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Interview mit Holger
Béhme (li.), Director
Fleet, und Larsen
Hilbertz, Leiter
Marketing Flotten,

bei der Renault

Nissan Deutschland AG
in Briihl

Flottenmanagement 3/2006

Flottenmanagement: Renault ist seit etlichen Jahren
starkste Importmarke im deutschen Flottengeschaft.
Andererseits wird gerade dieses Geschéft immer noch zu
80 Prozent von den einheimischen Herstellern dominiert.
Woran liegt das, wie ist es Renault gelungen, hier stabil
FuR zu fassen, mit welchen Argumentationen und Ange-
boten hat Renault hier langerfristig iberzeugen kénnen?

Béhme: Renault hilft natiirlich auch im Flottenmarkt die
extrem umfangreiche Modellpalette. Vorweg sind wir mit
Kangoo, Trafic und Master sehr gut aufgestellt im Bereich
Nutzfahrzeuge. Hier lagen wir per Ende Mdrz mit Volks-
wagen und Mercedes unter den Top Drei. Im Flottenmarkt
ist das Nutzfahrzeuggeschdft immer unsere Basis gewe-
sen, wir sind aber auch im Pkw-Bereich immer stdrker
geworden. Das beginnt bereits im I-Segment, wo wir dank
Twingo, Clio, Modus und Kangoo allein schon mit vier
interessanten Modellen vertreten sind, die beispielsweise
von Pflege- oder Gebdudereinigungsdiensten stetig zu-
nehmend nachgefragt werden. Im Mégane-Segment war-
ten wir inzwischen {iber Dreitiirer, Flinftiirer, Kombi, Scé-
nic und Grand Scénic mit sieben Varianten auf. Mit dem
Espace gehoren wir zu den erfolgreichsten Marken bei den
Vans. Nach einer intensiven Modellpflege, die sich we-
sentlich in den Innenrdumen, bei Materialien, Haptik und

Leder wiederfindet, gewinnen Laguna und Laguna
Grandtour groRes Interesse. Zudem belegt die neueste
ADAC-Pannenstatistik, dass Renault in allen Segmen-
ten in punkto Fahrzeug-Qualitdt noch einmal deutlich
zugelegt hat. Und nicht zuletzt ist der neue Renault
Clio das erste Fahrzeug in seinem Segment, das beim
NCAP-Crashtest mit fiinf Sternen ausgezeichnet wur-
de. Renault ist also auch fiir das Pkw-Flottengeschaft
bestens geriistet.

Flottenmanagement: Wie verteilt sich Thr Flottenge-
schéft aktuell auf die beiden Sparten Transporter und
Pkw, wie sehen in dieser Beziehung die Trends iiber
die letzten fiinf Jahre betrachtet aus?

Bdéhme: Der deutliche Schwerpunkt liegt nach wie vor
auf dem Transportergeschdft, das uns meistens auch
einen guten Einstieg in das Pkw-Flottengeschaft bie-
tet. Wir sind ja im Pkw-Flottengeschaft seit langem die
fiithrende ausldndische Marke. Dabei konnen wir auf
eine iiber Jahre professionalisierte Struktur von
inzwischen 120 Business-Centern in Deutschland zu-
riickgreifen. Diese Business-Center sind einmal aus
Transporter-Stiitzpunkten entwickelt worden. Wurden
hier frither spezialisierte Nutzfahrzeug-Verkdufer ge-



braucht, so stellen wir heute spezialisierte Gewer-
beverkdufer ein, die standige Qualifizierungspro-
gramme an unserer eigenen Fleet Academy absol-
vieren. Seither spiiren wir, dass wir immer besser
in den Flottenmarkt kommen. Die Volumina und
die Trends sind schon sehr zufriedenstellend, Re-

nault kann hier inzwischen auf etliche renommier-

te Referenzkunden verweisen. In jedem Business-

Center miissen zwei gewerbliche Verkdufer arbei-

ten. Wir konnen uns also in Deutschland auf rund

280 gewerbliche Verkdufer stiitzen, die auch ste-

tig im Hinblick auf Leasing und Full Service-Lea-

sing, sei es iiber die hauseigene Bank RCI oder

iiber Fremd-Leasinggesellschaften, trainiert wer-

den. Der Nutzfahrzeug-Verkdaufer muss dariiber

hinaus ein Experte fiir Spezialumbauten sein.

