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M A R K T

We b i n s e r a t e

„Internetauftritt wird oft unterschätzt“
Für den ersten Eindruck be-
kommt man keine zweite Chance.
Daher legt Klaus-Dieter Morr-
kopf, Geschäftsführer des gleich-
namigen Autohauses im ba-
dischen Weingarten, besonders
viel Wert darauf, dass seine Fahr-
zeuge bei Webauto.de sorgfältig
präsentiert sind: „Unser Internet-
auftritt ist unsere Visitenkarte,
dazu gehören auch die Börsenin-
serate.“
Seit sein Vater Erich Morrkopf
das Unternehmen 1955 gegrün-
det hat, hat sich vieles verändert:
Früher war der lokale Händler
die Informationsquelle Nummer
eins auf der Suche nach einem
neuen Auto. Heute informieren
sich die Interessenten zunächst
online. Laut dem DAT-Report
2008 recherchieren über 79 Pro-
zent aller Gebrauchtwagen- und

die Hälfte aller Neuwagenkunden
beim Fahrzeugkauf zuerst im
Netz. Eine bedeutende Rolle
spielen dabei Internetmärkte wie

Webauto.de.
Die kaufwilligen
Autofahrer ver-
gleichen die
einzelnen An-
gebote und su-
chen sich die
interessantes-
ten aus. „Um
innerhalb die-
ser Angebots-
dichte aufzufal-
len, ist ein pro-

fessioneller Auftritt mit aussage-
kräftigen Bildern, einer präzisen
Auflistung der Ausstattungs-
merkmale samt Steuerklasse
und Erstzulassung und – ganz
wichtig – vollständigen Kontakt-
daten inklusive Link zur Händler-
seite das A und O“, erklärt Morr-
kopf.
Ebenso wichtig sei es, auf Anfra-
gen schnell zu reagieren: „Bei
einem so flüchtigen Medium wie
dem Internet ist Schnelligkeit der
entscheidende Faktor.“
Eine Studie der Unternehmensbe-
ratung effisma.group zeigt jedoch,
dass viele Automobilhändler bei
diesem Thema nachlässig sind.
FürMorrkopf ist das nicht nachvoll-
ziehbar: „E-Mail-Anfragen sind der
erste persönliche Kontakt. Vor Ort
lasse ich meine Kunden ja auch
nicht warten.“ lu

S o f t w a r e z u r S t a n d z e i t k o n t r o l l e

Schnell und effizient
fertig für den Verkauf
Die Standzeit 1 ist die kri-
tische Größe, wenn es darum
geht, Abläufe im Gebraucht-
wagenverkauf effizienter zu
gestalten. Gemeint ist die
Zeitspanne vom Ankauf eines
Autos bis es verkaufsfertig in
der Ausstellung steht. Je län-
ger dies dauert, umso lang-
samer dreht sich der Bestand
und umso mehr Kosten ent-
stehen im Autohaus.
Autodo und der TÜV Nord ha-
ben jetzt die Software
„AMOstandzeit!“ herausge-
bracht, die dabei helfen soll,
den Gebrauchtwagendurch-
lauf auf unter zehn Arbeits-
tage zu verkürzen. Dabei wird
jeder einzelne Schritt lücken-
los dokumentiert.

Ein TÜV-Gutachter steuert im
Autohaus jeden Arbeits-
schritt. Er koordiniert Smart-
Repair- und Werkstattaufträ-
ge, legt eine virtuelle Fahr-
zeugakte an und speichert
darin Gutachten, Dokumente
und Fotos ab. Diese Akte be-
gleitet das jeweilige Auto bis
zum Verkauf. Die Mitarbeiter
im Autohaus können jederzeit
darauf zugreifen.
„AMOstandzeit!“ gliedert ei-
nen Gebrauchtwagendurch-
lauf in fünf chronologische
Schritte:
1. Erstkontakt/Ankauf
2. Verwendungsentscheidung
3. Hereinnahme
4. Werterhaltung
5. Auslieferung/Verkauf

Bis auf den Punkt Werterhal-
tung können die Mitarbeiter
jeden dieser Steuerungs-
schritte nur einmal und nur
in der vorgesehenen Reihen-
folge aktivieren und mit Auf-
trägen ergänzen. Darüber
hinaus können sie jede ge-
speicherte Position mit zu-
sätzlichen Notizen und einer
Soll-/Ist-Kostenübersicht er-
gänzen.

„AMOstandzeit!“ erweitert die
bereits bekannte AMO-Basis-
software von Autodo. Wer die
Standzeitkontrolle nutzen
möchte, kann dies jedoch
auch unabhängig vom Basis-
paket tun. In diesem Fall kos-
tet das neue Softwaremodul
55 Euro im Monat. Wer AMO
bereits nutzt, bekommt es
nach Auskunft von Autodo
günstiger. lu
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Klaus-Dieter Morrkopf (re.) hat ständig
rund 30 Gebrauchtwagen auf Webauto.
de inseriert. Webauto.de-Mitarbeiter
Branko Bobanovic (li.) berät den VW-
Händler, wie er seine Fahrzeuge am
besten online präsentiert.


