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AutoScout24, la mayor plataforma online de vehiculos

AutoScout24 es una plataforma online de veh’culos perteneciente a T-Online, propiedad del
grupo Deutsche Telecom. La compa—'a, creada hace una dZcada en Alemania bajo la marca
MasterCar, naci—con el objetivo de convertirse en un escaparate de veh’culos en la red.

Sus fundadores, Nicola Carbonari y Nicolts Deskovic, creyeron desde el primer momento en
lo innovador de su concepto de negocio y decidieron desarrollarlo, a pesar de las iniciales
reticencias de un mercado aon (poco tecnol—gicoQ AutoScout24 comenz—su andadura online
con un total de 350 veh'culos en su base de datos y tan s—+o medio centenar de visitantes
diarios a la web, para convertirse hoy en un grupo referente en la comercializaci—a de
veh’culos en la red.

En la actualidad, el portal AutoScout24, que debe su nombre a su casa matriz, el grupo
Scout24, cuenta con una oferta actualizada de 1,7 millones de veh’culos. AutoScout24 es el
portal mis internacional del grupo que tiene tambiZn presencia europea a travZs de sectores
muy diversos, como electr—ica, asesoramiento financiero, amistad/contactos, inmobiliario,
bosqueda de trabajo y profesionales, viajes/turismo.

Aunque la fortaleza de la web de AutoScout24 reside en su amplia oferta de Veh'culos de
Ocasi—n (VO), donde mueve pricticamente la mitad de los coches de este sector, el portal
tambiZn sirve de plataforma de Veh’culos Nuevos (VN), seminuevos, industriales o clfsicos.

AutoScout24 tiene una plantilla de 300 personas distribuidas en sus trece pa’ses europeos b
Alemania, Austria, BZlgica, Bulgaria, Croacia, Espa—a, Francia, Holanda, Italia, Polonia,
Rumania, Suecia y Suiza. A fecha de hoy, un total de 35.000 distribuidores, concesionarios y
particulares utilizan este canal online para la comercializaci— de sus veh’culos.

Su historia en un click

1998: Fundaci—n de MasterCar en Alemania
Integraci— en el grupo Scout24 y creaci—n de una filial en Italia

1999: Cambio de nombre y rebranding como AutoScout24
Creaci—n de la filial espa—ola

2000: Creaci—n de filiales en Croacia y Francia

2001: Creaci— de una nueva filial en Austria
Lanzamiento de TruckScout24 (camiones y veh’culos industriales)

2002: AutoScout24 alcanza el (hreak-evenOen Espa-a y Europa
2004: T-Online adquiere Scout24-Group
2007: Relanzamiento de la marca AutoScout24 en toda Europa

2008: AutoScout24 celebra su dZcimo aniversario
AutoScout24 Espa-a supera el mill-A de usuarios omicos al mes

2009: AutoScout24 se GenganchaOa las redes sociales y crea su propio canal en
Facebook




AutoScout24 en Espana

La filial espa—ola de AutoScout24 se cre—en 1999 de la mano de Gerardo Caba-as, desde
entonces consejero delegado y director general de la compa—'a. AutoScout24 Espa-—a tiene
oficinas en Madrid y Barcelona y cuenta con una plantilla de 25 profesionales.

En la actualidad, dispone de una oferta constante de 100.000 veh’'culos y 2.5 millones de
visitas mensuales. Su cartera de clientes esti integrada por particulares y mifs de 2.500
empresas que utilizan la web www.autoscout24.es.

Entre los principales socios y colaboradores de AutoScout24 Espa—a se encuentran muchos
de los principales fabricantes (BMW, Ford, General Motors, Seat, Volvo, VolkswagenE),
marcas de recambios y accesorios (Tom-Tom), asociaciones del sector (Ganvam), as’ como
de la banca, las finanzas o los seguros (FZnix Directo).

