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MEHR TRANSPARENZ

Wer B2B-Geschafte transparent
gestaltet, kann daraus einen profi-
tablen Geschéaftszweig machen.

Sven Herpols-
heimer er-
klarte, wie
EU-Geschafte
risikoarm ab-
laufen kén-
nen.

Sven Quam-
busch bietet
tiber die GW-
Liste pro Jahr
Tausende von
Inzahlungnah-
men an.

Derek Finke
stellte das
Trade-in-Mo-
dul von Modix
vor.

ven Quambusch, Erfin-

der der GW-Liste, outete

sich: Als Freund klarer
Strukturen und transparenter
Prozesse war er , nicht der be-
liebteste Mitarbeiter” an seiner
ehemaligen Arbeitsstelle. Sei-
ne Autohauskollegen wollten
lieber ein Deckmantelchen des
Schweigens Uber die klassi-
schen Inzahlungnahmegeschéf-
te hangen. Schlief3lich finanzier
ten die Deals mit Aufkaufern
ihnen den einen oder anderen
Urlaub. Aber Quambusch ver
folgte hohere Ziele: Er listete
die Inzahlungnahmen auf und
bot sie den Aufkdufern zur Ver
steigerung an. Der Effekt war,
dass die Preise flr die Aufkau-
ferware im Schnitt um 200 bis
300 Euro nach oben kletterten.
DarUber freuten sich zum einen
die Privatkunden, die nun einen
hoheren Preis fur ihren Altwa-
gen bekamen, und zum ande-
ren der Autohauschef, dessen
Bruttoertrag im Gebrauchtwa-
gengeschéft stieg. Quambusch
verlie3 das Autohaus und grin-
dete die Car Quality Services
GmbH. Unter GW-Liste.de han-
delt das Unternehmen pro Jahr
etwa 9.000 in Zahlung genom-
mene Fahrzeuge.

'» Test in Belgien

Ein &hnliches Tool testet die
Online-Marketingagentur Mo-
dix gerade bei der belgischen
Handlergruppe Bruyninx. Uber
die Online-Auktionsplattform
JIrade-in" bietet Bruyninx seine
rund 1.000 Inzahlungnahmen
pro Jahr einem Netzwerk von
180 Aufkéufern an. Die Erfah-

rungen mit Trade-in seien durch-
weg positiv, so Derek Finke,
Direktor Business Develop-
ment bei Modix.

EinTipp von Finke: Den Wagen,
den ein Kunde in Zahlung ge-
ben will, noch vor dem Ankauf
UberTrade-in anbieten. Das gibt
in vielen Fallen ein besseres
Geflhl daflr, welchen Inzah-
lungnahmepreis man dem Kun-
den nennt beziehungsweise ob
und fur wieviel der Handel den
Wagen weiterverkaufen kann.

»» Risiko minimieren
Dass das B2B-Geschaft Halb-
wahrheiten und falsche Glau-
bensbekenntnisse bereithalt,
davon wusste Sven Herpolshei-
mer zu berichten. Der ehemali-
ge Autoverkaufer hat dank lang-
jahriger Erfahrung und aufmerk-
samer Beobachtung mit seiner
Dienstleistung ins Schwarze
getroffen: Er prift EU-weit bin-
nen 24 Stunden Firmen anhand
der vorliegenden Steuernum-
mer und erganzenden Doku-
menten und bewertet das Risi-
ko, mit diesen Firmen ein Ge-
schaft einzugehen. Herpolshei-
mer und sein Team gehen nach
dem Ampelprinzip vor. 31 Pro-
zent der Firmen, die er unter
die Lupe genommen hat, seien
mit Rot, also hochriskant, ein-
gestuft. Sein kompromissloser
Job brachte Herpolsheimer den
unschonen Beinamen , der Ab-
gratscher” ein. Man hat ja
schon bei Sven Quambusch
geahnt: Wer sich um Transpa-
renz im B2B-Geschaft bemuht,
macht sich keine Freunde.
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