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Flottenmanagement ist:

•	 das unabhängige Fachmagazin 
	 für Fuhrpark- und Mobilitätsmanagement 

	 (ab fünf Fahrzeuge, Pkw und Nfz bis 3,5 t)

•	 die professionelle Entscheidungshilfe 
	 durch Nutzwerttabellen, Praxisberichte, Marktübersichten 

	 und Kostenvergleiche

•	 der kompetente Ratgeber 
	 zu Themen wie Management, Leasing, Dienstreise, Versicherung, 

	 Reifen, alternative Antriebe, Kommunikation und Recht

•	 die objektive Testzeitschrift 
	 mit kritischen Autotests und relevanten Fakten

Zielgruppen sind:
•	 professionelle Fuhrparkleiter und -entscheider

•	 Mobilitätsmanager

•	 Inhaber und Geschäftsführer

•	 Finanzentscheider und Controller 

•	 Einkäufer und Vertriebsleiter

Ihre Vorteile / Zielgruppe 2

Die besonderen 
         Highlights...
3

3

3

3

3

3

3

3

größtes Heftformat (Werbefläche!), 
hochwertiges Papier (115 g/qm) und Hochglanz-
Umschlag, Bogenoffsetdruck

selbstrecherchierte, qualifizierte Empfänger-Adressen 
in controlled circulation

zielgruppenspezifische Themen-Auswahl

Impulsgeber Redaktionsbeirat 

hoher Nutzwert und redaktionelle Qualität 
stehen im Vordergrund

Praxisberichte und Interviews finden vor Ort statt

Fotos überwiegend von eigenen Fotografen

Flottenmanagement ist komplett auf unserem 
Internetportal www.flotte.de kostenfrei verfügbar
(siehe separate Mediadaten für flotte.de)
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E-Mobility60

Am 11./12. Januar fand im Bundeswirtschafts-
ministerium der zweite E-Energy-Jahreskon-
gress statt. An der zweitägigen Veranstaltung, 
die gemeinsam mit führenden Wirtschaftsver-
bänden durchgeführt wurde, nahmen mehr 
als 300 Experten aus Unternehmen, Wissen-
schaft und Gesellschaft teil. Im Mittelpunkt 
des Leuchtturmprojekts „E-Energy“ steht der 
Aufbau so genannter intelligenter Stromnetze 
– Smart Grids – in Deutschland. Mit der Hilfe 
von Informations- und Kommunikationstech-
nologien (IKT) soll das wachsende Stromange-
bot aus regenerativen und dezentralen Ener-
giequellen mit der Stromnachfrage optimal in 
Einklang gebracht werden. Entsprechende An-
wendungen werden in sechs E-Energy Modellre-
gionen mit unterschiedlichen Schwerpunkten 
entwickelt und erprobt. Gleichzeitig ist der 
Aufbau intelligenter Stromnetze ein zentraler 

Exklusiv-Interview mit Bundeswirtschaftsminister Rainer Brüderle

Baustein sowohl der IKT-Strategie, als auch des 
Energiekonzepts der Bundesregierung.

Der E-Energy-Jahreskongress wurde von Bun-
deswirtschaftsminister Rainer Brüderle eröff-
net, der vor seiner Rede Flottenmanagement 
ein Exklusiv-Interview zum Thema Elektromo-
bilität gab. Hierbei ging er insbesondere auch 
auf das Engagement der Bundesregierung auf 
diesem Feld ein:

Flottenmanagement: Herr Minister Brüderle, 
die Bundesregierung erwartet im Jahr 2020 
rund eine Million Elektrofahrzeuge auf deut-
schen Straßen; das ist eine ambitionierte Pro-
gnose für einen alternativen Fahrzeug-Antrieb, 
dessen Marktreife noch am Anfang steht und 
dessen Verwendungs-Tauglichkeit für mög-
lichst viele Einsatzzwecke sich noch erweisen 

muss. Was macht Sie zuversichtlich, dass sich 
dieses Ziel erreichen lässt?

Bundesminister Rainer Brüderle: Die Bundesre-
gierung hat sich zum Ziel gesetzt, Deutschland 
zum Leitmarkt und Leitanbieter für Elektro-
mobilität zu machen. Wir wollen bis 2020 eine 
Million Elektrofahrzeuge auf den deutschen 
Straßen haben. Bis dahin haben wir noch eine 
lange Wegstrecke vor uns, aber wir haben schon 
viel geschafft. Im „Nationalen Entwicklungs-
plan Elektromobilität“ hat die Bundesregierung 
eine konzentrierte Strategie von der Grundla-
genforschung bis hin zur Markteinführung ent-
wickelt. Die deutsche Wirtschaft ist technisch 
auf einem sehr hohen Niveau. Alle Automobil-
hersteller aus Deutschland wollen mit Elektro-
fahrzeugen auf den Markt. Allerdings geht es 
um mehr als die klassische Automobilbranche. 
Hier entstehen ganz neue Wertschöpfungsket-
ten, die zum Beispiel auch die Energiebranche 
und den IKT-Bereich umfassen. In allen diesen 
Bereichen ist Deutschland stark. Im interna-

tionalen Wettbewerb haben wir hier sehr gute 
Chancen.

Flottenmanagment: Welchen Einfluss kann der 
Bund in den nächsten Jahren auf die Gestal-
tung geeigneter Rahmenbedingungen – insbe-
sondere auch im Hinblick auf die Versorgung 
der Fahrzeuge in der Fläche – nehmen, damit 
die Akzeptanz für Elektrofahrzeuge auf breiter 
Front wächst und die Rechnung aufgeht?

Bundesminister Rainer Brüderle: Wir haben hier 
schon viel unternommen. Allein im Zeitraum 
2009 bis 2011 gibt die Bundesregierung 500 Mil-
lionen Euro für die Erforschung und Entwick-
lung der Elektromobilität aus. In der Grundla-
genforschung liegt noch der größte Bedarf. Eine 
Kaufprämie, wie es sie in anderen Ländern gibt, 
steht für uns nicht auf der Tagesordnung. Denn 
Elektromobilität muss sich am Markt durchset-
zen. Der beste Treiber für Innovationen ist der 
Wettbewerb. Die Bundesregierung hat alle we-
sentlichen Akteure an den gemeinsamen Tisch 
der „Nationalen Plattform Elektromobilität“ 
eingeladen. Die Plattform arbeitet gut und ef-
fektiv. Erste Arbeitsergebnisse liegen vor.

Flottenmanagment: Sehr wahrscheinlich müs-
sen wir davon ausgehen, dass ein längerfristig 
hohes Aufkommen an Elektrofahrzeugen auch 
die entsprechende Stromversorgung vor die 
eine oder andere bisher unbekannte Herausfor-
derung stellen wird. Wenn hier erklärtermaßen 
verstärkt Erneuerbare Energien mit schwanken-
der Stromerzeugung zum Zuge kommen sollen, 
sind unter anderem intelligent gesteuerte Lade-
konzepte gefragt. Inwieweit engagiert sich der 
Bund bereits an entsprechenden Forschungs- Widdersdor fer  St r.  205  I  50825  Kö ln 

w w w. j u n i t e d . d e  I  i n f o @ j u n i t e d . d e 
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„Konzentrierte Strategie“

Projekten, welche Maßnahmen befinden sich 
im Planungsstadium?

Bundesminister Rainer Brüderle: Bei einer An-
zahl von einer Million Elektrofahrzeugen ent-
steht ein Mehrbedarf von nur circa 0,5 Prozent 
des derzeitigen Stromverbrauchs. Das lässt sich 
schultern. Zudem werden wir die batteriebe-
triebenen Fahrzeuge in das Stromnetz integrie-
ren. Die intelligente Nutzung der Batterien von 
Elektrofahrzeugen als Stromspeicher bietet die 
Möglichkeit, die Gesamteffizienz der Stromver-
sorgung zu erhöhen. Elektrofahrzeuge können 
die volatilen Strommengen aus erneuerbaren 
Energiequellen abpuffern. Das heißt, sie könnten 
Strom speichern, wenn ein Überangebot besteht, 
und wieder abgeben, wenn Bedarf herrscht. Das 
Bundeswirtschaftsministerium fördert die Erfor-
schung und Entwicklung solcher „smart grids“, 
also intelligenter Netze.

Flottenmanagement: Welche Szenarien wün-
schen Sie sich darüber hinaus, damit der Elek-
tromobilität zum Durchbruch auf der Straße 
verholfen wird?

Bundesminister Rainer Büderle: Die Mobilitäts-
welt ist im Umbruch. Elektromobilität ist Teil 
davon. Immer mehr Menschen können sich 
vorstellen, nicht mehr Alleineigentümer eines 
Fahrzeugs zu sein. Deshalb haben Car-Sharing-
Konzepte Konjunktur. Herausforderungen lie-
gen in der Vernetzung verschiedener Verkehrs-
mittel, auch unter Einschluss des öffentlichen 
Verkehrs. Hier bringt der Wettbewerb neue 
Geschäftsmodelle hervor. Das ist eine weitere 
Chance für Deutschland, in diesem Feld Vorrei-
ter zu sein.

„2009 bis 2011 gibt die Bundesregierung 500 Millionen 
Euro für Erforschung und Entwicklung der Elektromobi-
lität aus“: Bundeswirtschaftsminister Rainer Brüderle 
(re.) im Gespräch mit Erich Kahnt (FM) (li.)

„Der Umbau der vorhandenen Stromnetze zu einem in-
telligenten Versorgungssystem ist einer der Schwerpunkte 
des Energiekonzepts“: Bundeswirtschaftsminister Rainer 
Brüderle bei seiner Eröffnungsrede am 11. Januar (o.)

Exklusive Interviews

Flottenmanagement 5/2011   Flottenmanagement 5/2011

Marktübersicht108 Marktübersicht 109Flottenfahr zeuge BMW *Zu diesen Preisen wurden die Kraftstoffkosten errechnet (Brutto-Preise): 
Diesel  = 1,40 €, Super  = 1,60 €, *SuperPlus: 1,63 €. (Stand: August 2011)

Modelle (Full-Service-Leasingrate, 
Quelle ALD, Laufzeit 36 Monate 
ohne Anzahlung)

Motorart Leistung

kW/PS

Listenpreis 
Euro

(netto)

Finanz 
Leasingrate
20.000 km

Full
Service

20.000 km

Treibstoff-
kosten*

20.000 km

Gesamt-
kosten

20.000 km

Restwert

20.000 km

Finanz 
Leasingrate
30.000 km

Full
Service

30.000 km

Treibstoff-
kosten*

30.000 km

Gesamt-
kosten

30.000 km

Restwert

30.000 km

Finanz 
Leasingrate
50.000 km

Full
Service

50.000 km

Treibstoff-
kosten*

50.000 km

Gesamt-
kosten

50.000 km

Restwert

50.000 km

Reichweite

km

Co2-Ausstoß

g/km

Höchst- 
geschw.

km/h

Lade- 
volumen

max. Liter

Zuladung

kg

116 i Otto-4Z 90/122 18.655 272,74 322,85 162,67 485,52 8.488,00 294,00 360,07 244,00 604,07 7.648,00 322,36 418,07 406,67 824,74 6.529 869 143 204 1.150 500

118i Otto-4Z 105/143 20.210 303,14 353,25 162,67 515,92 8.892,00 326,19 392,26 244,00 636,26 7.982,00 356,91 452,62 406,67 859,29 6.770 869 143 210 1.150 500

116d Diesel-4Z 85/116 20.336 301,17 370,25 105,00 475,25 9.100,00 324,36 411,67 157,50 569,17 8.185,00 355,27 476,38 262,50 738,88 6.965 1.133 118 200 1.150 500

118d Diesel-4Z 105/143 21.512 322,68 391,79 105,00 496,79 9.465,00 347,21 434,52 157,50 592,02 8.497,00 379,91 501,02 262,50 763,52 7.206 1.133 119 210 1.150 510

120i Otto-4Z 125/170 22.310 347,37 397,48 176,00 573,48 9.314,00 372,81 438,88 264,00 702,88 8.310,00 406,73 502,44 440,00 942,44 6.972 803 153 224 1.150 500

120d Diesel-4Z 130/177 23.571 362,52 433,88 109,67 543,55 10.017,00 389,39 480,35 164,50 644,85 8.957,00 425,23 552,59 274,17 826,76 7.542 1.085 125 228 1.150 500

123d Diesel-4Z 150/204 26.974 430,24 501,61 119,00 620,61 10.857,00 460,99 551,95 178,50 730,45 9.643,00 502,00 629,36 297,50 926,86 8.025 1.000 135 238 1.150 500

318i Otto-4Z 105/143 24.327 416,37 168,00 584,37 10.704,00 392,64 460,90 252,00 712,90 9.609,00 429,62 529,08 420,00 949,08 8.149 1.000 146 210 460 520

316d Diesel-4Z 85/115 25.000 351,24 420,35 105,00 525,35 11.937,00 397,74 467,05 157,50 624,55 10.812,00 417,74 538,85 262,50 801,35 9.312 1.356 118 202 460 520

320i Otto-4Z* 125/170 26.554 398,31 449,77 173,87 623,64 11.648,00 428,59 496,85 260,80 757,65 10.489,00 468,95 568,41 432,00 1.000,41 8.895 984 148 228 460 520

318d Diesel-4Z 105/143 26.764 386,20 455,31 105,00 560,31 12.378,00 416,72 504,03 157,50 661,53 11.174,00 457,40 578,51 262,50 841,01 9.568 1.356 119 210 460 520

320d Eff.Dyn.Edition Diesel-4Z 120/163 28.823 435,34 503,70 95,67 599,37 12.682,00 468,20 556,16 143,50 699,66 11.385,00 512,02 636,38 239,17 875,55 9.656 1.488 109 228 460 520

320d Diesel-4Z 135/184 28.823 421,39 492,75 109,67 602,42 13.114,00 454,25 545,21 164,50 709,71 11.817,00 498,07 625,43 274,17 899,60 10.088 1.298 125 235 460 520

325i Otto-6Z* 160/218 30.588 505,31 566,77 195,60 762,37 11.623,00 540,18 621,24 293,40 914,64 10.247,00 586,68 704,14 486,00 1.190,14 8.411 875 168 250 460 520

325d Diesel-4Z 150/204 31.764 488,53 574,19 133,00 707,19 13.500,00 524,75 630,01 199,50 829,51 12.070,00 573,03 714,69 332,50 1.047,19 10.164 1.070 151 242 460 520

330i Otto-6Z* 200/272 34.201 597,50 658,96 201,03 859,99 11.714,00 636,49 717,55 301,55 1.019,10 10.175,00 688,48 805,94 499,50 1.305,44 8.122 851 173 250 460 520

330d Diesel-6Z 180/245 35.084 559,58 645,24 133,00 778,24 14.121,00 599,58 704,84 199,50 904,34 12.542,00 652,91 794,57 332,50 1.127,07 10.437 1.070 152 250 460 520

335i Otto-6Z* 225/306 36.260 640,36 706,77 228,20 934,97 12.147,00 681,70 770,79 342,30 1.113,09 10.515,00 736,82 868,03 567,00 1.435,03 8.339 750 196 250 460 520

318i Touring Otto-4Z* 105/143 25.672 404,59 456,05 171,15 627,20 10.525,00 433,86 502,12 256,73 758,85 9.370,00 472,88 572,34 427,88 1.000,22 7.830 1.000 147 210 1.385 540

316d Touring Diesel-4Z 85/115 26.344 390,15 459,26 105,00 564,26 11.789,00 420,19 507,50 157,50 665,00 10.603,00 460,24 581,35 262,50 843,85 9.023 1.356 119 200 1.385 540

320i Touring Otto-4Z* 125/170 27.521 433,72 485,18 173,87 659,05 11.283,00 465,10 533,36 260,80 794,16 10.045,00 506,94 606,40 434,67 1.041,07 8.393 984 149 226 1.385 540

318d Touring Diesel-4Z 105/143 27.899 413,18 482,29 105,00 587,29 12.484,00 444,98 532,29 157,50 689,79 11.229,00 487,39 608,50 262,50 871,00 9.555 1.400 120 210 1.385 540

320d Touring Eff. Dyn. Edition Diesel-4Z 120/163 30.210 444,66 513,47 100,33 613,80 13.745,00 476,10 567,79 150,50 718,29 12.386,00 522,03 650,64 250,83 901,47 10.574 1.419 114 223 1.385 540

320 Touring Diesel-4Z 135/184 30.210 441,66 513,02 112,00 625,02 13.745,00 476,10 567,06 168,00 735,06 12.386,00 522,03 649,39 280,00 929,39 10.573 1.271 128 233 1.385 540

325i Touring Otto-6Z* 160/218 31.848 550,34 611,80 198,32 810,12 11.147,00 586,65 667,71 297,48 965,19 9.713,00 635,07 752,53 495,79 1.248,32 7.802 863 170 248 1.385 540

325d Touring Diesel-6Z 150/204 32.731 515,83 601,49 135,33 736,82 13.419,00 553,15 658,41 203,00 861,41 11.946,00 602,90 744,56 338,33 1.082,89 9.982 1.052 153 240 1.385 540

330i Touring Otto-6Z* 200/272 35.420 618,79 680,25 206,47 886,72 12.131,00 659,17 740,23 309,70 1.049,93 10.537,00 713,01 830,47 516,17 1.346,64 8.412 829 177 250 1.385 540

330 Touring Diesel-6Z 180/245 36.218 605,20 690,86 137,67 828,53 13.491,00 646,50 751,76 206,50 958,26 11.861,00 701,55 843,21 344,17 1.187,38 9.688 1.034 155 250 1.385 540

335i Touring Otto-6Z* 225/306 37.436 689,59 756,00 230,92 986,92 11.418,00 732,27 821,36 346,38 1.167,74 9.733,00 789,18 920,39 577,29 1.497,68 7.487 741 199 250 1.385 540

520d Diesel-4Z 135/184 33.949 475,66 549,27 114,33 663,60 16.465,00 514,36 608,97 171,50 780,47 14.937,00 565,97 699,58 285,83 985,41 12.900 1.429 129 227 520 610

535i Otto-6Z* 225/306 42.605 742,65 809,06 230,92 1.039,98 14.911,00 791,22 880,31 346,38 1.226,69 12.994,00 855,99 987,20 577,29 1.564,49 10.438 824 199 250 520 610

550i Aut. Otto-8Z 300/407 59.495 1.059,00 1.138,00 282,53 1.420,53 19.931,00 1.127,00 1.231,00 423,80 1.654,80 17.253,00 1.217,00 1.369,00 706,33 2.075,33 13.684 673 243 250 520 600

520d Touring Diesel-4Z 135/184 36.176 541,23 614,84 119,00 733,84 16.188,00 582,47 677,08 178,50 855,58 14.561,00 637,47 771,08 297,50 1.068,58 12.390 1.373 135 222 1.670 650

535i Touring Otto-6Z* 225/306 44.831 789,98 856,39 233,63 1.090,02 15.354,00 841,10 930,19 350,45 1.280,64 13.337,00 909,25 1.040,00 501,67 1.541,67 10.647 814 201 250 1.670 650

730d Diesel-6Z 180/245 61.092 962,80 1.066,00 158,67 1.224,67 25.047,00 1.032,00 1.166,00 238,00 1.404,00 22.298,00 1.125,00 1.315,00 396,67 1.711,67 18.633 1.176 178 245 500 640

740i Otto--6Z* 240/326 66.134 1.130,00 1.205,00 268,95 1.473,95 23.643,00 1.205,00 1.308,00 403,43 1.711,43 20.667,00 1.306,00 1.461,00 577,50 2.038,50 16.698 828 232 250 500 645

740d Diesel-6Z 225/306 66.974 1.271,00 1.379,00 161,00 1.540,00 18.920,00 1.348,00 1.489,00 241,50 1.730,50 15.906,00 1.450,00 1.652,00 402,50 2.054,50 11.888 1.159 181 250 500 630

750i Otto-8Z* 300/407 76.386 1.378,00 1.461,00 309,70 1.770,70 24.443,00 1.465,00 1.576,00 464,55 2.040,55 21.006,00 1.581,00 1.744,00 665,00 2.409,00 16.423 719 266 250 500 630

Active Hybrid 7L Otto/Elektro-8Z* 333/448 94.033 1.928,00 2.014,00 250,67 2.264,67 20.922,00 2.035,00 2.151,00 376,00 2.527,00 16.690,00 2.178,00 2.348,00 548,33 2.896,33 11.048 851 219 250 460 590

X1 sDrive18i Otto-4Z 110/150 23.193 363,72 425,98 218,67 644,65 9.857,00 390,16 475,94 328,00 803,94 8.813,00 425,42 554,88 478,33 1.033,21 7.421 768 191 202 1.350 550

X1 s Drive18d Diesel-4Z 105/143 25.378 378,69 456,35 121,33 577,68 11.547,00 407,62 508,80 182,00 690,80 10.405,00 446,20 591,06 303,33 894,39 8.882 1.173 136 200 1.350 550

X1 s Drive20d Diesel-4Z 130/177 27.899 400,40 478,06 135,33 613,39 13.321,00 432,21 533,39 203,00 736,39 12.066,00 474,62 619,48 338,33 957,81 10.392 1.052 153 213 1.350 550

X1 xDrive23d Diesel-4Z 150/204 31.831 505,24 582,90 140,00 722,90 13.289,00 541,53 642,71 210,00 852,71 11.857,00 589,92 734,78 350,00 1.084,78 9.947 1.017 158 223 1.350 550

X1 xDrive28i Otto-4Z 180/245 33.949 532,40 535,40 210,67 746,07 14.428,00 571,10 656,88 316,00 972,88 12.900,00 622,71 752,17 526,67 1.278,84 10.863 797 183 240 1.350 550

X3 xDrive20d Diesel-4Z 135/184 33.277 492,68 581,59 130,67 712,26 15.889,00 530,62 650,05 196,00 846,05 14.392,00 581,20 757,31 326,67 1.083,98 12.395 1.196 149 210 1.600 575

X3 xDrive28iAut. Otto-6Z 190/285 38.823 663,32 756,28 240,00 996,28 15.044,00 707,58 839,74 360,00 1.199,74 13.297,00 766,60 971,56 600,00 1.571,56 10.967 744 210 230 1.600 560

X3 xDrive35i Aut. Otto-6Z 225/306 44.033 769,07 862,03 234,67 1.096,70 16.402,00 819,27 951,43 352,00 1.303,43 14.421,00 886,21 1.091,17 586,67 1.677,84 11.788 761 204 245 1.600 560

X5 xDrive30d Diesel-6Z 180/245 45.798 678,26 774,72 172,67 947,39 20.494,00 730,47 853,25 259,00 1.112,25 18.443,00 800,09 971,75 431,67 1.403,42 15.685 1.149 195 210 1.750 680

X5 xDrive35i Otto-6Z* 225/306 46.386 766,30 846,66 274,38 1.121,04 17.626,00 819,18 930,90 411,58 1.342,48 15.539,00 889,69 1.059,00 589,17 1.648,17 12.756 842 236 235 1.750 680

X5 xDrive40d Diesel-6Z 225/306 52.184 842,25 938,71 175,00 1.113,71 20.613,00 901,75 1.024,53 262,50 1.287,03 18.624,00 981,07 1.152,73 437,50 1.590,23 15.133 1.133 198 236 1.750 680

X5 xDrive50i Otto-8Z* 300/407 62.016 1.118,00 1.207,00 339,58 1.546,58 19.845,00 1.189,00 1.310,00 509,38 1.819,38 17.054,00 1.238,00 1.462,00 729,17 2.191,17 13.333 680 292 240 1.750 680

X6 xDrive30d Diesel-6Z 180/245 49.327 796,14 894,40 172,67 1.067,07 19.484,00 852,38 978,08 259,00 1.237,08 17.264,00 927,36 1.104,00 437,50 1.541,50 14.305 1.149 195 222 1.450 600

X6 xDrive35i Otto-6Z* 225/306 49.915 890,99 958,75 274,38 1.233,13 16.347,00 947,90 1.039,00 411,58 1.450,58 14.101,00 1.023,00 1.158,00 589,17 1.747,17 11.106 842 236 240 1.450 600

X6 xDrive50i Otto-8Z* 300/407 64.537 1.262,36 1.351,00 339,58 1.690,58 16.779,00 1.335,00 1.456,00 509,38 1.965,38 13.875,00 1.434,00 1.612,00 729,17 2.341,17 10.003 680 292 250 1.450 600

X6 ActiveHybrid Otto/Elektro-8Z* 300/407 86.554 1.758,00 1.849,00 264,00 2.113,00 19.907,00 1.857,48 1.980,19 396,00 2.376,19 16.012,00 1.989,00 2.171,00 660,00 2.831,00 10.819 859 231 236 k.A. 575
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Krisen sind Chancen – wenn man versteht sie richtig zu nutzen. Gemeinsam mit Ihnen
wollen wir Optimierungspotenziale und Einsparmöglichkeiten in Ihren Arbeitsabläufen
entdecken. Die richtigen Werkzeuge dafür haben wir für Sie schon parat. Egal ob es 
um die Automatisierung von Rechnungsabläufen, Clearing-Funktionen oder voraus-
schauende Kostenkalkulationen geht – gerne nehmen wir mit Ihnen neue Horizonte 
in den Blick.
Mit AuDaCon CONTROL ermöglichen wir Ihnen eine faire, transparente und effiziente
Abwicklung der Service- und Verschleißarbeiten.

