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Alles dabei und immer alles ruck, zuck griffbereit — das ist nicht nur das Motto
des neuen CITROEN BERLINGO, das gilt firr alle Niitzlichen von CITROEN:
den CITROEN JUMPER, CITROEN JUMPY, CITROEN BERLINGO und den
CITROEN NEMO. Vor allem aber passen sie zu Ihrem Geschéft — wenn Sie
wollen sogar maBgeschneidert. Denn fiir alle Modelle bieten wir optimale
Branchen- und Sonderldsungen an. Aber am Besten machen Sie sich selbst ein
Bild von den vielfdltigen Moglichkeiten.
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I TRANSPORTER

Transporter - untenr
Wert gehandelt”?

ie IAA Nutzfahrzeuge 2008
von 25.9. bis 2.10. in Hanno-
ver wird das grofdte Sammel -

becken fur die Welt der Transporter. 2007
wurde in diesem Segment (2,0 bis 7,49 t
Gesamtgewicht) ein Rekordjahr registriert.
2008 soll die Messlatte mit Uber 280.000
Einheiten noch héher gelegt werden. Da
kommt Freude auf. VW und MB flhren mit
nahezu einem Drittel respektive einem
Viertel der Zulassungen das Marktfeld
quasi beherrschend an. An dritter Stelle
folgt Fiat, dann Ford, Renault, Opel, lveco,
die PSA-Gruppe, der Rest mit insgesamt 3
Prozent (gut 8.000 Einheiten) |&uft statis-
tisch unter der Gattung ,, Sonstige"”.

Gut 50 Prozent der Transporter erfahren
eine individuelle Aufbauvariante — vom
Fahrgestell Uber Kipper, Doppelkabine und
Kastenwagen biszum Kombi mit Rundum-
verglasung u. a. Das Aufbausegment stellt
einen gewichtigen Industriezweig dar.

Dahinter stehen im Vertrieb, so MB-Trans-
porter-Chef Thomas Urbach, Verkaufer mit
spezifischem Transporterblut. Sieschneidern
diegefragten MalRanziige. MB hat alein 800
Transporterverkéufer. In Ballungszentren
liegt das Verkaufssoll pro Jahr fur denreinen
Transporterverkaufer bei 80 Einheiten, in
I&ndlichen Regionen bei 60. In grofRen Auto-
héusern ist der Transporterverkéufer orge-
nisatorisch dem Nutzfahrzeug- oder gar
Transporterverkaufd eiter zugeordnet. Sogar
spezielle GW-Transporterverkaufer sind in
der Branche anzutreffen. Bel den kleineren
Marken wird der Transporterverkauf vom
Pkw-Verké&ufer mitbearbeitet. Sie sollen qua-
si in die komplexe Aufgabe hineinwachsen,
wie die meisten Transporterverkaufer Gber-
haupt aus den eigenen Reihen rekrutiert
werden. Der Transporterverkaufsprofi baut
mit System sein Gebiet auf und verfligt kraft
seiner Probleml sungskompetenz Uber eine
hohe Kundenloyalitét. Dasist sein Kapital.

Und siehe da, der Internetvertrieb spielt in
der NW-Transporterwelt bislang eine unter-
geordnete Rolle. Dassieht im GW-Geschéaft
anders aus. Und trotz GVO 2010 wird der
Transporter vor alem auf der Neuwagenach-
se ein regiona es Geschéft bleiben. Im GW-
Sektor werden je nach Fahrzeug, Preisklasse
und Anbieter Uberregionale Spriinge wahr-
genommen. Im Kleingewerbemarkt stecken
derzeit die groften Wachstumschancen, wes-
halb die einzelnen Anbieter verstarkt Mittel-
standsaktivitéten fahren. Analysiert man den
Transportermarkt hinsichtlich seiner Ser-
vicefacetten, so falt hier auf, dass diese
geradeim Flottenbereich oft aus unterschied-
lichen Quellen bedient werden. Darin liegt
die Herausforderung fur die Marken-Trans-
porterhandler, namlich, ihre besondere Ser-
vicekompetenz im Verbund mit der Aufbau-
tenkompetenz auch in den Serviceleistungen
stark nach vorne zu schieben.

Wir freuen uns, Thnen in dieser Spezidaus-
gabe den Stellenwert des Transporterge-
schéftsim deutschen Gesamtmarkt darstellen
zu kénnen. Werten Sie es s Beitrag fur die
richtige Gewichtung eineserfolgreichen Ge-
schéfts Uber die Vertriebsachse Autohaus.

i

Prof. Hannes Brachat
Herausgeber AUTOHAUS

redaktion@Rautohaus.de
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Marktspiegel / Ein Blick auf die
Details des Transportermarkts in
Deutschland

Beste
VWare

VON AUTOMOTIVE INSIGHT*

pricht man von den Zulassungszahlen im Transporter-
S segment, so muss diesbeziiglich eine Unterscheidung
nach Pkw- und L kw-Zulassungen vorgenommen wer-
den. Laut EG-Richtlinie 70/176/EWG werden Transporter als Lkw
zugelassen, wenn die Fahrzeuge zur Giterbeforderung eingesetzt
werden und eine zuldssige Gesamtmasse von bis zu 3,5 Tonnen
haben. Beispiele hierfir sind die klassischen Kasten- und Prit-
schenwagen oder Kipper. Im Gegensatz dazu werden diese Mo-
delle as Pkw zugelassen, wenn sie zur Personenbefdrderung
eingesetzt werden und héchstens neun Sitzplétze (inkl. Fahrersitz)
aufweisen. Dies bedeutet wiederum, dass z. B. rundum verglaste
Kombis oder Minibusse dem Transportersegment zwar zugerech-
net, aber als Pkw zugelassen und dementsprechend in der Pkw-
Statistik erfasst werden.

UBERBLICK DER ZULASSUNGSZAHLEN Abb. 1
Transporterzulass. 2007 Marktanteil
(als Pkw und Lkw)
w @ 123 466 31,96 %
Mercedes @ 69931 18,10 %
Fiat ' 39 095 10,12 %
[
Renault ‘:l 32 005 8,29 %
Ford e 3 30 785 197%
Y

Opel L 25140 6,51 %
Citroen 22905 5,93%
Iveco IVECDO 11185 2,90 %
Peugeot n 10 852 2,81%
Sonstige 20 897 541 %
Gesamt 386 261 100 %

Quelle: Dataforce; automotive INSIGHT
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I TRANSPORTER

PKW- VS. LKW-ZULASSUNG Abb. 2

M Anteil Pkw-Zulassungen
M Anteil Lkw-Zulassungen

32%* 18% 10% 8% 8% 1% 6% 6% 3%
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20%

Transporter- Zulassungen der Marke

0%

Anteil der Pkw- bzw. Lkw-Zulassungen an den gesamten

D8 =CRN"H

* = Transportermarktanteil (gesamt Pkw- und Lkw-Zulassungen)
Quelle: Dataforce; automotive INSIGHT

Aufgrund der Tatsache, dass einige Hersteller wie Volkswagen,
Mercedes-Benz oder Iveco aber auch mit Varianten oberhalb der
3,5-t-zGG-Grenze vertreten sind, soll im Folgenden der komplette
Transportermarkt, unterteilt in vier Gewichtsklassen bis 7,5 Tonnen
zGG sowie nach Pkw- bzw. Lkw-Zulassungen, betrachtet werden.
Esgilt zu berticksichtigen, dassdiein dem oberen Gewichtssegment
positionierten Lkw-Modelle wie der Mercedes-Benz Atego oder
der lveco Eurocargo nicht Bestandteil der Untersuchung waren.

Gesamtiiberblick

Fasst man die Zulassungszahlen der entsprechenden Modelle der
verschiedenen Hersteller bis zu der definierten Grenze von 7,5
Tonnen zGG zusammen, so wurden im Jahr 2007 knapp 390.000
Transporter in Deutschland neu zugelassen (siehe Abbildung 1).

Marktfuhrer ist Volkswagen mit insgesamt iber 120.000 Zulas-
sungen und einem Marktanteil von rund 32%, gefolgt von Mercedes-
Benz und Fiat mit 70.000 respektive 40.000 Zulassungen. Untertellt
man nun die Zulassungen der Transportermarken nach deren Pkw-
und Lkw-Zulassungen, so ergibt sich ein heterogenes Bild. Volks-
wagen hat dabel den hdchsten Anteil an Transportern, die als Pkw
zugel assen werden, gefolgt von Citroen und Opel. Im Gegensatz
dazu generiert der Nutzfahrzeughersteller Iveco nahezu ausschlief3-
lich seinen Absatz Uber den Verkauf von Transportern fir den
Guterverkehr (siehe Abbildung 2).

Was die Zulassungszahlen auf Modellebene anbelangt, so ist
ersichtlich, dass der VW Transporter mit insgesamt Uber 70.000
Zulassungen der meistverkaufte Transporter ist. Auf den Folgepl &t-
zen landen der Sprinter von Mercedes-Benz sowie wiederum ein
Fahrzeug aus Wolfsburg — der Caddy (vgl. Abbildung 3, nachste
Seite). Insgesamt sind die Top-10-Modelle alein verantwortlich fur
Uber 70% der Gesamtzul assungen im Transportersegment, was den
hohen Konzentrationsgrad in diesem Bereich widerspiegelt.

Den so genannten Sondereinflissen, sprich Zulassungen auf
den Hersteller, den Handel und Autovermietungen, kdnnen insge-
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samt knapp 115.000 Fahrzeuge zugerechnet werden, wobei allein
die Halfte dieser Fahrzeuge auf Vertragshandler zugelassen wurde.
Auf die grolien Vermietfirmen entfielen im Jahre 2007 indes knapp
37.000 Zulassungen. Auf Markenebene stellt sich die Bedeutung
dieser Sondereinflisse sehr unterschiedlich dar (siehe Abbildung
4, gegenuberliegende Seite). Dabei ist ersichtlich, dass bei 1veco
die Vermietfirmen einen grofen Einfluss auf die Zulassungszahlen
haben. Bei Volkswagen werden viele Fahrzeuge auf den Hersteller
zugelassen, die Absatzzahlen bei Ford werden dagegen sehr stark
durch Handlerzulassungen bestimmt.

Beim Blick auf die Zulassungszahlen auf Kreisebenein Deutsch-
land ist die Bedeutung der Vermietfirmen nochmals ganz klar er-
sichtlich. Die Hansestadt Hamburg ist beispiel sweise nicht zuletzt
aufgrund des hohen Vermietanteils die Region mit den meisten
Transporterzulassungen. Aufféllig ist zudem die heterogene Zulas-
sungsstruktur in Deutschland. So werden vor allem im Osten und
inder Mitte Deutschlands deutlich weniger Nutzfahrzeuge abgesetzt
asim Westen der Republik (siehe Abbildung 5).

2,8thbis3,5¢t

Bel der Analyse der verschiedenen Segmente nach zulassigem
Gesamtgewicht ist augenscheinlich, dasssich rund 96% der Trans-
porterverkaufe in den Gewichtsklassen bis 3,5t zGG abspielen —
schwerere Fahrzeuge mit einem zul&ssigen Gesamtgewicht bis zu
7,5 t stellen eher die Ausnahme dar. Die Gewichtsklasse von 2,8 t
bis 3,5t zGG ist diesbeziiglich mit einem Anteil von Uber 50% an
den Gesamtzulassungen das mit Abstand bedeutendste Segment
(vgl. Abbildung 6).

Marke und Modell (illl;aps:‘l:vng:: fasz) Marktanteil
Transporter @ nm 18,59 %
Sprinter @ 40144 10,39 %
Caddy @ 38484 9,96 %
Vito/Viano @I 27 055 1,00 %
Ducato i 23913 6,19 %
Transit/Tourneo ﬂ 21774 5,64 %
Kangoo '\- 13 988 3,62 %
Berlingo 12732 330%
Crafter @ 12497 3,24%
Daily IVECDO 11052 2,86 %
Top 10 gesamt 273430 70,79 %

Quelle: Dataforce; automotive INSIGHT
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ZULASSUNGEN AUF KREISEBENE

Aufbauvariationen

Betrachtet man in einem weiteren Schritt die als Lkw zugel assenen
Transporter nach deren Aufbauart, so dominiert hier der Kasten-
aufbau ganz klar das Geschehen (71%). Zusammen mit den Prit-
schenfahrzeugen decken diese beiden Aufbauarten allein etwa 84%
desMarktes ab. Weitere knapp 7% der Fahrzeuge werden zu Wohn-
mobilen umgebaut. Bei Analyse dieses speziellen Segments fallt
auf, dass Fiat, obwohl in der Gesamtstatistik ,, nur* auf Rang drei,
hierbei mit rund 10.000 Einheiten eindeutig den Spitzenplatz belegt.
Insgesamt entfallen knapp ein Viertel aler Fiat-Zulassungen auf
Wohnmobile. Wahrend auch bel Ford und mit Abstrichen Renault
und Iveco Wohnmobile einen nicht zu unterschétzenden Stellenwert
haben, ist dieses spezielle Segment bei alen anderen Herstellern
eher von untergeordneter Bedeutung (siehe Abbildung 7).

Herausforderungen

Vergleicht man die Zulassungszahlen des ersten Halbjahrs 2008
mit den Zahlen aus 2007, so ist zun&chst nicht mit einem Ende des
Transporterbooms zu rechnen. Im Gegenteil: In den ersten sechs
Monaten wurden sogar rund 7% mehr Transporter zugelassen al's
im Vorjahreszeitraum. Aufgrund der derzeitigen wirtschaftlichen
Entwicklungen und der CO,-Diskussionen kann jedoch davon

17/2008



BEDEUTUNG DER ,SONDEREINFLUSSE" Abb. 4 ZULASSUNGEN NACH ZGG
M Vermietfirmen 35hbis75t
M Handel 15 628
M Hersteller

50 %

40%

30%

28bis35t:

20% 203 403

22bhis28t:
96 561

10%

0%

Anteil der Sondereinfliisse an den Gesamt-Transporter-
Zulassungen der Marke

@ @E‘;’ ‘ ‘“!1 II.I'EC{IE

Quelle: Dataforce; automotive INSIGHT Quelle: Dataforce; automotive INSIGHT

zunehmend gefordert, attraktive und nachhaltige Konzepte im
Bereich der alternativen Antriebstechnol ogien anzubieten.

* automotive INSIGHT ist auf Marktforschungs- und Beratungs-
dienstleistungen zu allen Bereichen der Distribution und des
After-Sales im Automotive-Sektor (Pkw und Nutzfahrzeuge)
spezialisiert. www.automotive-insight.de

ausgegangen werden, dass der Transportermarkt in Zukunft viel-
faltigen Herausforderungen gegentiberstehen wird. Grundsétzlich
wird der Kunde seinen Fokus noch stérker auf die Modellerichten,
diein dem Kaufentscheidungskriterium,, Total Cost of Ownership®
(z.B. Leasingrate, Kraftstoffkosten, Wartungs- und Reparaturkos-
ten, Fahrzeugsteuer, Versicherung) fihrend sind. DieHersteller sind

AUFBAUARTEN — BEDEUTUNG DES WOHNMOBILS Abb. 7

Die Bedeutung des Wohnmobilmarkts

Aufbauvariationen

24,6% *

Einheiten

\

6.0%

2.2%
0,7%

6,8%

24% 03%

E.@' v @ @I“m Sonstige

* = Anteil der Wohnmobilzulassungen an den gesamten Transporter-Zulassungen der Marke

Quelle: Dataforce; automotive INSIGHT
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Spezialistengeschéft

b Vertriebsnetzumfrage /

Renault setzt auf 114 sogenannte Business-Center — Spezialistenzentren fiir das Transportergeschift.

m detaillierte Marktkenntnis
' ' hinsichtlich der aktuellen Be-

triebsstéttenanzahl im Trans-
porterbereich zu erhalten, hat AUTOHAUS
in Kooperation mit automotive INSIGHT
im Frdhjahr 2008 die Hersteller explizit
nach diesem Themenkomplex befragt. Eine

zum Pkw-Bereich additive Abfrage war not-
wendig, da aufgrund der verschiedenen
moglichen Vertragskonstellationen zwi-
schen dem Pkw- und Transporterbereich nur
bedingt Ruckschliisse vom Pkw- auf das
Transporternetz gezogen werden konnen.
Eine detaillierte Ubersicht der Transporter-

HANDELSNETZE DER HERSTELLER IM UBERBLICK

Obwohl viele Pkw-Handler Vertriebs-
rechte auf Transporter haben,
zeichnet sich eine zunehmende

Spezialisierung durch
Kompetenzzentren ab.

VON AUTOMOTIVE INSIGHT*

Betriebsstétten der verschiedenen Hersteller,
getrennt nach Vertragshandel und Nieder-
lassungen, finden Sie in Abbildung 1.

Komplett- und reine
Servicebetriebe dominant
Analysiert man die Struktur der Betriebs-
stétten, so nehmen die Komplettbetriebe
(Verkauf + Service) sowie die reinen Ser-
vicebetriebe eine dominante Stellung auf
etwagleich hohem Niveau ein. Im Umkehr-
schluss erkennt man an dieser Auswertung
diehohe Netzdichteim Servicebereich. Hin-
sichtlich der reinen Servicebetriebe ist je-
doch zu beachten, dass mehr als jeder zwei-

Abb. 1

Vertragshandel
Komplett- Nur Ser- Nur Ser-
betriebe Nur vice (mit vice (ohne
(Verkauf & | Verkauf NW-Ver- NW-Ver-
Service) mittlung) mittlung)

Citroen 275 30 495 25
Fiat 437 8 - 363
Ford 778 - 902 193
Hyundai 512 - 61
Iveco 26 41 114
Mercedes 230 30 83 0
Benz
Nissan 369 20 - 249
Opel 482 - 335 360
Peugeot 325 1 425 55
Renault
Plw 1.217 14
Renault
Trucks 10 %
Toyota 603 - - 137
VWG 867 (18) 20 800 (26) 489 (4)
Gesamt 6.191 109 3.081 2.668

1) Definition Spezialistenzentren: Unter einem Spezialistenzentrum versteht man eine Betriebsstatte, die den spezifischen Anforderungen des Transporter-Geschafts

2.B. durch spezifische Nutzfahrzeugstandards Rechnung tragt

2) Aufgrund der Tatsache, dass es sich um reine Nutzfahrzeughéndler handelt, konnen alle Betriebe als Spezialistenzentren kategorisiert werden

3) in Klammern: davon Betriebe der Volkswagen Retail GmbH

8  AUTOHAULS

Davon
s.p ezta- Gesamt
listen-
zentren(!
- 839
46 822
220 1.873
- 573
@ 403
8713
638
1177
866
1.403
106
740
2.176
12.489

Quelle: Herstellerangaben; automotive INSIGHT
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STRUKTUR BETRIEBSSTATTEN

Betriebe nur Verkauf: 1,1%

Komplett-
betriebe
(Verkauf +

Betriebe nur
Service: 48,0 %

Service):
50,9%

Quelle: automotive INSIGHT

Abbildung 2: Struktur der Betriebsstétten im
Transporter-Bereich

tedieser reinen Servicebetriebe als Vermitt-
ler von Neuwagen fungiert. Reine Verkaufs-
stiitzpunkte ohne Service (132 Betriebe im
Gesamten) stellen verstandlicherweise eine
Ausnahme dar (siehe Abbildung 2).