Ademits, AutoScout24 mantiene acuerdos de colaboraci—a con compa-'as de renting (ALD-
Automotive) y financieras (BBVA Financia) que utilizan sus servicios para presentar sus
veh’culos. TambiZn colabora con Via Michelin y con grupos de comunicaci—a (Grupo Zeta,
AutoCity Orange Group) y cabeceras como El Peri—dico, que emplean su base de veh’culos
online y motor de bosqueda con el fin de que los internautas/lectores puedan realizar sus
consultas a travZs de los portales de los propios diarios.

Algunos hitos de su historia...

Junio 1999: Fundaci—n de la compa-'a en Espa-a. Apertura de oficinas en Madrid y
Barcelona

2000: Primer acuerdo con un importador oficial de autom—viles en Espa—a: BMW

2001: Primeros acuerdos de cooperaci—h con portales y grupos editoriales : La Vanguardia,
MSN, YahooE

Junio 2002: Autoscout24 Espa-—a alcanza su (break evenOoperativo
2003: Acuerdos de cooperaci—a con Volvo, AudiE

2004: Nueva versi—n de Software para Autoscout24

2005: Acuerdos de cooperaci—a con Ford, VolkswagenE

2006: Nuevos acuerdos de cooperaci—hA con portales y grupos editoriales: Autocity, El
MundoE

2007: Nuevo site de Autoscout24 en Europa y Espa—a. Autoscout24 2.0

2008: AutoScout24 controla a travZs de su web el 39% de los coches de ocasi—A que se
comercializan en Espa-a.




Fiabilidad e inmediatez

El nombre de AutoScout24 estfi cargado de significado ya que condensa los valores
principales que inspiran la filosof’a de la compa—'a:

= Auto: delimita su actividad en el sector de la automoci—

- Scout: hace referencia al colectivo @coutsOcomo gu’as atiles para encontrar lo
gue buscamos en todo momento.

= 24: describe la continuidad, inmediatez, disposici—A y permanencia de sus servicios
online

El leivmotive que ha movido a AutoScout24 desde sus or’genes es ofrecer un servicio de
calidad, prictico y odil en la red.

Ademts, reflejo de esta filosof'a, la compa—'a organiza cada a—o los premios Qnternet Auto
AwardQ reconocidos con el trofeo (CarolinaQ en el que miles de internautas de toda Europa
votan las categor’as de mejor coche, mejor novedad del Sal-A del Autom—vil o la mayor
innovaci—n en el sector del motor. En 2008, mis de 350.000 internautas de toda Europa
participaron en este certamen. Mts informaci—A en www.internetautoaward.es




Un portal integral de servicios para el automovilista

En la actualidad, alrededor de once millones de internautas opta por Internet con el fin de
informarse sobre las prestaciones y caracter'sticas de diferentes veh’'culos, comparar
modelos y precios, antes de materializar la compra.

Ante esta realidad del mercado, el portal estt dise—ado con una doble funci—n. Por un lado,
es un canal informativo para aquellos usuarios que desean adquirir un veh’culo y, por otro,
representa un canal de marketing para los particulares y empresas que quieren mostrar su
oferta de coches a la venta.

En Espa—a, alrededor de 1,3 millones de personas acceden mensualmente al portal de motor
de AutoScout24 para informarse sobre la oferta de los VN, VO y otros servicios de valor
a—adido como son financiaci—n, seguros, antlisis comparativo de modelos, etc.

El perfil del usuario de AutoScout24 se corresponde, principalmente, con internautas de
edades comprendidas entre los 35 y los 54 a—0s. Los hombres suponen mis de la mitad de
sus visitantes (53,5%), mientras que las mujeres copan el 46,5% de la audiencia.

Pieza clave

La pieza clave del portal es su motor de basqueda que facilita al usuario informaci— al
instante sobre el veh'culo. As’, le ofrece imtgenes interiores y exteriores del coche, precio,
caracter’sticas y, lo mfs importante, los datos de contacto directos del vendedor, as’ como
las coordenadas exactas del lugar donde acudir para efectuar la compra.