„Natürlich können Sie bei Schwierigkeiten den Kopf in den Sand stecken – 
oder aber mit uns Ausschau nach Optimierungspotenzialen halten.“

www.audacon.com

Flottenmanagement: Herr Minister Röttgen, 
wie dramatisch stellen sich Ihnen gegenwär-
tig die weltweiten Klima-Bedingungen dar, für 
wie bedroht halten Sie unsere Umwelt, in der 
wir permanent auch wirtschaftlich florieren 
wollen; was müssen wir Ihrer Meinung nach 
hier schon in den nächsten 20 Jahren drin-
gend verbessern, welche Möglichkeiten sehen 
Sie dafür?

Bundesminister Dr. Norbert Röttgen: Der Klima-
wandel ist real und schreitet bedrohlich voran. 
Die Gefahren bestehen weltweit vor allem in 
der Zunahme von Extremereignissen. Wir alle 
haben noch die Bilder der verheerenden Flut-
katastrophe in Pakistan 2010 vor Augen, die 
durch Rekordregenfälle ausgelöst wurde. Im 
gleichen Jahr gab es Waldbrände in Russland, 
die auf eine Hitzewelle ungekannten Ausma-
ßes zurückgingen. In Afrika sind humanitäre 
Katastrophen aufgrund von Wasserknappheit 
oder Missernten dramatische Realität. Das 
sind nur einige Beispiele, aber sie geben ei-
nen bitteren Vorgeschmack darauf, was uns in 
zunehmendem Maße in den nächsten Jahren 

„Firmenflotten können Pioniere sein“
Exklusiv-Interview mit Bundesumweltminister Dr. Norbert Röttgen

und Jahrzehnten erwartet. Extremereignisse 
solchen Ausmaßes haben neben menschlichem 
Leid ja auch gravierende wirtschaftliche Folgen, 
denken wir nur an den Hurrikan Katrina im Jah-
re 2005, der Schäden von über 120 Milliarden 
Euro verursachte. Wir müssen daher alles tun, 
um die globale Erwärmung auf unter zwei Grad 
zu begrenzen. Die nächsten zehn bis zwan-
zig Jahre werden entscheidend dafür sein, ob 
wir es schaffen können. Neben unserem Enga-
gement in den internationalen Klimaverhand-
lungen für ein verbindliches Klimaschutz-
abkommen müssen wir national konsequent 
den eingeschlagenen Weg der Energiewende 
weitergehen. Das bedeutet neben dem Ausbau 
der erneuerbaren Energien auch die konse-
quente Ausschöpfung der Energieeffizienzpo-
tenziale in Wirtschaft, privaten Haushalten 
und Verkehr.  Ich bin überzeugt davon, dass 
sich dieser Weg auch wirtschaftlich auszahlen 
wird. Wir können erhebliche Investitionen zur 
Modernisierung der Wirtschaft auslösen, vie-
le tausend neue Jobs schaffen und innovative 
Produkte für einen immer größeren Weltmarkt 
für grüne Technologien anbieten.  

Flottenmanagement: Wie groß ist nach gegen-
wärtigem Stand Ihrer Erkenntnisse der Anteil 
des Straßenverkehrs an der Klimabelastung, 
inwieweit könnte sich nach Ihren Schätzungen 
dieser Anteil noch erhöhen, wenn einmal in 
neuen aufstrebenden Wirtschaftsmächten und 
in Schwellenländern zusätzlich die Massen-
Motorisierung voll einsetzt; welche schnellen 
Gegenmaßnahmen mit relativ hohem Wir-
kungsgrad würden Sie denn in einem solchen 
Szenario generell noch sehen?

Bundesminister Dr. Norbert Röttgen: In hoch 
entwickelten Regionen wie der Europäischen 
Union entfällt knapp ein Fünftel der klimare-
levanten Emissionen auf den Verkehr. In Ent-
wicklungs- und Schwellenländern liegt der An-
teil des Verkehrs an den CO2-Emissionen in der 
Regel derzeit zwar noch niedriger, durch die 
rasch ansteigende Motorisierung gleichen sich 
die Werte jedoch zunehmend an. Vor diesem 
Hintergrund muss es unser Bestreben sein, 
alle Maßnahmen an dem international verein-
barten 2-Grad-Ziel zu orientieren.  Die Bundes-
regierung hat die Maßgabe gesetzt, die CO2-

Emissionen Deutschlands bis 2020 um 40 Pro-
zent und bis 2050 um mindestens 80 Prozent 
zu senken. Hohe Minderungsziele erfordern 
dabei gleichermaßen hohe Anstrengungen in 
allen Bereichen. So sollten wir beispielsweise 
den Verkehr auf umweltverträgliche Verkehrs-
träger verlagern, wo immer dies sinnvoll mög-
lich ist. Daneben muss die Effizienz der ein-
gesetzten Fahrzeuge drastisch steigen. Beides 
unterstützt unser Ziel, den Endenergiever-
brauch des Verkehrs bis 2050 um 40 Prozent zu 
senken. Zugleich muss die verwendete Energie 
deutlich CO2-ärmer werden. Auf diese Weise 
können wir auch im Verkehr unsere hohen 
Treibhausgasreduktionsziele erreichen. 

Flottenmanagement: Dass das Thema C02-
Reduzierung permanent im Lastenheft eines 
Bundesumweltministers steht, liegt auf der 
Hand. Inwieweit können Sie sich hier aber zu 
Wort melden in Richtung Fahrzeugindustrie 
und Fuhrpark-Szene, inwieweit können Sie 
hier Einfluss nehmen, Rahmenbedingungen 
einfordern, mitgestalten oder gar vorgeben; 
über welche Instrumentarien verfügen Sie, 
wie verschaffen Sie sich Gehör in diesen Krei-
sen?

Bundesminister Dr. Norbert Röttgen: Die we-
sentlichen Stichworte sind Effizienz und De-
karbonisierung. Mit den Flottengrenzwerten 
für Pkw und leichte Nutzfahrzeuge verfolgen 
wir EU-weit das Ziel, immer sparsamere Neu-
wagen in den Markt zu bekommen. Für die Zeit 
nach 2020 müssen wir die Grenzwerte weiter-
hin ambitioniert gestalten und langfristig auf 
alle Fahrzeugklassen ausweiten. Die zweite 
Säule ist der verstärkte Einsatz von erneuer-
baren Energien im Verkehr. Neben Biokraft-
stoffen wird künftig vor allem die Elektromo-
bilität eine Rolle spielen. Auf Basis von Strom 
aus erneuerbaren Quellen ermöglicht sie ei-
nen nahezu CO2-freien Individualverkehr. Das 

Bundesumweltministerium unterstützt eine 
entsprechende anwendungs- und klimafreund-
liche Technologieentwicklung mit einem um-
fassenden Förderprogramm. Dabei arbeiten 
wir mit allen wichtigen Partnern aus der Au-
tomobil- und Energiewirtschaft zusammen. 
Das Regierungsprogramm Elektromobilität 
sieht übrigens auch vor, elektrisch betriebene 
Dienstwagen steuerlich besserzustellen. Gera-
de Firmenflotten können hier Pioniere sein.

Flottenmanagement: Es wird wohl auch zu 
unserer künftigen Lebenswirklichkeit gehö-
ren, dass die Erdöl-Reserven – vielleicht noch 
in diesem Jahrhundert – und andere fossile 
Brennstoffe zur Neige gehen werden, womit 
auch die Tage des herkömmlichen Verbren-
nungsmotors mehr oder weniger gezählt sein 
dürften. Wie stellen Sie sich die Entwicklung 
der Individual-Mobilität jenseits von 2050 vor?

Bundesminister Dr. Norbert Röttgen: Erdöl 
wird nicht nur knapper, sondern vor allem 
auch teurer. Der Weg hin zu erneuerbaren 
Energien im Verkehr ist daher nicht nur öko-
logisch, sondern auch ökonomisch und sozial 
geboten. Die Bundesregierung hat sich vorge-
nommen, dass ab 2050 der urbane Straßenver-
kehr überwiegend mit regenerativen Energie-
trägern betrieben wird. Zweifelsohne werden 
Elektroautos hierbei eine große Rolle spielen, 
und zwar intelligent verknüpft mit den öffent-
lichen Verkehrsmitteln. 

Flottenmanagement: Inwieweit ist das Bun-
desumweltministerium gegenwärtig bereits 
in Förderprogramme integriert, die darauf 
abzielen, die Entwicklung CO2-optimierter, al-
ternativer Antriebe noch weiter nach vorn zu 
bringen? Was können Sie als Bundesumwelt-
minister – möglicherweise mit flankierenden 
Maßnahmen – noch dafür tun, das engagierte 
Ziel der Bundesregierung, bis 2020 eine Mil-

lion Elektrofahrzeuge auf deutschen Straßen 
zu bewirken, zu erreichen; inwieweit ist Ihr 
Ministerium bereits in die engagierte Zielver-
folgung involviert?

Bundesminister Dr. Norbert Röttgen: Die Elek-
tromobilität ist ein wichtiger Baustein für 
einen zukunftsfähigen Verkehr. Diese Tech-
nologie hilft uns, Mobilität zu erhalten, ohne 
unsere natürlichen Ressourcen über die Ma-
ßen zu belasten. Und sie ermöglicht einen Ver-
kehr, der zunehmend auf sicher verfügbare, 
erschwingliche und heimische Energieträger 
setzt. Mit dem Förderprogramm „Erneuerbar 
Mobil“ unterstützt das Bundesumweltmi-
nisterium bereits seit 2009 die Entwicklung 
marktfähiger Lösungen für eine klimafreund-
liche Elektromobilität. Bis Ende dieses Jahres 
fließen mehr als 100 Millionen Euro an über 
70 Projektpartner. Einen Schwerpunkt legen 
wir dabei auf die intelligente Netzintegrati-
on und die Kopplung der Fahrzeuge an Strom 
aus erneuerbaren Energien. Elektroautos und 
Strom aus Wind und Sonne sind ideale Partner: 
Flexibles Laden erleichtert die fluktuierende 
Stromeinspeisung, das Auto wird zum Null-
Emissionsmobil. Solche Technologien wollen 
wir wirtschaftlich und nutzerfreundlich ge-
stalten. Mit der jüngst veröffentlichten neuen 
Förderbekanntmachung geht das Programm 
nun in die zweite Runde. Dabei arbeitet mein 
Haus eng mit dem Wirtschafts-, dem Verkehrs- 
und dem Forschungsministerium zusammen. 
Ein gutes Anwendungsgebiet für die Elektro-
mobilität sehe ich auch bei Fahrzeug-Flotten. 
Hier machen planbare Einsatzprofile und hohe 
jährliche Fahrleistungen die Elektromobilität 
sehr attraktiv.

Ergänzende Infos: 
BMU-Programmseite 

www.erneuerbar-mobil.de
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Audi A6 3.0 TDI

Die ALD-Full-Service-Raten enthalten: 
Finanzrate, Wartung und Reparatur, Kfz-Steuer, Tankkarte 

und GEZ für eine Laufzeit von 36 Monaten

E

BigBusiness
Der komplett neu entwickelte Audi A6 rollt mit 
moderat angefasster Optik und im Vergleich 
zum Vorgänger leicht veränderten Proporti-
onen zu den Händlern – Komfort und Perfor-
mance nahmen deutlich zu. Dank forciertem 
Einsatz verschiedener Leichtbau-Werkstoffe 
konnte das Gewicht trotz verbesserter Gesamt-
eigenschaften gar gesenkt werden. Erster Test.

Test94

1. Gelungener Auftritt am Tor zur Oberklasse

2. Von hinten kann man den neuen A6 bestens 
identifizieren – die Heckleuchten verraten ihn 

3. Eleganter Businessliner mit gestreckter Silhouette

4. Sauber verarbeitete Materialien und ein 
aufgeräumtes Tastenlayout erfreuen das Auge

5. Der A6-Fond bietet dank Radstand-Verlängerung 
verschwenderischen Platz

6. Hier passt was rein – über 500 Liter schluckt 
der Gepäckraum

(alle Preise netto)

+

Motor Sechszylinder-Diesel
Hubraum in ccm 2.967
kW (PS) bei U/min 150 (204) bei 3.700-4.500
Nm bei U/min 400 bei 1.250-3.500
Abgasnorm EURO 5 
Antrieb / Getriebe stufenlose Automatik
Höchstgeschw. km/h 240
Beschleunigung 0-100/h 7,2
EU-Verbrauch 5,2 l auf 100 km
EU-Reichweite 1.250 km
Testverbrauch 6,5 l auf 100 km
CO2-Ausstoß 137 g/km
Tankinhalt 65 Liter
Zuladung 505 kg 
Laderaumvolumen (VDA) 530 Liter

Kosten
Steuer pro Jahr 319 Euro
Typklassen HP / VK / TK  18 / 24 / 27

Garantie                  
Fahrzeug 2 Jahre
Lack 3 Jahre
Rost  12 Jahre
 
Sicherheit / Komfort
Klimaautomatik Serie
Radioanlage mit CD Serie
Tempomat Serie
Bordcomputer Serie
Xenon Plus 991 Euro
Schlüsselloses Schließsystem 546 Euro
Pre Sense Basic Serie
LED-Scheinwerfer 2.310 Euro
Elektr. verstellb. Vordersitze 1.050 Euro
Luftfederung 1.638 Euro
Headup-Display 1.158 Euro
Nachtsichtassistent 1.680 Euro

Kommunikation
Telefonmodul 411 Euro
Bildschirm-Navigation ab 2.000 Euro

Basispreis netto 
Audi A6 3.0 TDI 38.109 Euro

Betriebskosten Schaltgetriebe
20.000/30.000/50.000 km noch nicht kalkulierbar
Betriebskosten Automatik
20.000/30.000/50.000 km  noch nicht kalkulierbar 
Fullservice Leasingrate Schaltgetriebe
20.000/30.000/50.000 km noch nicht kalkulierbar
Fullservice Leasingrate Automatik
20.000/30.000/50.000 km noch nicht kalkulierbar

Firmenfahrzeuganteil k. A.
Dieselanteil k. A.

Bewertung

 • niedrige Fahrgeräusche
 • ausgewogenes Fahrwerk
 • großzügige Raumverhältnisse in der 
    zweiten Reihe

 • viele praktische Details aufpreispflichtig

1

2

3

4 5
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in neues Auto ist ja immer aufregend und 
zieht Blicke auf sich: Die der Interessenten 
freilich ebenso wie jene der Nachbarn. Beim 

Audi A6 müssen sie schon Kenner sein, um den 
Frischling zu identifizieren, denn die Ingolstäd-
ter setzten mit ihrer jüngsten Kreation ganz auf 
Evolution – warum sollte man von Gutem auch 
abkehren. Aber man kann es verbessern: Dezente 
Retuschen an den Abmessungen (- 1,2 mm Län-
ge, + 1,9 mm Breite und - 0,4 mm Höhe) lassen 
den oberen Mittelklässler geringfügig stämmiger 
auftreten als früher; filigrane, zackig gezeichnete 
Scheinwerfer bilden den Auftakt einer unauffäl-
lig daherkommenden Limousine mit sanfter Li-
nienführung. Dass die Gestalter den A6 äußerst 
behutsam weiterentwickelten, wird vor allem bei 
Betrachtung der Seitenansicht klar. Umso mehr 
baggern die markant-charakteristischen Schluss-
leuchten mit LED-Technik (je nach Ausstattung) 
und attraktivem Nachtdesign – hier findet sich 
außerdem ein Schuss A8 wieder, schließlich muss 
man sich ja zur Familie sowie Generation beken-
nen.

Der deutlich längere Randstand verändert die 
oberbayrische Erscheinung ebenso wie die Ver-
breiterung – vor allem aber wächst der Abstand 
zwischen Rückbank und Vordersitzlehnen, ein 

Vorteil, den sämtli-
che Hinterbänkler auf langen Routen zu spüren 
bekommen. Immerhin war auch das verflossene 
Modell nicht gerade ein Maßanzug, doch das 
Raumangebot hier fällt üppig aus. Egal, ob vorn 
oder hinten großgewachsene Personen einstei-
gen oder vielleicht sogar beide Reihen belegen 
– den A6 hier an die Grenzen zu bringen, ist an-
spruchsvoll. Dabei machen auch die Sessel eine 
gute Figur und glänzen mit sportiv-straffer Aus-
richtung – ideal für weite Reisen. Vorn findet man 
eine breite Mittelkonsole, die den Eindruck üppi-
ger Raumressourcen verstärkt. Dabei entsprechen 
die Oberflächen der neuen Bediener-Generation, 
welche mit den beiden Flaggschiffen A7 und A8 
bekannt gemacht wurden. Insbesondere das neu-
artige Touchpad sticht hervor, mit dem man seine 
Eingaben auch handschriftlich tätigen kann.

Interessant auch, dass der riesenformatige Navi-
gationsbildschirm (ab 2.000 Euro netto) gegen 
einen weiteren Aufpreis von netto 731 Euro sämt-
liche Straßendaten nicht nur schematisch, son-
dern ebenso als Fotografie – bezogen von Google 
Earth – zeigt. Naturgemäß platzierten die Verant-
wortlichen eine Menge Knöpfchen auf die wertig 
verarbeiteten Armaturen – gegen eine kurze Ein-
führung dürfte so mancher Neukunde nichts ein-

zuwenden haben, allerdings kann die Anleitung 
zumeist im Handschuhfach verweilen, da sich 
sämtliche Funktionalitäten intuitiv erschließen. 
Dieses ist übrigens nicht nur geräumig, sondern 
kann auch belüftet werden – hierzu muss der 
Käufer die Vierzonen-Klimaautomatik bestellen 
– gegen 546 Euro netto. Unempfindliche Dinge 
finden auch in zwei Schubladen unter den Sitzen 
Platz – für Getränke stehen selbstredend Cuphol-
der zur Verfügung. Wer auch im Fond welche ha-
ben möchte, muss sie für 80 Euro extra bestellen.

Und wer den hier behandelten 3,0 TDI in der 204 
PS starken Basisversion bestellt, darf wählen, 
ob er lieber eine oder zwei angetriebene Achsen 
mag. Der Fronttriebler (Testwagen) wechselt das 
Übersetzungsverhältnis ausschließlich stufenlos; 
demnach harmoniert das Multitronic genannte 
CVT-Getriebe ausgezeichnet mit der komfortab-
len Limousine – denn es gibt keine Schaltrucke. 
Auch die Problematik der Schaltzeiten entfällt, 
und so reagiert der V6 auf Kickdown-Betätigung 
mit spontanem Vortrieb, weil die Box unverzüg-
lich auf eine kurze Übersetzung schwenkt. Etwas 
Gummiband-Effekt ist natürlich mit von der Par-
tie: Bei Vollgas verharrt der Motor auf einer Dreh-
zahlposition, während das Getriebe die Einstel-

lung in Richtung lang verändert. In diesem Fall 
stört das akustisch wenig, hält sich der geschmei-
dige Commonrail doch unter 5.000 Touren auf. 
Das Triebwerk gehört wahrlich zu einer feinen 
Sorte und bleibt in punkto Geräuschentwicklung 
meist im Hintergrund. Kein Wunder – hohe Kur-
belwellenumdrehungen nämlich sind obsolet. 

