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NURNBERGER AutoVersicherung fiir Flotten

Top-Produkte und Top-
Service fur lhren Fuhrpark

« NURNBERGER AutoVersicherung
Innovativ, flexibel, leistungsstark

* Service
Fach- und Entscheidungskompetenz
durch Flottenspezialisten vor Ort

* Tarifierung
Individuelle Beitragskalkulation
schon ab 5 Kfz , Stiickpramien-
und Jahrespauschalmodelle

» Schadenregulierung
Flexibel, zuverlassig, schnell

Sofortinformation:
Rainer Schwarz

NURNBERGER VERSICHERUNGSGRUPPE
OstendstraBe 100, 90334 Nirnberg

Telefon (09 11) 5 31-33 93, Fax 5 31-8133 93
E-Mail: rainer.schwarz@nuernberger.de,
www.nuernberger.de

Schutz und Sicherheit im Zeichen der Burg

NURNBERGER

VERSICHERUNGSGRUPPE




Ralph Wuttke,
Chefredakteur
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Naher dran...

...an den Themen, die den Fuhrparkleiter
wirklich bewegen, sind wir nicht zuletzt durch
unseren Redaktionsbeirat. In Zusammenar-
beit mit dem Sponsor unseres fiinften gros-
sen Treffens, VW Group Fleet International,
luden wir diesmal nach Wolfsburg ins Ritz
Carlton ein.

In intensiven Diskussionsrunden, bei denen
manch offenes Wort fiel, diskutierten die
zehn angereisten Beiratsmitglieder mit Flot-
tenmanagement {iber die aktuellen Themen
der Branche (Seite 104), die wir in den ndchs-
ten Ausgaben abarbeiten werden. Ganz kla-
rer Fokus im Fuhrpark: Kosten sparen.

Denn neben steigenden Sachanforderungen
oder Anspriichen der Mitarbeiter an den Fuhr-
park erhohen vor allem fixe Kostenblocke wie
Kraftstoff, Anschaffungspreise oder ab 2007
die Mehrwertsteuererhhung (siehe Seite 63)
die Kosten der Flotte. Dies kollidiert oftmals
mit dem Kostendruck und den Budgetvorga-
ben, die der Fuhrparkleiter zu erfiillen hat.
Kein Wunder, dass in der Flotte an allen Stell-
schrauben gedreht wird, denn die Total Cost
of Ownership, die Gesamtkosten eines Fahr-
zeuges wahrend der Haltedauer, sind vielfdl-
tig.

Da der Fuhrparkleiter bei der Fahrzeugaus-
wahl in der Regel durch die Vorgaben der Ge-
schiftsleitung, die letztlich mit dem Fuhrpark
auch ein Image sowohl nach auf3en zum Kun-
den als auch nach innen zu den Mitarbeitern
transportieren will eingeschrankt ist, gilt es
die vermeintlich “kleinen Dinge” zu optimie-
ren.

Eine Stellschraube ist das Schadenmanage-
ment, denn neben dem direkten Schaden in
Geld bei einem Unfall gibt es noch eine Fiille
von unternehmensinternen Folgekosten (bei-
spielsweise interne Schadenbearbeitung,
Lohnfortzahlung, Umsatzverlust, steigende
Versicherungskosten, Imageverlust), die
durch professionelles Management gesenkt
werden konnen (Seite 64). Das betrifft im
iibrigen auch die Reparaturrechnungen — und
dies nicht nur im Falle eines Unfalles, son-
dern auch bei der normalen Wartung und
Abnutzung (Seite 42).

Dennoch: Bei allem Kostendruck ist der
Dienstwagen ein einzigartiger Motivations-
faktor fiir die Mitarbeiter. Nicht zuletzt des-
halb werden zwischenzeitlich deutlich iiber
50 Prozent aller Neuwagen gewerblich zuge-
lassen - und daran werden sicher auch die
neuen Steuerregelungen ab 2007 nichts an-
dern.

(ool

Ralph Wuttke
Chefredakteur

UNSERE PROZESSLOSUNGEN
SIND RICHTUNGSWEISEND

Das Koordinieren von komplexen
Prozessen bei der Ein- und Aus-
steuerung lhrer Fahrzeugflotte bin-
det wertvolle Kapazitaten, die Ih-
rem Kerngeschaft verloren gehen.

SPAREN SIE MIT UNS AUFWAND,
KOSTEN UND VOR ALLEM EINES:
ZEIT!

BFAHRZEUGEIN- UND AUSSTEUE-
RUNG

Von der Zulassung bis zur Still-
legung des Fahrzeugs und der Re-
marketing Prozessunterstiitzung

B INFORMATIONS- UND
DOKUMENTENMANAGEMENT

Von der IT-gestUtzten Verwaltung
von Dokumenten bis zur sicheren
Lagerung fahrzeugrelevanter Mate-
rialien

BFAHRZEUGLOGISTIK

Von der Fahrzeugauslieferung und
qualifizierten Ubergabe bis zur pro-
tokollierten Fahrzeugrtckholung

BRISIKOMANAGEMENT
Von der Treuhandverwaltung lhrer
Dokumente bis zur Bestandspri-

fung

DEUTSCHER AUTO DIENST

DAD
Deutscher Auto Dienst GmbH

BogenstralBBe 26
22926 Ahrensburg
Telefon: + 49 (0)4102 804-0

Ein Unternehmen der € Kroschke Gruppe

info@dad.de - www.dad.de
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Wer gewagt denkt, sollte sicher fahren.

Die A-Klasse als Firmenwagen.

» Geistesblitze bei Mitarbeitern  sie zum sichersten Auto ihrer Klasse
sind etwas Schones. Heikel wird es  macht: das Sandwichkonzept. Und im

erst, wenn sie sie am Steuer treffen.  Flottenpaket bekommen Sie zu attrak-

AuBer wenn der Firmenwagen eine  tiven Konditionen sogar noch ein paar

A-Klasse ist. In ihr steckt eine Idee, die ~ Ideen mehr. Weiter denken.
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IN DER GLEICHEN ZEIT
REPARIEREN WIR
IHRE WINDSCHUTZSCHEIBE.

Ganze 30 Minuten bendtigt CARGLASS
fur die Beseitigung kleiner Macken in der
Windschutzscheibe. Immer gilt: Reparatur
fr Teilkaskoversicherte kostenlos; Neu-
einbau in Erstausristerqualitat. Vertrauen
auch Sie den speziellen Serviceleistungen
von CARGLASS.

Kostenlose Beratung/
Auftragsannahme
rund um die Uhr:

0800 - 22 22 222
oder im Internet:
www.carglass.de

am |
CARGLASS

WENN AUTOGLAS, DANN CARGLASS.
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achrichten

+++ in Kiirze +++

+++ Auktion +++

Im Neusser Auktionszentrum von BCA
fand zum wiederholten Mal Deutsch-
lands grofSte Leasingauktion statt.
300 Gebrauchtwagen aus den Besttin-
den fiihrender Leasingunternehmen
wurden an die vor Ort anwesenden
171 Héndler aus dem gesamten Bun-
desgebiet mit einer Verkaufsquote von
87,00 % verauktioniert. BCA veran-
staltet ab 2007 regelmdpfig Leasing/
Flotten-Auktionen in Neuss, die
ndchsten Termine finden am 31.10.
und 30.11.2006 statt.

+++ Soforthilfe +++

Die neue Serviceleistung , Renault
Unfall Assistance” kann nach einem
Verkehrsunfall iber die Hotline
01802/365-365 in Anspruch genom-
men werden. U.a. wird das Abschlep-
pen in die néchste autorisierte Fach-
werkstatt organisiert, Abschlepp-
kosten enstehen in der Regel nicht,
wenn eine Reparatur erfolgt. Auf
Wunsch werden Hotel oder Ersatz-
fahrzeug vermittelt.

+++ Schnellservice +++

Beim Toyota Express Service in euro-
pdischen Werkstdtten ist die Arbeit
von zwei Technikern optimal auf-
einander abgestimmt worden. Ein
solches Team ist mit einer ganzen
Reihe Spezialwerkzeugen ausgeriis-
tet. Der Service soll in weniger als ei-
ner Stunde erledigt sein.

+++ Versicherungseinstufung +++
Die Peugeot-Modelle 407 wurden in
der Kfz-Haftpflicht um bis zu drei
Klassen besser, der 206 CCin Kfz-Haft-
pflicht und Teilkasko um bis zu zwei
Klassen besser eingestuft.

+++ Top-Motorisierung +++
Den ersten Zwélfzylinder-Diesel in ei-
nem Serien-Pkw bietet nun Audi im
Q7 V12 TDI an. Der Sechsliter produ-
Ziert 368 kWW/500 PS Leistung und
bietet ein maximales Drehmoment
von 1.000 Nm bei bereits 1.750/min.

+++ Start-und-Stopp +++
Fiir einen Mehrpreis von netto 1.121
Euro ist der Citroén C 2 jetzt auch mit
Start-und-Stopp-Automatik zu haben.

+++ Kurvenlicht +++
Fiir den Peugeot 207 ist erstmals ein
statisches Kurvenlicht lieferbar. Auf
Befehl des Steuergeriits leuchten zwei
zusdtzliche H7-Lampen abhdngig von
der Fahrgeschwindigkeit mit 30 Grad-
Winkel in die Kurve hinein.

+++ Saubere Leistung +++

Der beste Carglass-Monteur kommt
aus Deutschland. Das ergab ein in-
ternationaler Wettbewerb der Mutter-
gesellschaft Belron. Dabei iiberzeug-
te Thomas Befel aus Neuss durch
schnelle und sorgfiltige Arbeit an der
Scheibe und in der Erledigung von
Verwaltungsarbeiten und konnte sich
gegen 21 Teilnehmer durchsetzen.

Flottenmanagement 5/2006

Zusatzangebot

Fiir Besteller eines Mercedes Vito, Viano
oder Sprinter kann jetzt die Hersteller-
garantie um die neue 3- oder 4-Sterne-
Garantie verldngert werden. Das 3-Ster-
ne Service Paket gilt fiir eine Laufzeit von
drei Jahren (oder 100.000 km), analog
dazu bedeuten vier Sterne vier Jahre
(oder 120.000 km fiir Vito und Viano bzw.
150.000 km fiir den Sprinter). Sie schlie-
Ren dariiber hinaus eine Anschlussga-
rantie fiir die Laufzeit des jeweiligen Pa-
kets sowie alle Wartungsarbeiten, Origi-
nalteile und Ol ein. Wird das Fahrzeug

wahrend der Garantiezeit wiederverkauft, bleibt das Service Garantie Paket an das Fahrzeug gebunden. Die
Preise betragen netto 1.390 Euro und 2.190 Euro.

Ladungssicherung

Der VDI hat neue Richtlinien zur Ladungssiche-
rung von StraRenfahrzeugen herausgegeben. In
der Richtlinie VDI 2700 Blatt 3.2 stehen Informa-
tionen zur Auswahl von Einrichtungen und Hilfs-
mittel zur Ladungssicherung, weiterhin wird de-
ren Anwendung beschrieben und anhand von um-
fangreichem Bildmaterial praktische Einsatz-
moglichkeiten aufgezeigt. Dieses Wissen bringt ein
hohes MaR an Sicherheit, mindert Transportscha-
den am Ladegut und trdgt somit unmittelbar zur
Unfall- und Schadensvermeidung bei. Der Entwurf
der Richtlinie VDI 2700 Blatt 15 ,Ladungssiche-
rung auf StralRenfahrzeugen — Rutschhemmende
Materialien” beinhaltet Empfehlungen zur Verwen-
dung von Anti-Rutsch-Matten und anderen rutsch-
hemmend ausgeriisteten Materialien. Die neue
Richtlinie VDI 2700 Blatt 3.1, Gebrauchsanleitung
fiir Zurrmittel” informiert iiber die Auswahl von
Zurrmitteln und beschreibt deren richtigen Ge-
brauch, Anwendung sowie Handhabung in der tdg-
lichen Praxis. In einem Seminar am 25.10.2006 in
Diisseldorf informiert der VDI ausfiihrlich zum
Thema. Weitere Informationen unter 0211-
6214201.

Park-Automat

Der facegeliftete VW Touran kommt Mitte
November 2006 und hat neben dem Wap-
penkiihlergrill, neuen Scheinwerfern und
einer erweiterten Motorenpalette (ab dem
Frithjahr 2007 kommt ein Twincharger mit
125kW/170 PS zum Einsatz) ein technisches
Highlight in der Optionsliste. Dank eines
Parkassistenten ist ein praktisches Einpar-
ken binnen 15 Sekunden méglich, nur Gas
und Bremse miissen betdtigt werden, das
Lenken iibernimmt der Touran. Bei Ge-
schwindigkeiten bis zu 30 km/h erfasst eine
Ultraschallsensorik wahrend der Vorbeifahrt
links und rechts alle parallel zur Fahrbahn
ausgerichteten Parkliicken; ein Steuergerat
berechnet den idealen Einparkweg. Die Prei-
se fiir das Basismodell Conceptline mit 75
kW/102 PS starten bei 17.638 Euro netto.

Generationswechsel

Ein gdnzlich neuer Ford Mondeo steht vor seiner Welt-
premiere im Frithjahr 2007. Bereits in Paris gibt es ei-
nen seriennahen Ausblick, der die neue Emotionalitdt
der Marke in den Vordergrund stellt. Auf der gleichen
Plattform und mit der Designphilosophie der GroRraum-
limousinen S-MAX und Galaxy will Ford auch mit dem
neuen Mondeo MaRstdbe in der Mittelklasse setzen. Als
Motoren- und Getriebeauswahl sieht der Hersteller eine
Range vom 2,0-TDCi und 2,5 Duractec-Benziner bis hin
zu den wirtschaftlichen 1,6-Liter Duratec und 1,8- TDCi-
Motoren vor.

Ausbauprogramm

Die Poicon GmbH in Hamburg hat eine Zusatz-Softwa-
re fiir nahezu alle mobilen Navigationssysteme entwi-
ckelt. Der POI-Finder 2.0 verfiigt {iber eine Auswahl
von iiber 270.000 POI's, unter denen sich der Nutzer
seine personlichen Favoriten individuell zusammenstel-
len und auf sein Navigationsgerdt laden kann wie
beispielsweise Geldautomaten, Briefkdsten, preisgiins-
tige Tankstellen oder Radarfallen. So entscheidet je-
der Nutzer selbst, was fiir ihn interessant ist und
entlang der Wegstrecke angezeigt werden soll. Die Son-
derziele sind als animierte und dynamische Zusatzfunk-
tionen anklickbar und bieten beispielsweise zusdtzli-
che Text-, Bild- und Soundinformationen. Die Softwa-
re benotigt zwischen 800 KB und 5,7 MB und soll auch
auf dlteren Navis einsetzbar sein. Der Preis betrdgt netto
rund 43 Euro inklusive einem Jahr online Gratis-Up-
date (www.poicon.com).




Volle Kostenkontrolle —
die Flatrate

fur lhren Fuhrpark
Ist da.

Nutzen Sie die Vorteile einer Flatrate auch fiir Ihre Fahrzeugflotte. Zum Beispiel mit unseren neuen Dienstleistungs-
paketen, dem ServicePaket bzw. ComfortPaket. Hier sind in der pauschalen Leasingrate bereits die Kosten flr wichtige
Dienstleistungen enthalten. Und durch die Paketlosung sichern Sie sich von vornherein einen attraktiven Preisvorteil.

Full-Service-Leasing kénnten wir erfunden haben.

Ausgezeichnet!
1. Platz bei der Leserwahl

VOLKSWAGEN LEASING

www.vw-leasing-fleet.de GroBkunden/Flotten
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Personalien

Thomas Viehweg wird mit
Wirkung von 1. November die
Position des Geschiftsfiihrers
der Volvo Car Germany GmbH
in Kéln sowie die des Volvo
Prdsidenten fiir die Region
Zentraleuropa iibernehmen.
Viehweg zeichnet derzeit noch
als Prisident der Premier
Automotive Group (PAG) in
Siidafrika fiir Volvo, Land Rover und Jaguar in der
Gesamtregion Afrika verantwortlich. Viehweg ist seit
1989 in der Automobilindustrie, (iberwiegend in fiih-
renden Funktionen auf internationalem Parkett, tdtig.

Volker Tilo Dannath fungiert
seit 1. Oktober als neuer Ver-
triebsleiter bei der Skoda Auto
Deutschland GmbH in Weiter-
stadt. Er tritt die Nachfolge
des langjdhrigen Vertriebs-
chefs Frank Brustmann an, der
neue Aufgaben fiir den VW-
Konzern in China wahrnehmen
wird. Volker Dannath stof3t von
Peu-geot Deutschland zu
Skoda.

Bereits seit 1. September hat
Michael Hein bei Skoda
Deutschland die Leitung des
Vertriebs GrofSkunden und
Sonderabnehmer inne.

Stephan Schaller iibernimmt
zum 1. Januar 2007 die Lei-
tung der Marke Volkswagen
Nutzfahrzeuge in Hannover. Er
folgt Dr. Bernd Wiedemann,
der planmdpfig in den Ruhe-
stand geht. Schaller ist seit
2004 Mitglied im Vorstand der
Marke Volkswagen Nutzfahr-
Zzeuge und dort verantwortlich
fiir Produktherstellung. Vor
dieser Aufgabe war er in verschiedenen nationalen und
internationalen Fiihrungspositionen fiir die BMW Group

und die Linde AG titig.
$=
‘& ! hungen mit internationalen
- Geschiftspartnern sowie die
internationale Verbreitung des CVO ein. Die ARVAL
Deutschland und ARVAL Austria werden kiinftig von Tero
Tapala als alleinigem Geschdftsfiihrer geleitet.

Vincent Rupied, ehemals Ge-
schdftsfiihrer der ARVAL
Deutschland GmbH und der
ARVAL Austria GmbH, ist seit
1. September Director Corpo-
rate Relationships der ARVAL
Gruppe. Die neue Aufgabe
schliefit insbesondere den
Ausbau strategischer Bezie-

Detlef Hochgeschurz ver-
stdrkt seit Mitte August beim
international tdtigen Ge-
brauchtwagenvermarkter BCA
das National Sales Team in der
neu geschaffenen Position als
Key Account Manager Fleet. In
seiner neuen Funktion wird er
Fuhrparkbetreibern umfang-
reiche Full-Service Remarke-
tinglosungen anbieten kon-
nen. Der 36-jihrige hat be-
reits jahrelange Erfahrung im Bereich Flottenver-
marktung u.a. bei der Renault Bank (Overlease) sowie
bei der Ford Bank (FMS) gesammelt. Zuletzt war Detlef
Hochgeschurz als Leiter Flottenvermarktung bei der Rest-
wertbdrse Autoonline tétig.
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Zusammenschluss

Elf Leasing- und Fuhrparkmanagement-Unternehmen ha- EU ROPEAN

ben eine Europdische Wirtschaftliche Interessenvereini- Y a % fleet alliance
gung (kurz EWIV) mit Sitz in Oberhaching gegriindet. Die

Rechtsform dient unkomplizierter, grenziiberschreitender Zusammenarbeit von Unternehmen in-
nerhalb der EU und soll zentrale Anlaufstelle fiir internationale Kunden sein, die verbindlich fiir
ihre Mitglieder handelt. Die Kunden konnen Vertrdge unmittelbar mit der sogenannten European
fleet alliance abschlieRen(Secretary General, Stefan Treiber, Bajuwarenring 5, 82041 Oberha-
ching, Tel.: 089/744 23 414). Insbesondere werden zentrale Dienstleistungen wie Account Ma-
nagement, internationales konsolidiertes Reporting, internationale Rechnungszusammenfiih-
rung oder IT-Tools angboten. Das operative Management bringen die Mitgliedsunternehmen ein.

b % *

o

Modellpflege

In zahlreichen Details iiberarbeitet fahrt
der Skoda Superb ins Modelljahr 2007.
AuRerlich erkennbar am neuen Kiihler-
grill, umgestalteten Heckleuchten und
denin die AuRenpiegel integrierten Blin-
ker, wartet er im Innenraum mit neuem
Dekore und neuen Sitzbeziigen auf. Alle
Sonderausstattungs-Pakete wurden noch
stdrker den Kundenwiinschen angepasst.
Sie bieten im einzelnen: Style (17 Zoll-
Leichtmetallfelgen, Bi-Xenon-Schein-

werfer mit Scheinwerferreinigungsanlage, Metallic-/Perleffektlackierung, Preisvorteil netto ge-
geniiber identisch ausgestattetem Serienmodell 546 Euro), Alcantara (Leder/Alcantara Kombi-
nation, beheizbare Sitze vorn, Multifunktionslenkrad, Maxi-DOT-Display, netto 927 Euro), Vision
fiir Comfort (z.B. Navigationssystem SatCompass, CD-Wechsler, netto 655 Euro), Vision fiir Ele-
gance (Dynamisches Radio Navigationssystem DX und Soundsystem, netto 233 Euro) oder Sun
fiir Comfort und Elegance (Solarschiebedach, Heckscheibenrollo, SunSet, netto 465 Euro).

System 9

Folgende Probleme von
Nutzern bluetooth-fahiger
Mobiltelefone und entspre-
chender Freisprecheinrich-
tungen schickt sich die
Bury GmbH & Co. KG an zu
losen: die Anschlussmdg-
lichkeit einer externen An-
tenne, die kurze Akkuent-
ladezeit und die sichere Befestigungsmdg-
lichkeit im Fahrzeug. System 9, ein
Zubehorprogramm fiir gdngige Handyher-
steller, besteht aus 2 Hauptkomponenten.
Der Aufnahmehalter ermdglicht den An-
schluss einer externen Antenne und wird fiir
die Stromversorgung mit der Kfz-Elektrik
verbunden. Der Aufnahmehalter kann mit-
tels marktiiblicher Montagehilfen nahezu
beliebig im Cockpit oder mit einem optio-
nal erhéltlichen Saugarm auch an der Wind-
schutzscheibe befestigt werden. Dort wird
die zweite Komponente, der Handyhalter
Active Cradle angebracht. Die integrierte
mikroprozessorgesteuerte Elektronik sorgt
fiir eine schonende Ladung des Akkus. Die
Kosten fiir das Gesamtpaket mit Aufnahme-
halter, Active Cradle und externer Antenne
liegen laut Bury unter 70 Euro netto.

Vormarsch

Immer mehr Gewerbetreibende und Firmen auch
aulerhalb der Energieversorgungsbranche setzen
auf den kostengiinstigen und umweltschonenden
Kraftstoff Erdgas. So vermeldet Masterlease die
Ubergabe von 11 Opel Combo CNG an die Woh-
nungsbaugenossenschaft gewobau in Riissels-
heim, die dadurch zehn herkémmlich betriebene
Fahrzeuge ersetzt. Auch der Lieferservice hallo
Pizza fahrt neuerdings mit 20 Fiat Punto Natural
Power seine Speisen aus. Kiinftig soll der Fuhr-
park deutschlandweit auf 100 Punto ausgeweitet
werden. Platzhirsch im Flotteneinsatz von alter-
nativen Antrieben ist und bleibt DeTe Fleet, die
den erdgasbetriebenen Teil ihres Fuhrparks mit
130 VW Caddy EcoFuel nun auf die Summe von
530 aufgestockt hat. Pakete liefert die DHL
demnéchst u.a. mit 130 erdgasbetriebenen Iveco
Daily aus. Sogar im Kleinen macht das Thema
Schule, hier ein Beispiel: zwei der fiinf Firmen-
wagen der Frankfurter Firma Elektro Fuchs fah-
ren mit Erdgas.




Das Einzige,womiternicht sparsam

um geht,ist FahrspabB.

Derneue BMW 520d als Edition Fleet m it dem effizientesten Dieselseiner Klasse. Sein BMW ser

Vierzylinderiberzeugtnichtnurdurch W irtschaftlichkeit,sondern auch durch Leistung.Denn m it FEoa s Bamon fleet
110 kW (150 PS)bietetderneue BM W 520d FahrspaB ab dem ersten M eter. Kraftstoffverbrauch
innerorts:8,0 1/100 km ,auBerorts:4,7 1/100 km ,kom biniert:5,9 /1700 km ,C O ,-Em ission kom biniert:
158 g/km .Die Werte beziehen sich aufdie BMW 520d Limousine mitSchaltgetriebe.W eitere Infor-

m ationen erhalten Sie unterww w.bm w-grosskunden.de.DerBM W 5er.Dielnnovationsmaschine.
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Beweglichket, In Jeder

Die Deutsche Post setzt auf Trans-
porter-Einrichtungen von bott

Regal- und Werkstatteinrichtungen in Fahrzeu-
gen dienen letztlich der Zeitersparnis bei der von
den Mitarbeitern zu erbringenden Dienstleistung.
Es geht darum, wie gut sich der Transporterfah-
rer in Ausiibung seines Zulieferer- oder Service-
Jobs dort bewegen kann, wie leicht er alles auf
Anbhieb findet, wie durchdacht die Ergonomie der
Fahrzeugeinrichtung im Laderaum und wie lo-
gisch die Anordnung seiner Ausriistung aufgebaut
ist. ,Hier miissen wir uns immer auch mit gewis-
sen Kompromissen zufrieden geben”, sagt Heinz
Schmitz, Leiter der AuRenstelle Koblenz des Tech-
nischen Services bei der Deutschen Post und zu-
stdndig fiir die Flachen-Instandhaltung der Post.
,Der Transporterfahrer wiinscht sich natiirlich in
letzter Konsequenz immer noch etwas mehr Raum,
aber die Fahrzeuge miissen schlieflich auch
iiberall zu parken sein.”
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Zur Zeit laufen bei der DP Technischer Service
GmbH rund 900 Fahrzeuge, rund 800 davon mit
speziellen Einrichtungen im Laderaum. ,Der Tech-
nische Kundendienst hat seine Anforderungen an
uns herangetragen”, skizziert Walter Miiller, Fleet
Manager bei der Deutsche Post Fleet GmbH, die
als umfassender Mobilitdtsdienstleister die zur
Zeit rund 56.500 Fahrzeuge des Konzerns in
Deutschland betreut. ,Unter anderem mussten Re-
galeinrichtungen, Schraubstdcke, Leuchtstoff-

rohren und Leitern untergebracht werden. So
haben wir in den Jahren 1993/94 einen ersten
Wettbewerb durchgefiihrt und dabei eine funkti-
onale und wirtschaftliche Bewertung der ange-
botenen Inneneinrichtungen vorgenommen.”

Die Ausschreibung gewann die im schwéabischen
Gaildorf beheimatete Wilhelm Bott GmbH & Co.
KG, spezialisiert auf Produktentwicklungen in den
Bereichen Betriebseinrichtungen, Arbeitsplatzsys-




Beziehung

A

teme und Einrichtungslosungen
vom Pkw bis hin zum Lkw. bott hat
sich seit der Griindung im Jahr
1930 kontinuierlich in diesem Me-
tier zu einem Global Player mit heu-
te weltweit 800 Mitarbeitern, drei
Produktionsstandorten in Deutsch-
land, England und Ungarn sowie
zahlreichen Beteiligungsgesell-
schaften, Lizenzpartnern und Im-
porteuren entwickelt. Hier sind die
Dinge stetig im Fluss, wobei nicht
selten auch die Sonderlgsungen fiir
GroRkundenprojekte anschlieRend
in das Standardprogramm {ber-
nommen werden.

S0 haben wir beispielsweise fiir die
neuen VW T5-Fahrzeuge die
Schranke anders angeordnet, um
die Bedienbarkeit noch ergonomi-
scher zu gestalten”, berichtet Frank
Pohlmann, Gebietsleiter Automoti-
ve bei bott und Betreuer der Deut-
schen Post. ,Damit haben wir eine
bessere Ausnutzung des Ladevolu-

Innovative Kooperation:
Heinrich Hiimbert
(Technischer Service

—a

mens erzielt und stellen die Inno-
vation sofort den Bestandskunden
und potenziellen Nutzern vor. Es
gibt hier keine Statik, der Bedarf
kann sich standig dndern. Wenn
beispielsweise die Mitnahme eines
Fahrrads oder Motorrollers gefor-
dertist, miissen wir auch das in un-
seren Konzepten umsetzen.” Ein
Beispiel aus der Praxis ergdnzt
Heinz Schmitz: ,Unsere Fahrzeuge
wurden lange Zeit ohne Beliiftun-
gen geliefert. Diese wurde jetzt vor-
schriftsmdRig erganzt, und so kon-
nen wir gefahrlos Gasflaschen mit-
fithren, um auch SchweiRRarbeiten
erledigen zu kénnen.”

bott kann unter anderem auf eine
ausgetiiftelte Produkt-Palette im
standardisierten Vario-Regal- und
Schranksystem fiir Fahrzeuge zu-
riickgreifen. Der entsprechende Ka-
talog ist bereits 70 Seiten stark und
umfasst wesentlich Einrichtungen
fiir Kombi-Limousinen, Vans, Klein-

Wilhelm Bott GmbH & Co.KG

GE Commercial Finance
Fleet Services

Mdchten auch
Sie lhre
Fuhrparkkosten
reduzieren?

