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Sunsere Position sichern”

Der Wettbewerb unter den Leasinggesellschaften bleibt kniippelhart. Davon ist Johan Ragnar Friman,
Vorsitzender der Geschéftsleitung der LeasePlan Deutschland GmbH, iiberzeugt. Nichtsdestotrotz rechnet
er fiir das Neugeschift in 2010 analog dem vergangenen Jahr mit einer leichten Steigerung.

Af: Herr Friman, wie hat sich das Ge-
schift fiir LeasePlan Deutschland im
vergangenen Jahr entwickelt?

Friman: Wir haben in 2009 insgesamt ein
zufriedenstellendes Ergebnis erzielt. Das
heifit, wir haben unseren Fahrzeugbe-
stand von rund 85.000 in 2008 um rund

zwei Prozent auf zirka 87.000 Einheiten
steigern konnen. Dabei sind die Fahr-
zeuggrofien und -ausstattungen des Neu-
geschifts gleich geblieben. Konkrete Zah-
len zum Umsatz und dem Ertrag kann
ich allerdings nicht nennen, da dies der
LeasePlan Corporation als unserer Mut-
tergesellschaft vorbehalten ist. Nur so-
viel: Das Jahr lief zwar nicht so gut wie
2008, hat sich, gemessen am schwierigen
Marktumfeld, jedoch recht positiv ent-
wickelt.

Af: Haben Sie das Wachstum im
Fahrzeugbestand durch Bestands-
oder Neukunden generiert?

Friman: Wir haben allein durch Neu-
kunden ein Volumen von rund 7.000
neuen Fahrzeugvertrigen erreicht. Das
bedeutet, dass die Neukunden einen sehr
grofien Anteil zur Steigerung beigetragen
haben. Demgegeniiber haben wir vor
allem bei den Bestandskunden mit mehr
als 500 Fahrzeugen im Fuhrpark
den relativ grofiten Be-

Vorsitzender der

wachsen.

Johan Ragnar Friman,

Geschéftsleitung von
LeasePlan Deutsch-
land, setzt auf ver-
schiedene MaB3nah-
men, um auch in
diesem Jahr zu

standsverlust zu verzeichnen. Ein we-
sentlicher Grund dafiir war die Finanz-
und Wirtschaftskrise, die gerade in die-
ser Kundengruppe zu Personalabbau und
damit auch zum Abbau von Firmenwa-
gen gefiihrt hat.

Af: In welcher Kundengruppe haben
Sie dann die Zugewinne erzielt?
Friman: Wir haben vor allem bei Kunden
mit 100 bis 500 Fahrzeugen punkten
konnen. So haben wir die Zahl unserer
Kunden in der Summe auch von 770 in
2008 bis Ende 2009 auf rund 800 Unter-
nehmen gesteigert.

Af: Gibt es daneben einen weiteren Fak-
tor, der das Geschift von LeasePlan
Deutschland im vergangenen Jahr mafi-
geblich beeinflusst hat?

Friman: Im Allgemeinen hat die Ver-
tragsverldngerung als Thema eine zentra-
le Rolle gespielt. Denn sowohl LeasePlan
als auch fast alle unsere Wettbewerber ha-
ben zu Beginn des vergangenen Jahres die
monatlichen Finanzleasingraten
- bedingt durch die Refinanzie-
rungsschwierigkeiten beziehungs-
weise hoheren Refinanzierungs-
kosten und die fallenden Rest-
werte — erhoht. Diese Entwick-
lung hat bei den Kunden dazu ge-
fithrt, dass sie oftmals die Option
der Verlingerung bestehender
Leasingvertrage genutzt haben.
Das hat den Fahrern zum Beispiel
ermoglicht, weiterhin das Fahrzeug aus
der oberen Mittelklasse statt aus der Mit-
telklasse zu fahren, wie es in manchen
Fuhrparks die neue Car Policy vorsieht.

Af: Wie lange werden die Vertrige in
der Regel verlingert? Und wird sich der
Trend in diesem Jahr fortsetzen?