Schon ab 1.250 Umdrehungen müssen die Zahn-
räder satte 400 Nm Drehmoment verarbeiten. 
Traktionsprobleme bleiben dennoch aus, selbst 
bei forciertem Einsatz. Der Selbstzünder lädt zu 
gelassener Fahrweise ein, beschleunigt nicht 
hektisch, aber mit Nachdruck. Die Power reicht 
völlig aus, das gilt für jede Disziplin: Ob zügig 
über die Landstraße oder schnelle Runden auf 
der Autobahn. Dabei pflegt der Businessklässler 
die leise Gangart und ermöglicht bei nahezu je-
dem Tempo Unterhaltungen in Zimmerlautstär-
ke. Ebenfalls als Komfort spendend erweisen 
sich die serienmäßig verbauten Stahlfedern. 
Selbst über Querfugen fließt der Audi sämig; 
lange Wellen eliminiert er ohnehin gekonnt. Um 
den Technik-Anspruch zu untermauern, gibt es 
neuerdings auch Features wie Headup-Display 
oder Unfall-Früherkennung, um eine Kollision 
womöglich abzumildern. Mit Hilfe radarbasier-
ter Vorauserkennung wird bei drohendem Crash 

eine entsprechende Notbremsung eingeleitet 
(2.319 Euro netto).

Frei Haus steht allerdings auch schon ein Teil 
des Systems (Pre Sense Basic) zur Verfügung 
und strafft vor dem Eintreten des potenziellen 
Unfalls Gurte oder schließt die Fenster. Zu-
dem spendierten die Entwickler dem Audi eine 
elektromechanische Servolenkung mit semi-
aktiver Eingriffsmöglichkeit bei dynamischen 
Patzern. Um in der City Kraftstoff (und damit 
CO2) zu sparen, ruht der Motor an der Ampel 
und springt beim Loslassen der Bremse prompt 
wieder an – das funktioniert sogar in Verbin-
dung mit automatischem Getriebe. Das Energie 
durch Verzögern zurückgewonnen wird, gehört 
in dieser Klasse heute zu den Selbstverständ-
lichkeiten. Ab 39.109 Euro netto wird der A6 3,0 
TDI Multitronic geliefert und verlässt das Haus 
nicht ohne Klimaautomatik sowie Tempomat. 
Dass man über die volle Airbag-Ausrüstung, 
elektrische Fensterheber, Radio und elektro-
nisches Stabilitätsprogramm kaum diskutieren 
muss, leuchtet ein. Unbedingt an Bord sollten 
Bluetooth-Freisprechanlage (411 Euro) wie Xe-
nonscheinwerfer (991 Euro Netto).

Beirat
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Mercedes CLS 350 CDI BlueEfficiency

Die ALD-Full-Service-Raten enthalten: 
Finanzrate, Wartung und Reparatur, Kfz-Steuer, Tankkarte 

und GEZ für eine Laufzeit von 36 Monaten

+

(alle Preise netto)

1. Schickes Coupé-Layout mit Hingucker-Faktor

2. Für ein Lifestyle-Fahrzeug nicht schlecht: 
Der fasst über 500 Liter

3. Reichhaltige Wurzelholz-Vorkommen sorgen für 
Noblesse

4. Progressive Front mit typischem Coupé-Grill

Motor Sechszylinder-Diesel
Hubraum in ccm 2.987
kW (PS) bei U/min 195 (265) bei 3.800
Nm bei U/min 620 bei 1.600-2.400
Abgasnorm EURO 5 
Antrieb/Getriebe 7-Gang-Wandlerautomatik
Höchstgeschw. km/h 250
Beschleunigung 0-100/h 6,2
EU-Verbrauch 6,0 l auf 100 km
EU-Reichweite 1.333 km
Testverbrauch 7,2 l auf 100 km
CO2-Ausstoß 159 g/km
Tankinhalt 80 Liter
Zuladung 485 kg 
Laderaumvolumen 520 Liter

Kosten
Steuer pro Jahr 363 Euro
Typklassen HP/VK/TK  22/28/28

Garantie                  
Fahrzeug 2 Jahre
Lack 
Rost  30 Jahre
 
Sicherheit / Komfort
Kopf-Airbag vorn u. hinten Serie
Klimaanlage Serie
Radioanlage mit CD Serie
Tempomat Serie
Einpark-Automatik 730 Euro
Rückfahrkamera 400 Euro 
LED-Scheinwerfer 1.490 Euro
Lederpolster ab 1.500 Euro
Nachtsicht-Gerät 1.250 Euro
elektr. verstellbare
Vordersitze Serie
Schlüsselloses Schließsystem 890 Euro
Sitzbelüftung vorn 1.060 Euro

Kommunikation
Bildschirm-Navigation ab 1.260 Euro
Bluetooth-Freisprechanlage Serie

Basispreis netto 
Mercedes CLS 350 53.300 Euro
CDI BlueEfficiency

Betriebskosten Schaltgetriebe
20.000/30.000/50.000 km  –
Betriebskosten Automatik
20.000/30.000/50.000 km  1.107,21/1.267,50/1.543,20
Fullservice Leasingrate Schaltgetriebe
20.000/30.000/50.000 km –
Fullservice Leasingrate Automatik
20.000/30.000/50.000 km 969,21/1.060,50/1.198,20

Firmenfahrzeuganteil k. A.
Dieselanteil k. A.

Bewertung

 • beeindruckender Fahrkomfort
 • äußerst geringer Kraftstoffkonsum
 • faszinierendes Design

 • hoher Preis

und E-Klasse sind tolle Autos, gar keine 
Frage. Aber sie sind auch konventio-
nell; schick im Design zwar, aber doch 

irgendwie Standard-Ware. Da ist der CLS von 
ganz anderem Schlage. Als Traum der User-
Chooser rollt der noble Viertürer mit dem spe-
zifischen Coupé-Grill durch die Gegend. Der ein 
oder andere Passant wirft dem Designerstück 
einen anerkennenden Blick zu – man spürt in 
jeder Lebenslage, dass dieser Mercedes eine di-
stinguierte Stellung einnimmt. Auch in der Mo-
dellauswahl: Nur leistungsstarke Motoren sind 
bestellbar – einziger Vierzylinder ist der 250er 
mit strammen 204 Pferdchen. Antriebskultur 
wird hier ganz groß geschrieben. Unter dieser 
Maßgabe macht ein effizienter V6 Sinn – also 
ein Diesel. Glücklicherweise fällt die Qual der 
Wahl aus, denn es gibt lediglich einen Selbst-
zünder mit sechs Töpfen: nämlich den 350 CDI. 
Aber nicht auf die Zahl verlassen – es stecken 
tatsächlich drei Liter Hubraum unter der Hau-
be; dass die Marketing-Leute 500 Kubikzenti-
meter unterschlagen, entschädigt wiederum 
die Power.

Satte 265 ausgewachsene Rösser sattelt der 
Diesel in der letzten Ausbaustufe und über-
trifft damit gar einstige Achtzylinder-Ausfüh-
rungen deutlich. Leistungsmangel herrscht 
also mitnichten, zumal zwischen niedrigen 
1.600 und 2.400 Umdrehungen bärige 620 Nm 
Drehmoment zur Verfügung stehen. Dabei stellt 
der Dreifünfziger seine Performance keines-
wegs wild zur Schau, gibt niemals den aufge-
regten Macho, sondern drückt seine mensch-
liche Fracht vielmehr sanft in die Sitze, wenn 
das rechte Pedal Richtung Bodenblech gleitet. 
Zwar genehmigt sich der Commonrail etwa eine 
viertel Gedenksekunde, bis Kollege Turbo in 
die Gänge kommt, dann aber entfaltet er sei-
nen Atem homogen über das Drehzahlband 
und erklimmt bald autobahntaugliche, ja sogar 
rennbahnfähige Geschwindigkeiten. In Sport-

Wer Mercedes auf eine et-

was exklusivere Art genießen 

möchte, die S-Klasse aber als 

zu ausladend empfindet, soll-

te unbedingt einen Blick auf 

den eleganten CLS werfen. Mit 

dem Dreiliter-Top-Diesel ist das 

viertürige Coupé gleichermaßen 

souverän wie sparsam motori-

siert. Flottenmanagement un-

terzog den feinen Sechszylinder 

einer umfangreichen Prüfung.

wagen-Manier nimmt der Untertürkheimer also 
Fahrt auf und fasziniert mit unter sechs Liter 
Kraftstoff je 100 km bei Richttempo – das ist 
wahres Kleinwagen-Level.

Sieben weit gespreizte Fahrstufen halten 
das Drehzahlniveau auf der schnellen Pis-
te weitgehend im Keller, so dass der Beau mit 
den rahmenlosen Türen häufig knapp über 
Leerlauf-Drehzahl dahinschippert. Dass ein 
Selbstzünder unter der Haube steckt, ist am 
Klang freilich erkennbar; laute Töne gibt das 
Aggregat indes nicht von sich. Leicht schnar-
rend verrichtet der Vierventiler seine Arbeit 
und bleibt sogar gegen Drehzahlende zurück-
haltend in der Lautäußerung. Das schont die 
Stimmen der Insassen, da diese sich stets in 
Zimmerlautstärke unterhalten können – an-
genehmer lassen sich weite Strecken kaum zu-

rücklegen. Mächtige Fauteuils mit himmlisch 
weichen Polstern sorgen für Wohlfühlfaktor an 
Bord. Luftiges Raumangebot unterstützt den 
Reisekomfort; die zweite Reihe präsentiert sich 
in heimeliger Lounge-Atmospähre mit gut kon-
turierten Einzelsitzen. Lederpolster (ab 1.500 
Euro netto) sollten schon drin sein – passt ein-
fach besser zu diesem exklusiven Benz.

Vorbildlich verarbeitete Materialien flirten be-
reits bei der ersten Proberunde mit dem geneig-
ten Interessenten. Reichlich Holz in breiten 
Paneelen kitzelt das letzte Quäntchen Nobles-
se aus dem Interieur; viele Features lassen die 
Bedienung recht anspruchsvoll ausfallen, was 

ein Menüsystem unabdingbar macht, wenn die 
Armaturen nicht über Gebühr mit Tasten voll-
gestopft werden sollen – das wiederum könnte 
die Seele der sensiblen Innenarchitekten emp-
findlich treffen. Über den zentralen Monitor 
werden denn erweiterte Navi- und Radioein-
stellungen konfiguriert, während die Ansteue-
rung der zahlreichen Assistenzsysteme wie Mü-
digkeitswarner oder der Spurhalte-Alarm über 
das griffsympathische Multifunktionslenkrad 
erfolgt. Ein ordentliches Ablagen-Angebot 
verdeutlicht, dass der CLS neben der Kür auch 
die Pflicht beherrscht – die mit Holzjalousien 
versehenen Mulden vor allem in der Fond-Mit-
telkonsole erinnern an die legendäre Edelholz-
box der längst vergangenen W124- und W126er-
Zeiten.

Beim Fahrwerk hat sich in den letzten 20 Jah-
ren dann aber doch etwas getan – inzwischen 
sind ja selbst die behäbigsten Luxusgefährte 
Dynamiker reinsten Wassers. Natürlich auch 
der quirlige CLS mit elektromechanischer Ser-
volenkung, welche den 1,8-Tonner sensibel 
und agil um die Ecken zirkelt, ohne Komfort zu 
kappen. So pariert das Leichtbau-Fahrwerk mit 
hohem Aluminium-Anteil Unebenheiten mit 
großer Schluckfreude und lässt den Schwaben 
sogar unbeeindruckt über harte Patzer rollen – 
die Insassen behelligt das nicht großartig. Auf 
Wunsch bietet der Hersteller eine Luftfederung 
(1.700 Euro netto) mit permanentem Niveau-

ausgleich an beiden Achsen – dann lässt sich 
auch die Dämpferhärte beeinflussen. Die Stahl-
variante ändert ebenfalls ihre Kennlinie, aller-
dings auf rein mechanischem Wege: Sämtliche 
Dämpfer adaptieren ihr Ansprechverhalten an 
verschiedene Fahrsituationen. Mit stoischem 
Geradeauslauf absolviert der Hecktriebler au-
ßerdem schnelle Autobahnrunden und avan-
ciert zum sahnigen Express-Liner.

Dieser tritt übrigens mit vielen Innovationen 
an, um ein Optimum an Sicherheit zu gewähr-
leisten. Besonders variable LED-Scheinwerfer 
zum günstigen Kurs (1.490 Euro netto) beste-
chen nicht nur durch hohe Strahlkraft, son-
dern passen ihre Leuchtcharakteristik an Stra-
ßenart und Wetterbedingungen an. Mit einem 
Grundpreis von 53.300 Euro für den CLS 350 CDI 
BlueEfficiency ist das viertürige Coupé sicher 
kein billiges Vergnügen, aber garantiert ein 
gehobenes. Zu den Selbstverständlichkeiten 
gehören die Bluetooth-Freisprecheinrichtung, 
Klimaautomatik, Radio wie Tempomat. Das Si-
cherheitslevel ist mercedestypisch hoch und 
beinhaltet stets auch Pre-Safe. Ab 1.260 Euro 
netto lotst der elektronische Atlas zu fremden 
Zielen – hier bitte unbedingt ein Häkchen ma-
chen. Von selbst eingeparkt wird gegen einen 
Netto-Aufpreis von 730 Euro, das Nachtsicht-
gerät wandert für 1.250 Euro (netto) an Bord 
– dann sollte im Verkehrsalltag nichts mehr 
schiefgehen.  

5. Fließende Dachlinie plus leichtem Hüftschwung 
ziehen Blicke an

6. Markante Heckleuchten mit einprägsamem 
Nachtdesign

7. Gemütliche Club-Atmosphäre im CLS

C-

Kraft-Sparzeug

1

2

3

4

5

6 7

Flottenmanagement 6/2011

Management34 Management 35

Angelehnt an den Veranstaltungsort des neunten 
Treffens des Flottenmanagement-Redaktionsbei-
rates, der Konferenz und Messe für nachhaltiges 
Fuhrparkmanagement econfleet in Münster, stan-
den auch eine Vielzahl unserer Tagungs-Themen 
unter dem Einfluss der Nachhaltigkeit. Es bewegt 
sich etwas, dennoch, ohne zu viel vorwegnehmen 
zu wollen: Die Umsetzung einer grünen Flotte er-
fordert einiges an Idealismus, der in der Flotten-
realität einen schweren Stand hat. 

Übereinstimmung herrschte bei den sechs anwe-
senden Redaktionsbeiräten dahingehend, dass 
der Dienstwagen stets als wertvolles Mittel der 
Motivation von Mitarbeitern und Zugpferd für 
neue Fachkräfte gilt. Allerdings halten sie auch 
dagegen, dass die Flotte einen großen, wenn 
nicht sogar den größten Posten beim CO2-Ausstoß 
und auch eine immense Kostenstelle darstellt. 
Wie viel Spielraum dazwischen für Reduktion der 
(Kraftstoff-)Kosten und nachhaltige Aufstellung 
bleibt, legten die Beiräte in offenen Diskussionen 
dar.

Dienstwagen als heilige Kuh?
Dass der Dienstwagen als Motivationsfaktor eine 
Art heilige Kuh symbolisiert, scheint gerade in 
Zeiten von Fachkräftemangel unbestritten. „Wir 
alle hier könnten sofort nicht unerhebliche fi-

Das neunte Treffen des Flottenmanage-

ment-Redaktionsbeirates fand im Rah-

men der econfleet in Münster statt. 

Ein Hauch von Grün
nanzielle Einsparungen umsetzen, wenn wir uns 
nicht bestimmten Zwängen unterwerfen müss-
ten“, spricht Stephan Faut von der apetito AG für 
alle anwesenden Fuhrparkmanager. „Ein guter 
Verkäufer kann alles verkaufen, und wenn ihn ein 
anderes Unternehmen mit einem besseren Dienst-
wagen locken kann, dann geht er.“ Schließlich 
bringt der Außendienst bei den meisten Unter-
nehmen „das Geld herein“, muss sich aber dem 
Rahmen der Car Police fügen. „Wir wollen unser 
Markenimage auch über die Premiumfahrzeuge 
nach außen transportieren. Vor allem durch die 
Einführung von Bonus-Malus-Systemen wollen 
wir die Dienstwagenauswahl in gewissem Maße 
steuern. Allerdings muss ich als Fuhrparkverant-
wortlicher auch nicht alle Zusammenhänge in der 
Personalpolitik verstehen, das ist dann Sache der 
Personalabteilung“, erklärt Dieter Prohaska, Flot-
tenmanager bei der adidas group aus.

Welche Chancen hat die Green Car Policy?
Solche Zwänge führen automatisch dazu, dass 
sich eine Green Car Policy fuhrparkübergreifend 
nur schwer umsetzen lässt. Sven Schulze von der 
Dahme-Nuthe Wasser-, Abwasserbetriebsgesell-
schaft mbH berichtet, dass die Unternehmen 
in der Trinkwasserver- und Abwasserentsor-
gung einer nachhaltigen, umweltfreundlichen 
Unternehmens- und Fuhrparkpolitik wesent-
lich aufgeschlossener gegenüberstehen. „Die 
Hersteller sind gefragt, geeignete Lösungen 
bereitzustellen. Zum Schluss entscheidet auch 
der Preis”, so Schulze. Auch wenn die Nachhal-
tigkeit nur zögerlich in den Fuhrpark-Car Policen 
Eingang findet, hat sie für das Firmenimage eine 

Interessante Gespräche 
in Münster

große Bedeutung. Ein stetes Bestreben nach 
Kostenoptimierung indes hilft allerdings, der 
Nachhaltigkeit Türen zu öffnen, geht mit nied-
rigerem CO2-Ausstoß ja auch ein niedrigerer 
Kraftstoffverbrauch einher. In Großbritannien, 
wo die Konzernmutter von Computacenter zu-
hause ist, achtet man sehr auf den CO2-Ausstoß 
allgemein, weil er besteuert wird. „Die Flotte ist 
der größte Emittent, ich weiß sehr genau, wie 
viel wir verbrauchen“, so Burkhardt Langen. 
Deshalb ist sein Interesse an der Entwicklung 
leistungsfähigerer Elektrofahrzeuge enorm. 
„Ich bin überzeugt, dass bald bessere Reich-

weiten durch leistungsfähigere Akkus erreicht 
werden, dass sich die Tankstelleninfrastruktur 
verbessert und auch die Energiehersteller intel-
ligente Ladekonzepte entwickeln werden. Aber 
zurzeit findet der Fortschritt leider nicht in 
Deutschland statt.“

Kennzahlen
Für ein vernünftiges und reaktionsbereites Ar-
beiten nutzen die Flottenmanager Kennzahlen, 
die, auch wenn sie von außen nicht häufig ab-
gefragt werden, für interne Vergleiche genutzt 
werden und zur Herleitung von Ergebnissen. 

Dieselkraftstoffkosten und -verbrauch, aber 
auch Schäden und Schadensverläufe erhalten 
Kennzahlen bei Stephan Faut, der die apetito-
Flotte verwaltet. Claus-Peter Gotta braucht Ver-
gleiche beispielsweise auch bei den Rückgabe-
schäden, um regelmäßig zu wissen, in welchem 
Bereich sich die Kosten bewegen. Burkhardt 
Langen kann mit Hilfe von Kennzahlen ermit-
teln, dass die Einparkhilfen in Summe teurer 
sind als die damit zu vermeidenden Parkschä-
den. Auch bei den Treibstoffkosten lassen sich 
so Erkenntnisse gewinnen und Maßnahmen 
einleiten, um gegenzusteuern. 

Flottenmanagement 6/2011

Der Flottenmana-
gement-Kolumnist 
Professor Michael 
Schreckenberg 
hielt eine amüsan-
te Gastrede (li.)

Ausklang des ers-
ten Konferenzta-
ges auf der Abend-
veranstaltung der 
econfleet (re.)

 Sven Schulze: „Die Unternehmen der Trink-
wasserver- und Abwasserentsorgung stehen 
einer nachhaltigen Fuhrparkpolitik wesentlich 
aufgeschlossener gegenüber.“

Claus-Peter Gotta: „Kennzahlen helfen, Ver-
gleiche herzustellen, wo liegen beispielsweise 
die Rückgabeschäden aktuell.“ 

”FREIER ZUGANG ZUM 
GESAMTEN WISSEN DER
MENSCHHEIT. MANCHE 
HABEN ES UNMÖGLICH 
GENANNT, ICH WIKIPEDIA.”
Jimmy Wales, Gründer von Wikipedia

Jimmy Wales blieb sich 2003 mit seiner 
Entscheidung treu, Wikipedia zu einer Non-
Profi t-Stiftung zu machen. Bei Maurice Lacroix 
fertigen wir unsere einzigartigen Uhrwerke und 
preisgekrönten Designs von Hand – weil wir, 
wie auch Jimmy, unserer Überzeugung folgen.