Asimismo, su magazine online recoge las adtimas noticias del mundo del motor relacionadas
con temas de actualidad como el impuesto de matriculaci—, tasaci—A, nuevos modelos,
ferias del autom—vil, etc.

Todavia no ha iniciado sesién en AutoScout24. (3 Iniciar sesién  ¢No estd reqistrado todavia?
Inicio Buscar Anunciar Revista Servicios
Vehiculo ocasién | Vehiculo nuevo | Industriales | Concesionarios ... | Credito coche | Seguro coche
Vender coche Busqueda rapida de vehiculos Revista motor
] El mayor mercado de automéviles
vy . -
ol B = 1.902.880 vehiculos = =
= M 4 // — =
> anuncio 4 Marca Aiio 7 - 2 4
. 0-€ 3 | Por favor,elija I [de = |a ~ -
' Sube a 550 cv
B2 Modelo Combustible
| Todo. | | Todo.. 4 Hamann Ferrari California

» Anuncie gratis su coche |  Versién @ Procedentes de
| Particulares y profesionale |

£Qué esta buscando? Kilomatraje Area de bisqueda

hiculos nuevos | de ~ [a =l [Todo... I cp.
P.V.P. (€) [~ Toda Europa 1
e [1000 =] [a [” Certificado de calidad A medida
esionario I IVA deducible

L

Peugeot BB1

» Blsqueda detallada Mostrar resultados » Mas

Vehiculos destacados

Mercedes-Benz Subaru

€14.900,-

€19.995,-

Newsletter - éQuieres recibir...? Compre un coche de forma segura

G - oo s novedades BB Consejos y sugerencias
- Pruebas y comparativas para evitar los fraudes.
" & - Prototipos
- Salones y especiales
» Suscribete » Mas




AutoScout24, sus principales fortalezas

Entre las principales fortalezas de AutoScout24 destacan:

U Un term—metro activo del sector de la automoci—a que conoce el pulso de la
demanda. AutoScout24 Espa—a oferta en su escaparate mis de 500.000 veh'culos, lo
gue supone aproximadamente el 40% de los coches a la venta en un momento dado
en nuestro pa’s.

U AutoScout24 Espa—a muestra cada mes 7 millones de fichas de veh’culos y recibe
mis de 2,5 millones de visitas mensuales. Este portal permite la comercializaci—n de
7.000 veh’culos al mes en Espa-a

i Una plataforma online de veh’culos homogZnea para toda Europa

U Una herramienta integral de marketing y publicidad para concesionarios, fabricantes
y particulares

U Un potente buscador de veh’culos nuevos, de ocasi—, industriales o cltsicos

i Un Qodo en unoOpara el automovilista (compra, financiaci—a y seguros)



El papel de Internet: un complemento a la actividad del sector
En los odtimos a—os la red ha conseguido hacerse con un papel protagonista en el sector de
la automoci—n. No obstante, a veces existe mucha confusi—A sobre la funci—n real que
Internet ejerce en el mercado: quZ hace -quZ no hace-, quZ aportaE
Al contrario de lo que ocurre en otros sectores, como por ejemplo el tur'stico, la red no
supone un canal transaccional en ningom caso. El usuario no puede realizar su compra
online, sino que debe desplazarse hasta su distribuidor con el fin de materializar su compra.
Desde este punto de vista, los portales de motor poseen mis similitudes con los del mercado
inmobiliario, a nadie se le ocurre comprar una casa online, pero s’ acudir a ellos para
consultar ofertas. La red, por tanto, es un paso mis (a veces el primer eslab—) en el
proceso natural de compra.
Qué aporta Internet al sector de la automocién