Bei detaillierter Betrachtung der Be-
triebsstéttenstruktur konnen jedoch hinsicht-
lich der verschiedenen Hersteller signifi-
kante Unterschiede identifiziert werden.
Waéhrend beispielsweise bei Renault die
hdchste Dichte an Komplettbetrieben (Ver-
kauf & Service an einem Standort) eruiert
werden konnte, hat Volkswagen beziiglich
reiner Servicebetriebe eine dominante Stel-
lung. Mercedes-Benz agiert gegenwartig
sogar mit 44 reinen Verkaufsstitzpunkten.

Niederlassungen

Es konnte festgestellt werden, dass digjeni-
gen Hersteller, die im Pkw-Bereich neben
dem Vertragshandel auch auf eine vertikale
Integration mittels eigener Niederlassungen
setzen, diese grundsétzlich auch zum Verkauf
und/oder Service von Transportern nutzen.
Esist in diesem Kontext anzumerken, dass
bei den entsprechenden Herstellern nur ein
relativ geringer Anteil der gesamten Trans-
porter-Betriebsstétten auf eigene Niederlas-
sungen entfallen, diese jedoch durch so ge-
nannte Direktgeschéfte der Hersteller haufig
ein hohes Absatzvolumen generieren.

Spezialistenzentren

Einige Hersteller forcieren zudem die Stra-
tegie, den Transporterbereich durch so ge-
nannte Spezialistenzentren zu professiona

17/2008

lisieren, da das Transportergeschéft in den
Autohausern oftmalsnicht den gleichen Stel-
lenwert wie das Pkw-Geschéft hat. Beson-
ders Ford (220 Zentren) und die franzo-
sischen Marken Renault (114 so genannte
Business-Center) und Peugeot (90 Zentren)
sind diesbeztiglich sehr aktiv. Durch solche
Zentren soll den spezifischen Anforderungen
der verschiedenen Transporter-Kunden (z.B.
Kleingewerbetreibender, Flottenkunde) so-
wieder hohen Komplexitét dieses Geschéfts-
felds Rechnung getragen werden. Dassdiese
Strategie hin zu speziaisierten Nutzfahr-
zeugzentren von den Kunden angenommen
wird, kann exemplarisch am Beispiel Peuge-
ot aufgezeigt werden: Bei Peugeot werden
gegenwartig etwa 80% der Transporter Uber
die 90 Spezidistenzentren vermarktet. Die
restlichen 20% verteilen sich somit auf die
verbliebenen 296 Verkaufsstiitzpunkte.

Durchschnittliche
Transporterverkaufe

Um die Bedeutung des Transportergeschéfts
fur die Handler ndher zu analysieren, er-
scheint abschliel}end eine Darstellung der
durchschnittlichen Transporter-Verkéufe pro
Verkaufsstlitzpunkt als interessante Mess-
groRe. Daverschiedene Determinanten wie
beispielsweise Groflkundengeschéfte ein-
zelner Betriebe nicht berlicksichtigt werden
konnten, sollten diese arithmetischen Gro-
3en alerdings nur as Indikator betrachtet

l TRANSPORTER

werden. Esfélt auf, dassnur VW, Mercedes-
Benz und Iveco ein durchschnittliches
Transporterverkaufsvolumen von tber 100
Fahrzeugen pro Verkaufsstétte generieren
(siehe Abbildung 3).

Zukiinftige Tendenzen
Letztendlich kann nur mit Spannung abge-
wartet werden, wie sich die Handlernetze der
Hersteller im Transporterbereich in Zukunft
verdndern bzw. entwickeln werden. Anhand
dieser Analysewird deutlich, dass die Spezi-
alisierung des Transporterbereichsdurch den
Aufbau von Kompetenzzentren sowie durch
Implementierung transporterspezifischer
Standards zunehmend an Bedeutung gewinnt.
Es wird versucht, diesen durch Wachstum
geprégten Bereich zu professionaisieren und
vom Pkw-Bereich zu differenzieren. Daeine
solche Spezialisierung mit Investitionen ver-
bunden ist und somit auch gewisser Stiick-
zahlen auf Handl erebene bedarf, wird esvon
Interessesain, inwieweit Hersteller mit einem
nur geringen Marktanteil eine Professionali-
sierung des Transporter-Bereichs vorantrei-
ben werden, umihrejeweilige Marktposition
ausbauen zu konnen. K

* automotive INSIGHT ist auf Marktfor-
schungs- und Beratungsdienstleistungen
zu allen Bereichen der Distribution und
des After-Sales im Automotive-Sektor

(Pkw und Nutzfahrzeuge) spezialisiert.
www.automotive-insight.de

DURCHSCHNITTLICHER VERKAUF PRO VERKAUFSSTATTE Abb. 3

1.400
%
;g 1.200
s 3
,% 'S 1.000
£s Ve
¥
= 2 600 =
N o©
E2 & @
¢ FHR &
200
IVECO
v 50 100 150 200 250 300 350 400
@ Verkauf pro Verkaufsstatte (Neuwagen)
(Komplettbetriebe + reine Verkaufsbetriebe)
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W Wer fiir morgen plant, sollte nicht wie von gestern fahren:

TR AL GAS TECHNOLOGH] der Sprinter NGT. Ein Motor. Zwei Kraftstoffe. Drei Vorteile:
Geringere Treibstoffkosten. Mehr Reichweite. Bessere Umweltbilanz. So fahrt man
mit gutem Beispiel voran. www.mercedes-benz.de/sprinter



- Mercedes-Benz
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Strategien / Transporter- und
Lkw-Handel im Vergleich: grof3e
Markentreue, aber auch begrenzte
M@dglichkeiten fur Mehrmarken-
engagements. Trotz flauem Pkw-
Markt boomen die Nutzfahrzeuge.

VON AUTOMOTIVE INSIGHT*
ie Nutzfahrzeughersteller konnen zufrieden sein. Auch
D das Jahr 2007 war durch einen steigenden Bedarf an
Transportern und Lkws gekennzeichnet, nach den
ersten Hochrechnungen duirften zumindest im Transporterbereich
auch fir das Jahr 2008 dem Wachstum (noch) keine Grenzen gesetzt
sein. Vor diesem Hintergrund ist esinteressant, Trends und Hand-
lungsstrategien aus Sicht der direkt involvierten Marktakteure im
Nutzfahrzeughandel zu eruieren und zu bewerten. In diesem Zu-
sammenhang wurde anhand einer vom Marktforschungs- und
Beratungsunternehmen automotive INSIGHT durchgefuhrten Stu-
die analysiert, welche Strategieansdtze Transporter- und Lkw-
Handler wahlen, um die eigene Expansion voranzutreiben. Dabei
wurde der Fokusinsbesondere auf Gespréche mit Vertragshéandlern
verschiedener Marken und GrofRenklassen gelegt.

Transporter-Handler: Mehrmarkenhandel
spielt untergeordnete Rolle

Trotz der engen Verkniipfung zum Pkw-Handel sind die Strategien
im Transporterhandel differenziert zu betrachten. Wahrend die
Aufnahme eines weiteren Vertriebs- und /oder Servicevertragesim
Pkw-Bereich fir viele Vertragshandler als strategische Option fir
weiteres Wachstum angesehen wird, kdnnen sich nur rund 5% der
befragten Vertragshandler tatséchlich vorstellen, Uber die Hinzu-
nahme einer weiteren Transportermarke im Verkauf zu wachsen.
Daruber hinaus hélt sich das Interesse der Handler an einer weiteren
Transportermarkeim Servicegeschéft ebenfallsin Grenzen; lediglich
knapp 10% der befragten Handler stufen diese Strategieoption als
»Sehr wahrscheinlich* ein. Ein Grofiteil der interviewten Handler
gab zu verstehen, dass ein reines Mehrmarkengeschéft im Trans-
porterbereich vor allem aufgrund von Kosten- und Komplexitats-

MEHRMARKEN-AMBITIONEN (LKW)
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griinden a's nicht erstrebenswert angesehen wird. Die Minderheit
der Handler, die sich mit der Aufnahme einer weiteren Transporter-
marke beschéftigt, sieht vor allem Potenziale in der Auslastung
ihrer Infrastruktur sowieihrer Mitarbeiter. Auch die Imagekompo-
nente, sich as,, Nutzfahrzeugprofi“ zu etablieren, spielt bei diesen
Handlern eine gewisse Rolle. Letztendlich ist jedoch der Transpor-
terbereich, schon allein aufgrund der vertraglichen Ausgestaltungen
der verschiedenen Hersteller, grof3tenteilseng mit dem Pkw-Bereich
verknupft. Ausschlaggebend fir die Attraktivitét einer Marke ist
nach Meinung der Handler nicht die Performance im Transporter-
bereich, sondern die im Pkw-Bereich.

Eine realistischere Mdglichkeit, um den Transporterhandel zu
forcieren und die eigene Kompetenz zu unterstreichen, liegt im
Bereich der Spezialisierung und dem Ausbau desAngebotsumfangs
im Bereich der Servicedienstleistungen. Uber so genannte Nutz-
fahrzeugkompetenzzentren kann und muss nach Meinung der
Handler das Transportergeschéft professionalisiert werden. Dies
beginnt mit der Beschéftigung von marken- und spartenspezi-
fischem Personal, das auf die Besonderheiten und Variantenvielfalt

MEHRMARKEN-AMBITIONEN (TRANSPORTER)
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~ Deutschland — Strukturanalyse und Ableitung von Trends”, die vom
Marktforschungs- und Beratungsunternehmen automotive INSIGHT
erstellt wurde. Bei Fragen zur Studie konnen Sie sich gerne direkt an
automotive INSIGHT wenden:
Tel.: +49-(0)711-5 05 08 55 , mail@automotive-insight.de

eines Transporters und die Anforderungen der verschiedenen Ziel-
gruppen geschult ist, und reicht bis hin zu einem grof3ziigigen
Vorfihr- und Lagerwagenangebot. Zudem gilt es zu berticksichti-
gen, dass sich groRe Ausstellungs- und Ubergabefléchen, eine
spezielle Corporate Identity oder auch ein Blindel verschiedener,
kundenspezifischer Dienstleistungspakete im Transporterbereich
nur dann rechnen, wenn esmaglich ist, eine gewisse Nachfrage zu
erzielen. Somit kann es gerade fiir Handel sgruppen mit mehreren
Betrieben durchaus sinnvoller sein, das gesamte Nutzfahrzeugpo-
tenzial in einem Betrieb zu blndeln, a's an allen anderen Standor-
ten das Geschéft nur halbherzig zu betreiben. Vielmehr sollten
diese Outlets genutzt werden, um einen fléchendeckenden Service
zu gewédhrleisten.

Lkw-Handler: gerne mehrere Marken
Die Untersuchung hat gezeigt, dassim Lkw-Bereich, im Gegensatz
zum Transporterhandel, durchaus eine gewisse Bereitschaft zum
~Multifranchising” vorhanden ist. So spielenimmerhin knapp 15%
der Lkw-Handler mit dem Gedanken, in den néchsten 5 Jahren eine
weitere Marke im Verkauf aufzunehmen, im Servicebereich lag
dieser Anteil sogar bei knapp 40%. Einige Handler gaben diesbe-
zuglich jedoch zu verstehen, dass die Hersteller aufgrund ihrer
Machtposition in letzter Instanz oftmals Uber Mittel und Wege
verfligen, um Druck auf den Handel auszuliben, um somit die
eigenen Handler von einem Mehrmarkenengagement abzuhalten.
Neben dem Mehrmarkenservice wird die Ubernahme anderer
Betriebe bzw. der Bau eines neuen Betriebs von vielen Handlern
als durchaus erstrebenswert bewertet. Der Uberregionalen Expan-
sion, auch durch dieim Lkw-Bereich weiterhin gultige Niederlas-
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sungsklausel der aktuellen GV O, sind jedoch nach Meinung der
Handler Grenzen gesetzt. Vielmehr planen die Handler, in ihren
regionalen Grenzen zu wachsen.

Zukiinftige Trends und Herausforderungen
Bei der Frage nach den kinftigen Trends im Nutzfahrzeughandel
herrscht weitestgehend Einigkeit unter den Handlern. Im Verkauf
wird esvonimmenser Bedeutung sein, den Kunden attraktive Finan-
zZierungslOsungen anzubieten. Da der Barkauf im Nutzfahrzeugge-
schaft immer weiter an Bedeutung verliert, ist es wichtig, den
Kunden mithilfe attraktiver Finanzierungs- und Leasingangebote
gewinnen bzw. an dasAutohaus binden zu kénnen. Insbesondere die
Lkw-Kunden mit einer gréfReren Fahrzeugflotte verlangen auch
nach Full-Service-Vertrégen. Bel dieser Form desLeasingssind in
der vereinbarten Leasing-Rate zusétzliche Serviceleistungen wie
Reparatur und Wartung, Reifenservice, Kfz-Steuer, Versicherungen
oder Rundfunkgebuthren inkludiert. Durch diese Integration der
zum Teil variablen Kosten in die fixe Leasingrate besteht fir den
Kunden eine grof3ere Planungs- und Kalkulationssicherheit.

Nach Meinung der Lkw- und Transporter-Handler gewinnt zudem
diewichtigste Ertragssiuleim Handel, der Service, weiter an Bedeu-
tung. Aufgrund der sich immer &hnlicher werdenden Produkte gilt
es, sich durch einen Uberzeugenden Auftritt im Servicebereich vom
Wettbewerb zu differenzieren. Die Néhe zum Servicebetrieb sowie
dieFlexibilitét des Services, kurzfristig und schnell auf sich @ndernde
Gegebenheiten und Kundenanforderungen zu reagieren, sind dabei
sicherlich zwei der Schllisselkriterien, um den Kunden zufrieden zu
stellen und Loyadlitét zu schaffen. Um dies zu erreichen, zéhlen nicht
zuletzt die Rekrutierung von geeignetem Servicepersona sowie die
Sicherstellung von deren fachlichen und sozialen Kompetenzen tiber
Aus- und Weiterbildungsmalinahmen zunehmend zu den entschel-
denden Faktoren im Wettbewerbsumfeld. Doch gerade in diesem
Bereich sind die Handler oftmal s nicht zufrieden und wiinschen sich
eine bessere Unterstiitzung seitens der Hersteller.

Was die Konkurrenzsituation mit freien Werkstétten und Fran-
chisesystemen anbelangt, sehen sich die Transporterhandler einem
sich zunehmend verschéarfenden Wettbewerb gegeniiber, wenn-
gleich die Kunden nach Ansicht der Handler aufgrund der stei-
genden Komplexitét der Fahrzeuge auch in Zukunft weitestgehend
die Vertragswerkstatt aufsuchen werden.

Letztendlich wird esinteressant sein zu sehen, wie die Herstel-
ler und Handler aufgestellt sind, wenn der Nutzfahrzeugboom
stagniert bzw. wieder abflacht. Wie kaum eine andere Branche ist
gerade die Nutzfahrzeugindustrie starken konjunkturellen Schwan-
kungen ausgesetzt und somit direkt abhéngig von der Entwicklung
der Wirtschaft. Werden weniger Gliter gekauft, so verringert sich
auch zwangsl&ufig die Nachfrage nach Nutzfahrzeugen. In diesem
Verdrangungswettbewerb wird letztendlich derjenige als Sieger
hervorgehen, der die Bedeutung des Nutzfahrzeugsegmentes er-
kannt hat und Uber die eigene Professionalisierung den Kunden
Uberzeugen kann. o]

* automotive INSIGHT ist auf Marktforschungs- und Beratungs-
dienstleistungen zu allen Bereichen der Distribution und des
After-Sales im Automotive-Sektor (Pkw und Nutzfahrzeuge)
spezialisiert. www.automotive-insight.de
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Verkaufer / Beide verkaufen Fahrzeuge mit vier Radern, doch das An-
forderungsprofil eines Transporter-Verkaufers unterscheidet sich deutlich
von dem seines Pkw-Kollegen. Nicht nur aus diesem Grund gleicht das
Recruting haufig der Suche nach der sprichwortlichen Nadel.

Spezialist 1IN
Hemdsarmeln

VON KERSTIN HADRATH

n wenigen Dingen haben die
Automobilhersteller und -im-
porteure derzeit so viel Freude

wie am Geschéft mit Transportern und leich-
ten Nutzfahrzeugen. In Deutschland wett-
eifern zwdlf in- und ausléndische Marken
um Kunden ausdem Kleingewerbe. Siesind
das wichtigste und umsatzstérkste Klientel
im Transporter-Segment. Doch Wettbewerb
herrscht auch um ein noch rareres Gut: den
fertig ausgebildeten und auf sein Segment
spezialisierten Transporter-Verkaufer.
DieAnforderungen an die Personlichkeit
und die Fahigkeiten eines Transporter-Ver-
kéufersunterscheiden sich von denen an die
Kollegen aus dem Pkw-Bereich deutlicher,
alsesauf den ersten Blick der Fall sein mag.
Ein Transporter ist eben nicht einfach nur
eingroferer Pkw. Er ist ein Arbeitsgerét, das
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moglichst perfekt auf die Bedlrfnisse des
meist gewerblichen Kunden abgestimmt
sein muss. Kenntnisse Uber das eigene Ge-
schéft mussen mit Wissen Uber das Geschéft
des Kunden ergénzt werden. Ist der Kunde
Raumausstatter oder M etzgermeister? \Wel -
che Anforderungen stellt seine Tétigkeit,
seine Ware an das Fahrzeug? Mit welcher
Transportldsung ist dem Kunden am besten
geholfen? Technisches und rechtliches
Know-how von der Mal3angabe des Rad-
standes, der Achslast und mdglichen Auf-
bauten bis zum Fahrtenschreiber gilt bei
Gewerbekunden nicht als Expertenwissen,
sondern a's Grundvoraussetzung eineskons-
truktiven Gespréchs.

Noch stérker als im Pkw-Segment ver-
langt der Kunde daruber hinausvom Trans-
porter-Verkaufer Beratungsleistung hin-

sichtlich betriebswirtschaftlicher Fragen.
Wissen Uber Finanzierungs- und Leasing-
moglichkeiten sind nur die Spitze des Eis-
bergs. Einstufung bei Banken-Ratings und
dieeffiziente Nutzung von Abschreibungen
gehoren ganz selbstversténdlich zur Finanz-
planung des gewerblichen Kunden und da-
mit zum Rustzeug seines Verkaufers.

