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Die Onlinevermarktung von Fahr-
zeugen mithilfe von Autobdrsen
sowie der eigenen Homepage ge-
hart heute zum Pflichtprogramm
eines Autohauses. Doch das In-
ternet hat zusatzliches Potenzial
- und zwar fir den Vertrieb von
Teilen und Zubehor. Dieses Ge-
schaft hat der Handel bisher kaum
erschlossen.

Markt mit Zuwdchsen

Nach Einschatzungen von Bran-
chenexperten betragt der Ge-
samtwert aller 2008 online ge-
kauften Fahrzeugteile rund 1,5
Milliarden Euro. Die Umsdtze
stammen nicht nur aus den tra-
ditionell  privatkundenlastigen
Branchen .Tuning” und ..Auto Hi-
Fi & Navigation®, sondern wer-
den vor allem in den Bereichen
.Kfz-Zubehor®, .Reifen und Ra-
der” sowie ,Verschleifi- und Re-
paraturteile” erzielt.

fur Online

Diese fiinfteilige Serie macht fit fur
das Online-Business:

1. Verdndertes Informationsver-
halten und Mediennutzung in:
»Gebrauchtwagen Praxis« 2/08

2. Konzeption einer Autohaus-
Homepage: Was muss und was

sein [inklusive
: »Gebrauchtwa-

3. Integration des Online-Business: 4

Proz ptimierung, Fahr- |
tung,  Annahme,

Datenpflege, Verkauf, Quali- |

tatskontrolle, i Gebraucht-
wagen Praxis« 4/

&. Zeigen, was man hat: Die rich-
tige Fotoauswahl vom Auto-
haus, Mitarbeitern und Fahr-
zeugen, in: »Gebrauchtwagen
Praxis« 5/08

5. Online-Shops fiir Autoh3user:

Was man dazu braucht und was
es bringt, inklusive einiger Bei-
spiele,  in: »Gebrauchtwagen
Praxis« 6/08
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Wesentlicher Treiber dieser Ent-
wicklung war — wie so oft im Online-
handel - der Marktplatz Ebay. Be-
vor die Auktionsplattform 2007 mit
Ebay Motors eine eigene Rubrik flir
den Handel mit Teilen und Zubehor
eroffnete, war der Teilehandel im
Netz faktisch nicht existent. Heute,
nur sieben Jahre spater, werden
allein bei Ebay Motors Artikel im
Gesamtwert von zirka 900 Millionen
Euro gehandelt. Kaufer sind neben
kleineren Werkstatten und Repa-
raturbetrieben vor atlem Kunden
aus dem Do-it-yourself-Segment,
dessen Anteil laut DAT-Report 2008
nach wie vor bis zu zehn Prozent des
Gesamtmarktes ausmacht.

Unterschiede erkennen

Autohauser konnen mit dem On-
linehandel von Kfz-Teilen und Zu-
behdr zusatzlichen Umsatz erzie-
len. Um dabei erfolgreich zu sein,
sollten sie jedoch einige wichtige
Punkte beachten:

Im Gegensatz zur Fahrzeugver-
marktung per Internet, in de-
ren Rahmen der Kauf

online  lediglich

angebahnt und off-

line abgeschlossen wird,

erfolgt der Teileverkauf im Web
nach dem Prinzip der Online-
transaktion. Ahnlichwie inanderen
Branchen kauft der Internetkunde
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Online-Marketing

online, bezahlt per Vorkasse und
erhalt seine Ware anschliefend
auf dem Postweg.

Neben einem interessanten Sor-
timent und attraktiven Preisen ist
der Einsatz eines Mitarbeiters er-
forderlich, der den Online-Teile-
handel verantwortet. Er muss so-
wohl Ansprechpartner fiir die Kun-
den als auch interner Koordinator
fur die Finanzbuchhaltung und den
Teiledienst sein. Im |dealfall ist er
direkt der Geschaftsleitung un-
terstellt. Er pflegt die Shopartikel
und treibt die Umsatzentwicklung
voran.