Dafur bendtigen Sie Transparenz. Mit Key Solutions nehmen unsere
Flottenexperten lhren Fuhrpark unter die Lupe. Wir présentieren
Ihnen konkrete Einsparungspotenziale und gehen mit Ihnen
zusammen neue Wege, die Ihnen bares Geld sparen. Beispiel Sprit:
Wir beraten Sie Uber den gesamten Lebenszyklus Ihrer Flotte, denn
Treibstoffkosteneinsparungen erzielen Sie nicht nur durch den
Preis. Weitere Informationen unter www.gefleetservices.de.
Besuchen Sie uns.

Key Solutions B Einsparungen durch Transparenz.

Deutsche Post), Walter
Miiller (Fleet Manager
Deutsche Post), Frank
Pohlmann (Gebietsleiter
Automotive bei bott) und
Heinz Schmitz (Leiter
Technischer Service
Deutsche Post, v.l.) (li.)

Die Wilhelm Bott GmbH & Co. KG im schwd-
bischen Gaildorf (seit 1930) gehdrt zu den
fiihrenden Herstellern von Betriebsein-
richtungen, Fahrzeugeinrichtungen und
Arbeitsplatzsystemen. Inzwischen gehoren
zur bott Firmengruppe neben den drei
Produktionsstandorten Deutschland, Eng-
land und Ungarn zahlreiche Beteiligungs-
gesellschaften, Lizenzpartner und Impor-
Arbeiten vor Ort: Die te?ure in der ganzen Welt. Derzeit beschdf-
Werkbank im Fahrzeug t7gt bo~tt ~rurrd um dfan G{obus 800
(0.li.) Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter.

Fiir handwerkliche

Deutschlandweit werden die Kunden vor
Ort durch iiber 60 Stiitzpunkte betreut. Im
Stammsitz in Gaildorf verfiigt das Unter-
nehmen unter anderem tiber ein 200 Qua-

Selbst die Aktenordner dratmeter grofSes Schulungs- und Ausstel-
lungs-Center.

sind noch sturzsicher A
untergebracht. (o.re.)

Ausgetiiftelte
Produktpalette: Koffer-
Spannsets (o. Mitte)

GE imagination at work
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transporter und 2,8-3,5-Tonner. Alle Grundele-
mente (Schrénke, Seitenteile, Unterbauten) sind
mit einem Multi-Funktions-Raster (MFR) ausge-
stattet, was erlaubt, alle Funktionsteile wie
Schubladen, Wannen, Fachbdden oder Koffer-
Spannset frei miteinander zu kombinieren. Zu-
sdtzlich bietet das Profilierte Multifunktions-Sei-
tenteil (PMS) die Aufnahme aller dieser Funkti-
onsteile. Bei professioneller Planung stellt der
Hersteller eine Erh6hung des Netto-Nutzvolumens
von etwa 20 Prozent in Aussicht. Eine spezielle
Lésung fiir Transporter stellt auch das Unterflur-
Modul dar, welches einen doppelten Boden mit

Deutsche Post World Net

. .

Mit der gebiindelten Logistik-Kompetenz ihrer
Marken Deutsche Post, DHL und Postbank bietet
die Gruppe Deutsche Post World Net integrierte
Dienstleistungen und mafigeschneiderte, kun-
denbezogene Losungen fiir das Management und
den Transport von Waren, Infomationen und
Zahlungsstrémen durch multinationales und
multi-lokales Know-How und Netzwerk. Deutsche
Post World Net ist zugleich fiihrender Anbieter fiir
Dialog Marketing sowie effiziente Outsourcing-
und Systemlosungen fiir das Briefgeschdft. In
2005 wurde ein Konzernumsatz von 45 Milliarden
Euro erwirtschaftet. Deutsche Post World Net
beschiftigt rund 500.000 Mitarbeiter in iiber 220
Léindern und Territorien und ist damit einer der
grofSten Arbeitgeber weltweit.

In Deutschland ist die Deutsche Post derzeit
grofSter Fahrzeug-Flottenbetreiber.
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drei Schubladen und ein Nutzvolumen von je 53 Litern
beinhaltet. Damit bleibt die gesamte Ladefldche zur frei-
en Verfiigung, wenn sich auch die Stehhéhe im Transpor-
ter etwas reduziert.

Im Sommer 2005 prdsentierte bott Fahrzeugeinrichtungen
mit einem um 35 Prozent reduzierten Gewicht. Die Ein-
sparung wurde durch einen Materialwechsel von Stahlblech
hin zu dem wesentlich leichteren, eloxierten Aluminium
erreicht. Nach Herstellerangaben ist eloxiertes Alumini-
um gegeniiber Aluminium natur und Stahl unempfindlich
gegen Schmutz und besitzt eine hértere
Oberfldache. ,Dank der Gewichtsreduzie-
rung”, fasst Frank Pohlmann zusammen,
,verzeichnen unsere Kunden einen we-
sentlich geringeren Kraftstoffverbrauch
bzw. haben die Méglichkeit, zusatzlich
mehrere Kilogramm an Ausriistung und
Werkzeugen hinzuzuladen.”

Diese Tatsache hilft natiirlich auch einem
Konzern wie der Deutschen Post weiter,
da hierdurch auch die Flexibilitdt in der
Beladung unterstiitzt wird. ,Obwohl die
neueren Materialien in der Theorie auch
die Mdoglichkeit einer Weiternutzung
nach Ende der wirtschaftlichen Nutzung eines Fahrzeu-
ges moglich macht, stellt sich diese Frage einer Weiter-
nutzung der Einbauten am Ende der Nutzungszeit des Fahr-
zeuges fiir uns nicht”, erldutert Walter Miiller. ,Nach acht
Jahren Einsatz sind auch die Einbauten nicht mehr in ei-
nem Zustand, der eine Umriistung in ein neues Fahrzeug
wirtschaftlich sinnvoll erscheinen ldsst. Dariiber hinaus
haben sich die Fahrzeuge durch Modellwechsel in der Re-
gel auch hinsichtlich der Geometrie des Laderaumes meist
so verdandert, dass ein Eins-zu-Eins-Umsetzen ohnehin
nicht moglich ist. Daher mustern wir die Fahrzeuge mit
Einbauten aus und vermarkten sie komplett.”

Seit 1991 befasst sich bott auch intensiv mit der Unfall-
Sicherheit, seither sind weit iiber 20 Crash-Tests, teilweise
in Zusammenarbeit mit der Automobilindustrie und dem
TUV, gefahren worden. Inzwischen werden simtliche Ein-
richtungs- und Beladungssysteme sogar den strengen und
anspruchsvollen Richtlinien der ECE-R 17/07-Priifnorm ge-
recht. Bei der Deutschen Post beispielsweise werden die

Fachgesprdch in Bonn: Heinz Schmitz
(Deutsche Post), Heinrich Hiimbert (Deutsche
Post), Erich Kahnt (FM), Walter Miiller
(Deutsche Post), Frank Pohlmann (bott),
Bernd Franke (FM, v.l.) (o.1i.)

bott Vario-Regal- und Schranksystem:
Werkzeug-Schubladen (o.re.)

Die Dinge sind stetig im Fluss: Auch fiir den
VW T5 entwickelt bott Einrichtungs-
Anordnungen weiter (u.)

Papier-Zustellfahrzeuge mit rutschfesten
Einrichtungen wie etwa Regalen mit
Anti-Slip-Belag genutzt.

Im Dezember 2005 engagierte sich bott
in punkto aktive Ladungssicherung ver-
stdrkt bei der Prdsentation eines entspre-
chenden Aktionsfahrzeuges der Berufs-
genossenschaft der Feinmechanik und
Elektrotechnik (BGFE). In einer Entwick-
lungshalle in Gaildorf wurden die ver-
schiedenen Mdglichkeiten einer sicheren
Verladung durchgespielt, eine verbesser-
te Verladestruktur entwickelt und eine
Aufbau- und Verladeanleitung verfasst.
,So ist es letztlich im Hinblick auf einen
Unfall beispielsweise auch wichtig,” ver-
deutlicht Frank Pohlmann, ,dass sich die
Fahrzeugeinrichtung verformt, um da-
durch auch Krdfte aufzunehmen und
Energie abzufangen.”




FLEXIBEL, SCHNELL UND BEZAHLBAR.
SO EINE KRAFT STELLEN SIE BESSER SOFORT EIN.

Abb. zeigt NISSAN NOTE

DER NISSAN NOTE.

Ein NISSAN macht sich genauso gut im Fuhrpark wie in der Bilanz. Alle unsere

Fahrzeuge verfligen tber beste Referenzen. Und auch beim NISSAN NOTE wird

das nicht anders sein. Sein flexibler Kofferraum sorgt fur Platz, seine auBer-

gewdhnlichen Fahrleistungen firr jede Menge SpaB3 — auf langen und auf kurzen ===

Strecken. Auf Wunsch gibt es den NOTE auBerdem auch mit RuBpartikelfilter. .
Weitere Infos unter www.nissan-fuhrpark.de oder 018 05/65 40 00 (0,12 €/Min.) S Hli FT_ business
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Ein Tag bei der
LeasePlan
Deutschland GmbH
in Neuss

Stellschrauben

,Unsere Kunden miissen sogar fithlen konnen,
dass sie Zeit und Kosten sparen”, méchte Johan
Friman, Vorsitzender der Geschdftsleitung bei der
LeasePlan Deutschland GmbH in Neuss. ,Daher
bieten wir ihm ein totales Outsourcing-Konzept
an. Es ist unser Hauptgeschéft, hier mit mehr ef-
fizienten Losungen immer ein wenig besser zu
sein als der Wettbewerb.” Die klassische Verkau-
fer-Kdufer-Beziehung bewege sich mehr und mehr
in Richtung Partnerschaft mit dem Kunden. ,Da-
her bleiben wir gegeniiber den Bestandskunden
stets bemiiht, unsere Loyalitdt weiter zu entwi-
ckeln und die Kundenzufriedenheit auf ein sehr
hohes Niveau zu heben. Neue Kunden wollen wir
in den nédchsten Jahren vor allem im Segment bis
50 Fahrzeuge gewinnen. Hier sind noch sehr vie-
le Fuhrparks selbst verwaltet, obwohl auch diese
Kunden-Klientel besser mehr Geld in die jeweili-
ge Kernkompetenz investieren sollte.”

Bei der LeasePlan steht die Verbesserung der Kun-
denbeziehungen stindig auf dem Priifstand,
hiermit befasst sich auch die Abteilung Qualitdts-
lenkung. Dort wird Qualitdt in der Mindestanfor-

derung als fehlerfreie Erfiillung der Kundenan-
forderungen definiert. ,Bei uns sind alle Fachbe-
reiche im Fuhrparkmanagement langst nach der
ISO 9001-Norm zertifiziert”, unterstreicht Be-
reichsleiter Wolfgang Leder, ,die wichtigsten Pro-
zessabldufe sind seit Jahren schon online doku-
mentiert und fiir alle permanent verfiigbar.”

Erhéhte Aufmerksamkeit gilt den Schnittstellen
in den Prozessen. Wie lange darf eine Fahrzeug-
bestellung dauern, wie geht das Unternehmen mit
Informationen des Kunden um, oder wie werden
Reklamationen behandelt? ,Wenn irgendwo eine
Frist iiberschritten wird”, schildert Leder, ,wech-
selt die Farbe im Work-Flow-System auf rot.”

Im ,total quality management” spielen auch die
Mitarbeiter einen bedeutenden Part. RegelmaRig
finden Mitarbeiterbefragungen statt, es werden
moderierte Feedback-Sitzungen anberaumt, um
Verbesserungs-Potenziale auf Basis der Ergebnis-
se zu erschlieRen. Diese werden dann in einer Da-
tenbank nachvollziehbar dokumentiert. Einmal
jahrlich beurteilen die Mitarbeiter auRerdem ihre

Vorgesetzten. Alle erzielten Verbesserungen aus
allen Abteilungen werden dann veréffentlicht.

Nun sind Manpower, Handling und perfektionierte
Abldufe das eine, auf der anderen Seite kann im
harter werdenden Wettbewerb ein hohes MaR an
Kundenzufriedenheit sicher nur iiber ein ausge-
feiltes Fuhrparkmanagement-Dienstleistungspro-
gramm erreicht werden. ,Hierbei ist Weitsicht
gefordert, es geht nicht darum, mit einer kurz-
fristigen Einsparung zu gldnzen”, fasst Dieter Ja-
cobs, Geschaftsleitungsmitglied Fuhrparkmanage-
ment, die Hausphilosophien zusammen. ,Bei ei-
ner wirklichen Fokussierung auf die total costs
of ownership kommt es darauf an, verniinftig zu
beschaffen, verniinftig zu verwalten und verniinf-
tig zu vermarkten.” Die Optimierung eines Fuhr-
parkmanagements lasse sich nicht einmal eben
in zwei oder drei Jahren realisieren. ,Wir vertre-
ten die Auffassung, dass ein Fuhrpark mindestens
einmal, wie wir sagen, gedreht sein sollte, erst
dann zeigt sich die wahre fiir den Kunden erziel-
te Kosteneinsparung. Es gibt 1.000 Stellschrau-
ben, die auf Anhieb nicht alle zu erkennen sind.”
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1. Der Firmensitz der LeasePlan Deutschland in der
Hellersbergstrasse in Neuss

2. Johan friman, Vorsitender der Geschiftsleitung

(re.): ,Wir bewegen uns mehr und mehr in Richtung
Partnerschaft mit dem Kunden.”

Jahre

o s
LeasePlan
-

3. Unfallaufnahme: , Beim ersten Telefonat nehmen wir

ihn oft wie ein Seelsorger an die Hand.”

4. Daniela Dux, Abteilungsleiterin Unfallmanagement:

Wir nutzen ein zentrales Partner-Werkstattnetz mit
gegenwdrtig rund 210 Betrieben.”

Generell macht schon fiir kleine Unternehmen
ein Fuhrparkmanagement mit der Routine ei-
nes externen Dienstleisters Sinn. ,Das geht
heute letztlich bis in solche Feinheiten hi-
nein wie beispielsweise die Verringerung der
Zeiten, die sich ein Dienstwagennutzer mit
seinem Fahrzeug befassen muss, wenn er es
gerade nicht lenkt.”

Wenn es um die Optimierung des Fuhrpark-
managements geht, ist immer auch die Kun-
denbetreuung der LeasePlan Deutschland am
Ball, die draulRen auf die ganze Bandbreite
vom ausschlieRlichen Bediirfnis fiir Finanz-
leasing iiber die Gehaltsumwandlung bis hin
zum Wunsch nach kompletten Outsourcing
eingerichtet ist. Sie st6Rt in der Beratung des
Kunden immer wieder auch auf die individu-
ellen Grenzen innerhalb des jeweiligen Unter-
nehmens, meist vorgegeben durch den Be-
reich, dem der Fuhrpark zugeordnet wird,
beispielsweise Einkauf oder Kundendienst,
die Fuhrparkart, Motivations-Fuhrpark oder
Servicetechniker-Fuhrpark, und natiirlich die
jeweils giiltige Car Policy.
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5. Jiirgen Petschenka, Manuel Weber, Stefan Pohl
(v.l.), Kundenbetreuung: ,Vor allem in den Prozessen
und Abléufen steckt noch richtig viel Geld.”

6. LeasePlan-Gebrauchtwagen-Center in Neuss: Die
Farben rot und dunkelgriin gehen im Moment deutlich
schlechter

,Grundséatzlich konnen wir samtliche standardisier-
baren Prozesse mit festgelegtem Ablauf iibernehmen
und kundenindividuell abbilden”, versichert Jiirgen
Petschenka, Bereichsleiter Kundenbetreuung West.
,Selbst die Konzeptionen von Car Policies sind im
Hinblick auf eine Optimierung des Fuhrparkmanage-
ments und eine Kostenoptimierung bis zu einem ge-
wissen Grad standardisierbar. Eigentlich sind auch
die Kunden permanent interessiert, Car Policies zu
korrigieren. Mit einem Kundenargument, fiir fiinf
Prozent weniger Fahrzeugkosten erreiche ich keine
Motivation der Dienstwagennutzer mehr, miissen
allerdings auch wir dann leben.”

Dennoch erwarten die Kunden von den Beratern der
LeasePlan Deutschland, dass sie auch in Bezug auf
Anderungen der Car Policy stindig innovative Vor-
schldge unterbreiten. ,Schlieflich kann, was heute
noch eine gute Empfehlung ist,” verdeutlicht Pet-
schenka, ,in zwei oder drei Jahren schon nicht mehr
richtig sein.”

Es geht stets darum, mit dem Kunden gemeinsam eine
Road Map zu entwickeln und einen Fahrplan. In Re-
view-Gesprachen wird dann nachgehalten, welche
Einsparungs-Potenziale bereits erreicht werden konn-
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ten. ,Vor allem in den Prozessen und den Ab-
ldufen”, erldutert Stefan Pohl, Kundenberater,
L4ist meist noch richtig viel Geld zu holen. Aber
auch die e-Tools und das Service Controlling
entlarven immer wieder Einspar-Potenziale wie
etwa, ob die Mitarbeiter eigentlich den richti-
gen, will sagen preisgiinstigen Kraftstoff tan-
ken.”

Ein gutes Beispiel fiir deutlichere Optimierungs-
potenziale sieht Dieter Jacobs im Schadenma-
nagement, das bei LeasePlan im Dienstleis-
tungsmodul Versicherungen enthalten ist. Es
sei ein stetig wachsendes Interesse auf Kun-
denseite zu verzeichnen, hier die Kosten zu
minimieren. ,Das beginnt schon damit, dass er
nach dem Unfall bestens erstversorgt wird, und
geht hin bis zur Nutzung unseres zentralen
Partner-Werkstattnetzes mit gegenwartig rund
210 Betrieben, die mit Herstellerfreigaben oder
maRgeblich nach den Herstellervorschriften
arbeiten zur erheblichen Senkung der Repara-
turkosten.” Das Handling der Erstversorgung

des Dienstwagen-Nutzers nach einem Unfall
iibernimmt Daniela Dux, Abteilungsleiterin Un-
fallmanagement bei der LeasePlan Deutschland,
mit 11 Mitarbeitern in der Abteilung. Hier sind
beispielweise 2005 rund 42.000 Schaden zu be-
arbeiten gewesen. ,Wir nehmen ihn bei seinem
ersten Telefonat oft wie ein Seelsorger an die
Hand”, schildert Frau Dux, ,Dabei ist es {iberaus
wichtig, trotz seiner Aufregung schon méglichst
viele Fakten des Unfallgeschehens exakt schrift-
lich zu erfassen, denn das zweite Telefonat kann
schon an anderer Stelle der Hotline eingehen.
Auch haben die Fahrer, wenn sie unverletzt ge-
blieben sind, ein hohes Interesse daran,
mdglichst schnell wieder ihren Jobs nachzuge-
hen. Denn Standzeiten und Mietwagen kosten
jeden Tag Geld. Wir nennen ihm die ndchstge-
legene Partnerwerkstatt und miissen hier gele-
gentlich noch Uberzeugungsarbeit leisten, weil
der eine oder andere an seiner Vertragswerk-
statt hdngt. Es kommt schon einmal vor, dass
der Kunde nicht mitspielt.”

Die Reparatur-Partner miissen dann an Lease-
Plan Kostenvoranschldge mit Bildern senden.

1. Der Wegbegleiter fiir alle Lebenslagen eines
Dienstwagenfahrers: das LeasePlan-Fahrerhandbuch

2. Bettina Heinen, Hans-Georg Trefel, Dimitrios
Meliopoulos (v.l.), Thema Versicherung: ,Nach einiger
Zeit kénnen wir vorrechnen, wie positiv sich die
Versicherungssituation durch den Haftungstransfer ent-
wickelt hat.”

3. Martin Bartsch priift Rechnungen: ,Immer wieder

,pauschalierte Kleinteile’, das heifSt, 25 Euro fiir
nichts.”
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4. Wolfgang Leder, Abteilung Qualitdtslenkung:
,,Wenn irgendwo eine Frist iiberschritten wird,
wechselt die Farbe auf rot.”

5. Dieter Jacobs, Geschiiftsleitungsmitglied
Fuhrparkmanagement: , Nicht mit kurzfristiger
Einsparung glinzen, viele Stellschrauben der
Optimierung zeigen sich erst spdter.”

Dabei muss schon per Start seitens der Abteilung eine
hohe Nachvollziehbarkeit des Unfallgeschehens erar-
beitet werden. ,Die meisten Versicherer schicken heute
aus Kostengriinden auch nicht mehr immer einen Gut-
achter heraus.”

Das streift auch schon die Frage nach den geeigneten
Versicherungsdienstleistungen fiir die Fuhrpark-Kun-
den. Hier beginnen Bereichsleiter Hans-Georg Tref3el
und Risikoberater Dimitrios Meliopoulos die Beratung
mit der jeweiligen Flottenanalyse in punkto Schaden-
hdufigkeit und Schadenverteilung im Hinblick auf
mittelfristige Optimierungsmdglichkeiten beim Kun-
den oder/und seinem Versicherer. Wie splitten sich
beispielsweise 50.000 Euro Schadenaufwand auf, wel-
che Versicherungssparten sind betroffen, welche Scha-
den sind beeinflussbar, etwa iiber den Einbau einer
Parc distance control, welche nicht? Ist vielleicht ein
GrofRschaden enthalten, der das eigentliche Kunden-
Risiko verzerrt wiedergibt?

Zundchst wird beziiglich Deckung und Selbstbehalte
ein vergleichbares Angebot erstellt, dann eine indivi-
duelle neue Versicherungskonzeption entworfen. So
wird beispielsweise gepriift, ob sich bereits durch Va-
riationen bei den Selbstbeteiligungen etwas Positives
bewirken ldsst. ,Wichtig dabei ist immer die Zielset-
zung,” betont Hans-Georg TrefRel, ,dass die Balance
zwischen dem Kunden-Risiko und dem stimmt, was
der Versicherer oder, im Falle des Haftungstransfers
durch uns, wir iibernehmen.”

Dabei stellt die Dienstleistung LeasePlan-Haftungs-
transfer ein Alleinstellungsmerkmal dar. Hierbei wird
dem Kunden im Sinne einer Haftungsfreistellung das
Kaskorisiko durch LeasePlan abgenommen mit dem
positiven Nebeneffekt, dass die Versicherungssteuer
von gegenwartig noch 16 und bald 19 Prozent sowie
die Provisionen fiir Vermittler entfallen. LeasePlan
kann hier die Flotte individuell selbst kalkulieren, auch
unabhdngig von Branchenrisiken, die ein Versicherer
kalkuliert. ,Das vesetzt uns beispielsweise auch in die
Lage,“verdeutlicht Dimitrios Meliopoulos, ,flexibler
mit Selbstbehalten zu spielen. Nach einiger Zeit kon-
nen wir dann dem Kunden vorrechnen, wie positiv sich
seine Versicherungssituation durch den Haftungs-
transfer entwickelt hat.”

Selbst bei der Keddy Autovermietung GmbH, einem
Unternehmen der LeasePlan-Gruppe, geht es um mehr
als nur die reine Vermittlung von Kurz- oder Langzeit-
mietfahrzeugen fiir unterschiedlichen Bedarf, ndmlich
vordringlich darum, wie Bereichsleiter Andreas Min-
gers postuliert, ,im Sinne der Kostenoptimierung beim
Kunden unnétige Mietwagenkosten zu vermeiden.”

Die Mietwagenreservierungszentrale priift unter an-
derem, ob im Schadenfall an einem Donnerstag oder
Freitag ein Mietwagen unbedingt erforderlich ist, oder
ob die Werkstatt bereits einen Ersatzwagen stellen
kann. Verzogert sich beispielsweise die Reparatur, weil
der Hersteller Lieferprobleme hat, fithrt das fiir den
Kunden unter dem Strich ebenfalls zur einer Senkung
der Mietwagenkosten, die dann im Regress belastet
werden konnen.

,Nur um einmal Beispiele fiir Optimierungsarbeit zu
nennen,” unterstreicht Mingers, ,die der Kunde im
einzelnen so oft gar nicht mitbekommt.”



Der Audi A6 Avant fur lhren Fuhrpark.

Sportlich, elegant, zuverléassig und flexibel. Attribute, die man an seinen Mitarbeitern
schéatzt und die ein guter Dienstwagen in sich vereint. Motivieren Sie Ihre Mitarbeiter
mit dem Audi A6 Avant. Ein Auto, mit dem es ein Leichtes ist, sein Umfeld bereits beim
ersten Auftritt zu Gberzeugen. Treffen Sie eine Entscheidung, die Sie und Ihr Team in
jeder Weise vorwartsbringt: Entscheiden Sie sich fiir den Audi A6 Avant!

Weitere Informationen unter www.audi.de/grosskunden

www.audi.de
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Es gibt einige Stellschrauben fiir die
Optimierung der Leasingrate, die schon

unabhdngig von Grofimengenrabatten nicht

unerhebliche Einspar-Potenziale bergen.

£S geht Immer noch etwas

Es ist gelegentlich aus dem Kreis der Leasing-
anbieter zu horen, dass es beziiglich der Kondi-
tionen auf dem Markt kaum noch Spielrdume
gdbe, dass die Leasingraten, wesentlich abhdn-
gig von Laufzeit, jahrlicher Laufleistung und
dem Restwert eher mehr als weniger von
vornherein feststehen wiirden. Das bleibt aber
bei genauer Priifung bestenfalls die halbe Wahr-
heit. Schon die wachsende Anzahl von frei zu-
gdnglichen Leasing-Kalkulatoren im Internet
bei den Anbietern selbst und auch das eine oder
andere, zeitlich befristete und dort ersichtliche
Sonderangebot machen deutlich: Es geht immer
noch etwas.

Marktbeobachtung

So ergab schon eine erste, schnelle Kalkulation ei-
nes Einzelexemplars BMW 320d DPF touring in Seri-
enausstattung fiir die Eckdaten 36 Monate Laufzeit,
30.000 km jahrliche Laufleistung bei fiinf groRen
Leasinganbietern Preisschwankungen in der Finanz-
rate von nahezu 36 Euro monatlich zwischen 372,00
Euro und 407,95 Euro, wohlgemerkt fiir denselben
Fahrzeugtyp. Und 36 Euro monatlich mehr mal 50
Fahrzeuge ergibt zundchst einmal pro Jahr 21.600
Euro — mehr, Punkt.

Auch bei Hauptkonkurrenten des BMW lagen die
Preisschwankungen jenseits von 20 Euro monatlich:
Audi A4 Avant 2.0 TDI DPF 34,23 Euro, Ford Mon-

Vergleich Leasingraten / Restwertverluste

36 Mte./30.000 km

Leasingraten von/ Preisspanne in
p.a./Werte fiir ein bis in Euro Euro

Fahrzeug

Durchschnittl. Rest-
wertverlust mtl. in
Euro

Durchschnittliche
Leasingrate in Euro

+/- Restwertverlust
in Euro

Audi A4 Avant 363,33 - 374,86 368,69

2.0 TDI DPF 397,56

BMW 320d DPF 372,00 - 35,95 393,77 400,79 -7,02
Touring 407,95

Ford Mondeo 2.2 325,76 - 23,50 333,90 422,72 - 98,82
Turnier TDCi Trend 349,26

Opel Vectra 1.9 367,44 - 23,61 379,25 370,77 +8,48
CDTI Caravan 391,05

Mercedes C 200 T 424,93 - 38,95 446,50 411,44 + 35,06
DI Classic 463,88

W Passat Variant 331,51 - 41,61 352,45 341,01 +11,44
2.0 TDI DPF 373,12

Trendline
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deo 2.2 Turnier TDCi Trend 23,50 Euro, Mercedes
€ 200 T CDI Classic 22,51 Euro, Opel Vectra Cara-
van 1.9 CDTI 23,61 Euro, VW Passat Variant 2.0
TDI DPF Trendline 41,61 Euro (Stand Mitte Au-
gust). Im Schnitt lag die Spanne bei diesen sechs
Modellen also bei rund 30 Euro monatlich. Dabei
stellte sich noch heraus, dass beinahe fiir jedes
Fahrzeug die jeweils giinstigste Kalkulation von
einem anderen Leasinggeber kam.

