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{Festnetz: 3.9 ct/min: andere Preise aus Mobilfunkrezzen moglich)

Lieber Branchenprofi,

in meiner Uberschrift habe ich zugegebenermafen
die Vokabeln des Lateinischen sehr freiziigig inter-
pretiert. Aber es muss tatsachlich die Frage erlaubt
sein, in welche Richtung sich der Handel heute be-
wegt. Und vor allem, ob und wo Korrekturen erfol-
gen miissen. Ein Beispiel:
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Stellen Sie sich vor, Siz woll amilie etwas
Gutes tun und gehen 3am‘tag—'uh zum Backer, um
die Brotchen einzukaufen. Der Backer lhres Vertrau-
ens handigt lhnen diese nicht einfach aus, sondem
versucht Sie erst einmal uber den Entstehungspro-
zess aufzukldren und die Vielfalt seines Predukian-
gebotes zu erldutern. Sie wiirden wahrscheinlich
nach wenigen Minuten genervt das Geschaft ver-
lassen.\Was das mit an'__ug"ar;cel zu tun hat? Ich
werde es lhnen erkiaren.

Autokidufer sind heute sehr gut informiert. Zu-
mindest meistens und vor allem, wenn Sie zu der
groBen Gruppe der Inter tzer gehoren. Wir
wissen heute aus der Marktforschung, dass diese
Kauferschicht bereits vor dem Computerbildschirm
die erste Kaufentscheidung getroffen hat. Die Zzit
zwischen der ersten Fahrzeugsuche und dem geta-
tigten Verkaufabschluss hat sich spurbar verkurzt,
die Anzahl der im Han tachteten und Probe
gefahrenen Fahrzeuge deutl rringeri. Die mei-
sten Internetuser besichiigen noch maximal vier
Fahrzeuge beim Handel und kommen dann zu einer
schnellen Kaufentscheidung.

Leider wissen das aber unsere Verkau
nicht, weil es thnen noch keiner gesagl
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fer meistens
hat, Und so

wird im Verkaufsgesprach das ehemals Erlernte aus
der Verkduferausbildung wieder hervorgeholt und
dem eigentlich schon heien Kunden erst mal er-
kidrt, wie so ein Auto funktioniert. Und da sind wir
wieder bei unserem Backer von oben.

Fahrzeugangebote miissen attraktiv prasentiert
werden. Auch das hat der Handel tber viele Jahre
gelernt und leistet hier meistens gute Arbeit. Leider
nur offline. Eine ganze Baubranche hat davon pro-
fitiert, als der Handel erkannt hat, dass attraktive
Verkaufsplatze und Ausstellungsraume auch dem
Gebrauchtwagengeschaft nicht schaden konnen.
Absolut zu Recht.

Leider ist s aber immer noch keine Seltenheit, dass
die dort perfekt ausgestellten Fahrzeuge im Inter-
net mit Fotos prasentiert werden, die offensichtlich
noch vor der Aufbereitung mit den Aliteilecontai-
nern im Hintergrund gemacht wurden. Warum die
Beispiclfinanzierung, die heute in jedem hinteren
Seitenfenster hangt, nicht auch im Internet beim
Fahrzeugangebot abgebildet wird, bleibt ebenfalls
das Geheimnis der meisten Handler.

Und so trennt sich die Spreu vom Weizen. Wir sind
heute in einer Phase, in der eine Reihe von Handlern
den Umgang mit dem Internet sehr gut beherr-
schen und davan auch profitieren, leider noch sehr
viel mehr Vieles versdumen oder falsch machen

Global und international prisentiert sich heute
das Fahrzeugangebot im Internet. Die Internetuser
verschaffen sich oftmals und gerne einen Uberblick
uber die Landesgrenzen hinweg und informieren
sich europaweit. So etwas wird unter anderem
durch automatisierte Ubersetzungen in andere
Landessprachen erleichtert, wie sie Fahrzeugborsen
wie AutoScout24 heute gewahrleisten.

Dass der im Internetangebot genannte Verkaufer
auf die internationale Anfrage auch reagieren kann,
muss natirlich gewahrleistet sein. Das ist es aber
meistens leider nicht. Und so verschwindet die po-
tentielle Kundennachfrage oftmals im Nirwana.
Weil die zustandigen Mitarbeiter damit nicht um-
gehen kénnen und der Unternehmer im Autohaus
davon nichts mitbekommt.

