Rabattschlacht im Fuhrpark

VON MARLENE BROCKMANN

enn ein Markt gesattigt

ist, droht Anbietern das

Aus. Eine Sorge, die der-

zeit im Fahrzeugflotten-
Leasing kursiert. ,Die groen Fuhr-
parks sind in der Regel bereits be-
dient“, sagt Friedhelm Westebbe, Ge-
schiftsfithrer des Bundesverbands
deutscher Leasingunternehmen
(BDL). ,,Und da die Preis- und Leis-
tungskonkurrenz deutlich zunimmt,
haben es die Kleineren schwer mit-
zuhalten.“

Aber auch fiir die groffen Autover-
leaser wird die Situation auf dem
Markt schwieriger, der zurzeit ein
Volumen von 23 Mrd. € hat. Denn
Wachstum scheint nur noch auf
Kosten von Mitbewerbern moglich.
,»Verstdrkte Kannibalisierung“ beob-
achtet zum Beispiel Sylvia Lier, Ver-
triebschefin bei Neusser Leaseplan.
Das Unternehmen hat 78 000 Fahr-
zeuge unter Vertrag. ,Wir haben es
nicht nur mit einem verteilten Markt
zu tun, sondern auch mit hochst ag-
gressiver Konkurrenz.“

Vor allem neue Servicepakete, mit
denen die Hersteller ihr eigenes Lea-
sing aufwerten, machen den nicht-
markengebundenen Anbietern zu
schaffen. ,Mal wird iiber Extras bei
der Ausstattung quersubventio-
niert“, sagt Michael Velte, Vorsitzen-
der des Verbands markenunabhén-
giger Fuhrparkmanagementgesell-
schaften (VMF). ,Dann, wie jiingst,
versucht VW mit seiner 50-Prozent-
Rabattaktion beim Service zu punk-
ten.”

Dazu gehort auch eine von Merce-
des ab 2008 lancierte Servicekarte.
Sie schlief3t eine kostenlose Instand-
haltung fiir die ersten 90 000 Kilome-
ter im Leasingvertrag ein. Karl Strom,
Sprecher beim Arbeitskreis der Ban-
ken und Leasinggesellschaften der
Automobilwirtschaft(AKA), kontert:
,Seit ihrer Einfiihrung 2006 haben
sich weit iiber 1,5 Millionen Kunden
fir ~Paketlosungen entschieden.
Mehr als 50 Prozent der Fahrzeugin-
teressenten wollen heute so etwas*.

Dass sie im Massenmarkt mit Pri-
vatkunden nicht mithalten konnen,
wissen die unabhidngigen Autover-
leaser freilich. Thre Doméne ist das
Firmenkunden-Segment, in dem
Rundumservice bereits Tradition hat.
Bislang konnten die Hersteller hier
schon wegen der Markenbindung
kaum Fufy fassen. ,Je kleiner der
Fuhrpark, desto herstellerndher wird
geleast”, beschreibt Velte die Faustre-
gel im gewerblichen Autoleasing.

Der VMF-Sprecher ist zugleich
Chef der Sparkassentochter Deut-
sche Leasing Fleet. Neben Leaseplan,
AID, der von General Electric tiber-

Die Autohersteller werten

ihr Leasing mit Prozenten
und Servicepaketen auf.
Vor allem die kleineren
unter den unabhéngigen
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GroRere Flotten sind meist in unabhéangiger Hand

Strategien Kiinftig wollen
Manager laut Verband der
unabhdngigen Fuhrparkge-
sellschaften VMF auf zu-
nehmendes Umweltbe-
wusstsein in den Unter-
nehmen und europaweite
Flottenbetreuung setzen.

Emissionen So kann der

Flottenbetreiber einem Un-

ternehmen sagen, wie
viele Emissionen sein Fuhr-
park global verursacht.
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Stichprobe: Fuhrparkzusammensetzung
nur Pkw in %
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nommenen ASL und weiteren Ban-
ken-Ablegern wie Siidleasing und
VR-Leasing gehort sie zu den gro3en
markenunabhéngigen Anbietern.

Fiir diese erscheint die Serviceof-
fensive der Autokonzerne als Teil ei-
ner Strategie. Die Hersteller wollen in
Zukunft nicht nur die Finanzierung
der Fahrzeuge mitanbieten. Sie ha-
ben vor, in stdrkerem MaRe in das
Fuhrparkmanagement einzusteigen.
Dafiir spricht auch, dass sie sich in
dervergangenen Zeit bemiiht haben,
in diesem Segment nicht nur mit ei-
genen Autos mitzumischen: BMW
hat sich mit Alphabet einen Ableger
geschaffen, der tiber ein breites An-
gebot verfiigt. Dieser hat zudem
kiirzlich die Stidleasing-Tochter LHS
tibernommen. Volkswagen hélt mitt-
lerweile 50 Prozent an Leaseplan.

Die Flottenspezialisten reagieren,
indem sie immer kleinere Flotten
umwerben — bis hin zum Geschifts-
wagen des Freiberuflers. ,Der Trend
geht zu kleineren Einheiten — wo Be-
darf da ist, aber das fachliche Wissen
nicht“, sagt Albert de Cillia, Ge-
schiftsfithrer der GE Auto Service
Leasing. Auch fiir Einzelfahrzeuge
gibt es eine ,automatisierte Fahr-
zeugriickgabe“, bei der sich der
Kunde das professionelle Gutachten
samt Detailfotos im Internet an-
schauen kann.

Auch Konkurrent Leaseplan baut
seinen elektronischen Service aus,
damit er den Small-Fleet-Bereich
von zehn bis hinunter zu einem Fahr-
zeug abdecken kann. , Ein Riesenauf-
wand bei der Softwareumstellung.
Aber zum Jahresende gehen wir da-
mit online. Dann kénnen sich die
Kunden selbst bedienen — mit oder
ohne die bei Flotten {iblichen Ser-
vices*, sagt Vertriebschefin Lier. Not-
wendig seien dafiir allerdings Inves-
titionen ,im Millionenbereich“. Die
miissten sich in drei, vier Jahren
rechnen.

Zudem gehen die Flottenspezia-
listen neue Vertriebswege und
kommen so den Hersteller-Leasing-
gesellschaften auch hier in die Quere:
Sowohl GE ASL als auch Leaseplan
wollen Kunden verstdrkt tiber den
Autohandel ansprechen. ,Fiir uns
ein Novum®*, sagt Lier. ,Wir akquirie-
ren gerade die Leute fiir die Handler-
akquisition.“

BDL-ChefWestebbe sieht den har-
ten Wettbewerb mit Sorge: ,Da wer-
den immer differenziertere Soft-
warelosungen notig. Den hohen Kos-
ten- und Personalaufwand kénnen
sich nur wenige leisten.“ Laut de Cil-
lia geht es im Flottenmanagement
schon um Outsourcing. Etwa wenn
bei 600 Fahrzeugen nur noch eine
Person im Betrieb zustdndig ist —
yund das nicht einmal ganztags®.
Wiéhrend von den 4,8 Millionen ge-
werblichen  Kraftfahrzeugen in
Deutschland nur rund 20 Prozent im
Full-Service seien, betriige dieser
Anteil in anderen Lindern bereits
50 Prozent. ,Da miissen wir hin“,
sagt de Cillia.



