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Dos Awtohaus in Moirberg bt fitr dos Internetgeschaft e klores Konzept entwickell

1. Platz: Auto Kohler

Mainburg punktet und siegt

Das VW-Autohaus iiberzeugt durch individuelle Programme und Prozesse

Wenn Geschafisfihrer Klaus Kohler durch
die Verkaufsraume seines Autohauses
streift, vorbei an gepanzerten Fahrzeugen
und Luxuskarossen und einen Blick auf
seine Verkaufszahlen wirft, dann spirt er
nichts von der landlichen Lage seines Lin-
ternehmens.

Der Gewinner des Internet Sales Award
2008 kommt aus Mainburg, einem bay-
rischen Ort im Landkreis Kehlheim. Die
gute Lage awischen Freising, Regensburg,
Landshut und Ingolstadt und eine durch
dachte Strategie machen das Unterneh.
men laut eigenen Aussagen zum Attrak:
tivsten Autohaus der Region™, Neben dem
VW-Handlervertrag hat Auto Kohler Ser-
vicevertirage mit den Herstellern Audi,
Seat und Skoda.

Die Firmenwerteé bel Auto Khler sind
schlicht und wirken nachhaltig: freundlich,
attraktiv, kompetent, erfolgreich. Diese
sollten sich auch in dem eigenen Internet-
auftritt wiederfinden. ,Das Endkundenge-
schaft ist unser Volumengeschaft. Dafdr
brauchen wir eine gute Internetserte”, un-
terstreicht Klaus Kéhler die Wichtigkeit
der Internetprasenz.

Freundlichkeit zeigt sich auf www.auto-
koehler.de auf vielfaltige Weise: Im Be-
reich Ansprechpartner kénnen sich die
Kunden eine Uberblick iiber alle Mitarbei-

ter und deren Tatigkeitsbereich verschaf:
fen. Damit finden sie gezielt den richtigen
Kontakt, um ihr Anliegen zu besprechen,
In der Rubnk Wir dber uns” erfahrt der
Kunde etwas dber die Firmengeschichte
von Auto Kohler, seine Entstehungsge-
schichte und die Entwicklung von damals
bis heute,

Auch den kleinen Kunden begegnet
Auto Kéhler freundlich: ein direkter Link
filhrt zu _Bobby", der kindgerechten Inter-
netseite von Volkwagen. Damit der Ein-
stieg ins Untemehmen leichter fallt, kon-
nen sich Job- und Ausbildungssuchende
sowie Praktikanten auf der Internetseite
uber aktuelle Stellenangebote und das
Aushildungssystem bei Auto Kdhler infor-
mieren.

Wunschkennzeichen reservieren

Ist das Wunschfahrzeug gefunden, héren
die Dienstleistungen und der kunden-
freundliche Service noch lange nicht auf;
Die Kunden kénnen ihr Wunschkennzei-
chen onling reservieren lassen. Das haus-
interne Aufbereitungsteam um Christian
Lindeisen reinigt alle Fahrzeuge und bietet
Smart-Repair an,

Als attraktives Novum filr Shddeutsch-
land sieht Kéhler die langen Offnungs-

Partner des Internet Sales Award ]

zeiten seines Autohauses, das an Wochen-
tagen von 8 bis 20 Uhr offen steht und
samstags seine Kunden von 9 bis 16 Uhr
emplangt Genug Zeit, sich von den Ver-
kaufern ausfihrlich beraten zu lassen.
JDamit kommen wir den Kunden entge-
gen, die aus den umliegenden Stadten zu
uns kommen®, so Kohler, Mit einer Google-
Map-Animation kann sich der Kunde den
genauen Standort von Auto Kdhler anse
hen.

Die Awto-Kihler-Mannschaft:
Hier Bringt sich jeder mit ein
und Gbertegt sich newe Moglich- -
keiten fiir dos Unternehmen, ;

www . kfz-betrieb.de




Den groBe Fahrzeugbestand von Ober
700 Fahrzeugen kénnen die Kunden vor-
ab im Intermet rund um die Uhr begutach-
ten, Uber verschiedene Kontaktformulare
kénnen sie dann Kentakt mit ihrem Auto-
haus aufnehmen, sei es zum Thema Pro-
befahrt, Werkstatt-Termin oder wegen
allgemeiner Anfragen, Jedes Anliegen be-
arbeitet Auto Kohler in kirzester Zeit.

