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Auf Zuwachs aus

Interview | Johan Friman, Vorsitzender der Geschéftsleitung, und Gunter Gliick, Geschéftsleitung Vertrieb
und Kundenbetreuung, tGiber das Wachstum der vergangenen Jahre, die Ziele und kommende neue Services.
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Positiver Ausblick | Johan Friman (rechts), Vorsitzender der Geschéftsleitung von LeasePlan Deutschland, und Gunter Gliick, Geschéftsleitung Vertrieb und
Kundenbetreuung, melden Wachstum in 2013 und wollen das 2014 fortsetzen

— Wie hat sich der Fahrzeugbestand seit
dem Geschéftsjahr 2011 mit rund 80.000
Einheiten in 2012 sowie 2013 bei LeasePlan
Deutschland entwickelt?

Friman: Insbesondere das Jahr 2013 war mit
einem Nettowachstum von zirka finf Pro-
zent nach Stlickzahlen ein gutes Jahr fir uns.
Damit haben wir das Geschéftsjahr mit ei-
nem Bestand von rund 85.600 Einheiten ab-
geschlossen. Aber auch in 2012 gab es eine
kleine Bestandssteigerung von etwa 1.500
auf 81.500 Einheiten.

— Woraus resultiert das Wachstum?

Friman: Die positive Entwicklung war von
verschiedenen Faktoren beeinflusst. Treiber
ist vor allem LeasePlan Go als Losung fur klei-
nere Flotten bis 30 Fahrzeuge gewesen. Die-
ses Segment hat den Wachstumsimpuls
gegeben und den hierliber generierten
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Bestand von 3.000 um 100 Prozent auf 6.000
Fahrzeuge im vergangenen Jahr gesteigert.
Dabei ist das Geschdft Gber zwei starke Ka-
ndle zugeflossen: Erstens Uber die inzwi-
schen rund 500 Partner aus dem Autohandel
und zweitens aus der Zusammenarbeit mit
der Santander Bank.

_ Haben Sie auch in gréBeren Flotten hin-
zugewonnen?

Friman: Bei den sogenannten Big Fleets wie
den internationalen LeasePlan-Kunden ha-
ben wir unsere Position mehr oder weniger
verteidigt und den Anteil stabil gehalten.

— Wie stellt sich die Entwicklung nach Pkw
und Transportern dar?

Friman: Hier registrieren wir keinen Unter-
schied zu den Vorjahren. Die Verteilung ist
mit rund 85 Prozent fur Pkw und 15 Prozent

fur Transporter mehr oder weniger gleich
geblieben. Beide Bereiche haben damit
proportional zum Gesamtwachstum nach
Fahrzeugen zugelegt.

— Wie hoch sind die Anteile der jeweiligen
Servicebausteine wie Maintenance und
Tankkarten, gemessen an den Vertrags-
zahlen?
Gliick:Verdanderungen hat es nurin wenigen
Bereichen gegeben. Sowohl Maintenance ist
mit rund 76 Prozent sowie die Nutzung der
Tankkarten und E-Tools sind mit jeweils rund
80 Prozent auf konstant hohem Niveau ge-
blieben. Auch bei Reifen/Radern erreichen
wir mit 75 Prozent und Instandhaltung mit
70 Prozent eine sehr hohe Penetration.

In zwei Bereichen haben wir allerdings
ein Wachstum erzielt. Einer ist der Bereich
Versicherung, der sich von 30 Prozent inner-
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halb von zwei Jahren auf knapp 40 Prozent in 2013 erhoht hat,
sowie der Schadenservice mit inzwischen rund 70 Prozent.
Letzteren Baustein nutzen die Kunden stérker als in der Ver-
gangenheit fur das Unfall- und Schadenmanagement. Hier
haben wir allein 2013 rund 4.000 Fahrzeuge im Bestand hin-
zugewonnen. Denn das gibt den Unternehmen die Méglich-
keit, im Schadenfall die Kosten zum Beispiel Gber ein zentrales
Reparaturnetz, moglichst kurze Mietdauer und schnelle Repa-
raturen unter Kontrolle zu halten. Der zweite starke Bereich ist
das Mietwagengeschaft, welches mittlerweile mit rund 44
Prozent ein fester Vertragsbestandteil bei unseren Kunden im
Rahmen einer Vorkalkulation innerhalb der monatlichen Rate
bildet. Hinzu kommen diejenigen, die Mietwagen in Anspruch
nehmen, aber nicht ausdriicklich im Vertrag geregelt haben.