Im Ubrigen nutzen die echten Profis diese Interna-
tionalitat. Die unterschiedlichen Preisstrukturen
in den einzelnen Landern machen es moglich, umn
im Zukauf von Fahrzeugen echte Schnappchen zu
machen. Haben Sie in lhrem Autohaus schon den
Einkdufer, der sich europaweit informiert, bedient
und damit wesentlich zur Ergebnisverbesserung im
Cebrauchtwagengeschaft beitragt?

Der erste Eindruck ist der wichtigste. Das ist nicht
neu und wird von den meisten Autohausunter-
nehmern auch vorbildlich gelebt, wenn es um die
Prasentation vor Ort geht.

Ich kenne aber auch Autohandler, die nicht wissen,
wie ihre eigene Homepage aussieht. Dabei ist die-
se das virtuelle Schaufenster, welches inzwischen
am meisten besichligl wird. Etwa zwei Drittel aller
Autokdufer, die ihr Fanrzeug im Internet gefunden
haben, informieren sich vor der Kontaktaufnahme
iber den Handler, indem sie seine Homepage auf-
rufen.

Die von den Herstellern vorgegebenen Méglich-
keiten sind leicht umzusetzen und allemal besser
als unzureichende, selbst gestrickte Varfanten. Die
erfolgreichen Profis setzen aber auch hier auf indi-
viduelle Losungen mit moglichst vielen Informati-
onen und sorgen damit fiir die notwendige Diffe-
renzierung zum Wettbewerb.

Gute Werbung muss sofert ins Auge fallen. Wenn

Sie selber im Internet unterwegs sind, werden Sie
mit einer Vielzahl von Werbeformen konfrontiert.
Vielleicht nervt Sie diese Werbung sogar manch-
mal. Es Experten, die behaupten, das sollte

Werbung a
sein kann. W.
warum die Autahe

h, dam e auffallt und erfolgreich
hrscheinlich ist das auch der Grund,
rsteller schon seit geraumer Zeit

auf diese Onlinewerbung setzen. Und die Profis aus

dem Handel auch
Zeitung

Zenn wihrend Werbung in der
achst einmal ein hohes Mal an Streu-

verlust gewahrleistet, kdnnen Sie im Internet ganz
gezielt Ihre Zielgruppe bewerben. Sie méchten nur
Cabriokaufer im Umkreis von 50 Kilometern von

Ihrem Autohaus e.'ccre:r'e’

Im Internet kein Pro-

blem. Es konnte sich genauseo gut um die Zielgrup-
pe der potentiellen Kaufer von jungen Gebrauchten

handeln, Ihrer Mark
wichtigsten Konku

e und vielleicht noch den beiden
rrenzprodukien.

Das wissen Sie alles und s=tzen ez auch um? Herz-

lichen Glickwunsch, dann macht

lhnen keiner was

vor. Oder haben Sie erkannt, dass noch ungenutztes

Potential ,_hlJ"\"r“‘"—"‘_’ FrJg
nen gerne, wie Sie

1 Sie uns, wir sagen |h-
esser nuizen kdnnen.

Ich wiinsche Ihnen profitable Geschafte. Online und
Offline.
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ales Director AutoScoutz4 GmbH

SECHS SCHRITTE, WIE SIE [HR ONLINE-
BUSINESS PROFESSIONALISIEREN:

internet-Technologie

- [T=lnfrastruldur auf Unternehmen anpassen
- Homepage proiessionell gestalten

Personalstruktur

- Prozesse im Unternehmen definieren
lnter. wetverantwortlichen benennen und
ustandigkeiten klar regeln

- volisiandige Datenarfassung
- Sicherung hoher Daten- und Bildgualitat
- Datenuberiragung zu Borsen wie AutoScoutay

Angebotskontrolle

- Online-Anfragen bearbeiten und Nachhalten
- gigene Online-Inserate beobachten und ggf.
modifizieren

Online-Marketing

- interakov Kunden gewinnen
- E-Marketing-Konzept erstellen
- Tracking (Nutzer statistisch auswerien)

- Angebotserweiterung

- Sefvicebereich
- Teile & Zubehor
« Online-Werbung national/international