Friman: Die Vertragsverldngerungen lau-
fen grofitenteils zwolf Monate respektive
fiir eine maximale Laufzeit von vierein-
halb Jahren. Die meisten dieser Fahr-
zeuge kommen nun in diesem Jahr zu-
riick. Gleichzeitig geht es in diesem Jahr
mit den Vertragsverlangerungen fiir po-
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tenzielle Leasingriicklaufer sicherlich
weiter, die etwa erst drei Jahre genutzt
werden. Dennoch sind zu diesem Thema
keine allgemein giiltigen Aussagen mog-
lich, da die Kunden ihre Losungen stets
individuell wéhlen - je nachdem, welche
Variante sich am meisten lohnt.

Af: Wie verhalten sich derzeit die Cap-
tives im Markt und welche Wirkung hat
das Ihrer Meinung nach auf die mar-
kenunabhingigen Leasinggesellschaf-
ten und LeasePlan im Speziellen?
Friman: Wir stellen fest, dass die Captives
seit vergangenem Jahr mit den Rest-
werten in der Regel vorsichtiger umge-
hen. Inzwischen haben wir dafiir aber
Angebote mit unglaublichen Nachldssen
auf den Neufahrzeugpreis gesehen.
Dieses Verhalten droht jetzt zu einem
Kompensierungselement zu werden.
Denn es werden hierbei nicht mehr zehn
Prozent wie frither diskutiert, sondern 20
oder 25 Prozent. Das erhoht natiirlich
den Druck auf die markenunabhangigen
Anbieter und die Vermarktungssituation.
Ich gehe davon aus, dass einige Captives
diese Strategie auch so weiterfahren. Mei-
ner Meinung nach wird das aber nicht
verhindern, dass bei den Fuhrparks ein
Downsizing stattfinden wird. Die Fuhr-
parkbetreiber haben nicht zuletzt aus
diesem Grund die Vertrige verldngert.
Sie wollten vornehmlich Zeit gewinnen,
um die Car Policys auf den Priifstand zu
stellen und zu verandern.

Af: Wie mochte LeasePlan dem wei-
terhin hohen Druck in diesem Jahr be-
gegnen?

Friman: Wir setzen auf einen vielschich-
tigen Mafinahmenplan. Dazu gehért ne-
ben den Vertragsverlangerungen die Aus-
weitung des Geschiftes auf kleinere und
mittlere Flotten mit bis zu 50 Fahrzeugen
tiber unsere neue Marke LeasePlan Go.
Wir haben bereits tiber alle Marken rund
100 Autohduser, die mit unserem Kalku-
lationsprogramm und den modularen
Leasingpaketen arbeiten. Die Zahl der
Handelspartner wollen wir bis Ende des
Jahres auf bis zu 300 erh6hen. Dabei wol-
len wir, dass die Partner ein gewisses
Kontingent an Fahrzeugen in die Zusam-
menarbeit einbringen. Wir gehen hier
von einem Neugeschift von 2.000 Fahr-
zeugen in diesem Jahr aus. Unsere Haupt-
aufgabe ist jedoch eine andere: Namlich
die Kundenberatung fiir unsere Flotten-
kunden zu intensivieren, neue innovative
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Ideen zu entwickeln und im Sinne der
Kunden umzusetzen. Dabei denke ich
zum Beispiel an die Erweiterung unserer
E-Tools oder das Feinjustieren der TCO-
Stellschrauben. Denn wir konnen uns im
Wettbewerb nur iiber Beratungs- und
Betreuungsleistungen wirklich absetzen.
Dass wir wieder Restwerte wie in den
Jahren 2006 oder 2007 bekommen, halte
ich dagegen fiir utopisch. Nichtsdes-
totrotz bleibt der Wettbewerb hierzu-
lande knallhart. Oberstes Ziel ist es des-
halb, in diesem Umfeld unsere Position
zu sichern.