Weitere Informationen fi nden Sie auf 
www.MauriceLacroix.de

Masterpiece Double Rétrograde
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Seat Alhambra 2.0 TDI Ecomotive

1
Die ALD-Full-Service-Raten enthalten: 

Finanzrate, Wartung und Reparatur, Kfz-Steuer, Tankkarte 
und GEZ für eine Laufzeit von 36 Monaten

+

L

Motor Vierzylinder-Diesel
Hubraum in ccm 1.968
kW (PS) bei U/min 125 (170) bei 4.200
Nm bei U/min 350 bei 1.750-2.500
Abgasnorm EURO 5 
Antrieb/Getriebe 6-Gang-Doppelkupplung
Höchstgeschw. km/h 204
Beschleunigung 0-100/h 9,8
EU-Verbrauch 5,9 l auf 100 km
EU-Reichweite 1.186 km
Testverbrauch 7,3 l auf 100 km
CO2-Ausstoß 154 g/km
Tankinhalt 70 Liter
Zuladung 642 kg 
Laderaumvolumen 267-2.297 Liter

Kosten
Steuer pro Jahr 258 Euro
Typklassen HP/VK/TK  20/26/24

Garantie                  
Fahrzeug 2 Jahre
Lack 3 Jahre
Rost  6 Jahre
 
Sicherheit / Komfort
Klimaautomatik Serie
Radioanlage mit CD Serie
Tempomat 159 Euro/Serie bei Style
Bordcomputer Serie
Bi-Xenon-Scheinwerfer 768 Euro (Style)
Einpark-Automatik 285 Euro (Style)
Panorama-Glasdach 1.596 Euro (nur für Style)
Parksensor 403 Euro (Reference)
Elektr. verstellb. Vordersitze 1.848 Euro (mit Lederpol- 
 ster, nur Style)
Dachreling 201 Euro (Reference)
Niveauregulierung 478 Euro
Heckklappe/Schiebetüren 
elektr. 756 Euro (Style)

Kommunikation
Telefonmodul ab 320 Euro
Bildschirm-Navigation 882 Euro (Paket, Style)

Basispreis netto 
Seat Alhambra 2.0 TDI 27.983 Euro
Ecomotive 125 KW (DSG)

Betriebskosten Schaltgetriebe
20.000/30.000/50.000 km 603,01/733,37/970,20
Betriebskosten Automatik
20.000/30.000/50.000 km 608,46/736,81/968,36
Fullservice Leasingrate Schaltgetriebe
20.000/30.000/50.000 km 457,04/514,42/605,30
Fullservice Leasingrate Automatik
20.000/30.000/50.000 km 469,81/528,83/621,74

Firmenfahrzeuganteil 6%
Dieselanteil 95%

Bewertung

 • Schiebetüren sparen Raum in der Stadt
 • großzügiges Platzangebot
 • ordentliche Detailverarbeitung

 • kein Navigationssystem für die Basis-Linie

(alle Preise netto)

eistung und Sparsamkeit sind längst kein 
Widerspruch mehr – mit modernen Diesel-
Aggregaten ist vieles möglich. Und wenn 

dann auch noch Feinschliff angewandt wird 
wie der Einsatz eines Start-Stopp-Systems, op-
timierte Aerodynamik und Bremsenergie-Rück-
gewinnung, verzeihen der liebe Arbeitskollege 
oder Nachbar auch ein paar Pferdchen mehr. 
Warum also nicht 170 statt 140 PS – exakt so 
viel Output liefert der stärkere der beiden Zwei-
liter-Vierzylinder mit Commonrail-Einsprit-
zung. Falls die Fuhre mal voll beladen anrollt, 
soll Überholen am Berg ja kein Problem darstel-
len. Der Testwagen fährt mit Doppelkupplungs-
getriebe vor – für lange Strecken eine sinnvolle 
Sache. Statt Wandler dient hier ein Lamellenpa-
ket zur Trennung; der Fronttriebler fährt sanft 
an, während die Box sämtliche sechs Stufen 
systembedingt fix und gleichermaßen flauschig 
durchschaltet. Prompte Kickdown-Reaktion so-
wie eine an den Fortbewegungsstil angepasste 
Arbeitscharakteristik weisen den Automaten 
als exzellent aus.

Nichts anderes lässt sich von der munteren 
Antriebsquelle behaupten, welche zudem in 
punkto Laufkultur überzeugt. Zwar dringen 
dieseltypische Töne in die Wohnstube, jedoch 

Weißer Riese
Nach jahrelangem Warten bekommen 

auch Seat-Liebhaber wieder eine würdi-

ge Großraumlimousine spendiert. Das 

Konzept gleicht dem der ersten Gene-

ration: Volkswagen spendiert das Auto, 

während die Spanier moderat anpassen. 

Herausgekommen ist ein feiner Allroun-

der, den Flottenmanagement hiermit 

einmal genauer unter die Lupe nimmt – 

als 2,0 TDI Ecomotive mit 170 PS.

nur äußerst gedämpft. Hinzu kommt, dass hohe 
Drehzahlen ohnehin nicht auf der Tagesord-
nung stehen – warum auch? Schließlich zerren 
bereits ab 1.750 Touren 350 Nm Drehmoment an 
den Vorderrädern – demnach reicht ein behut-
samer Gasfuß, um dem Spanier gehörig Beine 
zu machen. Wie praktisch, denn der Geräusch-
kultur kommt dieser Umstand entgegen. So 
treten die Selbstzünderklänge kurz nach dem 
Anfahren in den Hintergrund, um dem gemüt-
lichen Plausch zwischen sämtlichen Passagie-
ren zu fördern. Das klappt in der Tat ganz gut 
– bei Lösung der Dämmproblematik haben die 
Techniker offenbar ganze Arbeit geleistet. Und 
kommod ist es auch, jedenfalls kann sich nie-
mand über mangelnden Sitzkomfort beschwe-
ren, auch wenn die Stühle nach erster Sichtung 
etwas schmächtig erscheinen.

Aber schon der erste Körperkontakt beweist, 
dass der visuelle Eindruck täuscht; stattdes-
sen erleben die Insassen anschmiegsame Sitze 
mit einer sportlichen Note. Die straffen Polster 
sind auf weiten Reisen ein Segen – von Ermü-
dung keine Spur. Außerdem stellt der Alhambra 
ein herrliches Raumangebot bereit. Länge und 
Radstand wuchsen um 11,5 respektive 8,4 Zen-
timeter – damit avanciert der größte Seat zur 
stattlichen Fuhre, was man innen ebenso spürt. 
Nicht nur, dass die Kniefreiheit in der zweiten 

Reihe luftig ausfällt – auch zur Seite und nach 
oben gibt es quasi keinerlei Einschränkungen, 
nichtmal für großgewachsene Personen. Profi-
teur vom Radstand ist darüber hinaus die äuße-
re Erscheinung: Kurze Überhänge lassen den im 
Vergleich zum Vorgänger nur moderat veränder-
ten Fronttriebler knackig erscheinen; ansons-
ten gibt es weitgehend schlichte Linien, die 
den Van als schnörkellosen und gleichermaßen 
gefälligen Vertreter durchgehen lassen – das ist 
Evolution im besten Sinne.

Doch Moment – eine wesentliche Sache hat sich 
geändert: Den Fond entert man nun elegant 
und luftig per weit öffnender Schiebetür. Für 
die Style-Modelle funktioniert das auf Wunsch 
elektrisch und kostet (inklusive motorgesteu-
erter Heckklappe) 756 Euro netto extra. So oder 
so – in engen Parklücken bringt der geringere 

Platzbedarf der großen Portale Punk-
te für die Praxistauglichkeit, mal 
ganz abgesehen vom Trend-Faktor. 
Praktisch ist die Großraumlimou-
sine übrigens in vielerlei Hinsicht; 
zahlreiche Ablagen unterstützen die 
menschliche Fracht beim Verstauen 
von Kleinkram: Sie finden sich auf 
dem Armaturenbrett, in der Mittel-
konsole sowie unter dem Fahrersitz. 
Wer jedoch in den Genuss ersterer 
wie letzterer Box kommt, fährt ent-
weder Style oder hat 281 Euro netto 
für das Ablagen-Paket ausgegeben. 
Dann gibt es auch Klapptische und 
Cupholder hinten; dazu kommt die umklappba-
re Beifahrersitz-Lehne, um das Laderaumvolu-
men etwas zu pushen – fast 2.300 Liter schluckt 
der Seat.

Nicht weniger nützlich – aber eben auf eine 
ganz andere Art – präsentiert sich die Innen-
architektur. Im Gegensatz zu den meisten Mar-
kenanhängern macht der Alhambra kaum einen 
Hehl daraus, dass hier Wolfsburg die Finger 
im Spiel hatte. Die Verantwortlichen hielten 
es, analog zum Vorgänger, für verzichtbar, in 
punkto Gestaltung Anpassungen vorzunehmen. 
Vor allem das Lenkrad samt Emblem wurde als 
besonders auffälliges Merkmal getauscht, der 
Rest riecht nach hiesiger Kost, und so kommen 
klare, akkurate Formen zum Vorschein – ge-
paart mit säuberlich abgerundeten, fein kli-
ckenden Tastern: Wenn hier nicht Volkswagen 
drinsteckt. Kein Wunder, dass die Bedienung 
weitgehend intuitiv erfolgt und sämtliche In-
strumente bestens abgelesen werden können. 
Funktionalität genießt hier einen hohen Stel-
lenwert  – diese Botschaft dringt aus jeder Pore 
des stattlichen Südeuropäers. Effizienz gehört 
freilich ebenfalls zu seinen Stärken – kein Die-
sel-Van verlässt das Werk ohne Start-Stopp-Sys-
tem inklusive Bremsenergie-Rückgewinnung.

Bleibt das Fahrwerk: Milde abgestimmt trägt der 
Wahl-Südländer seinen Inhalt über die gröbsten 
Straßenpatzer, ohne dass der Insasse Wind da-
von bekommt. Das ist dennoch kein Grund für 
undynamische Gepflogenheiten: Angesichts der 
Fahrzeugklasse umrundet der Seat Kehren recht 
agil, wozu auch die präzise wie stramme Servo-
lenkung beiträgt. Ab 27.983 Euro netto rollt das 
Multifunktions-Vehikel vom Händlerhof und 
verfügt ohne Frage über umfassende Sicher-
heitsfeatures wie die volle Luftsack-Ausrüstung 

inklusive Knieairbag links sowie elektronisches 
Stabilitätsprogramm. Auf der Komfort-Seite 
steht die obligatorische Klimaanlage; selbstver-
ständlich sind daneben Radio wie Zentralver-
riegelung mit Fernbedienung. Zur sinnvollen 
Sonderausstattung im Flottenbereich gehört 
das 882 Euro (netto) kostende Technologie-
Paket II samt Bluetooth-Freisprecheinrichtung, 
Navigationssystem, Parksensor und Rückfahr-
kamera, während Xenonscheinwerfer plus Kur-
venlicht 1.436 Euro zusätzlich erfordern.

1. Schlicht und gefällig reiht sich die Großraumlimousi-
ne in das Straßenbild ein 

2. Aus Volkswagen wird Seat – der Alhambra trägt die 
gute Architektur aus Wolfsburg, das hat Tradition beim 
großen Van

3. Verschwenderische Kniefreiheit im Alhambra der 
zweiten Generation

4. Die markanten Scheinwerfer geben der Kreation den 
letzten Pfiff

5. Schiebetüren sind nicht nur in, sondern auch äußerst 
praktisch – auf Wunsch fahren sie elektrisch auf und zu

6. Mit dem kann man auch mal zum Baumarkt – der 
Alhambra entpuppt sich als ungemein praktisch

7. Ecomotive zeigt, wohin die Richtung geht – Alhambra 
TDI ist sparsam geworden
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Flottenmanagement: Man kommt vielleicht nicht 
unbedingt sofort auf Porsche als einen sehr flot-
tenrelevanten Hersteller. Dem Porsche werden 
zunächst einmal außergewöhnliche Sportlichkeit, 
Hightech, hochwertige Materialien sowie enorme 
Fertigungsqualität zugeschrieben und auch, dass 
er ein Fahrzeug für Individualisten sei. Warum 
qualifiziert sich der Porsche dennoch auch als 
Flottenfahrzeug?

Zellmer: Geschäfts- oder Flottenfahrzeug im Sin-
ne von gewerblicher Zulassung hat in den meisten 
Fällen sehr viel mit rationaler Triebfeder zu tun, 
diesen Faktor müssen wir stets bedienen. Das heißt 
im Einzelnen, die Fahrzeuge müssen technologisch 
in die Zeit passen. Und sie müssen sich natürlich 
auch finanziell in vernünftigen Grenzen bewegen. 
Zudem sind hier sehr gute Verbrauchs- und Rest-
werte gefordert. Nun bieten wir neben unseren 
Sportwagen vor allem auch mit dem Cayenne und 
dem Panamera sehr attraktive Angebote – auch 
für den sogenannten Flottenmarkt. Wir fühlen uns 
hier insbesondere mit den Diesel-Motorisierungen 

für Vielfahrer sehr wohl und spüren das bei der 
Nachfrage. Gerade eben haben wir mit der Präsen-
tation des Reichweiten-Weltmeisters in der Ober-
klasse, dem Panamera Diesel, das flottenrelevante 
Angebot noch attraktiver gemacht.

Flottenmanagement: Können Sie bitte einmal an-
hand von einigen Beispielen, bezogen auf Wirt-
schaftszweige oder Branchen, das Bild des Porsche 
als Flottenfahrzeug skizzieren, wo kommt der Por-
sche im Flottengeschäft vor?

Knott: Bei gewerblichen Zulassungen, deren An-
teil momentan über 50 Prozent liegt, war Porsche 
schon immer stark vertreten, aber wir kommen 
jetzt auch verstärkt im sogenannten Flottenmarkt 
über zehn Fahrzeuge zum Zuge. Meistens sind es 
einzelne Fahrzeuge für die Geschäftsleitung. Im 
Bankensektor, in Unternehmensberatungen sowie 
großen Konzernen sind wir im Dienstwagenbe-
reich für das Topmanagement stärker nachgefragt. 
Deshalb sprechen wir in diesem Zusammenhang 
eigentlich auch nicht von Flottenmanagement, 

sondern von Key Account Management, weil die-
se Kundengruppen von unseren Fahrzeugen mehr 
erwarten als von einem gewöhnlichen Flottenfahr-
zeug. Über dieses Key Account Management bieten 
wir Rahmenverträge an, wenn ein Kunde pro Jahr 

fünf oder mehr Porsche-Fahrzeuge als Firmenwa-
gen ordert. 

Flottenmanagement: Können Sie darüber hinaus 
auch von Porsche-Kleinflotten mit mehreren Stück 

Aus rein rationalen Gründen fährt sicher niemand 
Porsche. Die Kaufmotive haben einen überdurch-
schnittlich emotionalen Aspekt, was auch an über 
28.000 motorsportlichen Erfolgen des Hauses Por-
sche liegt. Wir sind letztes Jahr mit einem stra-
ßenzugelassenen Porsche GT3 RS auf eigener Ach-
se zum 24 Stunden-Rennen auf dem Nürburgring 
gefahren, haben dort mit diesem serienmäßigen 
Fahrzeug in einem sehr guten Feld den hervorra-
genden 13. Platz im Gesamtklassement belegt und 
sind anschließend mit dem Auto wieder nach Hau-
se gefahren. Solche Ereignisse belegen natürlich 
auch trefflich, dass unsere Fahrzeuge etwas ganz 
Besonderes und trotzdem alltagstauglich sind. 
Der 911 Turbo war in den 70er Jahren der erste 
Seriensportwagen mit einem Motor mit Abgastur-
bolader. Weniger Hubraum, weniger Zylinder, das 
wird heute auch als ‚Downsizing’ diskutiert. Wir 
bei Porsche verfolgen dieses Prinzip, aus weniger 
sehr viel mehr heraus zu holen, von Anbeginn an.

Flottenmanagement: Wenn Sie einmal zurückbli-
cken auf die historische Entwicklung des Porsche-
Flottengeschäfts, wann hat das einmal wie begon-
nen? Was sind für Sie die wichtigsten Motive, sich 
hier stärker zu engagieren, wie ist Porsche hierfür 
aufgestellt?

Zellmer: Das erste Mal stand dieses Thema bei uns 
2002 auf der Agenda, natürlich angetrieben durch 
die erste Präsentation des Cayenne. Plötzlich war 
ein sehr geeignetes Auto für den Flottenmarkt vor-
handen. Erstmals konnten wir auch die  Flottenbe-
treiber bedienen, die in ihren Car Policies nur Vier-
türer zuließen. 2003 haben wir dann das Thema 
Key Account Management installiert, die ersten 
Verträge sind 2005 unterschrieben worden. Seit 
2009 ist Reinhold Knott als Leiter verantwortlich. 
Also alles noch recht jung.   

Flottenmanagement: Welche Porsche-Modelle sind 
Ihre Leistungsträger im Flottengeschäft und wa-
rum, wie sieht Ihr aktuelles Ranking aus?

Knott: Interessanterweise war bis 2009 die Baurei-
he 911, seither ist es eindeutig der Cayenne. Dieser 
drängt sich jetzt auch im Flottenmarkt als der ganz 
besondere Firmenwagen in die Spitze hinein. Wir 
sind aber überzeugt davon, dass daneben künftig 
auch der gerade vorgestellte Panamera Diesel im 
Flottengeschäft ein Erfolg wird. Er kann, ähnlich 
wie der Cayenne Diesel, in punkto attraktive Preis-
gestaltung, Werterhalt, Verbrauchs- und CO2-Werte 
die entscheidenden Punkte sammeln. 

Zellmer: Beim Cayenne Diesel zeigten uns die 
Marktforschungsergebnisse schon sehr früh, dass 
es hier eine signifikante Nachfrage geben würde. 
Wenn Sie einmal die Charakteristik dieses Diesel-
motors mit einem Drehmoment von 550 Newton-
meter erfahren, dann spüren Sie ein Maß an Sou-
veränität, das wirklich Freude macht. Im Übrigen 
gehört der Selbstzünder inzwischen im Segment 
Oberklasse-Limousinen und SUV und nicht zuletzt 
im Kreise der beruflichen Vielfahrer zum guten Ton 
– das gilt auch analog für den Panamera Diesel. 
Deshalb halten wir seitens Porsche im Grunde auf 
Basis der gegenwärtig weltbesten Diesel-Technolo-
gie aus dem Volkswagen-Konzern natürlich auch 
ein entsprechendes Angebot vor. Dessen ungeach-
tet sind wir im Flottenbereich auch Marktführer bei 
den Benziner Achtzylinder Saugern und den auf-
geladenen Benzinmotoren. 

Der ganz besondere
Firmenwagen

Interview mit Klaus Zellmer (Vor-

sitzender der Geschäftsführung), 

und Reinhold Knott (Leiter Key Ac-

count Management) bei der 

Porsche Deutschland GmbH
berichten, auch von Unternehmen, die die Marke 
Porsche in der Außenwirkung gegenüber ihren 
Kunden bewusst nutzen?

Knott: Einige Unternehmen werben ganz bewusst 
mit der Marke Porsche als Dienstwagen für das 
Topmanagement. Hier ist der Porsche ein geeig-
netes Instrument, um hervorragende Mitarbei-
ter zu rekrutieren und auch langfristig an das 
Unternehmen zu binden. Auf jeden Fall gibt es 
Unternehmen, die mehr als zwanzig oder fünfzig 
Porsche im Fuhrpark laufen haben – vor allem in 
Unternehmensberatungen und im Bankwesen.

Flottenmanagement: Inwieweit spielt eigentlich 
die glanzvolle Porsche-Motorsport-Historie in die 
Kaufmotive mit hinein?

Zellmer: Das kommt auf jeden Fall beim Image 
zum Tragen. Grundsätzlich schafft Porsche es, 
scheinbare Widersprüche zu vereinen – Sportlich-
keit und Alltagstauglichkeit, soziale Akzeptanz 
und Exklusivität, Tradition und Innovation. Das 
Gegensatzpaar „Alltagstauglichkeit und Sportlich-
keit“ reflektiert darauf, dass wir hier beiden An-
sprüchen gerecht werden. Sportlichkeit ist bei uns 
schon historisch mit Motorsport gleichzusetzen – 
wir besinnen uns immer auch auf unsere Wurzeln. 

Porsche Panamera S Hybrid

Porsche Carrera 4 GTS Cabriolet

Porsche Cayenne Diesel

Klaus Zellmer (re.) und Rein-
hold Knott neben dem Por-

sche Cayenne S Hybrid

Reinhold Knott:
„Der Porsche ist 
ein geeignetes 
Instrument, um 
hervorragende 
Mitarbeiter zu 
rekrutieren und 
auch langfristig an 
das Unternehmen 
zu binden.“

DienstReise
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beitsschutzbestimmungen voll eingreifen. Der 
Arbeitgeber ist deshalb verpflichtet, die erfor-
derlichen Maßnahmen des Arbeitsschutzes un-
ter Berücksichtigung der Umstände zu treffen, 
die Sicherheit und Gesundheit der Beschäftig-
ten bei der Arbeit beeinflussen, vgl. § 3 Arb-
SchG. Dies kann im schlimmsten Falle sogar zu 
einem Bußgeld unter anderem gegen den Fuhr-
parkverantwortlichen führen. Fuhrparkleiter 
sollten daher in diesem Bereich zumindest den 
Überblick bewahren.

Rechtscharakter von Unfallverhütungsvorschrif-
ten und BG-Regeln
Unfallverhütungsvorschriften? BG-Regeln? Was 
ist darunter zu verstehen? Und welchen Rechts-
charakter haben sie? 
Unfallverhütungsvorschriften (UVVen) gehören 
zum Vorschriften- und Regelwerk der Sicherheit 
und des Gesundheitsschutzes. Grundsätzlich 
hat zwar das staatliche Arbeitsschutzrecht Vor-
rang. Die Bereiche, in denen die staatlichen Ar-
beitsschutzvorschriften durch ein umfassendes 
technisches Regelwerk konkretisiert werden, 
bedürfen im Regelfall keiner weiteren Ergän-
zung oder Konkretisierung durch Unfallverhü-
tungsvorschriften. Hier sind dann praktisch 
das staatliche Recht und das autonome Recht 
der Unfallversicherung verknüpft. 

Soweit die Fachausschüsse der Unfallversiche-
rungsträger einen Bedarf sehen, das Techni-
sche Regelwerk durch eigene Regeln (BG-Regeln 
oder GUV-Regeln) zu ergänzen oder zu kon-
kretisieren, findet die Abstimmung nach dem 
Kooperationsmodell statt. BG-Regeln sind von 
der Vertreterversammlung der Berufsgenossen-
schaft erlassene Regeln für die Unfallverhütung 
in der Praxis. Dies bedeutet, dass die BG-Regeln 
in einem bestimmten Rechtsbereich zwar nach-
rangig zu den technischen Regeln anzuwenden 
sind, dass sie aber mit gleicher Rechtsverbind-
lichkeit die technischen Regeln ergänzen und 
konkretisieren, und zwar hinsichtlich des min-
destens zu realisierenden Schutzniveaus.  Die 
BG-Regeln werden in den Fachausschüssen der 
Unfallversicherungsträger erarbeitet und nach 
einem festgelegten Stellungnahmeverfahren 
mit den beteiligten Kreisen in der Fachzeit-
schrift „die BG“ veröffentlicht. 

BG-Regeln sind also letztlich Konkretisierun-
gen von staatlichen Arbeitsschutzvorschriften 
(Gesetze, Verordnungen) und/oder Berufsge-
nossenschaftlichen Vorschriften (Unfallver-
hütungsvorschriften, UVVen). Sie richten sich 
in erster Linie an den Unternehmer und sollen 
ihm eine Hilfestellung bei der Umsetzung sei-
ner Pflichten geben. Der Unternehmer kann 

bei Beachtung der in den BG-Regeln enthalte-
nen Empfehlungen davon ausgehen, dass er die 
in Unfallverhütungsvorschriften geforderten 
Schutzziele erreicht. Die Unfallverhütungsvor-
schriften müssen jedem Betriebsangehörigen 
zugänglich gemacht werden - beispielsweise 
durch Aushang im Betrieb. Bei Nichtbeachtung 
droht ein Bußgeld.