_ Welches Fazit ziehen Sie auf der Ertragsseite?

Friman: Wir sind zufrieden mit dem finanziellen Ergebnis, das
einen zweistelligen prozentualen Zuwachs im Verhaltnis zum
Vorjahr bedeutet. Fur die deutliche Verbesserung ist eine Kom-
bination aus verschiedenen Elementen verantwortlich, unter
denen die guten Vermarktungsergebnisse der wesentlichste
Aspekt sind. Sie fullen wiederum auf zwei Ursachen: den an-
gepassten Restwerten der Fahrzeuge aufgrund der Finanz-
krise, welche nun zurtickkommen, und den zwei Gebraucht-
wagen-Outlets von LeasePlan, Uber die wir zirka 3.500
Leasingrtckldufer in 2013 verkauft haben.

— Von welchen Trends war der Markt getragen in den vergan-
genen zwei Jahren?

Gliick: Der Wettbewerb zwischen den Captives und Non-Cap-
tives ist weiter angespannt und dadurch gepragt, dass die
Hersteller umihre Zulassungsanteile in der gewerblichen Flot-
te kdmpfen — und zwar alle. Insbesondere diejenigen, die et-
was im Hintertreffen waren, haben ihre Aktivitaten teilweise
verstarkt. AulSerdem kénnen wir beobachten, dass die Cap-
tives im deutschen Markt nicht nachgegeben haben.

Zusatzlich haben andere Hersteller ohne Captive nach
Maoglichkeiten gesucht, im Flottensegment Marktanteile zu
gewinnen. Diese Bestrebungen minden darin, dass sie mit
den anderen Leasinggesellschaften intensiver zusammenar-
beiten, als das bisher der Fall war. Fir LeasePlan hat das eine
intensivere Kooperation mit Herstellern zur Folge, die ohne
eigene Captive aktiv sind.

Daneben haben wir weiterhin die intensiven Bemuhun-
gen der Fuhrparkmanagementgesellschaften gespurt, ihr
Geschéft auszubauen. Nach einem deutlichen Wandel der
Gesellschafterstrukturen bei den meisten Anbietern dieser
Art tritt nun durch die neu gewonnene Potenz ein verstark-
ter Kampf mit den Leasinggesellschaften um dieselben
Kunden ein.

Zugleich setzt sich die Konsolidierung im Markt der Lea-
singgesellschaften fort. LeasePlan hat als Gruppe in Italien, in
Osterreich sowie in Portugal in den vergangenen Jahren Uber-
nahmen getatigt. Und es gibt weitere potenzielle Kandidaten
fur Ubernahmen in Europa.

_ Wie hat sich das Portfolio nach Marken aufgeteilt? Und wie
sieht das Ranking nach Modellen aus?

Friman: Das Verhaltnis ist wie in den vergangenen Jahren bei
90 zu 10 zwischen den deutschen Herstellern und Importeu-
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ren geblieben. Im Ranking nach Marken ist
VW die Nummer eins, Ford die Nummer zwei
und Audi die Nummer drei nach Stlickzah-
len. Die drei zusammen kommen auf rund
55 Prozent. Danach folgen BMW als Nummer
vier und Mercedes-Benz als Nummer finf,
die sich mit einem Anteil von je elf Prozent
in etwa auf dem Niveau von Audi bewegen.
Gliick: Untergliedert nach Modellen domi-
nieren nach wie vor die Klassiker aus dem
Mittelklasse- und oberen Mittelklasse-
segment. Allerdings haben jetzt dort, wo wir
friher vorwiegend die 2,5- bis Drei-Liter-Mo-
torisierungen gesehen haben, nun eher die
Zwei-Liter-Varianten mit hoher Leistung.