Das Autohaus kooperiert aber auch mit
Handlern und Wiederverkaufern in der
Region. Diese haben die Maglichkeit, sich
online bei dem separaten Handlerportal
anzumelden. Zweimal am Tag fahren die
Mitarbeiter von Auto Kohler raus, um die
umliegenden Autohduser mit Ersatrteilen
2u beliefern. Klaus Kéhler begriBt diesen
Schntt: Ich freue mich sehr dber die 2u-

stephan_nchiergvogel-automediende, 0931

sammenarbeit. Aus friheren Wetthewer
bern wurden mit der Zeit Partner." Aber
auch die Kunden kénnen Teile fir ihre
Fahrzeuge online erwerben

Die Kompetenz von Auto Kdhler bewei-
sen vielen Auszeichnungen und Refe-
renzen. Das Autohaus ist Volkswagen-
First-Class-Handler und nach DIN-1S0
zertifiziert. Zudem lasst Auto Kohler seine
Kunden auch im Notfall nicht im Stich: Ein
Abschleppteam steht rund um
die Uhr berait und halt die Kun
den maobil, Aber nicht nur bei
Pannen oder Unfallen bietet Au-
to Kohler seinen Kunden ein Er-
satzfahrzeug an. Aus der Euro-
mabil-Fahrzeugflotte kann der
Kunde auch bei langeren Werk
stattaufenthalten wihlen oder
einfach den Shuttle-Service des
Linternehmens nutzen.

Pressearchiv im Net.;

LJu ertwas Gutes und sprich dar-
iber. Erfolg kann man zeigen”,
sagt Klaus Kohler und verweist
auf das umfangreiche Zeitungs-
archiv aufl www.auto-koehler.de.
Cenau durch diese allumfas
sende Transparenz und Klarheit mochte
sich das Autohaus Kohler von der Konkur-
renz abheben
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Daber 15t sich Klaus Kdhler sehr waohl
bewusst, dass er das Internetrad nicht new
erfunden hat. Heutzutage verdienen viele
Autohduser Geld mit Kunden, die sie
durch das Intemet gewonnen haben. Viel-
mehr beruft er sich auf besondere Kleinig-
keiten und vor allem auf die menschiiche

Basis. Zweimal im Jahr finden Mitarbeiter-
Workshops statt, bei denen die Angestell-
ten eigene Ideen in das Untemehmen

Die Jury ru Besuch beim Erstplatrierten (v, 1) Dr. Karin
Bayha (VAM plus), Sonpa Penzkoler (Autoscout2d), Marcel
Mittier {Auto Do), Klaus Kdhler (Auto Kihler), Hans-Heiner
Liidemann (BDK) und Manfred Seidel [Autoscout2s)

einbringen dirfen. Alle vier Wochen be
sucht eine Personaltrainerin den Betrieb
und schult die Mitarbeiter im Umgang mit
den Kunden. Klaus Kdhler zu dieser Stra-
tegie: Wichtiger als ein tolles Gebaude
sind die Menschen, die darin strukturiert
und geschult arbeiten,” S0 waren s auch
die eigenen Mitarbeiter, die ein System
entwickelt haben, mit dem sich die Stand-
orte der vielen Fahrzeuge verwalten las
sen

Zudem hat der Internetverantwortliche
bei Aute Kohler, Jochen Goretzki, swei
betriebsspezifische Softwareprogramme
geschaffen: Contacto und X-Com. Das
Kontaktverwaltungsprogramm Contacto
ermaglicht es, alle telefonischen Anfragen
aus dem Internet strukturiert abzuarbei-
ten. CemdB eines speziellen Telefonleitfa-
dens nimmt ein Mitarbeiter die Anfrage
zunachst auf und Ieitet sie dann zur Bear-
beitung an einen qualifizierten Verkdufer
weiter. Damit kann die Geschaftsleitung
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Ums&tze in Millionen Eura 2007 2006
Metwagen 23 20
Gebrauchbwagen 36,6 55,7
Sanace + Teile Lh 2B
Gesamt ais 607 |
Umsatzrendite ~0.73% 061 %
Marktanteil 2007
lokaber Marktante 14.35%
durchschnittficher Marktanted

der Marke Voliswagen (DE) 19,30%

Verkauf 007 2006
Meuwagen 151 186
Cabrauchtwagen 2181 3050
Werkstatt 2007 1006
Fahrzeugdurchbiufe b.A59 7098
Anzahl Sericekunden 5076 5021

Personal

58 Mitarbeiter, 18 Venwaltung. & Neuwagen/Cabraocht-
wagenverkiufer, 20 Senncemitarbeiter, 4 Teile & fubehos,
| 6 Auszubdidende