In der Hohle des Lowen

Die konsequente Aufendienstorientierung
unterscheidet den Transporter- wie auch den
Nutzfahrzeugverkaufer arbeitsorganisato-
risch am deutlichsten vom reinen Pkw-Ver-
kéufer. Ob der gemeinsame Termin beim
Steuerberater des Kunden, das Kundenge-
spréch auf dem Grol3markt oder die Fahr-
zeugprasentation auf einer samstéglichen
Gewerbeschau —der Verkaufer arbeitet dort,
wo sein Kunde sich aufhélt. Er betreibt sein

Kommentar

17/2008



Geschéft sozusagen ,,in der Hohle des L6-
wen“ ohne den Rickhalt des eigenen
Schreibtisches im Autohaus.

Eine hohe emotionale Kompetenz ist
gefragt, die Fahigkeit, sich auf die Stim-
mung des Kunden einzustellen. Sind Pkw-
Kunden beim Schlendern durch den Show-
room eher entspannt, tritt der Transporter-
Verkéufer bei seinen Vor-Ort-Terminen
mitten in das Leben des Kunden, mit all
seinen Hohen und Tiefen. Von ihm wird
erwartet, dasrichtige Maf3 zwischen Small-
Talk und direkter faktenbezogener Kommu-
nikation zu finden. Zeit ist Geld, das B2B-
Geschéft lebt von klarer Nutzenargumenta-
tion und malf3geschneiderten Angeboten.
Hingegen erregen mal3geschneiderte Anzi-
geeher Skepsis. Ein natlrliches, bodenstan-
diges Auftreten auf Augenhthe Uberzeugt
den gewerblichen Kunden viel eher von der
verkauferischen Kompetenz alsein Uberstel-
gerter Nimbus.

Technisches Detailwissen, betriebswirt-
schaftlicher Sachverstand, Kommunikati-
onsféhigkeit, emotionale Kompetenz und
hohe Eigenverantwortung ergeben in Sum-
me den erfolgreichen Transporter-Verkéaufer.
Doch wo sind sie zu finden?

Durststrecke abmildern

Die Abwerbung féhigen Vertriebspersonal's
ausanderen Branchen ist nach Meinung von
Willibrord Kramer, Geschéftsfuhrer der
Gipsy Beratungsgesel Ischaft fir Personal &
Organisation, kaum fruchtbar, dain anderen
Branchen meist mehr gezahlt wird und die
Verk&ufer mit héheren garantierten L eistun-
gen rechnen kénnen. Zudem besteht die
Notwendigkeit, den neuen Kollegenin sein
zukiinftiges Betétigungsfeld einzuarbeiten.
Ilhm mussin der Anfangszeit ein erfahrener
Mitarbeiter zur Seite stehen. Der nahelie-
gendere Weg ist deshalb auch fur Willibrord
Kramer die Weiterqualifizierung von Pkw-
Verk&ufern. Der Vorteil: die Branche und
bestenfalls auch die Gepflogenheiten des
eigenen Hauses sind bereits bekannt.

Doch nicht jeder erfolgreiche Pkw-Ver-
kéufer |asst sich zu einem guten Transporter-
Verkaufer ,umerziehen”. Hier ist Fingerspit-
zengefuhl bei der Auswahl geeigneter Kan-
didaten gefragt. Noch problematischer ge-
staltet sich jedoch meist die Motivation in
Frage kommender Mitarbeiter. Ist ein Pkw-
Verkaufer in seinem Segment erfolgreich
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Transporter ist nicht gleich Transporter. Der Kunde erwartet von seinem Verkaufsherater ein

optimal auf seine gewerbliche Tatigkeit abgestimmtes Arbeitsgerit.

und verfigt Uber einen soliden Kunden-
stamm, hat er ein gewisses Gehaltsniveau
erreicht, so dass ihm der Wechsel in einen
neuen Bereich meist wenig attraktiv
erscheint. Bis zu vier Jahre kann die Ein-
arbeitungsphase, der Aufbau eines loyalen
Kundenstamms und damit die finanzielle
Durststrecke dauern. Ohne Erfolgsgarantie.
Eine finanzielle Unterstiitzung von Seiten
des Autohauses, aber auch des Herstellers
ist daher Motivationsfaktor Nummer 1.

Spezialisierung organisieren

Die langerfristige Zufriedenheit steht und
falt jedoch auch mit der betriebsinternen
Organisation. Die Praxis hat zur Genuge
bewiesen, dasseine personelle Kopplung von
Pkw- und Transporter-Vertrieb wenig sinn-
voll ist. DasAnforderungsprofil einesTrans-
porter-Verkaufers verlangt eine Spezidisie-

rung auf dieses eine Segment von Beginn an.
Schon Kleinigkeiten wie das betriebsinterne
Handling von im Autohaus eingehenden Te-
lefonaten wéhrend der AulRendiensteinsétze
oder die Priorisierung der Transporterkunden
bei der Werkstattterminvergabe zeigen, wie
detailliert die Einbindung des Transporter-
Geschéfts in das Kerngeschéft eines Auto-
hauses geplant sein muss.

Nach Meinung der meisten im Transpor-
ter-Segment vertretenen Hersteller und Im-
porteure rechnet sich ein nur auf den Trans-
portervertrieb spezialisierter Verkaufer ab
80 verkauften Einheiten. Ab dieser Menge
kann der Verkaufer alein vom Vertrieb sei-
nes Spezialproduktes leben. Damit diese
Zahl erreicht wird, bedarf esfahiger Mitar-
beiter, einer stimmigen internen Organisa
tion, Unterstiitzung in der Einarbeitungspha-
se sowie etwas Mut und Geduld. K

TRANSPORTERBLUT!

Thomas Urbach ist Mitglied der Geschaftsleitung der Mercedes Benz Vertriebsorganisation
Deutschland und verantwortlich fiir den Vertrieb Transporter. AUTOHAUS hat ihn gefragt:

AH: Herr Urbach, wie ist der gute Transporterverkéufer aus lhrer Sicht zu charakterisieren?
Wie ist er vom Pkw-Verkéufer zu unterscheiden?

T. Urbach: Die wichtigste Abgrenzung: Ein Transporterverkaufer braucht Transporterblut! Die
meisten unserer Kunden sind gewerbliche Kunden. Im Transportergeschaft geht es haufig — je
nach Branche — um Individuallosungen. Und da ist eine hohe Identifikation und Problemldsungs-
kompetenz gefordert. Da geht es aufgrund der gewerblichen Nutzung auch um grundsatzlich
wirtschaftliche Uberlegungen. Gefragt sind MaRanziige, die unsere Transporterverkaufer zu
schneidern haben. Dagegen ist das Pkw-Geschéft deutlich emotionaler angelegt. Vom Trans-
porterverkaufer ist auch eine hohe Kommunikationskompetenz gefordert. Warum? Er lebt im
Tagesgeschift seines Kunden mit, istimmer hautnah am Geschehen. Und diese Beziehungsebene
schafft eine ganz wichtige Kundenloyalitat. Sein ganzes Wirken ist auf langfristige Zusammen-
arbeit angelegt. Das ist zugleich der Grund, weshalb gute Transportverkéufer niedrige Fluktua-

tionsraten aufweisen.

Ein ausfiihrliches Interview mit Herrn Urbach lesen Sie auf Seite 16!
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Mercedes-Benz Nutzfahrzeuge / 2008 wird ein Rekordjahr,
die Restwerte sind stabil — MB-Transporter-Chef Thomas Urbach freut

sich Uber seine prosperierende Sparte.

NMacht Freude

VON PROF. HANNES BRACHAT

as Transportergeschéft von

Mercedes-Benz l&uft ausge-

zeichnet. Thomas Urbach,
Mitglied der Geschéftsleitung der MBVD
und verantwortlich fur Vertrieb Transporter,
spricht imAUTOHAUS Interview Uber das
Geflecht aus Losungsfindung fir Kunden,
spezielle Verkaufer und die Restwerte der
Gebrauchten.

AH: Herr Urbach, hat sich das positive
Transportergeschaft aus 2007 bis heute
fortgesetzt?

T. Urbach: Das Jahr 2008 wird einen
leicht bis spurbar gréfieren Transporter-Ge-
samtmarkt al's 2007 haben. Gemeinsam mit
den VDA-Kollegen prognostizieren wir ca.
280.000 Einheiten in Deutschland. Wir wol-
len und werden in diesem Markt mitwach-
sen und unseren Marktanteil stabil halten.
Im Jahr 2007 haben wir bei Mercedes-Benz
rund 71.000 Transporter vermarktet. 2008
konnte ein Absatzrekordjahr werden.

Es geht uns aber nicht nur um die Zulas-
sungsmenge, sondern wir wollen auch in
puncto Kundenzufriedenheit weiter nach
vorne marschieren. Und da zeigen unsere
internen Messungen eine sehr erfreuliche
Entwicklung.

AH: Worauf sind diese Wachstums-
reserven zurlickzufihren?

T. Urbach: Wir sehen zusétzliche Wachs-
tumsreserven durch eineintensivere Markt-
bearbeitung entlang der Wertschopfungs-
kette. Hierzu sitzen wir regelméfiig im so
genannten ,, Van-Board“ zusammen. Daent-
stehen — durch das integrierte Zusammen-
wirken von Vertriebs- und Servicekollegen,
Bank, Controlling, Netzbereich und Charter
Way — auf die Bedurfnisse unserer Kunden
zugeschnittene Produkte und Dienstleis-
tungen, wie beispielsweise das Service-
Leasing. Oder denken Sie an Themen wie
Versicherungsdienstleistungen, Garantiever-
langerungen, das kompl ette Reifengeschaft
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und vieles mehr, das die gesamte Wert-
schopfungskette komplettiert. Zur Nutzfahr-
zeugmesse in Hannover werden wir auch
hierzu einiges vorstellen.

AH: Welche Rolle spielt die MB-Bank?

T. Urbach: EinegroReRolle: Sieist Part-
ner im Van-Board. Dafindet stets eine enge
Abstimmung statt, und in Zusammenarbeit
entstehen natlirlich auch gezielte Aktionen,
beispielsweise bei Sondermodellen oder
Leasing- und Finanzierungsangeboten.

Lieferzeiten

AH: Immer wieder kommt das Thema
Lieferzeiten auf den Tisch.

T. Urbach: Wir hatten Ende 2007 beim
Sprinter in der Tat hohe Lieferzeiten. Inzwi-
schen sind die Lieferzeiten samtlicher Mo-
delle wieder auf Normal- bis Optimalmal3.
Das sind je nach Baureihe zwei bis drei
Monate. Aber auch wéahrend hoher Liefer-
zeiten fUr neue Transporter konnten wir die
meisten unserer Kunden durch spezielle
Uberbriickungs ésungen aus unserem Char-
terWay-Fuhrpark oder durch ratengleiche
L easingvertragsverlangerungen mobil hal-
ten. Das haben unsere Kunden uns als sehr
positiv zuriickgespiegelt.

Trapo-Selbstverstandnis

AH: Erfahrt das Transportergeschaft in
Ihrer Organisation grundsétzich den rich-
tigen Sellenwert? Wird es nicht vielfach
nebenbei betrieben?

T. Urbach: Daswar einmal! Unser Leiter
fur den Geschéftsbereich Mercedes-Benz
Transporter, Wilfried Porth, ist direkt dem
Vorstandsvorsitzenden angeschlossen. Neh-
men Siehier dieMBVD in Berlin: Ein Funf-
tel der verkauften Mercedes-Benz-Fahrzeuge
auf dem deutschen Markt, neben Pkw und
Lkw, sind Transporter. In dieAusweitung der
Produktionskapazitéten in den Werken Lud-
wigsfelde und Diissel dorf wurde vor kurzem
namhaft investiert. Wer gegenwaértig im Re-

tailgeschaft die schwie-
rige Pkw-Situation ansieht,
wel 3, wie grundlegend wichtig das
Transporter- und Lkw-Geschaft fir
unsere Partner, natUrlich auch fur die Ver-
tragswerkstatten, ist.

AH: Wird in Ihrer Retail-Organisation
grundsétzlich die Verkaufsleitung Nutz-
fahrzeuge und Pkw getrennt? Kommen
separate Verkaufer zum Einsatz?

T. Urbach: In nahezu allen unseren Be-
trieben ist die Verkaufsleitung Pkw und
Nutzfahrzeuge getrennt. In sehr grof3en
Betrieben haben wir teilweise eine noch
weiterfihrende Aufteilung in der Verkaufs-
leitung zwischen Lkw und Transporter. Die
Verkaufer sind grundsétzlich in drei Grup-
pen separiert: Pkw, Transporter und Lkw.
Wir haben rund 800 reine Transporterver-
kéufer in Deutschland. Der Viano bildet hier
als Familienauto, as an den Privatkunden
gerichtetes Produkt, eine Ausnahme. Beim
Viano sind zusétzlich zu den Transporter-
Verkaufern auch die Pkw-Verkaufer im Ver-
trieb integriert.

Trapo und Internet

AH: Welche Auswirkungen hat das
Internet auf den Transporterver kauf?

T. Urbach: Im Neuwagenbereich ist das
Internet gegenwértig eher ein Informations-
kanal. Im Gebrauchtwagenhandel ist das
Internet ohne Frage ein aktives Verkaufsins
trument. Also, von der Geschéftsanbahnung
bis zur Abwicklung.

AH: Snd Ihre 70 Transporter-Gebraucht-
wagenzentren untereinander vernetzt?

T. Urbach: Wir haben die weltweit grof3-
te Drehscheibe fiir gebrauchte Transporter:
das Flottengebrauchtwagencenter (FGC) in
Wiedemar bei Leipzig. Von dort wird der
Retail absatz gesteuert, a so die angeschlos-
senen Transportergebrauchtwagencenter
(TGC) und andere Absatzmittler beliefert.
Wobei die TGC und die anderen Retailer
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auch frei an- und verkaufen. Siestellenihre
Fahrzeuge zusétzlich meist auch noch im
Internet ein.

Trapo und Service

AH: Lauft das Servicegeschéft gleich

gut wie der Verkauf?

T. Urbach: Das Servicegeschéft ist derzeit
fUr unsere Partner eine wichtige Ertragssau-
le. Diesgilt auch fir das Thema Kundenzu-
friedenheit, bei dem unsere Mercedes-Benz-
Betriebe im Wettbewerbsvergleich vorn
liegen. Der Transporter-Service verfligt Uber
ein ausgesprochen breites Know-how fir
alle unsere Baureihen bis hin zu speziellen
Qualifikationen im Thema Auf- und Aus-
bauten. Uber 50 Prozent unserer abgesetzten
Fahrzeuge sind individuelle Losungen in
Zusammenarbeit mit Aufbauherstellern. Das
erfordert eine sehr hohe Servicekompetenz.
Wir haben im Mercedes-Benz-Nutzfahr-
zeug-Service in Deutschland rund 7.000
speziell geschulte Monteure und Uber 2.000
zertifizierte Serviceberater. Dahinter stecken
natlrlich enorme Anstrengungen unserer
Betriebe. Im Service setzen wir in der Bran-
che ohneAnmal3ung Benchmarks, beispiels-
weise auch durch die Ersatzteil-Beliefe-
rungslogistik, pro Tag bis zu finf Mal.

Trapo und GW

AH: We stellt sich das Transporter-
GW-Geschéft strukturell dar?

T. Urbach: Anders as im Pkw-Geschaft
ist der GW-Markt bei Transportern in den
letzten Jahren tendenziell rucklaufig. Wir
haben hinsichtlich des GW-Bestandes der-
zeit den beinahe historisch niedrigsten Be-
stand. Das driickt sich auch in einer Um-
schlagshaufigkeit von sechs p.a. aus.
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AH: Was
wird hinsicht-
lich der Rest-
wertstabilitat
im Transpor-
ter-Geschaft in
Ihrem Hause
getan?

T. Urbach: Wir haben mit un-
serer Transporter-GW-Borse weltweit die
grof3te Drehscheibe. Dartiber konnenwir die
Restwerte stabil halten. Uber das FGC und
die TGC, die dle saubere und einheitliche
Produkt- und Qualitétsstandards haben, las-
sen sich Preiskorridore durchsetzen. Der
Kunde weild inzwischen, dass er bei
Mercedes-Benz eine sehr ordentliche Quali-
tét fur sein Geld bekommt, auch bei den
Gebrauchtwagen. AulRerdem haben wir eine
Restwert-Kommission. Dort wird von den
Experten mit einschlégiger Frontpraxis die
Restwerteinschatzung diskutiert. Klar, nur
ein stabiler Restwert garantiert auch ein
stabiles und ertragreiches Gebrauchtwagen-
geschéftim Handdl. UnsereHandler verdienen
mit gebrauchten Transportern gutes Geld.

Trapo als Mannerdomane?
AH: Der Transporterbereich ist
Méannerdoméne. Ist das selbstredend so?
T. Urbach: Weg mit dem Vorurteil! Hier
in meinem Team in der deutschen Transpor-
ter-Vertriebszentrale ist ca. die Hélfte der
Mitarbeiter weiblich. Schauen wir in unsere
Niederlassungen. Unter unseren Niederlas-
sungsleitungen gibt es inzwischen bereits
drei Frauen. Wir haben auch die eine und
andere Verkaufsleitung Nutzfahrzeuge mit
einer Frau besetzt. Von den 800 Transport-
verkaufern sind heute gut 100 Frauen. Auch
die Leitung unseres Vertriebsbereichs im
FGC wird von einer Frau wahrgenommen.
Also, datut sich was.

AH: Wenn Se den wichtigsten Faktor fir
den Erfolg Ihrer Transporter-Sparte
benennen sollten, welcher wére das?

T. Urbach: Das ist sicher die faire und
vertrauensvolle Zusammenarbeit auf allen
Prozessstufen, d.h. zwischen Hersteller,
Wholesailer, Absatzmittler und dem Kun-
den. Nur ein fair behandelter Absatzmittler
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Thomas Urbach, in der MBVD verantwortlich fiir
Vertrieb Transporter: ,,Nur ein stabiler Restwert
garantiert ein ertragreiches Gebrauchtwagen-
geschift im Handel. Unsere Handler verdienen
mit gebrauchten Transportern gutes Geld.”

wird auch den Kunden vollsténdig zufrieden
stellen — und davon profitieren dann ale.

