IM GESPRACH

Internet Sales Award

Deutlich professioneller

Zwei Jurymitglieder des Internet Sales Award 2008 iiber die Chancen des Onlinegeschéfts

Hans-Heiner Liidemann von der BDK uhd
Manfred Seidel von Autoscout24 fordern

mehr Mut zu innovativen Internetkonzepten.

16

Die Autohauser hatten noch viele Maglich-
keiten, sich weiter liber den eigenen Internet-
auftritt zu profilieren.

Redaktion: Vo sehen Sie noch
Verbesserungspotenzial — fiir
Deutschlands Autohduser im
operativen Geschdft?

Manfred Seidel: Die Ergeb-
nisse des Internet Sales Award
2008 haben uns gezeigt, dass
der Automobilhandel im Um-
gang mit dem Internet inzwi-
schen deutlich professioneller
geworden ist. Dennoch gibt
es noch groBe Unterschiede

2008 tiberzeugen?

zwischen den einzelnen Auto-
hausern. Mir fallt auf, dass
die Prozessablaufe in den Be-
trieben oftmals noch nicht
klar definiert sind, zumindest
aber in den meisten Fallen
nicht wirklich gelebt werden.
Das liegt oftmals

Lidemann: Die Erstplatzierten
haben das Internetgeschaft
konsequent in ihre Tagesab-
|&ufe eingebunden. Dafiir ha-
ben alle Betriebe einen eige-
nen Internetverantwortlichen,
der das Onlinemedium pflegt

Nutzung verschiedener On-
linekandle konnten sie neue
{iberregionale Zielgruppen er-
schliefen. Die Handler-Home-
pages der Erstplatzierten ha-
ben uns mit ihren vielfaltigen
Inhalten und Informations-

angeboten iiber-

daran, dass ein Ge-
samtverantwort-
licher fur die Inter-

JJe klarer die Inhaber eines Autohauses — Z€Ugt.
ihre Ziefe definieren, desto liberzeu-
gender ist auch der Onlineauftritt.”

Gibt es im Online-

netvermarktung
fehlt. Hier méch-
ten wir die Betriebe mit un-
serem Lehrgang ,Internet
Manager Automabilhandel”
der Autoscout24 Academy
unterstitzen.

Hans-Heiner Lildemann: Es ist
flir ein Autohaus wichtig, die
traditionellen Abl&dufe der Off-
linewelt mit dem Onlineange-
bot zu verkniipfen. Die beiden
Formen des Fahrzeughandels
unterliegen unterschiedlichen
Bedingungen. Zwar haben die
Autohdauser informative Inter-
netseiten, am operativen Ge-
schaft miissen die Verantwort-
lichen aber noch arbeiten.
Immer mit der Frage im Hin-
terkopf, wen sie mit ihren An-
geboten auf der Homepage
ansprechen wollen.

Wodurch kbnnen die Gewinner

und kontrolliert. Zudem haben
alle drei in externe Berater in-
vestiert, die einen Blick von
auBBen auf das Unternehmen
geworfen haben und dann die
Arbeitsablaufe  optimieren
konnten.

Seidel: Die Gewinner haben
eindrucksvoll gezeigt, dass sie
ihr Gebrauchtwagengeschaft
teilweise erheblich ausbauen
konnten, indem sie alle Mag-
lichkeiten des Internets intel-
ligent genutzt haben. Durch
eine qualitativ hochwertige
Angebotsdarstellung und die

' ZuR PERSON

Manfred Seidel (47)

® Executive Director Sales Ger-
many |

B Seit April 2003 bej Auto- |
scout24 tatig, in seinen Ver-
antwortungsbereich fallen
neben Vertrieb, Kundenser-
vice und Onlinewerbung (Ad
Sales) auch die Kooperati-
onen mit Automobilherstel-
lern und Verbanden

B Zuvor in leitenden Positionen
fiir die Deutsche Castrol und
CG Car Carantie tatig, kann
auf tber 20 Jahre Erfahrung
in der Automobilbranche zu-
riickblicken

]

Business Qualitits-
unterschiede zwi-
schen Hdndlergruppen und
kleinen, mittelstindischen Be-
trieben?

