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Heike Stenger fiihrt ihr Autohaus in zweiter
Generation. Seit Kurzem ist sie freie Handlerin.

FAHRZEUGBORSE

Mut zur Freiheit

Ende 2023 wagte das Autohaus Stenger den kompletten
Neuanfang und machte den Schritt in den freien Autohandel.
Mit dem Fahrzeughandelssystem ELN stand dem Handler ein
erfahrener und engagierter Partner zur Seite.

von Felix Altmann

ie heifdt es so schon: ,Unver-

hofft kommt oft.“ Nur ist es

nicht immer eine schéne Uber-
raschung, die einem das Schicksal be-
schert. Dariiber kann Heike Stenger
einiges berichten. Die Geschiftsfiihre-
rin hatte als Vertragshindlerin bereits
die Marken Peugeot, Seat und Skoda
vertrieben, ehe sie sich mit den Ver-
triebsumstrukturierungen der Herstel-
ler im letzten Jahr konfrontiert sah.
,Gerade kleine Hindler wie wir haben
es heutzutage nicht leicht, wenn die
OEM den Vertrieb selbst organisieren.
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Aber mir wurde schnell klar, dass es
auch ein Leben nach dem Vertragshan-
del gibt, so Stenger.

Und Heike Stenger bewies, dass sie
nicht der Typ ist, der schnell aufgibt. Sie
machte sich anschliefend auf die Suche
nach neuen Vertriebswegen und stie
dabei auf die B2B-Handelsplattform
ELN. Die Borse ist jedoch nicht nur auf
den reinen Handel mit Fahrzeugen be-
schrankt. Sie bietet Hindlern die Mog-
lichkeit, ihren Vertrieb und gleichzeitig
ihr eigenes Marketing ohne viel Aufwand
zu organisieren. Sowurde aus dem Auto-

haus Stenger ein freier Hindler mit Zu-
friedenheitsgarantie fiir Kunden und
Mitarbeiter.

Eine neue Lésung

Schon frither hat Heike Stenger Fahr-
zeuge auch frei eingekauft. ,Bei Liefer-
engpissen mussten wir die Kunden ja
irgendwie bedienen. Deshalb haben wir
den Bedarf damals unter anderem mit
EU-Fahrzeugen zwar decken kénnen.
Doch in unserer Situation benétigten wir
einfach ein sinnvolles Konzept, um den
Vertrieb erfolgreich zu organisieren®, so
Stenger. Dazu gehore nicht nur eine zu-
verldssige Bezugsquelle fiir Fahrzeuge,
sondernauch ein ansprechender Auftritt
nach auflen in Form einer aktuellen
Homepage, um die Vermarktung der
Fahrzeuge voranzutreiben.

Die Geschiftsfithrerin in zweiter Ge-
neration begann also zu recherchieren
und fand ELN. Doch es war nicht allein
die Fahrzeugborse, die sie sofort ange-
sprochen hat. ,Schon vom ersten Kon-
takt an hatte ich das Gefiihl, dass mir
mit ELN ein Partner zur Verfiigung
steht, der ,Auto kann'. Alle Beteiligten
waren sehr motiviert und die neue
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Homepage war durch einen ELN-Part-
ner in kiirzester Zeit einsatzbereit. Da-
durch haben wir keine wertvolle Zeit im
Vertrieb verloren®, erinnert sich Heike
Stenger.

Wie ein riesiger Online-Shop

ELN setzt sich aus zwei wichtigen Berei-
chen zusammen. Der eine ist die B2B-
Fahrzeugborse. Auf ihr kénnen Auto-
hiuser von 80 Groflhindlern rund
35.000 Fahrzeuge beziehen. Diese kén-
nen die wiederverkaufenden Hindler
direkt aufihren Websites einbinden und
den Kunden so eine breitgeficherte und
auf ihr Autohaus zugeschnittene Pro-
duktpalette prisentieren. ,Wir achten
auf eine hohe Datenqualitit bei den An-
geboten auf unserer Plattform®, betont
Markus Hamacher, Geschiftsfithrer von
ELN. ,Die Hindler sollen die Fahrzeuge
verkaufsfertig und mit neutralen Bildern
aufihren Websites einbinden kénnen. Es
gibt Filtermdglichkeiten nach Grof3-
hindler, Standort des Fahrzeugs, Marke,
Laufleistung u.v.m. Der Hindler muss
die Fahrzeuge nur auswihlen, kalkulie-
ren und online stellen.*

Ein Feature, das dem Hindler viel
Arbeit im Onlinemarketing abnimmt.
Das weif? auch Heike Stenger zu schit-
zen. ,Ich kann mir innerhalb weniger
Wochen im Prinzip jedes Auto von der
Plattform auf den Hof liefern lassen.
Der Interessent sucht sich vorher online
oder vor Ort im Autohaus am Bild-
schirm sein Wunschfahrzeug aus. Alle
Informationen zum Fahrzeug kann ich
ihm zudem schnell als Merkblatt aus-
drucken®, berichtet Heike Stenger.