Trapo und Sponsoring

AH: Transporter und Logistik gehtren
nahtlos zusammen. Da geht es nicht im-
mer nur um gewer bliche Nutzung, oder?
T. Urbach: In der Tat, a's Unternehmen
haben wir auch eine soziale Verantwortung,
der wir nachkommen. So unterstiitzen wir
bei spiel swel se seit zehn Jahren den Bundes-
verband der Deutschen Tafeln. Das sind
inzwischen 750 lokale Tafeln. Mit mehr a's
32.000 ehrenamtlichen Helfern verteilensie
qualitativ einwandfreie Nahrungsmittel aus
Handel oder Gastronomie, die nicht mehr
verwendet werden, an bediirftige Menschen.
Da steckt eine enorme Logistik dahinter:
Wir sprechen hier von rund 800.000 Men-
schen, die jede Woche mit Lebensmitteln
versorgt werden. In den vergangenen zehn
Jahren wurden von unserer Seiteinzwischen
fast 500 Fahrzeuge gesponsort. Wir steuern
daetwadie Hélfte des Fahrzeugpreises bei.
Die andere Hélfte wird von anderen, meist
lokalen Sponsoren finanziert.

AH: Herr Urbach, wir danken fiir

das Gespréach!
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VON MARC BAYER, MBTECH CONSULTING GMBH

Lkw-Studie / Lkw-Kunden und -Hersteller unter Druck: erste
Ergebnisse der Nutzfahrzeugstudie von MBtech Consulting

as Transport-Gewerbe in
Deutschland steht vor einer
Vielzahl ernst zu nehmender

Herausforderungen. Der Kostendruck auf
die Speditionen steigt immer mehr; ersten
Hochrechnungen fur 2008 zufolge werden
bis zu 3.000 Insolvenzen erwartet. Die
Griindeliegen auf der Hand: Seit 2005 haben
Speditionen und Transportunternehmen fr
Lkwsab 12 t Gesamtgewicht die Lkw-Maut
zu entrichten. Diese ist abhéngig von der
Schadstoffklasse der Fahrzeuge, der Achs-
zahl und schliefdlich von der Lange der maut-
pflichtigen Strecke. Gegenwértig sind somit
pro gefahrenem Kilometer zwischen zehn
und 15,5 Cent zu entrichten. Gespréche Uber
eineweitere Erhdhung der Maut verschérfen
diese Thematik. Im Fernverkehr mit einer
durchschnittlichen Autobahnlaufleistung
von etwa 150.000 km pro Jahr sprechen wir
hier von einer Mehrbelastung fur die Spedi-
teure von mindestens 15.000 Euro pro Lkw.
Doch die Maut ist nur die Spitze des Eis-
bergs. Noch grofRere Sorgen machen den
Unternehmen die steigenden Kraftstoffkos-
ten, die nach den Personalkosten den zweit-
hochsten Anteil an den Gesamtkosten aus-
machen (siehe Abbildung 1).

Im 1. Quartal 2008 erreichten die Diesel-
preise ein neues Allzeithoch und lagen um
20 Prozent Uber den Vorjahreswerten. Unter
der Annahme einer jahrlichen Gesamtlauf-
leistung von 150.000 km pro Lkw und einem
durchschnittlichen Kraftstoffverbrauch von
30 his 35 Liter auf 100 km ergibt sich eine
Mehrbelastung von weiteren rund 15.000
Euro pro Lkw.
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Abgesehen von diesen kostenseitigen Pro-
blemen beeintréchtigen Lenk- und Ruhe-
zeiten den Arbeitsablauf und erschweren die
Planung und Disposition der Unternehmen;
auslandische Speditionen drangen nach
Deutschland und bietenihre Dienstleistungen
zu einem Bruchteil der deutschen Preise an;
professionelle Lkw-Fahrer sind Mangelware.
Fur die Lkw-Hersteller bleiben diese Ent-
wicklungen nicht ohne Folgen: Niedrigere
Auftragseingange als erwartet fiihren zu ent-
sprechendem Handlungsdruck fir Vertrieb,
Produktion, Produktmanagement und Fahr-
zeugentwicklung.

Der Truck Monitor 2008 setzt seinen

Fokus an der entscheidenden Stelle: der
Préferenz des Kunden. Mit der Studie wer-
den zwei zentrale Fragen beantwortet:
1. Wassind fur den Kunden entscheidende
Kriterien zum Kauf eines schweren Lkws?
2. Wiegut erflllen die fuhrenden Anbieter
im deutschen Markt diese Kriterien?

ZUSAMMENSETZUNG DER TOTAL COST OF OWNERSHIP

Erste Ergebnisse der Studie
Um Vergleichbarkeit hinsichtlich der Ergeb-
nisse zu gewahrleisten, waren ausschliefdich
die schweren Sattel zugmaschinen der sieben
Hauptakteure im deutschen Markt DAF,
Iveco, MAN, Mercedes-Benz, Renault, Sca-
niaund Volvo Teil der Betrachtung. Neben
den wichtigsten Kaufentscheidungskriterien
in den funf Hauptkategorien ,, Produkteigen-
schaften, Anschaffung, Unterhalt, Service,
Fahrzeugkauf* wurde in einem zweiten
Schritt auch die Zufriedenheit der Spedi-
teure mit ihren Lkw-Herstellern abgefragt
(siehe Abbildung 2).

Nach Auswertung von mehr als 70 Inter-
views mit Speditionen verschiedener Gro-
Ben konnten folgende Erkenntnisse zum
Thema Kaufentscheidung gewonnen wer-
den: Die Spediteure legen besonders grof3en
Wert auf die gesamten Unterhaltskosten
(, Total Cost of Ownership*). Diese spielen
bei der Kaufentscheidung eine ganz wesent-

Abb. 1

100% ___ 35%

1%

T2
46 % 30 %
0
. .- & 8%
Gesamt- Lohn-und  Abschrei- Sonstige** Variable Kraftstoff- Lkw- Reparatur/
kosten Nebenkos- bung Kosten kosten Maut Pflege/
ten Fahrer Wartung

**Fuhrparkverwaltungskosten, Haftpflicht, Kapitalverzinsung etc.

Quelle: Alle Grafiken MBtech Consulting GmbH
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Abb. 2

STUDIENDESIGN TRUCK MONITOR 2008

Schwerpunkte der Studie , Truck Monitor 2008

Kommunalverkehr Verteilerverkehr w Baustellenverkehr

Untersuchte Marken und Fahrzeuge (Sattelzugmaschinen) im deutschen Markt

Mercedes-

Iveco
Stralis L0
Actros MP 2

Volvo

Scania

R-Reihe

FH-Reihe

Bedeutung aus Kundensicht und Zufriedenheit mit der Marke
unter Beachtung folgender Kriterien

Kraftstoffverbrauch

liche Rolle. ,,Niedriger Verbrauch, glinstige
Reparatur- und Wartungskosten, lange War-
tungsintervalle und ein hoher Wiederver-
kaufswert sind zentrale Anforderungen der
Spediteurean ihre Fahrzeuge®, so Marc Bay-
er von der MBtech Consulting GmbH (siehe
Abbildung 3). Hier wurden jedoch eindeutige
Zielkonflikte identifiziert. Premiumfahr-
zeuge erzielen zwar haufig die hochsten
Wiederverkaufswerte, sind aber gleichzeitig
auch teurer in der Anschaffung. Biodiesdl als
Alternative zum gewdhnlichen Diesel ist
zwar pro Liter billiger, hat alerdings zum
Tell negative Auswirkungen auf die Fahrleis-
tungen und die Wartungsintervalle.

Auf Platz drei der wichtigsten Anschaf-
fungskriterien liegt die Zuverlassigkeit. Wel -
tere Produkteigenschaften wie Fahrverhalten
oder Fahrerhauskomfort haben eher zweit-
rangige Bedeutung. ,Die Produkteigen-
schaften des Lkws sind klassische Fahrer-
themen. Durch die sich immer &hnlicher
werdenden Produkte treffen die meisten Spe-
diteure ihre Entscheidung rein unter wirt-
schaftlichen Gesichtspunkten“, so Bayer.
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TOP 10: KAUFENTSCHEIDUNGSKRITERIEN

Abb. 3

Ersatzteilverfiigharkeit

-1 | Schnelligkeit Reparatur-/Wartungsarheiten

Qualitat der Reparatur-/Wartungsarbeiten

Anschaffungspreis
auf Platz 4 der Kriterien
Nach wie vor von immenser Bedeutung bei
der Kaufentscheidung sind der Anschaf-
fungspreisund das Preis-L eistungs-Verhélt-
nis. Trotz steigender Nachfrage nach indi-
viduellen Finanzdienstlei stungsangeboten
rangieren die Finanzierungs- und Leasing-
angebote der Herstellerbanken bei der Be-
deutung fur die Kaufentscheidung lediglich
im Mittelfeld. Dies l&sst den Schluss zu,
dass speziell kleinere Unternehmen noch
sehr stark mit der Hausbank kooperieren
bzw. freie Finanzdienstleistungsanbieter
ebenfalls adaquate Angebote unterbreiten.
Auf den Platzen funf bis zehn rangieren
reine After-Sales-Themen, womit die im-
mense Bedeutung der Serviceorganisation
der Hersteller nachgewiesen ist. , Das beste
und glnstigste Fahrzeug ist nahezu wertlos,
wenn im Hintergrund nicht auch ein profes-
sionelles Servicenetzwerk existiert, so
Marc Bayer. Dabei bieten besonders die
Né&he zum Servicepartner, das Kulanz- und
Reklamationsverhalten, die Unterstiitzungs-

l TRANSPORTER

leistungen im Pannenfall sowie die Ersatz-
teilverfigbarkeit Potenzial, sich von den
Wettbewerbern abzuheben. Auch Schnellig-
keit und Qualitét der Wartungs- und Repa-
raturarbeiten zéhlen mehr und mehr zu den
wettbewerbsentscheidenden Kriterien.

Giinstigere Preise gefordert
In puncto kunftiger Entwicklungen nehmen
die Spediteure die Hersteller in die Pflicht.
Gerade im Bereich der Total Cost of Ow-
nership verlangen sie nach Verbesserungen
und Alternativen. Dieselkraftstoff ist Gber
alle Speditionsgréfen hinweg das dominie-
rende Thema. Durch eine weitere Senkung
des Kraftstoffverbrauchs konnten die stei-
genden Kosten in diesem Bereich zumindest
teilweise abgefedert werden. Auch bel Re-
paraturarbeiten winschen sich die Trans-
portunternehmen glinstigere Preise, gerade
im Bereich der Verschleil¥teile.

Der Mangel an professionellem Persona
insbesondere im After-Sales-Bereich ist
deutlich zu spuren, so dass esinnerhalb der
Serviceorganisation der Hersteller zum Teil
erhebliche Qualitétsunterschiede gibt. In
diesem fur die Spediteure sehr sensiblen
Bereich fordern daher einige Unternehmer
eine Qualitétsoffensive seitens der Herstel-
ler, was die Rekrutierung und Ausbildung
der Nutzfahrzeugmechaniker anbelangt.

Auch die Sicherheitsausstattung der Lkws
beschéftigt die Spediteure. Da viele sich
zusétzliche Features wie Abstandstempomat
oder Spurassistent nicht leisten wollen, for-
dern sieeine serienméf3ige Verbauung. M B-
tech-Berater Bayer: ,, Gerade vor dem Hinter-
grund der schwierigen Kostenstruktur indem
Gewerbe sparen noch immer viele Unterneh-
mer an dieser Stelle. Dabei honorieren die
Versicherungen den Einsatz zusétzlicher
Sicherheitskomponenten und offerieren
billigere Versicherungspramien.” a

ZUR INFORMATION

Dies sind nur einige der Schliisselergebnisse
der Studie Truck Monitor 2008. Welche wei-
teren Aspekte bei der Kaufentscheidung der
Spediteure eine Rolle spielen und ob die
Kunden letztlich mit den Lkw-Herstellern in
diesen Bereichen zufrieden sind, kann man
auf der diesjahrigen IAA Nutzfahrzeuge in
Hannover erfahren. Dort werden die zentralen
Ergebnisse der Studie am Stand der MBtech
Group in Halle 13 (Stand D65) prasentiert.
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NUTIFAHRIEUGE:
FUR ALLE UNTERWEDS

1. LAA Mutrfahrreugs

DAL LU 5 NS

Citroen zeigt u. a. den Nemo und den Berlingo als Schornsteinfegerbetriebsfahrzeuge.

Neuheiten / Von 25. September bis 2. Oktober findet in Hannover die

62. IAA Nutzfahrzeuge statt

Transporter-News

VON STEPHANIE NEUMEIER

mweltzonen, Fahrverbote und kletternde Dieselpreise

setzen den Nutzern von Transportern derzeit schwer

zu. Daher versuchen die Nutzfahrzeughersteller und
ihre Partner mit Hochdruck, effizientere Transportldsungen zu
finden. Viele Ansétze dazu werden auf der Nutzfahrzeug-IAA zu
sehen sein, die vom 25. September bis 2. Oktober in Hannover
stattfindet: auf 275.000 Quadratmetern rund 2.000 Aussteller aus
47 Landern. Die weltweit wichtigste Messe fuir Nutzfahrzeuge und
Co. setzt mit diesen Zahlen neue Rekorde. ,, Mehr Innovationen und
mehr Fahrzeugprésentationen findet man auf keiner anderen Mes-
se*, betont Matthias Wissmann, Prasident des Verbandes der Au-
tomobilindustrie (VDA), dem Veranstalter der Messe. Damit sei
die Messe die ,ideale Plattform fur Aussteller und Fachbesucher,
um Geschéfte anzubahnen und Vertrége abzuschlief3en”.

Effizienterer Transport

Vor allem die Fragen der nachhaltigen Mobilitat und der Effizienz
beziiglich des Transports wird die 62. IAA Nutzfahrzeuge umfas-
send behandeln. Das Motto der Messelautet: ,, | AA Nutzfahrzeuge:
Fur alle unterwegs*. Dies unterstreiche den Dienstleistungscharak-
ter dieser Schlusselbranche, die fir wirtschaftliches Wachstum im
In- und Ausland unverzichtbar sei, so Wissmann: , Wir alle sollten
berticksichtigen, dass frisches Gemiise im Supermarkt den Einsatz
von Lkw und Transportern erforderlich macht.”

Der Transporter ist das Verkehrsmittel fur die Versorgung stad-
tischer Gebiete schlechthin. Kein anderes Fahrzeug deckt ein so
breites Aufgabenspektrum ab — er transportiert Mobel, Personen
im offentlichen Nahverkehr Iandlicher Gebiete oder Verletzte und
Kranke. Handwerkern dient der Transporter a's ,,mobile Einsatz-
zentrale*, und als Partner des Internethandelsliefert er die bestell-
ten Produkte direkt zu den Kunden. Transporter erleichtern den
Alltag, sparen Zeit und versorgen die Menschen mit vielen Dingen.
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Angesichts ihrer wachsenden Bedeutung ist es besonders wichtig,
dass Transporter die hochsten Umwelt- und Sicherheitsstandards
erfllen. Hersteller und Fahrzeugbetreiber sind sich dieser Verant-
wortung bewusst und sorgen mit immer neuen | nnovationen dafur,
dass der Transporter diesen Umwelt- und Sicherheitsanspriichen
gerecht wird.

Um die CO,-Effizienz bei den Nutzfahrzeugen zu verbessern,
arbeiten viele Hersteller daran, den konventionellen Dieselantrieb
und das Getriebe zu optimieren, den Rollwiderstand zu reduzieren
und Hybridtechnol ogie und Erdgasantrieb weiterzuentwickeln. Ein
gutes Beispiel dafir ist die neue Motorengeneration von MAN,
D08 Common Rail und D20/D26 CR. Diese erreichen schon heu-
te die Abgasgrenzwerte der Euro-5-Norm bzw. EVV. Die Motoren
sind sehr effizient und kraftvoll, arbeiten &uRerst zuverléssig und
laufruhig. Sie erreichen die strengen Abgasnormen chne aufwandige
Abgasnachbehandlung und zusétzliche Betriebsstoffe. ,, Allerdings
wird der saubere Dieselmotor fir die kommenden 20 bis 30 Jahre
im Nutzfahrzeug der Hauptantrieb bleiben, sagt Anton \Weinmann,
Vorsitzender des Vorstandes der MAN Nutzfahrzeuge Gruppe.
Derzeit sl keineAlternativein Sicht, die den Dieselmotor in Sachen
Zuverléssigkeit, Leistungsgewicht, Effizienz und Packaging tber-
treffen konne.

NEUES DMS FUR IVECO

Das Dealer Management System (DMS) Filaks.Plus der Freicon AG
wurde fiir alle Niederlassungen der lveco Magirus AG in Deutschland
ausgewdhlt. Mit mehr als 650 Usern auf einer zentralen Serverplatt-
form sind die lveco-Mitarbeiter seit dem 1. Juli in Deutschland schritt-
weise mit Filaks.Plus gestartet. Gestaltet sich die Einfiihrung in
Deutschland erfolgreich, sollen ab 2009 auch die Ilveco Niederlas-
sungen in der Schweiz, in Osterreich sowie in weiteren Landern auf
dieses DMS umstellen.
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Zwei der Modelle, die auf der Nfz-IAA vorgestellt werden: MB Sprinter City 65 und Renault Maxity Pritsche

Auch Scania zeigt eine neue Motorentechnologie. Die Plattform
wurde nach Angaben des Herstellers darauf ausgerichtet, Kraftstoff
zu sparen. Sie soll Euro 5 ohne Ad-Blue erreichen. Zusétzlich zeigt
Scania weitere Euro-5-Motoren sowie Aggregate, die die noch
umweltfreundlichere EEV-Norm erfillen — mit EGR- und SCR-
Technologie. AuRBerdem gibt es fir Scania-Fahrzeuge zahlreiche
Sicherheitsoptionen: das Spurhaltesystem LDW, die Reifendruck-
Uberwachung TPM und das Abstandsregel system ScaniaACC.