Damit ist schon eine wesentliche Prämisse 
als Unterscheidungsmerkmal geklärt, das der 
Fuhrparkleiter kennen sollte: die Unfallverhü-
tungsvorschriften (UVV) betreffen die Arbeitsi-
cherheit, haben also mit der Verkehrssicherheit 
im Fuhrpark nichts zu tun. Die Frage der Ver-
kehrssicherheit von Fahrzeugen des Fuhrparks 
wird über die vorgeschriebene Hauptuntersu-
chung bestimmt.

Die UVV „Fahrzeuge“ (BGV D 29) und ihr Anwen-
dungsbereich 
Doch zurück zur Frage, ob Dienstwagen im 
Fuhrpark einer jährlichen UVV-Prüfung  un-
terliegen. Um das Ergebnis vorwegzunehmen: 
Die Unfallverhütungsvorschrift Fahrzeuge vom 
01.10.1990, in der Fassung vom 01.01.1997 mit 
Durchführungsanweisungen vom 01.01.1997 
(BGV D 29, vormals VBG 12) schreibt in ihrem § 
57 vor, dass Fahrzeuge bei Bedarf, mindestens 
jedoch einmal jährlich, durch einen Sachkundi-
gen auf ihren betriebssicheren Zustand prüfen 
zu lassen sind. Das gilt also für Pkw-Fuhrparks, 
also auch für Dienstwagen, aber eben doch 
nicht in jeder Hinsicht. Doch dazu später mehr.

Fahrzeuge im Sinne der BGV Dv29
Zunächst muss der Anwendungsbereich des 
Vorschriftenkatalogs der UVV „Fahrzeuge“ BGV 
D 29 geklärt werden. Nach der Begriffsbestim-
mung des § 1 Abs.1 BGV D 29 gilt diese Unfall-
verhütungsvorschrift für Fahrzeuge. 

Nach der Begriffsbestimmung in § 2 Abs.1 BGV 
D 29 ist ein Fahrzeug im Sinne dieser Unfall-
verhütungsvorschrift definiert als maschinell 
angetriebenes, nicht an Schienen gebundenes 
Landfahrzeug und deren Anhängefahrzeuge. 
Fahrzeug im Sinne dieser Unfallverhütungs-
vorschrift ist nach § 2 Abs.2 BGV D 29 auch der 
fahrzeugtechnische Teil von Arbeitsmaschinen 
und Arbeitseinrichtungen, sofern sie selbst-
fahrend oder als Anhängefahrzeuge verfahrbar 
sind.

Der Begriff „Fahrzeuge“ umfasst daher unter 
anderem Personenkraftwagen, Lastkraftwagen,  
Speziallastkraftwagen (wie Feuerwehrfahr-
zeuge, Kommunalfahrzeuge, Dumper, Wech-
selbehälter-Umsetzfahrzeuge), Kraftomnibus-
se, Zugmaschinen, einspurige Kraftfahrzeuge 
(Krafträder) und deren Anhängefahrzeuge.

Die UVV Fahrzeuge gilt nach § 1 Abs.2 BGV D 29 
jedoch ausdrücklich nicht für:
1. maschinell angetriebene Fahrzeuge mit ei- 
 ner durch die Bauart bestimmten Höchstge- 
 schwindigkeit von nicht mehr als 8 km/h  
 und deren Anhängefahrzeuge,
2. Bagger, Lader, Planiergeräte, Schürfgeräte  

Fuhrparkleiter fragen häufiger da-

nach, ob die Dienstwagen-Pkws in ih-

rem Fuhrpark eigentlich einer jährli-

chen Prüfung nach Unfallverhütungs-

vorschriften unterliegen. Mit dieser 

scheinbar lapidaren Frage nach einer 

sogenannten UVV-Prüfung wird das 

mitunter durchaus recht heikle The-

ma der Unfallverhütungsvorschriften 

im Fuhrpark angesprochen. 

Heikel ist das Thema vor allem deshalb, weil 
die Berufsgenossenschaft unter Umständen 
die Versicherungsleistung verweigern kann, 
wenn sich ein Arbeitsunfall im Zusammenhang 
mit einem Dienstwagen-Pkw ereignet hat und 
dies auf eine Missachtung der einschlägigen 
Unfallverhütungsvorschriften zurückzuführen 
ist. Denn entsprechend den Bestimmungen 
des Arbeitsschutzgesetzes (ArbSchG) sind der 
Dienstwagen, ein Bus oder ein LKW ein Arbeits-
platz – ebenso wie ein Bildschirmarbeitsplatz 
am Schreibtisch mit Drehstuhl, so dass die Ar-

Unfallverhütungsvorschriften
im Fuhrpark 

– Zur Unfallverhütungsvorschrift (UVV) „Fahrzeuge“ (BGV D 29)

+++ Rechtsprechung +++

Keine Dienstwagennutzung nach Kündigung
Erhält ein Arbeitnehmer seine Kündigung, muss er 
seinen Dienstwagen sofort abgeben. Daran ändert 
sich laut Arbeitsgericht (ArbG) Stuttgart auch 
nichts, wenn der Arbeitnehmer gerichtlich gegen 
die Kündigung vorgeht und ihre Rechtmäßigkeit 
noch strittig ist. 

Nach der fristlosen Kündigung eines Arbeitneh-
mers verlangte der Arbeitgeber, er solle seinen 
Dienstwagen zurückgeben. Der Arbeitnehmer 
wollte vor Gericht im Eilverfahren feststellen las-
sen, dass er den Dienstwagen weiterhin privat 
nutzen darf.

Ohne Erfolg, entschied das ArbG Stuttgart. Nach 
Ansicht des Gerichts ist ein Dienstwagen nach ei-
ner außerordentlichen fristlosen Kündigung auch 
dann zurückzugeben, wenn der Arbeitnehmer vor 
Gericht gegen die Kündigung klagt. Einer aus-
drücklichen Regelung im Arbeitsvertrag bedürfe 
es nicht. Es folge aus der Natur der Sache, dass 
ein für die Ausübung der Arbeit überlassenes Fahr-
zeug grundsätzlich spätestens mit der Beendigung 
des Arbeitsverhältnisses zurückgegeben werden 
muss. Nur wenn eine Kündigung offensichtlich 
unwirksam ist, sei eine Ausnahme zu machen und 
der Arbeitnehmer könne den Dienstwagen weiter 
privat fahren.

Eine Kündigung sei solange als „schwebend wirk-
sam“ zu behandeln, bis ein erstinstanzliches Ar-
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Geschäftsreisen 2011: 
Kostenanstieg
Einkäufer von Geschäftsreiseleistungen müssen 
2011 mit etwas höheren Kosten für die Geschäfts-
reise rechnen. Zu diesem Schluss kommt Advito, 
die unabhängige Beratungssparte von BCD Travel, 
in der Branchenprognose 2011 Industry Forecast. 
Advito gibt jedes Jahr eine Prognose für den Ge-
schäftsreisemarkt heraus, die auf den aktuellen 
Wirtschafts- und Transaktionsdaten basiert und 
Vorhersagen für Flug, Hotel, Meetings, Mietwa-
gen und Bahn, die wichtigsten Entwicklungen der 
Geschäftsreisebranche und ihren Effekt auf das 
Travel Management beinhaltet. Einkäufer finden 
außerdem wichtige Strategien zur Optimierung 
ihrer Verhandlungen mit Anbietern.

Laut Advito steigen die Flugpreise 2011 um zwei 
bis sieben Prozent an, während die durchschnittli-
chen Tagesraten für Hotelzimmer um 2,5 bis sechs 
Prozent anziehen werden. Die Preiserhöhungen 
variieren von Region zu Region beträchtlich. Die 
Gesamtnachfrage nach Geschäftsreisen wird nur 
im einstelligen Bereich ansteigen. Der Motor für 
das Wachstum liegt in der Asien-Pazifik-Region. 
Besonders China und Indien treiben die Nachfrage 
in die Höhe.

Nachfrage versus Vertrauen
Die Faktoren, die die Preisentwicklung 2011 be-
einflussen, sind ausgewogen. Die wachsende 
Nachfrage führt sicher zu einem Preisdruck nach 
oben. Außerdem sind die Budgets der Unterneh-
men durch den größeren Bedarf an Langstrecken-
flügen nahezu ausgereizt. Auch die andauernde 

Konsolidierung im Geschäftsreisemarkt und neue 
Steuern und Gebühren können die Kosten in die 
Höhe treiben. Die Anbieter werden sich aller-
dings hüten, die Preise zu sehr anzuheben. Das 
Vertrauen in den wirtschaftlichen Aufschwung ist 
noch nicht gefestigt, insbesondere in Europa und 
den USA. Deshalb geht Advito davon aus, dass die 
Preise 2011 zwar ansteigen werden, aber nur um 
wenig mehr als die Inflationsrate.

Air Travel 2011: 
Weniger Plätze im Niedrigpreis-Sektor
Für 2011 prognostiziert Advito moderate Flug-
preis-Steigerungen für alle Regionen, jedoch wird 
der Anstieg nicht so hoch ausfallen wie im Jahr 
2010. Der Anstieg der Kosten wird begünstigt 
durch eine stetig steigende Nachfrage, die eher 
vorsichtige Kapazitätenerhöhung durch die Anbie-
ter, kürzere Verfügbarkeit und schärfere Restrik-
tionen für günstige Tarife sowie den anhaltenden 
Trend zu Zusatzgebühren und Leistungen, die aus 
dem Gesamtpreis herausgelöst wurden.

BCD Travel-Tipps für Einkäufer
Wählen Sie sorgfältig aus, mit welchen Anbietern 
Sie Vereinbarungen schließen und sorgen Sie 
durch Reiserichtlinien und Pre-Trip-Kontrollen für 
Buchungen bei den bevorzugten Airlines. 
Verdoppeln Sie nochmals die Kommunikations-
maßnahmen, um ihre Reisenden dazu zu bewe-
gen, ihre Flüge früh zu buchen.

Bestehen Sie auch bei Mitgliedern von Joint Ven-
tures auf individuellen Verträgen mit einzelnen 
Airlines. So vermeiden Sie negative Konsequenzen 
aufgrund von Konsolidierungen auf dem Airline-
Markt.

Entwickeln Sie Richtlinien für den Umgang mit 
Dienstleistungen, die aus dem Gesamtpreis he-
rausgenommen wurden. Verpflichten Sie die 
Anbieter, Ihnen ein angemessenes Reporting zu 
liefern.

Hotels 2011: 
Ausgeglichene Verhandlungssituation
Die Prognose für den Hotelsektor fällt ähnlich aus. 
Viele Jahre waren die Anbieter in der besseren 
Verhandlungsposition. Nachdem in den letzten 
zwei Jahren dann die Einkäufer die Oberhand hat-
ten, präsentiert sich 2011 ein sehr ausgeglichenes 
Bild. Advito prognostiziert die größten Preissteige-
rungen in den Schwellenmärkten, angeführt von 
Lateinamerika (6 Prozent) und dem Asien-Pazifik-
Raum (5 Prozent). Direkt dahinter folgen der Nahe 
Osten (4,5 Prozent) und Afrika (4 Prozent), wäh-
rend die reiferen Märkte Nordamerika (3,5 Pro-
zent) und Europa (2,5 Prozent) das Schlusslicht 
bilden. Die wichtigsten Märkte und Städte haben 
allerdings weitaus höhere Preiserhöhungen als 
der regionale oder nationale Durchschnitt zu er-
warten. In Hongkong und New York beispielswei-
se werden die Steigerungen niedrige zweistellige 
Werte erreichen (10 bis 13 Prozent).

BCD Travel-Tipps für Einkäufer
Wer sichergehen will, dass er 2011 keine höheren 
Raten zahlt, muss sich in den Verhandlungen dazu 
verpflichten, ein höheres Volumen abzunehmen 
und Marktanteile zum bevorzugten Anbieter zu 
verschieben. Schließen Sie die Verhandlungen für 
2011 frühzeitig ab. Je länger die Verhandlungspe-
riode dauert, umso günstiger entwickelt sich die 
Position für die Anbieter.

Allgemeine Trends und Prognosen

Travel Management 2011
 Veränderungen, Trends, Meinungen

Reisealternative Bahn: Sinnvolles Nutzen der Reisezeit 
als Arbeitszeit – allerdings werden die Preise für 

Hochgeschwindigkeitszüge voraussichtlich steigen 
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In einigen Märkten können Einkäufer von 
der Einführung weiterer Häuser im Portfolio 
profitieren, beispielsweise neue Hotels, die 
Geschäftskunden gewinnen wollen.
Es kann sich lohnen, über kostenfreie oder 
preisreduzierte Extras wie Parkplätze und 
W-LAN zu verhandeln.

Für Einkäufer, die in einer weniger guten 
Verhandlungsposition sind, kann es loh-
nenswert sein, auf eine preisreduzierte 
‚best available rate‘ umzusteigen.

Meetings 2011: 
Vorsicht vor 2012!
Obwohl die stetig wachsende Nachfrage 
zweifellos die Raten nach oben treiben 
wird, fallen die Preiserhöhungen voraus-
sichtlich klein aus. Wenn die Nachfrage 
aber bis zum Ende des Jahres 2011 hoch 
bleibt, sollten Sie sich auf einschneidende 
Preiserhöhungen für das Jahr 2012 ein-
stellen.

BCD Travel-Tipps für Einkäufer
Buchen Sie früher. Die Veranstaltungsorte wer-
den viel früher ausgebucht sein als in den Jahren 
2009/2010. Planen Sie voraus. Da die Preise 2012 
voraussichtlich stark anziehen werden, lohnt es 
sich, wiederkehrende beziehungsweise jährlich 
stattfindende Veranstaltungen so früh wie möglich 
zu buchen.
Vergleichen Sie die Gesamtkosten schon bei der 
Auswahl der Veranstaltungsorte. Es gibt günstige 
Alternativen.

Mietwagen 2011: 
Knallharter Wettbewerb
Der starke Wettbewerb im Mietwagen-Sektor hin-
dert die Anbieter besonders in den USA daran, ihre 
Preise um mehr als vier Prozent anzuheben. Ein-
käufer mit guten Mietwagen-Programmen sollten 
deshalb versuchen, Preiserhöhungen in den Ver-
handlungen ganz auszuschließen. In Europa stei-
gen die Preise voraussichtlich in Anlehnung an die 
Inflationsrate.

Bahn 2011: 
Hohe Geschwindigkeit, hohe Preise
In Europa werden die Preise für Fahrten mit Hoch-
geschwindigkeitszügen voraussichtlich steigen, 
da die Anbieter ihre Investitionen wieder herein-
bekommen und den wachsenden Marktanteil aus-
nutzen wollen. Vor 2012 gibt es so gut wie keinen 
Wettbewerb. In China entstehen Hochgeschwin-
digkeitsstrecken als Alternative zum Flugverkehr. 

Die Branchenprognose für den Geschäftsreise-
markt 2011 Industry Forecast ist auf www.bcdt-
ravel.de unter Media&Newsroom, Downloads, 
White Papers erhältlich.

Meinungen einiger Travel Manager 
zum Thema Trends 2011

Downgrading, beispielsweise also weniger Ster-
ne und Economy statt Business im Flieger, ist die-
se Maßnahme sinnvoll beziehungsweise wird sie 
2011 weiterhin betrieben werden? „Nicht unbe-

dingt, wenn sich dadurch beispielsweise Anreise-
wege, -zeiten und -kosten erhöhen“, wie Roland 
Klatz von der Robert Murjahn Stiftung & Co KG 
findet – eine Meinung, der sich viele andere Travel 
Manager anschließen. „Auf das Thema Hotelbu-
chung bezogen, sind ausschließlich Preis und da-
für vorgesehene regionale Hotelhöchstpreisgren-
ze entscheidend, Sterne spielen keine Rolle“, gibt 
Daniela Kronreif, Travel- und Veranstaltungsma-
nagerin bei der Fraunhofer Gesellschaft, an. Jörg 
Martin, unabhängiger Berater und Geschäftsfüh-
rer von CTC Corporate Travel Consulting, findet, 
dass diese Frage differenziert zu sehen ist: „Wenn 
beispielsweise innereuropäisch noch Business 
geflogen wurde und nun alle Economy fliegen, 
handelt es sich um eine ökonomisch sinnvolle und 
auch zumutbare Veränderung. Das gleiche gilt für 
die Anschaffung von Flügen in der First Class. An-
ders sieht dies im interkontinentalen Bereich aus, 
wo die Rückstufung von der Business in die Eco-
nomy eine erhebliche Beeinträchtigung auf das 
körperliche Befinden der Reisenden hat und zu-
nehmend wieder rückgängig gemacht wird. Vom 

Prinzip her ist dies auch auf den Hotel-
bereich übertragbar. 5 Sterne weichen 
einer vernünftigen Vorgabe von Hotels 
in der gehobenen Mittelklasse. Hier ist 
allerdings sehr stark der jeweilige Markt 
zu betrachten, in dem die Übernachtung 
stattfinden soll, da die Standards eines 
Mittelklassehotels beispielsweise in In-
dien Lichtjahre von dem in Deutschland 
entfernt ist.“

Im Zuge der allgemeinen Sparmaß-
nahmen stellte sich die Frage, ob 
die Notwendigkeit von Dienstreisen 
generell mehr hinterfragt wird und 
inwiefern Videokonferenzen eine 
adäquate Alternative darstellen. Der 
Trend geht dahin, dass Videokonferen-
zen zunehmend eingesetzt werden, 
allerdings eher vorsichtig von Unterneh-

Luxus ja oder nein? Ein gesunder 
Mittelweg sollte es sein, bei dem die 
Mitarbeitermotivation nicht außer Acht 
gelassen wird (li.)

Nutzwerttabellen
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Extra 51Kostenvergleich Ober klasse Limousinen

= Plätze 7 bis 9 / bzw. nicht alles lieferbar = Plätze 1 bis 3 / bzw. alles lieferbar (* Herstellerangaben)

Ein Service von Ein Service von

Kosten Netto in Euro
(bei einer Laufleistung von 

36 Monaten ohne Anzahlung)

Betriebskosten mtl.
(inkl. Treibstoffkosten)

Schaltgetriebe  20.000 km
30.000 km
50.000 km

Automatik  20.000 km
30.000 km
50.000 km

Fullservice-Leasingrate mtl.   

Schaltgetriebe  20.000 km
30.000 km
50.000 km

Automatik  20.000 km
30.000 km
50.000 km

   
Treibstoffkosten mtl.

Schaltgetriebe  20.000 km
30.000 km
50.000 km

Automatik  20.000 km
30.000 km
50.000 km

Technische Daten*

Außenmaße (LxBxH)
Motorleistung kW

Beschleunigung 0-100 km/h
Höchstgeschwindigkeit

Durchschnittsverbr. in L/100 km
Reichweite in km

max. Kofferraumvolumen in L
Zuladung in kg

CO2-Ausstoß in g/km
Dichte Servicenetz

Garantiebedingungen
Fahrzeug

Lack
Rost

Inspektion/Wartung

Ausstattungsplus/Serie

Listenpreis
(netto; ohne Sonderausstattung)

Restwert
(36 Mon. / 30.000 km p.a.)

Kosten Netto in Euro
(bei einer Laufleistung von 

36 Monaten ohne Anzahlung)

Ausstattungsserie
Betriebskosten mtl.

(inkl. Treibstoffkosten)

Schaltgetriebe  20.000 km
30.000 km
50.000 km

Automatik  20.000 km
30.000 km
50.000 km

Fullservice-Leasingrate mtl.   

Schaltgetriebe  20.000 km
30.000 km
50.000 km

Automatik  20.000 km
30.000 km
50.000 km

   
Treibstoffkosten mtl.

Schaltgetriebe  20.000 km
30.000 km
50.000 km

Automatik  20.000 km
30.000 km
50.000 km

Technische Daten*

Außenmaße (LxBxH)
Motorleistung kW

Beschleunigung 0-100 km/h
Höchstgeschwindigkeit

Durchschnittsverbr. in L/100 km
Reichweite in km

max. Kofferraumvolumen in L
Zuladung in kg

CO2-Ausstoß in g/km
Dichte Servicenetz

Garantiebedingungen
Fahrzeug

Lack
Rost

Inspektion/Wartung

Ausstattungsplus/Serie

Listenpreis
(netto; ohne Sonderausstattung)

Restwert
(36 Mon. / 30.000 km p.a.)

Volkswagen Phaeton
3.0 V6 TDI DPF

4MOTION Autom.
Expression

–
–
–

1.197,06
1.357,75
1.642,33

 

–
–
–

1.055,39
1.145,25
1.288,16

 

–
–
–

141,67
212,50
354,17

5.059/1.903/1.450
176
8,3
237
8,5

1.059
500
602
224

2.500

2
3
12

60.000 km /
4 Jahre

Luftfederung; Leuchtwei-
tenregulierung

55.882

31,20 %

Cadillac
STS 4.6 V8
Elegance

(Ottomotor)

–
–
–

1.196,81
1.436,22
1.878,30

 

–
–
–

904,01
997,02

1.146,30

–
–
–

 
 292,80
439,20
732,00

4.985/1.843/1.464
239
6,2
250
14,5
455
464
627
343
30

folgt
folgt
folgt
folgt

Wärmeschutzverglasung; 
Ultraschall-Einparkhilfe 

mit LED

49.908

30,20 %

Mercedes-Benz
S 400 HYBRID

7G-TRONIC
(Otto- und Elektromotor)

–
–
–

 
1.378,78
1.558,31
1.892,74

–
–
–

1.218,15
1.317,36
1.491,16

–
–
–

160,63
240,95
401,58

5.096/2.120/1.479
205
7,2
250
7,9

1.051
560
595
186

1.200

2
2
30

25.000 km /
2 Jahre

PRE-SAFE vorbeugendes 
Sicherheitssystem; Fahr-

lichtassistent

72.350

36,60 %

Porsche 
Panamera

(Ottomotor)

 

1.650,53
1.877,77
2.286,17

–
–
–

1.420,76
1.533,12
1.711,75

–
–
–

229,77
344,65
574,42

–
–
–

 

4.970/1.931/1.418
220
6,8
261
11,3
708

445-1.263
605
265
84

2
3
10

30.000 km /
2 Jahre

Reifendruck-Kontrollsy-
stem; Elektr. Parkbremse; 

Park-Assistent

63.781

Jaguar
XJ 3.0 V6 Diesel

Luxury

 

–
–
–

1.438,43
1.604,36
1.891,90

 

–
–
–

1.321,76
1.429,36
1.600,23

–
–
–

116,67
175,00
291,67

 

5.122/2.110/1.448
202
6,4
250
7,0

1.171
520
569
184
84

3
3
6

16.000 km /
1 Jahr

Schleudertrauma-Redukti-
onssystem; Notfall-Brem-
sassistent; Keyless entry

66.218

28,20 %

Audi
A8 3.0 TDI

quattro tiptronic

–
–
–

1.194,87
1.321,39
1.560,44

 

–
–
–

1.084,87
1.156,39
1.285,44

 

–
–
–

110,00
165,00
275,00

5.137/1.949/1.460
184
6,1
250
6,6

1.363
510
615
174

2.124

2
3
12

30.000 km /
2 Jahre

Diebstahlwarnanlage inkl. Ultra-
schall-Innenraumüberwachung; 

Luftgütesensor; Tagfahrlicht

60.672

37,60 %

BMW
730d Blue Performance

–
–
–

1.167,05
1.329,28
1.606,79

 

–
–
–

1.053,72
1.159,28
1.323,46

 

–
–
–

113,33
170,00
283,33

5.072/1.902/1.479
180
7,2
245
6,8

1.177
500
640
178
676

2
3
12

30.000 km /
2 Jahre

Regensensor mit autom. Fahrlicht-
steuerung; Start-Stopp-Knopf; 

Scheibenwaschdüse beh.