Hilbertz: Renault arbeitet aber nicht nur aus-
schlieBlich mit zertifizierten Automobilverkdu-
fern, es sind auch Ausbildungsgrad und Qualifi-
kations-Niveau der Service-Mitarbeiter in geziel-
ten Weiterbildungsprogrammen erheblich ver-
bessert worden. Wir werden 2007 iiber das mit am
besten ausgebildete Servicenetz in Deutschland
verfiigen.
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., Derzeit die Speerspitze”: Renault Mégane Grandtour (li.)

LAls erster fiinf Sterne in seinem Segment”:
der neue Renault Clio (u. li.)

Meistverkaufter Renault-Van im Flottengeschdft: Grand Scenic (u.)

,Deutlicher Schwerpunkt im Transportergeschdft”: Renault Master -

Flottenmanagement: Welche Renault-Pkw sind
derzeit im deutschen Flottengeschaft besonders
gefragt, mit welchen Anlagen setzen sie sich im
Wettbewerb durch, wie beurteilen Sie die Konkur-
renz-Situation dort, wo Renault zum Zuge kommt?

Holger Bohme:

L, Wir sind im Pkw-
Bereich immer
stérker geworden. “

Bdhme: Sehr stark gefragt ist der Renault Mégane
Grandtour, das ist hier derzeit unsere Speerspitze.
Vor allem sein Raumangebot kommt trefflich bei
Serviceflotten zum Zuge. Er punktet aber auch
schon zunehmend im User Chooser-Bereich dort,
wo ein Downgrading zu verzeichnen ist und es
nicht mehr unbedingt der Passat sein muss. Der

Kangoo-Pkw ist sehr gefragt. Auch der neue Clio,
der mit seiner Lange von jetzt fast vier Metern sei-
ner Klasse eigentlich schon entwachsen ist, kommt
immer besser an. Ansonsten gewinnen der Twingo
und der dltere Clio, den wir noch eine Weile wei-
terlaufen lassen, bei den Pflegediensten
Freunde. Wir konnen hier sehr preisgiinstig
herangehen. Dieser Bereich darf nicht unter-
schdtzt werden, es gehen schon mehrere hun-
dert Fahrzeuge an Pflegedienste, caritative
oder kirchliche Einrichtungen. Mit unserer
reichen Modellpalette kdonnen wir auch hier
spezifisch auf die einzelnen Anspriiche ein-
gehen. Bei den vielen grofRen Firmen, mit de-
nen wir teils auch Europa-Rahmenabkommen
haben, kommen dann der Laguna und der Es-
pace sehr stark zum Zuge. Ins-besondere un-
sere gerade neu eingefiihrten 2.0 dCi Moto-
ren mit 150 PS bzw. 175 PS und RuRpartikelfilter
spielen fiir diese Kunden eine bedeutende Rolle.

Flottenmanagement: Im Flottengeschdft kommen
zunehmend spezielle Business-Ausstattungen zu
Sonderkonditionen in Mode. Reagieren die Herstel-
ler hiermit vorwiegend auf konkrete Nachfragen
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der Flottenbetreiber oder ergreifen Sie einfach die
Initiative, weil es der Wettbewerb fordert?

Hilbertz: Eigentlich trifft beides zu. Selbstver-
standlich analysieren wir die Anspriiche unserer
Kunden. Im Business-Bereich werden mittlerweile
bestimmte Ausstattungsmerkmale mehr oder we-
niger vorausgesetzt. Dazu gehoren die Klimaau-
tomatik ebenso wie im hoher angesetzten gewerb-
lichen Bereich auf jeden Fall das Navigationssys-
tem. Wir nutzen dabei auch die Mdglichkeit, dem
Kunden ein Fahrzeug mit den fiir ihn relevanten
Ausstattungsmerkmalen zu einem interessanten
Preis anzubieten. Ich mdchte als Beispiel gerne
unser Sondermodell Laguna Exception erwahnen,
welches serienmdlRig iiber ein Navigationssystem,
Klimaautomatik, Alcantara Leder-Polsterung so-
wie eine Einparkhilfe hinten verfiigt und zu ei-
nem sehr attraktiven Preis angeboten wird. Der
Renault Laguna war iibrigens das erste mit 5 Ster-
nen bewertete Fahrzeug im NCAP Crashtest. Solch
attraktive Modelle werden von unseren Business-
Kunden explizit genutzt.