Was die Hersteller zeigen
Citroen wird sich mit dem breitesten Nutzfahrzeugprogramm
seiner Geschichte auf der IAA prasentieren. Fir den franzdsischen
Hersteller sind Nutzfahrzeuge ein sehr wichtiges Geschéftsfeld,
denn wahrend europaweit jedes siebte verkaufte Fahrzeug ein
leichtes Nutzfahrzeug it, ist esbel Citroen jedes fiinfte. Mit einem
Marktanteil von zehn Prozent in Europaim Jahr 2007 ist Citroen
einer der fihrenden Anbieter im Markt fiir leichte Nutzfahrzeuge.
Mit dem Nemo, Berlingo First und neuem Berlingo, Jumpy und
Jumper werden nahezu alle Bedarfssituationen der Kunden abge-
deckt —mit Nutzlasten bis zu zwei Tonnen und Laderaumvolumen
von 2,5 bis 17 m3. Der neue Berlingo —im Juni dieses Jahres ein-
gefiihrt —wird in der K astenwagenversion mit verlangertem Uber-
hang (+ 2.480 mm) und al's Kastenwagen mit bivalentem Benzin-/
Autogas-Antrieb prasentiert. Letztere Variante ist vor allem fir
kostenbewusste Rechner interessant, zumal der Benzintank trotz
der Umristung erhalten bleibt und somit ein Plusin puncto Reich-
welte bietet. Der kleine Citroen Nemo, der seit Ende
2007 die Nutzfahrzeugpal ette von
Citroen bereichert und mit 116 g/
km den Rekord als Kleintranspor-
ter mit den geringsten CO,-
Emissionen hélt, stellt sich in
einer Variante als Schornstein-
feger-Betriebsfahrzeug vor.
Jumper, der grofdte Citroen-
Transporter, wird mit diversen
Sonder- und Branchenlsungen
gezeigt: als Doppelkabine mit
klappbarer Rucksitzbank, Prit-
schenwagen, Dreiseitenkipper,
Showmobil und Minibus.
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Der neue Euro-5-Motor mit 480 PS von Scania

Renault Trucks stellt im Bereich Transporter folgende Modelle
vor: Master 120.35, Kastenwagen L3H2, Maxity 130.45 mit Prit-
sche und Mascott 150.65 Dokamit Dreiseiten-Kipper von Meiller.
Neben den Fahrzeugen stehen insbesondere die Mehrwertdienste
fur Unternehmer und Fahrer im Zentrum der Messeprasentation.
Daneben stellt Renault Trucks dem Publikum seine Optifuel-L6-
sungen vor. Durch das Zusammenspiel der drei Komponenten
Optifuel-Technik (computergesteuertes Optidriver+-Getriebe ist
der ideale Partner fur die DXi-Motoren zur Kraftstoffeinsparung),
Optifuel-Infomax (Software zur Analyse und Optimierung des
Verbrauchs und Fahrverhaltens) und Optifuel-Training (Schulung
fur Kraftstoff sparende Fahrweise) soll der Kraftstoffverbrauch
optimiert werden. Speziell fur Fahrer présentiert Renault Trucks
seinen neuen Fahrerclub mit vielen handfesten Vorteilen fur seine
Mitglieder.

Vor zwei Jahren feierte die neue Generation der Minibusse von
Mercedes-Benz auf Basis des Sprinter ihre Premiere auf der Nfz-
IAA. Inzwischen ist das junge Programm etabliert und weitere
Modelle wurden entwickelt: Sprinter Transfer, Sprinter Travel,
Sprinter City und Sprinter Mobility gibt esin zwdlf Grundmodellen
mit zahlreichen Varianten. Damit deckt das EvoBus Tochterunter-
nehmen Mercedes-Benz Minibus GmbH in Dortmund nahezu ale
Wiinsche im wachsenden Markt kleiner Busse ab. Ins Modelljahr
2009 starten die Minibusse mit dem aufgewerteten Stadtbus-Spit-
zenmodell Sprinter City 65. Der Sprinter ist die ideale Basis fur
ale Minibus-Anwendungen. Kréftige, wirtschaftliche Dieselmo-
toren von 88 bis 184 PS sorgen zusammen mit

einem Sechsgang-Schaltgetriebe mit Joystick
oder einer Funfgang-Wandlerautomatik fir
den Vortrieb. Alle Minibusse haben serien-
mal3ig Partikelfilter. Insgesamt présentiert

. Mercedes-Benz mehr as 80 Fahrzeuge,
Umweltschonung und Wirtschaftlichkeit
sowohl bei Lkw as auch Transportern,
Omnibussen, Sonderfahrzeugen und Kom-
ponenten werden dabei grof3geschrieben.
Insgesamt sieben Hybrid-Lkw, -Trans-
porter und -Busse stehen fir die Daimler-Initi-
ative,, Shaping Future Transportation®, mit der das
Unternehmen die Entwicklung von alternativen An-

trieben im Nutzfahrzeug vorantreibt.
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Die Umwelt schonen
Der Esslinger Automobilzulieferer Eberspacher préasentiert in
Hannover mit der Hydronic II Commercial eine neue Wasserhei-
zung flr Nutzfahrzeuge. Laut Hersteller kann die Heizung den
Motor oder die Fahrerkabine beheizen, bei kleineren Fahrzeugen
sogar beides. Sie zeichnet sich durch kleine Regelstufen und eine
grofRe Leistungsbandbreite aus; sie verfugt Uber drei Heizstufen
zwischen 1,2 bis 4,8 kW. Die Weiterentwicklung der bewahrten
Pkw-Heizung Hydronic Il wurde speziell auf die hdheren Anfor-
derungen im Nutzfahrzeugbereich ausgel egt. So konnten die Eber-
spacher-Ingenieure nach eigenen Angaben den Wirkungsgrad mit
Hilfe eines neuen Wéarmetauschers von 79 auf 84 Prozent erhthen
und damit den Kraftstoffverbrauch reduzieren. Mit der neuen
Brennkammer wurde die L ebensdauer der Fahrzeugheizung auf bis
Zu 5.000 Betriebsstunden verlangert. Durch ihre grof3e Regelungs-
breite soll die neue Wasserheizung, die auch zu 100 Prozent mit
Biodiesel betrieben werden kann, zudem Strom sparend arbeiten.

Energie und Zeit sparen

Mit dem X Energy SaverGreen zeigt der Reifenhersteller Michelin
rollwiderstandsarme Reifentechnologie fur Nutzfahrzeuge. Im
Vergleich zu den bewéahrten Energiesparreifen XZA 2 Energy und
XDA 2+ Energy hilft er, den Kraftstoffverbrauch weiter zu redu-
zieren und die CO,-Belastung zu verringern. Daruber hinaus pré-
sentiert Michelin den neuen Triebachsreifen X MultiWay XD und
den Trailerreifen MaxiTrailer. In diesem Segment stellt der Reifen-
hersteller ein neues K onzept vor, welches die Einsatzbandbreite fur
Lkw, Zugmaschinen und Anhénger stark vergrof3ert.

Hybride fiir den Stadtverkehr

Der Automobilzulieferer ZF Friedrichshafen stellt neue Hybridan-
triebe fir mehrere Nutzfahrzeugklassen vor. Dabei handelt essich
um Antriebstechnologien fur leichte Verteiler-Lkw, Stadtbusse
sowie Transporter. Speziell diese Fahrzeuge kommen zur Beliefe-
rung in den Innenstadten zum Einsatz und fahren entsprechend oft
im Stop and Go. Wegen des standigen Beschleunigens, Bremsens
und Stehens fallt der Spareffekt durch Hybridantrieb laut ZF be-
sonders hoch aus. Die Entwickler rechnen mit 25 bis 30 Prozent
weniger Verbrauch.

Die TIS Technische Informationssysteme GmbH wartet mit der
neu entwickelten , TruckBox premium“ mit integriertem GPS-
Empfénger, Bluetooth-Schnittstelle und GPRS-M obilfunktechnik
auf. Sieist eine leistungsfahige Einstiegslosung fur die Telematik,
die sich auch fur den kurzfristigen Einsatz in verschiedenen Fahr-
zeugen eignet. Durch dieintegrierte GPRS-Maobilfunktechnik kann
die Box Auftrags- und Positions-Daten mit dem zentralen Server
von TIS austauschen. Mit dieser Technik kénnen nicht nur Auf-
tragsdaten, sondern auch Lenk- und Ruhezeiten schnell und feh-
lerfrei ausgetauscht werden. Sdmtliche Daten werden gespeichert
und stehen fiir spatere Auswertungen bereit. Wird die Box direkt
an die FM S-Schnittstelle des Fahrzeugs angeschlossen, kénnen die
CAN-Bus-Fahrzeugdaten ausgelesen werden: u. a. der Dieselver-
brauch, der bisherige Gesamt-Kraftstoffkonsum, der momentane
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Hydronic Il Commercial, die neue Wasserheizung fiir Nutzfahrzeuge von
Eberspéacher, soll helfen, den Kraftstoffverbrauch zu reduzieren.

Tankfullstand, die Fahrstrecke bis zur néchsten I nspektion, Motor-
temperatur, Stellung des Gaspedal's sowie die Bedienfrequenz von
Kupplung und Bremse. Diese Daten ergeben ein exaktes Fahrer-
profil. Dadurch haben Unternehmer und Flotten-Manager die
Mdglichkeit, ihre Fahrer und einzelne Verbrauchswerte zu bewer-
ten und anschlief3end gezielt zu optimieren.

Sparsam auf der Stralle

Bei steigenden Dieselpreisen gilt es, gefahrene Kilometer und
Mautkosten moglichst niedrig zu haten. PTV zeigt daher auf
der IAA die Software map& guide professional 2008, map& guide
truck navigator 5.0 und PTV Intertour Compact. Der Lkw-Routen-
planer unterstiitzt den Disponenten bei der individuellen Routen-
wahl mit neuen Funktionen zur Streckensperrung, Truckattributen
von NAVTEQ Transport und einer optimierten Alternativrouten-
kalkulation. Damit |&sst sich besser planen: Fahrzeiten und Tour-
dauer werden minimiert und verfligbare Fahrzeugkapazitéten
optimal ausgenutzt. Und die Mautgebiihren berechnet die Software
ebenfalls. &

SYMPOSIUM ,TAG DES TRANSPORTERS“

Das Symposium , Tag des Transporters” unterstreicht einmal mehr,

wie wichtig der Transporter fiir das Handwerk und fiir Kurier- und

Paketdienste in stéadtischen Einsatzgebieten ist.

Ort: IAA Hannover, Messegelédnde

Zeit: Freitag, 26. 9. 2008, 10 bis 14 Uhr

Raum: Convention Center, Saal 3B

Veranstalter: VDA, Zentralverband des

Deutschen Handwerks, Bundesverband

Internationaler Express- und Kurierdienste

Themen: ,Nachhaltiger Stadtverkehr fiir Handwerk

und KEP-Dienste — Kleintransporter im Spannungsfeld zwischen

Klimaschutz, Sicherheit und taglicher Versorgung der Biirger”

—> Nachhaltiger Wirtschaftsverkehr in Stadten als Ziel der
Verkehrspolitik (Ulrich Kasparick)

—> Bedeutung von Handwerk und Stadtverkehr als unverzichtharer
Wirtschaftsfaktor fiir den Mittelstand (Dr. Philipp Résler)

- QualifizierungsmaBnahmen von Transporterfahrern (Thomas Wrede)

—> Transporter auf dem Weg zu einem nachhaltigen Stadtverkehr
(Stephan Schaller)

—> Transporter als Handwerkerfahrzeuge: Umweltzonen und
Innenstadtversorgung (Friedrich Nagel)

Weitere Informationen zur Nfz-1AA finden Sie unter www.iaa.de

sowie in der aktuellen AUTOHAUS-Ausgabe.
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issan Nutzfahrzeuge ist mit den Transportermodellen
N Kubistar, Primastar und Interstar sowie dem NP300
PICK UPgut aufgestellt. Mehr noch alsin der Vergan-
genheit steht im Nutzfahrzeuggeschéft heute die Wirtschaftlichkeit
der Fahrzeugeim Mittel punkt. Diesem Aspekt trégt Nissan nicht nur
mit verbrauchsguinstigen M otoren wie den vor kurzem eingefuhrten
modernen Common-Rail-Dieselmotoren Rechnung, sondern auch
mit einer einfachen Be- und Entladung der Autos. Sowirkensich die
niedrigen Ladekanten und die weit 6ffnenden Turen der Transporter
Zeit und Kraft sparend aus. Zudem liefert Nissan Auf- und Umbau-
|6sungen direkt ab Werk, um den Vertriebspartnern das Handling zu
erleichtern. Uber die spezialisierten Nutzfahrzeug K ompetenz-Zen-
tren bietet Nissan dem Kunden vor Ort einen umfangreichen Service.
Dabei liegen besonders die Garantieverlangerungen im Trend, denn
sie ermaglichen eine bessere K ostentransparenz.

Eine vielseitige Modellfamilie
Mit Uberarbeitetem AuReren, modifiziertem Innenraum und neuer
Top-Motorisierung bietet der Nissan Interstar jetzt noch mehr
Transporter firs Geld. In den Gewichtsklassen 2,8, 3,3 und 3,5
Tonnen stehen die Aufbauvarianten Kastenwagen, neunsitziger
Kombi und neun- oder 16-sitziger Bus zur Auswahl. Neu ist die
Fokussierung auf den 2,5-Liter-dCi-Common-Rail-Diesel, den es
in drei Leistungsstufen im Euro-4-Standard gibt. Der Kraftstoff-
konsum und die langen Wartungsintervalle von 30.000 Kilometern
gehdren mit zu den besten im Wettbewerbsumfeld.

Auch der Nissan Primastar geht mit rundum aufgefrischter
Optik und aufgewertetem I nterieur ins Ren-
nen. Er kombiniert die Praxistauglichkeit
eines Transporters mit dem Komfort und der

ANSPRECHPARTNER

—> Michael Briante, Direktor Nutzfahrzeuge

—> Nissan Center Europe GmbH
Renault-Nissan-Str. 610, 50321 Briihl

— Tel. (02232) 57-2241, Fax (02232) 57-2013

— E-Mail: michael.briante@nissan.de
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Anzeige

Konzeptstudie NV200

Sicherheit eines Pkw. Fur den 2,7 bis 3,1 Tonnen schweren Front-
triebler gibt es drei unterschiedlich starke Euro-4-Common-Rail-
Turbodiesel. Dank der niedrigen Betriebskosten bietet der Primastar
ein exzellentes Preis-L eistungs-Verhdtnis.

Unter dem Namen NP300 PICK UP|&sst Nissan den legendéren
Ur-Pick-Up wieder aufleben. Das robuste Gefahrt ist in Rahmen,
Fahrwerk und Karosserie sowiein der Auslegung desAllradantriebs
mal3geschneidert fur den Nutzfahrzeug-Einsatz. Neben der Einzel-
kabine, dem halblangen King Cab und der Doppelkabine sind auch-
Sonderaufbauten moglich wie zum Beispiel ein Dreiseiten-Kipper
oder ein Abschleppaufbau. Das Basisfahrzeug mit 2,5 Liter-Vier-
zylinder (98 kW/133 PS), Funfgang-Getriebe und zuschaltbarem
Allradantrieb ist auch schwersten Anhéngern gewachsen.

NV200 - Das Konzept fiir die Zukunft

Mit dem NV 200 zeigt Nissan nicht nur eineinnovative Studie. Bei
diesem Konzept eines leichten Nutzfahrzeugs wird das Innere
buchstablich nach auf3en gekehrt. Auffélligstes Merkmal desNV 200
ist sein innovativer Ladeblock mit Schubladen und Féchern, der
bei parkendem Fahrzeug aus dessen Laderaum ausfahrt. So wird
aus der nun leeren Ladefléache ein mobiles Buro. Der NV 200 wur-
de gemeinsam vom japanischen Nissan Design Center und von
Nissan Design Europe entwickelt. Das Ergebnis, eine futuristische
und gleichzeitig alltagstaugliche Ldsung, gibt einen Ausblick auf
die Produktoffensive ab Herbst 2009.
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Volkswagen Nutzfahrzeuge / Lastesel und Lifestylefahrzeuge
gehoren zum Modellprogramm des Hannoveraner Herstellers. Nach jahre-
langem Aufwartstrend stagniert der Absatz aber nun in Deutschland.

Marktfuhrer

VON DORIS PLATE

ill Smith hat einen und Chris de Burgh auch. Nein,
die Redeist nicht vom Ferrari, sondern vom Volks-
wagen Multivan. Der Nachfahre des legendaren

LBulli“ ist nicht mehr ausschliefllich Lastesel fur Handwerker,
sondern auch Lifestyleauto. Das Magazin MAX attestierte der
Ausstattung ,,Business* sogar den hochsten,, Promifaktor”. Schlief3-
lich lief? sich auch Robbie Williams wéhrend seiner letzten Welt-
tournee damit chauffieren.

Die Presseabteilung von Volkswagen Nutzfahrzeuge kommuni-
ziert bewusst, dass ihre Modelle Lifestyle-Status haben. Durch
PR-K ooperationen mit S&ngern, Bands und Schauspielern generiert
die Marke immer wieder Berichte — selbst in Medien, fir die Mo-
toren sonst kein Themasind.

Der T 5 ist der Renner

Bei den Verkaufen der 900 Partner, davon 600 mit ,, Commerce' - und
LLife"-Handlervertrag, wie die gewerbliche und die Privatkunden-
seitedes Nutzfahrzeuggeschéftsin der Konzernsprache heif3en, steht
aber immer noch der T 5-K astenwagen ganz oben. Uber die Hélfte
der Zulassungen werden mit diesem Multitalent, das mit unterschied-
lichen Radstdnden und Dachhthen lieferbar ist, gemacht.
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Daneben gibt esin der Modellpalette fast alles, was das Herz von
Handwerkern, Surfern, Familien und vielen anderen begehrt: vom
Caddy Lifemit Klappbett hinten drin bis zum Crafter mit Kranauf-
bau, nicht zu vergessen die Wohnmobile.

Mit der , Profi-Line" bietet Volkswagen auch branchenspezi-
fische Grundmodelle. Diese werden unter dem Motto , Darf esnoch
ein bisschen mehr sein“ oft noch durch weitere Auf- und/oder
Ausbauten erganzt. ,,Unsere Kunden winschen sehr individuali-
sierte Losungen®, berichtet Peter Hartmann von Raffay Hamburg
aus seiner Erfahrung. ,, Jedes Nutzfahrzeug wird mindestens einmal

Bis zu sieben Auf-
und Ausbauer

17/2008



i ¥

Stephan Schaller, Sprecher des Vorstands
Volkswagen Nutzfahrzeuge: ,Die Marke
Volkswagen Nutzfahrzeuge befindet sich auf
Erfolgskurs. Wir haben seit 2004 Jahr fiir Jahr
neue Verkaufsrekorde erzielt und schreiben
nachhaltig schwarze Zahlen. In den nachsten
zehn Jahren wird die Marke ihren Teil zur
Wachstumsstrategie des Konzerns beitragen
und die weltweiten Auslieferungen von derzeit rund 500.000 Einheiten
pro Jahr auf 800.000 Fahrzeuge steigern. Dabei wollen wir unsere Markt-
fithrerschaft auf dem Heimatmarkt Europa festigen und gleichzeitig die
hohen Wachstumspotenziale in den Emerging Markets erschlieBen. An
der Produktoffensive des Volkswagen Konzerns wird sich Volkswagen
Nutzfahrzeuge mit einer neuen Baureihe — einem robusten Pickup — be-
teiligen. Fazit: Die Marke Volkswagen Nutzfahrzeuge ist strategisch gut
aufgestellt und verfiigt mit der derzeitigen Modellpalette sowie der
neuen Baureihe iiber hohe weltweite Wachstumspotenziale.”

