BRV-Fachtagung ., E-Commerce”

Hochste Zeit zu handeln!

ie Einladung des BRV zur Fachtagung ,Die digitale Her-
Dausforderung ~ Wasjeder Reifenfachhandelshetrieb tun
muss, um im Internet-Zeitalter Erfolg zu haben” stieR bei den
Mitgliedern des Verbandes auf eine gute Resonanz. Circa 220
Teilnehmer folgten am 11. September 2014 dem Aufruf, sich
verstarkt mit dem Thema ,E-Commerce” auseinanderzusetzen
und fanden den Weg ins Congress Center Siid der Messe Essen.
Der BRV hatte als Referenten das ,Who is Who” beim Thema
E-Commerce eingeladen, die eine breite branchenspezifische
Themenpalette abdecken.

Fulminant startete nach den Begriiungsworten des ge-
schéftsfilhrenden BRV-Vorsitzenden Peter Hiilzer Prof. Dr.
Klemens Skibicki von der Cologne Business School. Er ver-
trat die Auffassung, dass die mobile Social-Media-Revolution
alle Branchen erfasse bzw. bereits erfasst habe. Er skizzierte
umfassend die neuen Rahmenbedingungen des stationdren
Handels im digitalen Zeitalter und betonte, Social Media
diene inshesondere dem Zweck, dass Menschen Zugriff auf
Menschen hétten, denen sie mehr vertrauten und denen sie
lieber zuhorten als zum Beispiel Hiandlern, Herstellern und
Produktexperten. Laut einer Erhebung des Institute for Busi-
ness Value horten 42 Prozent der Konsumenten beim Einkauf
auf Familie und Freunde, also Personen ihres Vertrauens. Diese
Erkenntnis miisse sich der stationdre Handel durch ein aktives
«Mitmischen” bei Facebook, Twitter + Co. zu eigen machen.
Dem Reifenfachhandel empfahl Prof. Skibicki, ,zuzuhéren,
was iiber mich und meine Branche in den sozialen Netzwerken
gesprochen wird”. Facebook sei nichts anderes als ein neues
Gesprdchsprinzip. Deshalb sei es erforderlich, ,rauszugehen”
und sich in ,Gesprachen” als vertrauenswiirdiger Spezialist
und Experte fiir Reifen, Rdder und Autoservice zu positionie-
ren. Die Erarbeitung von ,Empfehlungen” sei ein Weg, sich
als Unternehmer Reputation beim Verbraucher zu erarbeiten.
Unter der Headline , Individualisierung im sozialen Kontext*”
beantwortete Prof. Skibicki auch die Frage, wie Unternehmen
durch den ,sozialen Filter” hindurchkimen,
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~Zuhdren, was tber mich und meine Branche in den sozialen Netzwerken ge-
sprochen wird”: Empfehlung von Prof. Dr. Klemens Skibicki, Cologne Business
School.

Abb.: Gummibereifung

Gut besucht: die BRV-Fachtagung E-Commerce am 11. September in Essen.

Des Teufels Advokat: Dieser freundliche Herfim Blaumann vertrat im Rahmen
eines , Businesstheaters” als enttduschter Online-Reifenkdufer die These, dass
der Reifenfachhandel vom Internet unbedingt die Finger lassen miisse.

Umfassend dulerte sich anschlieffend Herbert Lechner,
Division Manager der Gesellschaft fiir Konsumforschung,
Niirnberg, zum Thema ,Reifenkauf im Internet — Eckdaten zur
Bedeutung des Internets als Informations- und Vertriebskanal
bei Pkw-Reifen”. Hier die Kernaussagen seines Vortrags:

M Bei Pkw-Reifen nimmt die Bedeutung des Internets so-
wohl als Informationsmedium als auch Vertriebskanal stetig
zu.