Larsen Hilbertz:

,Fir Fuhrpark-
betreiber ist
Kosten-
transparenz von
essentieller
Bedeutung.”

Flottenmanagement: Der Erfolg im Flottenge-
schaft ist ldngst nicht mehr vom Produkt allein
abhédngig. Mit welchen Forderungen dariiber hi-
naus treten Flottenbetreiber heute an Renault he-
ran? Was kann Renault beim ,Rahmenprogramm”
anbieten?

Béhme: ,Rahmenprogramm” bedeutet fiir mich
zuallererst eine gute Betreuung durch den jewei-
ligen Handler vor Ort. Das ist fiir einen gewerbli-
chen Kunden immer das Wichtigste. Unsere Busi-
ness-Center, die deutschlandweit relativ dicht ge-
setzt sind, miissen etwa 25 professionelle Stan-
dards erfiillen, angefangen bei verlingerten Off-
nungszeiten iiber entsprechende Vorfithr- und
Werkstattersatz-Wagen zur Abdeckung einer un-
unterbrochenen Kunden-Mobilitdt bis hin zu ge-
schultem Verkaufs- und Werkstatt-Personal.

Hilbertz: Das geht so weit, dass wir eine sehr enge
Zusammenarbeit mit der Renault-Bank pflegen,
um iiber das eigentliche Fahrzeugangebot hinaus
Serviceleistungen, Leasingangebote oder Finan-
zierungen anbieten zu kdnnen, die malRgeschnei-
dert auf die Anspriiche des Kunden sind und sei-
nen Fuhrpark kalkulierbar gestalten. Fiir Fuhr-
parkbetreiber ist heute Kostentransparenz von
essentieller Bedeutung. Mit unseren Service-An-
geboten wie beispielsweise dem Renault Business
Highlight konnen wir dem Kunden geradezu ein
Rundum-Sorglos-Paket bieten.
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Aufstellung in Briihl:
Bernd Franke (FM),
Holger B6hme, Larsen
Hilbertz (beide
Renault), Erich Kahnt
(FM, v. re.)

Flottenmanagement: Auf
dem Flottenmarkt ist nach
wie vor ein ungebrochener
Trend zum Leasing bzw. auch
Full Service-Leasing zu ver-
zeichnen. Wie sieht die ent-
sprechende Entwicklung bei
Renault aus, wie hoch ist ei-
gentlich der Full Service-Lea-

singanteil im Renault-Flottengeschdft, welche
Dienstleistungs-Module werden vorwiegend abge-

schlossen?

Bdéhme: Das ist sehr unterschiedlich. Fiir den klein-
gewerblichen Bereich haben wir gemeinsam mit der
Renault-Bank dieses Modul Renault Business Lea-
sing Highlight entwickelt, das sowohl Garantien, als
auch ein entsprechendes Wartungs-Modul beinhal-
tet. Das wird mit den Fahrzeugen, fiir die wir es an-
bieten, zu fast 50 Prozent genutzt, sehr stark im
Nutzfahrzeugbereich, aber auch schon im Pkw-Be-
reich fiir die Modelle Mégane Grandtour, Espace und
Kangoo. Damit sind wir im kleingewerblichen Be-
reich, wo das Thema Full Service noch nicht so aus-
geprdgt ist, extrem gut aufgestellt. Bei groReren
Flotten mit hoheren Laufleistungen wird zusdtzlich
dann das Thema Reifenservice wichtig und wegen
der Einkaufs- und Abwicklungsvorteile die Tankkar-

te.

Flottenmanagement: Wie gestaltet Renault das Ver-
héltnis zu den herstellerunabhdngigen Leasingge-

sellschaften?

Bohme: Wir haben in den letzten drei Jahren die
Flottendirektionen sehr stark professionalisiert und
den Mitarbeiterstamm auf zwischenzeitlich knapp

40 Personen ausgebaut. Das ist
fiir einen ausldandischen Her-
steller schon beachtlich. Die
Bereiche Renault und Renault
Bank haben wir zusammenge-
fasst. Eine weitere Abteilung
befasst sich mit den Fremd-
Leasinggesellschaften.