Keine besonderen Verdnderungen sind
bei der Ausstattung der Fahrzeuge festzu-
stellen. Lediglich die Assistenzsysteme neh-
men Raum ein, weil sie auch haufiger in ei-
nem groferen Umfang angeboten werden.
DarUber hinaus werden die Flottenpakete
der Hersteller starker genutzt. Da sich die
Hersteller auch permanent neue Angebote
wie explizit kundenspezifische Flottenpake-
te einfallen lassen, haben wir jeden Monat
die Herausforderung, dies in den Konfigura-
tionen und Kalkulationen, welche die
Kunden in unseren Systemen elektronisch
durchftihren, abzubilden.

In dem Mal3e, wie die Kreativitat der Her-
steller zunimmit, steigt der Investitionsbedarf
bei uns. Schlieflich méchten wir nicht mehr
eine Situation, in welcher der Fahrer anrufen
muss und um die Zusendung einer Kalkula-
tion bittet. Deshalb missen unsere Tools
auch besser sein und alles darstellen, was am
Markt vorhanden ist.

— Welche Rolle spielen in den Flotten noch
die CO,-Emissionen?

Gliick: Der Anteil an Kunden, die mit CO,-
Grenzen und Bonus-Malus-Systemen in der
Car Policy arbeiten, steigt weiterhin. Wir sind
auch der Ansicht, dass der Anteil in den kom-
menden Jahren noch mal wachst.

_ Wie lauft der Wettbewerb der Leasing-
gesellschaften untereinander?

Friman: Wir stellen keine Verscharfung der
Konditionen oder Ahnliches fest, sondern
sehen vielmehr ein verédndertes Kundenver-
halten vor allem bei denen, die eine Multi-
Supplier-Strategie fahren. Sie bemerken
nach einigen Jahren der Zusammenarbeit
mit den verschiedenen Leasinggesellschaf-
ten, wer gut und weniger gut ist. Von diesen
Erkenntnissen profitieren wir, weshalb wir ei-
nen wachsenden Anteil bei Kunden erwar-
ten, die mit mehreren Leasinggebern
zusammenarbeiten.
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Gliick: Ein weiterer Aspekt ist, dass die Ange-
bote, die heute von den Herstellern respek-
tive Captives geboten werden - allen voran
die Finanzleasingraten — oft sehr attraktiv fir
Kunden sind. Einige unserer Kunden neh-
men das demzufolge in Anspruch, greifen
aber bei den anderen Leistungen auf unsere
Dienste zurtick. Zu diesem Zweck haben wir
das Produkt,Management & Budget” aufge-
legt. Es umfasst eine geschlossene Kalkulati-

+Es gibt erste Hersteller, die ihre
Subventionen auch an andere
Leasinggeber weiterreichen.”

on flr die Instandhaltung und Reifen, wenn
wir nicht der Leasinggeber fir die Fahrzeuge
sind. Damit haben wir ein Alleinstellungs-
merkmal geschaffen, das hierzulande keine
andere Leasing-und Fuhrparkmanagement-
gesellschaftim Programm fhrt.

Daneben entwickelt sich ein weiterer
Trend: Manche Captive erkennt, dass der
Kunde - trotz guter Konditionen — aufgrund
von Rahmenbedingungen, wie Internatio-
nalitdt oder inkompatibler Prozesse, nicht
alleine mit ihr arbeiten kann. Es gibt daher
erste Hersteller, die ihre Subventionen auch
an andere Leasinggeber weiterreichen. Wir
arbeiten daran, dies weiter auszubauen und
von den Herstellern die Konditionen zu
beziehen.

— Mit welchem Erfolg haben Sie Ihr Portfo-
lio an Services in den vergangenen Jahren
erweitert?

