Preisen
und tragt damit das vollstandige Absatz-
und Preisrisiko. FUr Handler und Herstel-
ler entsteht sofortige Planungssicher-
heit, wahrend Liquiditat frihzeitig frei-
gesetzt wird. Die Preisfindung wird
durch eine zentrale Marktpreissoftware
unterstutzt, die aktuelle Daten aus dem
europaweiten Auktionsnetzwerk bun-
delt und standardisierte Preisabfragen
ermdglicht. Die digitale Infrastruktur
von BCA, einschlieBlich des 24/7 verfug-
baren Pricings, sorgt daftr, dass Partner
jederzeit Zugriff auf relevante Fahrzeug-
daten und Marktpreise haben.

GARANTIERTE ANKAUFSPREISE
Preisunsicherheit, lange Standzeiten, de-
zentrale Entscheidungen und gebundene
Liquiditdt gehdren der Vergangenheitan.
Bei der Kalkulation erhalten Kunden
einen garantierten Preis, die Fahrzeuge
sind faktisch sofort verkauft. So lassen
sich durchschnittliche Standtage von
B2B-Ware von rund 40 Tagen auf maxi-
mal funf Tage reduzieren. Das Ergebnis:
planbare Erldse und sofortige Liquiditat
durch schnelle Auszahlung.

Bestdnde kdnnen zentral gesteuert, ge-
bindelt und deutlich schneller gedreht
werden, unabhangig von GroéRe oder
Struktur der Handelsgruppe. Das bedeu-
tet weniger Kapitalbindung, mehr Ge-
schwindigkeit und maximale Planungs-
sicherheit im Ankauf.
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BCA

Volle digitale Power flir Europa

Mit drei neuen digitalen europaischen Services schafft BCA maximale Transparenz
und eine komfortable Nutzererfahrung. Dies fiihrt zu mehr Geschwindigkeit, Effizienz

und hoheren Vermarktungschancen.

Eine einheitliche Sales Plattform flir ganz
Europa bei BCA nimmt Gestalt an. ,Das
Motto ist One BCA Europe”, sagt Thomas
Matschke, Head of Online Operations,
und beschreibt damit den Kern einer
Entwicklung, die den automobilen Han-
delin Europa enger zusammenfuhrt. Die
European Sales Plattform (ESP) bildet ein
einheitliches digitales Fundament, das
historische Unterschiede zwischen den
Systemen der verschiedenen Lander
hinter sich lasst und Handlern eine
durchgangige Nutzererfahrung bietet.
,Die seamless user experience flhrt
nachweislich zu noch besseren Ver-
kaufsergebnissen”, betont Matschke
und verweist auf einen hoheren Cross
Border Share, der durch die Anwendung
realisiert wird.

NEUES KUNDENPORTAL

Auch auf der Verkauferseite setzt BCA
neue Mafstabe. Ein neues Kundenportal
wird im Laufe des Jahres europaweit aus-
gerollt und bundelt samtliche Interaktio-
nen zwischen Verkaufern, BCA und Kau-
fern in einem einzigen System. ,Statt
Excel-Listen bieten wir jetzt ein einheit-
liches und transparentes Portal”, so
Matschke. Prozesse werden auf diese

12/2026

Die BCA Europe App:
alle Informationen und
Services auf einen
Blick

Weise klarer, Ablaufe schneller und
Daten zentral verflugbar. Im Ergebnis be-
deutet das eine hohere Vermarktungs-
geschwindigkeit, mehr Aktivitat auf Kdu-
ferseite und damit eine bessere User
Experience.

BCA EUROPE APP

Dritte Innovation ist die neue Buyer App,
die ,BCA Europe App"“. Damit geht BCA
einen weiteren Schritt in Richtung kon-
sequenter Digitalisierung. Deutschland,
Osterreich und die Schweiz gehen bis
Ende Juli live, und bis Ende des Jahres ist
die App in ganz Europe verflgbar. ,Wir
realisieren volle Power durch Digitalisie-
rung”, sagt Matschke und betont damit
die Bedeutung der Anwendung. Handler
konnen Auktionen hier bequem durch-
suchen und gezielt filtern. Auf einen
Blick lassen sich alle Fahrzeug- und Auk-
tionsdetails erfassen. Lieblingsfahrzeu-
ge kdnnen gespeichert werden und sind
damit leicht wiederzufinden.

FLEXIBEL MITBIETEN

Uber die App kénnen Handler Live On-
line Auktionen in Echtzeit erleben, direkt
daran teilnehmen und flexibel bei xBid
mitbieten. xBid ist die finale, besonders

spannende Auktionsphase bei BCA,
wahrend der jedes Fahrzeug noch ein-
mal fUr ca. 20 Sekunden angezeigt wird,
begleitet von einem Countdown. Geht
ein neues Gebot ein, startet der Count-
down erneut. Bequemen Uberblick
Uber ihre Transaktionen behalten die
User Uber MyBCA.

Diese drei Bausteine ESP, Kundenportal
und Buyer App formen gemeinsam ein
Okosystem, das den Handel effizienter,
transparenter und schneller macht. ,Es
wachst zusammen, was zusammen ge-
hort”, fasst Thomas Matschke zusam-
men. ,Der europdische Handel wird
weitaus komfortabler und profitabler,
weil wir digitale Grenzen abbauen.”

Thomas Matschke,
Head of Online Operations
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- |hr Remarketing-Partner

Full-Service-Dienstleister fiir Flotten, Leasinggesellschaften,
OEMs, Handlergruppen und Autovermietungen.

www.bca.com