Bei dieser Betrachtungsweise sollte aber im Hin-
terkopf nicht auBer Acht gelassen werden, dass
die Leasinggeber mit unterschiedlichen, nutzer-
unabhédngigen Standard-Rabattsdtzen arbeiten,
beispielsweise auf Grund ihrer jeweiligen Ein-
kaufskonditionen oder auf Grund anderer Rah-
menvertrdge. Ein - fiir den Flottenbetreiber
allerdings weniger wichtiges Kriterium —ist auch,
welches Rating der Leasinganbieter hat, mit wel-
chem Zinssatz er sich also refinanziert.

Ungeachtet dessen: So sehr das auf der Hand lie-
gen mag, aber ein erstes, offenbar nicht unbe-
deutendes Potenzial liegt wirklich noch in den
Preisschwankungen am Markt. Der Leasingneh-
mer sollte hier jedenfalls intensiver priifen und
das Bewusstsein dafiir schérfen, wie hoch das Ein-
spar-Potenzial schon auf Grund dieser Angebots-
unterschiede sein kann. Das heilt aber nicht
zwangsldufig, dass der Verhandlungsspielraum
bis 30 Euro monatlich oder noch dariiber hinaus
geht. Die kalkulierten Finanzleasing-Raten be-
wegen sich gewthnlich natiirlich schon in der



Nahe der Restwertverluste. Diese wiederum wa-
ren bei zwei groflen Leasinganbietern fiir die
ausgewahlten sechs Modelle ebenfalls sofort
kalkulierbar und in ihren Ergebnissen wesent-
lich bis auf wenige Prozentpunkte hinter dem
Komma identisch. Nur bei einem Fahrzeug lag
der Unterschied nach drei Jahren bei rund fiinf
Prozentpunkten (Hierbei handelt es sich um den
noch aktuellen Ford Mondeo, der am Ende sei-
nes Modelllebens angekommen ist, siehe auch
Seite 8).

Werden einmal die durchschnittlichen Leasing-
raten (der fiinf Gesellschaften) mit diesen
durchschnittlichen Restwertverlusten vergli-
chen, féllt auf, dass gegenwartig der besagte
Dreier-BMW Touring (Restwertverlust monatlich
rund 400 Euro) in der Tendenz schon leicht
unter Restwertverlust (im Schnitt rund 1,8 Pro-
zent) angeboten wird. Das mag ein Indiz dafiir
sein, dass hier momentan der Verhandlungs-
spielraum etwas grofRer ist, denn gemeinhin lie-
gen Angebote der Leasinggesellschaften nicht
jenseits der Schmerzgrenze. Die preisgiinstig-
ste Finanz-Leasingrate, die auf Anhieb ermit-
telt werden konnte, lag fiir den BMW {ibrigens
bei 372,00 Euro. Es mag sich also lohnen, par-
allel stets die Restwertverluste unter die Lupe
zu nehmen. Hierfiir gleich ein anderes Beispiel
mit umgekehrten Vorzeichen: So wird der ein-
gangs genannte Mercedes derzeit in der Ten-
denz offenbar deutlicher iiber Restwertverlust
(durchschnittlich rund 411 Euro monatlich) ver-
least. Die sofort kalkulierbaren Raten liegen
jedenfalls tiber fiinf Prozent dariiber.

Laufzeitverlingerung

Die Optimierung durch Laufzeitverldngerung ist ein
klassischer Kunstgriff. Den Firmenwagen noch ein hal-
bes Jahr ldnger zu fahren, macht relativ viel aus. Denn
die Finanz-Leasingrate sinkt bei 42 Monaten Laufzeit
im Vergleich zu 36 Monaten deutlicher als die Rate fiir
Wartung, Inspektionen und VerschleiR im Rahmen ei-
nes Full Service-Leasings dann steigt. Fiir die betrach-
teten sechs Fahrzeuge lagen bei dreieinhalb Jahren
Laufzeit die entsprechenden Gesamtraten zwischen rund
15 und 30 Euro monatlich niedriger.

Business-Pakete

Dort, wo die Sonderausstattungs-Vorgaben einer Car
Policy dem schon recht nahe kommen, ist natiirlich auch
der Einsatz von sogenannten Business-Paketen em-
pfehlens- oder wenigstens doch priifenswert. So bietet
beispielsweise Audi aktuell fiir den A4 die Pakete ,Busi-
ness Comfort” (mit Radioanlage Chorus, Sitzheizung fiir
die Vordersitze, Geschwindigkeitsregelanlage, Mittel-
armlehne, Audi parking system hinten) fiir einen Netto-
Listenpreis von rund 948 Euro und ,Business Plus” (Na-
vigationssystem mit MMI-Bedienlogik, Fahrerinforma-
tionssystem, Handyvorbereitung an der Mittelkonsole
und Multifunktions-Lederlenkrad im 4-Speichen-De-
sign) fiir netto rund 1.552 Euro an. Der Preisvorteil fiir
die Kunden wird seitens Audi mit 34 Prozent angege-
ben. In der Leasingrate schlagen solche Business-Pa-
kete mit Vergilinstigungen zwischen rund fiinf Euro und
rund 15 Euro zu Buche.

Das bedeutet in der Summe: Sicher kann ein Flottenbe-
treiber gegeniiber den Leasinggebern im Rahmen von
Ausschreibungen enorme Einsparungen erzielen, wenn
er 500, 1.000 oder 1.500 Fahrzeuge ins Spiel bringt.
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Ein Zwanziger oder mehr in der Rate ist im Opti-
mierungs-Prozess, beispielsweise iiber Ein-
beziehung von Business-Ausstattungspaketen,
allemal drin. (1i.)

Priifenswert ist auch die Alternative leistungs-
reduziertes Fleet-Modell, so sie vom Hersteller an-
geboten werden. (o.)

Sicher flieRen dann auch noch erhebliche
GroRmengenrabatte ein. Wenn es aber um
eine echte Optimierung der Leasingraten
geht, gibt es noch einige Stellschrauben
mehr, die v6llig unabhédngig davon gedreht
werden sollten.

www.echtzeit.com

DIE WELTMARKE IM FUHRPARKMANAGEMENT
www.leaseplan.de

Das einzigartige
Fuhrpark-Verwéhnprogramm:
die wirtschaftlichen
Versicherungsservices.

Seien Sie versichert: Mit LeasePlan fahren Sie immer
gut und giinstig. Wie wdre es z. B. mit unserem
Haftungstransfer? Damit sichern Sie Ihren Fuhrpark wie
bei einer Kaskoversicherung rundum ab. Und wenn
Sie jetzt rechtzeitig wechseln, dann sparen Sie auch
noch satte 19 % Versicherungssteuer im nachsten
Jahr. Ebenso einmalig: Das Risk-Management und der
GAP-Ausgleich sind auch gleich mit drin. Was Sie mit
den Einsparungen machen, bleibt natiirlich lhnen
iiberlassen. Alles andere iiberlassen Sie lieber uns.
It’s easier to leaseplan.

Vet
LeasePlan
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Kein Geld zu
verschenken

Inspektionen, Reparaturen, Unfallschdden — all das sind ldstige Vorgdnge

fiir den Fuhrparkleiter, aus Zeitgriinden werden die Rechnungen oft nur

liberflogen und dann freigegeben. Wéihrend beispielsweise bei der

Fahrzeugbeschaffung lange um jeden Zehntelprozentpunkt gefeilscht wird,
wird hier oft aus purer Zeitnot bares Geld verschenkt.

Es macht nun einmal keinen Spal und es fehlt
auch die Zeit, sich in Lackierkosten, Werkstatt-
stundensdtze, tatsdchliche Verbringungskosten
oder Ersatzteilpreise einzuarbeiten. Und wer
kennt sich schon wirklich damit aus, ob angren-
zende Fahrzeugteile lackiert werden miissen,
nicht benétigte Ersatzteile auf der Rechnung
stehen oder zu viel Verbrauchsmaterial berech-
net wurde. Das weik aber auch die Werkstatt.

Das soll bitte nicht falsch verstanden werden:
Viele Werkstdtten rechnen absolut korrekt ab
und sind sehr kulant. Davon kennen wir sogar
selbst etliche. So sind aber eben nicht alle, und
mit der Masse der Belege nehmen naturgemdfy
Uniibersichtlichkeit und Fehlerhdufigkeit zu,
auch der Mechaniker vor Ort schludert vielleicht
manchmal bei seinen Aufzeichnungen. Unter
Umstdnden wird bei der Berechnung -
schlieRlich sind wir alle nur Menschen - auch
einfach mal ein Rechenfehler gemacht. Das soll-
te aber nicht Ihr Geld kosten.

Full-Service-Leasingkunden haben es leichter
Wer nun einen Full-Service-Leasingvertrag hat und
ein Leasingunternehmen als Partner, das sich auch
um Wartungs- und Reparaturrechnungen kiimmert,
kann sich in der Regel entspannt zuriicklegen: Denn
Leasinggesellschaften bedienen sich ebenso wie
Versicherer oft schon professioneller Hilfe in Form
von automatisierter oder halbautomatisierter Kos-
tenvoranschlags- und Belegpriifung oder haben das
entsprechende Know-How sowie die notwendige
Manpower im Haus.

Was aber tun als iiberlasteter Fuhrparkleiter, der
seine Fahrzeuge noch kauft oder auf Basis von rei-
nem Finanzleasing erwirbt? Hier bietet die Firma
Control Expert jetzt professionelle Hilfe. Zahlten
bislang hauptsdchlich Versicherungsunternehmen
zum Kundenstamm der Control Expert, wird das Sys-
tem nun auch fiir Flottenbetreiber geéffnet. Dabei
gibt es individuell vereinbarte Dienstleistungstie-
fen von der reinen Kostenvoranschlags- oder Rech-
nungspriifung bis hin zur Prozesssteuerung inklu-
sive Freigaben.

Wie werden Einsparungen realisiert?

Ein einfacher Workflow macht die Kostenerspar-
nis moglich: Rechnungen, Kostenvoranschldge
und Gutachten werden per Mail, Fax oder auch
per Post an Control Expert geschickt. Dort wer-
den alle Dokumente via OCR (Optical Character
Recognition), wenn noétig mit manueller Nachbe-
arbeitung, in das Computersystem eingespeist.
Der relevante Teil der erfassten Daten wandert
durch die Werkstatt-Teile-Datenbank und den CE-
Analyser, das Herzstiick des Systems. Basierend
auf hunderttausenden von KFZ-Meistern gepriif-
ten Vorgangen und daraus exklusiv fiir Control Ex-
pert entwickelten mathematisch-statistischen
Modellen werden Kostenvoranschlag oder Rech-
nung zundchst vollautomatisch ausgewertet.
Dabei werden nicht nur Regeln - also beispiels-
weise Stundensidtze und Ersatzteilkosten — und
statistische Daten, sondern auch individuelle
Kundenvorgaben beriicksichtigt, ab welcher Ab-
weichung beispielsweise eine manuelle Nachbe-
arbeitung iiberhaupt gewiinscht ist (Grafik 1).
Das CE-Datenbank- und Ratingsystem arbeitet mit
einer Fiille von Variablen: Neben grundsdtzlichen
Daten wie Fahrzeugart, Hersteller, Kosten fiir Er-
satz- und Kleinteile sowie Stundensdtzen werden
Werte wie Verbringungskosten, Reparaturdauer,
UPE-Aufschldge oder Nebenkosten erfasst. Diese
gleicht dann die CE-Datenbank {iber Qualitdts-
kennziffern wie beispielsweise das Verhdltnis von
Lackmaterial zu Lacklohn, Gesamtlohn zu Ersatz-

CE-Kostenmanagement

digital Completion
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Grafik 1

Regelbasierte Prognose: Einsparpotenzial

| Regelbasiertes Einsparpotenzial: 165 € Ve e
Gesamtes Priifergebnis nach Prifung: 847 € /,/
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Einsparpotertial nach Regel (Gesamt)
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Grafik 1

Der CE-Analyser mit sei-
ner immensen Daten-
basis ist das Herzstiick
der Belegpriifung

Grafik 2

Das Expertenwissen im
Hause CE vervielfacht
das Einsparpotenzial

CE - Priifung

Grafik 3

Der CE-Analyser zeigt
vollautomatisch Ein-
sparpotenziale auf

teilkosten etc. ab. Als Ergebnis folgt hier entwe-
der ein ,in Ordnung” mit der automatischen Frei-
gabe der Rechnung oder eine manuelle Nachbear-
beitung auf Basis der Einsparvorschldge des Sys-
tems (Grafik 3). Als Ergebnis gibt es dann einen
individuellen Priifbericht in Form von strukturier-
ten Daten. Auch ein Statistik-Modul mit Bench-
marks ist integriert. Der Computer mit seinen re-
gelbasierten Einsparpotenzialen ist gut — entschei-
dend aber ist das integrierte Expertenwissen, das
den Effekt oftmals vervielfacht (siehe Grafik 2).

Welche Services sind im Angebot?

Fiir den Fuhrparkleiter bietet Control Expert derzeit
die maschinelle Belegpriifung von Inspektions-
rechnungen, Reparaturrechnungen und Reifen-
rechnungen an. Ebenso sind Garantie- und Kulanz-

abwicklungen, Schadenmanagement vom Ab-
schleppen bis zum Mietwagen sowie Gutachter-
tdtigkeit bei Schaden oder Leasingriicknahme in
Zusammenarbeit mit der Dekra im Angebot.
Durch die Kooperation mit AUTOonline kénnen
auch Gebrauchtfahrzeuge bestmdoglich vermark-
tet werden. Derzeit sind die Angebote von Cont-
rol Expert noch national begrenzt, an einem eu-
ropaweiten Angebot wird jedoch bereits gearbei-
tet.

Was kostet der Service den Fuhrparkleiter?

Gerhard Witte, Geschaftsfiithrer von Control Ex-
pert, betont: ,Es entsteht fiir den Fuhrparkleiter
keinerlei Investitionsbedarf. Wir realisieren ein
Einsparpotenzial von etwa 10 Prozent der durch-
schnittlichen Schadenssumme, die Kosten un-

—12:
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Gerhard Witte,
Geschifts-
fiihrer Control

Expert

Control Expert wurde 2002 als GmbH von
Privatinvestoren gegriindet. Ein erfahrenes

Projektteam aus etwa 75 Mitarbeitern kiim-
mert sich in Langenfeld um die Anliegen
der Kunden, gut 20 Prozent des Personals
arbeitet in EDV, Forschung und Entwick-
lung. Mit iiber einer Million Vorgédngen in
der systematischen Massenpriifung von
Rechnungen, Kostenvoranschldgen und
Gutachten im Jahre 2005 ist Control Expert
Marktfiihrer bei der Bearbeitung von Bele-
gen. Die grofie Datenmenge bietet die ide-
ale Basis, um EDV-gestiitzte Vergleichs-
rechnungen durchfiihren zu kénnen.

serer Dienstleistung ist dabei viel niedriger. Quasi
on top tragen wir noch zu einer beschleunigten
Abwicklung der Schadenvorgdnge bei, was dem
Unternehmen zusdtzliche Kosten einspart”.

Mithin ist die Dienstleistung rechnerisch also
sogar giinstiger als kostenlos.

www.echtzeit.com |

DIE WELTMARKE IM FUHRPARKMANAGEMENT
www.leaseplan.de

Das einzigartige
Fuhrpark-Verwdhnprogramm:
die umfassenden
Unfall- und Schadenservices.

Wenn Sie mal nicht mehr vorwartskommen, sorgen
wir mit unserem Unfallmanagement dafiir, dass schnell
alles wieder rund lduft. Ein Anruf bei unserer 24-
Stunden-Hotline geniigt und wir nennen lhnen die
nédchstgelegene Partnerwerkstatt unseres zentralen
Reparaturnetzes. Sollte der Wagen nicht mehr
fahrbereit sein, organisieren wir umgehend den
Abschleppdienst und die Zustellung eines Mietfahr-
zeugs vor Ort iiber unseren Mietwagenservice. So
bleiben Sie in jeder Situation mobil.

It’s easier to leaseplan.

VW
LeasePlan
_—\/




WIRD ER EINMAL BEGEHRLICHKEITEN AUF
DER VORSTANDSETAGE WECKEN?

WIRD ER EINMAL DER BEGEHRTESTE
AKTIVPOSTEN IHRER BILANZ SEIN?

WIRD ER EINMAL IHREN MITARBEITERN DAS
LEBEN RETTEN, OHNE DASS SIE ES MERKEN?: 5 i fai

DER NEUE VOLVO S80. INTUITIVE INTELLIGENZ.

SOWOHL DIE VORSTANDSETAGE ALS AUCH IHRE MITARBEITER KONNEN SICH FREUEN. DENN DER NEUE VOLVO S80 BIETET IHNEN NEBEN INTELLI-
GENTEN SICHERHEITSTECHNOLOGIEN VOR ALLEM SKANDINAVISCHEN LUXUS - INNEN WIE AUSSEN - UND EINEN ERSTKLASSIGEN FULL SERVICE
OHNE AUFPREIS. ZUM RUNDUM-SORGLOS-PAKET VOLVO PRO GEHOREN KOSTENFREIE WARTUNGEN UND REPARATUREN - FUR VOLLE 3 JAHRE BZW.
BIS ZU EINER GESAMTLAUFLEISTUNG VON 60.000 KM. IN JEDEM NEUEN VOLVO S80. vOLVO CAR GERMANY, VERTRIEB AN GROSSKUNDEN: 0221 9393-200 ODER -201.




WWW.VOLVOCARS.DE
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Interview mit Frank Kemmerer, Direktor
Grof3- und Gewerbekunden Mitteleuropa
bei der Adam Opel AG in Riisselsheim

Flottenmanagement: Herr Kemmerer, das Opel-Flot-
tengeschaft hat sich auf gutem Niveau stabilisiert,
ein gewisser Aufwind hélt an. Was bleibt fiir Sie mo-
mentan strategisch zu tun, welche Weichenstellun-
gen liegen fiir die nahere Zukunft an?

Kemmerer: Unser Schwerpunkt liegt bei den Kun-
den mit kleineren und mittleren Flotten, hier erzie-
len wir im Rahmen unserer Mittelstands-Offensive
mit zweistelligen Zuwachsraten die wesentlichen
Erfolge. In diesem Bereich intensivieren wir auch die
Zusammenarbeit mit unseren Handlern weiter. Wir
wollen hier sukzessive alle Hindler mit ins Boot neh-
men und in der Fldche aktiv nach vorn bringen, weil
es letztlich in den Gewerbegebieten das Geschdft ,um
die Ecke” ist, das jeder Handler forcieren kann. Bei
genauer Betrachtung des relevanten Gesamt-Flotten-
marktes, der um 4,7 Prozent gewachsen ist, fallt auf,
dass genau in diesem Segment weiteres Wachstum
moglich ist. Dafiir sind letztendlich unsere Program-
me, die den Handlern zur Verfiigung stehen, ausge-
legt. Auch im Bereich der mittleren Kunden werden
wir versuchen unsere Marktanteile auszubauen.
Allerdings ist hier die Gesamt-Situation durch den
extremen Wettbewerb nicht besser geworden.

Flottenmanagement: Wenn Sie einmal das erste
Halbjahr 2006 bezogen auf die Fahrzeug-Kategorien
betrachten, auf welche Segmente in welchen Gros-
senordnungen verteilt sich Ihr Flottengeschdft we-
sentlich, wo ist Opel stdrker geworden, wo ist noch
Nacharbeit erforderlich, wie gehen Sie das an?

Den Funrpark-Alitag v

Kemmerer: Der Bereich der kleinen Flotten bis 25
Fahrzeuge macht heute ein gutes Drittel unseres ge-
samten Portfolios aus, hier haben wir deutlich zuge-
legt. Im Bereich der mittleren Flotten bis 500 Fahr-
zeuge verzeichnen wir stabil rund 40 Prozent unse-
res Portfolios. Bei den GroR-Flottenkunden haben
wir die Vereinbarungen mit dem einen oder anderen
Fuhrpark aufgrund strategischer Uberlegungen nicht
mehr verldngert und notieren hier einen leichten
Riickgang. Das am meisten gefragte Fahrzeug im Flot-
tengeschdft ist nach wie vor der Astra Caravan mit
weiterhin deutlichen Wachstumsraten. Der Zafira, im
letzten Jahr neu hinzugekommen, hat sich schnell
etabliert und baut seine Position im Segment weiter
aus. Auch im Bereich Nutzfahrzeuge, beim Combo
und Vivaro, verzeichnen wir ansprechende Wachs-
tumsraten, zum einen, weil der Markt insgesamt nach
oben gegangen ist, andererseits aber auch aufgrund
der hervorragenden Akzeptanz dieser Fahrzeuge im
Markt. Sowohl in punkto total costs of ownership,
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als auch im Service bieten wir genau die Lo-
sungen, die der Transporter-Kunde braucht.

Flottenmanagement: Opel hat sehr stark im
Nutzfahrzeuggeschift zugelegt. Ist momen-
tan eher das Transportergeschaft der Motor
fiir das Pkw-Flottengeschaft, oder verzeich-
nen Sie die umgekehrte Entwicklung?

Frank Kemmerer:

,Bei unseren
Fahrzeugen kon-
nen die kalkulier-
ten Kosten einge-
halten werden.”

Kemmerer: Auch hier lduft die Einteilung weitest-
gehend nach Fuhrparkgr6Ren. Je kleiner der Fuhr-
park, desto hoher ist unser Nutzfahrzeug-Anteil.
Der Markt in diesem Segment hat insgesamt deut-
lich zugelegt, entsprechend stark ist unser Geschaft
mit gewachsen. Also ist hier das Nutzfahrzeugge-
schaft tatsdchlich der Motor. Viele unserer Hand-
ler bezeichnen Combo, Vivaro und Movano als echte
Tiir6ffner bei Fuhrpark-Kunden.

0ft konnen wir dann auch mit dem Gesamt-Portfo-
lio weiter nach vorn kommen. Andererseits sind
wir aber auch im mittleren Bereich der Fuhrpark-
Kunden gut vertreten, in denen keine Nutzfahr-
zeuge eingesetzt werden. Hier konnten wir mit
unseren Pkw-Produkten und spezifischen Losun-
gen wirklich gute Erfolge erzielen und auch etli-
che neue Kunden gewinnen.

Flottenmanagement: Auf welche MaRnahmen fiih-
ren Sie insgesamt zuriick, dass die Akzeptanz fiir



——

Management

RN 2
- I',"
die Marke Opel wieder so gewachsen ist, was sagen Ihnen die Fuhr- e —
parkbetreiber? I
¥ Y

Kemmerer: Die augenfilligste Reaktion des Marktes ist das sehr positi- .
ve Feedback in Bezug auf unser Design. Die Fahrzeuge begeistern mit ; i
attraktivem Look und dynamischem Auftritt. Die ausgezeichnete Qua- GG:XV 997

litdt unserer Produkte hat sich inzwischen langst herumgesprochen.
Die Firmenkunden schétzen die hohe Zuverldssigkeit unserer Fahrzeu-
ge und die ganz geringen Ausfallzeiten. So konnen die kalkulierten
Kosten eingehalten werden. Das ist die Basis fiir ein erfolgreiches Flot-
tengeschéft. Auch im User-Chooser-Markt, in dem es oft um das letzte
Quentchen fiir oder gegen die Entscheidung von Fahrzeug A oder B

von oben nach unten:
., Sehr positives Feedback in Bezug auf das Design”: der neue Opel Corsa

geht, wo auch das Image einer Marke eine bedeutende Rolle spielt, ,Am meisten gefragt mit weiterhin deutlichen Wachstumsraten”:
konnte sich Opel sehr stark verbessern. Wir treten als Marke frischer der Opel Astra Caravan

und dynamischer auf und das wird vom Markt auch positiv wahrge-

nommen. . Verstérkte Diskussion des Themas Erdgas bei allen Flottenbetreibern”:

der Opel Zafira CNG

Flottenmanagement: Der Opel als klassisches AuRRendienst-Fahrzeug
fiir beispielsweise Service-Techniker ist hinldnglich bekannt. Wie ent-
wickelt sich aber das Flottengeschaft mit den User-Choosern, mit wel-

,Magstéibe in punkto Raum-Okonomie”: der Opel Vectra Caravan

Flottenmanagement 5/2006
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chen Modellen sehen Sie hier noch Wachstums-
Potenzial, wie ist es zwischenzeitlich hier um die
Akzeptanz der Marke bestellt?

Kemmerer: Im Funktions-Fuhrpark zdhlen sicher
die harten Kriterien, die sich in Zahlen messen
lassen. Im User-Chooser-Fuhrpark hingegen ist
das lediglich die Eintrittskarte fiir die Teilnahme
am Spiel. Hier zdhlen die gleichen Kriterien wie
im Endkunden-Markt, hier verbuchen wir Erfolge
auf Grund der Vorziige, die auch der private Nut-
zer unseren Produkten zuschreibt. Dazu gehdrt
die ausgezeichnete Flexibilitdt, die beispielsweise
Zafira, Signum oder auch der Vectra Caravan bie-
ten. Letzterer setzt auch in punkto Raum-0kono-
mie nach wie vor MaRstébe. Vielfach erfahren wir
aber auch von User-Coosern den SpaR und die
Begeisterung beim Fahren mit unseren IDS-Fahr-
werken, vor allem in Verbindung mit dem 1,9 Li-
ter-Diesel-Motor, der mit hervorragendem Dreh-
moment aufwartet. Alles das gibt es zu sehr fai-
ren Preisen, was sich dann wiederum im geld-
werten Vorteil positiv darstellt.

Flottenmanagement: Opel gehort im Flottenge-
schdft zu den Herstellern, die auch auf dem Kla-
vier Business-Ausstattungspakete trefflich spie-
len kdnnen. Inwieweit wird dieses Angebot nach-
gefragt, wie groR ist andererseits im Flotten-
geschdft der Anteil individueller Ausstattungs-
wiinsche?

Kemmerer: Wir haben im letzten Jahr speziell fiir
den Vectra Business-Pakete in vier verschiedenen
Ausstattungsvarianten, vom Basis-Business-Paket
bis zur Executive-Variante, entwickelt. Diese Pa-
kete sind spezifisch auf User-Chooser Kunden zu-
geschnitten.

Die Entscheidung fiir oder gegen ein Business-
Paket wird maRgeblich durch die Car Policy des
Kunden beeinflusst. Wenn seitens der Car Policy
nichts im Wege steht, werden diese Pakete gerne
geordert. Speziell beim Vectra sind sie sehr ge-
fragt. Insgesamt verzeichnen wir bei nahezu 50
Prozent der Bestellungen den Einschluss von Busi-
ness-Paketen. In reinen Funktions-Fuhrparks wer-
den die eingesetzten Fahrzeuge klar spezifiziert,
dort sind teilweise keine Auswahl-Méglichkeiten
fiir diese Pakete gegeben. Die Resonanz, die vom
Markt geforderte Idee aufgenommen und umge-
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setzt zu haben, ist also sehr positiv. Wir setzen
diese Linie nun bei Astra und Zafira mit Blue-
tooth-Freisprecheinrichtung als Ergdnzung unse-
rer Basis-Pakete fiir den Endkunden-Bereich fort.

Flottenmanagement: Wie entwickelt sich das Flot-
tengeschéft mit Erdgasfahrzeugen, konnen Sie
bitte einmal Beispiele fiir Branchen nennen, in
denen schon eine verstarkte Nachfrage besteht,
6ffnen sich die Fuhrparkbetreiber dem Thema ge-
nerell?

Kemmerer: Die klassischen Branchen fiir diese
Fahrzeuge sind hier zundchst die Gasversorger
selbst, insbesondere auch die Stadtwerke. Dariiber
hinaus gehéren alle die Firmen dazu, die auf
Grund ihres Anforderungs- und Strecken-Profils
mit dem vorhandenen Erdgas-Tankstellennetz klar
kommen. Wir beobachten eine verstarkte Diskus-
sion des Themas bei nahezu allen Flottenbetrei-
bern. Trotzdem haben sich letztendlich doch nur
sehr wenige Kunden dazu entschlieRen konnen,
auf CNG umzusteigen. Deshalb sind wir gegenwar-
tig im Privatkunden-Markt noch wesentlich stdr-
ker vertreten. Es gibt aber auch schon Funktions-
Fuhrparks, wie beispielsweise den THBS, einen
regionalen Postdienstleister in Thiiringen, die im
letzten Jahr 50 Combos mit CNG iibernommen
haben und mit dieser Wahl sehr zufrieden sind.
In punkto Fuhrparkkosten-
Optimierung gibt es derzeit
keine Alternative, wenn das
Anforderungs-Profil passt.
Sind allerdings flexible An-

., Echter Tiiréffner bei Fuhrpark-Kunden“: Opel-Transporter Vivaro (0.)

