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AERO SA

Intelligente Fahrzeugverwertung und
Beschaffung zu reellen Konditionen

Interview mit Dirk Ecker, Deutschland-Reprasentant des Luxemburger Unternehmens

Seit Januar 2011 wird der deutsche
Markt fiir die Luxemburgische
AERO SA auch im Bereich Handel
durch Dirk Ecker wieder bearbei-
tet. Deutschland war und ist ein

wichtiger Markt fiir die AERO SA.

Seit Jahren werden ca. 3.000 bis 4.000 Fahrzeu-
ge auf dem deutschen Markt fir die Kunden
des Unternehmens in Europa zugekauft. Hierbei
handelt es sich in hohem Mafe um Mietwagen-
ricklaufer im Alter zwischen 6 und 12 Monaten.
Daraus entstand die Idee, den Autovermietern
in Deutschland Fahrzeuge anzubieten, die durch
eine Riickkaufvereinbarung abgesichert werden.
Die AERO SA mdchte damit den Autovermietern
eine Moglichkeit bieten, Fahrzeuge zusatzlich
zum herstellergestiitzten Buy-Back einzukaufen
und weitere Potentiale zu nutzen, die aufgrund
begrenzter Lieferkontingente nicht machbar wa-
ren. Die AERO SA ist auch gerne bereit, Riick-
kaufvereinbarungen fiir interessante Spot-Ge-
schéfte zu geben, die nicht durch das klassische
Handler Buy-Back abgedeckt sind.

Dirk Ecker war Uber 20 Jahre in der Autovermie-
tung tatig und hat das Geschéaft von der Pieke
auf gelernt. Vom Fahrer einer groBen deut-
schen Autovermietung angefangen bis zum
Fuhrparkmanager mit Einkaufsverantwortung
fur 1.000 Fahrzeuge pro Jahr. Dieses Wissen
nutzt er nun, um mit zukinftigen Partnern der
AERO SA eine WIN-WIN Situation zu schaffen,
die allen Vorteile bringt. Die GroBe des Auto-
vermieters ist flr eine Zusammenarbeit dabei
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nicht relevant. Auch kleine Autovermietungen
mit geringem Volumen sind als Partner herzlich
willkommen. Wichtige ist eine professionel-
le Abwicklung und realistische Kalkulationen
bei Einkauf und Verkauf. Im Interview mit dem
Autovermieter Journal erldutert Dirk Ecker die
Vorteile einer Zusammenarbeit

Autovermieter Journal: Welche Rolle spielen
die Kosten des Fahrzeugeinkaufs in der Gesamt-
kalkulation eines Autovermieters?

Dirk Ecker: Die Haltekosten spielen eine tra-
gende Rolle im Vermietgeschéft. Allerdings
sind immer zwei Arten von Fahrzeugeinkauf
zu differenzieren, somit auch die Kostenseite.
Erstens den Einkauf von Fahrzeugen im Ge-
gengeschéft, der in hohem MaBe nicht kalku-
lierbar ist und gegentiber dem freien Einkauf
hohere Fahrzeugkosten verursacht. Zweitens
der kostenoptimierte Einkauf den der Auto-
vermieter zeitlich, gruppenspezifisch und auch
kostentechnisch planen und optimieren kann.
Es geht immer auch um die tatsachlichen mo-
natlichen Haltekosten, die sich daraus ergeben.

Autovermieter Journal: Wie wichtig ist in
diesem Rahmen eine kalkulierbare Verwertung
nach Nutzung des Mietfahrzeugs?

Dirk Ecker: Dazu ein Stichwort: BASEL III. Vor
dem Hintergrund der Finanz- und Wirtschafts-
krise 2008 haben die Banken Basel II reformiert
und die Richtlinien verscharft. Die Autovermie-
tung lebt und stirbt mit Threm Fuhrpark und
den im Hintergrund laufenden Finanzierungs-
und Leasingvertragen. Wenn diese Vertrage
gestiitzt sind durch kurze Fahrzeuglaufzeiten
und garantierte Rickkaufwerte, hat der Auto-
vermieter eine ganz andere Verhandlungsba-
sis mit Banken und Leasinggesellschaften. Das
Risiko wird so ausgelagert. Daraus ergibt sich
logischerweise auch eine Senkung der Halte-
kosten. Und dariiber hinaus steht immer ein
garantiert hochwertiger Fuhrpark fir die Kun-
den der Autovermieter zur Verfligung.