U Potentes buscadores

U Punto de encuentro entre compradores y vendedores

U Complementa los canales f'sicos de venta aportando un servicio

U Inmediatez: la mayor oferta a golpe de rat—

U  Veinticuatro horas disponible: flexibilidad

Qué no hace Internet
U No es un canal de compraventa de coches
U No compite con los distribuidores

U No sustituye la visita f'sica del comprador al concesionario, compraventa,
distribuidorE



=@ @&-Vehiculos de ocasion, un refugio para los bolsillos mas castigados

A falta de los adtimos datos de cierre de 2009, se prevZ que las ventas de veh’culos de
segunda mano arrojen una ca'da de entre el 5% y 7% durante el pasado a-o, hasta situarse
en el entorno de 1,4 millones de unidades vendidas, segom "El Informe sobre el Mercado de
Veh'culos de Ocasi—" elaborado por la Asociaci—aA Nacional de Vendedores de Veh’'culos a
Motor (GANVAM).

En este sentido, la relaci— de ventas VO/VN fue de 1,6 a 1 durante el pasado a-o. Esta
relaci—A Pla mis alta de la historia- responde a la ca’'da de la demanda de nuevos en los
primeros seis meses de 2009 (-28,6%) y no tanto a la madurez del mercado de usados, que
presenta todav’a un gran potencial de crecimiento a corto y medio plazo.

Razones para el despegue del VO :

U Aumento del per'odo de garant’a. Los veh'culos de ocasi—A han aumentado su
periodo de garant’a de uno a dos a-o0s, equiparfndose as’ con los veh’culos nuevos.

U Segom Ganvam, el 90% de los usuarios considera la oferta o el precio como los
factores determinantes a la hora de comprar un coche de segunda mano.

U El 63% de los clientes potenciales percibe de manera positiva el mercado de
veh'culos de segunda mano y, en especial, los j—venes y el colectivo de inmigrantes.

U Uno de cada tres compradores ha acudido directamente al mercado del veh’culo de
ocasi—h sin comparar condiciones en el de veh'culos nuevos. Mfs de la mitad de
estos compradores es repetidor de Gegunda manoQ

U Mis de la mitad de los asalariados son mileuristas por lo que el mercado de VO es
una fuente de acceso para obtener un veh’culo en propiedad a buen precio.

Factores negativos:

U La coyuntura de crisis y la alarmante cifra del paro estin debilitando el mercado en
general.

i La pZrdida de poder adquisitivo de las familias y la restricci—a del crZdito hacen dif'cil
la financiaci—a de las compras de veh'culos. En Espa—a, el 80% de los coches se
financian.

U Una fiscalidad poco ventajosa: los concesionarios espa—oles no se desgravan el IVA
en las ventas de VO, lo que los sitaa en una situaci—A de desventaja con respecto a
Francia o Italia con los que debemos competir en precios.



AutoScout24 en cifras

Europa

U Presencia en 13 pa’ses europeos

U Una plantilla de 300 empleados

U 37.000 distribuidores (profesionales y particulares) en Europa
U Oferta de 1,8 millones de veh’culos

U 300 millones de fichas de veh’'culos vistas cada mes

U 300.000 veh'culos comercializados mensualmente

Espaiia

U Oficinas en Madrid y Barcelona

U Una plantilla de 25 empleados

U +3.000 distribuidores (concesionarios y compra-ventas)
U +8 millones de fichas de veh’culos vistas cada mes

U 1,8 millones de usuarios mensuales

U 4 millones de visitas mensuales



Sabias que...

ElLos espa—oles tardan una media de seis a—0s en terminar de pagar un coche nuevo y un
promedio de casi cinco a—os en el caso de un VO

E Existen 1,6 autom—viles por cada hogar espa—ol, segan Cetelem

EEl 95% de los autom—viles que compran los inmigrantes son de segunda mano

E La red supera a los concesionarios como principal fuente de informaci—a para los
compradores de coches (un 72%, frente al 63%).