{iTfnungszeiten
Montag bis Freitag 03:00 bis 20000 Lihe (Merkauh
0800 bis 1730 Uhr (Teiledienst)

07:00 bis 18:00 Lihr {Sernce)

Samstaq (2:00 bis 16:00 Uhr [Verkauf)
0900 bhas 12:00 Lihr (Tesledienst)

Sonntag geschlossen

Kontakt

Auto Kdhler GmbH & Co. KG

Max-Spenger-Str, 11

4048 Mnnkurg

CeschifrsHihrer [
Elaus Petar Kidhler und Michael Bambard Kdhlsr

Tel: DE751/86700

Fax: 08751867090

Intermet www.auto-koehler.de

E-Mail: mainburg@auto-kochler.de

Im Bitro von Klaws Kahler lawfen olfe fnforma-
tinmen 2u [ntermetanfragen Jusammen,

genau verfolgen, welche Anfragen der
Verkaufer beantwortet hat, ob er bei Be-
darf ein Altemativfahrzeug angeboten hat
und ob es zu einem Kaufabschluss gekom-
men ist.

Externe Dienstleister

Das interme Nachrichten- und Informati
onssystern X-Com hietet neben dem Mit-
teilungssystem noch weitere Funktionen
wie zum Beispiel: Formularcenter, Termin-
erinnerung, Bildversand, Textverarbei-
tungs- und Hyperlinkanwendungen sowie
ein Telefon- und E-Mail-Verzeichnis, Lob-
und Kummerkasten.

Im Autohaus Kohler hat die Kundenzu-
friedenheit hdchste Priontat. Um den In:
ternetauftritt und den damit verbundenen
Autokauf filr die Kunden so angenehm
wie moglich zu gestalten, hat sich das
Unternebmen Hilfe van externen Dienst-

leistern geholt: Die Webseite hat Auto
Kihler zusammen mit 4selected Medien-
design gestaltet und den Richtlinien von
Volkswagen angepasst. Das Unternehmen
Auto Do stellt die Software zur Verflgung,
um die Fahrzeuge ins Intemet 2u stellen
Zudem verbringen die Mitarbeiter von
Auto Do ain bis zwei Tage pro Woche da-
mit, die Fahrzeuge von Auto Kdhler zu
fotografieren und die Daten an die Fahr-
zeugbdrsen zu Ubertragen. Schon lange ist
das Autohaus Kihler ein Referenzkunde
bei Auto Do, Geschaltstiihrer Marc Mittler
2ur Zusammenarbeit: .Bei allem, was wir
neu machen, 15t das Autohaus Kdhler da-
bei und dient als Beispiel fir andere Au-
tohandler,” Mit der Software von Auto Do
kann der Internetverantwortliche genau
erkennen, von welcher Barse die Anfrage
einging. So sieht Klaus Kohler sofort, wel-
che Plattformen er filr seine Fahrzeuge
nutzen und von welcher er lieber die Fin-
ger lassen sollte.

90 Prozent aller Anfragen bei Auto
Kdhler kommen aus dem Internet: .Wir
haben zehn Jahre an uns gearbeitet. Unser
Konzept und die damit verbundene |nter-
netstrategie ist fiir uns Gberlebenswich:
tig*, erklart Kéhler. Der Erfolg gibt ihm
Recht. Uber 2.000 verkaufte Gebraucht-
wagen jahrlich sprechen eine eindeutige
Sprache.

Das Autohaus Kahler in Mainburg ist
kein Ort, an dem sich Fuchs und Hase Gu-
te Nacht sagen, sondem an dem sie viel-
mehr eine grolle Party feiern. Und alle in
der Region mochten auf die Gasteliste

Stephan Richter

_P.arfrmr deg Intormet Sales Awand

www kfz-betrieb.de
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5. Platz: Riller & Schnauck

Die E-Entertainer

Mit prozessoptimierter Power und individueller digitaler Note auf Platz 5

Ingo Sturies und Ronny Laschinski sind die
beiden Kopfe, die dem Internet-Business
des Berliner BMW-Vertragshandlers Riller
& Schnauck ihren Stempel aufdricken.
Sturies leitet das Marketing des BMW-Be-
triebs, Laschinski ist der Internet-Verant
wartliche 1im Haus. Hinzu kommen finf
externe Mitarbeiter des IT-Dienstieisters
dselected mit Patrick Reich als Online-Ma-
nager, die den Internetvertrieb von Riller
& Schnauck vorantreiben. Die nur ein paar
Steinwirfe vom Autohaus entfernte On-
line-Agentur programmiert die Seite www,
riller-schnauck.de, macht die Fotos und
stellt die Fahrzeuge ein. Weil das Auto
haus auf diese professionelle Hilfe von
draullen bauen kann, hat es eine nahezu
perfekte Homepage. Uberhaupt sind alle