Af: Aufgrund der nach wie vor kri-
tischen Wirtschaftslage werden die
Kunden doch immer preissensibler.
Wie wollen Sie dann mit Beratungslei-
stungen den Kampfangeboten trotzen?
Friman: Sicherlich stehen auch die Kun-
den unter Kostendruck. Trotzdem haben
wir viele Gespriche mit Kunden gefiihrt,
in denen sie Angebote prasentiert haben,
die billiger waren als unseres. Die Ent-
scheidung fiel dennoch zu
unseren Gunsten aus, weil
unsere Extraleistungen,
E-Tools, Internationalitdt
und unser Support fiir den
Kunden Mehrwerte schaf-
fen, mit denen wir unterm
Strich fiir den Kunden ei-
ne merklich bessere und damit auch giin-
stigere Losung bieten. Das zeigt: Unsere
Stérke ist einfach professionelles Fleetma-
nagement, das wir weiter ausbauen.

Af: Wie werden die Restwerte und die
Refinanzierungssituation den Markt in
den kommenden Jahren beeinflussen?
Friman: Ich meine, die Restwerte verhar-
ren zumindest in diesem Jahr auf dem
gegenwirtigem Niveau. Frithestens im
Laufe von 2011 rechne ich wieder mit ei-
ner leicht positiven Entwicklung. Auf der
Refinanzierungsseite entspannt sich die
Situation, weil sich unter den Investoren
die Stimmung allgemein verbessert hat.
Sie sind inzwischen eher wieder bereit zu
investieren. Die Krise ist allerdings noch
nicht vorbei. Es wird vielmehr Branchen
geben, die friher aus dem Tal kommen
als andere. Leider sieht es in der Auto-
branche momentan so aus, dass es hier
etwas langer dauern wird.

Af: Wie sieht es in diesem Jahr mit den
Verlusten aus der Vermarktung der
Leasingriickldufer aus?

»Im Allgemeinen
hat die Vertragsver-
langerung als Thema

eine zentrale Rolle
in 2009 gespielt.”

Friman: Die Vermarktungsverluste sind
analog zum Jahr 2009 die grofie Heraus-
forderung. Um sie zu minimieren, haben
wir einige wichtige Mafinahmen ergrif-
fen. Eine ist die Er6ffnung des neuen
Outlets in Neuss, tiber das wir jetzt eine
hohere Anzahl an Fahrzeugen an Privat-
kunden und kleinere Handler verkaufen,
die nicht an den Auktionsprozess von
LeasePlan angebunden sind. Eine weitere
Mafinahme ist die konzertierte Vermark-
tung der Fahrzeuge in Kooperation mit
unseren Schwestergesellschaften auf in-
ternationaler Ebene.

Af: Haben Sie mit der internationalen
Vermarktungsstrategie die Verluste ab-
fangen kénnen?

Friman: Ja und nein. Denn Europa be-
steht eigentlich nicht mehr aus einzelnen
Staaten, sondern ist inzwischen ein Land,
in dem sich die Preise weitgehend har-
monisiert haben. Es ist also nicht mehr
so einfach, zum Beispiel fir einen VW
Passat aus Spanien hier 1.000 Euro mehr
zu erhalten. Deshalb ver-
kaufen auch viele Hind-
ler, die von uns kaufen,
die Fahrzeuge in die 6st-
lichen Lander. Wenn sich
die Lage dort entspannt,
rechne ich mit einer spiir-
baren Verbesserung bei
der Vermarktung. Das wird zwar noch
nicht in diesem Jahr sein, aber wahr-
scheinlich schon im kommenden Jahr.

Af: Rechnen Sie in diesem Jahr ver-
mehrt mit Insolvenzen der Kunden?
Friman: Wir hatten bis zum heutigen Tag
nur in ganz wenigen Féllen mit einer In-
solvenz zu tun. Das fiihre ich auf unseren
straffen Bonitdtspriifungsprozess zurtick,
durch den wir iiber all die Jahre unseres
Bestehens nur ein oder zwei Insolvenzen
erleben mussten. Und ich gehe davon
aus, dass sich an dieser Situation nichts
andert.

Af: Welches Ergebnis wollen Sie unterm
Strich fiir LeasePlan Deutschland bis
Ende des Jahres erreichen?

Friman: Wir haben uns vorgenommen,
auch in diesem Jahr ein verhdltnismaflig
gutes Ergebnis zu erzielen - also profita-
bel zu arbeiten.

Af: Herr Friman, vielen Dank fiir das
Gesprich!
INTERVIEW: A. SCHNEIDER
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