Autovermieter Journal: Wie wird sich die
Bedeutung der zuverldssigen Verwertung von

Mietfahrzeugen nach Gebrauch Ihrer Meinung
nach in Zukunft entwickeln?

Dirk Ecker: Das Remarketing von Mietfahr-
zeugen ist ein Riesenmarkt in ganz Europa.
Deutschland ist der einzige Markt, der nach
dem WKZ System funktioniert. Daher wagen
einige noch nicht den Schritt, hier umzuden-
ken. Es geht ja nicht darum, das alte System zu
verwerfen, vorausgesetzt man hat die Chance,
vom Hersteller bedient zu werden, sondern
darum innovativ zu sein und das Eigenrisiko-
geschaft mit dem Hersteller-buy-back zu kom-
binieren. Unsere europdischen Nachbarn, mit
denen wir auch eng zusammenarbeiten, sind
in diesem Segment teilweise besser aufgestellt.
Besonders, was die Vermarktung von kleineren
Einheiten angeht. In das Segment des herstel-
lergestiitzten Buy-Backs mdchten wir nicht vor-
dringen. In Europa verstehen wir uns seit 1997
als Dienstleister fiir unsere Kunden im Bereich
Gebrauchtwagen. Wir beobachten den Markt
und reagieren flexibel auf die Verdnderungen
von Angebot und Nachfrage. Nach dem glei-
chen Muster wollen wir auch fiir die Autover-
mieter in Deutschland tétig sein. Unser Ziel
ist eine Zusammenarbeit auf dem Gebiet der
Fahrzeugbeschaffung mit garantiertem Ruck-
kauf, um dem Autovermieter eine saubere Kal-
kulation der Haltekosten zu ermdglichen und
Vermarktungspotential fir unser Kerngeschéaft
zu produzieren. Hierin sehe ich die Zukunft. Die
Leute verfahren hierzulande bisher weiter nach
der Gewohnheit des WKZ Systems und tun sich
daher leider oft schwer, auch andere Méglich-
keiten ins Auge zu fassen. Ein gesunder Mix aus
Eigenrisikogeschaft und Hersteller-buy-back
scheint hier der Kénigsweg zu sein. Das eine
schlieBt das andere nicht zwangslaufig aus.
Oft sind Fahrzeuge in anderen Landern Euro-
pas aufgrund der Nachlasse deutlich gtinstiger
als bezuschusste Fahrzeuge. Diese Marktliicke
wiirden wir gerne nutzen, um unseren Partnern
in den Autovermietungen die Mdglichkeit zu
geben, ihr Geschaftsmodell zu Gberdenken und
zu optimieren. Jeder kann letztendlich aufgrund
unserer Kalkulationen selbst entscheiden, wel-
ches Geschéaft zu einem bestimmten Zeitpunkt



von Interesse ist sein mag. Unser Ziel ist es, in-
teressante Fahrzeuge anzubieten, die sowohl
preislich als auch vom Segment und von den
Unterhaltskosten her, fiir unsere Partner Sinn
machen. Deshalb wird sich unser Angebot nicht
nur auf WKZ-féhige Neufahrzeuge oder EU-
Tageszulassungen beziehen, sondern auch auf
junge Gebrauchte, die aufgrund Ihrer geringen
Kilometerleistung und des dadurch noch kom-
petitiveren Einkaufspreises flr die Vermietung
empfehlen. Diese Autos eignen sich noch sehr
gut fir eine Sechsmonatslaufzeit. Diese Ware
kann auf Wunsch des Autovermieters selbst-
verstandlich dsthetisch aufbereitet werden, da-
mit seine Flotte durch den Einsatz von jungen
Gebrauchten keinesfalls unattraktiv wirkt. Der
wichtigste Aspekt dabei ist, dass wir bei allen
Angeboten den Rickkauf garantieren und so-
mit das Risiko fiir den Autovermieter kein The-
ma mehr ist. Der Fahrzeugmarkt in Europa und
ganz besonders in Deutschland wird sich kon-
solidieren. Aufgrund einer aktuellen Studie des
ZDK wird sich der Automobilmarkt in Deutsch-
land dahingehend verandern, dass immer mehr
groBere Handelsgruppen entstehen werden
und kleinere inhabergefiihrte Autohauser vom
Markt verschwinden. Laut der Studie soll 2020
jede Autohausgruppe aus mindestens zwei bis
vier Autohdusern bestehen. AuBerdem wird es
statt 15.000 selbstandigen Handlern nur noch
ca. 5.000 geben. Ziel der Konsolidierung ist es,
zukiinftig Preisstabilitat im Automobilgeschaft
zu férdern und die Nachldsse zu verringern.
(Genau das Ziel verfolgt AERO auch, da eine
Preisstabilitat fur alle Marktteilnehmer von
Vorteil ist. Gerade hinsichtlich der Absicherung
von antizipierten Buy-Back-Geschéften ist dies
nicht zu verachten. Am Preisverfall ist keinem
gelegen. Aufgrund dieser Entwicklung ist es
wichtig, auch einmal GUber den Tellerrand hin-
auszuschauen und sich neue Mdglichkeiten zu
schaffen. Umdenken ist wichtig und das eine
schlieBt das andere ja nicht aus.