Seidel: Natlrlich muss man
die GréBe eines Handlers bei
der Bewertung beriicksichti-
gen. Eine Gruppe mit mehre-
ren Filialen steht ganz anderen
Herausforderungen gegen-
iber als ein kleiner Betrieb,
wenn es darum geht, stand-
ortlibergreifende Prozesse der
Onlinevermarktung zu vernet-
zen. Qualitatsunterschiede
innerhalb der Gruppen sind
natlirlich auszumachen, Man
kann aber nicht per se sagen,
dass grolere Handler hasser
aufgestellt waren als kleinere
oder kleinere besser als
grofe.

Lidemann: Der groRte Unter-
schied liegt in der Hohe des
Budgets, das fir das Internet-
geschéft verfiigbar ist. Wich-
tiger fiir den Erfolg ist aller-
dings, dass die aufgestellten
Prozesse von den Mitarbeitern
auch gelebt werden. Es zeigt
sich: Je klarer die Inhaber
eines Autohauses ihre Ziele
definieren, desto (berzeu-
gender ist auch der Onlineauf-
tritt.

_www.kfz-betrieb.de



Sind die Onﬁnemdglichkeitén
fir das Kfz-Gewerbe schon
ausgeschopft oder worin lie-
gen noch Chancen?
Lidemann: Mit den Moglich-
keiten des Internets kénnen
die Autohauser ihren Kunden
noch mehr entgegenkommen:
Ein Autokaufer mochte zum
Beispiel nicht am Empfangs-
tresen warten oder Preislisten
walzen. Je mehr Informationen
vorab im Internet verfiighar
sind, desto friher ist der Kun-
de an dem Punkt, ,an dem das
Herz schneller schlagt” und er
im Fahrzeug sitzen, es anfas-
sen und Probe fahren
méchte.

Seidel: Nein, heute geht es ja
im Wesentlichen um die On-
linenutzung fiir die Vermark-
tung von Fahrzeugen, zumeist
im regionalen oder nationalen
Marktumfeld. Nachste wich-
tige Schritte werden sein, das
Internet flr den Zukauf von
Fahrzeugen zu nutzen und das
Online-Business beim Handel
zu internationalisieren. Aber
auch flr die weiteren Ge-
schaftsbereiche des  klas-

sischen Autohandelsbetriebs
wird das Internet an Bedeu-
tung gewinnen. Ich denke
dabei vor allem an die virtu-
elle Vermarktung der Ser-
viceleistungen und den Han-
del mit Teilen und Zubehor.

Was raten Ste den Teilnehmern
fiir den Award 20097

Seidel; In den meisten Fallen
gilt es zundchst immer noch,

stephan_richt_e_r@vogel-a utomedien.de, 0931/418-2579

die Verantwortlichkeiten fir
die Internetvermarktung zu
hiindeln und klare Prozesse
hierzu im Unternehmen zu im-
plementieren. Die Bewerber
sollten die Erstplatzierten
dieses Jahres betrachten, ihren
eigenen aktuellen Status mit
diesen Referenzhandlern ab-
gleichen und den eigenen
Nachholbedarf identifizieren.
Und wer dann auch noch ei-

Fotos: Archiv

ZUR PERSON

Hans-Heiner Liidemann (52)

P> Seit 2005: Vertriebsleitung bei der Bank Deutsches

P> Bis 2005: Leiter des Competence Centers Vertrieb be|

ALD Autoleasing D GmbH/BDK

B Bis 1997: Leiter der Niederlassung Leipzig bei ALD

i Kraftfahrzeuggewerbe AG
i

|

} .

} Auto-Leasing D GmbH

gene innovative Internetkon-
zepte aufzeigen kann, hat
gute Chancen, im ndchsten
Jahr auf dem Treppchen zu
stehen.

Lidemann: Ich wiinsche mir,
dass die Bewerber mutiger
sind, auch bestehende Dinge
zu hinterfragen und wegzulas-
sen und etwas Neues auszu-
probieren. Sind die bekannten
Standards wie Tracking, indi-
viduelle Werbung oder die
Benennung eines Internetver-
antwortlichen erfillt, bleibt
Zeit fiir kreative Dinge. Wich-
tig dabei ist, nie die Authenti-
zitdt des Unternehmens aulen
vor zu lassen.