61.840

37,60 %

Mercedes-Benz
S 350 BlueTEC DPF

7G-TRONIC

–
–
–

1.251,14
1.403,33
1.682,66

 

–
–
–

1.137,81
1.233,33
1.399,33

 

–
–
–

113,33
170,00
283,33

5.096/2.120/1.479
190
7,1
250
6,8

1.220
560
595
177

1.200

2
2
30

25.000 km /
2 Jahre

ATTENTION ASSIST; Reifendruck-
verlustwarnung; Scheibenwasch-

düsen beh.; DIRECT SELECT-
Schaltung

64.100

37,60 %

Lexus
GS 450h

(Otto- und Elektromotor)

–
–
–

1.087,18
1.265,97
1.569,90

 

–
–
–

932,65
1.034,17
1.183,57

 

–
–
–

154,53
231,80
386,33

4.850/1.820/1.430
218
5,9
240
7,6
855
280
490
180
96

3
3
12

15.000 km /
1 Jahr

Sonnenrollo hinten elektrisch; 
Reifen-Luftdrucküberwachung

51.101

35,60 %
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der Kunde wieder auf, er stellt zunehmend fest, 
dass er auch mit drei oder vier Dienstleistern gut 
leben kann, wenn sie alle eine sehr homogene 
Dienstleistungsstufe bieten.“

Letzteres setzt aber wiederum voraus, dass zu-
mindest das Gros der flottenrelevanten Fahrzeug-
hersteller auf Seiten der ihnen angeschlossenen 
Dienstleister bei den Modulen für Fuhrparkbetrei-
ber schon entsprechend sortiert ist. Hier hat sich 
durchaus in den letzten Jahren einiges nach vorn 
bewegt. Neben dem klassischen Full Service-Lea-
sing gibt es bereits herstellerabhängige Anbieter, 
die auch schon mit einzelnen Fuhrparkmanage-
ment-Dienstleistungen aufwarten oder zumin-
dest doch deren Vorbereitung ankündigen.

Bei Daimler Fleet Management jedenfalls ist das 
entsprechende Dienstleistungsprogramm schon 
sehr breit ausgebaut. So beinhaltet es neben den 
klassischen Full Service-Leasing-Elementen bei-
spielsweise auch das Online-Tool x-Fleet, mit dem 
der komplette Fuhrpark beginnend bei der Kon-
figuration über Kalkulation und Bestellung der 
Fahrzeuge bis hin zur Fahrerbetreuung gesteuert 
werden kann. Darüber hinaus bietet das Modul 
s-Fleet tagesaktuelle Reportings. 

Neu im Programm ist das Umweltreporting, dazu 
lobt Daimler Fleet Management nun auch den 
Umweltpreis EcoStar aus. Nicht zuletzt stellt 
das Unternehmen bei Bedarf dem Kunden die 
komplette Schadensabwicklung zur Verfügung 
mit der Klärung von Haftungsfragen, der Beauf-
tragung von Sachverständigen und der Abwehr 
beziehungsweise der Geltendmachung von For-
derungen sowie der Abwicklung der Reparaturen 
mit Verauslagung der Kosten.

Spezielle Tankkarte für Erdgasfahrzeuge und 
Ordnungswidrigkeiten-Service
Ähnlich detailliert aufgestellt für Firmenkun-
den ist die Volkswagen Leasing GmbH in Braun-
schweig. Zu den Besonderheiten im klassischen 
Full Service-Leasing-Programm gehören hier un-
ter anderem auch die begrenzte Kostenerstattung 
für Ersatzmobilität bis zu drei Tagen, drei Tank-
karten-Angebote, darunter seit neuestem die Eu-
ropa Tank & Service Karte ECO für Erdgasfahrzeu-
ge (gültig an über 500 DKV-Erdgastankstellen) 
und ein spezieller Ordnungswidrigkeiten-Service. 

Im Hinblick auf das Fuhrparkmanagement steht 
den Firmenkunden das Reporting System Fleet-
CARS zur Verfügung, worin Fuhrparkdaten, die 
beispielsweise über die Tankkarte generiert wer-
den, sowie Daten zum Status der elektronischen 
Führerscheinkontrolle mit allen Bewegungsdaten 
des Fuhrparks zusammen laufen. Alle Daten der 
über Volkswagen Leasing geleasten beziehungs-
weise gemanagten Fahrzeuge werden automa-
tisch ins System überspielt. Das Unternehmen 
verweist darauf, dass hier auch fremd geleaste 
oder gekaufte Fahrzeuge manuell erfasst, repor-
tet und gemanagt werden können.           

Was der Flottenbetreiber gegenwärtig bei den 
herstellerabhängigen Dienstleistern mit Full Ser-
vice-Leasing im einzelnen abrufen kann, steht in 
der nebenstehenden Tabelle.   

         

Dienstleistungs-Module 
Full Service-Leasing

Alphabet 
Fuhrparkmanagement GmbH

Citroen Bank Geschäftsbereich 
der Banque PSA Finance S.A. & 

Citroen Deutschland GmbH

Daimler 
Fleet Management GmbH

Peugeot Bank Geschäftsbereich 
der Banque PSA Finance S.A. & 

Peugeot Deutschland GmbH

Toyota 
Financial Services

Volkswagen 
Leasing GmbH

Finanzleasing Ja Ja Ja Ja Ja Ja

Wartung und Verschleiß

Ja, von verschleißbedingten Reparaturen 
ü. Schmier- u. Betriebsstoffe bei regulären 
Inspektionen bis zur Reparatur aller werks-
seitigen Sonderausstattungen bargeldlos 
durch Vorlage der Alphabet Service Card

Ja

Ja, bei geschlossener Abrechnung sind 
alle Wartungs- und Reparaturarbeiten zu 
festen Raten abgedeckt, der Kunde legt 
in der Werkstatt einfach die Servicekarte 
vor. Bei offener Abrechnung werden die 

Rechnungen verauslagt und monatlich bzw. 
bei Vertragsende konsolidiert abgerechnet.

Ja
Ja, Wartung, Inspektion, Reparatur, 

Abschleppdienst, TÜV/ASU, 
Garantieabwicklung, 24h-Notdienst

Wartungsarbeiten: alle lt. Herstellervorschift 
bzw. Serviceplan erforderlichen; Verschleiß-

reparaturen: alle, die bei sachgemäßem 
Fahrzeuggebrauch infolge Verschleißes nötig 

werden; Begrenzte Kostenerstattung f. 
Ersatzmobilität: bei geplanten Werkstattauf-
enthalten in Abh. von Gesamtfahrleistung und 
Fahrzeugmodell bis zu 3 Tagen/Jahr (Max. 60 

Euro + Ust. pro Tag) Neu seit 01.01.2011: 
Fahrzeugprüfung nach UVV

Tankmanagement/
Tankkarten

Ja, europaweit bargeldloser Erwerb von 
Kraftstoff, Motoröl, Wagenwäsche und 

Kfz-Zubehör, zudem detailliertes Tank Card 
Reporting

Ja

Ja, unsere nationalen Tankkarten gibt es 
ohne Kartengebühr und mit kostenlosem 
Reporting. Mit unseren internationalen 

Tankkarten rechnen wir entsprechend den 
jeweiligen Steuerrichtlinien ab.

Ja Ja, an über 10.000 Tankstellen

Tankkarte "Individual": 2 Euro mtl./Karte, indiv. 
Kd.-Nachlass; Tankkarte "Bonus" (Tnkkarten 

Doppel): keine Kartengebühr bei Leasingvertrag m. 
Volkswagen Leasing, Nachlass 1 ct/Liter Diesel; ü. 
Reporting System FleetCARS alle Tankumsätze u. 

ganzheitl. Betrachtung jgl. Fuhrparkdaten; Europa 
Tank & Service Karte ECO für VW-Erdgasfahrzeuge, 
ü. FleetCARS sämtl. Tankdaten Erdgafahrzeuge, 

Akzeptanz bei ü. 500 DKV-Erdagstankstellen

Abwicklung Kfz-Steuer Ja in Vorbereitung Ja in Vorbereitung Ja Ja

Abwicklung GEZ Ja Ja Ja Ja Ja Ja

Reifenmanagement

Ja, durch Verschleiß notwendiger 
Reifenersatz kann über die Alphabet Service 
Card bargeldlos bei weit über 2.000 Filialen 

von führenden Reifengroßhändlern in 
Deutschland abgewickelt werden

Ja Ja Ja
Ja, Montage und Ersatz von Sommer-/

Winterreifen aller Fabrikate

Reifenbezug mit freier Fabrikatswahl; 
ReifenClever-Paket beschränkt auf Semperit, 
Firestone, Kleber u. Hankook mit Preisvorteil 
bis 40%; beide Produkte modular o. limitiert

Sonstiges 24h-Service-Hotline

Pannenhilfe; Ersatzfahrzeug bei Wartung; 
Außenwäsche und Innenraumreinigung 
nach Wartung; Zusatzabsicherung bei 

Totalschaden oder Diebstahl

Mit dem Online-Tool x-Fleet kann der kom-
plette Fuhrpark gesteuert werden - von der 
Konfiguration, Kalkulation, Bestellung der 

Fahrzeuge bis hin zur Fahrerbetreuung. 
Außerdem bietet s-Fleet tagesaktuelle 

Reportings. Neu ist unser Umweltreporting, 
dazu loben wir den Umweltpreis EcoStar 

aus.

Pannenhilfe; Zusatzabsicherung bei 
Totalschaden oder Diebstahl

Versicherung, mögliche Abschlüsse 
sind: Haftpflicht, Voll- und 

Teilkasko, Fahrerschutz, Schutzbrief, 
Verkehrsrechtschutz, GAP-Versicherung

Ordnungswidirgkeiten (OWI)-Service

Bietet Ihr Unternehmen 
Schadenmanagement an?

Ja Inhouse-Bearbeitung von Kaskoschäden

Ja, Daimler Fleet Management über-
nimmt die komplette Schadensabwicklung 

und kümmert sich um die Klärung von 
Haftungsfragen, die Beauftragung von 
Sachverständigen, die Abwehr bzw. die 

Geltendmachung von Forderungen und die 
Abwicklung der Reparatur mit Verauslagung 

aller Kosten.

Inhouse-Bearbeitung von Kaskoschäden
Ja, schnellstmögliche Begutachtung, 

Abwicklung und Instandsetzung in 633 
Vertragswerkstätten

Ja, auch für Kunden, die über einen anderen 
Versicherer als den VVD versichert sind bzw. 
ihre Fahrzeuge über einen anderen Leasing-
geber geleast haben oder einen Eigentums-

Fuhrpark besitzen.

Mit welchen ande-
ren flankierenden 
Fuhrparkmanagement-
Modulen kann Ihr 
Unternehmen aufwarten?

AlphaCare: Kombination aus Eco- und 
Safetyfahrertraining; AlphabetOnline: 

Echtzeit Verwaltungsprogramm zur 
Erstellung von individuellen Reports; 

AlphaRent: Kurz- und Langzeitmiete für 
mehr Flexibilität im Fuhrpark; AlphaGuide: 

Mit dem AlphaGuide stehen dem Kunden 
viele Service-Module für das iPhone zur 

Verfügung – schnell und mobil

Fuhrparkmanagement: Online 
Fuhrparkmanagement in Vorbereitung

Wir bieten kein Fuhrparkmanagement und 
dazugehörige Module an. Dafür bieten wir 
unseren Kunden Fleet Consulting an. Dazu 
gehört neben der umfassenden ganzheit-

lichen Analyse, für den Kunden die passende 
persönliche Lösung zu finden, die langfristig 
tragfähig und trotzdem flexibel angepasst 

werden kann.

Online-Fuhrparkmanagement in Vorbereitung
Kundenreports: Online-Zugriff auf alle 
relevanten Parameter für lückenloses 

Controlling

FleetCARS: In FleetCARS laufen auch jegliche 
Daten, die bspw. ü. die Tankkarte generiert 
werden sowie auch Daten zum Status elektr. 
Führerscheinkontrolle m. allen Bewegungs-
daten des Fuhrparks zusammen. Alle Daten 

der ü. VW Leasing geleasten bzw. gemanagten 
Fahrzeuge werden autom. ins System über-

spielt. Fremdgeleaste o. gekaufte Fahrzeuge 
können manuell erfasst, reportet u. gema-

nagt werden (siehe www.vw-leasing-fleet.de)

Ansprechpartner
Uwe Hildinger,
Leiter Service, 

Alphabet Fuhrparkmanagement GmbH

E-Mail:
Citroenbank-Flotten@citroen.com

Heiko Schilling, 
Produktmanagement Daimler 

Fleet Management, 
Siemensstr. 7, 

70469 Stuttgart, 
www.daimler-fleetmanagement.de

E-Mail:
Peugeotbank-Flotten@peugeot.com

Toyota Leasing GmbH, 
Toyota Allee 5, 

50858 Köln, 
Tel.: 02234/10210

Ralf Werthmann, Tel.: 0531/2124291, 
E-Mail: ralf.werthmann@vwfs.com, 

Volkswagen Leasing GmbH, 
Geschäftsbereich Großkunden, 

PI-KG, 
38112 Braunschweig

w
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Ein Bestandteil des Alltags von Menschen, die be-
ruflich viel unterwegs sind: Flugreisen. Welcher Ge-
schäftsreisende kennt es nicht, lange Wartezeiten 
bis zum Anschlussflug überbrücken zu müssen oder 
von Verspätungen, gestrichenen Flügen oder Streiks 
betroffen zu sein. So anstrengend dies manchmal 
auch sein kann, eine erfreuliche Erkenntnis lässt 
sich jedoch festhalten: Die Reisetätigkeit steigt, und 
insbesondere Flugreisen – sowohl im In- als auch im 
Ausland – sind wieder im Kommen, das zeigen die 
neuesten Marktzahlen (siehe „Wieder ‚in’: Fliegen“, 
S. 90-91). Trotz dieser positiven Entwicklung und 
der damit verbundenen Zuversicht gibt es nach wie 
vor Schwierigkeiten, gegen die es anzusteuern gilt. 
Ein Ärgernis für alle Flugreisenden beispielsweise: 
Die zum 1. November 2011 geplante Einführung des 
Kreditkartenentgelts (Optional Payment Charge – 
OPC) durch die Lufthansa und ihre Verbund-Airlines, 
zu dem die Debit Card von AirPlus bisher die einzige 
von der Lufthansa zugelassene alternative kosten-
freie Bezahlmethode ist. 

Wie sehen Fluggesellschaften eigentlich die aktu-
elle Marktsituation im Bereich Flug, und wie sehen 
sie der zukünftigen entgegen? Germanwings sagt 
hierzu: „Der Markt wächst mit zunehmender Glo-

balisierung weiter. Im Bereich der Geschäftsreisen 
findet eine deutliche Professionalisierung bei Pla-
nung und Einkauf von Business Trips statt. Firmen 
nutzen mehr tagesaktuelle Markt- und weniger fixe 
Vertragstarife und optimieren mit solchen Best Buy-
Strategien ihre Flugkosten.“ Eine Entwicklung, die 
viele Airlines bestätigen. 

Seit Einführung der Luftverkehrabgabe haben sich 
die Ticketpreise erhöht – und das, obwohl die Air-
lines ihre Preise gesenkt haben. Laut Statistischem 
Bundesamt sind die Preise im Januar 2011 im Ver-
gleich zum Vorjahr um 4,3 Prozent teurer geworden; 
deutliche Auswirkungen gab und gibt es vor allem 
bei den Flugpreisen innerhalb Deutschlands. Tho-
mas Haagensen, Geschäftsführer easyJet Deutsch-
land, sieht die Luftverkehrabgabe als möglichen 
Bremsklotz in Sachen Marktentwicklung, mit Aus-
wirkungen für sämtliche Airlines: „Wir haben ehr-
geizige Ziele für den deutschen Markt, die sich aber 
nur umsetzen lassen, wenn die Belastung durch 
die Luftverkehrabgabe die Wirtschaftlichkeit nicht 
zu stark beeinträchtigt. Insgesamt hat Deutschland 
durch die Steuer im europäischen Vergleich nach-
gewiesenermaßen an Wettbewerbsfähigkeit einge-
büßt. Nun liegt es an der Regierung zu entscheiden, 
ob sie Europäer dazu bewegen will, nach Deutsch-

land zu reisen – oder sie aufgrund der Luftverkehrs-
abgabe daran hindert.“

Kritische Stimmen gibt es auch im Hinblick auf 
Low-Cost-Carrier und den damit verbundenen 
Preiskampf. Jan Hillrichs, Pressesprecher Tuifly, 
schätzt die Lage folgendermaßen ein: „In Zukunft 
werden Low-Cost-Carrier zwar weiterhin bei den 
Gästen gefragt sein und auch im Ferienflugsegment 
eine stärkere Rolle einnehmen, aber besonders der 
deutsche Kunde erwartet Qualität und Zuverlässig-
keit und wird dafür auch bereit sein, einen erhöhten 
Preis zu zahlen. Wir vermuten, dass sich bestimmte 
Qualitätsstandards durchsetzen werden, auf die die 
Gäste nicht verzichten wollen. Grundsätzlich müs-
sen die Flüge aber zu einem günstigen Basispreis 
angeboten werden können, da die Preissensibilität 
bei den Fluggästen steigen wird. Das Symbol des 
TUI-Smiles ist nicht nur Teil unseres Markenzei-
chens, sondern auch ein Qualitätsversprechen an 
unsere Kunden.“

Dass sich die Situation nach 2009 insgesamt positiv 
entwickelt hat und der Flugverkehr internationalen 
Studien zufolge weiter wachsen wird, ist für Susan-
ne Höhenberger, Leiterin Corporate Sales, airberlin, 
unter anderem daran sichtbar, dass Neukunden im 
Bereich Geschäftskunden gewonnen werden konn-
ten: „Dieser Trend der zunehmenden Reisetätigkeit 
spiegelt sich bei unseren Geschäftsreisenden wider. 
airberlin hat Firmenverträge mit neuen Großkunden 
abgeschlossen und für das business points Pro-
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gramm haben sich neue kleine sowie mittelständische Un-
ternehmen angemeldet. Die Zahl der Teilnehmer am Viel-
fliegerprogramm topbonus ist allein im vergangenen Jahr 
um 20 Prozent gestiegen. Dieser Erfolg setzt sich fort.“

Das Potenzial ist also da. Doch wie wollen Airlines Ge-
schäftskunden an sich binden und zusätzlich neue für sich 
gewinnen? Der Markt ist hart umkämpft, die Konkurrenz 
groß, den Kunden ein Vielfliegerprogramm zu offerieren 
reicht nicht aus, um Reisende zufriedenzustellen. Henrike 
Schmidt, Ryanair Sales & Marketing Manager Deutsch-
land, sagt hierzu: „30 Prozent aller Ryanair Kunden sind 
Geschäftskunden, ein Trend, der stetig steigt. Aufgrund 
unserer günstigen Tarife, der Garantie, keinen Kerosinzu-
schlag zu erheben sowie der Pünktlichkeitsrate ziehen es 
immer mehr Geschäftskunden vor, Ryanair zu fliegen an-
statt unnötig Geld für teure Flugtickets mit anderen Airlines 
auszugeben. Ryanair hebt sich weiterhin dadurch ab, dass 
wir im Gegensatz zu anderen Fluggesellschaften in unse-
rer 26 Jahre langen Geschichte keinen Streik vermelden 
mussten.” Auch easyJet verzeichnet einen wachsenden 
Anteil an Geschäftskunden und sieht diesen Bereich als 
zukunftsträchtig an, wie Thomas Haagensen, Geschäfts-
führer easyJet Deutschland, erklärt: „19 Prozent unserer 
Fluggäste sind Geschäftsreisende, und das liegt nicht nur 
an den günstigen Preisen, die wir unseren Kunden bie-
ten. Wir haben das beste Flugnetzwerk Europas; direkte 
Verbindungen zwischen Hauptflughäfen ermöglichen es 
unseren Fluggästen, schnell und ohne Umwege ans Ziel 
zu kommen. Um für Geschäftreisende noch attraktiver zu 
werden, wollen wir die Frequenzen auf den wichtigsten eu-
ropäischen Strecken erhöhen. Mit dem easyJet Flexi Ticket 
geben wir Geschäftsreisenden größtmögliche Flexibilität.”

