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Thurm.

Drei Online-Exper-
ten auf der Fachta-
gung »bike und
business«: (v.li.)
Derek Finke, Olaf
Dicker und Edmund

Diagnose: Der Handel hat
akute Digitalverschlaferitis

Motorradhéndler sind herausgefordert: Die Digitalisierung ist auf dem Vormarsch. Das Rennen
um die Kunden im digitalen Zeitalter lduft. Die Experten Derek Finke (Finke & Finke) und Olaf
Dicker (5W-50) riitteln die Branche aus ihrem Tiefschlaf wach.

MANUEL HOLLENWEGER

eifler Kittel, weifle Hose, !
weifle Schuhe. Der Arzt |
tritt  selbstbewussten |

Schrittes auf die Biihne. Die Aufmerk-
samkeit ist ihm sicher. Und die ist
auch notwendig, um die trigen Pa-
tienten aus ihrem Tiefschlaf aufzu-
wecken. Die Patienten, das sind die
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Motorradhdndler. Wahrend die Digi-

talisierung im Alltag schon ldngst auf |

dem Vormarsch ist, wird in dieser
Branche nur allzu gerne weggesehen
und darauf gehofft, dass die ,Krank-
heit“bald wieder voriibergeht. Symp-

tome werden typischerweise runter-

gespielt oder einfach ignoriert.

Der behandelnde Arzt heifdt Olaf
Dicker, Online-Marketingexperte aus
Berlin. Mit seinen kurzen, grauen
Haaren und dem Dreitagebart steht
erin seiner strahlend weiflen Arbeits-
kleidung auf der Bithne und redet mit
eindriicklicher Stimme auf seine Pa-

| tienten ein. Sein Crdeo: ,Online-Mar-



Bilder: Vogel Business Media/Johannes Untch

keting im Motorradhandel - wolltihr
warten, bis der Arzt kommt?“ Sein
ausgerufenes Ziel gleicht einer Her-
kules-Aufgabe: Eine gesamte Branche
davon abzuhalten, einen Trend zu
verschlafen.

Kein Anschluss unter der Nummer

.digitale Welt"

Die Diagnose lautet ,Angst vor der
Digitalisierung”. Das Krankheitsbild
stellt fiir immer mehr Fachgeschafte
eine echte Herausforderung dar. Und
kann nicht linger totgeschwiegen
werden. Aber der Arzt istjaschon da.
Und mahnt die Branche mit erhobe-
nem Zeigefinger: ,Wir verschlafen da
deutschlandweit gerade komplett
den Anschluss an die Welt". Die
Héandler der Motorradbranche seien
schon frither keine Marketingexper-
ten gewesen. ,Heute ist die Expertise
noch schwieriger", warnt der Diplom-
Kommunikationswirt. Dadurch wer-
de der Abstand zwischen Experten
und Handlern zunehmend grofier.

Tagesgeschift versperrt den Blick

auf's Wesentliche

Das sieht auch Derek Finke so. Der
Strategie- und Marketingberater er-
kennt die Probleme: ,Es wird viel zu
kurzfristig gedacht. Die Hindler sind
sehr stark im Tagesgeschaft verhaftet
und kiimmern sich nicht mehr um
strategische Fragen"“. Die Verantwor-
tung liegt hierbei ganz eindeutig in
der Fithrungsebene: ,Digitalisierung
ist Chefsache!”, mahnt er. Dabei gdbe
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es aus seiner Sicht grof3es Potenzial.
Dieses liege in der Emotionalitdt, die
die Branche mit sich bringe. ,Ein Mo-
torrad ist mit Emotionen verbunden.
Verkniipft man diese mit dem Ver-
kaufen, ist das eine perfekte Kombi-
nation” findet der Geschaftsfithrer
der Finke & Finke oHG. Durch Emo-
tionen lassen sich Kunden binden.
Dabei sollte der Handler aber auch
die Analyse von Marktdaten nicht
vergessen. Die Hindler miissten sich
die Frage stellen, wie sie wahrgenom-
men werden wollten und wen sie sich
als Zielgruppe wiinschten. Eine ein-
fache Auswertung der Nutzerzahlen
reiche dabei nicht. Es sollte eine Ana-
lyse des Kundenverhaltens stattfin-
den, um herauszufinden, wie sich die
Besucher auf der Website verhielten.
Auch wenn es am Anfang mit der
Excel-Liste sei, sagt Derek Finke.
Wichtig sei es, anzufangen: ,Es geht
darum, Prozesse und Prozesselemen-
te anzupassen und sich dabei neuer
Technik zu bedienen. Man sollte ganz
bewusst Fehler zulassen und als Be-
standteil der Strategie einkalkulie-
ren. Denn nur so kann man lernen,
was funktioniert und was nicht",

Motorradhéndler befinden sich in

Schockstarre

Fehler werden einige gemacht. Der
grofite liegt wohl darin, in eine
Schockstarre zu verfallen. Olaf Dicker
will diese aufldsen. Er wirbt fiir die
Beschdftigung mit wichtigen Themen
wie Datenanalyse und Eyetracking.

=)

Derek Finke

Beruflicher
Werdegang:

Project Manager und
Area Sales Manager
Europe einer interna-
tionalen Autovermie-
tung; Geschaftsfiihrer
eines Autohauses und
einer Unternehmens-
beratung; Business
Development Director
einer weltweit tatigen
Digitalagentur; Leiter
Portale/Webseiten
eines Top-3-Auto-
handlers in Deutsch-
land.