Das Gesprich fiihrte
Stephan Richter

Referenten sind u.a.:
o i % i

Todld Gz,
o Direktor Sorvice,

Bundesinmmgs-  Loiter
Drutschland opet

meister ZDK

Schwerpunkithemen:

> Freier Teilemarkt
> Arbeitsschutz
> Smart Repair

@TU rerCirenr Ewi

www.kfz-betrieb.de

Ifz-betrieb 41/2008

[> Neues aus der Verbandsarbeit:
Auswirkungen der Euro-5-/Furo-6-
Gesetzgebung auf die Praxis

[> Hersteller und Freier Markt

[> Kundenbindung/Service-Marketing

FACHTAGUNG

fUr Freie Werkstatten und Servicebetriebe

|m \/dgel Convention Cem.er- NCC) Wirzburg

Parallel zu den Vortragen (Anmeldung erforderlich):
[> Themenzell Smart Repair

Zwei vertiefende Workshops am Nachmittag:

> Personalftihrung
> Controlling Bilanz

el ey

—

Sich '
‘_“"‘-"--e._l:n'

Infos & Anmeldung:
Redaktion »kfz-betriebe

Silke Hussy

Veranstalter ku betrieb

Fetzt p;;;“""

Max-Planck-Str. 7/9
97082 Wiirzburg
Tel.: 0931/418-2071
E-Mail: silke_hussy@
vogel-automedien.de
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THEMA DER WOCHE

Internet Sales Award 2008

Vorbilder im Online-Business

nkfz-betrieb, Autoscout24 und BDK zeichnen die professionellsten Web-Strategien aus

.Umden Internet Sales Award
zu gewinnen, sind neben der
Individualitét des Webauftritts
die Prozesse und das Internet-
Engagement von zentraler
Bedeutung. Nur wer die Jury
an diesen Stellen iiberzeugt,
hat eine Chance, als Gewinner
auf dem Podium zu stehen",
mit diesen Worten begriifte
Wolfgang Michel, Chefredak-
teur von »wkfz-betrieb, die Gés-
te der Preisverleihung, die im
Rahmen der Frankfurter Auto-
mechanika stattfand. Die Re-
daktion kiirte die Autohéduser
mit den besten Online-Auftrit-
ten gemeinsam mit Au-
toscout24 und der Bank
Deutsches Kraftfahrzeugge-
werbe (BDK).

Fiinfjédhriges Jubildum

Uber 200 Autohéuser hatten
sich fiir den Wettbewerb be-
worben, der in diesem Jahr
seinen funften Geburtstag fei-
erte. Rund 1.000 Betriebe
klickten sich durch den Online-
Qualifier auf www.kfz-betrieb,
de und Uberpriiften ihre On-
linekompetenz. ,Viele Inter-
netverantwortliche und Ge-
schaftsfiihrer haben nach dem
Erhalt des Fragebogens mitge-
teilt, dass sie anscheinend
noch einige Hausaufgaben zu
erledigen hatten und sich erst
im ndchsten lahr bewerben
wollen”, bemerkte Wolfgang
Michel auf der Verleihung.
Doch auch unter den einge-
gangenen Bewerbungen sei
nicht alles, was die Jury ge-
sichtet hat, (iberzeugend ge-
- wesen, mahnte der Chefredak-
teur. Auf einige per E-Mail

Die strahlenden Sieger des Internet Sales Award
2008 nach der Prersverfe:hung in Frankfurt

12 Bank Deutsches @)
| ~ Kraftfahrzeuggewerbe \g,_ 5/

™ partner des Internet Sales Award __ WWW., ku-betI‘iebde




julia_ mauntz@vogelautomedlen de, 0931/418-2835 |

B *

versendete  Testanfragen

warte er nach heute. Platz 1: /;uto Kghler GmbH & Co. KG (Volkswagen), Main-
; S urg