M Der Online-Handel hat inshesondere in den neuen Bun-
desldndern mit 16,9 Prozent (2013) eine hohe Bedeutung
(alte Bundesldnder: 9,8 Prozent, Bundeslinder gesamt:
11 Prozent in 2013).

M Das Internet wird bei jedem siebten Reifenkauf als Infor-
mationsquelle und/oder Vertriebskanal genutzt,

M Die Markenaffinitdt ist bei Internetkiufern héher als im
Reifenfachhandel.

B Uber die Hélfte der im Internet gekauften Reifen sind Pre-
mium-Marken,

B Hauptkriterien bei Internetkaufern sind vor allem Preislage
und Sonderangebote.

B Im Internet gekaufte Reifen werden meist selbst oder in
anderen Werkstdtten als dem Reifenfachhandel montiert
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(76,2 Prozent gegeniiber einem Anteil des Reifenfachhan-
dels von 15,5 Prozent).

W Jeder zweite Internetkéufer ist jiinger als 39 Jahre. Jeder
fiinfte Reifenkdufer unter 40 Jahren hat bereits im Internet
seine Reifen gekauft.

I Der Aftersales-Service als Starke des Reifenfachhandels ist
fiir Internetkdufer eher zweitrangig.

Simone Kesch-Gramberg, Geschdftsfiithrerin des BRV-
Mitgliedsbetriebes autowerk (Diisseldorf), nahm in ihrem
sehr engagierten Vortrag Stellung zum Thema ,Warum der
Reifenfachhandel vom Internet auf keinen Fall die Finger
lassen darf”, Dabei ging sie besonders auf die Chancen fiir den
Reifenfachhandel ein, die durch das Internet moglich gewor-
denen sind. Unter anderem nannte Frau Kesch-Gramberg:
das grofere Einzugsgebiet
die bediirfnisgenauere Suche
Kooperationsmdglichkeiten mit Online-Anbietern
Unternehmensprasentationsmaoglichkeit
zusdtzliche Kundenservices
- Kontaktformular
- Anfahrtsskizzen
- aktuelle News/Angebote
- Online-Terminbuchung
- Online-Shop
- Felgen-Konfigurator
- Newsletter
- Gutscheine
Des Weiteren gab die Unternehmerin Tipps zur Verkniipfung
von On- und Offline-Mafnahmen (zum Beispiel Online-Termin-
kalender). Thr Fazit lautete: Die Online-Landschaft eignet sich
hervorragend, den Kunden in den Betrieb zu locken. ,Nutzen
Sie das Wachstumspotenzial, das sich durch die Einbindung
des Internets in Ihre Unternehmensstrategie ergibt”, so ap-
pellierte Simone Kesch-Gramberg an ihre Kolleginnen und
Kollegen.

Chancen fiir den Reifenhandel durch das Internet

GriBeres Einzugsgebiet

Heute

»  Zu jeder Zeit ist von jedem Ort ist eine
Suche nach der gewiinschten
Dienstleistung méglich.

« Einzige Voraussetzung: ein Internetzugang!

Fraher
= Lediglich klassische Werbung,
Laufkundschaft oder Mund-zu-Mund

Chancen des Internet aus Sicht einer Unternehmerin:
Chart von autowerk-Geschdftsfiihrerin Simone Kesch-Gramberg.
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Informationsmedium als auch Vertriebskanal stetig zu!
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E-Commerce ernst nehmen: Die Nutzungsraten des Internets als Informati-
onsmedium und Einkaufsstitte fiir Reifen/Rader sind laut GfK-Reifenpanel
beachtlich!

Dr. Ralf Deckers, Prokurist der abh market research
GmbH (Kéln), folgte im Anschluss, ,Erfolge und Frust beim
Online-Reifenkanf - Erkundungsgange in den Tiefen des Web”
titelte sein Vortrag. Seine Prasentation behandelte vier Kern-
themen:

B Die volle Wucht kommt noch — Wie stark durchdringt das

Internet den Kauf- und Serviceprozess?

