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Im Zeichen des Sterns

Fiir die Flotte der careforce GmbH ist ein neues Zeitalter angebrochen. Nicht nur der
Leasingpartner wurde gewechselt, sondern auch die Marke. Der Personaldienstleister
setzt zukiinftig ausschlieBlich auf Mercedes-Benz, geleast bei GE Fleet Services.

m"‘t) as Auto ist ein Aushinge-
L’ schild“, sagt Joachim Frie,
kaufménnischer Leiter bei care-
force. Deshalb hat der Dienstleis-
ter, der fiir namhafte Pharma-
konzerne Vertriebsmitarbeiter
rekrutiert und temporér zur Ver-
fiigung stellt, im vergangenen
Jahr nach hochwertigen Fahr-
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zeugen gesucht, die bei den be-
stehenden und potenziellen Mit-
arbeitern gut ankommen, aber
auch bei den Kunden einen gu-
ten Eindruck machen.

Fast ein halbes Jahr dauerte
es, bis Firmengriinder und Ge-
schiftsfithrer Marko-René Scholl,
sein Fuhrparkleiter Jiirgen Deng-
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ler und Joachim Frie eine adi-
quate Konstellation gefunden
hatten - im Dezember war der
Abschluss dann perfekt: Fiir die
ersten 60 AufRendienstmitarbei-
ter liefert die Mercedes-Benz-
Niederlassung Koln/Leverkusen
die B-Klasse — Fahrzeuge der C-
und E-Klasse fiir die Manage-
ment-Ebene werden in diesem
Jahr folgen. Neuer Leasing- und
Full-Service-Partner ist GE Fleet
Services. ,,Wir haben mit der B-
Klasse ein sehr kompaktes Auto
gefunden, das gleichzeitig den
Bediirfnissen von jungen Mitar-
beitern gerecht wird, aber auch

Autohaus, Leasinggeber und Kunde
zur Ubergabe der neuen B-Klasse:
Peter Schoren (MB), Marko-René
Scholl (careforce), Thomas Millies
(MB), Anselm Brackert und Rainer
Orlowski (beide GE Fleet Services)
sowie Joachim Frie (careforce) (v.l.)

von ilteren Berufserfahrenen, die
in der pharmazeutischen Indus-
trie Audi A4, VW Passat, 3er
BMW oder Ahnliches gefahren
sind“, sagt Scholl.

Der Personaldienstleister hat
keine Kosten und Mihen ge-
scheut, fiir seine Mitarbeiter
hochwertige und komfortable
Dienstwagen  bereitzustellen:
Von einem 140 PS starken
2,0-Liter-Dieselmotor angetrie-
ben, verfiigen alle kometgrauen
B-Klasse-Modelle tiber ein hoch-
wertiges Interieur, bestehend aus
Lederlenkrad, -schalthebel und
-handbremsgriff, Sitzkomfortpa-
ket, Navigationssystem, CD-
Player sowie Telefonvorrichtung
inklusive Tastatur. Fiir eine er-
héhte Sicherheit beim Einparken
in engen, innerstadtischen Park-
liicken sorgt die Parktronic.

Im Laufe des Februars wur-
den die neuen Fahrzeuge an die
AuRendienstler von careforce
ausgeliefert. Weitere B-Klassen
fiir careforce sind bereits in der
Produktion, sodass bis zum Som-
mer alle Mitarbeiter in den Ge-
nuss des neuen Flottenfahrzeugs
kommen werden. MP [Af]

UND PETER SCHOREN,

NIEDERLASSUNG KOI
Af: Beobachten Sie aktuell ein Downsizing
in den Fuhrparks? Wird jetzt vermehrt die
B-Klasse statt der C-Klasse geordert?

Millies: Nein, dem Trend miissen wir ganz ein-
deutig widersprechen. Die C-Klasse lduft bei
uns im Flottengeschift sehr, sehr stabil. Wie
wir schon bei careforce sehen konnten, stel-
len wir auch bei anderen Kunden sehr héu-
fig fest, dass wir mit der B-Klasse den Einstieg
der Flotten zu Mercedes sicherstellen kénnen.

Af: Welche Zielgruppe erreichen Sie im
Flottengeschift mit der neuen B-Klasse?

Schoren: Wir erreichen mit der B-Klasse
grundsétzlich Segmente, die wir vorher nicht
erreichen konnten. Der Auendienst gehort
zum Teil dazu. Bei careforce haben wir es ge-
schalfft, dass die B-Klasse den Ford Focus er-
setzt. Die C-Klasse hidtten wir dort wahr-
scheinlich nicht platzieren kénnen. Und so,
wie sich das bei careforce darstellt, stellt es
sich bei vielen anderen Flottenkunden dar.
Ein weiteres Segment sind die Gehaltsum-

Thomas Millies, Verkaufsleiter Pkw

THOMAS MILLI

EVERKUSEN VON
wandler, denn die B-Klasse ist ein voll fa-
milientaugliches Fahrzeug, das von User-
Choosern gern gewihlt wird.

Millies: Durch die B-Klasse sind wir in un-
serer Kundschaft gut 15 Jahre jiinger gewor-
den. Die B-Klasse spricht iiberwiegend jun-
ge, dynamische Kunden an.

Af: Wie werden die Flottenpakete von
Thren GroRkunden angenommen?

Schoren: Es gibt einmal die Flottenpakete, die
wir schon seit geraumer Zeit anbieten - die
werden sehr gut angenommen und fast von
jedem Kunden gewihlt. Zusitzlich gibt es
jetzt noch das so genannte Flottenmodell, was

MERCEDES-BENZ

bei der E-Klasse eine Preisvergiinstigung von
1.800 Euro fiir ausgewihlte Motorisierungen
bedeutet und bei der C-Klasse 1.500 Euro.
Auch dieses wird von jedem Kunden gewihlt,
weil es ihm eine deutliche Ersparnis bringt. Die-
se Aktion wird bis auf Weiteres laufen.

Af: Im Mérz eroffnet in hier Koln das bun-
desweit vierte Mercedes-Benz-Markencen-
ter. Was dndert sich damit fiir Thre Kunden?
Millies: Im neuen Markencenter werden wir
jede einzelne Baureihe présentieren kénnen.
Wir werden erstmalig auch séimtliche Flotten-
Lines ausstellen, sodass sich der Kunde die
Unterschiede nicht iiber Prospekte erkliren
oder iiber einen Verkéufer ndher bringen las-
sen muss, sondern die Moglichkeit hat, sich die
Flottenmodelle direkt im Vergleich anzusehen.
Wir werden mit dem neuen Center eine ab-
solute Uberregionalitit haben und sicherlich
auch neue Flottenkunden zu uns ins Haus be-
kommen und fiir Mercedes-Benz begeistern.

INTERVIEW: M. PRUVOST[Af|

Peter Schoren, Leiter GroBkundenbetreuung
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