Autovermieter Journal: Welche Empfehlungen
kénnen Sie Autovermietern vor diesem Hinter-
grund zur Auswahl eines geeigneten Geschdfts-
partners zur Beschaffung und anschlieBenden
Verwertung von Mietfahrzeugen geben?

Dirk Ecker: Die Empfehlung ist einfach zu-
sammenzufassen: Die Aero SA mit Sitz in Lu-
xembourg und Spanien und ab August die in
Deutschland ansdssige Procar Remarketing
GmbH (noch in Griindung) bieten dem Auto-
vermieter an, ihn bei der Vermarktung der ak-
tuellen Bestandsfahrzeuge zu unterstiitzen und
dauerhaft eine partnerschaftliche Geschafts-
beziehung aufzubauen. Wir sind Praktiker und

keine Theoretiker und kennen das Vermietge-
schaft. Ich selbst bin wie bereits erwahnt seit
20 Jahren in der Branche tatig und habe alle
Stationen in diesem Beruf durchlaufen. Deshalb
kommt es mir auch sehr auf partnerschaftliche
und vertrauensvolle Zusammenarbeit an und
genau deshalb hat die Firma AERO mir unter
anderem den Aufbau dieses Geschaftes anver-
traut. Wer in diesem Geschaft langfristig beste-
hen will, muss eine gesunde Basis haben. Nach
dem gleichen Prinzip betreiben wir auch seit
1997 erfolgreich unseren FahrzeuggroBhandel.
Aktuell vermarkten wir europaweit jéhrlich ca.
9.000 Fahrzeuge, davon ca. 70% Ex-Mietfahr-
zeuge aus allen européischen Landern. Wir be-
treiben unser Geschéft nicht wie viele Kollegen
durch Massenmails und Spam-Mail-Marketing,
sondern privilegieren den direkten Kontakt
zum Kunden. Ein kurzer Weg zum Kunden ist
unser Erfolg. Die Grundidee unseres Geschaf-
tes ist ganz einfach. Der Autovermieter braucht
Fahrzeuge zum vermieten und wir brauchen
Fahrzeuge zum Vermarkten. Warum sollte man
sich da nicht zusammentun? Ein wichtiger As-
pekt ist auch, dass wir als externer Buy-Back-
Partner agieren. Hier muss nicht zwingend ein
Fahrzeug Uber AERO zugekauft werden. Wie
oft ist es der Fall, dass der Handler ein Ange-
bot unterbietet, das um einiges glinstiger ist,
wenn er die Fahrzeuge nicht zurlicknehmen
muss. AERO verschafft einfach mehr Flexibilitat,
ohne dabei das Ziel zu haben, andere, bereits
funktionierende Geschéftspartnerschaften aus-
zuschlieBen, ganz im Gegenteil. Nutzen Sie die-
sen Vorteil fiir sich und wir erarbeiten mit Ihnen
den Riickkauf und sichern so die Vermarktung.
Wir arbeiten natlrlich auch eng mit deutschen
Lieferanten zusammen, die bereits ihr Buy-
Back-Risiko an uns (ibertragen haben und tber
uns ins Ausland vermarkten, respektive uns mit
Fahrzeugen beliefern. Deshalb kdnnen wir un-
ter anderem auch WKZ-féhige Fahrzeuge an-
bieten. Dieses Geschaftsmodell mochten wir
weiter ausbauen, um eine Einkaufs- und Han-
delsplattform zu schaffen, die das herstellerge-
sttzte Buy-Back Geschéft der Autovermieter
unterstitzt und ergénzt.

