MARKT

Einkaufsgenossenschaft Automohile (EGA) feiert Geburtstag

Seit zehn Jahren auf Erfolgskurs

.Wir wollen ein System bieten, das
inhabergefiihrte Autohdauser zum
Erfolg fiihrt”, so formulierte Thors-
ten Cordes, Vorstand der Einkaufs-
genossenschaft Automobile (EGA),
vor zehn Jahren das Ziel. Damals
standen die beiden Autohauschefs
Cordes und Wolfram Lambeck nach
der Kindigung ihrer
Handlervertrage vor
der Frage, wie sie ihre
Betriebe wirtschaftlich
erfolgreich weiterfiih-
ren kénnen. Genau die-
se Situation gab fir sie
den Startschuss, die
EGA zu griinden.

Seit zehn Jahren setzen

bauen und damit den Kunden si-
gnalisieren, dass er keine Herstel-
lermarke fokussiert, sondern alle
Marken bedient. Autohausge-
schéaftsfihrer Sven Heilmann aus
Bad Konig bestatigt, dass ihm das
Marketingkonzept der EGA gehol-
fen habe, Stlickzahlen und Umsatz
deutlich zu steigern. Wichtig sei
jedoch, dass .die Fremdmarken
auch auf dem Hof stehen, wenn die

Im Gesprach

,Eine starke Marke von Handle|

Kunden kommen”, sagt Heilmann.
So habe er Schwung in die Stiick-
zahlen gebracht und seine Glaub-
wiirdigkeit untermauert.

Anton Gerum von der Santander
Consumer Bank, die als langjah-
riger EGA-Branchenpartner aktiv
ist, weifl aus seiner Erfahrung, dass
.das Gesamtkonzept der EGA den
Handlern hilft, schneller und pro-
duktiver zu arbeiten und der Zugriff

Manfred Maus, der Griinder der OBI-
Heimwerkermarkte, forderte: ,,Machen
Sie lhre Kunden zum EGA-Fan.”

Cordes und Lambeck
nun das System um und
entwickeln ihr Angebot
standig weiter. Grund
genug, den Erfolg auf
der diesjahrigen EGA-
Jahrestagung zu feiern.
Uber 100 Teilnehmer
waren zum zehnjahri-
gen Jubildum nach
Norderney gekommen,
um zu gratulieren, sich

auszutauschen, voneinander zu ler-
nen und nicht zuletzt, um sich Gber
die Neuheiten der Einkaufsgenos-
senschaft zu informieren.

10 Jahre aus der Praxis
fiir die Praxis

Die EGA-Vorstande Wolfram Lambeck
und Thorsten Cordes steuern mit vie-
len Ideen in die Zukunft.

Redaktion: Vor zehn Jahren wurden lhre
Héndlervertrédge gekiindigt. Das war der
Startschuss fiir die EGA. Welche Ziele
hatten Sie?

Cordes: Das Hauptziel war, unsere ei-
genen Betriebe wirtschaftlich weiter
fortflihren zu konnen, keine Mitarbeiter
entlassen zu miissen, dass wir unsere
Kunden bedienen konnen und unsere
Unternehmen zukunftsfit machen.

Was waren die Meilensteine bis heute?
Cordes: Wir haben mit dem EGA-Net
einen Mehrmarkenverkauferarbeits-
platz entwickelt, um tiberhaupt mitein-

ander zu kommunizieren. Wir haben
den Erfa-Kreis ins Leben gerufen, bei
dem sich Handler offen miteinander
austauschen. Zudem haben wir ein
eigenes Mitarbeiterschulungskonzept
aufgelegt und ein Marketingkonzept
entwickelt.

Lambeck: Wir sind dann einen Schritt
weiter gegangen und haben den Ser-
vicebereich aufgebaut. Der Vorteil im
Service- und Teilebereich ist ganz klar,
dass wir uns komplett unabhangig im
Markt bewegen; das unterscheidet uns
von den Werkstattkonzepten.

Welches sind |hre ndchsten Ziele?
Cordes: Wir wollen das Gesamtvolu-
men noch steigern und fiir unsere rund

Inwieweit Partner und Handler von

den Konzepten der EGA profitiert .
haben, machte die Gesprachsrunde ; A
.10 Jahre EGA" deutlich. Carlo Jes-

se, Geschaftsfiihrer des Autohauses ﬂ 3

Jesse in Ibbenbiren, erzahlt riick-
blickend: ,Friher haben wir aus der
Werkstatt heraus verkauft, und kei-
ner hat sich systematisch um den
Verkauf gekiimmert.” Ihm habe
deshalb die Kombination aus dem
herstellerunabhangigen Service-
und Handelskonzept der EGA einen
enormen Schub gebracht. Jesses
Ziel ist klar: Er will zuklnftig noch
konsequenter auf die Marke EGA

|
EGA-Vorstand Wolfram Lambeck

verspricht sich viel vom neuen EGA-
Qualitatscheck, der in Kiirze einge-

Thorsten Cordes kann sich vorstellen,
auch den europdischen Markt anzuge-
hen. Ziel war jedoch, zunachst eine solide

fiihrt wird. Basis in Deutschland zu schaffen.
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auf markeniibergreifenden Bestand
mehr Ertrag bringt.” Fir Wolfram
Lambeck zeigt dies ganz deutlich:
.Wer das EGA-Konzept konsequent
und diszipliniert umsetzt, hat Er-
folg.”