Wiedersehen in Riisselsheim: Bernd Franke, Erich Kahnt (beide FM),
Frank Kemmerer (Opel, v.l.)

Flottenmanagement: Mit welchen Anforderungen
oder Problemen treten die Flottenbetreiber gegen-
wartig hauptsdchlich an Opel heran, welche Ant-
worten miissen Sie geben, welche Problemlésun-
gen vorwiegend bieten?

Kemmerer: Die Anforderungen sind grundsdtzlich
definiert iiber den Einsatzzweck des Fuhrparks,
je nach dem ob es sich um Funktions-, Techni-
ker- oder User-Chooser-Fuhrparks handelt. Es ist
unsere Aufgabe bzw. die unserer Flotten-Zentren,
die Reibungslosigkeit im tdglichen Ablauf mit den
Flottenkunden sicher zu stellen. Das beginnt bei
Spezialeinbauten im Nutzfahrzeugbereich, die wir
anbieten. Das geht weiter {iber einen Top-Werk-
statt-Service; wichtig sind die entsprechenden
Offnungszeiten, die Exaktheit der ausgefiihrten
Arbeiten und die problemlose Vermittlung von Er-
satzfahrzeugen. Teilweise haben wir bei unseren
Héandlern vorspezifizierte Fahrzeuge auf Lager, die
der Kunde bei Bedarf direkt abrufen kann. So ver-
meiden wir Lieferzeiten so gut wie mdglich. Das
sind alles Themen, die vielfach in der Begleitung
des Kunden auftauchen und fiir beide Seiten das
tdgliche Leben vereinfachen. Eben an diesen He-
rausforderungen kann sich ein guter Handler pro-
filieren. Hier sind wir sehr gut aufgestellt und ha-
ben mit unseren hoch qualifizierten 150 Flotten-
Zentren wesentliche Schritte nach vorn getan.

Flottengeschéft Opel 2006

Verkaufte Einheiten (bereinigtes Flottengeschdft) 32.739
Prozentuale Verdnderung zum Vorjahr -3%
Prozentuale Verteilung des Flottengeschdfts

. Kleinwagen Agila / Corsa 16,72 %

forderung(?n gefr-agt, k(?n- Untere Mittelklasse 34,07 %
nen Reichweiten-Ein- Mittelklasse 16,4 %
schrankungen auftreten. Utilities (Combo) 582%
Das heiRt, hdufiges Um- Vans Meriva / Zafira 23,79 %
schalten auf Benzinfahrbe- Topseller im Opel-Flottengeschift (prozentuale
trieb, was den einkalkulier- Anteile am Gesamtflottengeschiift) 1. Astra 34,07
ten Kostenvorteil wieder 2 Zofia e

.. . 3. Corsa 13,25
neutralisiert. Wir glauben 4. Vectra 12,91

an die Zukunft des CNG-
Marktes, technologisch wa-
ren wir immer mit fithrend.
Mit dem Combo CNG sind wir
bereits mit einer guten Quo-
te vertreten, der ab sofort
erhdltliche neue Zafira CNG
wird einen weiteren, deut-
lichen Schub bringen.

£, 0 PradibtNorh
Flot Produkt

der nichsten 12 Monate

Garantiebedingungen
Inspektionsintervalle

Banken (Ansprechpartner)
Ansprechpartner GrofSkundengeschdft

Internetseite fiir GrofSkunden

Anteile Leasing (Full Service-Leasing)/Kauf

Kooperationspartner/Leasinggesellschaften/

Vivaro, neue Euro4-Motorisierungen, CV,
Antara, Corsa

70/ 30

Pkw 24 Monate

abhdngig von Motorisierung

GMAC Fleet Services, Werner Brox
Sales Manager, Tel. 0173/6585483
Jiirgen Holz, Leiter Verkauf an
Grofikunden, Tel. 0170/3395087
www.flottenloesungen.de
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MEHR DURCHBLICK

VR LEASING - Reporting heif3t:
Alles transparent und Ubersichtlich!

Kosten neigen dazu, sich zu summieren, wenn ihnen Fuhrparkmanager und auf Wunsch auch Dienstwagen-
keine Aufmerksamkeit geschenkt wird. Aus kleinen, nutzer erhalten Ubersichtliche und aussagekraftige Ein-
unbeachteten Einzelbetragen entstehen schnell Aus- zel- und Detailvertragstibersichten sowie diverse Aus-
gaben, die durch eine optimale Kostenkontrolle ver- reiBerreports. Nichts entgeht dem scharfen Auge unse-

meidbar gewesen waren. res Reportings — zu Ihrem Vorteil.

Das Reporting der VR LEASING umfasst daher alle Mochten Sie mehr zum VR LEASING - Reporting erfah-
fahrzeugbezogenen Aufwendungen. Dabei werden die ren? Dann fordern Sie unseren Ratgeber Dienstwagen-
entstandenen Ist-Kosten mit den geplanten Soll-Kosten management an. Hier finden Sie alle Antworten auf lhre
verglichen und auftretende Abweichungen detailliert Fragen rund um das Thema Flottenmanagement.
dargestellt.

Sie wollen mehr wissen? Rufen Sie uns an:

06196.99 34 02

Mitglied des

VR-LEASING AG Automotive
HauptstraBe 131-137 « 65760 Eschborn

Telefon 06196.99 34 02 - Telefax 06196.99 4510 m
automotive@uvr-leasing.de + www.vr-leasing.de

— dem Kompetenzzentrum
fiir Fuhrparkmanagement

Im FinanzVerbund der Volksbanken Raiffeisenbanken
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Mindestens einmal jéhrlich muss ein gewerblich genutztes Fahrzeug
gemdyf3 den Unfallverhiitungsvorschriften (UW), vor allem der BGV D
29 gepriift werden. Wir fassen zusammen, was diese beinhalten.

Drum p

Die Arbeitsstdttenverordnung definiert die
Arbeitsstédtte als Bereich, in denen sich Be-
schaftigte bei der von ihnen auszuiibenden
Tatigkeit regelmédRig iiber einen ldngeren
Zeitraum oder im Verlauf der tdglichen Ar-
beitszeit nicht nur kurzfristig aufhalten miis-
sen. Im Falle der Dienstwagenfahrer bezieht
sich dies auf den Arbeitsplatz Fahrzeug, fiir
das die Unfallverhiitungsvorschriften der
Berufsgenossenschaften gelten, insbeson-
dere die BGV D 29. Mithilfe der UVV soll die
Arbeitssicherheit gewdhrleistet und der Mit-
arbeiter vor Betriebsgefahren geschiitzt wer-
den.

Die UVV betreffen den Unternehmer, der fiir
die Arbeitssicherheit verantwortlich ist, der
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wiederum diese Pflicht an den Fuhrparklei-
ter weiter delegieren kann. GemaR § 57 ist
eine mindestens jahrliche Priifung sowie eine
Priifung vor Erstinbetriebnahme durch einen
Sachkundigen verlangt, das kann ein aus-
gebildeter Mitarbeiter im eigenen Hause sein,
eine autorisierte Kfz-Werkstatt oder die Uber-
wachungsvereine DEKRA, GTU und TUV.

Im allgemeinen kann diese Priifung im Rah-
men der jahrlichen Inspektion stattfinden
(Priifpunkte siehe Kasten) und muss anhand
eines Priifbefundes und -protokolls, alterna-
tiv auf der Inspektionsrechnung, dokumen-
tiert werden, welches vom Priifer und Fuhr-
parkverantwortlichen unterzeichnet wird.
Zudem bezeugt eine Plakette, empfohlener-
weise an einheitlicher Stelle wie der Fahrer-
A-Sdule im Fahrzeug, die erfolgreiche Prii-
fung sowie den folgenden Termin.

Zusdtzlich zur fahrzeugtechnischen Priifung
wird die Priifung von Aufbauten und Einrich-
tungen erforderlich, beispielsweise bei
Transport von Druckgasbehdltern, Gefahr-
guttransporten, fliissiggas- sowie erdgasbe-
triebenen Fahrzeugen.

Einen wichtigen Teil der UVV (§ 56 Abs. 5)
stellt die Warnweste mit der DIN Norm EN
471 dar. In Deutschland besteht die Pflicht,

Die jihrliche Priifung kann im Rahmen der Inspektion oder durch
TUV, DEKRA oder GTU erfolgen (li.)

Gewerblich genutzte Fahrzeuge miissen iiber Moglichkeiten der
Ladungssicherung verfiigen (o.)

Gemdf den UVV muss in gewerblich genutzten Fahrzeugen
mindestens eine Warnweste an Bord sein (u.li.)

diese in gewerblich genutzten Fahrzeugen mitzufiihren, bei
Fahrzeugen, die regelmdRig mit mehreren Personen besetzt
sind, miissen auch entsprechend mehrere Westen an Bord
sein. Diese sollte zusammen mit der Anweisung Warnweste
im vorderen Teil des Fahrzeugs verstaut sein, damit sie vor
dem Aussteigen angezogen werden kann.

Fiir die Neufahrzeugbestellung gilt in Bezug auf die La-
dungssicherung (§ 22 Abs. 1,8 37 Abs. 4) die Pramisse , Mit-
bestellen”. Alles, was im gewerblich genutzten Fahrzeug
mitgefithrt wird, fallt unter den Begriff Ladung, ob Laptop,
Handtasche oder Werkzeug und Montageausriistung. Und
dafiir miissen Elemente zur Ladungssicherung gemdR der

ufe...

UVV eingebaut sein, seien es Osen und Gurte/Schienen im
vertraut zu machen beziehungsweise Fahrzeugkonfigura-
toren so einzustellen, dass kein Dienstfahrzeug ohne Mog-
lichkeiten zur Ladungssicherung auf den Hof kommt.

VerstofRe gegen die UVV konnen als Ordnungswidrigkeit mit
bis zu 10.000 Euro geahndet werden. Folgenschwer kann
sich zudem ein Unfall auswirken, wenn er mit einem nicht
gepriiften Punkt oder einer Auflage der UVV zusammen-
hangt. Und zwar insofern, dass die Berufsgenossenschaft
Versicherungsleistungen zuriickfordern kann. Dies kann, im
Falle eines Fehlverhaltens, auch auf den Fuhrparkleiter zu-
riickfallen. Absicherungsmdglichkeiten bestehen, indem er
sich den Empfang und die Einweisung in die Sicherheits-
ausstattung schriftlich vom Nutzer bestétigen ldsst, ebenso
konnen Passagen in den Nutzungsvertrag des Dienstwagen-
fahrers aufgenommen werden. Dariiber hinaus sollten die
Priifungsbefunde und -bestdtigungen unbedingt archiviert
werden, zumindest bis nach der ndchsten Priifung.

UVV-Priifpunkte nach BGV D 29

* Bewegliche An- und Aufbauteile (z.B. Kofferraumdeckel,
Motorhaube, Tiiren)

Ladungssicherung (Fangnetz, Gurt, Ladewanne/-mulde)
Anhdngerkupplung

Haltegriffe

Warnweste nebst Warnwestennutzungsanweisung

e Warndreieck

Verbandskasten




Sixt Leasing

hefreit Sie!

Einsparpotenziale unter
www.sixt-leasing.de

Sparen Sie bis zu 30% lhrer Kosten. Sixt Leasing bietet jedem Unternehmen, |
vom mittelsténdischen bis zum GroBkonzern, die optimale und kostensparende Losung.
Interessiert an mehr Details? Vereinbaren Sie am besten gleich einen Gesprachstermin.

Telefon: 0180/5 23 16 16 (€ 0,12/min), e-mail: Einsparpotenziale@sixt.de
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Ausstattungspakete, insbesondere

Business-Pakete, sind bei Fuhrpark-
leitern véllig zu Recht beliebt. Wir ha-
ben eine aktuelle Ubersicht mit aus-
gewdhlten Paketen zusammengestellt.

reisvortel

Ausstattungs- und Businesspakete wirken in zwei Richtungen: Zum einen
gibt es beim Kauf einen deutlichen Preisvorteil, der sich nicht nur positiv
in der Leasingrate, sondern meist auch auf den zu versteuernden geldwer-
ten Vorteil auswirkt. Am Ende der Haltedauer kommt dann der zweite Vor-
teil: Die gehobene Ausstattung wirkt restwerterh6hend, zudem kann ein
optimal ausgestattetes Fahrzeug leichter und damit meist schneller ver-
kauft werden.

Eine rundum gute Sache fiir alle Beteiligten kdnnte man also meinen, aber
eines gibt es leider zu beachten: Wenn drei sich freuen (der Hersteller, der
mehr Sonderausstattungen verkauft; der Flottenbetreiber, der einen Nach-
lass bekommt und der Mitarbeiter, der weniger versteuern muss), gibt es
mitunter noch einen neidisch auf die Vertragsgestaltung blickenden: den
Finanzbeamten. Denn nur, was in der offiziellen Preisliste steht und damit
auch fiir alle Kdufer verfiighar ist, muss von dem Dienstwagenberechtig-
ten nicht separat als geldwerter Vorteil zusdtzlich versteuert werden.
Wie iblich in Deutschland gibt es auch hier zwar eine klar formulierte
Rechtsgrundlage, aber nach unseren Recherchen unterschiedliche prakti-
sche Auslegungen von Region zu Region, von Finanzamt zu Finanzamt
und oftmals sogar noch von verschiedenen Finanzbeamten des selben Fi-
nanzamtes.

Grundsdtzlich gilt: Wenn das Business-Paket oder das Ausstattungspaket
fiir alle Kunden, also auch Privatkunden, verfiigbar ist, gilt fiir die Ver-
steuerung der Bruttolistenpreis des im Paket rabattierten Preises. Wenn
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jedoch das Package nur fiir Flottenkunden verfiigbar ist oder sonstigen Ein-
schrankungen unterliegt, kann das Finanzamt unter Umstédnden die norma-
len Listenpreise addieren und den Preisvorteil dem geldwerten Vorteil des
Arbeitnehmers aufschlagen. Anders sieht es bei leistungsreduzierten Fleet-
Modellen aus, denn diese sind zwar nicht fiir jedermann verfiighar, aber fiir
das Finanzamt auch nicht mit allgemein verfiigharen Modellen vergleichbar.
Daher muss das Finanzamt hier in der Regel den giinstigeren Listenpreis ak-
zeptieren. Unser Tipp: Besser, Sie kldren diese Punkte grundsdtzlich mit Th-
rem lokalen Finanzamt, sonst klédrt dies unter Umstdnden der Betriebspriifer
riickwirkend fiir Sie.

Ubersicht der Flottenmodelle und Business-Pakete

Name des Modells Audi A4 Business BMW 320 d BMW 320 d BMW 520 d BMW 520 d BMW 525 d BMW 525 d
Comfort u. B. Plus Edition Fleet Limousine Edition Fleet Touring Edition Fleet Limousine Edition Fleet Touring Edition Fleet Limousine Edition Fleet Touring

Angebotszeitraum Juni 2006 kA. kA. kA. kA. k.A. kA.
Zusatzausstattung »Business Comfort”: Ra- - - - R .

dioanlage chorus mit Laut-

sprechern (aktiv), Sitz-

heizung fiir Vordersitze,

Geschwindigkeitsregelan-

lage, Mittelarmlehne, Audi

parking system hinten,

,Business Plus“: Navigati-

onssystem mit MMI-Bedien-

logik, Fahrerinformations-

system mit farbiger Anzei-

ge, Handyvorbereitung an

der Mittelkonsole, Multi-

funktionslederlenkrad im 4-

Speichen-Design
Preisvorteil Business Comfort: € 487.-  Listenpreis: € 27.715,51  Listenpreis: € 29.353,54  Listenpreis: € 31.465,51 Listenpreis: € 33.534,47 Listenpreis: € 34.525,86 Listenpreis: € 36.594,82

Business Plus: € 849.- Sonderpreis: € 25.905,17  Sonderpreis: € 27.543,11  Sonderpreis: € 29.655,17  Sonderpreis: € 31.724,13  Sonderpreis: € 32.715,52  Sonderpreis: € 34.784,48
Modellanteil am Flottenmarkt | Comf.: ca 60 % bis zu 80 % im bis zu 80 % im bis zu 80 % im bis zu 80 % im bis zu 80 % im bis zu 80 % im

Plus: ca. 55 % Bkund hift k irek hift Bkunde hift Rkundendirek hift  Grofk i hift Bkunde hift
Angebot nur fiir auf Winsche der Firmen-  nur verfiigbar fiir BMW- nur verfiigbar fiir BMW- nur verfiigbar fiir BMW- nur verfiigbar fiir BMW- nur verfiigbar fiir BMW- nur verfiigbar fiir BMW-
Flottenkunden oder gemdf} kunden zugeschnitten - ver- Grofkunden mit giiltigem  Grofkunden mit giiltigem  Grofkunden mit giltigem Grofkunden mit giltigem  Grofkunden mit giltigem Grofkunden mit gdltigem
Preisliste fiigbar auch fiir Einzel- ~ Abkommen Abkommen Abkommen Abkommen Abkommen Abkommen

kunden
Philosophie bei der soll das & Individ iertes & Individualisiertes & Individualisiertes & Individualisiertes & Individualisiertes &
Zusatzausstattung der tigliche Geschdft des [ ifisches [ pezifische. ielgruppenspezifisches lgrupp ifisches ielgruppenspezifisches jelgrupp ifisches
Business- bzw. der e erleich- ~ f k Produk b Produk b Prod b Produk b Produktangebot
Fleetmodelle tern
Einschrinkungen in der nein 110 kW/150 PS 110 kW/150 PS 110 kW/150 PS 110 kW/150 PS 120 kW/163 PS 120 kW/163 PS
Motorleistung?
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ir setzen Fuhrparkstandards,
Damit Sie von Anfang ) bestens 74

mit uns fahren.

Selten ist Flottenbetreibern anfangs klar, wo-  Konzentrierte Fuhrparkmanagement-Kompetenz
hin die qualitative und kostenmaBige Reise mit - die VMF-Mitglieder.
einem externen Partner bis zum Ende der

Laufzeit geht. Sicherheit und Transparenz erhal- e www.ald-automotive.de
ten Sie bei den 11 Mitgliedsunternehmen des e www.arval.de
VMF*), die sich nach qualitativen und zukunfts- e www.asl.com
weisenden Standards richten. e www.athloncarlease.de

o www.deutsche-leasing.com

o www.gefleetservices.de

e www.ingcarlease.de

e www.leaseplan.de

e www.lhs-leasing.de

e www.mobility-concept.de
www.vmf-fuhrparkmanagement.de e www.vr-leasing.de

Der VMF - das Kompetenzzentrum
fir Fuhrparkmanagement.

@) i

*) Verband markenunabhéngiger Fuhrparkmanagementgesellschaften e.V. Wir setzen Fuhrparkstandards.
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Ubersicht der Flottenmod el

je nach Modell/Ausstattung

Name des Modells Citroén C5 Business Class ~ Ford Focus Business Paket Mercedes A-Klasse Mercedes B-Klasse Mercedes C-Klasse Mercedes E-Klasse Mercedes R-Klasse

als Limousine & Kombi Flottenpaket Flottenpaket Flottenpaket Flottenpaket Flottenpaket

Angebotszeitraum (5 Business Class seit Friih-  BP besteht fiir Ford Focus seit August 2000 seit Juli 2005 seit Sember 2002 seit November 2003 seit Mai 2006
jahr 2006 wird auch vom 1.1.06 bis 31.12.06,
weiterhin angeboten Preis: 430 Euro.

Zusatzausstattung Nebelscheinwerfer, (i lage (Ambiente) Metallic-Lackierung, Ra- Metallic-Lackierung, Radio Metallic-Lackierung, Be-  Metallic-Lackierung, Be- Metallic-Lackierung, Bedi-
Parkpaket (Einparkhilfe), ab Trend aufwirts, Klima- dio Audio 5 mit CD-Lauf- Audio 5 mit CD-Laufwerk, dien- und A dien- und A en- und Anzeigesystem
verstellbare Armlehnen am  automatik, Frontscheibe/ werk, Nebelscheinwerfer, Nebelscheinwerfer, alle Audio 50 APS mit CD- Audio 50 APS mit CD- Audio 50 APS mit CD-
Fahrersitz, Navigations- Scheibenwaschdiisen Gepdckraumrollo, alle weiteren Audio-Kommu- Navigationssystem und igati und CD- Navigati und CD-
system als Einzeloption beheizbar, Audiosystem weiteren Audio-Kommu- nikationssysteme zum CD-Laufwerk, Scheibenwi-  Laufwerk, PARKTRONIC, Sitz- Laufwerk, PARKTRONIC,
bestellbar 6000CD, Vordersitze, indivi- nikationssysteme zum Differenzaufpreis erhlt- scher mit Regensensor,  heizung Vordersitze, Sitzheizung Vordersitze
Sonderpreis: € 21.314,66 duell und variable beheiz- Differenzaufpreis erhdlt- lich COMAND APS zum Diffe- ~ COMAND APS und Komfort- Aufenspiegel automatisch

bar, Park Pilot System lich, renzaufpreis erhdltlich sitze zum Diff Ifprei: h ppbar COMAND
hinten Reguldrer Preis: Regulirer Preis: Regulrer Preis: erhiltlich. APS und Komfortsitze zum
€ 1.105.- € 1.010 .- € 2.695.- Reguliirer Preis: € 3.315 Differenzaufpreis erhlt-
Paketpreis: € 670.- Paketpreis: € 755.- Paketpreis:€ 0.- Paketpreis: € 1.290 lich.
Regulrer Preis: € 3.515.
Pak is: € 990.-
Preisvorteil Preisvorteil bis € 2.125,01  bis € 1.303,- Preisvorteil, Preisvorteil: € 435.- Preisvorteil: € 255.- Preisvorteil: € 2.695.-  Preisvorteil: € 2.025 Preisvorteil: € 2.525.-

gen an den Einsatz noch
besser entspricht und dazu
noch einen zusitzlichen
Preisvorteil beinhaltet

Restwert

ausriisten

Modellanteil am Flottenmarkt | 10 % Tendenz steigend 60% >80 % >80 % >80% >80% >80%
Angebot nur fiir fiir jedermann bestellbar Jeder gewerbliche Kunde nur fiir Flottenkunden nur fiir Flottenkunden nur fiir Flottenkund nur fiir f de nur fiir Flottenkunden
Flottenkunden oder gemdf3 kann das BP bestellen.
Preisliste
Philosophie bei der Das Firmenkundengeschdft ~ Dem gewerblichen Kunden Wir bieten Zusatzaus- Wir bieten Zusatzaus- Wir bieten Zusatzaus- Wir bieten Zusatzaus- Wir bieten Zusatzaus-
Zusatzausstattung der ist fiir Citroén von immer einen maglichst grofien stattung zu attraktiven stattung zu attraktiven stattung zu attraktiven  stattung zu attraktiven Prei- stattung zu attraktiven
Business- bzw. der groferer Bedeutung und wir  Zusatznutzen mittels Optio- Preisen und beriicksich- Preisen und beriicksichti- Preisen und beriicksichti- ~ sen und beriicksichtigen die Preisen und beriicksichti-
Fleetmodelle werden mit interessanten nen zu einem dufSerst attrak- tigen die Car Policy des gen die Car Policy des Un-  gen die Car Policy des Un- ~ Car Policy des Unterneh- gen die Car Policy des Un-
Angeboten der steigenden tiven Preis zu bieten Unternehmens ternehmens ternehmens mens ternehmens
Nachfrage gerecht
Einschrinkungen in der
Motorleistung? nein nein nein nein nein nein nein
Name des Modells Opel Zafira Peugeot 407 SW Renault Laguna/Laguna SEAT Alhambra SEAT Altea Rebel mit SEAT Ibiza Comfort Edition Volvo S 40
Edition, Sport und Cosmo Business Line Grandtour Exception Sport Edition Climatic u. k Business Paket Mobility
Angebotszeitraum seit Juli 2006 ab Oktober 2006 seit Anfang 2006 Juni 2006 - Modelljahr 2007~ Juni 2006 - Modelljahr ~ Juni 2006 - Modelljahr bis 31.12.2006
2007 2007
Zusatzausstattung Klimaautomatik, Bord- zusdtzlich ein exklusives i ik, Naviga- Clir ic als Doppelklir Climatic, Klimaautomatik, Climatronic, Audic RTI- Navigati
computer, ket, 36 Mo- ti Carminat 2+ anlage, Navigationssystem,  Audiosystem CD 2 mit MP3  mit L di Einparkhilfe hinten
system CD 70 Navi, Solar nate Garantie, Sitzheizung  mit dynamischer Routen- dynamisch mit monochro-  Laufwerk, Multifunktions- ~ MP3 Laufwerk und 6 Laut- GSM-Telefon m.
Reflect Windschutzscheibe, ~ vorn, einstellbarin 3 Stufen,  fiihrung und 16:9-Farb- mem Display u. Audio-  lenkrad, Nebelscheinwer-  sprechern, Tempomat, Bord- Freisprecheinrichtung
Kunden mit Lieferabkommen  Einparkhilfe hinten, Gepdck-  monitor, 16-Zoll-Leicht- system, 6fach-CD-Wechsler,  fer, 4 Leichtmetallrider, — computer, Nebelscheinwer- Audio Paket
(ohne Aufpreis): Mobil- Fufd Leder-Alcan-  Xenon Licht, Multifunktions-  Scheinwerfer, Reinigungs- ~ fer, Aufenspiegel elek- »High Performance”
telefon-Vorbereitung mit mit Schriftzug 407 SW Busi-  tara-Polsterung, Komfort-  anzeige/Bordcomputer, PDC  anlage, Scheibenwasch-  trisch, 2 Leseleuchten vorn,
Bluetooth TM-Schnittstelle ness Line“, Navigations-/ sitze, Tempopilot mit Parkpilot,  Tempomat,  diisen beheizbar, Wind-  Fahrer- und Beifahrersitz
Sicherheitsnetz fiir Gepéck-  Tele-matik-system RT3 mit  Gesch itskontrol- AufSenspiegel elektr. ein-  schutzscheibe behei. mit  Héh ellung,
raum Farbbildschirm le, Einparkhilfe hinten, stell-, anklapp- und beheiz- Handschuhfach beleuchtet
Keycard-Handsfree bar, Sicherheitsinnenspiegel
autom. abblendb.
Preisvorteil Edition: € 1.862.-, Sport: Netto Kundenvorteil bis € 2.129 Preisvorteil € 3.914 € 1.388 € 2.009 Kundenvorteil bis zu
€ 2.207--, Cosmo: € 2.293.- € 1.100,- € 1.689,-
Modellanteil am Flottenmarkt | k.A. ca.5-10% kA. 100% 65% 95% mind. jeder 2. Grofkunde
Angebot nur fiir kA. nur fiir Geschdftskunden de dell gemdf3 Sond dell gemdf3 Sondermodell gemdf3 Sondermodell gemdf3 verfiigbar fiir Volvo Grof3-
Flottenkunden oder gemdf verfiighar Preisliste Preisliste Preisliste Preisliste kunden sowie Kunden aus
Preisliste Fleet Akquisitions-
programmen
Philosophie bei der Dieses Angebot bietet der individuell auf Flottenkun-  Wir méchten unsere ge- Preisvorteil verbunden mit  Preisvorteil verbunden mit  Preisvorteil verbunden mit Aspekte wie Sicherheit und
Zusatzausstattung der Zielgruppe folgende Vorteile: ~ den zugeschnittenes Fahr-  werblichen Kunden mit b htem Ausstat- b htem Aus- b echtem Aus- Komfort sind wesentliche
Business- bzw. der ein Flottenfahrzeug, das den  zeug zu einem giinstigen An-  einem Optimum an Si- tungskomfort stattungskomfort stattungskomfort Kriterien bei der Zusam-
Fleetmodelle Bediirfnissen & Anforderun-  schaffungspreis und gutem  cherheit und Komfort menstellung unserer Volvo

Business-Pakete

Einschrinkungen in der
Motorleistung?

nein

Dieselmotorisierungen/ SW:
407 SW Business Line HDi FAP
110; 407 SW Business Line HDi
FAP 135; 407 SW Business
Line HDi FAP 170 Bi-Turbo

Benziner 2.0 16 V 99 kW/
135 PSund 2.0 16 V
Turbo 125 kW/170 PS
oder als Diesel 1.9 dCi
FAP 96 kiW/130 PS, 2.0