Ferner steht bei vielen Airlines das optimale Verhältnis 
von Preis und Leistung im Vordergrund, so zum Beispiel 
bei Germanwings: „Wir gehen direkt auf die Bedürfnisse 

von Geschäftsreisenden ein und optimieren unser Serviceangebot stetig, 
ohne unsere schlanke Kostenstruktur aus den Augen zu verlieren. Wir 
bieten zahlreiche speziell auf Geschäftsreisende zugeschnittene Servi-
ces wie zum Beispiel Web- und Mobile-Check-in, großen Sitzabstand 
auf Best-Seats, ein eigenes Vielfliegerprogramm und die Teilnahme an 
Europas Kundenbindungsprogramm Nummer eins, Miles & More. Die 
Firmentarife unseres Firmenprogramms bieten zudem Flexibilität bei 
Umbuchung und Stornierung, 20 kg Freigepäck sowie Service an Bord.“ 
Auch Susanne Höhenberger sieht das Preis-Leistungs-Verhältnis und 
das ständige Optimieren der Services für Geschäftskunden im Fokus: 
„airberlin verbessert ihr Angebot für Geschäftskunden stetig. Beispiels-
weise werden ab November in alle Langstreckenflugzeuge neue Sitze 
und für jeden Passagier ein individuell nutzbares Bordunterhaltungspro-
gramm eingebaut. Darüber hinaus können airberlin Kunden im Zuge des 
2012 geplanten Oneworld-Beitritts schon jetzt bei einigen Partnern auf 
ausgewählten Strecken Codeshare-Flüge buchen und Vielfliegermeilen 
sammeln sowie einlösen, bei Finnair und British Airways beispielsweise.“

Axel Trampnau, Chief Executive Officer, Germania, sieht den Vorteil der 
Airline darin, dass sie Nischenmärkte bedient: „Germania konzentriert 
sich auf Nischenmärkte vorwiegend im ethnischen Verkehr, die durch 
andere Anbieter nicht bedient werden. Zum Beispiel fliegen wir ab Berlin 
und Düsseldorf nonstop nach Beirut oder von München, Stuttgart und 
Düsseldorf nach Pristina. Entwicklungspotenzial sehen wir insbesondere 
an Standorten abseits der großen Drehkreuze. Bereits zum Winterflug-
plan verstärken wir unser Engagement an den Standorten in Bremen, 
Karlsruhe/Baden-Baden und Friedrichshafen.“

Um eine Übersicht des Angebots verschiedener Airlines präsentieren zu 
können, stellt Flottenmanagement im Airline-Special ausgewählte deut-
sche Fluggesellschaften anhand einiger wesentlicher Kriterien einander 
gegenüber. 
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Paket
Flottenmanagement: Herr Ritter, The Rezidor Hotel Group blickt auf eine lang-
jährige Geschichte zurück. Wie hat sich die Gruppe vom Gründungsjahr bis heute 
entwickelt?

Kurt Ritter: Rezidor hat vor 51 Jahren als kleine, skandinavische Gruppe begon-
nen. Wir waren damals so etwas wie ein „cousin from the countryside“ – heute 
sind wir eine der am schnellsten wachsenden Hotelgruppen der Welt und haben 
ein Portfolio von mehr als 400 Hotels mit 90.000 Zimmern, in Betrieb und in 
Entwicklung, in 64 Ländern in Europa, dem Nahen Osten und Afrika. In diesen Re-
gionen sind wir Franchisenehmer der bekannten Carlson-Marken Radisson sowie 
Park Inn by Radisson und betreiben gemeinsam mit dem italienischen Modehaus 
Missoni die neue Lifestyle-Marke Hotel Missoni. Seit November 2006 ist Rezidor 
sogar an der Stockholmer Börse notiert. Unsere Gruppe hat sich immer durch 
eine ganz besondere Service-Philosophie ausgezeichnet, die wir mit dem Slogan 
„Yes I Can!“ umschreiben. Zudem betonen wir gerne unseren besonderen, aus 
dem Namen Rezidor abgeleiteten Z-Faktor, denn wir machen Dinge immer ein 
bisschen anders als die Konkurrenz. Dazu gehört beispielsweise, dass wir als 
erste Hotelgruppe der Welt ein sogenanntes Dual Branding (Doppel-Marke) reali-
siert und somit die Marken Radisson und SAS zu Radisson SAS verbunden haben, 
genauso wie wir als eines der ersten Unternehmen der Branche kostenfreies In-
ternet in allen Hotels einer Marke – Radisson – eingeführt haben. 

Flottenmanagement: Inwiefern hat sich The Rezidor Hotel Group auf die Be-
dürfnisse von Geschäftsreisenden ausgerichtet? Was bieten Sie diesen Kunden, 
wodurch heben Sie sich auf dem Markt ab und weshalb sollten Unternehmen sich 
dazu entschließen, ihre Mitarbeiter in einem Ihrer Häuser unterzubringen? 

Olivier Jacquin: Die verschiedenen Marken von Rezidor gehen individuell auf 
die Bedürfnisse aller verschiedenen Kundengruppen ein. Je nach Budget können 
wir dem Gast das passende Hotel anbieten – zur Auswahl stehen Destinationen 
in aller Welt und unterschiedliche Kategorien mit den entsprechenden Leistun-
gen und Services. Jedes Meeting, jede Veranstaltung in einem unserer Häuser 
wird maßgeschneidert. So ist beispielsweise Radisson Blu Europas größte Marke 

Rundum
The Rezidor Hotel Group: Flottenmanagement im Interview mit 
Kurt Ritter (Präsident & CEO) und Olivier Jacquin (Senior Vice 
President Sales, Marketing & Distribution)

im Marktsegment Upper Upscale und bietet außergewöhnliche Architektur- und 
Designkonzepte sowie besondere Services wie kostenfreies Internet in allen Zim-
mern und Konferenzräumen, Express-Laundry (innerhalb von drei Stunden) sowie 
Tageszeitung nach Wahl im Business Class-Zimmer, um nur einige der Services 
zu nennen. Park Inn by Radisson verspricht den „best sleep in town“ – die Marke 
ist jung, dynamisch, stylisch und zuverlässig – und glänzt im Mittelklasse-Seg-
ment mit einem außergewöhnlich guten Preis-Leistungs-Verhältnis. Hotel Missoni 
schließlich ist ideal für Gäste, die eine neue Art des Lifestyle suchen und die 
Design, Mode, mediterrane Küche und Authentizität lieben. Das Interieur dieser 
Hotels wird von Rosita Missoni persönlich und bis ins Detail entworfen; so stam-
men sogar viele Rezepte für das Restaurant aus ihren persönlichen Kochbüchern. 

Flottenmanagement: Auf welche Faktoren wie beispielsweise Nähe zum Zen-
trum oder Flughafen, kostenfreies Internet oder Frühstück, Parkplätze vor dem 
Haus et cetera legen Geschäftsreisende Ihrer Erfahrung nach besonderen Wert 
bei der Unterbringung im Hotel?

Olivier Jacquin: Die gute Lage und Erreichbarkeit mit dem Auto und mit öffent-
lichen Verkehrsmitteln ist für Geschäftskunden sehr wichtig. Rezidor gehört zu 
den größten Flughafenhotelbetreibern in Europa und bietet ein dichtes Netz an 
erstklassigen Häusern, die mit ihrem modernen Design das Image vom verstaub-
ten Flughafenhotel aufpolieren, so beispielsweise zu sehen an den Häusern in 
Zürich, Frankfurt und Hamburg. Wichtig sind auch Kriterien wie hochmoderne 
Ausstattung und Tageslicht in den Konferenzräumen. Der Schlafkomfort und das 
ausgewogene Verhältnis zwischen Preis und Leistung spielen auch eine bedeu-
tende Rolle. Im Bereich des Travel Managements wünschen sich die Einkäufer 
ein sogenanntes One Stop Shopping – qualifizierte Ansprechpartner seitens der 
Hotellerie für alle Geschäftssegmente. Quer durch alle Kundengruppen sehen wir 
immer wieder, dass bei Radisson Blu unser Service des kostenfreien Internets im 
ganzen Hotel – Zimmer sowie Tagungsräume und auch für Gäste, die nur zum 
Meeting kommen und nicht übernachten – ein wirkliches Plus ist.

Flottenmanagement: Welchen Einfluss hat die Bettensteuer Ihrer Erfahrung 
nach auf das Reiseverhalten von Geschäftsreisenden und auf den Umsatz im Ho-
telbetrieb?

Olivier Jacquin: Die Bettensteuer hat die Umsätze in Deutschland in hohem 
Maße beeinflusst, Kunden sind auf angrenzende Städte ausgewichen und haben 
beispielsweise statt in Köln in der alternativen Destination Düsseldorf oder im 
Rhein-Ruhr-Gebiet gebucht. 

Flottenmanagement: Engagement für den Schutz der Umwelt hat in den letzten 
Jahren stark an Bedeutung gewonnen und geht heutzutage weit über den Einsatz 
von Energiesparlampen hinaus. Inwiefern engagiert sich The Rezidor Hotel Group 
auf diesem Gebiet? Beobachten Sie, dass Geschäftsreisende zunehmend Wert auf 
grüne Angebote legen beziehungsweise sind sie auch bereit, hier Mehrkosten in 
Kauf zu nehmen, wenn das jeweilige Hotel über entsprechende Angebote verfügt?

Kurt Ritter: Dank unserer skandinavischen Wurzeln haben wir ein in der Unter-
nehmensphilosophie fest verwurzeltes und preisgekröntes Responsible Business-
Programm – wir sind 2010 und 2011 als eines der ethischsten Unternehmen der 
Welt ausgezeichnet worden. Dieses Programm gilt für all unsere Hotels und Büros 
und besteht aus drei Säulen, die sich erstens aus der Verantwortung für Sicher-
heit und Gesundheit für unsere Gäste und Angestellten, zweitens dem Respekt 
für soziale und ethische Angelegenheiten innerhalb unserer Gruppe und drittens 
der Reduzierung unseres negativen Einflusses auf die Umwelt zusammensetzt. 
Die Palette unserer Aktivitäten ist sehr breit – sie reicht von kleinen Details wie 
dem Einsatz von Energiesparlampen und Wasserstoppern in den Hotels bis hin zu 
großen Engagements wie unserer Unterstützung der Wohltätigkeitsorganisation 
„Childhood“, die unter der Schirmherrschaft von Königin Silvia vom Schweden 
steht. Responsible Business ist ein Punkt, den unsere Gäste, Geschäfts- und auch 
Freizeitreisende, ebenso wie unsere Geschäftspartner, Investoren und Analysten, 
immer wieder ansprechen und auf den sie achten – verantwortlich und nachhal-
tig zu handeln, ist heutzutage ein absolutes Muss. Responsible Business ist nicht 
zwingend mit Mehrkosten verbunden, im Gegenteil: Es hilft uns langfristig, Kosten 
zu sparen – etwa in den Bereichen Energie, Wasser und Abfall. 

Flottenmanagement: Der Geschäftsreisemarkt hat sich im In- und Ausland er-
holt, es werden wieder mehr Geschäftsreisen getätigt, auch die Investitionsbe-
reitschaft steigt. Inwiefern wirkt sich diese Entwicklung auf den Bereich Hotel 
aus, welche Veränderungen nehmen Sie wahr?

Ob Tagen im Radisson 
Blu in Frankfurt ...

... nach dem Meeting in der Business Lounge 
im Haus in Zürich zusammensitzen ...

... das Geschäftsessen im 
Radisson Blu Abu Dhabi einnehmen ...

Olivier Jacquin (re.): 

„Wir kommen so-
wohl im Bereich des 
Travel Managements 

als auch auf Seiten 
der Geschäftsreisen-
den selbst den indi-
viduellen Wünschen 

und Bedürfnissen 
der Kunden nach.“

... Termine für den nächsten Tag in der Rooftop 
Bar im Ambassador Paris besprechen ...

... oder im Missoni Kuweit nach dem Geschäftstermin den Ausblick aus dem 
Business-Zimmer genießen, die einzelnen Häuser sind weltweit auf die Bedürfnisse 
von Geschäftsreisenden abgestimmt

Olivier Jacquin: Die Anzahl der Geschäftsreisen steigt deutlich – dies zeigt die 
Auslastung unserer Häuser. Wir erkennen einen längeren Durchschnittsaufenthalt 
pro Gast sowie eine höhere Anzahl der einzelnen Geschäftsreiseaktivitäten. Im 
Veranstaltungsbereich verzeichnen wir einen deutlichen Zuwachs in den Punkten 
Anfragen und Durchführung von geplanten Veranstaltungen. Auslandsdestinatio-
nen liegen zunehmend im Trend, unsere Kunden verfügen auch wieder über ein 
höheres Budget, zusätzlich wächst der Eventanteil.

Flottenmanagement: Wenn Sie einmal an den Geschäftsreisemarkt der Zukunft 
denken: Welche Trends und Veränderungen sehen Sie und wie bereiten Sie sich 
hierauf vor?

Olivier Jacquin: Trotz konjunktureller Erholungsphasen bleibt der Trend zum 
Sparen innerhalb großer Konzerne derzeit bestehen. Dies erfordert ein Umdenken 
im Bereich des Pricings auf beiden Seiten. Analysen seitens der Kunden und Leis-
tungsträger werden zudem immer genauer. Es ist wichtig, mit allen technischen 
Herausforderungen und Neuerungen Schritt zu halten und ein optimales Key Ac-
count Management zu implementieren.

Flottenmanagement: Worin sehen Sie die Zukunft der Rezidor Hotel Group? Wel-
che Neuerungen wie Änderungen im Businessprogramm, Hoteleröffnungen oder 
Ähnliches sind vorgesehen?

Kurt Ritter: Rezidor konzentriert sich stark auf die jungen und aufstrebenden 
Märkte Russland/GUS sowie Afrika – in beiden Regionen gehören wir zu den 
wichtigsten internationalen Hotelbetreibern. Positive politische Entwicklungen, 
verbesserte Infrastruktur, enorm große natürliche Ressourcen et cetera werden 
die Reisetätigkeit innerhalb dieser Länder und in diese Länder stark ansteigen 
lassen. In Russland gibt es zahlreiche Städte mit mehr als 500.000 Einwohnern, 
in denen internationale Hotelmarken noch nicht oder kaum vertreten sind, und 
in Afrika ist das Hotelinventar in vielen Hauptstädten vollkommen veraltet – hier 
sehen wir ein sehr großes Potenzial. Zudem arbeiten wir enger und enger mit 
Carlson zusammen, Eigentümer der Marken Radisson und Park Inn und zugleich 
unser größter Aktionär. Wir möchten Radisson und Park Inn international auf den 
gleichen Stand bringen und gemeinsam nach vorne gehen – Märkte wie Indien, 
China und Brasilien eröffnen uns als globalem Unternehmen mit derzeit schon 
mehr als 1.000 Hotels große Chancen, die wir nutzen möchten. 

Kurt Ritter (li.): 

„Verantwortlich 
und nachhaltig zu 
handeln, ist heutzu-
tage ein absolutes 
Muss – und Res-
ponsible Business 
ist nicht zwingend 
mit Mehrkosten 
verbunden, im Ge-
genteil.“



Kurzcharakteristik, Redaktion, Verlag

1. Kurzcharakteristik: 
Flottenmanagement ist die unabhängige Fachzeitschrift für 
Fuhrpark- und Mobilitäts-Profis in Deutschland. Zielgruppe sind 
die Fuhrpark-Entscheider in Unternehmen, Behörden und Organi-
sationen mit mehr als fünf Fahrzeugen sowie Entscheider aus dem 
Bereich Dienstreisen und Mobilitätsmanagement. Ziel von Flot-
tenmanagement ist das effektive Management des Fuhrparks und 
des Dienstreisebedarfs in den Bereichen Einkauf, Kostenkontrolle / 
Kostensenkung, Finanzierung, Recht, Steuern und Nachhaltigkeit. 
Zur Themenpalette gehören u.a. Kostenanalysen und -vergleiche 
im Bereich Leasing und Versicherung, Pkw- und Transportertests, 
Marktübersichten und Nutzwerttabellen, Neuheiten in der mobilen 
Kommunikation sowie Tests von Navigationssystemen und Kfz mit 
alternativen Antriebstechnologien.

2. Erscheinungsweise:	 	 zweimonatlich

3. Jahrgang:	 	 	 11. Jahrgang 2012

4. Web-Adresse:			   www.flotte.de

5. Mitgliedschaften:	 	 –

6. Organ:			   unabhängige Fachzeitschrift

7. Herausgeber und Verlag:	 Flotte Medien GmbH
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8. Postanschrift:	Theaterstraße 22
		  53111 Bonn
   Telefon:	 0228 / 28 62 94-10
   Telefax:	 0228 / 28 62 94-29
   eMail:	 	 post@flotte.de
  
9. Redaktion:	 Chefredaktion: Ralph Wuttke (V.i.S.d.P.)
		  eMail: rw@flotte.de

10. Anzeigen: 	 Bernd Franke (Leitung)
		  Tel. 0228 / 28 62 94-11
		  eMail: bf@flotte.de

11. Vertrieb:	 Nathalie Anhäuser
		  eMail: na@flotte.de

12. Bezugspreise:	
		  Jahresabonnement (6 Hefte):
		  - Inland: 20,– Euro (inkl. Versand und MwSt.)
		  - Ausland: auf Anfrage
		  Einzelverkaufspreis: 4,– Euro (inkl. MwSt.)

13. Umfangsanalyse 2010 / 2011 = 6 Ausgaben

	 	 Format der Zeitschrift: 245 mm x 345 mm
		  Gesamtumfang: 656 Seiten = 100 %
		  Redaktionsteil: 499,5 Seiten = 76,14 %
		  Anzeigenteil: 156,5 Seiten = 23,86 %
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15. Auflagenkontrolle: 
Informationsgemeinschaft zur 
Feststellung der Verbreitung von Werbeträgern e. V.

14. Inhalts-Analyse des red. Teils 2010-2011:

Gesamtumfang red. Teil

Titel
Kommentar
Inhalt
Nachrichten
Management / Leasing / Special
Test / Fahrberichte
Reifen
Kommunikation
Recht
Praxis
Salon
Transporter
Innovation
Gastkommentar
Marktübersicht/Vergleich
Wissen
Impressum
Steuern
Versicherung
Kolumne	
Dienstreise		

                             Wirtschaftsraum	        Anteil an tatsächlich verbreiteter Auflage

	 %		E  xemplare

                             Inland	 100		  28.500

                             Ausland	 0		     0

                          Tats. verbr. Auflage (TvA)	 100		  28.500

16. Auflagen-Analyse:

Geografische Verbreitungs-Analyse:

Druckauflage: 		 29.000

Tatsächlich verbreitete Auflage (TvA) 
3. Quartal 2011	 28.500

Verkaufte Auflage:	
	 • Abonnierte Exemplare: 	 610
	 • Sonstiger Verkauf: 	 –
	 • Einzelverkauf: 	 –

Freistücke:		  27.890

Rest-, Archiv- und Belegexemplare:	 500

413 Seiten  =

	 6 Seiten =
	 4 Seiten =
	 9 Seiten =

17,5 Seiten =
	 186,5 Seiten =

51 Seiten =
	 11 Seiten =
	 12,5 Seiten =
	 27,5 Seiten =
	 8,5 Seiten =
	 6 Seiten =
	 9 Seiten =
	 15 Seiten =
	 4 Seiten =
	 50 Seiten =
	  1,5 Seiten =
	 2 Seiten =
	 2 Seiten =
	 1,5 Seiten =

12 Seiten =
63 Seiten =

geprüft

100%

1,2
0,8
1,8
3,5

37,3
10,2
2,2
2,5
5,5
1,7
1,2
1,8
3,1
0,8

10,0
0,3
0,4
0,4
0,3
2,4

12,6

ACHTUNG: Ab 2012 erhöhte Auflage!
Druckauflage: 30.200 Ex., TvA: 29.700 Ex.
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Struktur-Analyse nach Branchen:

                                           Empfängerzahl	 0	 500	 1.000	 1.500	 2.000	 2.500

AnteilBetriebe

	 1.279	 4,3%

	 3.972	 13,4%

	 2.787	 9,4%

	 968	 3,3%

	 1.678	 5,6%

	 3.791	 12,8%

	 3.012	 10,1%

	 1.742	 5,9%

	 2.437	 8,2%

	 943	 3,2%

	 1.642	 5,5%

	 958	 3,2%

	 917	 3,1%

	 1.412	 4,8%

	 962	 3,2%

	 1.200	 4,0%

Pharmaindustrie und -handel

Großhandel

Einzelhandel

Sonstiger Handel

Banken / Versicherungen / Kreditgewerbe

Dienstleistungen

Maschinenbau / Metallverarbeitung

Chemische Industrie

Wasserversorgung / Umwelt / Energie

Baugewerbe

Öffentliche Verwaltung / Behörden

Forschung & Entwicklung

Ernährungsgewerbe

Kfz-Industrie und Verkehr

Textil- und Bekleidungsgewerbe

Freiberufler
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Mitarbeiterzahl	 Anteil	 Anzahl
	 < 49	 14,52 %	 4.314
	 50-99	 15,55 %	 4.617
	 101-250	 16,44 %	 4.883
	 251-500	 19,36 %	 5.749
	 > 500	 18,04 %	 5.357
	 k.A.	 16,09 %	 4.780

 72,6%	 21.562	 nur Flottenmanagement

 21,2%	 6.297	 Flotten- u. Mobilitätsmanagement

  6,4%	 1.901	 nur Mobilitätsmanagement

Analyse nach Mitarbeiteranzahl: 

Aufgabenbereiche der Empfänger: 

< 49

50-99

101-250
251-500

> 500

k.A.