! e chhtig. ein attrak Platz 2: Hanko Kraftfahrzeughandel GmbH (BMW), Koblenz
tlve.r Webauftritt unlci Rk Platz 3: Autopark Hackerott GmbH & Co. KG (Seat, Skoda),
fessionelle Prozesse im Au- Laatzen
tomobilhandel heutzutage Platz 4: BMW AG Niederlassung Miinchen (BMW), Miinchen
sind, verdeutlichen folgende Platz 5: Riller & Schnauck GmbH (BMW, Mini), Berlin
Zahlen: Laut der Arbeitsge— | Platz 6: Kroymans Deutschland GmbH (Fiat, Ford, Nissan,
meinschaft Onlineforschung oito) el ;

Platz 7: Autohaus Zschernitz GmbH, Opel, Cadillac, Chevro-

interessieren sich 38 Pro-
zent der Internetnutzer fiir
Autos, 48 Prozent haben
Informationen rund um Au-
tos online gesucht und 12
Prozent haben bereits Autos
im Internet gekauft.

Virtuelle Visitenkarte

.Das Internet bietet dem
Handel eine hervorragende
Méglichkeit, sich imagema-
Big zu positionieren, Ge-
schaftsprozesse zu optimie-
ren, Kunden zu binden und
neue Kunden zu finden”,
bemerkte Dr. Hermann
Frohnhaus, Vorstandsspre-
cher der Bank Deutsches
Kfz-Gewerbe, auf der Preis-
verleihung.

Auch Manfred Seidel, Ge-
neraldirektor Vertrieb
Deutschland Autoscout24,
betonte in seiner Gruf3rede,
dass die Betriebe das Inter-

kfz-betrieb 41/2008

net als zentrales Verkaufs-
instrument betrachten
missten. ,Die Homepage ist
das virtuelle Schaufenster
des Autohauses”, so Seidel.
,Das Internet hat das Kauf-
verhalten entscheidend ver-
andert. Die erste Kaufvor-
entscheidung wird am Rech-
ner getroffen. Daher sind
professionelle Webseiten so
wichtig. Finden die Kaufin-
teressenten ansprechende
Angebote, sind sie selbst
bereit, 200 Kilometer zu-
rickzulegen. Den Kauf
selbst schlieen sie im Be-
trieb dann in der Regel sehr
schnell ab."

Alles in allem sei der
Handel auf einem sehr gu-

let, Corvette, Saab), Karlsruhe
Platz 8: Auto-Zeilinger GmbH, Dietersheim
Platz 9: V. V. P. Podlech GmbH (Ford, Volvo), Hattingen
Platz 10: W. Potthoff GmbH + Co. (Volkswagen, Audi), Hamm

ten Weg: ,Die Qualitat der
Internetauftritte ist in den
letzten fiinf Jahren massiv
gestiegen”, lobte er.

Die zehn Preistrager des
Internet Sales Award 2008
liberzeugten die Jury beson-
ders durch ihre schliissige
Onlinestrategie, pfiffige Ak-
tionen im Netz und klar
strukturierte Webauftritte
mit einer persénlichen Note.
JAlle zehn Betriebe sind Vor-
bilder im Online-Business”,
unterstrich Wolfgang Mi-
chel.

1. Platz:
www.auto-koehler.de
Als Sieger des mit 2.500
Euro dotierten Awards kiirte

Uber 100 Géiste
vetfolgen gespannt
die Verleihung des
diesfdhrigen Internet
Sales Award,

www.kunzer.de
qe‘f

KUNZER

e‘t



1. Platz (v. I. n. r.): Wolfgang Michel, »k

Petra Kraus, alle Auto Kéhler, Manfred Seidel, Autoscout24

2. Platz (v. I n. r):

Dr. Hermann Frohn-
haus, Bank Deutsches
Kraftfahrzeuggewerbe,
Brigitta Schuster,
Wendelin Abresch,
beide Autohaus Han-
ko, Manfred Seidel,
Autoscout24,

Ralf John, Autohaus
Hanko, Wolfgang
Michel, nkiz-betriebu«

3. Platz (v. . n. r.):
Andreas Forchert,
Christian Hackerott,
beide Autohaus
Hackerott,

Manfred Seidel,
Autoscout24,

Sven Arnold, Autohaus g

Hackerott, Wolfgang
Michel, »kfz-betrieba
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fz-betriebw, Klaus Kohler, Petra Balke, Christian Schlemmer,

die Jury das Mainburger Auto-
haus mit den Marken Audi,
Seat und Skoda. ,Wir haben
zehn Jahre an uns gearbeitet,
unser Konzept und die damit
verbundene Internetstrategie
sind Uiberlebenswichtig"”, un-

terstreicht  Geschaftsfiihrer
Klaus Kéhler die Bedeutung
des Online-Business im Unter-
nehmen.

