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OMLINE-VERTRIEE

OMLINE-TEILESHOP

Soll ich’s machen, oder
lass ich’s lieber sein?

Teile und Zubehor online zu kaufen, ist mittlerweile ganz alltiglich. Fir
Autohduser und Werkstdtten ist das drgerlich, schlieBlich geht dadurch
Umsatz verloren. Einen eigenen Online-Telleshop aufzubauen, liegt da
scheinbar nahe. AUTOHAUS hat Experten gefragt, ob sich das lohnt
und worauf es beim Aufbau des eigenen Shops zu achten gilt.

in Gedankenspiel; Sie vereinbaren

mit Freunden, endlich einmal wie-

der zu lhrem Lieblingsitaliener zu
gehen. Sie rufen also an und reservieren
fikr 19,00 Uher ebnen Tisch., Gleich danach
ardéern S beim Lieferdienst Pizzen, 'H.EI.
che dieser dann panktlich um 19.00 Uhr
beim Restaurant abliefert. Dort packt sie
das Persomal aus dem Karton auf den Tel-
ler unad serviert sie [hnen. Dafiir zahlen
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Ste dem Restaurant eine kleine Servier-
pauschale, Das Geld far die Pizza be-
kommit der Lieferdienst.

Was im Fall der Pizza reichlich absurd
scheint; st Alltag, wenn es ctwa um Auto
reifen geht. Nicht zuletzt deswegen hat
vermutlich so mancher Autohaus- oder
Werkstatt-Geschiftsfihrer schon einmal
kurz dariiber nachgedacht, cinen eigenen
Online-Teileshop aufzubaven, um das Ge

schift wieder in die cigene Hand za be-
kommen. Aber: Kann ein eipener Teile-
Shop erfolgreich sein?

Die richtige Nische finden

<Eine einfache Antwort daranf ist beider
micht méglich®, sagt Professor Mario Fi-
scher, Leiter des Studiengangs E-Commer-
ce an der FH Wirzburg-Schweinfurt,
Enischeidend fiir den wirtschafilichen
Erfolg eines Omline-Shops sei, ob es Al-
leinstellungsmerkmale gibt, mit denen er
gich von der Masse abhebt. [He Besucher
brauchen einen Mehrwert. ]ﬁiur Hindler
sollte daher ehrlich fur sich beantworten:
Wvas kann ich besser als die anderen?”, sagt
Fischer.

Die Antworten daraul kinnen vielfiltig
sein. Die Klassiker sind Preis, Verfigharkeit
und Sortiment. , Hier gegen die grofien
Spicler am Markt anrukommen ist aber ex-
trem schwierig”, sagt Wolfgang Vogl, Direc-
tor Buisiness r]r\':"hlpm-cnt beim H|1r|p'\.}'h
tem-Anbicter Spead4 Trade, Sowohl Fischer
als auch Vgl raten daher dazu, eine Nische
#u suchen. Beispiclsweise in Form eines
Sortimenis, das nur wenige in dieser Fosm
anbicten kiinnen - etwa Teile fiir Oldtimer
oder exotische Marken

Die meisten Hindler haben so eine Mi
sche aber lingst erschlossen. Davon kst Mi
chael Saitow, CEOQ des Shopsystem- Anbie-
ters Saitow AG und Betreiber der B2B-
Plattform Tyre24, Gberzeugt. Er rit eben
falls dringend davon ab, zu versuchen, ein
sweites Amazon aufzubaven und in den
deatschlandweiten Wetthewerb zu pehen.
Stattdessen sollten Hindler den Vorteil mui-
zen, dass sic in alber Regel cinen regionalen
Bestand an loyalen Stammbkunden haben
Diese hiitten ein Vertrauensverhaltnis zu
ihrem Hindler und betrachieten ihn des-
halb als ersten Ansprechpartner bei allen
Autothemen. Dasg sel ein Mehrwert, der
den Hindler von anderen Onlinedhops ab-
hebt, Wenn ich ein Teil bei Teile24 bestel-
len kann oder bei meinem Hindler, den ich
kenne und dem ich vertrawe, dann machi
irn Pweifel der Hindler das Geaschaft® ist
Saitow Gberzeugt