M Das grofe ABER — Was sind Vorbehalte und Kundenfrust
beim Online-Reifenkauf?

B Motivlandschaft 2020 — Wie stehen Pkw-Fahrer zukiinftig
zum Internet-Kauf?

M Take away — Was bedeutet das alles fiir den Reifenfachhan-
del?

Die darin enthaltene Fiille von Erkenntnissen kénnen wir
hier schon allein aus Platzgriinden nicht wiedergeben und
empfehlen insofern seine Charts (verdffentlicht mit BRV-News-
letter vom 12. September 2014; siehe Hinweis in der Infobox)
Threr intensiven Lektiire. Sie enthalten konkrete Hinweise, wie
die herausgearbeiteten Ressentiments, die einen Verbraucher
heute davon abhalten, Reifen online zu kaufen, zu Starken
des stationdren Reifenfachhandels entwickelt bzw. ausgebaut
werden sollten.

Michael Borgert, Geschiftsfiihrer der BBE Automotive
GmbH (Kéln), nahm im Anschluss an den Vortrag seines
Kollegen Dr. Deckers Stellung zum Thema ,Wie weit sind (freie
und Vertrags-) Werkstédtten am Reifenfachhandel schon vor-
beigezogen?”. Er stellte folgende Fragen:

B Ist der Reifenfachhandel fit fiir das digitale Zeitalter?

B Wer profitiert im digitalen Zeitalter?

B Was ist zu tun? (Welche Mentalitdt ist gefragt? Welche
Ansatzpunkte gibt es?)

Seine Antworten (siehe ebenfalls BRV-Newsletter vom 12,
September 2014) konnten in gewisser Weise als ,Beruhigungs-
pille” fiir den Reifenfachhandel gewertet werden, denn so
schlecht steht er beim Thema ,Reifen-Online-Kauf” nun auch
nicht da. Dennoch muss der Reifenfachhandel seine noch
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relativ starke Position nutzen, um die, wie Michael Borgert
sagte, ,digitalen Gelegenheiten” fiir sich zu erschlieRen. Dies
erfordert eine nicht zu unterschatzende Kraftanstrengung.

Auch fiir die Auto-Experten passen Kosten und Nutzen

Befragung liber @autonienusm e 0-Téne aus der Online-Community
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Warum sollte es sich nicht lohnen?

Rettepkauf im Internet
lohnt sich alles in allem
immer

Im Internet kann man leicht Preise
Dutzender Handler vergleichen,
statt in 20 Liden zu rennen, oder
rumzutelefonieran

Reifen sind im tnternet
preiswerter zu Kaufe
der ganze
Aufwand ist mit

Auflerdem werden sie direkt nach
Hause oder z2um Montagebetrieb
geliefert

ber

Ich hab schon oft Reffen und Felgen
online gekauft und nie Probleme
Reifenkauf 1m Internet gehabt.

lohint sich insgesamt eintach

pichr

n

Quelie sutoplepum de Betragung, Stand 03 09 2034

Aktuelle Befragungsergebnisse: Die Autofahrer selbst sind vom Internet als
Einkaufsort tiberzeugt.

Der Handelsexperte gab folgende Empfehlungen:

M Der Handel muss sich frithzeitig auf den Wandel einstellen,
B Geschwindigkeit ist Trumpf.

B Konsumenten 2020 erst nehmen.

l Alte Kandle werden nicht ersetzt, sondern ergénzt.

B Marken (auch auf Handelsebene) aufbauen.