Bank Deutsches @

Kraftfahrzeuggewerbe \{,.

Die Firmenwerte ,freund-
lich, attraktiv, kompetent, er-
folgreich® im Web zu transpor-
tieren, betrachtet Kohler als
eine Kernaufgabe. Die Jury
war sich einig, dass ihm das
sehr gut gelungen ist.

Auf der klar strukturierten
Internetseite www.auto-koeh-
ler.de konnen die Besucher
die rund 700 professicnell

prasentierten Bestandsfahr-
zeuge begutachten und (ber
verschieden Wege Kontakt zur
Autohausmannschaft aufneh-
men. Beispielsweise kénnen
sie online einen Werkstattter-
min vereinbaren oder eine
Probefahrt buchen. Zudem
finden sie weitere Services im
Web, wie die Onlinesuche
nach dem Wunschkennzei-
chen. Ein Portrait des Sieger-
betriebs beginnt auf Seite 18.

2, Platz:

www.hanko.de

Mal schnell einen Newsletter
herausschicken — so etwas
gibt es im BMW- und Mini-Au-
tohaus Hanko (www.hanko.
de) nicht — Geschaftsfiithrer
Ralf John Uberlegt sich jeden
virtuellen Schritt ganz genau.
Samtliche Online-Aktivitaten
sind in die Firmenstrategie
eingebunden. Dazu zahlen
auch Web-Promotions. Auf
eigens programmierten Inter-
netseiten mit einer einprag-
samen Webadresse wie www.
beschenk-dich-selbst.de pra-
sentiert Hanko zeitlich be-
grenzte Sonderaktionen. Be-
worben werden diese Landing-
Pages (iber ausdrucksstarke
Printanzeigen,  Radiospots
oder Plakate. Die frisch re-
launchte Homepage www,
hanko.de ist mit vielen Appe-
tithdppchen garniert, die den
virtuellen Besuchern Lust ma-
chen, im Koblenzer Betrieb
persdnlich vorbeizuschauen.

3. Platz:
www.hackerott.de

Der Online-Auftritt vom Auto-
park Hackerott aus Hannover
ist eine der Internetseiten, die
der Nutzer genau beobachten
muss. In der Prdsentation
steckt sehr viel Dynamik —im
Drei-Sekunden-Takt steht ein
neues Fahrzeugangebot auf
der Startseite. Geschaftsfiihrer

*| Partner des Internet Sales Award

Christian Hackerott vergleicht
daher seine Homepage eher
mit einer Tageszeitung oder
einem regionalen Automohil-
portal als mit einer gewdhn-
lichen Internetseite. Es finden
sich stets neue Antworten auf
die Frage: ,Was gibt es Inte-
ressantes bei Hackerott, Seat
und Skoda zu entdecken?”

4. Platz:
www.bmw-muenchen.de/
gebrauchtwagen

Knapp 12.500 Fahrzeuge will
das Zentrum fiir gebrauchte
Automobile der BMW-Nieder-
lassung Miinchen 2008 ver-
markten. Diese Fahrzeugmas-
sen sind nur zu bewaltigen,
wenn die Arbeitsablaufe rei-
bungslos funktionieren — dazu
zéhlt auch der Verkauf tiber
das Internet. Dass die Ge-
brauchtwagen  spatestens
zehn Tage nach der Herein-
nahme in den Borsen und auf
der Homepage stehen, ist nur
dank ausgekliigelter Prozesse
und spezieller Software mog-
lich, die Hand in Hand agie-
ren. Aber auch die persénliche
Note hat die Jury Uiberzeugt.

