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1. Platzl efnét Si es Award 2006

Schnéllstart im Netz

Renault-Niederlassung Hamburg etabliert Online-Business binnen sechs Monaten
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Wir wollten und
mussten dazu das Rad nicht

schnitten

neu erfinden.” Es ging darum,
die vorhandenen Instrumente
professionel einzusetzen
Unser In[emet(_]esdlail Ist
darauf ausgerichtet, Geld zu
verdienen”, sagt Harneid

Die drei operativen Saulen
des  Online-Business  bai
Renault Hamburg sind die Be-
reiche:
www.renault-hamburg.net
www.gwpool-hamburg.de
www.dienstwagenpool.de.

Die Renault-Niederlassung
Hamburg hat die Position des
nternet-Vertriebskoordina-
tors geschaffen. Patrick Reich,
ausgebildeter Kfz-Mechaniker
und Verkaufer, bearbeitet alle
Anfragen aus dem Internet,
leitet sie an die entsprechen
den Mitarbeiter weiter und
stellt sicher, dass sie zligig
bearbeitet werden. Vorgabe
im Haus ist es, E-Mail-Anfra
gen von Fahrzeuginteressen-
innerhalb von 20 Minu
ndividuell zu beantwor-
Bei der Testkaufanfrage

wkfz-betrieb«-Redaktion
reagierte das Autohaus sehr
Bereits nach 15 M
nuten kam der Riickruf aus
Hamburg

ten
ten
ten

der

schnell

Wie bereitet das Unterneh-
men die Autos fur das Inter
net auf? Zunachst werden die
Fahrzeuge in das Dealer-Ma
nagement-System aufgenom
men. Die Fahrzeuge werden
direkt bei der Lieferung foto-
grafiert und dann die Finan-
zierungs- und Leasingkondi-
tionen berechnet An-
schlieBend stellt das Auto-
haus die Autos in diverse Bor
sen wie Mobile, Auto-
scout, Autobild, Webauto,
Mobiliti, DAZ24, Renault.de,
Auto24 und den polnischen
Online-Automarkt Samocho
dypl. Die Renault-Niederlas-
sung legt Wert darauf, das
Fahrzeug erst dann im Netz
zu verdffentlichen, wenn alle
erforderlichen Daten und
Fotos erstellt sind. Zehn Tage
dauert es im Durchschnitt, bis
der Gebrauchte nach seiner
Hereinnahme im Netz steht

Das ist lang. Gleichwohl
hat dies einen programmat:-
schen Hintergrund. ,Wir stel
len die Fahrzeuge erst en,
venn alles passt”, erklart Har-
neid. ,Erst mussen alle Daten
vorliegen, dazu brauchen wir
ein sehr gutes Foto und natiir-
lich muss das Fahrzeug voll-
standig aufbereitet sein.”
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Also statt .schnell schnell” lie-
ber .spater, aber topp”, denn
der Kunde schaut meist nur
einmal auf die Seite und priift
das Angebot, ist sich Harneid
sicher

Netz-Aktionen

Die uber das Internet gene-

nerten Daten werden dem
hauss und fabnkatsspezifi-
schen Kundenkontakt-Ma-

nagement-Programm (RKDI)
zugefiuhrt. Dadurch wachsen
die Mdglichkeiten, den Kun
den zu verschiedenen Anlas
sen und Zwecken (Geburts-
tag, Wartungsintervall etc.)

individuell anzuschreiben. Ei-
nige Angebote der Renault
Niederlassung sind nur Uber
die Homepage, also (ber das
Internet, zu bekommen, etwa
der Probefahrt-Scheck in Kom
bination mit Kinogutscher-
nen. Hier offerierte das Auto
haus den Kunden online Ki
nofreikarten, wenn sie ene
Probefahrt buchten und ihr
Fahrzeug bewerten
lieBen (nach wvorheriger ko
stenloser Wagenwasche)

Der Andrang im Autohaus
war bemerkenswert hoch
Eine vor allem jingere Klien-
tel buchte mehrere hundert
Probefahrten. Daneben gibt

altes

0931,/418-2918

Die Homepage
bietet guten Stan
dard, versucht
aber mit entspre-
chenden Reizange-
boten die Kunden
zum Klicken zu be-
wegen.

Servicekunden werden im Autohaus freund-

lich begriifit

kfz-betrieb 40/2006

Was im richtigen Leben lauft, ein Bou
tique-Shop, wird demndachst online gehen

Der Dienst am Kunden erfolgt nicht nur in der Werkstatt, sondern auch
im Showroom, in dem zahlreiche Verweilzonen eingerichtet sind
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es immer wieder Dienstwa-
gen-Sonderangebote mit In
ternet-Sonderpreis-Stellung.