2 Benzinmotoren und 3 TDI
Motoren von 85 kW (115 PS)
bis 150 kW (204 PS) stehen
zur Auswahl

2 Benziner u. 2 TDI Moto

renvon 75 kW (102 PS) bis
110 kW (150 PS) stehen
zur Verfiigung

4 Benziner u. 3 TDI Moto-
ren von 51 kW (70 PS) bis
74 kW (100 PS) stehen zur
Verfiigung

nein
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Merdedes C-Klasse Mercedes E-Klasse Flotten- NISSAN NOTE Business Opel Vectra/ Signum 0Opel Vectra / Signum Opel Vectra / Signum Busi- Opel Vectra / Signum Opel Astra Caravan
Flottenmodelle modelle Business Sport Business Plus ness Executive Business Edition, Sport und Cosmo

Preisvorteile fiir C200CDI Preisvorteile fiir E200CDI vom 1.9. - 31.12.2006 seit Mai 2006 seit Mai 2006 seit Mai 2006 seit Mai 2006 seit Juli 2006

(122 PS), C220CDI (150 PS)  E220(DI, E280CDI, 320CDI

seit Januar 2006 seit Januar 2006, E200CDI,

E320CDI seit Juli 2006

keine Verinderung der Keine Verinderung der europaweite Garantie, alle Klii ik, Bi-Xe Kt ik, Leder- 2 Klii ierungs- Kti ik, L Komfort-Plus-Paket gegen
Seri und Seri und p aufer Unfall- Kurvenlicht, Lederlenkrad / - lenkrad / -schaltknauf, automatik, Lede /- und Ledersch Nebel-  Aufpreis: Klimaautomatik
Motorleistung Motorleistung schdden, Schiden an Schei- schaltknauf, Nebelscheinwer-  Nebelscheinwerfer, Mittel- schaltknauf, Nebelscheinwer- ~ scheinwerfer, larmle ystem CD 70

ben und Gldsern, Reifen,
Felgen, Polstern und Boden-
beldgen, Mobilititsgarantie

fer, Mittelarmlehne vorn,
Radio CD 70 Navi, Color Info
Display, Bordcomputer, Ab-

armlehne vorn, Radio CD 70
Navi, Color Info Display,
Bordcomputer, Sitzheizung

fer, Mittelarmlehne vorn,
Radio (D 70 Navi, Color Info
Display, Color Reflect Wind-

vorn, Radio CD 70 Navi
Bordcomputer, Sitzheizung
vorn

Navi, Bordcomputer, elektr.
Fensterheber vorn und hinten
Kunden mit Lieferabkommen

zu attraktiven Preisen und be-
riicksichtigen die Car Policy
des Unternehmens

stattung zu attraktiven Prei-
sen und beriicksichtigen die
Car Policy des Unternehmens

Zusatzausstattungen, die
den heutigen Markt- und
Wettbewerbsbediirfnisse
bedienen, gleichzeitig aber
eine fiir den Kunden trans-
parente Angebotsstruktur

Zielgruppe folgende Vorteile:
ein Flottenfahrzeug, das den
Bediirfnissen & Anforderun-
gen an den spezifischen
Einsatz noch besser ent-
spricht und dazu noch einen
zusdtzlichen Preisvorteil

Zielgruppe folgende Vortei-
le: ein fl h das

Zielgruppe folgende Vorteile:
ein fl h das den

den Bediirfnissen & Anfor-
derungen an den spezifi-
schen Einsatz noch besser
entspricht und dazu noch
einen zusdtzlichen Preisvor-
teil beinh

Bediirfnissen & Anforderun-
gen an den spezifischen
Einsatz noch besser ent-
spricht und dazu noch einen
zusdtzlichen Preisvorteil

Zielgruppe folgende Vorteile:
ein Flottenfahrzeug, das den
Bediirfnissen & Anforderungen
an den spezifischen Einsatz
noch besser entspricht und
dazu noch einen zusdtzlichen
Preisvorteil beinhaltet

umfasst alle Wartungsarbei- blendlicht, Regensensor, vorn, Abblendlicht, Regen- chutzscheibe, Bord- (ohne Aufpreis): Mobiltelefon-
ten, Verschleifreparaturen Innen- und Aufenspiegel sensor, Innen- und Aufen- computer, Abblendlicht, Vorbereitung mit BluetoothTM-
2.B. Bremsbeldge, Wisch- automatisch abblendend, spiegel isch ab- Parkpilot, Schnittstelle Sicherheitsnetz
blitter, Stofidampfer, alle Parkpilot vorn und hinten, blendend, Parkpilot, Tempomat, Bi-Xenon-Kurven- fiir Gepdickraum
Schmierstoffe Tempomat Tempomat licht

Preisvorteil: € 1.500.- Preisvorteil: € 1.800.- netto € 1.283,62 fiir netto € 3.029.-, nur fiir € 1.893.- fiir Kunden mit netto € 2.856.- nur fiir netto € 1.726.- nur fiir Kun-  Edition: € 1.978.-, Sport: €
Servicevertrag Kunden mit Lieferabkommen  Lieferabk. Kunden mit Lie den mit Li bk 2.237.-, Cosmo: € 2.237.-

> 85 %, > 90 % innerhalb 80 %, > 90 % innerhalb k.A. k.A. k.A. k.A. k.A. k.A.

der 0.a. Motorisierung der o.a. Motorisierung

nur fiir Flottenkunden nur fiir Flottenkunden kA kA. k.A. kA. kA kA

Wir bieten Zusatzausstattung ~ Wir bieten Zusatzaus- — Auswahl niitzlicher Pakete/ Dieses Angebot bietet der Dieses Angebot bietet der Dieses Angebot bietet der Dieses Angebot bietet der Dieses Angebot bietet der Ziel-

gruppe folgende Vorteile:

ein Flottenfahrzeug, das den
Bediirfnissen & Anforderungen
an den spezifischen Einsatz
noch besser entspricht und
dazu noch einen zusdtzlichen
Preisvorteil beinhaltet

nein nein nein nein nein nein nein nein
Volvo S 60 Volvo V 50 Volvo V 70 Volvo XC 70 VW Golf-Plus Tour VW Golf Tour VW Business Paket Passat VW Polo Tour
Business Paket Mobility Business Paket Mobility Business Paket Mobility Business Paket Mobility Limousine und Variant
bis 31.12.2006 bis 31.12.2006 bis 31.12.2006 31.12.2006 ab sofort bestellbar ab sofort bestellbar seit Markteinfiihrung des ab sofort bestellbar
Passat B6

RTI- Navigationssystem
Einparkhilfe hinten
GSM-Telefon m.

RTI- Navigati

RTT- N

Einparkhilfe hinten
GSM-Telefon m.

Einparkhilfe hinten
GSM-Telefon m. Frei-

RTI- Navigationssystem
Einparkhilfe hinten
GSM-Telefon m.

Sitzstoff im Dessin Popcorn,
Schriftziige C-Sdule, Leder-
lenkrad (3-Speichen) mit

Sitzstoff im Dessin Pop-
corn, Schriftziige C-Siule,
Lederlenkrad mit Spange,

Trendline: Diestahl-

Sitzstoff im Dessin Popcorn,
L mit Spange,

bereitung, Multifunktionsan-

ESP, Fahrersitz mit Hohen-

Freisprecheinrichtung Freisprecheinrichtung sprecheinrichtung Freisprecheinrichtung Spange, Stahlréder 16 Zoll Stahlrider 16 Zoll mit zeige; Plus: Nebelscheinwer- einstellung und integrierter
Multifunktions-Leder- Audio Paket Multy ions-Lederlenk Multj ions-Lederlenk mit Radzierblende, Doppel- ierblende, Anbauteile fer, Winterpaket, Licht & Schublade, Stahlrider 15
lenkrad ,High Performance” tonhorn, MFA, Parkpilot, GRF in Wagenfarbe, Dekorein- Sicht Paket, Tempomat, 2oll, MFA, ParkPilot, GRA
Nebelscheinwerfer, Mittel- lagen Micropoint, Doppel- (aufer 40 kW), Climatic,
armlehne vorn, Climatic, tonhorn, MFA, Parkpilot, Funkfernbedienung fiir
RCD 300 mit 4 Lautsprechern GRA, Nebelscheinwerfer, Zentralverriegelung, Aufen-
Mittelarmlehne vorn, spiegel elektrisch einstell-
Climatic, RCD 300 mit 4 und beheizbar, Radiosystem
Lautsprechern RCD 200
bis zu € 1.818,- Kundenvorteil bis zu Kundenvorteil bis zu biszu € 1.818,- Preisvorteil: € 900.- Preisvorteil: € 909,48 Normalpreis: € 1.469,82 Preisvorteil € 942,24 netto
€ 1.689,- € 1.818,- Sonderpreis: € 405,17
mind. jeder 2. Grofkunde mind. jeder 2. Grof- mind. jeder 2. Grofkunde mind. jeder 2. GrofSkunde ca. 60 % ca. 60 % ca. 90 % ca. 60 %
kunde
verfiigbar fiir Volvo Grof3- verfiigbar fiir Volvo verfiigbar fiir Volvo verfiigbar fiir Volvo fiir alle Kunden verfiighar fiir alle Kunden verfiigbar fiir alle Kunden verfiigbar fiir alle Kunden verfiigbar
kunden sowie Kunden aus GroRkunden sowie Kun- Grofkunden sowie Kunden Grofikunden sowie Kunden und in der Preisliste und in der Preisliste und in der Preisliste und in der Preisliste
Fleet Akquisitions- den aus Fleet Akquisi- aus Fleet Akquisitions- aus Fleet Akquisitions- vorhanden vorhanden
programmen tionsp p programmen

Aspekte wie Sicherheit und
Komfort sind wesentliche
Kriterien bei der Zusam-
menstellung unserer Volvo

Aspekte wie Sicherheit
und Komfort sind we-

sentliche Kriterien bei
der [

Aspekte wie Sicherheit und
Komfort sind wesentliche
Kriterien bei der

unserer

Aspekte wie Sicherheit und
Komfort sind wesentliche
Kriterien bei der Zusammen-
stellung unserer Volvo Busi-

Die , Tour” Sondermodelle
sind perfekt ausgestattete
Allrounder mit einem ausge-
zeichnetem Preis-Leistungs-

Die , Tour” Sondermodelle
sind perfekt ausgestattete
Allrounder mit einem aus-
gezeichnetem Preis-

Das Business Paket enthilt
ausschlieflich Ausstattun-

gen, die das Fahren langer
Strecken sicherer und ange-

Die , Tour” Sondermodelle
sind perfekt ausgestattete
Allrounder mit einem ausge-
zeichnetem Preis-Leistungs-

Business-Pakete unserer Volvo Business- Volvo Business-Pakete ness-Pakete verhdltnis Leistungsverhdltnis nehmer gestalten verhdltnis
Pakete
nein nein nein nein nein nein nein nein
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Welches Auto ist viel wert, welches ist preisgiinstig, wel-
che Marke / welches Modell ist fiir das Unternehmen
ideal? Wie so oft im Leben gibt es hier keine eindeutige
Antwort. Wir haben in Zusammenarbeit mit Eurotax
Schwacke einige Hilfen fiir die individuelle Entschei-

dung zusammengestellt.

Die wichtigste Entscheidung bei der Zusammenstellung der Car Po-
licy oder der Wahl eines bestimmten Modells als Servicefahrzeug ist
und bleibt die grundsdtzliche Unternehmenspolitik. Denn dieser
muss sich der Fuhrparkleiter nun einmal unterordnen: Fordert die
Geschaftsleitung reprdsentative Fahrzeuge? Soll deutsch, europa-
isch oder weltweit gewahlt werden? Liegt das Hauptaugenmerk auf
niedrigen Kosten, und welche Kosten werden bei der Auswahl be-
riicksichtigt? Wenn die grundsdtzlichen Entscheidungen geklért sind,
beginnt die Hauptarbeit des Fuhrparkleiters. Denn der Kostendruck
ist in Unternehmen aller GroRenordnungen spiirbar; im Rahmen der
gegebenen Freiheiten soll der Fuhrparkleiter seinen Etat optimal ein-
setzen. Speziell bei Servicefahrzeugen und von dem Unternehmen
vorgegebenen Dienstwagen bleiben Freirdume, die es optimal zu nut-
zen gilt.

Kosten fiir das Fahrzeug sind der dickste Brocken ¢ Ein wichtiger,
wenn nicht der wichtigste Parameter fiir die Gesamtkosten ist der

Restwerte Flottenmarkt September 2006

Fahrzeugsegment Tiiren 36Mon./ 36 Mon./ 36 Mon./  Historischer Neupreis  Absoluter Wertverlust ~ Absoluter Wertverlust ~ Absoluter Wertverlust
e 60.000 km ~ 90.000 km  150.000 km  exkl. Ust. in € 36/60.000 36/90.000 36/150.000
VW Polo 3 58,1 % 50,2 % 41,2% 10.987 4.603,55 € 5.471,53 € 6.460,36 €
Opel Corsa 3 52,9 % 45,1 % 35,3 % 10.504 4.947,38 € 5.766,70 € 6.796,09 €
Ford Fiesta 3 53,6 % 45,8 % 36,3% 10.453 4.850,19 € 5.665,53 € 6.658,56 €
Peugeot 206 3 50,9 % 43,9% 35,2 % 9.914 4.867,77 € 5.561,75 € 6.424,27 €
Skoda Fabia 4 48,8 % 41,3% 32,6 % 10.431 5.340,67 € 6.123,00 € 7.030,49 €
Renault Clio 3 47,7 % 39,8% 30,1% 4.869,13 € 5.604,62 € 6.507,69 €
Mini I 3 70,5 % 64 % 56,5 % 12.5 3.712,87 € 4.530,96 € 5.474,91 €
Seat Ibiza 3 53,7 % 46,7 % 38,8% 10.431 4.829,55 € 5.559,72 € 6.383,77 €
Mittelwert 54,5 % 471% 383%

Untere Mittelklasse Diesel

VW Golf V 4 62 % 56,9 % 48,4 % 18.341 6.969,58 € 7.904,97 € 9.463,96 €
Audi A3 3 63,5 % 57,8 % 49,3 % 19.224 7.016,76 € 8.112,53 € 9.746,57 €
Opel Astra 5 49,3 % 42,9 % 32,7 % 16.862 8.549,03 € 9.628,20 € 11.348,13 €
Peugeot 307 5 58,8 % 52,9 % 44 % 16.853 6.943,44 € 7.937,76 € 9.437,68 €
Seat Leon 5 56,5 % 50,6 % 41,5% 6.367,53 € 7.231,17 € 8.563,23 €
Renault Megane 5 59,2 % 53,3% 44,2 % 15.216 6.208,13 € 7.105,87 € 8.490,53 €
Ford Focus 5 51,4 % 45,1 % 34,9 % 15.681 7.620,97 € 8.608,87 € 10.208,33 €
Toyota Corolla 5 61,1 % 55,7 % 47,3 % 15.388 5.985,93 € 6.816,88 € 8.109,48 €
Mittelwert 57,7 % 51,9 % 42,8%

Mittelklasse Limousinen Diesel

Mercedes Benz C-Klasse 4 58,9 % 56,3% 47,5% 23.800 9.781,80 € 10.400,60 € 12.495,00 €
BMW 3er 4 58,9 % 55,2 % 45 % 22.241 9.141,05 € 9.963,97 € 12.232,55 €
Audi A4 4 61,9 % 58,4 % 49 % 23.405 8.917,31 € 11.936,55 €
VW Passat 4 56,1% 51,6 % 41,9 % 21.810 9.574,59 € 10.556,04 € 12.671,61 €
Skoda Octavia 5 54,4 % 48,1% 37,8 % 9.820,52 €
Opel Vectra 4 51,4 % 46,8 % 36,8% 21.461 10.430,05 11.417,25 € 13.563,35
Peugeot 407 4 50,9 % 44,1% 33,1% 21.509 10.560,92 € 12.023,53 € 14.389,52 €
Ford Mondeo 4 48,5% 43,2% 31,6 % 21.142 10.888,13 € 12.008,66 € 14.461,13 €
Mittelwert 551 % 50,5 % 40,3%
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Uberblick mit einem Klick.

Mit @master, dem Fleet-Reporting-System von Masterlease bekommen Sie
als Fuhrparkleiter einen besseren, genaueren und schnelleren Uberblick tiber alle
relevanten Daten I|hres Flottenmanagements. Mit individuellen Reports,

Ubersichten und Detail-Auswertungen.

Weniger Zeitaufwand, bessere Entscheidungsgrundlagen, mehr Planungs-
sicherheit — unser Service und unsere Fuhrparkldsungen sorgen fur zufriedene
Mienen und ein entspanntes Lacheln bei unseren Kunden. Vielleicht
auch bald bei Ihnen. 2006 wurde Masterlease erneut in
der Kategorie ,,Leasing und Fuhrparkmanagement*

auf den dritten Platz gewahlt.

Lassen auch Sie sich liberzeugen!

Free-Call: 0800/880 22 33

Fuhrparkanalyse- und beschaffung
Finanzleasing

Mobilitatsservice

Versicherungs-

und Abrechnungsservice

Sale & Lease Back

(@master
Masterlease

www.baxterundbaxter.de
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Restwert, den ein - {iblicherweise drei Jahre al-
tes — Fahrzeug im Gebrauchtwagenmarkt erzie-
len kann. Denn die fahrzeugbezogenen Monats-
kosten bestehen nun einmal neben den laufen-
den Kosten wie Kraftstoffverbrauch, Wartung und
Reparaturen hauptsachlich aus den Kosten fiir das
Fahrzeug selbst: Dem Listenpreis minus individu-
ellem Nachlass abziiglich Restwert geteilt durch
die Laufzeit.

Wahrend die Listenpreise offentlich zuganglich
und die individuellen Nachlédsse im Unternehmen
bekannt sind, hat der Restwert oft etwas von Hell-
seherei. Denn die im Fuhrpark {iblichen drei Jah-
re Haltedauer sind inzwischen auch in der Auto-
mobilbranche eine lange Zeit. Daher ist es gut,
wenn man sich bei der Kalkulation des zukiinfti-
gen Restwertes auf Erfahrungswerte stiitzen
kann, die beispielsweise von Eurotax Schwacke
seit langer Zeit professionell aufbereitet werden.
Wir haben in unserer Ubersicht aktuelle Markt-
zahlen aus dem September abgebildet. Dieser Hin-

weis ist deshalb wichtig, weil sich der Restwert
bei Neueinfithrung einer Modellreihe immer stark
verdndert: Denn das ,alte” Modell wird dann we-
niger nachgefragt und fallt entsprechend im Wert,
wahrend die frischen Gebrauchten im Markt bes-
ser ankommen und einen entsprechend hoheren
Restwert haben.

Daher bitten wir bei den vorliegenden Marktzah-
len auch zu beachten, dass es sich bei Astra und
Focus bei unserer dreijdhrigen Betrachtungswei-
se jeweils um die Vorgdngermodelle der aktuel-
len Baureihe handelt. Auch der Phaeton ist nicht
direkt vergleichbar, weil er als dreijdhriger mit
Dieselmotor nur als 5-Liter-Version erhdltlich ist.

Wichtig auch der absolute Preis

Der Restwert ist im Hinblick auf die Gesamtkos-
ten jedoch nicht alles: Denn oft ist es so, dass
das Fahrzeug mit dem besten Restwert aus Sicht
der absoluten Kosten gar nicht das preiswerteste
Angebot ist (siehe unsere folgende Tabelle): So

ist beispielsweise in der Golf-Klasse der Audi A3
mit allen Laufleistungen Klassensieger bei den
Restwerten. Dennoch verursacht hier der Toyota
Corolla die niedrigsten absoluten Kosten in der
dreijahrigen Haltedauer, dicht gefolgt von Ren-
ault Mégane und Seat Léon, der zudem mit dem
niedrigsten Listenpreis auch die giinstigsten Kos-
ten bei dem geldwerten Vorteil bietet. Anders sieht
es bei den Mittelklasse-Limousinen aus: Hier ist
der Audi A4 klarer Restwert-Kénig — und kann
seinen Vorteil zumindest bei 90.000 Kilometer Ge-
samtlaufleistung auch bei den absoluten Kosten
halten. Bei 60.000 und 150.000 Kilometer Lauf-
leistung ist der Skoda Octavia absolut gesehen
der preisgiinstigste - und zudem das Fahrzeug mit
dem niedrigsten Listenpreis.

Als Denkanstol fiir Sie haben wir eine Auswahl
von Fahrzeugen nach Klassen sortiert und jeweils
den besten Restwert, den niedrigsten Listenpreis
sowie den jeweils geringsten absoluten Wertver-
lust pro Klasse griin markiert. Manche Ergebnisse
mdgen iiberraschen.

Restwerte Flottenmarkt September 2006

Fahrzeugsegment Tiiren 36 Mon./ 36 Mon. / 36 Mon./  Historischer Neupreis ~ Absoluter Wertverlust  Absoluter Wertverlust ~ Absoluter Wertverlust
Mittelkdasse Kombis Diesel 60.000 km ~ 90.000 km  150.000 km exkl. Ust. 36/60.000 36/90.000 36/150.000
VW Passat Variant 5 55,2 % 50,8 % 41,3 % 22.737 € 10.186,18 € 11.186,60 € 13.346,62 €
Audi A4 Avant 5 60,7 % 57,3 % 47,7 % 24.767 € 9.733,43 € 10.575,51 € 12.953,14 €
Mercedes Benz (- 5 58,4 % 56,1% 47% 25.300 € 10.524,80 € 11.106,70 € 13.409,00 €
Klasse T 5
BMW 3er touring 5 55,9 % 51,9 % 41,2% 23.750 € 10.473,75 € 11.423,75 € 13.965,00 €
Ford Mondeo Turnier 5 51,6 % 46,7 % 35,5% 21.983 € 10.639,77 € 11.716,94 € 14.179,04 €
Opel Vectra Caravan 5 53,9 % 49,3 % 39% 22.539 € 10.390,48 € 11.427,27 € 13.748,79 €
Skoda Octavia Combi 5 56,3 % 51,9 % 42,3 % 21.422 € 9.361,41 € 10.303,98 € 12.360,49 €
Mazda 6 Kombi 5 58,7 % 54,3 % 45 % 20.793 € 8.587,51 € 9.502,40 € 11.436,15 €
Mittelwert 56,3 % 52,3 % 42,4 %

Obere Mittelklasse Limousinen D

Mercedes Benz E-Klasse 4 49 % 31.150 € 12.055,05 € 12.864,95 € 15.886,50 €
BWM 5er 4 61,2 % 58,4 % 35.000 € 13.580,00 € 14.560,00 € 17.675,00 €
Audi A6 4 53,5% 48,9 % 38,9 % 12.466,65 € 13.699,91 € 16.380,91 €
Volvo 580 4 52,9% 49,6 % 39,4 % 29.110 € 13.710,81 € 14.671,44 € 17.640,66 €
Peugeot 607 4 58,9 % 54,4 % 44,5 % 26.853 € 11.036,58 € 12.244,97 €

Renault VelSatis 4 49,5 % 44,6 % 34 % 29.784 € 15.040,92 16.500,34 19.657,44
Alfa 166 4 46,2 % 40,8 % 28,8% 28.621 € 15.398,10 € 16.943,63 € 20.378,15 €
Mittelwert 54,8 % 50,8 % 40,6 %

Obere Mittelklasse Kombis D

Mercedes Benz E-Klasse T 5 48,9 % 33.600 € 12.868,80 € 13.809,60 € 17.169,60 €
Audi A6 Avant 5 55,4 % 51% 41% 31.207 € 13.918,32 € 15.291,43 € 18.412,13 €
BMW 5er touring 5 61,2 % 58,4 % 35.000 € 13.580,00 € 14.560,00 € 17.675,00 €
Volvo V70 5 57% 52,8% 43,3 % 30.638 € 13.174,34 € 14.461,14 € 17.371,75 €
Saab 9-5 Kombi 5 53,9 % 49,3 % 39,2% 13.531,73 € 14.881,97 € 17.846,62 €
Mittelwert 57,8 % 54,1 % 44,4 %

Oberklasse A B

Mercedes Benz S-Klasse 4 51,3% 47,1 % 35,7 % 55.000 € 26.785,00 € 29.095,00 € 35.365,00 €
Audi A8 4 52,4 % 49,4 % 389 % 51.552 € 24.538,75 € 26.085,31 € 31.498,27 €
BMW 7er 4 47% 44,1% 33,7 % 56.983 € 30.200,99 € 31.853,50 € 37.779,73 €
VW Phaeton 4 44,2 % 39,6 % 271% 28.357,00 € 30.694,68 € 37.047,05 €
Jaguar XJ 4 50,6 % 47,6 % 36,5% 56.466 27.894,20 € 29.588,18 € 35.855,91 €
Lexus LS 4 479 % 38,3 % 60.776 € 28.017,74 € 31.664,30 € 37.498,79 €
Mittelwert 49,9 % 46,0% 35,0 %

Vans Diesel

VW Sharan 5 58,7 % 25.905 € 10.698,77 € 11.605,44 € 14.092,32 €
Ford Galaxy 5 54,5 % 50,6 % 40,3 % 25.539 € 11.620,25 € 12.616,27 € 15.246,78 €
Renault Espace 5 58,8 % 54,8 % 45,7 % 24.612 € 10.140,14 € 11.124,62 € 13.364,32 €
Seat Alhambra 5 56 % 51,4 % 41,1% 23.397 € 10.294,68 € 11.370,94 € 13.780,83 €
Kia Carnival IT 5 551 % 50,6 % 40,6 % 22.060 € 9.904,94 € 10.897,64 € 13.103,64 €
Chrysler Voyager 5 53,2 % 49,2 % 38,8% 25.121 € 11.756,63 € 12.761,47 € 15.374,05 €
Peugeot 807 5 58,9 % 54,7 % 45,4 % 25.621 € 10.530,23 € 11.606,31 € 13.989,07 €
Mittelwert 56,5 % 52,4 % 42,5 %

Gelidndewagen SUVs Diesel

BMW X5 5 71,9 % 68,6 % 61,4 % 36.810 € 10.343,61 € 11.558,34 € 14.208,66 €
VW Touareg 5 67,4 % 63,4 % 54,6 % 33.103 € 10.791,58 € 12.115,70 € 15.028,76 €
Mercedes Benz M-Klasse 5 63 % 58,9 % 49,7 % 34.850 € 12.894,50 € 14.323,35 € 17.529,55 €
BMW X3 5 74,4 % 71,7 % 65,8 % 34.741 € 8.893,70 €
Nissan X-Trail 5 57,9 % 50 % 40,6 % 21.655 € 9.116,76 € 10.827,50 € 12.863,07 €
Toyota RAV 4 5 62,1% 55,4 % 471% 23.047 € 10.278,96 € 12.191,86 €
Kia Sorento 5 64 % 55,5 % 45,1% 24.388 € 8.779,68 € 10.852,66 € 13.389,01 €
Volvo XC90 5 67,6 % 62,9 % 55,4 % 44.828 € 14.524,27 € 16.631,19 € 19.993,29 €
Mittelwert 66,0 % 60,8 % 52,5 %
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(1. Ausstattungsvariante iiber dem Basismodell)



Sie haben ihn sich verdient.
Und zwar schneller, als Sie denken.

» Der Vito iiberzeugt dort, wo es
heute drauf ankommt: unterm Strich. Mit
langlebigen Dieselmotoren, die dank mo-
derner Piezo-Injektoren mehr leisten und
weniger verbrauchen, sowie giinstigen
Wartungs- und Reparaturkosten halt er

Ihre Kosten zuverldssig im Zaum. Seine

umfangreiche Sicherheitsausstattung
macht sich schon wahrend der gesam-
ten Nutzungsdauer bezahlt, seine Robust-
heit und hohe Qualitidt spéatestens beim
Wiederverkauf. Wahlen Sie Ihren maBge-
schneiderten Vito aus und machen Sie

Ihre eigene Rechnung auf: bei Ihrem

Mercedes-Benz Partner oder

www.mercedes-benz.de/vito

Mercedes-Benz

unter

www.mercedes-benz.de 062.VT03
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Beim Leasing ist Europa
extrem heterogen —
trotzdem bietet eine

libergeordnete Losung

Vorteile fiir expandieren-

de Unternehmen

Flottenmanagement 5/2006

/entrale
Steuerung

Weil Europa ndher zusammen riickt, engagieren
sich viele Unternehmen auch in anderen EU-Lan-
dern. In den Tochtergesellschaften sind ebenfalls
Dienstwagen notwendig, doch nur allzu schnell
kann ein international tdtiges Unternehmen in
einem noch uneinheitlichen Leasingmarkt den
Uberblick iiber die einzelnen Fuhrparks verlieren.
Die Fuhrparkverantwortlichen in den einzelnen
Landern sind meist mit taktischen Aufgaben wie
Organisation von Wartung und Kraftstoff ausge-
lastet — deshalb fehlt hdufig ein ,strategischer
Uberbau”. Ein einheitliches Flottenmanagement
mit fixen Rahmenbedingungen fiir die einzelnen
Lander kann eine optimale Kontrolle mdglich
machen. Mit Hilfe eines international aufgestell-
ten Leasing-Dienstleisters konnen die Fuhrpark-
Aktivitdten zentral gesteuert und beobachtet
werden. Synergieeffekte sparen vielfach Kosten.