Online-Prafis, bitte Platr nehmen auf der Mini“-Treppe (v.l. oben nach
r. unten): Stephan Moderer (skfz-betriebe), André Reiser und Ronny
Loschinski (Riller & Schrouck), Hans-Heiner Lidamann (BDK), Ingo
Seuries und Marima Luchs (Kundenservive-Center, Riller & Schrouck),
Manfred Seidel {Autoscout24) und Qlaf Dicker (4selected)

Online-Prozesse sauber
definiert. Das E-Busi-
ness klappt wie am
Schniirchen. Riller &
Schnauck jongliert si-
cher mit Begriffen wie
SuchmascI1||1em::p1m1|e-
rung und weil etwas
mit  Toep-Listing-Key-
words  (BMW, Ce
braucht- und Neuwa-
gen) anzufangen. Wer
den Begriff .BMW-Ge-
brauchtwagen” googelt,
findet an erster Stalle
der Trefferliste Riller &
Schnauck, ImGebraucht-
wagenbereich geht bei
uns im Internet die Post
ab”, sagt Ingo Sturies.
JGoogle ist fr uns eine
Art Geheimwalfe”
Weitere Pluspunkte
von Riller & Schnauck
sind: Individualisierte
Mailings, Einladungen
zu Events, ein Kunden

Partnér des intermet Sales Award
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Mewsletter sowie eine eigene Handlerbor
c8. Wir sind Entertainer mit dem fiel des
Vertriebs”, erklart Sturies. Die komplette
digitale Kommunikation mit den Kunden
tragt eine individuelle Note. Sehr viel Au-
genmerk legt Riller & Schnauck auf eine
gut gepllegte Kundendatenbank. Alle An-
fragen, die dber das Internet hereinkom-
men, bearbeiter zeitnah das eigene Kun-
denservice-Center, kurz JKSC", So ist der
wichtige Erstkontakt schnellstmaglich ge-
wahrleistet. Das K3C eninnert die Kunden
per SMS an ihre Terming. Das hauseigene
Kundenservice-Center verschickt monat
lich &in Mailing, das die Themen TUV/ AU
zum Inhalt hat. Somit ist die Verknipfung
awischen Kontaktmanagement und Kun-
dendatenbank abgestimmt.

Nachfrage strikt verfolgen

Wie sehen die Arbeitsschritte beim Einstel-
len von Fahrzeugen ins Netz aus? Der
Servicemitarbeiter prift das In- und Exte-
rieur auf sichtbare Mangel. Stellt er keine
fest, werden die Fahrzeuge kurz aufberei-
tet und vom Riller-&-Schnauck-Hausfoto-

www kfz-betrieb.de




stephan_madermer@vogel-automedien.de, 0931/418-2918

5| Riller & Schio ok g

grafen abgelichtet Die dazugehorigen
Fahrzeugdaten und -bilder werden lber
eine Schnitistelle bereits wahrend des
Fahrzeugdurchlaufs durch die Werkstatt
an die wichtigsten in- wie auslandischen
Automobilborsen exportiert, Das hilft,
Standzeiten zu reduzieren (gesamt: 60 Ta-
ge).

Neben diesen klassischen handwerk-
lichen Autchaus-Hausaufgaben beherr-
schen die Onliner von Riller & Schnauck
die komplette Klaviatur der modemen E-
Vermarktung. Stichwort: Verfolgung der
Machfrage. Kommi
ein  Anruf rein,
stellt das KSC den
Erstkontakt. zeit-
nah her. Bei Anfra-
gen iber E-Mail
wird der Kontakt
an einen Verkaufer
weitergeleitet und
kantrolliert, ob die-
ser innerhalb van
maximal andert-
halb Stunden den
Kontakt zum Inter-
essenten herstellt. Das Kundenservice-
Center bedient als Callcenter eingehende
E-Mail-Fahrzeuganfragen. Es dberpriift
aulerdem die Bearheitungsstati der E-

Aails bei den Verkaufern. Gehen Anfragen
dber Internet oder Telefon ein, bel denen
ein spateres Kaufdatum bekannt oder der
Kunde unentschlossen ist, speichert das
System die Daten, Verkdufer bekommen
so automatisch einen Wiedervorlageter
min in thr Sales Management System ein-
gesteuert. Das KSC prift einmal wichent:
lich, ob die auf Termin gelegten Kontakle
bearbeitet wurden,