5.Platz:
www.riller-schnauck.de
Das BMW- und Mini-Autohaus
setzt beim Internet auf Ar
beitsteilung: Der Internetver-
antwortliche kiimmert sich
ausschlieRlich um die Website;
Er fotografiert die zu verkau-
fenden Fahrzeuge, stellt sie in
die Borsen ein und tiberwacht
die Standtage. Das eigene
Kundenservice-Center nimmt
alle Anfragen entgegen, die
iber das Internet auflaufen
und bearbeitet diese zeitnah.

6. Platz:
www.kroymans.de

Die Kroymans-Gruppe bewarb
sich mit 18 Autohausern um
den Internet Sales Award. Die

_www.kfz-betrieb.de



Jury entschied sich, in der neu-
en Berliner Filiale die Internet-
prozesse zu hinterfragen. Hier
werden Fahrzeuge der Marken
Fiat, Ford, Volvo und Nissan
vermarktet. 15 Prozent der
Kaufabschliisse kommen tiber
das Internet. Besonders gelun-
gen ist die Vereinheitlichung
der Prozesse und Internetauf-
tritte der einzelnen Filialen der
Autohausgruppe.

7. Platz:

www. zschernitz.de

Vier Standorte und eine Home-
page, die monatlich bis zu
18.000 Seitenaufrufe zahlt -
Autohaus Zschernitz aus Karls-
ruhe maéchte mit einer konse-
quent gelebten Internetstrate-
gie die Abverkaufsrate liber
das Internet von derzeit 30
auf mindestens 60 Prozent der
Endkundenverkaufe steigern.

8. Platz:
www.Auto-Zeilinger.de
Autos und Franken-Highlights
verbindet Auto-Zeilinger auf
sehr persdnliche Art und Wei-
se auf der eigenen Homepage.
Mithilfe von Livecams stellt
sich das mittelfrankische Un-
ternehmen mit seinen Mitar-
beitern, Standorten und seiner
Historie vor,

9. Platz:

www.podlech.de

Wer auf die Internetseite des
Volvo- und Ford-Autohauses
klickt, merkt schnell: Hier ist
alles ein wenig anders als bei
anderen Autohausern. Den
Besucher erwartet ein Webauf-
tritt mit einer sehr person-
lichen Note. Im Mittelpunkt
stehen der Service und die
Menschen dahinter. Zu den
Highlights zahlen ein Online-

Shop fiir Zubehor, ein Web-
Tracking-Service, der es er-
mdglicht, den Reparaturstatus
online abzurufen, und die
Fahrzeugsuche via Webcode.

10. Platz:

www.potti.de

Der User trifft auf ein Gberwal-
tigendes Fahrzeugangebot,
sobald er die liebevoll ,Pottis
Autoland” genannte Home-
page des VW- und Audi-Hand-
lers aus Hamm besucht. Gute

Fotos der Fahrzeuge und ein
Newsletter vervollstandigen
den professionellen Auftritt.

Alle préamierten Betriebe
liefern eine Fiille an Ideen fir
ein professionelles Online-
Business. Die Internet-High-
lights und -strategien der zehn
Besten stellen wir daher im
Sonderheft ,Die Onlineprofis”
ausfiihrlich vor. Erscheinungs-
termin ist der 6. November
2008. dulia Mauritz

julia_mauritz@vogel-automedien.de, 0931,/418-2835

| Die Sponsoren des

Internet Sales Award

| (v. li): Dr. Hermann

Frohnhaus,
Bank Deutsches Kraft-
fahrzeuggewerbe, und

| Manfred Seidel,
| Autoscout24

r jede Situation das passende Instrument.
it dem Komplettpaket von DEKRA.

arke Dienstleistungen fiir das Kfz-Gewerbe.

s europaweiter Dienstleister ist DEKRA vom Start weg der ideale Begleiter fir Kfz-Werkstétten und den Kfz-Handel. Denn
{ unserem Dienstleistungspakel versorgen wir Sie mit umfassendem Know-how in den Bereichen Unternehmensorganisation
firzeughandel sowie Werkstatt und Service. Fragen Sie uns ~ wir stellen lhnen gerne ein auf lhren Befrieb abgestimmtes
ensileistungspaket zusammen. Immer mit einem Ziel - die Zuliedenhsit Ihrer Kunden.
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