Viele Unterschiede bei Preisen, Services und
Geschdftsbedingungen

Trotz fortgeschrittener 6konomischer Harmoni-
sierung in Europa kann noch nicht vom einheit-
lichen Leasing-Markt gesprochen werden. Zu groR
sind die Lander-Unterschiede. Beispiel Fahrzeug-
beschaffung: Verschiedene Listenpreise und Nach-
lasse, kulturelle Faktoren bei Fahrzeugauswahl
und -ausstattung, landerspezifische Modelle des
Herstellers sowie unterschiedliche Modalitdten fiir

un

Zulassung, Uberfiihrung und Auslieferung er-
schweren internationale Losungen. Differierende
Leasingformeln, Abschreibungsmodalitdten und
Restwerte bilden zusétzliche Hiirden fiir einen
einheitlichen internationalen Vertrag. Auch bei
Kauf und Zulassung unterscheiden sich viele Lan-
der: Variierende Mehrwertsteuersdtze, hubraum-
oder emissionsabhédngige Steuern und Luxussteu-
ern konnen die Berechnungsgrundlagen fiir den
Leasingvertrag erheblich verdndern.

Umsatzsteuern auf Leasingraten, Kraftstoff, Ver-
sicherung und Service werden nicht {iberall in
gleichem Umfang erstattet. Auch die Berechnung
des geldwerten Vorteils und die Absetzbarkeit von
Leasing- und Servicekosten als Betriebsausgaben
unterscheiden sich. AuRerdem bieten Dienstlei-
ster und Lieferanten je Land angepasste Preise,
Nachldsse, Arbeits- und Teilekosten.

Globales Reporting gewihrt den Uberblick

Die Voraussetzungen fiir eine internationale Lo-
sung sind also nicht gerade die besten. Dabei bie-
tet eine solche Losung durchaus Vorteile fiir ein
europaweit aufgestelltes Unternehmen: Durch
Zentralisierung gehoren viele zeit- und kosten-
intensive Parallel-Aktivitdten der Vergangenheit
an. Die Flotte kann europaweit strategisch gefithrt
und vor allem beobachtet werden. Die genannten
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d optimale Kontrolle

Vorteile konnen am besten zusammen mit einem
international aufgestellten Fuhrparkmanage-
ment-Spezialisten nutzbar gemacht werden. Er
hat das notige Know-How, die Beratungskompe-
tenz und die erforderlichen Instrumente.

Kalkulations-Hilfen, umfassende Liinderverglei-
che, Einsparmaéglichkeiten

,Bei internationalen Lésungen”, betont Norbert
Zumblick, bei der Arval Deutschland GmbH in
Miinchen verantwortlich fiir das Ressort Vertrieb/
Marketing, ,steht deshalb ein europdischer Rah-
menvertrag im Vordergrund. Dieses ,European
Framework Agreement’, wie es bei uns heift und
angeboten wird, regelt die wichtigsten Parame-
ter wie beispielsweise Zinsen, Refinanzierung und
Zahlungsziele.” Mit einem zentralen Ansprech-
partner wird ein Bindeglied zwischen dem obers-
ten Entscheider auf Kundenseite und den Lin-
dergesellschaften des Leasinggebers hergestellt,
der den Kunden strategisch berdt und die Quali-

tdt der Leistungen kontrolliert. Ein professionel-
les globales Reporting mit Online-Zugriff gewdhrt
regelmiRig den Uberblick iiber die gesamte Fuhr-
parkentwicklung und die laufenden Kosten. Ein
internationaler Fuhrparkanbieter hilft auch mit
Kalkulationen und Empfehlungen bei Marken-
und Fahrzeugwahl. Er fertigt und analysiert um-
fassende Landervergleiche. Der Kunde kann so
die Aktivitdten in den einzelnen Ldndern besser
in seine globale Strategie einbinden. In einem
weiteren Schritt kann der Dienstleister bei der
Erstellung eines globalen Fuhrparkkonzepts Un-
terstiitzung anbieten und Einsparpotenziale he-
ben helfen. Die regionalen Niederlassungen des
Leasing-Unternehmens fungieren als Ansprech-
partner vor Ort fiir die Erarbeitung und Umset-
zung derjenigen Punkte, bei denen weiterhin lan-
derspezifische Besonderheiten bestehen bleiben,
meist {iber eigene Partner-Netzwerke. Regionale
Unterschiede konnen zwar weiter bestehen, aber
unter zentraler Strategie und Kontrolle.

Leasinggesellschaft und Kunde gleichermafien
gefordert

Fiir eine erfolgreiche europdische Flottenlosung
miissen sowohl der Kunde, als auch das Flotten-
management-Unternehmen ihre Beitrdge leisten.
Der Leasingdienstleister stellt eine europdisch aus-
gerichtete Organisation und ein internationales
Key Account Management bereit. In den europdi-
schen Kernldndern sollten eigene Gesellschaften
bestehen, die bei der Dienstleistungspalette und
bei den Leistungsstandards einheitlich auftreten
konnen. So kénnen Unternehmen auch leichter in
den Status von Top-Kunden gelangen. Beim Kun-
den wiederum miissen die Landergesellschaften die
gemeinsamen Ziele und Vereinbarungen unterstiit-
zen und bereit sein, sich auf diesem Gebiet inter-
national fithren zu lassen. Der entsprechende Ent-
scheider beim Kunden sollte geniigend Einfluss auf
seine Linder-Gesellschaften haben, um das inter-
nationale Fuhrparkmanagement erfolgreich etab-
lieren zu kénnen.

Kein kleiner Fisch...

...ist der Flotten- und Leasing-Service der EFR. Denn in {iber 300 Servicestationen in Deutschland und Osterreich
erwartet Sie kompetenter Reifen- und Autoservice — einmal auch in lhrer Nahe. Tel.: +49 (0) 170/4 53 39 32, Herr Krause.

www.efr-online.de En

’hier b"f’ioh,f"q,’ Einkaufsgesellschaft

Freier Reifenfachhandler

ich
I F S
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Interview mit Marco
Lessacher, Vorstand
der DSK LEASING
AG & Co. KG in
Oberhaching

die passende Antwort

Flottenmanagement: Herr Lessacher, wie beur-
teilen Sie die generellen Entwicklungen auf dem
Leasing- und Fuhrparkmanagement-Markt, wo-
rauf miissen sich die Anbieter in den ndchsten
zwei, drei Jahren einstellen?

Lessacher: Aus meiner Sicht wird sich grundsdtz-
lich die Tendenz zu mehr Fusionen und immer
grofReren Unternehmen fortsetzen, Beispiel Lea-
sePlan und Volkswagen. Die grofRen Full Service-
Leasinggesellschaften spiiren ja jetzt schon im
GroRkunden-Segment einen gewissen Verdrdn-
gungswettbewerb in der Form, dass viele Kunden
regelmdRig nach zwei bis drei Jahren aufgrund
des harten Preiskampfes ihren Anbieter wechseln.
Langerfristig steht hier sicher eine deutliche
Marktbereinigung an. Andererseits sehe ich aber
auch Platz fiir neue, flexible und innovative An-
bieter in diesem Markt, die die Wiinsche der Kun-
den erkennen, verstehen und umsetzen. Eine
weitere Konzentration wird aber auch eine Ab-
flachung des Wettbewerbs zur Folge haben, so-
dass kiinftig die Kunden von weniger Anbietern
betreut werden. Dies kann durchaus zu einer deut-
lichen Verdnderung bei den Konditionen fiithren.

Flottenmanagement: In dieser Wettbewerbs-Situ-
ation will sich das noch relativ junge Unterneh-
men DSK LEASING profilieren und behaupten. Mit
welchen aktuellen Konzepten wollen Sie zuneh-
mend Gewerbekunden gewinnen?

Lessacher: Unser Ansatzpunkt ist von den Prinzi-
pien Professionalitdt und unbedingte Kundenori-
entierung in den Abwicklungen der Dienstleis-
tungen her derselbe, vom Produkt her aber ein
anderer. Die DSK LEASING hat sich im Hinblick
auf Know-How, Kompetenz, Systeme und Ansprii-
che wie die bekannten ,groRen” Flottenanbieter
aufgestellt. Hinzu kommt unsere sehr hohe Ei-
genkapitalausstattung (aktuell Euro 60,0 Mio.),
mit der wir uns in vorderster Linie der Kfz-Lea-
singgesellschaften aufstellen. Unsere Mitarbeiter
sind Experten aus den Bereichen Kfz-Leasing,
Fuhrparkmanagement, Autohaus und Finanz-
dienstleistung. Weiteres sind wir mit unserer neu-
en, modernen und innovativen Leasingvertrags-
verwaltungs-Software in unserem Segment fiih-
rend, da diese speziell auf unsere Kunden und
ihre Wiinsche abgestimmt ist. Wir sind in der Lage,
innerhalb weniger Minuten jedem Kunden jedes
Fahrzeug jedes Herstellers zu GroRkundenkondi-
tionen anzubieten. Die herstellergebundenen Cap-
tive-Gesellschaften sind in punkto Systeme
schlieflich nicht der Nabel der Welt. Wir haben
fiir sdmtliche Beschaffungswege, Fahrzeuge wie
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auch Dienstleistungen, Rahmenvertrdge und damit
auch GroRabnehmerkonditionen abgeschlossen. Hier
befinden wir uns also eins zu eins auf dem Niveau
groRerer Anbieter.

Der wesentliche Unterschied besteht darin, dass wir
unseren Focus auf Privatkunden, Gewerbetreibende
und mittelstandische Unternehmen bis 30 Fahrzeu-
ge legen, was nicht bedeutet, dass wir Firmen mit
grofReren Fuhrparks kein Angebot unterbreiten. Das
Angebot der groRen Unternehmen ist fiir dieses Kli-
entel einfach nicht passend, diese Kunden brauchen
keinen Full Service-Leasingvertrag. Trotzdem haben
sie natiirlich Mobilitdtsbedarf. Genau hier kommt
unser Produkt ServicePlus ins Spiel: Es ist ja nicht
erforderlich, einen Full Service-Leasingvertrag abzu-
schlieRen, um sehr gute Konditionen fiir Inspektio-
nen, Tankkarten oder Reifenersatz zu bekommen. Mit
ServicePlus, der serienmdfRigen ServicePlus-Karte —
natiirlich kostenfrei fiir unsere Kunden - erhalten
unsere Leasingnehmer auch Mobilitdtsdienstleistun-
gen zu GroRabnehmerkonditionen. Bundesweit kann
sich jeder Leasingnehmer der DSK LEASING mit der
ServicePlus Karte bei unseren Dienstleistungspart-
nern legitimieren, wie zum Beispiel Reifenhdndlern,
Werkstdtten, Mineralolgesellschaften oder Mietwa-
genfirmen, und GroRabnehmer-Konditionen damit
erhalten. Der groRe Unterschied ist dabei, der Kun-
de muss vor Ort selbst bezahlen, kann aber dort auch
den Umfang und die Art der Leistung bestimmen und

Marco Lessacher: ,,Im Hinblick auf Know-How, Syste-
me und Anspriiche wie ein ,grofer’ Flottenanbieter
aufgestellt.”

Treffpunkt Oberhaching: Oliver Haase
(ghost.company), Marco Lessacher (DSK LEASING),
Erich Kahnt (FM, v.li.)

Kostenfreie ServicePlus-Karte: Mobilitdts-
dienstleistungen zu Grofsabnehmerkonditionen

Finanzvorstand AutoBank

Fiir die Agenden des Finanzvorstandes der
AutoBank wurde Martin Feith gewonnen. Der 35-
jiihrige Osterreicher absolvierte das Studium der
Handelswissenschaften an der Wirtschafts-Uni-
versitit Wien und gilt als Branchenkenner und
Spezialist im Bereich Finanzen. Seit 2000 war
er fiir die PSA Fi-
nance  Austria
Bank AG in leiten-
der Funktion und
als Prokurist tdtig.
2005 hatte er die
Direktion Finanz
und Administrati-
on der Peugeot
Austria  Gesell-
schaft  m.b.h.
iibernommen.




auswahlen. Bei den meisten Full Service-Vertrd-
gen entrichtet er eine feste monatliche Pauscha-
le, zum Beispiel fiir einen Satz Winterreifen mit
Felgen. Ob er sie abholt oder nicht, spielt in dem
Fall keine Rolle, er bezahlt sie jeden Monat mit
der festen Pauschale! Einen fiinften Reifen muss
er dann schon extra bezahlen. Braucht er die Win-
terreifen gar nicht, bekommt er in der Regel aber
nichts zuriickerstattet. Die DSK LEASING hinge-
gen ldsst dem Kunden seine unternehmerische
Freiheit und empfiehlt, nicht in eine finanzielle
Verpflichtung einzutreten, die erst einmal nur
Kosten verursacht, sondern selbst zu entschei-
den, wann, wo und welche bzw. ob eine Leistung
beansprucht wird.

Flottenmanagement: Gibt es denn nicht bestimm-
te Dienstleistungs-Module, die auch aus dem Be-
reich Kleinflottenbetreiber nachgefragt werden?

DSK LEASING AG & Co. KG

Lessacher: Hier horen wir eigentlich immer nur
zwei Anforderungen, auf die wir uns auch kon-
zentrieren: Finanzleasing und Versicherung. Wir
wollen uns gar nicht erst als weiterer Anbieter auf
den harten Wettbewerb um Full Service-Raten ein-
lassen und sagen, GroRflotte kénnen wir auch
noch. Wir haben uns vielmehr gefragt, welche
Kundengruppen sind unterbetreut, welche Vor-
ziige werden dort noch nicht angeboten. Das Pro-
dukt ServicePlus ist unsere passende Antwort. So
gibt es im Bereich der Inspektionen zur Verbes-
serung der Konditionen auch die Mdglichkeit,
freie Werkstdtten mit Herstellerfreigaben einzu-
beziehen. Ebenso vermitteln wir auch die Tank-
karten der Mineral6lgesellschaften zu vergleich-
baren Konditionen, wie es die groRen Full Ser-
vice-Leasinggeber tun. Und bieten natiirlich
genauso auch die Versicherungspauschalen,
Vorab- bzw. Ersatzfahrzeuge, aber auch das pro-
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fessionelle Schadenma-
nagement an.

Flottenmanagement:
Welche Synergie-Effekte
im Hinblick auf eine wei-
tere Durchdringung des
Marktes verspricht sich
DSK LEASING durch den
Kauf der dsterreichi-
schen Auto Bank AG,
welche sonstigen Vortei-
le ergeben sich hier?

LY

Lessacher: Durch den
Erwerb der Osterreichi-
schen AutoBank AG ist eine neue Gruppe - die
DSK Gruppe - auf dem Markt entstanden, die im
Bereich der Finanzdienstleistungen nicht nur das
Produkt Leasing, sondern zukiinftig auch das Pro-
dukt Finanzierung in verschiedenen Varianten an-
bieten kann. Dadurch lassen sich viele neue Pro-
dukte und Ideen verwirklichen, genauso wie wir
unseren potenziellen Markt mehr als verdoppeln.
Die DSK LEASING etabliert sich in Deutschland,
die Auto Bank ist in Osterreich bereits ein sehr
wichtiger und bekannter Marktteilnehmer. Wir
werden uns zukiinftig mit der AutoBank auch auf
dem deutschen Markt positionieren, genauso wie
wir planen, das Geschaftsmodell der DSK LEASING
auch in Osterreich zu platzieren.

An beiden Standorten beabsichtigen wir ein
Hochstmal an Synergien zu nutzen - bei voller
Erhaltung der Eigenstdndigkeit beider Unterneh-
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Intensivseminar

Basiswissen Fuhrpark-
und Riskmanagement

Viele Fuhrparkbetreiber kampfen mit zu hohen Kosten, unausgewogenen Strukturen, ineffizienten Arbeitsprozessen usw. Um auf die Dauer im Fuhr-
parkmanagement bestehen zu kénnen, sollte der Verantwortliche liber entsprechendes Know How verfiigen. In nachstehendem Seminar werden die wichtigsten
Grundlagen zur Beschaffung von Fahrzeugen tbermittelt, wann Auslagerungsmatnahmen sinnvoll sind und wie diese durchgefiihrt werden. Ferner erhalten Sie
einen Uberblick zu den géngigen Servicemodulen sowie, was in Dienstwagenordnungen oder Uberlassungsvertrgen zu beachten ist. Auch ein
versicherungsaffines Thema kommt nicht zu kurz: Der oftmals unterschétzte Bereich Risk Management rundet die Veranstaltung ab.

Das Programm (Auszug)

* Outsourcing oder Inhouseldsungen — Make or buy ist 7

* Fahrzeugbeschaffung — Was ist die passende Finanzierungsform ?

= Das Dienstleistungsmeni — Was sind die geeigneten Servicebausteine 7

= Car Policy und Dienstwageniiberlassungsvertrag — Was ist zu beachten 7

= Risk Management im Fuhrpark — Was umfasst dies und was kann es bewirken ?

Die Inhalte des Seminars sind ausschliefilich auf PKW-Fuhrparks bezogen.

Weitere Informationen sowie Anmeldung unter

Die Termine

16.11.2006 Dorint Novotel, Hannover
07.12. 2006 Favorite Park Hotel, Mainz
07.12. 2006 Sheraton Park Hotel, Essen
14,12. 2006 NH Hotel, Miinchen-Dornach

jeweils von 09.00 Uhr bis 17.00 Uhr

Tel. (0511) 645- 4826
E-Mail: HST-FuhrparkService@hdi.de

Gebiihr: 370 € incl. Ubernachtung, Seminarunter-
lagen, Tagungsgetrénke, Mittagessen sowie Fach-
buch ,Kosten sparen durch innovatives Fuhrpark-
management” von Michael Rieger (Hrsg.), einem
der Referenten

Die Zielgruppe: Fuhrparkleiter und Fuhrpark-
manager, Einkaufer, Leiter Versicherung, Controller
usw.

Die Referenten
Dirk Albrecht ,
Michael Rieger,

Berater HDI FSP

Berater HDI FSP

Karl-Heinz Thiele, Berater HDI FSPI

Michael Poppe, Risk Manager HDI FSP
Susanne R&uschel, Risk Manager HDI FSP
Diverse externe Referenten aus der Beratungsbranche
Alle Referenten besitzen langjéhrige Erfahrungen

im Flottenmanagement
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Finen Versuch in Ehren

Standortbestimmung und Standpunkte beim Sixt-Leasing-Arbeitskreis ,Alternative Antriebe”

Viele Fuhrparkmanager grofer Fahrzeugflotten tun
sich offenbar immer noch nicht so leicht, alterna-
tive Antriebe fester ins Auge zu fassen, selbst dann
nicht, wenn ein erhebliches Einspar-Potenzial bei
den Treibstoffkosten gegenwdrtig einen besonde-
ren Charme versprithen mag. Das liegt auch da-
ran, dass in solchen Fuhrpark-Dimensionen in der
Regel die Optimierungspotenziale nach den Richt-
linien der jeweils giiltigen Car Policy weitestgehend
ausgeschopft scheinen. ,Was bringt was?” kann auf
Basis eines gehorigen Erfahrungsschatzes wie aus
der Pistole geschossen beantwortet werden. Die
Experimentierfreudigkeit routinierter Fuhrparkma-
nager hdlt sich in Grenzen, Unwédgbarkeiten sind
einfach nicht angesagt.

Andererseits wird in diesem Kreis stets erwartet,
dass der betreuende Fuhrparkmanagement-Dienst-
leister vorausdenkt und auch iiber Losungen fiir
mogliche Anforderungen von morgen zeitig infor-
miert. So fand die Einladung der Sixt Leasing AG
zum ,Arbeitskreis Alternative Antriebe” dann doch
reges Interesse im Kundenkreis. Ein Dutzend Fuhr-
parkmanager stellte sich der Diskussion in Pullach
und konnte vor Ort gleichzeitig die willkommene
Gelegenheit zu Testfahrten mit Erdgas- und Hy-
brid-Fahrzeugen ergreifen.

Eingangs prasentierte Thomas Schiller, Spezialist
filr alternative Antriebsarten bei der Sixt Leasing
AG, in einem prdgnanten Vortrag den aktuellen
Stand und die mittelfristigen Perspektiven diver-
ser alternativer Antriebe. NaturgemaR lag der Ak-
zent auf dem Segment der Erdgasfahrzeuge, hier
ist einfach das flottenrelevante Fahrzeugangebot
mit Abstand am groRten. Einige interessante Kern-
Aussagen: Die Neuzulassungen an Erdgasfahrzeu-
gen sind mit 27.175 Einheiten in 2005 um rund 42
Prozent gegeniiber 2004 gestiegen. Das Erdgas-
tankstellennetz ist mit derzeit bundesweit 687
Stationen dreieinhalb mal so dicht wie noch im
Jahr 2000. SchlieBlich kann die Sixt Leasing AG
beispielsweise die Full Service-Leasingrate fiir ei-
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nen VW Touran Ecofuel bereits rund 20 Euro mo-
natlich unter der eines VW Touran 1,9 TDI kalku-
lieren (bei 36 Monaten Laufzeit und 30.000 Kilo-
metern jahrlicher Laufleistung). Dabei stuft sie die
Restwerte fiir Erdgasfahrzeuge schon zwischen
Dieselfahrzeugen und Benzinern ein - Fortschrit-
te, die einfach zu registrieren sind.

Andere Antriebsformen konnen in diesem Kreis
offenbar noch nicht intensiv thematisiert werden.
Ein Teilnehmer beklagte, dass auf jeder groRen
Messe die alternativen Antriebe propagiert wiir-
den, ihm fehle allerdings noch, in welche Rich-
tung sich das Ganze bewege. Beim Hybrid-Fahr-
zeug, brachte ein anderer Fuhrparkmanager die
Sache auf den Punkt, seien die prognostizierten
Verbrauchsvorteile beim Uberland-Verkehr mit
deutlich weniger Motorabschaltungen einfach
nicht zu realisieren.

Und die Erdgasfahrzeuge? Verschiedene Diskussi-
onsteilnehmer verwiesen darauf, dass die Palette
der gegenwdrtig angebotenen kaum deckungs-
gleich mit den Anforderungen fiir einen Motivati-
ons-Fuhrpark sei. Erdgasfahrzeuge konnten also
von vornherein nur in den Teilbereichen des Fuhr-
parks zum Einsatz kommen, wo ausschlieRlich die
Firma bestimme, was gefahren wiirde, beispiels-
weise in der Service-Techniker-Flotte. Aber selbst
dann sei immer noch die Hiirde zu nehmen, die
Akzeptanz bei den Dienstwagen-Nutzern zu errei-
chen, es miissten Anreize fiir Service-Techniker ge-
schaffen werden, auf Erdgasfahrzeuge umzustei-
gen.

»Gerade aber auch in diesen Flotten”, unterstrich
ein Fuhrpark-Manager, ,wird knallhart das wirt-
schaftlichste Fahrzeug gefahren und Schluss.”
Unter Beriicksichtigung aller Parameter fahre das
Erdgasfahrzeug nicht wirklich einen wirtschaftli-
chen Vorteil ein. ,Wenn bei uns beispielsweise ein
Service-Techniker eine halbe Stunde ldnger nach
einer Erdgastankstelle suchen muss, um den Treib-
stoffkosten-Vorteil zu wahren, geht das von sei-

Learning by doing: Die Kunden der Sixt Leasing AG
ergriffen die willkommene Gelegenheit zu Testfahrten
mit alternativen Antrieben (ganz o.)

Ein offenes Ohr fiir jeden: Matthias Rotzek, Vorstand
der Sixt Leasing AG (li.), erldutert den Hybridantrieb

ner Arbeitszeit ab, und ich bekomme die halbe
Stunde belastet.”

Es wurde aber auch sehr deutlich, dass die Fuhr-
park-Manager mit sich reden lassen, eine gewisse
Aufgeschlossenheit war durchaus feststellbar. ,Zu
sagen, wir machen gar nichts,” betonte ein Ein-
kaufsleiter, ,wére sicher der falsche Weg. Jeder
sollte einfach einmal unvoreingenommen priifen,
in welchen Fuhrparkbereichen es denn schon
machbar wére.” So konnte auch Matthias Rotzek,
Vorstand der Sixt Leasing AG, das Fazit ziehen:
,Von allen alternativen Antriebskonzepten sind
Erdgasfahrzeuge auf Grund der fortschrittlichen
Technik und der Marktreife offensichtlich die fa-
vorisierte Losung. Ihr Einsatz im Fuhrpark aber
muss wirtschaftlich gerechtfertigt und auch zu
héndeln sein.”

Noch am selben Nachmittag iibrigens bestellte der
Flottenmanager eines Technologie-Konzerns 50 VW
Touran Ecofuel. Er will es versuchen.
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Besser direkt: Werkstatttermine online vereinbaren.
Fir Ihre komplette Flotte — ganz nach \Wunsch.
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Europdische Trends in der

(ebrauchtwagenvermarktung

Seit der Einfiihrung des Euros in
2002 und der damit entstandenen
europaweiten Preistransparenz bei
Waren und Dienstleistungen hat sich
im europdischen B2B-Handel mit
Flottenfahrzeugen einiges getan.

Ein Gastbeitrag von Detlef Hochge-

schurz, Key Account Manager Fleet
bei der BCA Autoauktionen GmbH.

Eine Reihe von Fahrzeugherstellern sind den
richtigen Weg gegangen, indem sie den
vorher teilweise vollig unkontrollierten Re-
Import von Gebrauchtfahrzeugen z.B. aus
Spanien nach Deutschland mittels eines ein-
zigen externen, europaweit agierenden
Dienstleisters in restwertstabilisierende und
kontrollierbare Bahnen gelenkt haben.
Dabei hat sich gezeigt, dass insbesondere
bei jiingeren Fahrzeugen Deutschland -
auch aufgrund der hoheren Kaufkraft der
Endkunden - der richtige Nachfragemarkt
fiir diese Fahrzeuge ist.

Europdische Vorlieben hinsichtlich Karosse-
rieform und Kraftstoffart unterscheiden
sich von Land zu Land. In Frankreich sind
Stufenheckfahrzeuge gefragt, was dazu
fithrt, dass gebrauchte Kombimodelle aus
Frankreich auf dem deutschen Markt teil-
weise hohere Preise erzielen. Interessant ist
hierbei, dass vor nicht so langer Zeit gerade
von den Premiumherstellern wenig oder kei-
ne Kombimodelle angeboten wurden, da die-
se das Image eines ,Handwerkerautos” hat-
ten, heute spricht man von Lifestyle. Ahn-
lich wie in Frankreich sind in osteuro-
pdischen Lindern eher Stufenheckmodelle
gefragt, was sowohl mit der dortigen hohen
Fahrzeugeinbruchquote im Zusammenhang
steht, als auch mit dem Image des Kombis
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Wanderungsbewegungen der G-ebrauchtfahrzeuge

Umsatzsteuerrisikos, die
einzelne Fakturierung an
den jeweiligen Kéufer,
die Organisierung der
Transportlogistik durch
den Dienstleister 1:1 wie
im Inland zu gewdhrleis-
ten. Dies ist ein wichti-
ger Punkt, denn nicht
nur die Zahlungsmoral
ist europdisch unter-
schiedlich geprdgt, son-
dern auch der Zeit- und
Kostenaufwand fiir die
Eintreibung von Forde-
rungen. Das zeigt wieder
einmal, dass innerhalb
der EU zwar eine einheit-

ab 3 Jahres

ab 5 Jahzin
=g

als ,Hundetransporter”. Dies erfordert noch einiges an
Uberzeugungsarbeit seitens der Hersteller.

Interessant ist auch ein Blick auf den griechischen Fahr-
zeugmarkt, dort kommen auf ca. 11 Mio Einwohner rund
4 Mio. Pkw, davon rund 150.000 Flotten-Fahrzeuge.
Mancher Griechenland-Urlauber hat sich vielleicht
schon einmal gefragt, warum er zwar Pommes Frites
an jeder StralRenecke erhdlt, die Mietflotte vor Ort je-
doch nur Benzinermodelle beinhaltet. Die Antwort ist
recht einfach: das eine ist ein griechisches Grundnah-
rungsmittel, das andere, die Pkw-Dieselfahrzeuge, diir-
fen seit 1980 (mit Ausnahme von Taxis) nicht mehr zu-
gelassen werden. Auch der Anteil von dieselbetriebe-
nen Leichtlastwagen ist mit 74% der kleinste in Europa.
Marktfithrer im Pkw-Neuwagenabsatz ist Hyundai mit
9,8% gefolgt von Opel und Toyota mit 8,1 bzw. 8%. Da-
mit scheidet Griechenland als Absatzmarkt fiir diesel-
betriebene Ex-Flottenfahrzeuge aus, zumindestens so
lange, bis entsprechende Klagen vor dem Europdischen
Gerichtshof Erfolg haben.