Den Werkstatt- und Ser
vicebereich des Autohauses
hat das neue Online-Business-
Modell ebenfalls befruchtet
Serviceleiter Carsten Kupka
und sein Team haben seit Jah-
resanfang bereits 15 Kunden-
fahrzeuge mit Gasanlagen
nachgerustet. Dieses Aktions-
angebot existiert ausschlieB-
lich im Netz. Besonders gut
kommt hier der Treibstoff:
Rechner an, der Kunden von
den Vorteilen einer Gas
Nachrustung per Mausklick
uberzeugt

Das umfangreiche Ange
bot an Dienstwagen und Flot:
tenfahrzeugen (auch Nutz

BETRIEBSKENNZAHLEN

Umsatze in Millionen Euro 2005 2004
Neuwagen 31,0 28,8,
Gebrauchtwagen 18,5 16,2
Service + Teile 6,7 64
Gesamt 56,2 51.9
Umsatzrendite kA kA
Marktanteil

lokaler Marktanteil 4,47 %
durchschnittlicher Marktanteil der Marke 4,38%
Verkauf

Neuwagen (nur Phow) 1 807 1573
Gebrauchtwagen 2489 2339
Anteil Flottengeschaft 29.4% 257%
Werkstatt

Fahrzeugdurchliufe 16 337 15887
Personal

83 Mitarbeiter gesamt, 7 Verwaltung,
11 Neuwagen- und 6 Gebrauchtwagenverkaufer,
42 Servicemitarbeiter, B Teile & Zubehbr,

9 Auszubildende.

Offnungszeiten
Montag bis Freitag
Samstag

Sonntag

Kontakt

07:00 bis 19:00 Uhr
09:00 bis 14:00 Uhr
11:00 bis 17:00 Uhr (Schautag)

Renault Niederlassung Hamburg GmbH
Friedrich-Ebert-Damm 319-321

22159

Geschaftsfihrung: Dierk Harneid
Telefon: 040,60 90 40

Telefax: 040,760 90 41 05
www.renault-hamburg.de

fahrzeuge) der Renault-Nie-
derlassung Hamburg nutzen
mittlerweile auch viele ande-
re Handlerkollegen. In nur
sechs Monaten registrierten
sich insgesamt 200 gewerbli
che Kunden im geschlosse-
nen Handlerbereich

Den GW-Bestand konnte
das Unternehmen seit Ein-
fuhrung der neuen IT inner-
halb von sechs Monaten
.drastisch senken”, beschreibt
Harneid den durchgreifenden
Erfolg - namlich von 450
Fahrzeugen auf unter 200
Die durchschnittliche Stand-
zeit von 74 Tagen im Jahr
2005 sank in den ersten
sechs Monaten 2006 auf
mittlerweile 62 Tage! Ten
denz weiter fallend

Tracking-Analysen

Nicht alle Autohduser mit In-
ternetauftritt kiimmern sich
um das so genannte Tracking,
das es in einer ganzen Reihe
von Spielarten gibt. Dieses
Tool gibt oft wertvolle Hin-
weise zur Besucherstruktur
einer Homepage. GCenau
diese Analyseform nutzen
Harneid und Foth, um das ge-
samte Onlineprojekt voranzu-
treiben. Die statistischen Aus-
wertungen von E-Tracker.de
sowie vom Provider Schlund &
Partner belegen fiir die
Hauptdomain www.renault-

hamburg.net die starke regio-
nale Besucherstruktur: Fast
65 Prozent kommen aus dem
erweiterten Stadtgebiet von
Hamburg. Bei verweisenden
Domains kommen 63 Prozent
uber www.google.de, weswe-
gen sich die Webeform Goo-
gle Ad-Words bezahit und
gleichzeitig bemerkbar macht

Die blanke Zahl der Besu-
cher mag tnvial sein, doch sie
zeigt, wie erfolgreich sich die
Hamburger Renault-Nieder
lassung mittlerweile im Netz
etabliert hat: Im November
2005, mit Start der ersten In-
ternetiiberlegungen, waren
es noch lediglich 592 ,echte”
Besucher, die sich auf der
Seite aufgehalten haben. Im
Frithjahr 2006 stieg die Zahl
parallel zu den ersten echten
Aktivitaten auf 2 483 im Fe-
bruar und 5 548 im Juli. Um
die Unterseiten www.dienst-
wagenpool.de und www.gw-
pool-hamburg.de auszuwer
ten, sind auch die Einzelana-
lysen von Bedeutung. So las
sen sich Aufwendungen exakt
dosieren und die Wirkungen
von Einzelaktionen messen
Das alles hilft den beiden In-
ternetstrategen, das Online
Business organisch weiterzu
entwickeln.

Fazit der Jury: Die Renault-
Niederlassung Hamburg hat
es binnen sechs Monaten ge
schafft, einen bis dato nur ru-

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

IT-Profi Lars Foth (ii.)
und der Internet-Ver-
triebskoordinator Po-

\ trick Karser (re.) erldu-
o | tern den Jury-Mitglie-
| dern Manfred Seidel
| (Autoscout 24) und
Stephan Mademer
(ukfz-betrieba) die On-
lineprozesse im Auto
haus.

Freundliche Serviceannahme, Im In
ternet stiefl die Nachristaktion fiir
Gasanlagen auf groBe Resonanz.

dimentar vorhandenen Inter
netauftritt in ein veritables
Online-Business zu verwan
deln. Es spricht Endverbrau-
cher, GroBkunden und Hand
ler gleichermaBen an. Der Op-
timierungsbedarf in einem
modernen Autohaus ist riesig
Die nchtigen Synapsen der
unterschiedlichsten  Schnitt
stellen zu finden, Ver
kaufstools organisch aufzu
bauen, sprich, z. B. den Web-
Shop oder die Teile- und Zu-
behdrvermarktung iber Ebay
zu installieren, sind die nachs-
ten wichtigen Aufgaben, die
im Lastenheft der Hamburger
stehen. Fir Dierk Harneid
und seine Truppe hat die
schdne neue Onlinewelt gera-
de erst begonnen

Stephan Mademer

www.kfz-betrieb.de
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