Lielgruppe: Bestandskunden

Viele Kunden wikrden etwa bei der Suche
nach den passenden Heifen und dem rich
tigen Ambient-Parfiim ohnehin auch die
Hindlerwebseite besuchen. Gebe es dort
die Mabglichkeit, sofort bequem online zu
kaufen und den Reifen- Montagetermin

gleich mit zu vereinbaren, habe der Hind-
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ler etne sehr pute Chance, den Verkaufal-
schiuss zu machen. Hinzu komme, dass
viele Bestandskunden die Hindlerwebseite
von Zeit zu Zeit besuchen, weil sie bei-
spielsweise fiir einen Werkstattiermin nach
den Offnungseeiten oder der Telefonnum-
mer suchen. Das mache den Shop bei der
Zielgruppe nicht nur bekannt, sondern
konfrontiere die Besucher jedes Mal aufs
Meuve mit dem Shop-Angebot. Gerade Zu-
behdirprodukie wie der gebrandete Bobby-
Car verlocken dann zu Spontankiufen, Das
generiert Umsatz, den es sonst vermutlich
nicht gegeben hitte, so die Uberlegung.
wlch bim darum der Meinung, dass absobut
jeder Hindler sein kemplettes Angebot on-
line spiegeln sollte”, sapt Saitow,

Dias saehit “'i}]fgang 'r'uﬂ ein “fug an-
ders. Grundsitzlich kinne es zwar ein
sinnvolles Geschiftsmodell sein, den Shop
auf Bestandskunden auszurichten, die oh-
nehin aof die Webseite kammen und dem
Hiindler mehr wertrauen als anderen. Vor-
her sollte aber jeder nachrechnen, ob das
die Besucherzahben auf der Webseite her-
geben’, wendet er ein. Als Richiwert gilt:

KURZFASSUNG

[Ein sigenes Online-Tesleshop kann funki-
anieren, Entscheidend dafir ist die Aus-
richibung des Shops. Experten empdohlen,
nicht ru versuchen, ein Tweiles Amaeon
aufruziehen, sondern sich 2u spezisisienn
- beispieksweize auf loyale Bestandskun:
den, die bef Auto-Themen chnehin die
Hand lerwebssite besuchen, Yorausetzung
dafiir ist aber eine Webseie mit viel Traffic.

Von 100 Besuchern werden etwa drei zu
Kaufern.

Erst die Webseite, dann der Shop
Auch Mario Fischer ist vorsichtig: .Der
schinste Laden hilfi nichis, wenn es keine
Besucher gibt”, Er empfichht daher jedem
Unternchmen, bevor es in elnen Shop in-
vestiert, zundchst den Webaufiriit tech-
nisch und vor allem inhaltlich bestmag-
lich auszubaven,

Urn gin Gefith] 2u bekommen, wie viel
der Aufbau eines Online-Shops kostet,
verweist Fischer auf die Faustregel, wo-

nach die Kosten fiir die Shop-Software
meistens rund fiinf bis zehn Prozent der
Gesamtkosten ausmachen. Dieser Wert
habe sich mittlerweile in der Forschung
zum Thema herauskristallisiert. Standard-
Branchenlésungen der Shopsystem-An-
bieter bewegen sich im Bereich von 3,000
bis 5.000 Enro filr die erstmalipe Anschaf-
fung sowse 100 bis 200 Eure an monatli-
chen Gebithren.

In diesen sind meist schon Bezahl-
losungen sowie Schnittstellen zum Waren-
wirtschaftssystem, Paketdienstleistern,
Produkidatenlieferanten und anderen
Handelsplattformen wie eBay integriert,
Solche Standard-Systeme reichen fir die
grofie Mehrheit vallig aus®, meint Saitow,
Spezlalwiinsche hingegen seien tever und
kompliziert. Fur eine Shop-Sonderanfer-
tigung kbnnten ohne weiteres 300,000
Euro anfallen.