Man kann verstarkt feststellen, dass im Bereich der
Fahrzeugvermarktung die Anforderungen an einen Re-
marketingdienstleister deutlich gestiegen sind. Wich-
tige Forderungen der Flottenbetreiber beinhalten fla-
chendeckende Prasenz des Remarketingdienstleisters
in allen bedeutenden europdischen Landern und das
Angebot, auch grenziiberschreitende Transporte und
andere Dienstleistungen (z.B. Fahrzeugaufbereitung,
Kfz-Brief Handling) diesem iiberlassen zu kénnen. Diese
Punkte sind wichtige Faktoren, um Fahrzeuge auch in
grofRem Volumen schnell und preisstabil vermarkten zu
konnen. Zu Recht wird in diesem Zusammenhang auch
erwartet, dass aufgrund der Vermarktungshistorie
wichtige Kennzahlen vorliegen, die dem Flottenbetrei-
ber helfen, Verkaufsmindestpreise und den richtigen
Zeitpunkt des Verkaufes seiner Bestandsfahrzeuge zu
bestimmen.

Sollen Fahrzeuge grenziiberschreitend vermarktet wer-
den, ist eine vollstandige Ubernahme des Inkasso- und

liche Wahrung (mit Aus-
nahme von GroRbritan-
nien und Osteuropa) genutzt wird, doch im Be-
reich der zivil- und steuerrechtlichen Angleichung
der Bedingungen noch ein enormer Nachholbe-
darf besteht. Abgesehen hiervon stellt sich na-
tiirlich die Frage, fiir welche Fuhrparkleiter es sich
wirklich lohnt, selber aktive Handlerakquise und
Bonitétspriifung derselbigen im In- oder Ausland
zu betreiben.

Anders als vor 10 Jahren kaufen die Hdndler
immer gezielter und konzentrierter ein. Viele wiin-
schen sich eine europdische GW Einkaufsquelle,
die durch breitgefdcherte Fahrzeuglieferanten
eine gute Auswahl bietet. ,Tue Gutes und sprich
dariiber”, dieser alte Satz hat immer noch Be-
stand. Das bloRe Hoffen und Beten, dass ein
Héndler sich {iber eine Auktion informiert - egal
ob physisch oder per Internet - hilft wenig. Hier
ist neben einer Handlerdatenbank mit qualitativ
und quantitativ hochwertigen Informationen
auch intensives, zielgerichtetes Marketing gefor-
dert. Die gesamte Klaviatur von persénlichem
Kontakt per Telefon oder vor Ort, Erinnerung per
Fax, E-Mail, SMS oder mit Flyern ist rechtzeitig
vorher zu nutzen, die Ergebnisse nachher zu ana-
lyiseren.

Viele Handler schauen sich z.B. immer noch gerne
im Rahmen einer gut gemischten und vorbereite-
ten Verkaufsauktion Fahrzeuge an zentralen
Standorten an, andere wiederum mochten in ei-
ner Auktion mitbieten — konnen oder wollen (z.B.
Kdufer aus dem Ausland) nicht anwesend sein
und sollten die Moglichkeit haben per LIVE on
Line praktisch Online durch eine Kamera live mit-
bieten zu konnen. Dadurch wird die typische Auk-
tionsstimmung genutzt, um die Preise zu steigern.
Der Dienstleister muss sicherstellen, dass alle
moglichen Kduferarten Zugang zu dem Angebot
erhalten, ganz im Sinne des Fuhrparkleiters sprich
Verkdufers. So erfiillt sich der Traum des europa-
weiten Einkaufens und Verkaufens auf einer si-
cheren Basis.
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Als ein Unternehmen der BMWW Group ist es unser Anspruch, Ihnen immer innovatives und effizientes
Fuhrparkmanagement zu bieten. Unsere Flottenspezialisten suchen stéindig nach neuen Wegen, um
lhre Fuhrparkprozesse zu optimieren. So sind wir in der lage zu agieren, ansfatt zu reagieren. Und
finden fir lhre Flotte genau die Lésung, die Sie voranbringt. Gute Fahr!

Freecall: 0800 25 74 22 38, E-mail: az@alphabetde.com, www.alphabet.de Alphobet
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Im Wettbewerb

Interview mit Ralf Asche,
Leiter Vertrieb Zielgruppen,
Klaus Feike, Leiter Vertrieb
Grof3kunden, und Thomas
Schulz, Vertrieb an Sonder-
abnehmer und Direkt-
kunden, bei Volkswagen
Nutzfahrzeuge in Hannover.

Thomas Schulz,
Klaus Feike,
Ralf Asche (v.L.)

Flottenmanagement 5/2006

Flottenmanagement: Herr Feike, Volkswagen Nutzfahrzeuge
kann aktuell Rekorde vermelden bezogen auf die Auslieferun-
gen weltweiter und europdischer Produktion. Wo steht Volks-
wagen Nutzfahrzeuge zahlenméRig auf dem deutschen Markt,
welche Modelle sind die Topseller? Worin sehen Sie die Griinde
allgemein fiir den Aufschwung? Welche sind die Erfolgsrezep-
te von VWN?

Feike: Wenn man die Wirtschaftsdaten der letzten Monate be-
obachtet, ldsst sich daran bereits ein leichter Aufschwung aus-
machen, was wir im gewerblichen Sektor meist in der Form,
dass die Auftragseingdnge zunehmen, zu spiiren bekommen.
Wir freuen uns sehr, dass VW Nutzfahrzeuge im relevanten Flot-
tenmarkt - Fuhrparks ab zehn Fahrzeuge - bis 5,0 Tonnen als
Marktfithrer vorne liegt. Unsere Produktpalette mit dem Craf-

ter, Transporter und dem Caddy stellt derzeit eine der mo-
dernsten am Markt dar, mit der wir selbstbewusst in den
Wettbewerb treten. Volkswagen Nutzfahrzeuge hat im Ver-
gleich zum August 2005 die Auslieferungen um fast elf Pro-
zent gesteigert. Einen wichtigen Anteil am Erfolg nimmt der
Transporter ein, dies sogar wahrend der letzten zehn Jahre.

Einer der Newcomer, der an dieser langjdhrigen Position eins
kratzen darf, kommt aus dem eigenen Hause und heift VW
Caddy. Er kann seit seiner Einfithrung in 2003 auf eine ech-
te Erfolgsstory zuriickblicken, die ihm in Deutschland die
Marktfiihrerschaft in seiner Klasse eingebracht hat. In die-
ser Zeit konnte er sein Segment stark prdgen und dort auch
fiir Wachstum sorgen. Fiir den Erfolg von VW Nutzfahrzeuge
machen wir u.a. den Faktor Handlernetzdichte aus, nicht




VW Caddy, der Shooting Star am Nutzfahrzeug-Himmel

Vielseitige Einsatzmoglichkeiten des VW Crafters dank
zahlreicher Modellvarianten

e P

Management

Der Transporter mit langjdhriger Erfolgsstory

zuletzt tragen die qualitativ hochwertigen und in-
novativen Produkte dazu bei. Vorteilhaft wirkt sich
die Verkniipfung mit dem KonzerngroRkundenvertrag
aus, iiber den der Kunde alle Konzernmarken bezie-
hen und somit auch den Nutzfahrzeug-Bedarf abde-
cken kann.

Flottenmanagement:
Transporter und kleine-
re Nutzfahrzeuge wie der
Caddy werden héufig in
mittelstandischen Be-
trieben eingesetzt. Wel-
che Branchen bilden hier
die Schwerpunkte, in
welcher GroRenordnung
bewegt sich das Gros die-
ser Nutzfahrzeugfuhr-
parks?

Schulz: Eine genaue

Quantifizierung ldsst sich nicht angeben, da wir im
Flottengeschft einen groRen Marktanteil besetzen.
Beim Transporter nahert er sich der 50 Prozent Mar-
ke, beim Caddy liegen wir zwischen 40 und 45 Pro-
zent. Traditionell liegt unsere Stérke darin, dass wir
die Synergie schaffen zwischen dem Nutzwert des
Fahrzeugs und dem Komfortaspekt. Das Einsatzspek-
trum bewegt sich daher von den GroRfuhrparks iiber
mittelstdndische bis hin zu kleinen Betrieben. Bei
den Kleingewerbetreibenden iiberschneidet sich die
dienstliche und private Nutzung, von daher kénnen
wir weder Branchenschwerpunkte ausmachen noch
bestimmte GroRenordnungen.

Flottenmanagement: Frither zumindest wurden
Transporter ja solange gefahren, bis sie auseinander
fielen. Welchen Umgang beobachten Sie heute in der
Branche? Hat sich eine Anderung in der Kostenkal-
kulation vollzogen? Sind andere Finanzierungs- und
Unterhaltformen auf dem Vormarsch? Mit welchen Be-
diirfnissen werden Sie konfrontiert, wenn Sie mit den
Kunden sprechen? Womit konnte Volkswagen Nutz-
fahrzeuge zu einer Trendwende beitragen, welche Lo-
sungsansatze haben Sie parat?

Feike: TraditionsgemdR nimmt im gewerblichen Sek-
tor der Leasinganteil einen sehr hohen Stellenwert
ein, die Unternehmen leasen nahezu 80 Prozent der
Nutzfahrzeuge. Hierbei hat das klassische Finanzlea-
sing die Fiihrerschaft. Auf das Full Service-Leasing
steigen eher groRere Fuhrparks um, die dann War-
tungsvertrdge abschlieBen oder auch Buy-Back-Ver-
einbarungen einschlieRen, damit sie sich ihren Kern-

aufgaben widmen konnen. Der gréfRte Anteil der Lea-
singvertrage umfasst eine Nutzungsdauer von 36 Mo-
naten mit der Tendenz zu 48 Monaten. Es gibt dariiber
hinaus auch Firmen, die aufgrund ihrer Wirtschaftssi-
tuation die Fahrzeuge fiinf Jahre oder ldnger fahren,
und gerade diese Kunden schatzen unsere Produkte we-
gen der guten Qualitdt. Was den Umgang mit den Fahr-
zeugen betrifft, stellen wir
fest, dass dies sehr unter-
schiedlich gehandhabt
wird. In den groReren
Fuhrparks wird sehr genau
auf die Kosten geschaut,
auch die Vorstellungen,
was vom Hersteller erwar-
tet wird und was den opti-
malen Austauschzeitpunkt
betrifft, sind sehr prazise.
Auch liegen die Unter-
schiede im Service. Bei-
spielsweise Kunden aus
dem Bereich des Transportgewerbes legen groRen Wert
darauf, auch nachts noch Service in Anspruch nehmen
zu konnen, bei anderen ist es der personliche Kontakt
zum Héndler, der individuelle Bediirfnisse vor Ort dek-
ken kann.

Ralf Asche:

. Der Zeitpunkt fiir

den Caddy Ecofuel
ist jetzt giinstig.”

Flottenmanagement: Welche Servicebausteine und wel-
che Service- und Infrastruktur
kann Volkswagen Nutzfahr-
zeuge fiir ein reibungsloses
Fuhrparkmanagement im
Nutzfahrzeugbereich anbie-
ten? Welche Dienste verrich-
ten bspw. die GroRkundenleis-
tungszentren, um die bestdn-
dige Mobilitdt der Fahrer zu
gewdhrleisten?

Feike: Unter der Dienstleis-
tungsmarke Careport bieten
wir den Kunden folgende
Dienstleistungen: Personenmobilitét, Service- und War-
tungsvertrédge, die klassischen Finanzdienstleistungen,
Versicherungen, individuelle Garantieverldngerungen
und wir sprechen gewisse Gebrauchtwagengarantien aus,
wenn der Kunde es wiinscht. In den GroRkundenleis-
tungszentren konnen unsere Mitarbeiter sehr genau auf
die speziellen Anforderungen der Kunden eingehen, Hol-
und Bringservice oder besondere Leistungen im Service-
und Verkauf, die der Kundengruppe gerecht werden. Im
norddeutschen Raum praktizieren zwei Handler erfolg-
reich den ,Spét-Abend-Service” beziehungsweise einen
24-Stunden-Service. Wir sind guten Mutes, dass dieses

Beispiel Schule macht und wir diesen Service auch in
weiteren Teilen der Bundesrepublik anbieten kénnen.

Flottenmanagement: Im Zuge der Feinstaubdebatte
werden Pldne fiir Durchfahrtsverbote im Innenstadt-
bereich einiger Stddte laut. Welche Reaktionen beob-
achten Sie bei den Nutzfahrzeugkunden? Wie ist die
Modellpalette von VWN gewappnet? Mit welchen Akti-
onen treten Sie aktiv an die Firmen heran?

Feike: Fiir Caddy, Crafter und Transporter steht der Par-
tikelfilter im Programm. Auffallig ist, dass insbeson-
dere das Transportgewerbe fiir Innenstddte auf Parti-
kelfilter beziehungsweise auf Alternativen wie zum
Beispiel Gas im Caddy EcoFuel setzt, weil bei ihnen
alles von der Mobilitdt abhdngt. Wir haben diese Mo-
delle im klassischen Férderprogramm unserer Marke
untergebracht, ein Beispiel hierfiir bilden diverse En-
ergieversorger ab, mit denen wir unterwegs sind, um
das Thema bundesweit zu forcieren. Zur WM haben wir
mit der RWE einen Shuttleservice mit erdgasbetriebe-
nen Transportern realisiert unter dem Oberbegriff
,Saubere WM”. GroRe Unternehmen im Zustellservice
oder aus dem Taxigewerbe reagieren durch konsequen-
te Anschaffung von Fahrzeugen mit Partikelfilter oder
mit alternativen Antrieben, um Fahrverboten entgegen
zu wirken. Wie beim Pkw ldsst sich auch im Nutzfahr-
zeugbereich der Faktor ,wertstabilisierend” bis ,wert-
steigernd” durch den
Filter ausmachen.
Klaus Feike:

Flottenmanagement:
Der Caddy EcoFuel hat
gerade die Marktfithrer-
schaft bei den Erdgas-
fahrzeugen iibernom-
men. Wichtig fiir einen
Erfolg im Firmenkun-
denbereich ist der Faktor
Restwert, der bei Erdgas-
fahrzeugen bisher nicht
iiberzeugend genug war.
Was hat Volkswagen Nutzfahrzeuge bewegen kénnen,
was der Markt dazu beigetragen? Welche Faktoren ma-
chen Threr Uberzeugung nach dariiber hinaus den Er-
folg des Caddy EcoFuel aus? Wie stellen Sie die Kun-
denbetreuung fiir die Erdgasfahrzeuge auf? Was kann
oder muss Threr Meinung nach noch getan werden,
um die Erdgasfahrzeuge insgesamt noch interessanter
fiir Firmenkunden zu machen?

Ein Erfolgs-
faktor von VW

Nutzfahrzeuge
ist das dichte
Héndlernetz.”

Asche: In den Restwerten, die ja immer eine Option in
die Zukunft sind, spiegelt sich die Marktakzeptanz wi-
der, deswegen freuen wir uns sehr, dass sich die Rest-

Flottenmanagement 5/2006
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werte unserer EcoFuel-Fahrzeuge an das Diesel-Niveau
anndhern, bei einigen Leasinggesellschaften sogar
schon auf Diesel-Niveau bewertet werden. Mit herein
spielt die Arbeit der Lobby, also der Hersteller bzw.
Gasversorger, durch die das Bewusstsein der potenzi-
ellen Kunden geschdrft wurde. Sicherheit bietet die
von der Regierung beschlossene ermédfRigte Mineral-
Glsteuer bis 2018 fiir einen weitestgehend stabilen Gas-
preis. Dazu kommt, dass die technische Seite der Fahr-
zeugentwicklung sich den Marktanforderungen gestellt
hat, groRere Reichweite, uneingeschrankte Nutzung
des Laderaum durch die unterflurig angebrachten
Tanks realisiert wurden. Aktuell kann das Tankstel-
lennetz mit etwa 700 Tankstellen eine ausreichende
Versorgung garantieren, somit ist der Zeitpunkt fiir den
Caddy EcoFuel ebenfalls giinstig.

Fiir einen durchschlagenden Erfolg auch bei Firmen-
kunden sehe ich noch weiteren Handlungsbedarf im
Bereich Infrastruktur, nicht nur eine noch groRere
Anzahl an Tankstellen - bis Ende 2007 soll im landli-
chen Bereich alle 25 km, in Ballungszentren sogar alle
10-15 km eine Tankstelle zur Verfiigung stehen - auch
die Erreichbarkeit mittels Navigationssoftware muss er-
leichtert werden. Wir nehmen die Entwickler mit ins
Boot, um dem Nutzer hier mehr Komfort anbieten zu
konnen. Noch muss hdufig die Autobahn verlassen wer-
den, um zu einer Erdgastankstelle zu gelangen, und
dies kostet Zeit, die nicht jeder hat. In Punkto Service
haben wir einen Vorteil, dass wir das Thema Erdgas

Flottengeschaft VW Nutzfahrzeuge 7/2006

Verkaufte Einheiten (bereinigtes Flottengeschift) 14.319

Prozentuale Verinderung zum Vorjahr 359%
Prozentuale Verteilung des Flottengeschdfts

Transporter bis 2,4 t 31,3%
Transporter 2,4 - 3 t 54,2 %
Transporter iiber 3 t 14,5 %

Topseller im Flottengeschdft

2. Caddy

3. Crafter/LT
Flot: [ Produkt-Neuheii k. A.
der ndchsten 12 Monate
Anteile Leasing (Full Service-Leasing)/Kauf 80/ 20

P

Anzahl Ver Service-Stiitzp

1. Transporter/Caravelle

Der Crafter Kasten ist eine der beliebtesten Varianten

Besuch in Hannover: Julia Rose (FM), Thomas Schulz, Klaus Feike, Ralf Asche (alle VWN), Bernd franke (FM)

bereits mit dem Golf IV Variant BiFuel angegangen sind.
Da unsere Handler und Werkstdtten geschult, die no-
tigen Investitionen getdtigt sind, konnen wir auf die-
se Strukturen zuriickgreifen, miissen sie ,nur” mit den
neuen Parametern auffrischen.

Flottenmanagement: Im Transportersegment findet so
etwas wie eine ,Pkw-Isierung” statt, der Fahrkomfort
und auch die Sicherheitsstandards ndhern sich dem
eines Pkws an, nicht zuletzt die Liste der Ausstattun-
gen orientiert sich am Pkw. Von wem geht die Initiati-
ve aus, wo liegt
die Motivation
dafiir? Wo spezi-

ell besteht bei Thomas Schulz:
den Nutzern ein

erhdhter Ausstat- Wir schaffen
tungsbedarf?

Synergien

zwischen dem Nutz-
wert des Fahr-
zeugs und dem
Komfortaspekt. “

Feike: Der Trend
wird malRgeblich
beim Hersteller
gepragt. Wir ver-
treten die Auffas-
sung, dass unse-
re Produkte der
Transporterklasse hochsten Sicherheitsanspriichen ge-
niigen miissen. Da fiir viele der Kunden das Fahrzeug
den Arbeitsplatz darstellt, setzen sie den Schwerpunkt
hinsichtlich Komfort, Fahreigenschaften und Sicher-
heit. Auch die Argumente der
Kunden bestdrken uns, wenn sie
sagen, dass sie sich sicherer in ei-
nem Volkswagen Transporter fiih-
len, der Pkw-identische Eigen-
schaften besitzt. In Punkto Si-
cherheit besteht die Méglichkeit,
bei 3,5 Tonnern und schwerer eine
Maximalgeschwindigkeit festzule-
gen. Hier erfahren wir den Zu-
spruch vieler Kunden, groRerer
Fuhrparks, die ihre Fahrzeuge bei
120 km/h oder weniger begrenzt
haben mochten, um sicher zu ge-

Business-Center

Banken (Ansprechpartner)
Ansprechpartner Grof3kundengeschdft

Internetseite fiir Grof3kunden

Kooperationspartner/Leasinggesellschaften/

160 GK Leistungszentren, 908 Ver-
tragspartner, zus. 1.232 Servicepartner
FS AG Bernd Illner, Tel. 0531/2123235
Jorg Lohse, Tel. 0531/2123507

Klaus Feike, Leiter Vertrieb GK,

Tel. 0511/7983864

Ralf Asche, Leiter Vertrieb an Zielgrup-
pen, Tel. 0511/7987377

Thomas Schulz, Vertrieb Sonder-
abnehmer, Tel. 0511/7983500

www.volkswagen.de, spez. VWN GK-Seite in Vorbereitung
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hen, dass dem Fahrer die Gelegen-
heit genommen wird - vielleicht
unter Termindruck - zu rasen.

Flottenmanagement: Welchen
Anteil nimmt die Nachfrage nach
Branchenmodellen ein? Wie of-
fensiv bieten Sie sie bei den Kun-
den an, nach dem Motto: lieber
eine einfache, dafiir sichere Lade-

raumausstattung? Konnen Sie von Herstellerseite eher
Uberzeugungsarbeit leisten?

Schulz: Wir beschreiten unterschiedliche Wege, um den
Bereich Branchenmodelle addquat abbilden zu kénnen.
Als Hersteller kénnen wir mit unserem Standardport-
folio eine gute Grundlage bilden, aber nicht jede Ni-
sche abdecken. Deshalb bieten wir den Ausbau mit ei-
genen Produkten iiber unser Servicecenter an, beispiels-
weise unsere Express-, Kiihlprofi- oder Service-
profi-Linie, weitere Profi-Linien sind in Vorbereitung.
Diese beinhalten ein einfaches Ge-
riist, einen Ladeboden, zwei bis drei
Module von einem Aufbauhersteller,
alles nach unseren Richtlinien ver-
baut und von uns auf Nutzerfreund-
lichkeit abgestimmt. Fiir den Ex-
pressbereich propagieren wir eine
Netz-Ladungssicherung, die mit ei-
ner Hand zu bedienen ist.

Aber auch Taxipakete kénnen wir
werksseitig mit dem Fahrzeug aus-
liefern. Dadurch gewdhrleisten wir
einen gewissen Standard in der Aus-
stattung, unterliegen bestimmten
Priifkriterien zur Sicherheit. Der zweite Weg geht {iber
die Zusammenarbeit mit ausgewdhlten Fahrzeugein-
richtern, welche mit unserem Handel vernetzt sind.
Dadurch ermdglichen wir mit Nachriistlésungen, indi-
viduelle Bediirfnisse abzudecken. In dem Bereich un-
ternehmen wir weitere Anstrengungen und werden zur
IAA einige Innovationen prasentieren.

Flottenmanagement: Welche Erwartungen verkniipfen
Sie mit der IAA Nutzfahrzeuge? Wie ist Volkswagen
Nutzfahrzeuge den Kunden gegeniiber aufgestellt, wel-
che Neuheiten in Bezug auf Modelle und Dienstleis-
tungen stellen Sie dort vor? Wie treten Sie der Konkur-
renz entgegen, die ja nicht nur bei den deutschen Her-
stellern, sondern auch bei den Importeuren mit neuen
Fahrzeugen vertreten ist?

Feike: Mit der Einfithrung des Crafters im Friihjahr 2006
hat Volkswagen Nutzfahrzeuge seine Modellpalette
komplett erneuert, die Zahlen am Markt zeigen uns wie
erfolgreich und wettbewerbsfdhig wir unterwegs sind.
Mit diesen und unserer Dienstleistungsmarke Careport
werden wir unsere Kunden zu ihrer Zufriedenheit be-
dienen kénnen und streben damit an, unsere Position
im relevanten Flottenmarkt zu behaupten. Wir hoffen,
dass samtliche positiven wirtschaftlichen Eckdaten sich
auch im Erfolg der IAA Nutzfahrzeuge widerspiegeln
werden.
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Wenn die Versicherung nicht zahit -

rechtliche Folgen von Obliegenheitsverletzungen

Wer eine Kraftfahrzeughaftpflicht-
oder Kaskoversicherung fiir sein Fir-
menfahrzeug abschlief3t tut dies re-
gelmdpfSig in der Erwartung, dass im

Falle eines Falles simtliche bei der

Schadenregulierung anfallenden
Kosten gedeckt sind. Im Schadenfall
kann es aber auch ganz anders
kommen — und dann wird es
meistens deutlich teurer als erwar-

tet. Zahlt die Versicherung im Scha-
denfalle nicht und beruft sich dabei
auf ihre Leistungsfreiheit wegen ei-
ner Obliegenheitsverletzung des Ver-
sicherungsnehmers, sind enttdusch-
te Erwartungen und bése Uberra-
schungen garantiert.
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Mit Obliegenheiten werden im Versicherungs-
vertragsrecht Verhaltensregeln vor allem fiir
den Versicherungsnehmer bezeichnet. Diese
ergeben sich regelmdfRig aus dem Gesetz,
zumeist aus dem Versicherungsvertragsgesetz
(VVG) sowie aus dem Kleingedruckten zum
Versicherungsvertrag. Es gibt eine Vielzahl
von Obliegenheiten mit vollig unterschiedli-
chen Funktionen und Bedeutungen. Die ,An-
zeigepflicht” bei Vertragsschluss ist keine
echte” Rechtspflicht, sondern ,nur” eine Ob-
liegenheit, die den Versicherer dazu in die
Lage versetzen soll, das zu itbernehmende Ri-
siko richtig zu beurteilen. Eine ganze Reihe
von anderen Obliegenheiten soll verhindern,
dass sich das vertraglich tibernommene Risi-
ko verandert. Hierzu gehéren das Verbot der
Gefahrerhohung und die ,Rettungspflicht”.
Dariiber hinaus statuieren viele Allgemeine
Versicherungsbedingungen (AVB) detaillier-
te Obliegenheiten iiber den Umgang mit dem
versicherten Gegenstand, die ebenfalls einer
Risikoerhohung entgegen wirken sollen wie
z.B. der Einbau von Sicherungsvorrichtungen
und das Einhalten von Sicherheitsvorschrif-
ten. Andere Obliegenheiten sollen dem Versi-
cherer eine ordnungsgemdRe Durchfithrung
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des Vertrages ermdglichen und verlangen im Allge-
meinen eine Kooperation bei der Vertragsabwicklung.
Die bedeutsamste hiervon betrifft die richtige und
vollstdndige Information des Versicherers iiber den
Hergang des Versicherungsfalls.

Bedeutung der Obliegenheiten fiir den Versiche-
rungsnehmer

Die Erfiillung einer Obliegenheit ist nach herrschen-
der Ansicht nur objektive Voraussetzung zur Erhal-
tung der Rechte des Versicherungsnehmers. Mangels
einer ,echten Rechtspflicht” ist dieser also nicht ver-
pflichtet, eine Obliegenheit zu erfiillen, noch kann
er hierzu vom Versicherer gezwungen werden. Die
Erfiillung liegt vielmehr in seinem eigenen Interes-
se, um sich den Deckungsanspruch gegen seinen Ver-
sicherer zu erhalten. Eine Obliegenheitsverletzung
bleibt aber dennoch nicht vollig folgenlos, denn der
Versicherer wird moglicherweise von seiner Verpflich-
tung zur Leistung frei. Mit anderen Worten: er muss
unter Umstdnden trotz Eintritt des Versicherungsfal-
les nicht zahlen. Als Versicherungsnehmer sollte man
daher seine Obliegenheiten beachten, um sich den
Versicherungsschutz zu erhalten.

Nach dem Rechtsgrund einer Obliegenheit unter-
scheidet man ,gesetzliche” und ,vertragliche” Ob-

¥ und Tarifbesti
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liegenheiten. Die Unterscheidung ist bedeutsam,
weil es filir die vertraglichen Obliegenheiten in
§ 6 VVG eine allgemeine Regelung gibt, welche die
zuldssigen Rechtsfolgen sowie die Mindestvoraus-
setzungen fiir ihren Eintritt festlegt. Fiir die ge-
setzlichen Obliegenheiten gibt es demgegeniiber
keine vergleichbare allgemeine Regelung. Fiir letz-
tere kommt es vielmehr entscheidend auf Rege-
lung und Auslegung der obliegenheitsbegriinden-
den Vertragsbedingung an.