Marc Johann, stellvertretender Vorsitzender des BRV, sagte
in seinem anschlieBenden Schlusswort: ,Nur wer versteht,
dass es keinen privilegierten Vertriebskanal mehr gibt, son-
dern viele unterschiedliche Zuginge, der kann sich sowohl auf
der Industrie- als auch auf der Handelsseite behaupten. Das
wiinsche ich mir als eine Erkenntnis fiir den Reifenfachhandel
aus dieser Fachtagung. Es hat keinen Sinn, das Thema ,E-Com-
merce’ zu ignorieren bzw. sich zu verweigern. Der stationére
Reifenfachhandel muss, will er zukunftsfahig bleiben, ein
modernes Geschaftsmodell entwickeln, das dem verdnderten
Verbraucherverhalten und den Wiinschen des Konsumenten
sowohl auf der Ebene des stationdren als auch der des virtu-
ellen Handels entspricht. Ich hoffe sehr, dass von dieser Fach-
tagung, die so viele Anregungen und Erkenntnisse vermittelt
hat, ein entsprechendes Aufbruchsignal ausgeht.”

Autouotivg

Pessimismus ist verboten

Erwarteter Verlierer beim Internet-Boom fin %) Stichworte

- Der Reifenfachhandel
sieht sich kiar als
Verlierer, sollte das

Reifentachhandel _ i

Frefe Werkstatt - 13% Internet weiter
Marktanteile
Vertragswerkstatt . 7% hinzugewinnen
- Das eigene Scheitern
Fachmarkt (A7) [ 5 wird beraits
vorweggenommen und
rast Fitter (Pit stop) [ 5 eingeplant
- So wird der Kampf nicht
Sonastige il' gewonnen
woss wche [N -

Quelie BRY(BRE-Betragung X 12013]
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Voreilig geurteilt: Der Reifenhandel sieht sich schon selbst als Verlierer des
Internet-Booms...

Zum Abschluss der Vortrdge beleuchtete Dr, Kai Hudetz,
Geschaftsfiihrer des Instituts fiir Handelsforschung (IFH,
Kéln), das Thema ,Die Zukunft hat begonnen (und was der
Reifenfachhandel jetzt schon lernen sollte)”. Seine Thesen
lauten:

B 70 Prozent der traditionellen Handler werden sich véllig
neu erfinden oder verschwinden.

B 90 Prozent der derzeitigen reinen Online-Handler werden
nicht iiberleben.

B Kanaldenken war gestern — Multi Touchpoint Management
ist morgen.

B Flexible, relevante und unterhaltende Formate entlang der

Customer Journey bestimmen den Handel der Zukunft.

B Starke Marken dominieren den Markt.

Der Weg zum Reifenkauf ist voller digitaler Gelegenheiten

Angriffspunkte zur Kundengewinnung

Vergleichen & Bestigen

"lch vergleiche Preise im Internet
und gehe damit zum Hindler
Wenn mir der Freis nicht gefillt,
such lch weiter im Internet”

Produkt-Suche Hindler-Suche

"lch suche im Internet

nach passenden Reifen,

lese Bewertungen und
Testberichte”

“lch gehe 2u Google Maps und
$uche nach Betrieben, die bel mir
In deér Nihe sind®

&
e

""Wenn fch einer Betrieb gut
finde, teile jch meine
Erfahrungen dbers Internet,
damit andere daven érfahren”

“lch hatte eine Panne unterwegs.
Mein Hindler war 1u weit weg,
dann habe ich mir dbers Handy

einen in der Nshe gesucht™

“"Wenn mein Reifenhindler
kurzfristig kelnen Termin zur
Umristung hat, suche [ch mir im
Interner elnen anderen”

Der Regulire Der Lisgengebliebene Der Advokat l

Quelie wiww tunkwithgoogle.com/
Hesearch Study Tha Raad fo Winmg Covers (2013), 6BE-Anafyse

... dabei ist laut BBE-Analyse der Weg zum Reifenkauf
voller digitaler Gelegenheiten”!

Infobox

Die Charts zur Fachtagung ,E-Commerce” stehen BRV-
Mitgliedern unter folgendem Meniipfad auf der Website
brv-bonn.de zum Download zur Verfiigung: Unternehmer
> Mitglieder Login > Archiv Newsletter > September 2014
> 12.09.2014.
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