Das ELN-Biotop

Der andere Bereich sind die Marketing-
leistungen, die ELN den Hindlern zur
Verfiigung stellt. Mit den Verkaufsmar-
ken ,Mehrmarken Center“ und ,Ihr
Wunschauto-Spezialist“ haben die
Hindler Zugriff auf eine eigene Marke-
tingbox. Dazu gehéren verschiedene
Werbemittel in der CI des Hindlers bis
hin zu Radio-, Kino- oder Prospektwer-
bung. Ferner unterstiitzen Agenturen bei

» Gerade kleine Handler wie
wir haben es heutzutage
nicht leicht, wenn die OEM
den Vertrieb selbst
organisieren. ¢

Heike Stenger,
Geschéftsfiihrerin Autohaus Stenger

SEA-Mafnahmen, Google Ads oder der
Uberarbeitung der Autohaus-Homepage.
,ELN ist nicht nur eine Plattform fiir den
Fahrzeughandel, sondern ein familidrer
Verbund verschiedener Partner-Unter-
nehmen. Deshalb nennen wir es das
ELN-Biotop*, erklirt Markus Hamacher.
Das gilt nicht nur fiir den Vertrieb.
Auch im Aftersales ist ELN mit neuen
Kooperationen aktiv geworden. So
arbeitet der Plattformbetreiber inzwi-
schen mit dem Reifen-Dienstleister Get-
tygo zusammen. Gemeinsam mit dem
Bundesverband freier Kfz-Hindler e.V.
(BVfK) und dem genossenschaftlich or-
ganisierten Werkstattkonzept Motoo
wurde zudem das Projekt ,Die Auto-
haus-Optimierer* ins Leben gerufen.

Markus Hamacher, Geschéftsfiihrer, und Marion Miiller-Hontges, Betriebsleiterin von ELN
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Vertrauen dank Partnerschaft
Frither fithlte sich Heike Stenger eher
wie eine Einzelkdmpferin. Vieles muss-
te sie als Geschiftsfiihrerin selbst orga-
nisieren und auch mal Kunden wegschi-
cken, wenn die Ware nicht zur Verfii-
gung stand. Heute kann sie dank ELN
aus dem Vollen schépfen. ,Alles hat
bestens geklappt. Wir konnten die wich-
tigsten Punkte bereits im ersten Ge-
sprich kliren. Werbepakete, Home-
page, bei allem wurden wir unterstiitzt.
ELN war in dieser Phase ein wichtiger
Partner fiir unser Unternehmen und ist
es bis heute®, schwirmt Heike Stenger.
Dass sie so ihrer Kundschaft ein eben-
so starker Partner sein kann, ist fiir Hei-
ke Stenger enorm wichtig. Gerade klei-
nere Hindler kennen ihre Kunden per-
sonlich, viele kaufen schon seit Jahren bei
dem ,Hindler ihres Vertrauens“. Auch
deshalb sei ein menschlicher Ansprech-
partner im Autohaus wichtig. ,,Sobald
Preis und Finanzierungskalkulation pas-
sen, kommt viel Vertrauen seitens der
Kunden ins Spiel. Denn das gekaufte
Fahrzeug steht ja nicht bei uns auf dem
Hof*, erliutert Heike Stenger. , Der Kun-
de kauft quasi vom Papier und erwartet,
dass er sein Wunschauto in dem von uns
versprochenen Zustand erhilt. Dafiir
stehen wir ein. Und dieses Qualititsver-
sprechen erméglicht uns ELN.“

Rundum-Beratung

Laut Markus Hamacher kommen viele
Kunden mit einem Anliegen zu ELN und
erfahren dann im Gesprich, was der
Plattformbetreiber noch alles im Portfolio
hat. ,Wenn ein Hindler Interesse hat,
kénnen wir mit einem 360-Grad-System
an Dienstleistungen in jedem Bereich,
egal ob Vertrieb, Marketing, Finanz-
dienstleistungen oder Aftersales, behilf-
lich sein®, erklirt Markus Hamacher.

Bei ELN versucht man, sich stets da-
ran zu orientieren, was der Handel
braucht. Eine der Neuerungen, die sich
viele Kunden gewiinscht haben und nun
verfiigbar ist, ist ein Fahrzeugankaufs-
rechner, der auch anonym ohne vorheri-
ge Dateneingabe den Interessenten einen
moglichen Ankaufspreis ausspielt.
Durch diese Vorgehensweise kann ELN
auf den Markt zugeschnittene Produkte
anbieten, die den Hindlern viel Arbeit
abnehmen und gleichzeitig etwas liefern,
was im Handel immer wertvoller wird:
Zeit fiir den Kunden. =
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