Ohne Hilfe gaht es nicht

Wichtig wiihrend des gesamten Aufbau-
Prozesses ist nach Ansicht aller Experten
zudem die Beratung durch cine Apentur



OMNLIME-VERTRIEB

) Die Besucher brauchen einen
Mehrwert. Handler sollten
daher ehrlich beantworten: Was
kann ich besser als andere? «

Prof. Mario Fischer, Leiter des Siudiangangs
E-Commence an der
FH Wikrzburg-Schwednfurt

oder den Shopsystem-Anbieter. Suchen
Sie sich unbedingt einen Partner mit
Branchenerfahrung, der Sie berdt. und
stecken Sie viel Mihe in den Auswahl-
prozess”, rit Fischer, Denn die glinstige
Agentur von nebenan habe hichst-
wahrscheinlich keine Ahnung von den
Herausforderungen im Automative-Be-
reich. JUnd dann wird sehr schnell sehr
viel Geld sinnlos verpulvert”, so Fischer.

Dier mit Abstand grifite Kostenfakior
eines Online-Shops ist aber das Persomal.
Um ihn erfolgreich zu betreiben, seicn
mindestens zwei bis drei auf Online-Mar-
keting spezialisierte Mitarbeiter ndtig.
schitzt Vogl. .Das kann nicht ein Verk-
iuler 50 nebenbei machen”, warnt er.
Denn jedes Produkt bendtigt ausfitheliche
Produktbeschreibungen und anschauliche
Fotos, um die Kunden anzusprechen und
im Google-Ranking zu steigen.

Google belohnt individuellen Content
Dabei gilt: Je ausfihrdicher und einzigar-
tiger die Inhalte, desto besser das Ranking,
Die Standard-Produkibeschreibung des
Herstellers haben alle anderen auch. Dias
bringt keinen Vorteil”, sagt Vogl. Vor allem
kleine Shops wie die von Autohiusern
kéinnten sich durch Inhalte wie originelle
Produktheschreibungen, Praxistipps oder
die personliche Produktempfehlung des
Werlstattmieisters von grofien Massen
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2 Ich bin der Meinung, dass
absolut jeder Handler sein
komplettes Angebot online
spiegeln sollte. {

Michael Saktaw, CED des Shopaystem-
Anbileters Saltow MG und Betreiber der
B2B-Flattform Tyre24

shops abheben und den Kunden einen
rusitzlichen Mechrwert bieten, erginzi
Fischer.

Konditionen wie Amazon bieten

Zum Aufwand fiir das Online-Marketing
kommt die Logistik mit Versand und Re-
pouren, um die sich ebenfalls ein Mitar-
beiter kiimmern muss. Auf die komimt es
besonders an. Wer hier keine markiiib-
lichen Bedingungen bietet, verliert den
Kunden an Amazon. Da hilft es auch
nicht, dass der Kunde dem Hindler mehr
vertraut”, warnt Saitow, Konkret heiBt das:
Lieferung innerhalb von 48 Standen und
Ricknahme der Ware ohne Wenn und
Aber. Ahnliches gelte bei der Zahhang: lst
der Prozess aufwendig und kompliziert

| :‘l .

3 Einen Online-Shop
kann nicht ein Verkaufer
so nebenbei
machen.

Weltgang Vagl, Director Business
Development beim Shopsystem-Anbieter
SpeedidTrade

und sind gangige Zahlungsmethoden wie
Kreditkarte und PayPal alcht méglich,
springe der Kunde ab,

D sich der Online- und Offline- Vertrich
in ihren Progessen und Abliufen gromndsit-
slich voneinander unterscheiden, plidiert
Saitow aulerdem dafiir, den Shop in eine
eigene Geschiiftseinheit oder noch besser in
eine Tochtergesellschaft auszulagemn. Der
klare Schnitt zwischen on- und offline ge-
withrbeiste rudem, das sich die Mitarbeiter
im Omline-Vertrieh nicht doch mit anderen
Themen aus dem reguliren Autohaushe-
trieh beschiftigen missen. Und die sollte
das Unternehmen bel der Stange halten.
Denne e meisten Shops scheitern daran,
dass der Experte im Haus das Unternchmen
verliset”, sagt Vogl. Arvain Wndzer®

Statt beim
Himdler wor Ort
kaufen viale
Autobesitrer ihre
Raifen mitt-
lerweile anline.
Mit einem eige-
nen Onling- Shop
kann dieser
Umsatz beim
Autohaus bled-
ben, Damdi das
klappt, ist aber
wiel Arbeit nitig.

Toe