In Deutschland kiimmern sich
flinf Key Accounter um die
ganz groRen Flottenkunden.
Sie arbeiten ebenfalls sehr eng
mit den Leasinggesellschaften
zusammen. Ein Mitarbeiter ist
fiir das Direktgeschaft verant-
wortlich. Auch ich selbst pfle-
ge einen sehr engen Kontakt zu
den Leasinggesellschaften und
stimme mit ihnen am jeweili-
gen Jahresende die Konditio-
nen ab. Ich denke, wir sind bei
den herstellerunabhdngigen
Leasinggesellschaften sehr at-
traktiv aufgestellt. Inzwischen
haben wir auch mit den Hand-

lern ein gewisses Nachlass-Niveau im Teile- und
Wartungsbereich fiir grofRe Flotten erreichen kdn-
nen. Dariiber hinaus kann ich auf einen Stab von
Firmenkundenberatern als Bindeglieder zwischen
Organisation, Handlernetz und Kunden zdhlen, die
dafiir sorgen, dass das gewerbliche Geschdft beim
Handler aktiv gelebt wird.

Flottenmanagement: Eine zunehmende Herausfor-
derung stellen auch internationale Flottenkonzep-
te mit grenziiberschreitenden Losungen dar. Mit
welchen Anforderungen treten internationale
GroRflottenbetreiber an Renault heran, mit wel-
chen Konzepten konnen Sie aufwarten?

Bohme: Unsere Organisationsform in Europa ist
durchaus vergleichbar mit der in Deutschland.
Auch dort arbeitet eine Abteilung mit Key Accoun-
tern, die ausschlieRflich europdische Rahmenab-
kommen schlieft. Das verbessert unsere Chancen
auf internationaler Ebene erheblich. Es gibt sehr
viele groRe franzosische Unternehmen mit Nieder-
lassungen auch in Deutschland, zu denen schon
in Frankreich ein sehr guter Kundenkontakt be-
steht. Die mochten durch Biindelung von Volumi-
na Top-Konditionen realisieren. Das wird zuneh-
mend gefordert, hier konnen wir dann auch in
Deutschland immer wieder Vertrdge platzieren.

Flottengeschaft Renault 2005

Mittelklasse (M2)
Obere Mittelklasse (S)

1. Mégane
2. Scenic
3. Kangoo VP

der niichsten 12 Monate

Anteile Leasing/Kauf
Garantiebedingungen

Inspektionsintervalle

Verkaufte Einheiten (bereinigtes Flottengeschdft Pkw) 24.431 (- 2,6 % zum Vorjahr)
Prozentuale Verteilung des Flottengeschifts
Kleinwagen (I-Segment bei Renault)

Untere Mittelklasse (Kompaktklasse) (M1)

Transporter (Pkw-Zulassung)
Topseller im Flottengeschiift

Flottenrelevante Produkt-Neuheiten

Ansprechpartner Leasinggesellschaft /Bank

Renault Key-Account Manager
Nord: Dr. Hans-Werner Goormann (Tel. 0175/5712213), Ost: Jens Kliinder (Tel. 0175/2622926)
West: Gunnar Persson (Tel. 0175/1862020), Siid: Johannes Schaz (Tel. 0175/2622924)

Internetseite fiir Grofkunden

34,6 %
42,7 %
6,1%
9,7 %
6,8 %

22,7 %

20 %

12,9 %

Facelift Scénic, Facelift Trafic/Master,
Dacia Kombi + leichtes Nutzfahrzeug

Jje nach Modell 60-100 % Leasinganteil
2 Jahre Neuwagengarantie, lebenslange
Mobilitétsgarantie ohne Kilometerbegr. bzw.
3 Jahre fiir Laguna, Espace u. Vel Satis, bis
12 Jahre Garantie gegen Durchrostung
Dieselmodelle: 15.000 km, Benziner: 20.000 km
Leasing: Oliver Schnug 0175/5712318
Bank: Béatrice Degand-Wego 02232/73-0
Stidwest: Jost Ammon (0175/2622934),

www.Renault.de (Flottenldsungen anklicken)