Gliick: Ein zentrales Thema in den vergange-
nen Jahren waren Beratungsprojekte im
Rahmen unseres Consulting-Angebotes
,Fuhrpark Consulting Plus”. Hier haben wir
honorierte Beratungsprojekte aufgesetzt, in
denen es zum Beispiel darum ging, eine
neue Dienstwagenordnung mit den ver-
schiedenen Stakeholdern zu implementie-
ren, Fahrerzufriedenheitsbefragungen oder
Benchmarks im Einkauf durchzuftihren. Das
hatin denvergangenen drei Jahren auch gut
funktioniert. LeasePlan hat Gber 100 Ange-
bote im eigenen Kundenkreis ausgereicht
und dabei eine Abschlussquote von vier zu
zehn Angeboten erreicht. Infolgedessen
haben wir in den vergangenen drei Jahren
Uber 40 kundenspezifische Beratungsprojek-
te umgesetzt und abgeschlossen.

_ Arbeiten Sie an weiteren Neuerungen?
Wenn ja, an welchen und warum?

Gliick: Im Bereich der Fuhrpark-Consulting-
Leistungen haben wir aktuell das Riskma-

nagement (RM) und Reportingsysteme auf
der Agenda, um RM-MalSnahmen von Kun-
den zu begleiten. Im Fokus stehen dabei die
Auffélligkeiten in den Reportings sowie da-
raus geeignete Empfehlungen und Konzep-
te fur Pradventionsmallnahmen zu entwi-
ckeln—vom Fahrerregress tiber die Erstellung
eines Fahrer-Risk-Profils und den entspre-
chenden Folgerungen bis hin zu Trainings.

Im zweiten Quartal werden wir auch so
weit sein, um mit unseren Produkten auf den
Markt gehen zu kénnen. Diese Leistungen
dienen vor allem der Pravention, damit die
Pramien fUr unsere Kunden auch in Zukunft
bezahlbar bleiben. Denn wir sind der Mei-
nung, dass hier ein gro3er Bedarf besteht und
wir in der Vergangenheit nur an der Oberfla-
che gekratzt haben. Das wollen wir dndern.

Parallel dazu bauen wir unsere Bera-
tungsleistungen zum Mobilitdtsmanage-
ment auf. Damit wollen wir die Unterstit-
zung fur unsere Kunden erweitern, indem
wir Leistungen etwa in Form von Beratungs-
projekten anbieten, durch die der Kunde
erstmals Transparenz Uber seine gesamten
Mobilitatskosten und Moglichkeiten an Op-
timierungspotenzialen wie Carsharing er-
halt. Wir setzen dazu neue Tools auf und ha-
ben dazu auch schon eine Kooperation mit
einem Unternehmen geschlossen, das sich
auf Mobilitdtsberatung spezialisiert hat. Mit
diesem Partner wollen wir bis zum dritten
Quartal konkrete Lésungen erarbeitet haben
und prasentieren.

_ Welche Erwartungen verkniipfen Sie mit
diesem Jahr?

Friman: FUr dieses Jahr haben wir als Ziel, ein
organisches Wachstum von zirka vier Pro-
zentim Fahrzeugbestand zu erzielen, das si-
cherlich groBteils wieder aus LeasePlan Go
generiert wird. Aber auch bei den Big Fleets
erwarten wir eine leichte Steigerung.

_ Sind auch Ubernahmen eine Option, um
Wachstum zu schaffen?

Friman: Wir rechnen mit weiteren Ubernah-
men im Markt und es gibt auch in Deutsch-
land die Bestrebungen unsererseits, bei einer
Gelegenheit mitzubieten. Wir haben das in
der Vergangenheit getan und das gilt auch
fur die Zukunft.

_ Befinden Sie sich in einem solchen
Bieterverfahren?

Friman: Momentan nicht. Wir sondieren aber
permanent den Markt nach Chancen.

Herr Friman, Herr Gliick, vielen Dank fiir das
Gesprach! | Interview: Annemarie Schneider