Schnell und einfach einsteigen
Am schnellsten und einfachsten
kann ein Autohaus in den Online-
Teilehandel einsteigen, wenn es
sich einen Ebay-Shop einrich-
tet, den es nach eigenen
Design-Vorgaben

gestalten

kann. Darin konnen Artikel
sowohl im Ebay-typischen Aukti-
onsformatals auch zu Festpreisen
angehoten werden. Wahrend
sich das Auktionsformat
eher fiir seltene Teile emp-
fiehlt, bieten sich Festpreise
generell fir Neuware an. 5
Die Kosten sind Uberschaubar ™
und gut zu planen. Bei Ebay fal-

s



len neben einer geringen monatli-
chen Shopgebiihr lediglich Kosten
flir das Anbieten der Artikel sowie
eine Provision fir verkaufte Wa-
ren an. Zwar ist der Ebay-Vertrieb
nicht generell giinstig — zwischen
sieben und zwolf Prozent des Um-
satzes sind Gebiihren -, doch auf-
grund der geringen Investitionen
und der vorhandenen Kduferbasis
ist der E-Commerce-Start auf die-
ser Plattform sinnvoll.

Achtung: Es ist unbedingt notwen-
dig, den Ebay-Auftritt rechtlich
einwandfrei zu gestalten (Impres-
sum, AGB, Widerrufs- oder Riick-
gaberechte etc.)! Daher sollte ein
Experte zu Rate gezogen werden.

Ziele und Prozesse definieren
Noch vor dem Einstieg in den On-
linehandel sollte ein Autchaus
klaren, welche Ziele es damit ver-
folgt:

[> Sollen Altwaren und Restbe-
stande abgesetzt und damit die
Kapitalbindung reduziert wer-
den?

> Sollen Artikel aus dem aktuellen
Sortiment verkauft werden?

[> Konnen Einkaufsvorteile beij
Lieferanten genutzt werden, um
Produkte im Internet zu attrak-
tiven Preisen anzubieten?

> Besteht die Moglichkeit, Arti-
kel zu glinstigen Konditionen
aus dem Programm des Her-
stellers, z.B. iiber dessen Ver-
triebszentren, zu beziehen?

> Welche Umsatze sollen bzw.
miissen erzielt werden, um

R UNLINE-
Bei Startschwierigkeiten:

Die magari internet GmbH [www.magari-internet.de)
ist Experte fur die Konzeption von Onlineshops und
hilft auch bei der Umsetzung. Das von den ehemaligen
Ebay-Motors-Managern Dr. Stefan Friemel und Chris-
tian Koeper gegrindete Unternehmen berat Hersteller
und Handelsorganisationen in Sachen E-Commerce.

Perfekt verkaufen:
Wertvolle Unters tuhung zur effizienten Gestaltung des

Turbolister von Ebay oder die Software von Speed
4Trade [www.speedéatrade.coml,

Gute Vorbilder:
Folgende Autohduser betreiben erfolgreiche Shops auf
Ebay:
http://stores.ebay.de/Mercedes-Kunzmann-Shop
'stores.ebay.de/ahwshap
es.ebay.de/BMW-Aulohaus-Reisacher

ch sind auch Spezialanbieter, die ihr Angebot
auf bestimmte Fahrzeuge oder Produkthereiche fokus-
sieren:
http://stores.ebay.de/Opel-Classic-Parts-Center
Fihrende Onlineverkaufer erzielen monatliche Umsat-
ze von Uber 100000 Euro, zum Beispiel: htlp://stores.
ehay.de/ATP-Autoteile

den Teilehandel per Internet

profitabel zu gestalten? Fachkundiges
Zudem ist es wichtig, intern die Personal natig
notwendigen organisatorischen Im Vergleich zur
Strukturen zu schaffen. Denn der Kfz-Vermark-
Verkaufsprozess muss in allen tung per Internet
Phasen reibungslos ablaufen. lauft der Online-
Um unnétige Fehler zu vermei- verkauf von Tei-
den, empfiehlt es sich, fach- len und Zubehor
kundige Unterstlitzung von der weniger auto-
Strategie-Entwicklung bis zur matisiert ab. Ein

Autohaus braucht
Personal, das die
Angebote erstellt
und verwaltet,

Umsetzung hinzuzuziehen.

den Zahlungseingang kontrolliert
und verkaufte Artikel versendet.
AuBerdem muss es definierte Ar-
beitsschritte einhalten, um den
maximalen Verkaufserfolg zu ge-
wahrleisten.
Wer sein Internet-Engagement
konsequent plant und umsetzt,
kann mit Teilen und Zubehor
schnell einen Online-Jahresumsatz
im sechsstelligen Bereich erzielen.
Olaf Dicker+

Der Autor ist Geschaftsfithrer der Agenturen SW-50
Automobilmarketing [www. SW-50.de} und 4se-
lected Consulting [www.4selected-consulting.del in
Potsdam und Berlin,
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