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Beispiele für promotor Flottenprojekte 

Handel 

regional 

2011 2014 2012 2013 2015 

2011 - 2014 

  Aufbau und Coaching von Business-Centern und Professionalisierung des Flottengeschäfts                 

(73 Händler) 

2011 - 2015 

  Flotten- und Transporter-Training einer kompletten Handelsorganisation (ca. 350 Händler) 

2011 – 2014  

Entwicklung und Durchführung eines Ausbildungsprogramms Fleet-Business für ca. 80 Händler 

Aktuell: Fleet-Coaching Programm für ca. 40 Händlerbetriebe 



4 

Unser Fokus: Regionales Flottengeschäft im Handel 

Handel 

überregional 

Hersteller / 

Importeur 

Handel 

regional 



Der Flottenmarkt in Deutschland Jan. – Jul. 2015 
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Quelle: KBA / August 2015  

65,07%	

26,94%	

7,63%	

0,31%	

Sonstige 

Quelle: KBA / August 2015  

Insgesamt: 

665.310 EH 



Informationsquellen auf Händlerebene – Digital Sales 

DMS 



Ja               Nein 

Aus Sicht der 

Hersteller 

Verkäuferförderung  

(Marge /EUR) 

Erhöhte Grundmarge 

für Status 

Sonderkonditionen 

Leads / Nachfassen 

Nfz-Sonderverträge 

Autovermietung 

regional 

Langzeitmiete 

regional 

Herstellerangebote für Flottenlösungen im Handel 

Quelle: promotor 2015 



Werkstatt Lokaler 

Bekanntheitsgrad 

Persönliche 

Betreuung 

Lokale und 

schnelle 

Problemlösungen 

Dienstleistungen 

5 Fakten für erfolgreiches regionales Flottengeschäft 



Soll-/Ist-Vergleiche, 

Aufgaben, Markt,  

Profitcenter, Ziele 

Einstellung des / der 

Verkäufers, Verkäuferin 

Qualität, Organisation, 

Servicelevel im Handel 

Praxiseinsatz im Handel 

 

 

Ziel: Generierung von 

nachhaltigen Flottenverkäufen  
Außendienst mit 

Coaching, Akquisition 

Voraussetzungen im 

Unternehmen schaffen 

Vorgehensmodell regionale Flottenverkäufe 

Erfolg 



Die Top 10 relevanten Flotten in Deutschland Jan. - Jul. 2015 

30,59% 

16,08% 

12,58% 

11,66% 

8,24% 

7,16% 

5,80% 

3,69% 
2,43% 1,77% 

Quelle: KBA / August 2015  

(118. 354 EH) 

(58.181EH) 

(6.857 EH) 



Marktanteile Deutschland versus Regional  

59,00% 

41,00% 

Deutschlandweit Top 10 Potential regionales 

Flotten- und Gewerbe-

kundengeschäft 

Quelle: KBA / August 2015  

71,00% 

29,00% 



186.721 

ca. 25.000 

Vermietgeschäft in Deutschland Jan. – Jul. 2015 

Quelle: KBA / August 2015  

Regionales 

Vermietgeschäft 

Zentrales 

Vermietgeschäft 

Insgesamt: 

211.721 



Es lohnt sich.  

Viel Erfolg! 
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