Der Marktfiihrer: Mit dem T 5-Kastenwagen machen die Handler
fast die Halfte ihrer Zulassungen.

angefasst. Haufig arbeiten wir mit bis zu sieben verschiedenen
Auf- und Ausbauern bel einem Fahrzeug zusammen, bis es zur
Auslieferung kommt.*

Giinstige Vollkosten

Volkswagen-Nutzfahrzeuge sind in der Anschaffung nicht immer
die glinstigsten, wissen die Handler. Die Kunden schétzen aber die
Wertigkeit und die Bestandigkeit. In diesem emotionsfreien Ge-
schéft setzen sie auf die Vollkosten-Betrachtung, die bei vielen
zugunsten der Modelle aus Hannover ausfallt.

Im néchsten Jahr soll die Modellpalette noch durch einen
Pickup ergénzt werden. Auf der IAA Nutzfahrzeuge wird
der RPU (Robust Pickup) erstmals als Studie gezeigt. Volkswagen
zielt damit hauptséchlich nach Sldamerika, wo der Autobauer
traditionell stark vertreten ist. Auch die grof3en Lkws und
Busse, die dort gebaut werden, werden ausschliefdlich auf3er-
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halb Europas vertrieben — hauptsachlich in Brasilien und Argenti-
nien.

Die Uberdurchschnittliche Marktentwicklung im Bereich der
schweren Nutzfahrzeuge in Brasilien war auch einer der positiven
Ergebnistreiber, die dem Hersteller im ersten Halbjahr 2008 einen
Rekord beschert hat: Das operative Ergebnis wurde im Vergleich
zum Vorjahreszeitraum um 78 Prozent(!) auf 215 Millionen Euro
gesteigert.

Solche Steigerungsraten gab es bei den deutschen Volkswagen-
Nutzfahrzeug-Héandlern nicht. Das schon 2007 gegeniiber dem Jahr
2006 riicklaufige Ergebnis kann im Jahr 2008 voraussichtlich ge-
rade einmal gehalten werden. Aber die Stagnation geschieht auf
hohem Niveau: Der Marktfuhrer verkauft hierzulande drei Mal so
viel leichte Nutzfahrzeuge wie der néchste Wettbewerber. Gerade
beim Caddy gab esin den | etzten Jahren eine grandiose Aufholjagd
mit enormen Zuwé&chsen.

Weniger Privatkunden

Aber auch bei den Nutzfahrzeugen schrumpfen die Margen und die
Privatkundenverkaufe gehen zurtick. Und das komplexe Margen-
und Bonussystem macht den Handlern zu schaffen. Dennoch sind
bei systematischer Marktbearbeitung noch verniinftige Margen
erreichbar, ist zu horen. Insgesamt lobt Heinrich Jacobi, beim
Handlerverband Sprecher fir die Nutzfahrzeuge, die sehr gute
Zusammenarbeit mit dem Hersteller ,, auf Augenhohe®.

Beim Themaalternative Antriebe hat Volkswagen 2005 mit dem
Caddy EcoFuel ein Erdgas-Fahrzeug auf den Markt gebracht. 8.000
Stiick davon wurden bisher verkauft. 2009 wird auch der Caddy
Maxi Life EcoFuel auf den Markt kommen. Er verfigt Uber die
sensationelle Reichweite von 570 Kilometern nur im Erdgasbetrieb.
Wird auch der Benzin-Vorrat genutzt, schafft er es nach Werksan-
gaben sogar 700 Kilometer weit.

Fur den Verkaufsrenner T 5 gibt es derzeit aber nur eine Nach-
ristlésung. Der Hersteller arbeitet aber mit Hochdruck an einer
werksseitigen Erdgasvariante. Eine solche wiirde auch beim Craf-
ter dringend gebraucht, meint Jacobi. L PG hingegen ist bei Volks-
wagen kein Thema. a

AUSLIEFERUNGEN VOLKSWAGEN NUTZFAHRZEUGE
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Nutzfahrzeugservice / Lukratives Geschaftsfeld
mit vielen Besonderheiten

GrofBer Service &4

VON MANFRED SCHLEGEL

ute Aussichten fur die Zukunft
des Nutzfahrzeug-Service: die
positive Entwicklung des Gu-
terverkehrs schlégt sich in einer Steigerung
des Servicegeschéfts nieder. Ausschlagge-
bende Faktoren sind der Fahrzeugbestand,
dieFahrleistungen, rechtliche Rahmenbedin-
gungen und technol ogische Entwicklungen.

Wachsender Bestand -
riicklaufiges Potenzial
Derzeit sind in Deutschland etwa 2,75 Mil-
lionen Nutzfahrzeuge zugel assen. Bei etwa
70 Prozent davon handelt es sich um Fahr-
zeuge mit einem zul &ssigen Gesamtgewicht
von weniger als 3,5 Tonnen, also Transpor-
ter. Der Anteil der Transporter unter alen
Nutzfahrzeugen ist in den letzten zehn Jah-
ren tbrigens von 61,1 auf heute knapp 70
Prozent angestiegen. Das I nstitut fir Auto-
mobilwirtschaft (IFA) geht von einer wei-
teren Steigerung des Fahrzeugbestands aus.
Diese Einschéatzung geht konform mit
Prognosen, die eine Zunahme des Stral3en-
guterverkehrsaufkommens voraussagen.
Dieses lag 2004 noch bei 380 Milliarden
Tonnenkilometern und wird bis 2015 auf
485 Milliarden Tonnenkilometer ansteigen.
Damit verbunden steigt naturgemaR der
Bedarf an Werkstattdienstleistungen.
Dieser fUr das Werkstattgeschéft posi-
tiven Entwicklung stehen die technische
Weiterentwicklung und eine Verjiingung des
Fuhrparks entgegen. Die niederlandische
Truck Dealer Association geht davon aus,
dass sich das Reparaturpotenzial je Fahr-

zeug ausgehend vom Jahr 1990 bis zum
Jahr 2010 von 33 auf 15 Stunden mehr as
halbiert. Der prosperierende Markt fir ge-
brauchte Nutzfahrzeuge in Osteuropa und
der steigende L easinganteil an Neufahrzeu-
gen wird diese rucklaufige Entwicklung
zusétzlich beschleunigen. Das IFA kommt
zu dem Schluss: ,,In den kommenden Jahren
wird der steigende Bestand an Nutzfahrzeu-
gen das Servicegeschéft positiv, diegleich-
zeitige Verjingung des Bestands das Ge-
schéft jedoch negativ beeinflussen.”

Mehr Loyalitat

Gegenuber dem Pkw-Servicegeschéft ist
das Nfz-Geschéft von einer erheblich ho-
heren Loyalitét seitens der Kunden gepragt.
Dies hat seine Griinde: Zum einen gibt es
faktisch weniger Anbieter dieses speziellen
Services, zum anderen ist ein Wechsel fir
den Kunden in der Regel mit zusétzlichem
Aufwand und Kosten und nicht zuletzt mit
dem Risiko der Ungewissheit Uber die Qua-
litét des Wettbewerbers verbunden.

Fur Nutzfahrzeugfahrer steht und fallt
der Erfolg des eigenen Geschéfts oft mit der
Zuverléssigkeit der Fahrzeuge. Deshalb
sind siean einer regel maligen Wartung und
Pflege des Fahrzeugs stark interessiert. Da-
ruber hinaus lassen sich im Nutzfahrzeug-
service gegenuber dem Pkw-Service etwa
10 Prozent hohere Stundenverrechnungs-
sétze am Markt durchsetzen.

Hatten die Nutzfahrzeugwerkstétten in
der Vergangenheit immer mit kundeneige-
nen Werkstétten zu konkurrieren, nimmt

BEVORZUGTE SERVICEPARTNER (KAUF/FINANZIERUNG UND LEASING)

Frage: Welchen Werkstatt-Anbieter nutzen Sie iiberwiegend?*

Vertragswerkstatt des

16,2%

verkaufenden Handlers | 100,0%

Freie Werkstatt s 3%

Eigene Werkstatt

Vertragswerkstatt eines 4,8%
anderen Markenhéndlers |50 8,3%
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33,3%

14,3%

Kauf/ Finanzierung ™ Leasing

*Mehrfachantworten maglich
Quelle: Institut fiir Automobilwirtschaft

deren Be-
deutung
aufgrund
steigender technischer
Komplexitdt und damit verbunde-
ner Kosten immer mehr ab.

Auch Erwin Koller, Betriehddter desAu-
tohauses Russ-Jesinger in Dettingen, schétzt
die Ertragschancen as gut ein: ,, Wir haben
gegeniber dem Pkw-Geschéft eine erheblich
loyaere Kundschaft bei gleichzeitig deutlich
geringerem Wettbewerb.” Letzteren sieht der
Praktiker vor dleminden hohen Investitionen
inAusriistung und Qudifikation fir den Nutz-
fahrzeugservice begriindet.

Neuerdings gibt es jedoch sogar einige
Werkstattkonzepte, die sich im Nfz-Sektor
engagieren, darunter ad truckdrive,
Truck& Trailer (Auto Crew 100 Betriebe!)
oder Top Trucks von COPARTS.

Leasingkunden sind treuer
Grof3en Einfluss auf die Wahl der Werkstatt
hat die Art der Finanzierung. Das Institut
fur Automobilwirtschaft hat im Rahmen der
Studie ,, Herausforderungen und Perspekti-
ven im Nutzfahrzeugservice" festgestellt,
dass 100% der befragten Nfz-Betreiber im
Fall eines Leasinggeschéfts die Vertrags-
werkstatt aufsuchen, wahren dies im Fall
eines Barzahlungs- oder Finanzierungsge-
schéfts nur 76,2% tun. Hier ist anzusetzen
und die Leasingrate weiter zu penetrieren.

Eine hohe Servicequalitét steht fir die
Nutzfahrzeugkunden an erster Stelle, wie
das IFA um Prof. Dr. Willi Diez ermittelt
hat. Die Einsatzfahigkeit ihrer Fahrzeuge
beeinflusst auch die Zeit, in der das Fahr-
zeug in der Werkstatt steht. So stehen auch
die damit eng korrelierenden Faktoren wie
Termintreue, Schnelligkeit und Flexibilitét
ganz oben auf der Wunschliste der Kunden.
Erst an dritter Stelle stehen kostenbestim-
mende Faktoren wie Kulanzverhalten und
Preis-Leistungs-Verhdltnis.

Grundsétzlich kennt die Nutzfahrzeug-
werkstatt pro Fahrzeug zwei Kunden: den
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Betreiber (Halter) und den Nutzer (Fahrer).
Beide beeinflussen die Wahl der Werkstatt
und den Umfang des Geschéfts. Deshalb
durfen auch die eher fahrerorientierten Fak-
toren wie Ruherdaume, Freundlichkeit des
Personals oder 24-Stunden-Bereitschaft
nicht unterschétzt werden — obwohl sie bei
der Befragung der Fuhrparkbetreiber als
eher weniger bedeutend beurteilt wurden.

Beziehungen pflegen

Dieser Thematik ist sich das Unternehmen
Russ-Jesinger bewusst. Das Mercedes-
Benz-Autohaus grindete deshalb den , Russ-
Jesinger Truckerclub“. Neben zehn Prozent
Rabatt auf Zubehor erhalten die Fahrer eine
Mdtze zur ldentifikation und jahrlich ein
kleines Weihnachtsgeschenk. Kundenbin-
dung par excellence.

Neben diesen Geschenken kann das ein-
zelne Autohaus durch gelungene und markt-
orientierte Organisation einige Wettbe-
werbsvorteile fur sich gewinnen. Erinnern
wir uns an das Kundenbedurfnis Nummer
eins. die Einsatzféhigkeit. Hier gilt es, fur
Wartung und Reparatur den laufenden Be-
trieb des Kunden moglichst wenig zu stéren.
Zahlreiche Servicebetriebe bieten deshalb
Offnungszeiten bis 22 Uhr oder gar rund um
die Uhr. Fur kleinere Betriebe, die das nicht
rentabel darstellen kdnnen, bietet sich die
Chance der Kooperation in Form eines ab-
wechsel nden Bereitschaftsdienstes.

DieProzesseim Nutzfahrzeugservicesind
S0 zeitoptimiert wiemdglich zu gestalten. Die
Direktannahme stellt sicher, dassArbeitsum-
fange vollsténdig erfasst — also Riickfragen
vermindert werden — und so gut wie keine
Wartezeiten auf Teile mehr entstehen.
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One-Stop-Shop

Furore in der Branche macht derzeit das
Schlagwort ,, One-Stop-Shop* . Dahinter ver-
birgt schdie Strategie, ale Serviceleistungen
rund um das Nutzfahrzeug aus einer Hand
anzubieten: Ausriistungen der Aufbauherstel-
ler, Anhanger und Auflieger, Reifen oder
Hydraulik. Die Realisierung des Konzepts
»One-Stop-Shop* setzt natlrlich in erster
Liniedie notwendige Qualifikation und Aus-
ristung voraus. Dem steht die Belohnung
durch zusétzliche Ertrage und erhohte Kun-
denbindung gegentiber. Auch hier kdnnen
Kooperationen mit Spezialisten, beispiels-
weise fur Kuhlaggregate, sinnvoll sein.

Das Geschéft mit den Partikelfiltern war
bisher flr Transporter eher weniger lukrativ.
Dennim Gegensatz zu Pkws erhalten Nutz-
fahrzeuge keine staatliche Forderung fir
Nachristungen. Doch bereits im kommen-
den Jahr planen einige Kommunen die Ein-
fahrtsbeschrénkungen weiter zu verschérfen.
Ergo: Fir Fahrzeuge mit roter und spéter
auch gelber Plakette ist die Einfahrt in die
Stadte gesperrt. Die Betreiber sind nun auf
eine Nachriistung mit einem Ruf¥filter an-
gewiesen. Dieses Geschéft gilt esfrihzeitig
zu bewerben, um das Potenzial auszunutzen
—auch um spéter Engpésse zu vermeiden.

Kundenbindungsinstrument
No.1: Servicevertrage
DieHersteller und die Werkstétten sind sich
der Bedeutung des Servicegeschéfts be-
wusst: als Kundenbindungsinstrument, als
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Ertragschance und nicht zuletzt als rendite-
starker Teileabsatzkanal. Viele Hersteller
und Werkstétten versuchen deshalb ihre
Kunden Uber Servicevertrage zu binden.

Doch auch fir den Kunden enthalten
diese Vertrage eine Menge Vorteile. Sie
bieten eine verlassliche Kalkul ationsgrund-
lage der Servicekosten, was generell das
Risiko senkt und Planbarkeit erhtht.

Diese Servicevertrage umfassen Uber
eine gewisse Laufzeit ein definiertes Paket
an Wartungs- und Reparaturleistungen. Die
Abrechnung erfol gt entweder nach Laufzeit
(Jahresgebiihr) oder in Abhangigkeit der
Fahrleistung (km-Gebuhr). Eine andere
Formist das Full-Service-Leasing. Hier sind
alle Werkstattlei stungen in den Leasingver-
trag integriert und mit der Leasingrate ab-
gegolten.

Allesamt fordern die Servicevertrage die
Erhéhung der Service-Umsétze und eine
Intensivierung der Marktausschopfung.
Daruber hinaus vermeiden sie Kundenun-
zufriedenheit, da fir den Kunden je nach
Vertragsumfang so gut wie keine Werkstatt-
kosten mehr entstehen.

Die Zukunft des Servicesvon Nutzfahr-
zeugen gehort vermutlich der fest kalku-
lierbaren KostengroRe. Im immer hérter
werdenden Wettbewerbsumfeld vieler
Kunden sind hohe Kostenrisiken nicht
mehr darstellbar. Hier sind sogar Modelle
denkbar, dass kiinftig keine Nutzfahrzeuge,
sondern deren Nutzung gekauft wird —
Stichwort: , pay per use”. a

KUNDENANFORDERUNGEN AN DEN NUTZFAHRZEUG-SERVICEBETRIEB

Kundenanforderungen im Nutzfahrzeug-Service

Qualitat der durchgefiihrten Arbeiten

Termintreue |

Kulanzverhalten |
Preis-Leistungs-Verhaltnis |
Vertrauen in den Service-Partner |
Schnelligkeit |
Fabrikatskompetenz |

Flexibilitat |

Raumliche Néhe |
Zeitwertgerechte Reparatur |
Fester Ansprechpartner |
Original-Ersatzteile |
Freundlichkeit der Mitarbeiter |
Arbeiten auch am Wochenende |
Offnungszeiten bis 22 Uhr |
24-Stunden-Bereitschaft |
Kundenindividuell zugeschnittene Service-Angebote |-
Hol- und Bringdienst |
Pannenunterstiitzung |

Stellung eines Ersatzfahrzeugs |
Ruheréume fiir den Fahrer |

Quelle: Institut ftir Automobilwirtschaft

3 4 5 6

,88
2,91
3,09
,16
3.24

418

1 = sehr wichtig; 6 = unwichtig
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> VON DORIS PLATE

Erfo gr_éiche Nutzfahrzeughéndler
g I_zgiqgh,_was sie haben. Hi_ér das
~ Autohaus IWM in Wiirzburg.

o e
e

Fiat Professional / Die Nutzfahrzeugsparte des italienischen
Herstellers erntet Lob von allen Seiten: Hersteller, Handler und Kunden
sind zufrieden. Eine Erfolgsstory.

Ur Italien ausreichende Technik,
F mit diesem Spruch wurden die

Fahrzeuge von Fiat lange Zeit
verspottet. Heute ist das lange Geschichte
und besonders im Nutzfahrzeugbereich
Uberzeugt die innerhalb von knapp zwei
Jahren komplett erneuerte Produktpalette:
Fiat Professional, wie die Nutzfahrzeug-
sparteder Italiener seit 2007 heil¥, hat damit
eine in der Branche beispiellose Modell-
offensive hingel egt.

Die funf Baureihen — Fiorino, Ducato,
Scudo, Dobld Cargo und Strada — préasen-
tieren sich in zeitgemalier Form, sind tech-
nisch innovativ, gut ausgestattet und in
Nutzlast und Ladevolumen im Spitzenfeld
ihrer jeweiligen Klasse. Das schliefdt auch
den Komfort fur Fahrer und Insassen und
die Sicherheit ein. Und auch in Bezug auf
Wirtschaftlichkeit bzw. Betriebskosten sind
die Fiat Transporter ordentlich aufgestellt.

Titelsammler

KeinWunder, dasssiereihenweise den Titel
»Bestes Nutzfahrzeug” in ihren jeweiligen
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Wolfgang Latussek, Geschaftsfiihrer der
IWM Autohaus GmbH, Wiirzburg: , Nutz-
fahrzeugverkauf ist Beziehungskiste.
Das gilt nicht nur fiir die Handler, son-
dern auch fiir den Importeur. Man kennt
sich, man weiB sich zu schétzen, man
kann sich verlassen — was man sich an
anderer Stelle in unserer Branche oft-
mals wiinscht, hier funktioniert es.”