Business-Surfen: Dve Servicekunden von Riller &
Schnauck, die im Betrieh auf ihr Auto warten,
haben freien Zugang zum Werld Wide Web.

spezial 2008

Immer mal wieder
macht Riller & Schnauck
besondere |nternet-Ak-
tionen, Erfolgreich ver-
lief etwa eine Ce
brauchtwagenumfrage
unter Kunden. Inhalt-
liche Schwerpunkte wa-
ren Service, Qualitat,
Kaufverhalten und Be-
nefits wie die Uintertei-
lung in Pakete (sport-
lich, multimedial, komfortabel etc.). Inner-
halb der ersten zwei Tagen verkaufte das
Team dber diese Aktion das erste Auto,

Kontrollierter Zukauf

Die Kurve im Online-Business zeigt bei
Riller & Schnauck steil nach oben: Unge-
fahr jeder awdifte Neuwagen und 80 Pro-
zent der Cebrauchten vermarkten die
Berliner Gber den Online-Kanal. Riller &
Schnauck kauft bewusst zu, zum Beispiel
bei der BMW AG. Hinzu kemmen Leasing-
ricklaufer  und
Fahrzeuge aus lau-
fenden Finanzie-
rungen (z B. Zielfi-
nanzierung). Inter-
essante Fahrzeuge
kauft Riller &
Schnauck  dber
Grofhandler, Lea
singgesellschaf-
ten, private Anbie-
ter und Autover-
mietungen  zu.
Unter www rillar-
schnauck.pkwgebot.de haben die Berliner
Online-Profis eine eigene Handlerbarse
etabliert. In Kirze startet ein Ebay-Shop
AuBerdem gibt es eine hauseigene Ge-
brauchtwagengarantie. Far Kfz, die alter
als sechs Jahre sind, arbeiten die Berliner
mit Garantieversicherern wie Real Garant
oder CarGarantie zusammen. Die E-Enter-
tainer loben auf ihrer Homepage regelma-
Big .Modelle des Monats® aus. Insgesamt
flieen 41 Prozent des {ippigen Werbe-
budgets von jahrdich rund 400.000 Euro
ins Intermet. Die Internet-Truppe von Riller
& Schnauck versteht ihr Geschaft Aus je-

dem Online-Kontakt wird ein Offline-Kau-
fer. Die IT-Systemlandschaft ist durch.
dacht. Das Tracking wirft Statistiken aus.
Die Manager untersuchen regelmaliig das
Klickverhalten der User im Metz, sogar
Videoaufnahmen vom Elickverhalten kl3-
ren auf. Riller & Schnauck schreibt die
Erfolgskontrolle im Internet groB. Das ist
das Erfolgsrezept fiir ein modermes Online-
Business auch in der Zukunft. Riller &
Schnauck beherrscht es bereits in der Ge-
genwart

Stephan Maderner
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Umsatze in Milllonen Euro 2007
Weuwagen 503
Cebrauchtwagen 49.5
Sanace + Tale 19,7
| Cesamt 1195
Limsatzrendite 0.5%
Marktanteil
Lokaler Merktanteil: 14,1 % per 2007 (15,8 % p
Durchschnittlicher Marktanted) der Marka:
Verkauf 2007
Neuwagen 1.549
Cebrauchbwanen 2579
Amtell Flottengeschift 2%
Amtel der Sondermodelle
am Gesamiabsatz a. 1%
Werkstatt
Fahrewgdurchldufe 31276
Anzahl Servicekunden 15597

Porsonal

2006
476
49,2
18,7
1155
0.3 %

et FOOB)
B9 %%

20056
|.527
21582

1%

a3 10%

0291
13923

102 Mitarbeiter gesamt, 60 Verwaitung, 38 Neuwagen./

Cebrauchtwagenverkiufer, S8 Sanvicemitarbaiter,
21 Teile & fubehor, 53 Auszubildende

Offnungszeiten

Montag bis Freitag 0700 bis 2
Samstag 0900 his 1
Sonntag (Schautag) 10:00 bis ¥
Kontaki:

Riller & Schnauck GmbH
Hindenburgdamm 68
12203 Bedin

0:00 Lihr
00 Lihr
7200 Uhy

Caschaftsfithrung: Kurt Schnauck, Dipl-Ing. Theodora

Schnauck-Batow
| Telefon: Q3079009522
Telefe 0307900951 75
Internet wew.nibler-schnauckde
E-Mail: geschasftslaitunggnillar-schnauck da
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