Autovermieter Journal: Welche Alleinstel-
lungsmerkmale hat in dieser Hinsicht das von
Ihnen représentierte Unternehmen, die AERO SA?

Dirk Ecker: Aufgrund unserer europdischen
Ausrichtung mit Unternehmen in Luxembourg,
Spanien und ab August auch in Deutschland,
kénnen wir auf Fahrzeugbestande in ganz Eu-
ropa zugreifen. Aktuell sind wir in der Lage ca.
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200 - 300 Fahrzeuge im SUV Bereich mit Aus-
lieferung ab Oktober/November anzubieten.
Die Fahrzeuge kommen von einem deutschen
Lieferanten. Wir sind gerade mit der Herstell-
erbank in Verhandlung fiir ein Sechsmonats-
leasing, das wir dazu anbieten mdchten. Die
Fahrzeuge sind im Mittelklasse-SUV-Bereich
angesiedelt, verfigen Uber Navigationsgerate
und werden vor Auslieferung mit Allwetter-
reifen ausgeriistet. Die genauen Zahlen und
Verfligbarkeit teile ich gerne auf Anfrage mit.
Weiterhin ein wichtiger Punkt ist die ausgefeil-
te Logistik fiir Anlieferung und Riicknahme der
Fahrzeuge. Durch unser monatliches Aufkom-
men von ca. 750 zu transportierenden Fahrzeu-
gen haben wir entsprechende Sonderpreise fiir
die Anlieferung und Abholung der Fahrzeuge.
Hier sind wir flexibel und europaweit aktiv. Die
Rickkaufvereinbarungen sind fair und offen
aufgestellt, ebenso wie die Ricknahmebedin-
gungen, die vorab vertraglich festgelegt und
von allen Teilnehmen gegengezeichnet wer-
den. Wir arbeiten hier mit einer europaweit
tatigen Sachverstandigenorganisation zusam-
men, die unabhangige Kurzgutachten erstellt.
Ebenfalls ein wichtiger Faktor sind unsere eige-
nen hochmodernen Karosserie- und Lackzen-
tren in Luxembourg und Spanien, wo wir die
Fahrzeuge verkaufsfertig aufbereiten. Speziell
bei mehreren gleichen Fahrzeugen kénnen wir
preisglinstige Reparaturen durchfiihren. Auch
hier bauen wir auf eine partnerschaftliche Zu-
sammenarbeit und faire Kalkulationen, die
durch respektable Volumina gewahrleistet sind.
AERO bietet also eine All-inclusive-Losung von
der Buy-Back-Kalkulation Uber die Logistik, die
Vertragserstellung und die Risikotibernahme
des Restwertes bis hin zur Riickabwicklung und
Weitervermarktung. Die Tatsache, dass wir alle
Facetten des Geschaftes kennen, ermdglicht es
uns, weitgehend maBgeschneiderte Service-
leistungen fir unsere verschiedenen Geschafts-
partner umzusetzen. AERO setzt gezielt auf den
komplett Service, um zu einer wirklichen Alter-
native flr seine Partner zu werden. Wenn wir
Sie neugierig gemacht haben, wiirde ich mich
sehr freuen, Sie personlich besuchen zu dirfen.

Die AERO SA wurde 1997 in Luxemburg gegriindet. Seit der
Unternehmensgriindung ist die AERO SA auf Expansions- und
Wachstumskurs. Inzwischen wird das Kerngeschéft, GroB-
handel mit EU-Neuwagen, Jung-, Jahres- und Gebraucht-
wagen von den Standorten Livange (Luxembourg) und Ge-
rona (Spanien) aus betrieben. In Luxembourg und Spanien
beschaftigen das Unternehmen aktuell 80 Mitarbeiter.

90% aller Fahrzeuge werden an Handler verkauft.

10% gehen tiber den Standort Luxembourg an Privatkunden.
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