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G A S T K O M M E N T A R
Bindeglied zum Firmenkunden
Auch die kommende IAA Pkw ist wieder eine 
Leistungsschau der internationalen Automobil-
industrie. Ford wird auf seinem Stand in Halle 3 
das Neueste und Beste aufbieten, und wir können 
durchaus stolz auf unsere attraktiven und inno-
vativen Automobile sein. In dieser Glitzerwelt aus 
Chrom und Lack wird jedoch gerne das zentrale 
Bindeglied in der Kette Automobilentwicklung – 
Automobilproduktion – Automobilvertrieb/Auto-
mobilservice vergessen, nämlich der Handel. 

Die Ford-Werke und wir Ford-Händler sind zwei 
Seiten der gleichen Medaille. Nur gemeinsam 
können wir in diesem hart umkämpften Automo-
bilmarkt bestehen und durch eine enge, faire und 
kontinuierliche Zusammenarbeit Erfolg haben. 
Diese wichtige Kooperation setzt auf beiden Seiten 
– Hersteller wie Händlerverband – ein hohes Maß 
an Vertrauen, Offenheit und nicht zuletzt auch an 
personeller Kontinuität voraus. 

Das Gewerbekundensegment in Deutschland 
besteht zu immerhin zwei Drittel aus kleinen 
und mittleren Unternehmen. Mit Blick auf die 
qualifizierte Betreuung dieses äußerst wichtigen 
Kundenkreises bedeutet dies eine gemeinsame 
Aufgabenstellung für die Ford-Außendienstreprä-
sentanten einerseits und die lokalen Ford-Händler 
andererseits. Es geht somit nicht zuletzt um die 
hoch qualifizierten und hoch motivierten Händ-
lerbetriebe, die mit ihrem Wissen, ihrem Können, 
ihrer Erfahrung und ihren Kontakten Autos in 
Verbindung mit attraktiven Finanzierungs- und 
Leasingangeboten vermarkten. Selbstverständlich 
gilt dies auch für den Privatkunden.

Dies bedeutet vor allem, dass Werk und Händleror-
ganisation regelmäßig miteinander sprechen und 
dass wir Händler von Anfang an in die Marketing- und 
Vertriebsplanungen des Unternehmens eingebun-
den sind. Es geht hier vor allem um die mittel- und 
langfristige strategische Verkaufsplanung, um die 
Jahresplanung, um die Abstimmung der darauf ba-
sierenden Aktionsprogramme und -werbung. 

In Abstimmung mit uns Händlern finden regel-
mäßig Aktionsprogramme statt, wie zum Beispiel 
die sehr erfolgreichen „Gewerbewochen“, die sich 
gezielt an Gewerbekunden richten. Hierbei unter-
stützt uns Ford aktiv bei der konkreten Umsetzung 
– mit Ausführungsinformationen, mit Werbemate-
rial, mit Vor-Ort-Trainings. „Regionalmarketing“ 
nennen wir das.

Insbesondere bei der Betreuung von Großkunden 
üben der Händler und der jeweilige Außendienst-
mitarbeiter den engen Schulterschluss. Für die 
Praxis bedeutet dies, dass der Ford-Händler und 
der Ford-Außendienstmitarbeiter gemeinsam den 
Kunden besuchen und auch gemeinsam die Bera-
tungsgespräche führen. Wir sind davon überzeugt, 
dass der Großkunde mit seinen individuellen 
Fragen und Wünschen auf diese Weise am besten 
betreut werden kann.

Natürlich achten wir Ford-Händler darauf, dass alle 
Entscheidungen praxistauglich sind. Denn letztlich 
sind es ja wir Unternehmer, die den unmittelbaren 
Kontakt zum Kunden haben und die die Aktionen 
und Maßnahmen zusammen mit unseren Teams in 
die Praxis umsetzen. So ist es nicht zuletzt unserer 
Händlerinitiative zu verdanken, dass sich die Ford-
Verkaufsprogramme für Gewerbekunden in ihrer 
Grundstruktur seit mittlerweile vier Jahren nicht 
verändert haben – und damit berechenbar und 
äußerst erfolgreich sind. Dank dieser Kontinuität 
können sich auch kleinere Ford-Händlerbetriebe 
im Gewerbekundengeschäft engagieren und ihre 
Kunden qualifiziert informieren und betreuen.

Der Erfolg gibt uns recht: Ford war 2008, wie auch 
in den Vorjahren, einer der Gewinner im Firmen- 
und Gewerbekundengeschäft in Deutschland. 
Insgesamt wurden im vergangenen Jahr 58.400 
Fahrzeuge an gewerbliche Kunden ausgeliefert, 
fast elf Prozent mehr als 2007. Ford steigerte 
seinen Marktanteil im Gewerbekundenbereich um 
einen halben Prozentpunkt auf 8,4 Prozent. 

Dieser Erfolg basiert selbstverständlich auch auf 
attraktiven Produkten, vom Ford Ka bis zum Ford 
Transit. Mit einem Durchschnittsalter von 2,5 
Jahren war unsere Modellpalette noch nie jünger 
als jetzt. Ich bin mir sicher: Die hohe Kunden-
zufriedenheit ist nicht zuletzt das Resultat der 
ebenso offenen wie vertrauensvollen Kooperation 
zwischen den Ford-Werken und uns Ford-Händlern, 
wie sie zum Beispiel im Arbeitskreis „Flottenver-
kauf“ praktiziert wird, dem Repräsentanten der 
Händler angehören.

Wir Händler denken mit, wir reden mit, wir entschei-
den mit. Daher fühlen wir uns als Händlerorganisa-
tion bestens aufgestellt, um die Herausforderungen 
der Zukunft gemeinsam mit unseren Partnern von 
den Ford-Werken erfolgreich zu bewältigen. Denn 
auch in diesem Zusammenhang hat der aktuelle Ford-
Slogan Gültigkeit: „Feel the difference!“

Volker Reichstein, Präsident des Ford-Händlerverbandes