Klassen von verschiedenen Fachzeitschriften
verliehen bekamen — und sich auch in
schweren Zeiten gut verkaufen. Mit 38.000
Zulassungen rechnet Thomas Hajek, Vor-
stand der Fiat Group Automobiles Germany
AG und verantwortlich fur Fiat Professio-
nal, in diesem Jahr.

Das sind 10.000 mehr asim Jahr 2004,
as die Handlernetzumstrukturierung die
Zahl der Transporterstandorte um 250 redu-
zierte. Eine Umstrukturierung, die ohne
grofRe Reibungsverluste stattfand. ,,In den
Anfangszeiten hat jeder Fiat-Pkw-Handler

auch Nutzfahrzeuge
vertrieben, dann
wurden Standards
eingefihrt, wiezum
Beispiel eine aus-
reichende Torhohe,
dienicht mehr jeder
Handler erfillen
konnte", erlautert
Handlerverbands-
Président Friedrich
Karl Bonten. Meis-
tens konnten jedoch vernlnftige, einver-
nehmliche L 6sungen gefunden werden, at-
testiert der sonst nicht gerade fir seinen
Schmusekurs bekannte Funktionér der ,, sehr
handlerfreundlichen“ Nutzfahrzeugabtei-
lung von Fiat.

Lob fiir den Importeur

Auch sonst bekommt Hajek ausgesprochen
gute Beurteilungen aus seinem Netz: , Er
welil3, was er tut“ und ,er kdnnte auch ein
Auto verkaufen®, sprechen die Handler ihm
das hochste Lob aus. Liefertreue, partner-
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schaftliche Zusammenarbeit, Kontinuitat
und Zuverlassigkeit in den Aussagen — bei
Fiat Professional scheint ales im griinen
Bereich zu sein.

»Nutzfahrzeugverkauf ist Beziehungs-
kiste*, erlautert Wolfgang Latussek, Ge-
schéftsfihrer der IWM Autohaus GmbH in
W(irzburg. Das gilt nicht nur fur die Hand-
ler, sondern auch fur den Importeur. Man
kennt sich, man weif3 sich zu schatzen, man
kann sich verlassen, was man sich an ande-
rer Stelle in unserer Branche oftmals
winscht, hier funktioniert es.

Hinzu kommt die Modellpalette, die ein
[Gickenloses Programm vom Kleinsten und
jungsten Spross ,, Fiorino" bis zum grofien
»Ducato” fur alle Bedirfnisse der gewerb-
lichen Kunden bietet. VVorkonfektionierte
Branchenmodelle wie zum Beispiel fir
Schreiner, Maler, Sanitér, Werkstattwagen,
Dachdecker, Speditionen, Frischdienste und
Elektriker erleichtern den Verkaufern die
Arbeit.

Lukrativer Service

Undim Servicefir Reisemobilegibt esauch
etwas zu verdienen, denn mehr alsdie Half-
tealler in Deutschland verkauften Reisemo-
bile basieren auf einem Chassis von Fiat.
»Das ist eine gute Kundschaft*, lobt Wil-
helm Wolters vom gleichnamigen Autohaus
in Kalkar. Zwar werden die Umbauten in
diesem Bereich meistens von anderen An-
bietern gemacht, der Service und eventuell
notwendigeArbeiten an den Grundfahrzeu-

Wilhelm Wolters, In-
haber und Geschifts-
fiihrer von Wolters
Nutzfahrzeuge,
Kalkar: ,Wir haben
ein liickenloses
Programm fiir alle
Bediirfnisse unserer
gewerblichen Kun-
den. Leider fehlt uns

derzeit beim Ducato ein Erdgasfahrzeug.
Erfreulicherweise stellt Fiat Professional
auf der IAA-Nutzfahrzeuge auch den neuen
Ducato mit Erdgasantrieb vor. Vielleicht
wire das auch fiir den Scudo sinnvoll.”

17/2008
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Thomas Hajek, Vorstand der Fiat Group Automobiles Germany AG
und verantwortlich fiir Fiat Professional: ,,Unsere 2004 begonnene
Restrukturierung der Marke, die einerseits mit einer Reduzierung der
Vertriebsstandorte bei gleichzeitiger Erhéhung der Qualitét in den
kundenrelevanten Bereichen Beratung, Betreuung und Service ein-
herging, hat beiden Partnern — Handel und Fiat Professional — enor-
mes Wachstum beschert. Parallel dazu haben wir die Produktpalet-
te mit klarem Fokus auf Beschaffungs- und Unterhaltskosten (,, Total
Cost of Ownership”), Zuverlassigkeit sowie Qualitit erneuert. Das
alles kommt unseren Kunden zugute, die unser Komplettangebot — das umfangreichste im Wetthe-
werbsumfeld — zu schitzen wissen. Der Erfolg dieser Strategie schlagt sich unter anderem auch
in den exzellenten Restwerten der Modellpalette von Fiat Professional (Strada, Fiorino, Doblo
Cargo, Scudo & Ducato) nieder. Last but not least stehen jedoch hinter diesen nachhaltigen Erfol-
gen am Markt (Transporter-Importeur No. 1 in Deutschland) immer Menschen und deren konse-
quente, kundenorientierte Spitzenleistung im Bereich Beratung, Verkauf und Service.”

gen, wie zum Beispiel der Einbau von luft-
gefederten Hinterachsen, erfolgt aber bel
Fiat Professional-Partnern.

Auch bei alternativen Antrieben hat Fiat
etwas zu bieten: ,,Natural Power” heil3t die
Erdgas-Baureihe. 6.000 davon wurden seit
der Einflihrung 2003 verkauft. 4.000 Doblo
und 2.000 Ducato. Leider gibt es fur den

aktuellen Ducato derzeit kein Erdgasange-
bot. Das vermisst zum Beispiel Wilhelm
Wolters: ,, Wir wiinschen uns beim Ducato
ein Erdgasfahrzeug. Und vielleicht wére das
auch fur den Scudo sinnvoll.“ Auf der Nfz-
IAA in Hannover wird der neue Ducato mit
Erdgas-Antrieb vorgestellt. Hajek weil3
eben, was gebraucht wird. a

FIAT PROFESSIONAL ZULASSUNGEN
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Burger Schloz / Das schwabische Unternehmen strebt weiteres
Wachstum durch zufriedene Kunden an

Der Kunde m Fokus

VON CLAUS LEHNER UND MARTIN STAIGER

er Transportermarkt in

Deutschland segelt gegenwar-

tig geradezu auf einer Erfolgs-
welle. Vergleicht man die Zulassungszahlen
der vergangenen Jahre miteinander, so
scheint der Boom in diesem Segment fast
keine Grenzen zu kennen. Das auf Fahr-
zeuge der Marke Mercedes-Benz speziali-
sierte und im schwabischen Raum bekannte
und etablierte Unternehmen Burger Schloz
hat dieses Potenzial erkannt und mdchte in
den folgenden Jahren speziell im Transpor-
terbereich weiteres Wachstum generieren.

Eine doppelte
Erfolgsgeschichte

Das heutige Unternehmen Burger Schloz
kann as eine doppelte Erfolgsgeschichte
angesehen werden — begonnen hat jedoch
alesgetrennt voneinander. Die FirmaAlbert
Schloz, gegriindet im Jahr 1889, schlossim
Jahr 1927 den ersten Vertretervertrag mit der
damals gerade entstandenen Daimler Benz
AG und eroffnete im Jahr 1950 die erste
Filialein Backnang.

30 AUTOHAUS

Richard Burger griindete 1925 seinegleich-
namige Firma und tbernahm im Jahr 1937
ebenfallsdie Vertretung von Fahrzeugen aus
dem Hause Mercedes-Benz. Trotz eines
stetigen Wachstums entschieden sich die
beiden Unternehmen im Jahr 2000 zu einer
Fusion.

Heute gehort das Unternehmen mit
einem Jahresumsatz von rund 150 Millio-
nen Euro zu einem der groften Mercedes-
Benz Vertreter und operiert an insgesamt
sechs Standorten im siiddeutschen Raum.
Besonders der Nutzfahrzeugbereich hat sich
in den letzten Jahren zu einer wichtigen
Ertragssaule entwickelt. Wahrend im Jahr
2005 knapp 280 neue Transporter und etwas
mehr als 100 Lkw vermarktet werden konn-
ten, verkaufte das Unternehmen im Jahr
2007 knapp 390 Transporter und 150 Lkw,
im Jahr 2010 wird ein Transporterabsatz
von mehr als 500 Fahrzeugen und mindes-
tens 160 Lkw angestrebt. ,, Trotz eines Uber-
durchschnittlich hohen Marktanteils in
unserem Marktgebiet haben wir uns zum
Ziel gesetzt, in den folgenden Jahren im

Nutzfahrzeugbereich kontinuierlich zu
wachsen”, sagt Dieter Ellinger, Verkaufs-
leiter Nutzfahrzeuge bei Burger Schloz.
Den Verkauf von gebrauchten Transportern
sieht er nicht zuletzt aufgrund der hohen
Konkurrenz durch die TGCs (Transporter-
Gebrauchtwagen-Zentren) in der Region als
kritisch an. Zur Minimierung des Risikos
wird deshalb der Verkauf von gebrauchten
Transportern an Endkunden nur in gerin-
gem Mal3e betrieben, vielmehr hat das Un-
ternehmen Rahmenabkommen mit freien
Handlern, die die Transporter zu 98 Prozent
aufkaufen. , Die beinahe komplette Ausla-
gerung des Gebrauchtwagenverkaufs im
Transporterbereich ist sicherlich eines der
Erfolgsgeheimnisse unseres Unterneh-
mens*, betont Ellinger. Im Gegensatz zu
anderen Héandlern habe das Unternehmen
diesbeztiglich ein eindeutig geringeres fi-
nanzielles Risiko, was zum Beispiel Stand-
tage und damit Kapitalbindung anbelangt.
»uUnsere Verkdufer kénnen sich somit fast
ausschliefflich auf den Neuwagenverkauf
konzentrieren®, sagt Ellinger.
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Zufriedenheit der Kunden
hat hochste Prioritat
Haochste Prioritét bel Burger Schloz haben
jedoch die Kunden und deren Zufriedenheit.
»Wir freuen uns Uber Ihr Vertrauen und
werden ales dafur tun, dass Sie zu den
vielen zufriedenen Kunden von Burger
Schloz zéhlen®, so begriiRen die Geschéfts-
fuhrer Wendeler und Schloz die Kunden in
der Unternehmensbroschire. Schon hieraus
kann man erkennen, dass aus Sicht des
Unternehmens Erfolg nur Gber Menschen
und eine hohe Kundenzufriedenheit erreicht
werden kann. Die Kunden im Transporter-
Bereich zeichnen sich dabei durch ein im-
mer hoheres Anspruchsniveau aus. , Es
reicht heutzutage nicht mehr aus, qualitativ
hochwertige Fahrzeuge zu verkaufen und
einen optimalen Service anzubieten. Die
Kunden erwarten noch mehr*, ist sich der
Verkaufsleiter sicher. Um diesem Anspruch
gerecht zu werden, baut das Unternehmen
gerade einen Nutzfahrzeug-Showroom am
Stammsitz in Schorndorf. So sollen neue
Transporter zukinftig in einem speziellen
Indoor-Bereich dem Kunden tbergeben
werden: , Friher mussten wir die Fahrzeuge
drauf3en bel Wind und Wetter tibergeben, in
naher Zukunft kdnnen wir unseren Trans-
porter-Kunden eine Erlebnis-Audlieferung
im Showroom bieten.” Fertig gestellt wer-
den soll der rund 1,5 Millionen Euro teure
Umbau bis zum Friihjahr 2009.

Das Unternehmen investiert jedoch nicht
nur in Steine, auch die Mitarbeiter stehenin
der Bedeutungsskala ganz weit oben. Ein
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Erfolgsfaktor des Unternehmensist sicher-
lich die Beschéftigung von Exklusivverkau-
fernim Transporterbereich; Mischverkéufer
sollten aus Sicht des Unternehmens mog-
lichst vermieden werden: ,, Pkw, Transporter
und Lkw sind vollig heterogene Bereiche®,
erlautert Ellinger. Die Kunden sowie die
Anforderungen an die Verkaufer seien ein-
fach viel zu unterschiedlich.

Dartiber hinaus werden die Verkaufer
aktiv dahingehend geschult, die Kunden
noch zufriedener zu stellen. Neben dem
Besuch der klassischen Hersteller-Schulun-
gen erhielten alle Transporter-Verkaufer im
Jahr 2007 ein spezifisches und individuelles
Coaching. Die Verkaufer wurden je nach
Ausprégung des Bedarfes bis zu vier Tage
von externen Coaches begleitet. ,, Ein indi-
viduelles Coaching der Verkaufer ist aus
unserer Sicht die beste und effektivste M 6g-
lichkeit, die Qualitét unserer Verkaufer und
somit deren soziales Verhalten signifikant
zuverbessern”, sagt Dieter Ellinger, der sich
ebenfallsvon einem Coachim Arbeitsalltag
begleiten lie3. Hierdurch ist es mdglich,
konkrete Verbesserungspotenziale und
Handlungsmal3nahmen darzustellen.

Nachkaufbetreuung

als Erfolgsfaktor

Um die Kundenzufriedenheit zu erhthen,
wird unter anderem dem Baustein Nach-
kaufbetreuung eine besonders hohe Bedeu-
tung beigemessen. Um sich in diesem Be-
reich weiter zu steigern, hat Burger Schloz
die Prozesse Uberarbeitet und optimiert. Die
Verkaufer missen beispielsweise die Kun-
den spétestens vier Wochen nach Fahr-
zeugauslieferung personlich besuchen und
ein kleines Présent als Dankeschon tberrei-
chen. Zudem wird den Kunden ein Bewer-
tungsbogen hinsichtlich des Verkaufspro-
zesses ausgehandigt, um positive sowie
negativeAnregungen diesbeziiglich eruieren
zu konnen: ,,FUr uns ist es von hdchster
Bedeutung, konstruktive Anregungen direkt
vom Kunden zu erhalten. Nur soist esletzt-
endlich mdglich, Prozesse und Abléaufe zu
optimieren®, erlautert Ellinger die dahinter
stehende Denkweise. Um die Betreuungs-
qualitét noch weiter zu verbessern und zu
vereinfachen, werden die gegenwartigen

Verkaufsleiter Dieter Ellinger: ,,Kunden-
zufriedenheit ist das A und O fiir den Erfolg.”

I TRANSPORTER

KENNZAHLEN

Kennzahlen von Burger Schloz (2007)

Betreuungsgebiete der jeweiligen Verkaufer
verkleinert und ein weiterer Gebietsverkau-
fer eingestellt, der das somit frei werdende
zusétzliche Gebiet bearbeiten soll.

Zielgruppenspezifisches
Marketing

Neben diesem Kundenkontaktmanagement
versucht Burger Schloz zudem, durch ziel-
gruppenspezifisches Marketing den Beddirf-
nissen der Transporter-Kunden gerecht zu
werden. Abgesehen von den klassischen
Handlerevents bei Produktneueinfihrungen
werden auch spezifische Events fur Trans-
porter-Kunden angeboten und durchgefuhrt.
So wird beispiel sweisejahrlich ein Golftur-
nier — insbesondere auch fir Nfz-Kunden
— veranstaltet, welches gut angenommen
wird. ,Esist wichtig, in stdndigem K ontakt
zu unseren Kunden zu stehen, auch im
Transporterbereich. Besonders Kunden, die
empfanglich fir auRergewdhnliche Events
sind, werden zu solchen Veranstaltungen
eingeladen”, so Ellinger. Um die Kunden an
dasAutohaus und an den Servicebereich zu
binden, erhalten die Kunden bei Fahr-
zeugauslieferung zudem einen Gutschein
fur einen kostenlosen Olwechsel.

Uber diese und weitere Aktivitaten und
Mal3nahmen versucht Burger Schloz seine
Kunden zufrieden zu stellen, um somit wei-
teres Wachstum zu generieren. Das Unter-
nehmen hat erkannt, dass eine hohe Zufrie-
denheit und Loyalitdt der Kunden sehr
wichtig ist. Nichtsdestotrotz sieht das Un-
ternehmen auch in diesem Bereich noch
Verbesserungspotenzial: ,, Selbst als einer
der Handler mit Uberdurchschnittlich zufrie-
denen Kunden im Transportersegment ver-
treten wir die Philosophie, die Prozesse und
Abléufe stetig zu optimieren”, sagt Ellinger.
Ein lobenswerter und nachahmungswerter
Ansatz. B
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Transporter-Aufbauten / Das Geschaft mit Aufbauten boomt
weiterhin. Deswegen sollten Handler gut informiert sein, um Kundenwinschen

gerecht zu werden.

Gut (auflgerustet

VON KAROLINA ORDYNIEC

ranchengerechte Fahrzeuge sind weiterhin sehr gefragt.

Zwar zeichnet sich laut Aussage desV DA -Présidenten

Matthias Wissmann in der deutschen Anhénger- und
Aufbautenindustrie nach der Boomphase in den letzten Jahren nun
eine Normalisierung in der Branche ab. Der Umsatz der deutschen
Anhénger- und Aufbautenindustrie bewegt sich jedoch konstant auf
hohem Niveau. Bis Mai 2008 sind Inlands- und Auslandsumsatz
um jeweils 17 Prozent gestiegen. Auf dem Inlandsmarkt wurden
seit Jahresbeginn tber 143.000 Anhénger abgesetzt, das entspricht
Vorjahresniveau.

Geschaftsmodelle

Mit dem Verlangen nach maf3geschneiderten Branchenfahrzeugen
geht auch der Wunsch nach umfangrei cherem und unkompliziertem
Service einher. Kein Unternehmen, das im Alltag auf Transporter
angewiesen ist, kann es sich heutzutage mehr leisten, Fahrzeugaus-

L el

MaBgeschneiderter Transporter: Hier mit Aufbau von Logicline
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fale und lange Standzeiten in Kauf zu nehmen. Ob es nun der
Schreiner ist, der seine Fenster und Tiren unversehrt vom Betrieb
zum Kunden bringen muss, oder aber der Frischedienst, der daftr
sorgen muss, dass der bestellte Salat auch nach einer léngeren
Autofahrt im Kofferaufbau knackig und grin beim Kunden an-
kommt: Der Transporter und sein Aufbau muss in jeder Hinsicht
funktionieren. Die Zahl der Aufbauhersteller auf dem deutschen
Markt ist sehr grof3 und auch die Auswahl an passenden Auf- und
Anbauelementen enorm. Deswegen sehen sich die Handler zuneh-
mend in der Pflicht, sich hervorragend im Aufbautengeschéft
auszukennen, um ihre Kunden umfassend beraten zu konnen.
Grundsétzlich gibt esdrei M 6glichkeiten, wie der Kundeim Auto-
haus an das Spezialfahrzeug seiner Wahl gelangt:

Variante 1:

Separates Geschift

Der Kunde bestellt seinen Transporter beim Handler und bringt ihn
anschlief?end zu einem Aufbauhersteller (ABH) seiner Wahl; der
Handler tritt in diesem Fall nicht mit dem ABH in Kontakt.