Seine Philosophie:
Mein Geschaft ist es,
meine Kunden dabei
zu unterstiitzen, ihr
Geschaft noch besser
zumachen und vor
allem die Chancen der
Digitalisierung
konsequent zu
nutzen.

Auch Derek Finke
von Finke & Finke
legt den Finger in die
digitale Handler-
wunde.
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Spielt glaubwiirdig den Online-Doc: Olaf Dicker diagnostiziert bei den Motorrad-
handlern akute Digitalverschlaferitis.

Es geht dabei um Verfahren, die dem
Héndler aufzeigen sollen, wo Kunden
beim Offnen der Homepage zuerst
hinschauen und wie genau sie sich
auf der Seite verhalten. ,Die Verhal-
tensanalyse ist extrem wichtig, um
zielgruppengerecht zu agieren®, er-
klart der Geschaftsfithrer der Berliner
Marketingagentur 5W-50. Eine reine
Beobachtung der Nutzerdaten macht
auch aus seiner Sicht keinen Sinn.
Meist wird das Kundenverhalten von
den Handlern tiberhaupt nicht ana-

DIE AGENTUR 5W50

Die Agentur fiir Automobilmarketing SW-50 (www.5w-50.de) mit
Olaf Dicker an der Spitze blickt auf eine lange Kfz-Erfahrung zuriick.
Der Griinder und Inhaber ist erfahrener Marketingberater fiir Han-
delsgruppen (Wellergruppe), Hersteller sowie den 6ffentlichen
Nahverkehr (Carsharing, BVG 2000). Im Vordergrund stehen der
Abverkauf, die Verkaufsférderung und die Leadgenerierung (on-
und offline) sowie das Kunden- und Markenerlebnis. SW-50 rea-
lisiert Produkteinfiihrungen auf regionaler und nationaler Ebene.
Eine der Top-Referenzen ist der Mini-Flagshipstore Berlin Mitte.
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lysiert. Oder aber sie kimmern sich
ausschlief8lich um die monatlichen
Klickraten der Websites. Eine tatsdch-
liche Datenauswertung findet selten
statt. Doch nur durch entsprechende
Auswertungen kann man das Verhal-
ten seiner Kunden verstehen und den
eigenen Service anpassen — ein ent-
scheidender Faktor, um sich vom
Rest der Branche abzuheben.

Gleichformigkeit im Wettbewerb ist

tadlich

Differenzierung und Digitalisie-
rung gehoren fiir Derek Finke un-
trennbar zusammen: ,Gleichférmig-
keit ist im Wettbewerb t6dlich. Wenn
der Kunde zehn Handler als mehr
oder weniger gleich wahrnimmt, wel-
ches Auswahlkriterium hat er denn
noch als das des niedrigsten Preises?”
Aus diesem Grund sind Onlinebewer-
tungen relevant: ,Kunden, die im
Netz auf Sie stoflen, kennen Sie ja
nicht. Sehen Sie zu, dass Sie eine aus-
sagekraftige Menge an Bewertungen
bekommen. Ein ganz simples Thema
eigentlich, muss aber eben gemacht

werden.” Der erste Eindruck be-
stimmt dabei oftmals die Tendenz
der Bewertung. Dieser hat sich im
Zeitalter der Digitalisierung gewan-
delt: ,Die Kundenschnittstellen wer-
den digitalisiert. Der Kunde infor-
miert sich zuerst iibers Internet. Das
ist hdufig der erste Verkaufskontakt",
sagt Finke.

Smarterer Umgang mit Smart-

phones

Olaf Dicker ergdnzt, dass damit
nicht die klassische Desktop-Website
der Handler gemeint sei. Denn
70 Prozent der Nutzeranfragen ka-
men iiber das mobile Endgerdt zum
Héndler. Eine handyfihige Internet-
seite sei dementsprechend unab-
dingbar. Zu seinem Erschrecken sei
dies jedoch eine Seltenheit bei den
Hdndlern. So geht es auch der Motor-
rad-Technik Laure GmbH. Eine Web-
site gibt es bereits, handyfdhig ist
diese bislang jedoch nicht. ,Dabei
gibt es Smartphones nun seit bereits
zehn Jahren und man tut so, als ob
das Gerdt nicht existiert!”, emport
sich der Berliner tiber die Ignoranz
vieler Handler.

Die digitale Alltag im

Handel

Bei der Motorrad-Technik Laure
GmbH solle sich das aber in naher
Zukunft andern, erklart Alice Wick-
maier. Sie ist fiir die Bliroarbeit und
den Verkaufin dem Fachgeschaft aus
Breitenthal zustdndig. Vor den He-
rausforderungen, die mit der Digita-
lisierung einhergehen, steht der bay-
rische Handler in der Branche aber
beileibe nicht alleine. ,Die Dinge
kommen nach und nach. Wir sind am
Anfang und schauen jetzt weiter®,
fahrt die sympathische Frau fort.

Ein sehrguter Ansatz, denn die Di-
gitalisierung ist kein Thema der Zu-
kunft, sondern harte Realitit. Wer sie
weiterhin verschlaft, bremst sich
selber aus und verliert das Rennen
um die Kunden. In dieser Beziehung
wird Derek Finke und Olaf Dicker die
Arbeitvorerst nicht so schnell ausge-
hen. Beide werden weiterhin mit
Verve darum kdampfen, die Hindler
wachzuriitteln.