72,6%

6,4%

21,2%

Verteilung nach Flotten: 

9%

46% 21% 

< 10 Fahrzeuge
(76% Pkw, 24% Nfz)

10-24 Fahrzeuge
(78% Pkw, 22% Nfz)

25-49 Fahrzeuge
(84% Pkw, 16% Nfz)

10% 

50-99 Fahrzeuge
(86% Pkw, 14% Nfz)

>250 Fahrzeuge
(83% Pkw, 17% Nfz)

100-249 Fahrzeuge
(85% Pkw, 15% Nfz)

8%

6%
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Ausgabe Messen/Veranstaltungen Themenschwerpunkte

01 / Februar-März
ET:  13.02.12
AS:  25.01.12
DU: 27.01.12

02 / April-Mai
ET: 10.04.12
AS: 21.03.12
DU:  23.03.12

03 / Juni-Juli
ET: 04.06.12
AS:   16.05.12
DU: 18.05.12

04 / August-Sept.
ET:   06.08.12
AS:   18.07.12
DU:   20.07.12

05 / Oktober-Nov.
ET:   08.10.12
AS:   19.09.12
DU:   21.09.12

06 / Dez.-Januar
ET:   03.12.12
AS:   14.11.12
DU:   16.11.12

Schwerpunktthemen:  BMW, Toyota/Lexus
Marktübersicht: Porsche
Kostenvergleich:  Kleinwagen
Special: Tankkarten
Management, Leasing,Recht, Steuer, Dienstreise, Praxisbei-
spiel, Test, Transporter, Versicherung, Wissen, Innovation, 
Kommunikation, Reifen, Gastkommentar

Schwerpunktthemen:  Audi, Land Rover/Jaguar
Marktübersicht:  Renault
Kostenvergleich:  Obere Mittelklasse
Special:  Gesundheit, Arbeits- & 
 Ladungssicherung, UVV
Management, Leasing,Recht, Steuer, Dienstreise, Praxisbei-
spiel, Test, Transporter, Versicherung, Wissen, Innovation, 
Kommunikation, Reifen, Gastkommentar

Schwerpunktthemen:  Mercedes, Mazda
Marktübersicht:  Ford
Kostenvergleich:  Mittelklasse Diesel Limousine
Special: Führerscheinkontrolle
Management, Leasing,Recht, Steuer, Dienstreise, Praxisbei-
spiel, Test, Transporter, Versicherung, Wissen, Innovation, 
Kommunikation, Reifen, Gastkommentar

Schwerpunktthemen:  Volkswagen, Nissan
Marktübersicht:  Opel
Kostenvergleich:  Transporter
Special:  Transporter
Management, Leasing,Recht, Steuer, Dienstreise, Praxisbei-
spiel, Test, Transporter, Versicherung, Wissen, Innovation, 
Kommunikation, Reifen, Gastkommentar

Schwerpunktthemen:  Hyundai, Peugeot
Marktübersicht:  Seat
Kostenvergleich:  Untere Mittelklasse
Special:  Europäische Lösungen,
 Logistik, Verträge
Management, Leasing,Recht, Steuer, Dienstreise, Praxisbei-
spiel, Test, Transporter, Versicherung, Wissen, Innovation, 
Kommunikation, Reifen, Gastkommentar

Schwerpunktthemen:  Skoda, Citroën
Marktübersicht:  Volvo
Kostenvergleich:  Oberklasse
Management, Leasing,Recht, Steuer, Dienstreise, Praxisbei-
spiel, Test, Transporter, Versicherung, Wissen, Innovation, 
Kommunikation, Reifen, Gastkommentar

LogiMAT, Stuttgart, 13. - 15.03.2012

CeBIT, Hannover, 06. - 10.03.2012

 
Mobilitec, Hannover, 23. - 27.04.2012

AMI, Leipzig, 02. - 10.06.2012

Reifenmesse, Essen, 05. - 08.06.2012

Automechanika, Frankfurt/Main, 
11. - 16.09.2012 

IAA Nutzfahrzeuge, Hannover, 
20. - 27.09.2012

eCarTec, München, 23. - 25.10.2012

econfleet, Münster, 17. - 18.10.2012

Essen Motor Show, 
Essen, 01. - 09.12.2012

Jubiläumsausgabe
10 Jahre Flottenmanagement
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1 Zeitschriftenformat: 245 mm breit, 345 mm hoch

2 Satzspiegel: 215 mm breit x 300 mm hoch

3 Druck- und Bindeverfahren, Druckunterlagen: 
	 Offsetdruck, geheftet. Vorlagen: ausschließlich digitale  Vorla-		
	 gen lt. unserem Merkblatt „Datenanlieferung“. Bei Reinzeich-	
	 nungen, Aufsichtsvorlagen oder Dias werden die Reprodukti-		
	 onskosten in Rechnung gestellt. Farbanzeigen ausschließlich 		
	 nach Euroskala.

4 Termine: 
	 Erscheinungsweise: alle 2 Monate, 6 Ausgaben jährlich 
	 Erscheinungstermine: siehe Themen- und Erscheinungsplan
	 Anzeigenschluss: siehe Themen- und Erscheinungsplan

5 Verlag:	 Flotte Medien GmbH, 
	   	 Theaterstraße 22, 53111 Bonn

Anzeigenabteilung:	Telefon: 0228 / 28 62 94-10
			   Telefax: 0228 / 28 62 94-29
			   eMail: post@flotte.de

6 Zahlungsbedingungen: 
	 Zahlung innerhalb von 8 Tagen nach Rechnungsdatum mit 
	 2% Skonto, bei Zahlung innerhalb von 30 Tagen nach Rech-		
	 nungsdatum netto. 

Formate und Preise

Anzeigenpreisliste Nr. 10, 
gültig ab dem 01.01.2012

Bankverbindung: 
Commerzbank Bonn AG, BLZ 380 400 07, Konto 240 74 76

7 Preise für Vorzugsplatzierungen: (nicht rabattierbar)
		  2. Umschlagseite 	 10% Zuschlag
		  3. Umschlagseite 	 18% Zuschlag
		  4. Umschlagseite 	 15% Zuschlag		
		  Editorial	 10% Zuschlag		
		  Inhaltsverzeichnis	 10% Zuschlag
					   
8 Farbzuschläge: Sonderfarben auf Anfrage

9 Nachlässe (bei Abnahme innerhalb eines Kalenderjahres)
	 3-maliges Erscheinen  		    5%
	 6-maliges Erscheinen		  10% 

10 Einhefter: auf Anfrage

11 Beilagen: lose eingelegt, maximale Größe 230 mm x 325 mm
		  Preise bis 25g Gesamtgewicht pro 1.000 Ex. 180,– Euro
		  Jede weiteren 5g Gesamtgewicht pro 1.000 Ex. 20,– Euro
		  zzgl. des jeweils gültigen Postentgeltes (nicht rabattierbar)

12 Beigeklebte Postkarten: auf Anfrage

13 Versandanschrift für Einhefter, Beilagen und Postkarten: 
		  auf Anfrage

Mediadaten 2012

10
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Technische Daten 11

Bitte beachten Sie folgende Bedingungen und Informationen für die Übernahme Ihrer digitalen Anzeigendaten:

1 Systeme/Programme:

a) Übertragung per 
	 • eMail: post@flotte.de

Senden Sie die zur Übertragung gehö-
rende Anzeigenkopie bzw. den Auftrag 
bitte per Telefax an 0228 / 28 62 94-29 
und teilen Sie uns eine eMail-Adresse 
mit, an die wir einen digitalen Korrek-
turabzug als PDF übermitteln können.

Auskünfte zur Übermittlung von Anzeigen 
per eMail erhalten Sie unter der Telefon-
nummer 0228 / 28 62 94-10 oder per eMail 
an: lg@flotte.de / na@flotte. de

b)	Wir verarbeiten Daten aus folgen-
den Programmen: InDesign (Mac), 
Freehand(Mac), Pagemaker (Mac/Win), 
QuarkXpress (Mac), Photoshop (Mac/
Win)

Außerdem können Sie uns Daten aus 
jedem Programm als TIFF zur Verfügung 
stellen. Bitte beachten Sie: Bilddatei-

Farbausdrucke von Laserdruckern sind 
ebenfalls nicht farbverbindlich. Bei aus-
reichender Vorlaufzeit stellen wir einen 
nahezu farbverbindlichen Digitaldruck 
Ihrer Datei zur Verfügung.

4 Preise: 

Die Übernahme digitaler Daten ist 
kostenfrei.

5 Gewährleistungen:

Der Verlag übernimmt keine Haftung für 
Abweichungen in Texten, Bildern und 
insbesondere Farben. Sie erhalten einen 
Korrekturabzug als PDF per eMail sowie 
auf Wunsch einen 4c-Digitaldruck.

en müssen eine Auflösung von 300 dpi 
bezogen auf die Endgröße haben.
Iso-Profil: Iso-Coated V2-300

Zu Ihrer eigenen Sicherheit sollten Bild-
daten im CYMK-Modus angeliefert werden. 
Bei der Übermittlung von PDF-Dateien 
bitten wir Sie, sich vorher mit unserer 
Technik in Verbindung zu setzen. Diese 
stellt Ihnen gerne die entsprechenden 
Parameter zur Verfügung.

2 Datenträger:

DVD, CD-ROM, iomega zip 100 MB. Bitte 
legen Sie den Datenträgern alle notwen-
digen Informationen bei wie z.B.: Titel, 
Auftrag, Absender, Betriebssystem/Pro-
gramme.

3 Farbanzeigen/ Proofs:

Von jeder Seite benötigen wir einen farb-
verbindlichen Andruck. Farbausdrucke von 
Tintenstrahldruckern sind ungeeignet, 
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Formate und Preise 12

Anzeigen-Hotline: 0228 / 28 62 94-11 

Ansicht	 Format	 Breite x Höhe (in mm)	 4-farbig	 s/w

	 1/1 Seite	 215 x 300 (Satzspiegel)	 5.492,-	 4.889,-

	 1/1 Seite	 245 x 345 (Anschnitt*)		

	 2/3 Seite	 215 x 199 (quer)	 3.748,-	 3.141,-

		  245 x 214 (Anschnitt*)

	
	
	 1/2 Seite	 215 x 147,5 (quer)	 2.883,-	 2.398,-

		  245 x 162,5 (Anschnitt*)

	 1/2 Seite	 105 x 300 (hoch)	 2.883,-	 2.398,-
		  120 x 345 (Anschnitt*)

Anzeigenpreisliste Nr. 10, 
gültig ab dem 01.01.2012

geprüftAlle Preise verstehen sich in EURO zzgl. der jeweils geltenden gesetzlichen Mehrwertsteuer

Satzspiegel	    Anschnitt*

Anzeigenformate und Preise:
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Ansicht	 Format	 Breite x Höhe (in mm)	 4-farbig	 s/w

	 1/3 Seite	 215 x 97 (quer)	 1.942,-	 1.643,-
		  245 x 112 (Anschnitt*)

	

	 1/3 Seite	 68 x 300 (hoch)	 1.942,-	 1.643,-

		  83 x 345 (Anschnitt*)

	

	 1/4 Seite	 215 x 72,5 (quer)	 1.497,-	 1.261,-

		  245 x 87,5 (Anschnitt*)

	

	 1/4 Seite	 52 x 300 (hoch)	 1.497,-	 1.261,-
		  67 x 345 (Anschnitt*)

	

	 2/1 Seite	 460 x 300 (Satzspiegel)	 10.431,-	 8.073,-
	 2/1 Seite	 490 x 345 (Anschnitt*)	

Formate und Preise

*Anschnitt: zzgl. 5 mm Zugabe je Schnittkante und Seite

Satzspiegel	    Anschnitt*

Attraktive Kombiangebote mit unserem neuen Web-Portal www.flotte.de!



Allgemeine Geschäftsbedingungen

für Anzeigen und Fremdbeilagen in Zeitungen und Zeitschriften
Flotte Medien GmbH, Theaterstraße 22, 53111 Bonn, Telefon 02 28 / 28 62 94-10, Fax 02 28 / 28 62 94-29

1. Vertrag
1.1 Unsere Angebote sind freibleibend. Ein Vertrag 
zwischen der Flotte Medien GmbH – nachfolgend Auf-
tragnehmer oder Verlag genannt – und dem Besteller 
bzw. Auftraggeber kommt erst durch unsere schriftliche 
Bestätigung zustande.

1.2 Der Vertrag richtet sich ausschließlich nach diesen 
Bedingungen, die durch Auftrag oder Annahme der 
Lieferung vom Auftraggeber anerkannt werden. Andere 
Bedingungen werden nicht Vertragsinhalt, auch wenn 
wir ihnen nicht ausdrücklich widersprechen. Der Besteller 
erklärt, vom Inhalt dieser Bedingungen Kenntnis genom-
men zu haben und mit ihnen einverstanden zu sein. Die 
Bedingungen werden dann nicht Vertragsinhalt, wenn 
der Besteller unverzüglich nach der ersten Möglichkeit, 
von diesen Bedingungen Kenntnis zu nehmen, schriftlich 
widersprochen hat.

1.3 Nebenabreden oder Änderungen bedürfen der Schrift-
form und der ausdrücklichen schriftlichen Bestätigung 
durch den Verlag.

2. Preise
2.1 Die Preise richten sich nach der jeweils gültigen 
Anzeigenpreisliste. Wird die Anzeigenpreisliste geändert, 
so treten die neuen Bedingungen auch bei laufenden An-
zeigenaufträgen sofort in Kraft, wenn nicht ausdrücklich 
eine andere Vereinbarung getroffen wurde.

2.2 Alle Preise verstehen sich in EURO ohne Mehrwert-
steuer, die in jeweils gültiger Höhe zuzüglich berechnet 
wird.

3. Auftragsabwicklung
3.1 „Auftrag“ im Sinne der nachfolgenden allgemeinen 

Geschäftsbedingungen ist der Vertrag über die Veröffent-
lichung einer oder mehrerer Anzeigen eines Werbetreiben-
den oder sonstigen Interessenten in einer Druckschrift 
zum Zweck der Verbreitung.

3.2 Aufträge sind im Zweifel ab dem für den Verlag nächst-
möglichen Termin nach Vertragsschluss abzuwickeln, 
spätestens aber ein Jahr nach Vertragsabschluss.

3.3 Ein Auftrag wird in bestimmten Ausgaben und an 
bestimmten Plätzen nur ausgeführt, wenn der Auftrag-
nehmer dies schriftlich bestätigt hat.

3.4 Wird ein Auftrag ganz oder teilweise aus Umständen 
nicht erfüllt, die der Verlag nicht zu vertreten hat, so 
mindert sich der Entgeltanspruch des Verlages um 25%. 
Der Nachweis, dass ein höherer oder geringerer Abzug 
gerechtfertigt ist, bleibt den Vertragsparteien offen. Der 
Anspruch des Verlages auf etwaigen Schadenersatz bleibt 
hiervon unberührt.

4. Auflagenminderung
Aus einer Auflagenminderung kann ein Anspruch auf 
Preisminderung hergeleitet werden, wenn die in der Preis-
liste oder auf andere  Weise genannte durchschnittliche 
Auflage um mehr als 20 v. H. unterschritten wird. Darüber 
hinaus sind bei Abschlüssen Preisminderungsansprüche 
ausgeschlossen, wenn der Verlag dem Auftraggeber von 
dem Absinken der Auflage so rechtzeitig Kenntnis gegeben 
hat, dass dieser vor Erscheinen der Anzeige vom Vertrag 
zurücktreten kann.

5. Ablehnung von Aufträgen
Der Verlag behält sich vor, Aufträge abzulehnen, wenn 
deren Inhalt gegen Gesetze oder behördliche Bestimmun-
gen verstößt oder deren Veröffentlichung für den Verlag 

unzumutbar ist. Die Ablehnung eines Auftrages wird dem 
Besteller unverzüglich mitgeteilt.

6. Vorlagen
6.1 Für die rechtzeitige Lieferung des Anzeigentextes, 
der Anzeigenvorlagen sowie eventuell vereinbarter 
Inhaltsteile und einwandfreier Druckunterlagen ist der 
Auftraggeber verantwortlich. Für erkennbar ungeeignete 
oder beschädigte Druckunterlagen fordert der Verlag 
unverzüglich Ersatz an. Der Verlag gewährleistet die für 
seine Druckwerke übliche Druckqualität im Rahmen der 
durch die Druckvorlage gegebenen Möglichkeiten.

6.2 Druckvorlagen werden nur auf besondere Aufforderung 
an den Auftraggeber zurückgesandt. Die Pflicht zur Auf-
bewahrung endet drei Monate nach Ablauf des jeweiligen 
Einzelauftrages.

7. Drucksachen
Bei Drucksachen ist der Verlag berechtigt bis zu 10% 
Über- oder Mindermengen zu liefern und entsprechend 
abzurechnen.

8. Probeabzüge
8.1 Werden Probeabzüge geliefert, trägt der Auftraggeber 
die Verantwortung für die Richtigkeit der zugesandten 
Probeabzüge. Sendet der Auftraggeber den ihm recht-
zeitig übermittelten Probeabzug nicht innerhalb der 
gesetzten Frist zurück, so gilt die Genehmigung zum 
Druck als erteilt.

8.2 Bei Übermittlung der Anzeigenvorlagen per Mailbox 
oder auf Datenträger bestehen für eine Abweichung vom 
Original nur dann Gewährleistungsansprüche, wenn dem 
Verlag gleichzeitig eine Vorlage als Ausdruck auf dem 
Postweg oder per Telefax zugeht.
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Allgemeine Geschäftsbedingungen

9. Gewährleistung, Haftung
9.1 Für Fehler jeder Art aus ausschließlich telefonischer 
Übermittlung wird nicht gehaftet.

9.2 Gewährleistungsansprüche kann der Besteller bei 
offensichtlichen Mängeln nur geltend machen, wenn 
innerhalb von drei Wochen nach Erscheinen der jeweiligen 
Ausgabe eine schriftliche Mängelrüge erfolgt.

9.3 Bei farbigen Reproduktionen in allen Druckverfah-
ren können geringe Abweichungen vom Original nicht 
beanstandet werden. Das gleiche gilt für Proofs und 
Auflagendruck.

9.4 Mängel, die lediglich einen Teil des jeweiligen Auf-
trages betreffen, berechtigen nicht zur Wandlung  (Rück-
gängigmachung des Vertrages), sondern zur Minderung 
(Herabsetzung der Vergütung), es sei denn, dass durch den 
fehlenden Teil der gesamte Auftrag für den Auftraggeber 
ohne Interesse ist.

9.5 Schadenersatzansprüche aus positiver Forderungsver-
letzung, Verschulden bei Vertragsschluss und unerlaubter 
Handlung sind  ausgeschlossen. Schadenersatzansprüche 
bei vom Verlag zu vertretender Unmöglichkeit sind be-
schränkt auf Ersatz des vorhersehbaren Schadens und auf 
das für die entsprechende Ausgabe zu zahlende Entgelt. 
Dies gilt nicht für Vorsatz und grobe Fahrlässigkeit des 
Verlegers, seines gesetzlichen Vertreters und seiner 
Erfüllungsgehilfen. Eine Haftung des Verlages für das 
Fehlen von zugesicherten Eigenschaften bleibt hiervon 
unberührt.

9.6 Im kaufmännischen Geschäftsverkehr haftet der Verlag 
darüberhinaus auch nicht für grobe Fahrlässigkeit von 
Erfüllungsgehilfen, in den übrigen Fällen ist gegenüber 
Kaufleuten die Haftung für grobe Fahrlässigkeit dem 
Umfang nach auf den voraussehbaren Schaden bis zur 
Höhe der für die entsprechende Ausgabe geltende Auf-
tragssumme beschränkt.

10. Höhere Gewalt
Im Falle höherer Gewalt erlischt jede Verpflichtung zur 
Erfüllung von Aufträgen und zur Leistung von Scha-
denersatz.

11. Zahlung
11.1 Rechnungen sind 14 Tage nach Erscheinungstag der 
jeweiligen Ausgabe des Druckwerkes, in der die Anzeige 
veröffentlicht wird, ohne Abzug zur Zahlung fällig. Der 
Verlag erstellt  hierzu eine Rechnung, die mit einem festen 
Zahlungsziel datiert ist.

11.2 Maßgeblich für die Einhaltung der Zahlungsfrist ist 
der Zeitpunkt des Zahlungseingangs bar oder auf dem 
Konto des Auftragnehmers. Schecks oder Wechsel werden 
erfüllungshalber angenommen. Die Kosten der Einzahlung 
oder Diskontierung gehen zu Lasten des Bestellers.

11.3 Wird dieser Zahlungstermin nicht eingehalten, kommt 
der Besteller ohne weitere Mahnung in Verzug.

11.4 Bei Zahlungsverzug oder Stundung ist der Verlag be-
rechtigt, Zinsen in Höhe von 6% über dem jeweils gültigen 
Basiszinssatz zu verlangen sowie die Einziehungskosten zu 
berechnen. Das Recht zur Geltendmachung eines darüber 
hinaus gehenden Schadens bleibt hiervon unberührt.

12. Beiträge, Urheberrecht
12.1 Der Auftraggeber haftet für die von ihm eingebrach-
ten Anzeigen und Textteile sowohl wettbewerbs- als auch 
strafrechtlich. Darüber hinaus ist er auch für die urheber-
rechtliche Prüfung und die des Rechts auf Vervielfältigung 
aller Reproduktionsvorlagen verantwortlich.

12.2 Das Urheberrecht für alle seitens des Verlages er-
brachten Texte, Grafiken, Bilder und sonstigen Leistungen 
verbleiben bei dem Verlag, auch wenn diese Leistungen 
gesondert berechnet worden sind.

13. Datenschutz
Gem. §33 BDSG wird darauf hingewiesen, dass im Rahmen 
der Geschäftsbeziehungen die erforderlichen Kunden- und 
Lieferdaten mit Hilfe elektronischer Datenverarbeitung 
gespeichert werden.

14. Erfüllungsort und Gerichtsstand
14.1 Erfüllungsort ist der Sitz des Verlages.

14.2 Bei allen sich aus dem Vertragsverhältnis ergebenden 
Streitigkeiten ist, wenn der Auftraggeber Vollkaufmann, 
eine juristische Person des öffentlichen Rechts oder ein 
öffentlich rechtliches Sondervermögen ist, die Klage bei 
dem Gericht zu erheben, das für den Hauptsitz oder die den 
Auftrag ausführende Zweigniederlassung des Auftragneh-
mers zuständig ist. Der Auftragnehmer ist daneben auch 
berechtigt, am Hauptsitz des Auftraggebers zu klagen. 
Soweit Ansprüche des Verlages nicht im Mahnverfahren 
geltend gemacht werden, bestimmt sich der Gerichtsstand 
für Nicht-Kaufleute nach deren Wohnsitz. Ist der Wohnsitz 
oder gewöhnliche Aufenthaltsort des Auftraggebers im 
Zeitpunkt der Klageerhebung unbekannt oder hat der 
Auftraggeber nach Vertragsschluss seinen Wohnsitz oder 
gewöhnlichen Aufenthaltsort aus dem Geltungsbereich 
der deutschen Gesetze verlegt, ist als Gerichtsstand der 
Sitz des Auftragnehmers vereinbart.

15. Falls einzelne Bestimmungen dieser Bedingungen 
unwirksam sein sollten, wird dadurch die Wirksamkeit der 
übrigen Bestimmungen nicht berührt. Anstelle der unwirk-
samen Bestimmung gilt diejenige wirksame Bestimmung, 
welche dem Sinn und Zweck der Bestimmung entspricht, 
was vernünftigerweise vereinbart worden wäre, hätte man 
die Angelegenheit von Anfang an bedacht.
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