Variante 2:

Zwei-Rechnungsgeschaft beim Handler

Der Kunde bestellt seinen Transporter beim Handler und I&sst sich
auch bei diesem beraten, welcher ABH seinen Bedirfnissen am
besten gerecht wird. Der Handler veranlasst daraufhin die Uber-
fuhrung des neuen Fahrzeugs ab Werk zum ABH und gibt den
Umbau in Auftrag. Nach Fertigstellung wird der Transporter dem
Handler geliefert und dort vom Kunden in Empfang genommen.
Anspriiche aus Mangel- und Garantiehaftung im Falle eines feh-
lerhaften Aufbaus muss der Kunde dem ABH gegentiber stellen.

Fotos: Kiesling, Bott
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VERANSTALTUNGSTIPP

IAA-Symposium ,Spezialisierung und Standardisierung —
Herausforderung fiir Zulieferer, Fahrzeug- und Aufbautenhersteller”

Freitag, 26. September 2008, 11-13 Uhr
| | Lﬂ—‘;'i'l!l_-'l

Convention Center (CC), Saal 3A, Messe-
gelande Hannover ~
Veranstalter: ;
Commercial Vehicle Cluster (CVC)
Cluster Nutzfahrzeuge Schwaben (CNS)
Verband der Automobilindustrie (VDA)
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Variante 3:

Ein-Rechnungsgeschift beim Handler

Der Kunde kauft seinen Transporter samt gewtinschtem Aufbau
beim Handler. Hersteller und ABH sind hier Kooperationspartner.
Der Hersteller veranlasst den Umbau und liefert anschlief3end den
umgebauten Transporter wieder an den Handler. Der Kunde be-
kommt also alles aus einer Hand. Bei Mangeln am Aufbau oder in
Garantiefragen ist einzig der Handler Ansprechpartner.

Service grof3geschrieben

Besonders Variante 3 gewinnt im Zuge zunehmender Kundenori-
entierung und wachsendem Servicegedanken immer mehr an Be-
deutung. Das haben auch viele Automobilhersteller erkannt und
reagieren entsprechend darauf. So hat Mercedes-Benz beispiels-
weise eine eigene Vertriebslinie namens Van Solution ins Leben
gerufen, um im Transportergeschéft von dem Umbau-Boom zu
profitieren. Mittlerweile sind Uber 50 Prozent der abgesetzten
Fahrzeuge individuelle Ldsungen in Zusammenarbeit mit gegen-
waértig neun Systempartnern. Nun sind bei spiel sweise mehr a's 60
mal3geschneiderte Transporter auf Basis des neuen Sprinters direkt
Uber das Mercedes-Vertriebsnetz bestellbar. Groler Vorteil: Hier
bekommt der Kunde alles aus einer Hand. Fragen rund um Service
und Mangel haftung werden komplett Uber einen Ansprechpartner
abgewickelt — das spart Zeit und Geld. Besonders wichtig ist, dass
der Kunde so unproblematisch an ein Ersatzfahrzeug herankommt
und dadurch Ausfallzeiten minimiert.

Losungen fiir jede Branche
Das Angebot an unterschiedlichen, branchenspezifischen Aufbau-
ten ist breit geféchert. Bei der Firma Bott zum Beispiel liegt der
Schwerpunkt des Angebots im Bereich Einrichtungselemente,
allerdingsarbeitet der Hersteller eng mit den Firmen Thule und
LogicLine zusammen. In dieser Kooperation liefert Bott Kun-

ANBIETER VON AUS-/AUFBAUTEN*

Hersteller | Art des Aufbaus Internet-Adresse
Junge Kofferaufbauten in GFK mit Hart- www.junge-fahrzeugbau.de
schaumkern oder Plywood-Bau-
weise
Kiesling Kiihlaufbauten www.kiesling.de
Meiller Kipperaufbauten in Stahlbauweise | www.meiller.com
Dautel Kipperaufbauten in Aluminium- www.dautel.de
bauweise
Bott Werkstatteinrichtungen/Aufbauten | www.bott-group.com
Sortimo Werkstatteinrichtungen www.sortimo.de
Bér Cargolift | mobile Ladesysteme www.baer-cargolift.de
*Auswahl
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den ausaller Welt Leiterhalter, Dachboxen fir Langgut, L astkorbe
und diverse Lésungen fir Pritschenfahrzeuge.

Fur KEP-Unternehmer und L ei chtransporteure kommen beson-
ders die Plywood-Kofferaufbauten von Junge in Betracht. Bei
Mercedes |auft die Systempartnerschaft Uber das Ein-Rechnungs-
geschéft im Bereich Leichtbau und Plywood-K offeraufbauten fur
den Van Solution Sprinter. AufRerdem steht Junge im Bereich
Koffer-, Pritschen- und Schiebe-Spannplanenaufbauten fir viele
weitere Hersteller wie MAN, Renault und Volvo in einer System-
partnerschaft.

Wer Kuhlfahrzeuge bendtigt, fur den kann der Hersteller Kies-
ling der richtige Partner sein. Zum Kundenstamm des Unterneh-
mens gehoren nicht nur Firmen aus der Lebensmittelbranche,
sondern auch Blutspendedienste oder Pharmaunternehmen. Auch
Kiesling-Aufbauten konnen in jeder deutschen Mercedes-Benz
Niederlassung fir den Sprinter al's Van Solution geordert werden.

Volkswagen bietet auf seinem Internetportal www.umbauten.de
eine ausfiihrliche Ubersicht an moglichen An-, Um- und Aufbauten
fUr seine Transporter. Das Portal der Wolfsburger soll der ersten
Orientierung dienen, was der Markt an Sonderauf- und -ausbau-
herstellern fur Volkswagen Nutzfahrzeuge beinhaltet. Nach nur
wenigen Klickssieht der Kunde, welche Aufbauten beispiel sweise
flr seinen Caddy, Crafter oder Transporter dierichtigen sind. Unter
einer gebuhrenfreien Hotline-Nummer wird dem Kunden dann ein
passender Ansprechpartner vermittelt.

Um den wachsenden Kundenbedurfnissen gerecht zu werden
und somit auch die Attraktivitét der eigenen Marke zu steigern,
sollten Autohandler gut Uber Geschéfte mit Auf- und Ausbauten
informiert sein. DafUr eignet sich ein Besuch der 62. IAA Nutz-
fahrzeuge vom 25. September bis 2. Oktober 2008 in Hannover:
Dort stellen viele namhafte Aufbauhersteller ihre Produktpal ette
vor und geben detaillierte Informationen zu K ooperationen mit den
jeweiligen Automarken. o]

Bei der Firma Thule gibt es
Dachtragersysteme fiir jeden
Bedarf.
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it dem steigenden Finanzie-

rungsanteil bei Neufahrzeu-

gen nimmt automatisch die
Bedeutung des Restwertemanagements zu.
Schliefdlichist der Restwert eines Fahrzeugs
die HauptstellgroRe fir die Errechnung der
Finanzierungs- und Leasingrate. Ein Her-
steller, der seine Restwerte nicht verlasslich
stabil halten kann, ist nicht in der Lage,
attraktive Finanzierungs- und Leasingraten
anzubieten. Es sei denn, er Ubertragt das
Restwertrisiko auf die Handlerschaft. Das
aber hat zur Folge, dass bei fallenden Rest-
werten Verluste aus den Buy Backs drohen,
dienicht nur die gerade erzielten Ertrége aus
dem Finanzdienstleistungsgeschéaft wieder
aufzehren, sondernim Extremfall zum Kon-
kurs des Handel spartners fuihren kénnen.

Marktzahlen vom Handel

Die Einflussgréfzen auf die Restwerte sind
vielfdtig. Wieim Pkw-Bereich werden die
Restwerte daher auch bei Transportern
mehrmalsim Jahr von Gremien der Herstel-
ler sowie den drei grofien Markforschungs-
instituten Deutsche Automobil Treuhand
(DAT), EurotaxSchwacke und Bahr & Fess

LZE
Y218

‘_(f)N UDO SCHWICKAL

ermittelt und entsprechend in den Neuver-
trégen berticksichtigt. In der Restwertekom-
mission von Volkswagen sitzen neben den
Vertretern des Herstellersund der Bank auch
zwei des Handels. Besonders stolz ist man,
dass man Uber umfangrei chereale Vermark-
tungszahlen verfugt, die von rund 200 Hand-
lern geliefert werden. Zukinftig sollen die-
se Daten direkt in ein System eingegeben
werden und so automatisch flir die Restwert-
ermittlung zur Verfiigung stehen.

Auch die DAT-Marktbeobachtung wertet
hauptséchlich Informationen des fabrikats-
gebundenen Kfz-Handelsaus. Auf der Basis
dieser tatséchlichen Verkaufswerte werden
unter Berlicksichtigung verschiedener Fak-
torenwiez. B. Standzeit, Marktlage, Zulas-
sungszahlen, Modellwechsel, Handl erinter-
views, Herstellerhinweise monatlich die
Notierungen (Restwerte) aktuaisiert. Die
gewahlten Sonderausstattungen werden auf
Basis der Neupreise je nach Géngigkeit
abgewertet. Mogliche Zu- bzw. Abschlége
konnen vom Anwender des Bewertungssys-
tems SilverDAT fir Einsatzart, Anzahl der
Vorbesitzer, Zustand, Farbe oder regionale
Marktlage vorgenommen werden.

RESTWERTPROGNOSEN KOMPAKT-TRANSPORTER CA. 2,8 T

VW T5 1,9 TDI DPF KA 75 KW

Opel Vivaro 2.0 CDTI KA 84 KW

Ford Transit FT 280 2.2 TDCI KA 81 KW
Renault Trafic 2.0 dCi KA 84 KW

Fiat Scudo 120 Multijet KA 10SX DPF 88 KW
Peugeot Expert 2.0 HDI KA 88 KW

Mercedes-Benz Vito 111 CDI KA DPF 85 KW
*Richtwert: 20.000 km Jahresfahrleistung; Quelle: DAT
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Listenpreis 12Mon. 24 Mon. 36 Mon.
24130 € 66,10% 57,40%  49,90%
21.555€ 62,00% 54,80%  48,50%
21.400 € 63,80% 56,70%  50,30%
20810 € 63,80% 56,70%  50,30%
19.900 € 63,60% 56,10%  49,60%
21.330 € 61,70% 54,30%  47,80%
23540 € 67,30% 59,90%

Nutzen steht im Mittelpunkt
Neben diesen aktuellen Héndlereinkaufs-
werten erstellt die DAT auch Restwertpro-
gnosen, wobei ihr eine jahrzehntelange
Marktbeobachtung und Erfahrung im Ge-
brauchtwagengeschéft zugute kommt. Hier-
bei spielen Faktoren wie die zu erwartenden
Stiickzahlen des Herstellers und des Ge-
samtsegments, die Marktstellung des Her-
stellersund die Preisgestaltung desModells
eineRolle. Auch die Serien- und Sonderaus-
stattung, zukinftige Entwicklungen der
Kraftstoffpreise sowie der wirtschaftlichen
Entwicklung flieen ebenfalls in die Pro-
gnose ein.

Waéhrend bei den Pkws das Image der
jeweiligen Marke einen grof3en Einfluss auf
die Wertstabilitét eines Fahrzeuges hat,
steht im Transporterbereich der Nutzwert
im Mittelpunkt. Ein Modellwechsel oder
ein so genanntes Facelift haben bei den
kleinen Nutzfahrzeugen somit bei weitem
keine so wertmindernde Wirkung wie bei
den Pkws.

Dagegen hat das Vertriebsnetz laut Kurt
Kolb, Sales Director bei Bahr & Fess Fore-
casts, einen wichtigen Einfluss auf die
Wertstabilitét eines Transporters. So be-
sitze der Mercedes Sprinter nicht nur we-
gen der Marke, sondern gerade aufgrund
des perfekten Serviceangebots die htchsten
Restwerte. ,, Eigene Nutzfahrzeugverkéufer,
die vor Ort beim Kunden sind, sowie eine
schnelle Versorgung mit Ersatzteilen sind
ein positiver Faktor fur die Restwertent-
wicklung®, so Kolb.

Gasantrieb aus Imagegriinden
Wenig Einfluss hétten im Nutzfahrzeugbe-
reich bislang dagegen alternative Antriebe.
»Fahrzeuge mit umweltschonendem Antrieb
werden noch verhalten geordert”, weil3
Kolb. Zwar wirden von einigen Paketzu-
stellern Gasfahrzeuge benutzt, doch dies
geschehe eher aus Marketinggriinden flr ein
positives Image denn aufgrund der Einspa-
rungen. Ein Gasantrieb gewahrleiste bislang
noch keinen effektiven Einsatz von Nutz-
fahrzeugen.

Den hochsten Restwert nach 36 Monaten
Laufzeit und einer Jahresleistung von 20.000
Kilometern hat laut DAT mit 53,30 Prozent bei
den Transportern bis 2,8 Tonnen der Vito von
Mercedes-Benz.
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Der Fiat Ducato hat sich nach Einschitzung YATRTXH (T UADOLT LTI I

von EurotaxSchwacke zum Restwert-Star

Fahrzeugalter: 24 Monate, Laufleistung: nach Schwacke
unter den Transportern entwickelt. Neben

dem geringsten Listenpreis verzeichnet er . Jumper 35 LH . Ducato Boxer HDi 350 LH
auch den geringsten Wertverlust. Maxi 245.5G5.0 L2B
Ein Augenmerk auf den Umweltschutz soll- 60 B waster 2.5 dci Movano 2,5 CDTI Interstar dCi 120

ten zukiinftige Transporterkéufer dennoch L2H2 L2H2 L2H2

haben. Wer sein Fahrzeug bei spiel sweise mit .

einem Diesdlpartikelfilter ausristet, hat in &

Umweltzonen freieFahrt. EinigeKommunen ~ § N /
réumen sauberen und leisen Fahrzeugen _5 \

gezielt weitere Vortelle ein. So hat Bremen E

einen so genannten Umwel tladepunkt einge- E 50

richtet, der es umweltschonenden Transpor-

tern erlaubt, die FuRgéngerzone auch auf3er- T~ ——

halb der Lieferzeiten anzusteuern. Diedaraus

resultierenden wirtschaftlichen Vorteile erht- 45

hen automatisch den Wiederverkaufswert <°_' § % “g’ % § '§ '§ %
eines Transporters. s 2 s 2 s 2 = 2 =

Bewertungsjahr

Auchwenn Zubehor- und Sonderausstattungs:  IEHLALLY VAL IO TET T §

elemente den hochsten Wertverlust am Fahr-
zeug aufweisen, so sollten zuklnftige Trans-
porter dennoch nicht zu spartanisch ausgestat- . Jumper 35 LH . Duca!to Boxer HDi 350 LH
tetsein. ElektronischeHelfer wieFensterheber 1000 Maxi 245.5G5.0 L28

und Zentralverriegelung sowie eine Klima:

anlage wiirden die Verkaufschance eines ge-

brauchten Transporters und damit dessen 17.000
Restwert deutlich erhthen, glaubt Andreas
Lotz von der Marktredaktion EurotaxSchwa:
cke. Aufgrund der haufigen Unfélle vermutet
Lotz, dass ahnlich wie im Pkw-Bereich en
ESP bald zur Grundausstattung eines Trans-
porters zéhlen wird.

Weniger der Sicherheit as vielmehr dem 14.000
optischen Zustand des Fahrzeugs niitze laut
Lotz eine Holzverkleidung des Laderaums. <7

Fahrzeugalter: 24 Monate, Laufleistung: nach Schwacke

. Master 2,5 dCi Movano 2,5 CDTI Interstar dCi 120
L2H2 L2H2 L2H2

Verkaufswert in Euro

Eine Vermeidung von Beulen und Schrammen UL - 53 53 L L =7 = =
wirke sich auf jeden Fall wertsteigernd aus. = ‘; = ‘; 2 ; = E =

Dabeim Transporter die wirtschaftlichen = =2 = =2 = 2 = 2 =
Gesichtspunkte im Vordergrund stehen und Bewertungsjahr

die Fahrzeuge hohe Laufzeiten absolvieren

R Rt TV IVAM RESTWERTPROGNOSEN TRANSPORTER CA. 3.5 T

brauchsoptimierte Motoren sowie lange | Segment: Fahrzeuge ohne Sonderausstattung prognost. Restwerte nach... *
Wartungsintervalle fir bessere Restwerte. Listenpreis 12Mon. 24 Mon. 36 Mon.
Hohe Unterhaltskosten entpuppen sich da- VW Crafter 2.5 TDI HKA 80 KW 29.965 € 63,80%  56,70% 50,30%
gegen als Restwertkiller. K Opel Movano 120 CDTI DPF HKA 88 KW 27650€  5970%  5230%  4570%
. . Ford Transit FT 2.4 TDCI HKA 74 KW 26.125 € 58,90% 50,90% 44,00%
Bei den Transportern his 35 Tonnen g 11t Master 100 dci HKA 74 KW 25300€  57,20%  4920%  42.40%

prognostiziert die DAT fiir dem Mercedes- . .
. i . Fiat Ducato 100 JTD Multijet HKA 74 KW 24.350 € 62,50% 54,40% 47,40%

Benz Sprinter mit 50,90 Prozent den héchsten

Peugeot Boxer 2.2 HDI HKA 88 KW 26.800 € 63,30% 55,80% 49,20%

Restwert nach drei Jahren. Knapp dahinter

liegt mit 50,30 Prozent der VW Crafter. Mercedes-Benz Sprinter 311 CDI HKA 80 KW 30.814 € 66,20% 58,10% 50,90%
*Richtwert: 30.000 km Jahresfahrleistung; Quelle: DAT
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FIAT PROFESSIONAL.:

STARKE MARKE. STARKE HANDLER.

1“‘
—

Fiat Professional: Importeur Nr. 1 Fiat Scudo: Van of the Year 2008 N\

Fiat Ducato: bester Restwert seiner Klasse Umfangreichste Transporterpalette im Markt

" Quelle: Eurotax Schwacke (Residual Value Tracker Dezember 2007).

Erfolg ist kein Zufall, sondern das Ergebnis von Kraft, Ausdauer und Leistung. So bilden das
Fahrzeugangebot von Fiat Professional und die Handler ein starkes Team, dessen Leistung sich
in herausragenden Zahlen messen lasst. Und mit unserer Range, die wir innerhalb von zwei
Jahren komplett erneuert haben, sind auch in Zukunft die Weichen auf Erfolg gestellt. Ein Erfolg,
der auch lhrer sein kann, wenn Sie als Verkaufer Teil unseres Teams sein wollen.

www.fiat-professional.de ROFESSIONAL