Um weiter auf Erfolgskurs zu blei-
ben, hatten die EGA-Vorstande et-
liche Neuigkeiten an Bord. Einige
Verbesserungen im EGA-Net, dem
eigens entwickelten Mehrmarken-
verkauferarbeitsplatz, vereinfachen
zukiinftig den Zukauf junger Autos
und sparen Zeit. Besonderes High-
light wird der EGA-Qualitatscheck.
Alle Partner der Einkaufsgenos-
senchaft prifen die Fahrzeuge nach

Bei der Gesprachs-
runde ,,10 Jahre
EGA - gestern, heu-
te, morgen” lieBen
die Entwicklungen
Revue passieren:
Wolfram Lambeck,
Anton Gerum (San-
tander Consumer
Bank), Georg Wolf
(WoKi), Reinhold
Thalhofer (Adviser),
Sven Heilmann
(Autohaus Heil-
mann) und Carlo
Jesse (Auto Jesse).

einheitlichen Kriterien, sodass der
gleiche Qualitatsstandard garan-
tiert wird und der Kunde ein Quali-
tatssiegel fir sein Fahrzeug erhalt
(s. Interview unten).

n fur Handler”

40 Lieferanten ein attraktiver Partner
sein. Wir wachsen weiter und haben
dafir unseren AuB3endienst deutlich
erweitert.

Mit welchen Produktneuheiten wollen
Sie weiter wachsen?

Lambeck: Wir haben die Funktionali-
taten im EGA-Net erweitert, sodass
die Partner mehr Méglichkeiten beim
Zukauf haben. Sie kdnnen beispiels-
weise Uber das EGA-Einkaufskonto
Fahrzeuge zwischenfinanzieren. In
Zukunft werden wir alle Fahrzeuge
einem einheitlichen Qualitatscheck
unterziehen. Und wir bieten dem
Handler einen Lieferservice an.

Cordes: Der Handler muss nicht mehr
Uber die zeitaufwendigen administra-
tiven Dinge nachdenken und kann sich
ganz auf den Verkauf konzentrieren.
Wenn er das Auto gekauft hat, kiim-
mern wir uns um die finanzielle Abwick-
lung, den Lieferservice und so weiter.

Was wollen Sie mit dem Qualitdtscheck
erreichen?

Lambeck: Der Qualitatscheck versi-
chert dem Endkunden, dass er ein
qualifiziertes Fahrzeug bekommt.

Cordes: Das Qualitatssiegel wird nur
nach bestimmten Standards verge-
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ben, die wir selbst festlegen und die
Handler entsprechend schulen.

Gibt es Ansétze, Ihr Konzept europaweit
auszurollen?

Cordes: Europa ist ein Markt, den wir
gerne angehen maochten. Aber wir sind
realistisch. Wir wollten erst einmal in
Deutschland eine solide Basis schaf-
fen, bevor wir anfangen zu streuen. Wir
sind mit einer grofen Automobilhan-
delsgruppe in Polen im Gesprach,
mussten jetzt aber zunachst die Mehr-
sprachigkeit des EGA-Nets gewahr-
leisten. Dariber hinaus sind Anfragen
aus der Schweiz und Italien da.

Lambeck: Wir haben Polen bewusst
ausgewahlt, weil es das starkste Land
fir deutsche Autohandler im Ge-
brauchtwagenexport ist.

Was wiinschen Sie sich fiir die EGA?
Cordes: Unser Wunsch ist, dass die
Marke EGA beim Endkunden bekannt
wird. Dieses Ziel miissen wir errei-
chen, um weiter erfolgreich zu sein.

Lambeck: Wir wollen eine starke Mar-

ke von Handlern fur Handler, die dazu

beitragt, sich unabhangiger auf dem
Automarkt bewegen zu konnen.

Das Gesprach fuhrte

Dr. Karin Bayha<

Fotos: Maranso

OBI-Griinder Manfred Maus:
,Den Kunden zum Fan machen”
Dass die Marke EGA selbst noch
starker etabliert und zum Quali-
tatslabel werden muss, machte
der Vortrag von Manfred Maus
deutlich. Der Griinder der OBI-
Baumarkte zeigte unter dem Mot-
to ., Zukunft durch Wandel”, wie
wichtig es ist, eine dominante
Marke zu haben, was sie fir die
Kundenbindung bedeutet und wel-
che Mechanismen funktionieren
missen, um erfolgreich zu sein.
.Kennen Sie eigentlich die Erwar-
tungen lhrer Kunden?”, fragte
Maus zu Beginn. Kundenbindung
funktioniere namlich nur dann,
wenn die Erwartungen der Kun-
den Ubertroffen wiirden. Dies er-
zeuge Begeisterung und mache
den Kunden zum Fan. .Und wenn
Sie einen Fan haben, diirfen Sie
auch mal einen Fehler machen
und ein bisschen teurer sein”, be-
tonte Maus. Entscheidend dafir
sei eben die starke Marke, die im
Falle EGA dominant neben den
Herstellermarken auftreten mis-
se.
Um das zu erreichen, sind fir Maus
zwei Faktoren entscheidend: kon-
sequentes Handeln und Disziplin.
Am Aufbau der Marke und der Un-
ternehmenskultur missen alle
konsequent mitarbeiten und die
Marke leben, .denn ein bisschen
EGA geht nicht”, warnt der Bau-
markt-Chef. Er sieht die Einkaufs-
genossenschaft auf einem guten
Weg, der jedoch noch einige Her-
ausforderungen birgt. Die Tagung
in Norderney zeigte, dass die EGA
optimistisch und mit vielen |deen
im Gepack auf sicherem Kurs in die
Zukunft steuert.

Dr. Karin Bayha<

Gebrauchtwagen Praxis 8/2011

23


MMaurer
Textfeld
http://www.kfz-betrieb.vogel.de
Der Beitrag ist urheberrechtlich geschützt. Bei Fragen zu Nutzungsrechten wenden Sie sich bitte an pdf@vogel.de