Gesetzliche Obliegenheiten fiir saimtliche
Versicherungszweige sind
e die vorvertragliche Anzeigepflicht
(8§ 16 ff. VVG)
* die Gefahrstandspflichten (§§ 23 ff. VVG)
wie z.B.
- die Verwendungsklausel, § 2 Abs. 2a AKB
- die Fiihrerscheinklausel, § 2 Abs.2c AKB
- Sicherheitsvorschriften i.S.v. § 7 Nr.1 a und
2 AFB 87
die Pflicht zur Anzeige des Versicherungsfalls
(8 33 WWG)
¢ und die Auskunftspflicht nach Eintritt des Ver-
sicherungsfalles (§ 34 VVG).

Gesetzliche Obliegenheiten nur fiir die Schadens-

versicherung sind

« die Pflicht zur Anzeige einer mehrfachen Ver-
sicherung (§ 58 VVG)

¢ die Schadensabwendungs- und Schadens-
minderungspflicht (§ 62 VVG)

¢ und die Pflicht zur Anzeige einer VerdufRRe-
rung(§ 71 VVG).

In der Begriindung vertraglicher Oblie-
genheiten ist der Versicherer im Wesent-
lichen grundsétzlich frei. Zu unterschei-
den sind hier vertragliche Obliegenhei-
ten, die vor dem Versicherungsfall zu
erfiillen sind und solche, die nach dem
Eintritt eines Versicherungsfalles zu er-
fiillen sind. Diese Unterscheidung ist
wichtig, weil Obliegenheitsverletzungen
vor und nach dem Versicherungsfall zu
unterschiedlichen Rechtsfolgen fiihren.
Geregelt ist dies im Einzelnen in § 6 VVG.

Vertragliche Obliegenheiten vor dem Ver-
sicherungsfall sollen entweder die Gefahr
mindern oder eine Gefahrerhhung ver-
meiden. Zu den Obliegenheitsverletzun-
genvor dem Versicherungsfall gehort z.B.
das Fahren ohne Fahrerlaubnis nach
§ 2 Abs.2c AKB (vgl. OLG Niirnberg, Urt.
vom 22.05.1997, Az. 8 U 149/97), wobei
fiir Fuhrparkleiter hier der Aspekt der
Fiihrerscheinkontrolle relevant werden
kann, weil auch das ,Fahren lassen” ohne
Fahrerlaubnis eine Obliegenheitsverlet-
zung darstellen kann, wenn die Kontrol-
le der Fahrerlaubnis z.B. schlampig
durchgefiihrt oder nicht ausreichend do-
kumentiert wird.

Ferner zdhlt hierzu das Fiihren eines
Kraftfahrzeuges mit abgefahrenen Rei-
fen. Auch bei der Benutzung von Som-
merreifen bei winterlichen StraRenver-

Obliegenheitsverletzung: alkohol- und drogenbedingte
Fahruntiichtigkeit (o.)

Fahren lassen” ohne Fiihrerschein gilt als
Obliegenheitsverletzung, wenn die Fiihrerscheinkontrolle
schlampig durchgefiihrt oder nicht ausreichend dokumentiert
ist (re.)

* DIE SICHERSTE ART, MITARBEITER ZU BEFGRDERN.

— _ \

—

N C4 z.B.ab € 279, ,— mlL Rate

g— S |7

e
"
Gute Leute l3sst man nicht gehen. Sondern fahren. Im CITROEN C5 Leasingangebote und der wirtschaftlichen HDi-Motoren minimie-

Business-Class oder im CITROEN C4. Denn dank der attraktiven ren diese nicht nur |hre Kosten sondern maximieren durch die

www.citroen.de

*Kilometer-Leasingangebot mit Business Leasing PLUS der CITROEN BANK fiir Firmenkunden zzgl. MwSt. und Fracht fir die CITROEN C4 Limousine HDi 110 FAP Style oder den CITROEN C5 Kombi HDi 110 FAP, bei € 0,-
Mietsonderzahlung, 36 Monaten Laufzeit und 20.000 km/Jahr Laufleistung. Stand Oktober 2006. Bei allen teilnehmenden Handlern. Kraftstoffverbrauch kombiniert von 10,01/100 km bis 5,4 /100 km. CO2-Emissionen kombiniert von
238 g/km bis 142 g/km (geman RL 80/1268/EWG).



umfangreiche Ausstattung auch den Komfort und die Sicherheit.
Mit ,,Business Leasing PLUS“ erhalten Sie auBerdem bei 0 Euro

héltnissen ist auf Grund der seit dem 1. Mai 2006 geltenden Rechts-
lage nach § 2 Abs.3a StVO davon auszugehen, dass der Versiche-
rungsnehmer eine Obliegenheitsverletzung begeht, wenn die Aus-
riistung nicht an die Witterungsverhéltnisse angepasst ist. Das be-
deutet, dass im Winter auf schnee- oder eisbedeckten Stralen nur
noch mit dafiir geeigneten Reifen gefahren werden darf, wobei stets
auf die witterungsbedingten StraRenverhdltnisse zum Zeitpunkt der
Fahrt abzustellen ist. Kommt es dabei zum Unfall, ist wegen der er-
hohten Betriebsgefahr des Fahrzeugs ein Mitverschulden des Versi-
cherungsnehmers anzunehmen, welches schon nach alter Rechtsla-
ge von den Gerichten mit 20 % bewertet wurde (vgl. AG Trier, Entsch.
v. 21.03.1986; Az. 6 C 220/85; ZfS 1987, 162) und auch zukiinftig
bei einem Regress der Kfz-Haftpflichtversicherung entsprechend zu
bewerten sein wird. Vertragliche Obliegenheiten nach dem Versiche-

CITROEN C5 Business-Cla vollauto
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Recht

rungsfall sollen in erster Linie den Schaden begrenzen, den Her-
gang aufkldren und die Schadenhdhe feststellen lassen, z.B. mit
der Schadenanzeige. Bei den gesetzlichen Obliegenheiten korres-
pondiert hiermit die Schadensminderungspflicht.

Hervorzuheben ist insbesondere die Aufkldrungsobliegenheit: So
muss der Versicherungsnehmer nach § 7a Abschnitt I Abs.2 S.1
AKB nach dem Eintritt des Versicherungsfalls alles tun, was zur
Aufkldrung des Tatbestandes und zur Minderung des Schadens
dienlich sein kann. Diese neben der Anzeigepflicht (vgl. § 33 Abs.1
VVG) stehende umfassende Aufklarungspflicht hat zum Inhalt, dass
der Versicherungsnehmer die sich auf den Versicherungsfall be-
ziehenden Fragen des Versicherers zu beantworten und insbeson-
dere in dem ihm zum Zwecke der Ausfiillung iibersandten Scha-
densmeldeformular wahrheitsgemdfRe und vollstindige Angaben
zu machen hat. Der Versicherungsnehmer muss die Fragen unver-
ziiglich, richtig und vollstandig beantworten.

Die Auskunftspflicht (vgl. § 34 VVG) umfasst alle Angaben, die
der Versicherer nach seinen Erfahrungen fiir sachdienlich halten
kann, um sich ein méglichst zuverldssiges Bild von dem fiir seine
Leistungspflicht maRgebenden Tatbestand zu verschaffen. Hierzu
gehort auch die Pflicht, wahrheitsgemdf3, vollstdndig und richtig
Auskiinfte zu erteilen, damit der Versicherer ohne eigene Nach-
forschungen sachgemdRe Feststellungen iiber Ursache und Aus-
mald des Schadens treffen und demgemdR den Schaden regulieren
kann. Nach § 7a Abschnitt I Abs.2 Satz 1 Abschnitt VI AKB i.V.m.
& 6 Abs.3 VVG besteht Leistungsfreiheit des Versicherers u. a. dann,
wenn der Versicherungsnehmer vorsdtzlich oder grob fahrldssig
falsche Angaben gemacht hat. Der Versicherungsnehmer kann sich
spdter nicht darauf berufen, dass der Versicherer den wahren Sach-
verhalt noch rechtzeitig genug erfahren habe oder dass der Versi-
cherer sich die erforderlichen Informationen anderweitig hétte be-
schaffen konnen.

b
r R

ap.com

ww
Getestet: CITROEN C4 Limousine
Getestet: CITROEN C5 Limousine

CITROEN CS

Anzahlung alle Wartungs- und VerschleiBreparaturen sowie Saison-
reifen-Ersatz und -Lagerung inklusive.

-_——
ot, Nebelscheinwe e d 28 2 € 329, mtl Rate*

e

CITROEN empfiehlt TOTAL

CITROEN

NICHTS BEWEGT SIE WIE EIN CITROEN

———



LDV e

Recht

Der Versicherungsnehmers begeht ferner durch
falsche Angaben in der Schadensanzeige zu den
Fahrzeugschliisseln eine Obliegenheitsverlet-
zung (vgl. LG Berlin, Urt. vom 13.01.2005, Az.
17 0 271/04). Der Versicherungsnehmer verletzt
eine Aufkldrungsobliegenheit aus dem Versiche-
rungsvertrag, wenn er falsche Angaben zur An-
zahl der Fahrzeugschliissel macht und durch
Querstriche in weiteren Rubriken des Fragebo-
gens auch die Fragen falsch beantwortet, wo die
Ersatzschliissel sich zum Diebstahlszeitpunkt
befanden und wer ggf. Zugang zu den Schliis-
seln hatte bzw. sich verschaffen konnte.

Auch das Verschweigen von Vorschdden bei der
Schadenregulierung kann eine Obliegenheits-
verletzung darstellen. Wer in einem Schadens-
anzeigeformular die Frage der Versicherung
nach Vorschdden nicht korrekt beantwortet, d.h.
nicht alle bekannten (reparierten oder unrepa-
rierten) Vorschdden angibt, riskiert ebenfalls
seinen Versicherungsschutz (vgl. OLG Koblenz,
Urt. vom 30.11.2000, Az. 10 U 1627/999). Sol-
che falschen Angaben sind geeignet, die Inter-
essen des Versicherers ernsthaft zu gefdhrden.
Bei der Ermittlung des Wiederbeschaffungswer-
tes nach § 13 Abs.1 AKB stellen die Unfallfrei-
heit und das Vorhandensein von beseitigten oder
unbeseitigten Schdden wesentliche Bewer-
tungsfaktoren dar (vgl. OLG K6ln, Urt. vom
09.03.1999, Az. 9 U 130/98, VersR 2000, 224).
Im Zweifel sollte man bei der Versicherung nach-
fragen, zumal in entsprechenden Fragebdgen
iiblicherweise ausdriicklich darauf hingewiesen
wird, dass im Falle von unvollstdndigen oder un-
wahren Angaben der Verlust des Versicherungs-
schutzes droht.

Auch wer nach einem Unfall erstmal ,auf den
Schrecken” Alkohol zu sich nimmt, muss ggf.
damit rechnen, dass dieser Nachtrunk nach ei-
nem Verkehrsunfall als Obliegenheitsverletzung
angesehen wird. Ein Nachtrunk ist zur Verschlei-
erung des Sachverhalts geeignet, weil dadurch
die Feststellung, ob der Versicherungsfall durch
Alkoholeinfluss des Fahrers und damit grob fahr-
ldssig verursacht ist — und die damit verbunde-

Umfassende Aufkldrungspflicht bedeutet, alle Fragen des Versicherers be-
zogen auf den Versicherungsfall miissen im Schadensmeldeformular be-

antwortet werden (o.)

Auch muss umfassend und korrekt Auskunft iiber den Aufbewahrungsort

der Ersatzschliissel gegeben werden (re.)
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ne mogliche Leistungsfreiheit des Versicherers -
erheblich erschwert wird. Zu achten ist also dar-
auf, ob der Genuss von Alkohol nach einem Ver-
kehrsunfall gemdR den vertraglichen Regelungen
untersagt ist, also z.B. dann, wenn sich der Versi-
cherungsnehmer auf Grund einer Rechtspflicht fiir
eine polizeilich angeordnete, nicht durch Nach-
trunk verfdlschte Blutentnahme bereit halten
muss. Ist aber bei einem Unfall weder Fremdscha-
den entstanden noch gibt es andere Unfallbetei-
ligten, besteht keine Verpflichtung, etwa jede Al-
koholaufnahme solange zu unterlassen, bis nicht
mehr ernsthaft mit einer polizeilichen Kontrolle
gerechnet werden muss. Anders verhdlt es sich
aber dann, wenn der Versicherungsnehmer nach
einem Unfall den Nachtrunk in der Erwartung ei-
nes polizeilichen Einsatzes zu sich nimmt, um den
Sachverhalt zu verschleiern oder die Tatsache des
Nachtrunks zu einer solchen Verschleierung aus-
niitzt (BGH, Urt. vom 05.05.1983, ZfS 87, 118; OLG
Niirnberg, Urt. vom 20.7.2000, Az. 8 U 4357/00).

Obliegenheitsverletzungen vor dem Versi-
cherungsfall sind:

die Verwendung des Fahrzeugs zu einem an-
deren als dem angegebenen Zweck,

die Benutzung des Fahrzeugs durch einen
unberechtigten Fahrer,

wenn der Fahrzeugfiihrer bei einem Unfall
im 6ffentlichen StraRenverkehr nicht die er-
forderliche Fahrerlaubnis hatte,

die alkohol- oder drogenbedingte Fahrun-
tiichtigkeit

eine nachtrdgliche Gefahrerh6hung ohne
Einwilligung des Versicherers.

Obliegenheiten im bzw. nach dem Versiche-

rungsfall sind:

e die umfassende und wahrheitsgemafRe Auf-
kldrung des Versicherers iiber alle Umstdnde
des Versicherungsfalls, die fiir das Regulie-
rungsverhalten des Versicherers von Bedeu-
tung sein kénnen

* die Verpflichtung, sich nach einem Unfall nicht
unerlaubt vom Unfallort zu entfernen bzw. bei
berechtigtem Entfernen die Feststellungen
nach trdglich zu ermdglichen

* die schriftliche Anzeige des Versicherungsfalls
innerhalb von einer Woche

e die Anzeige, wenn
ein Ermittlungsverfah-
ren

gegen den Versicherungsnehmer eingeleitet
oder gegen ihn ein Strafbefehl oder ein BuRR-
geldbescheid erlassen wurde,

¢ die Anzeige, wenn der Geschddigte seine An-
spriiche direkt beim Versicherungsnehmer gel-
tend macht,

* die unverziigliche Anzeige, wenn gegen den
Versicherungsnehmer zivilrechtliche gericht-
liche Schritte eingeleitet werden, und ggf.
Rechtsmittel einzulegen, wenn kurz vor Frist
ablauf keine Weisung der Versicherung vorlie-
gen sollte,

* das Unterlassen eines Schuldanerkenntnisses
gegeniiber dem Anspruchsteller

Zurechnung des Verhaltens Dritter

Der Versicherungsnehmer muss ggf. bei Obliegen-
heitsverletzungen auch fiir das Fehlverhalten Drit-
ter einstehen. Dem Versicherungsnehmer wird das
(Fehl-)Verhalten eines Dritten zugerechnet, wenn
der Dritte als ,Reprdsentant” des Versicherungs-
nehmers zu qualifizieren ist. Reprdsentant ist, wer
in dem Geschaftsbereich, zu dem das versicherte
Risiko gehort, auf Grund eines Vertretungs- oder
dhnlichen Verhdltnisses an die Stelle des Versiche-
rungsnehmers getreten ist. Es geht hier also um
den tatsdchlichen Umgang mit dem versicherten
Risiko wie z.B. die Wartung eines Fahrzeugs. Dabei
reicht die bloRe Uberlassung der Obhut des Fahr-
zeugs aber nicht aus. Reprdsentant kann nur sein,
wer befugt ist, selbstdndig in einem gewissen, nicht
ganz unbedeutendem Umfang fiir den Versiche-
rungsnehmer zu handeln. Ubt der Dritte auf Grund
eines Vertretungs- oder dhnlichen Verhdltnisses die
Verwaltung des Versicherungsvertrages eigenver-
antwortlich aus, kann dies unabhéngig von der
Ubergabe der versicherten Sache fiir seine Repri-
sentantenstellung sprechen. Nach der neueren
Rechtsprechung kann sich die Reprdsentantenhaf-
tung sowohl aus der Risikoverwaltung als auch aus
der Vertragsverwaltung ergeben. Ein nur angestell-
ter Kfz-Fahrer ist nicht schon wegen seiner Obhut
iiber das Fahrzeug als Reprdsentant anzusehen.

Ein Prokurist, dem das versicherte Fahrzeug auf-
grund seines Arbeitsvertrages zur geschaftlichen
und privaten Nutzung mit vollumfanglicher Sorge
auch hinsichtlich etwaiger Schadenmeldung an den
Versicherer iiberlassen ist, ist hingegen als Repra-
sentant anzusehen (vgl. BGH, VersR 1986, 696).
Auch der Fuhrparkleiter kann unter den o.g. Vor-
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*0,12 €/Min. aus dem Festnetz der DTAG

Helfen Sie Ihren Mitarbeitern mit
ein paar guten Beispielen.

Die Praxis meint es gut mit Ihnen. Erstklassige Verarbeitung und
Materialien, die man sonst nur aus der Oberklasse kennt, machen
den neuen Ford Focus Turnier zum vorbildlichen Kollegen. Auch,

Feel the difference

weil er mit 1.525 | Gepackraumvolumen einiges einstecken kann.
Von solchen Wachstumsperspektiven kbnnen andere nur traumen.
Infoline 01805 / 305858*
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aussetzungen Reprasentant des Versicherten sein.
Kommt es auf Kenntnisse oder auf Erkldrungen
an, kann auch das Verhalten eines sog. Wissens-
vertreters oder eines Wissenerkldrungsvertreters
relevant werden, wenn dieser an Stelle des Versi-
cherungsnehmers Kenntnisse hatte oder entspre-
chende Erklarungen hieriiber tdtigen solle. Dies
setzt aber voraus, dass es sich um Mitarbeiter han-
delt, die vom Versicherungsnehmer im Rechtsver-
kehr mit der Erledigung bestimmter Aufgaben be-
traut und zivilrechtlich entsprechend bevollmach-
tigt wurden - wie z.B. der Fuhrparkmanager mit
entsprechendem Aufgabenkreis.

Rechtsfolgen der Obliegenheitsverletzung

Die Sanktion einer Obliegenheitsverletzung er-
folgt nach dem sog. ,Alles-oder-Nichts-Prinzip”
mit der vollstdndigen Leistungsfreiheit des Ver-
sicherers. Rechtspolitisch ist dies umstritten, weil
Zweifel an der Praventivwirkung der Sanktion und
an ihrer VerhdltnismaRigkeit bestehen. Die Recht-
sprechung hat daher den Anwendungsbereich
dieses Prinzips begrenzt und die Voraussetzun-
gen fiir eine Leistungsfreiheit des Versicherers in
Fortbildung des Gesetzes verscharft.

Bei einer Obliegenheitsverletzung bleibt die Haf-
tung der Versicherung im AulRenverhdltnis gegen-
iiber dem geschddigten Dritten bestehen, soweit
dieser nicht {iber anderweitige Ersatzmdglichkei-
ten verfiigt. Die Obliegenheitsverletzung hat also
die Leistungsfreiheit des Versicherers nur im
Innenverhdltnis zwischen Versicherung und Ver-
sicherungsnehmer bzw. einem Mitversicherten
zur Folge. Die Unterscheidung, ob die Obliegen-
heitsverletzung vor (vgl. § 6 Abs.1 und 2 VVG)
oder nach dem Versicherungsfall (vgl. § 6 Abs.3
VVG) eingetreten ist, wird hier relevant:

Verletzt der Versicherungsnehmer schuldhaft eine
vertragliche Obliegenheit, die vor dem Eintritt des
Versicherungsfalls zu erfiillen ist, so kann der Ver-
sicherernach § 6 Abs.1 S.2 VVG binnen eines Mo-
nats nach Kenntniserlangung hiervon fristlos den
Vertrag kiindigen. Die Leistungsfreiheit des Ver-
sicherers bei Obliegenheitsverletzung besteht aber
nur, wenn diese iiberhaupt vertraglich vereinbart
ist, der Versicherungsnehmer die Obliegenheit
schuldhaft verletzt hat und der Versicherer das
Kiindigungsrecht fristgerecht ausgeiibt hat. Kein
Kiindigungsrecht des Versicherers besteht, wenn
die Obliegenheitsverletzung als unverschuldet an-
zusehen ist. Kiindigt der Versicherer nach Kennt-
nis einer Obliegenheitsverletzung vor dem Versi-
cherungsfall nicht innerhalb eines Monats, kann
er sich bei Eintritt eines Versicherungsfalls we-
gen dieser Obliegenheitsverletzung nicht auf Leis-
tungsfreiheit berufen.

Wurde vor dem Versicherungsfall eine Obliegen-
heit verletzt, die der Verminderung der Gefahr
oder der Vermeidung einer Gefahrerh6hung die-
nen sollte (sog. Gefahrstandsobliegenheit,
§ 6 Abs.2 VVG), kann sich der Versicherer dann
nicht auf Leistungsfreiheit berufen, wenn die Ob-
liegenheitsverletzung fiir den Eintritt des Versi-
cherungsfalles oder den Umfang der Leistung des
Versicherers nicht kausal war. Hat z.B. der Versi-
cherungsnehmer entgegen dem Versicherungsver-
trag Sicherheitsvorkehrungen wie z.B. das Akti-
vieren der Alarmanlage des Geschdftswagens un-
terlassen, so muss der Versicherer im Falle eines
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Einbruchs in das Fahrzeug dennoch leisten,
wenn der Versicherte nachweist, dass der Ein-
bruch auch bei aktivierter Alarmanlage gelun-
gen ware.

Die Verletzung einer Obliegenheit nach Eintritt
des Versicherungsfalls fithrt nur unter strenge-
ren Voraussetzungen zur Leistungsfreiheit des
Versicherers. Im Unterschied zu den Obliegen-
heitsverletzungen vor dem Versicherungsfall
setzt die Leistungsfreiheit hier keine Kiindigung
des Versicherers voraus. Die Leistungsfreiheit
tritt nicht ein, wenn die Obliegenheitsverletzung
des Versicherungsnehmers weder auf Vorsatz
noch auf grober Fahrldssigkeit beruhte. Bei grob
fahrldssiger Obliegenheitsverletzung bleibt der
Versicherer nach § 6 Abs.3 VVG zur Leistung ver-
pflichtet, wenn die Obliegenheitsverletzung kei-
nen Einfluss auf die Feststellung des Versiche-
rungsfalls oder den Umfang der dem Versiche-
rer obliegenden Leistung hatte. Hier steht dem
Versicherten der Kausalitdtsgegenbeweis offen.

Aus der Beschrankung des § 6 Abs.3 VVG folgt
im Umkehrschluss, dass der Versicherer bei vor-
sdtzlicher Obliegenheitsverletzung nach Eintritt
des Versicherungsfalls auch dann leistungsfrei
ist, wenn die Obliegenheitsverletzung keine
nachteiligen Auswirkungen auf die Regulierung
durch den Versicherer hatte. Die Rechtsprechung
verlangt hier aber zusdtzlich, dass der Versiche-
rer den Versicherungsnehmer zuvor klar und
unmissverstandlich dariiber belehrt hat, dass er
seinen Anspruch auf die Leistung auch dann
verliert, wenn dem Versicherer durch die unrich-
tigen Angaben kein Nachteil entsteht.

Anders als die Verletzung vertraglicher Obliegen-
heiten folgt die Verletzung gesetzlicher Oblie-
genheiten keiner bestimmten Regelung. Die
Rechtsfolgen sind vielmehr in den einzelnen ge-
setzlichen Obliegenheiten selbst abschlieRend
geregelt. Auch die Verletzung einer gesetzlichen
Obliegenheit 16st in der Regel nur bei Verschul-
den des Versicherungsnehmers eine Sanktion
aus, vorausgesetzt, die Obliegenheitsverletzung
ist kausal fiir den Eintritt des Versicherungsfalls
bzw. fiir den Leistungsumfang des Versicherers.
Bei den meisten gesetzlichen Obliegenheiten ist
die Leistungsfreiheit des Versicherers aber davon
abhdngig, dass dieser rechtzeitig den Riicktritt
bzw. die Kiindigung erklart.

Die Rechtsfolgen einer Obliegenheitsverletzung
- die Leistungsfreiheit - treten nicht automa-
tisch kraft Gesetzes und ohne weiteres Zutun des
Versicherers ein. Die Inanspruchnahme der ver-
traglich ausbedungenen Leistungsfreiheit hangt
deshalb von einer EntschlieRung des Versiche-
rers ab, die gegeniiber dem Versicherungsneh-
mer zu erkldren ist (BGH, Urt. vom 26.01.2005,
Az.V ZR 239/03).

Die Regressbegrenzung in der Kfz-Haftpflicht-
versicherung

Wenn der Versicherer infolge einer Obliegen-
heitsverletzung des Versicherungsnehmers leis-
tungsfrei ist und als Folge davon gegen diesen
einen Anspruch darauf hat, die dem geschddig-
ten Dritten bereits geleisteten Aufwendungen er-
stattet zu bekommen, kann dies leicht sehr teuer

werden. Um eine Existenzvernichtung des Versi-
cherungsnehmers zu vermeiden, miissen die Ver-
sicherungen ihre Regressforderung der Héhe nach
begrenzen. Sofern der gesamte von der Versiche-
rung zu regulierende Schaden nicht geringer ist -
in diesem Falle wdre der Regress auf die Schadens-
héhe begrenzt - gelten folgende Héchstbetrdge:

* Bei Obliegenheitsverletzung vor dem Versi-
cherungsfall: 5.000 Euro.

¢ Bei Obliegenheitsverletzung im bzw. nach
dem Versicherungsfall ist die Regressbegren-
zung abgestuft:

* Bei einer besonders schwerwiegenden vorsatz-
lich begangenen Obliegenheitsverletzung ist der
Versicherungsregress auf 5.000 Euro begrenzt.

* Im Normalfall einer fahrldssigen Obliegenheits-
verletzung nach dem Versicherungsfall betrdgt
derRegresshetrag hochstens 2.500 Euro.

» Wurde die Obliegenheitsverletzung grob fahr-
lassig begangen, jedoch ohne Einfluss auf die
Feststellung des Versicherungsfalls oder die
Feststellung und den Umfang des zu ersetzen
den Schadens, entfdllt der Regress gdnzlich.

Ein Regressbetrag von 5.000 Euro kann nur iiber-
schritten werden, wenn sowohl eine Obliegenheits-
verletzung vor und eine solche nach dem Versiche-
rungsfall zusammentreffen. In einem solchen Fall
werden die Betrdge addiert. Wenn z.B. der Versi-
cherungsnehmer im Zustand absoluter Fahruntiich-
tigkeit infolge Alkoholkonsums einen Verkehrsun-
fall verursacht (Regress: 5.000 Euro) und dann
noch Unfallflucht begeht (Regress i.d.R.: 2.500
Euro), dann betrdgt der Gesamtregress héchstens
7.500 Euro.

Rechtsanwalt Lutz D. Fischer, Lohmar
Kontakt: kanzlei@fischer-lohmar.de
Internet: www.fischer-lohmar.de

+++ Rechtsprechung +++

Schiidiger eines Verkehrsunfalls schadensersatzpflichtig fiir Verstof8
gegen Vorfahrtsrecht auf (Messe-)Parkplatz

Der Geschddigte eines Verkehrsunfalls hat gegen den Schadiger ei-
nen Anspruch auf Schadensersatz, wenn er sich auf sein Vorfahrts-
recht berufen kann. Der Schidiger muss auch auf einem (Messe-)
Parkplatz den Grundsatz , rechts vor links“ beachten, wenn ausdriick-
lich die Geltung der StV0 angeordnet ist. Der Geschddigte muss sich
Jedoch die Betriebsgefahr seines Pkw anrechnen lassen, wenn die
Umfallumstinde nicht eine derart (berwiegende Haftung des
Schddigers rechtfertigen.

(OLG Celle, Urteil vom 08.08.2006, 14 U 36/06)

Grenzen fiir ,Fiihrerscheintourismus“ bei rechtsmissbrduchlichem
Handeln

Dem so genannten Fiihrerscheintourismus in andere Mitgliedstaa-
ten der Europdischen Union sind Grenzen gesetzt: Wer rechts-
missbrduchlich handelt, kann sich nicht auf das Europarecht beru-
fen. Zwar gilt ein in Tschechien erworbener Fiihrerschein grundsdtz-
lich auch in Deutschland. Im Einzelfall kann es einem EU-
Fiihrerscheininhaber aber verwehrt sein, sich auf den Grundsatz der
gegenseitigen Anerkennung der Fahrerlaubnis zu berufen. Dies gilt
insbesondere dann, wenn er so das Erfordernis umgeht, ein positi-
ves medizinisch-psychologisches Gutachten beizubringen.
(Thiiringer OVG, Beschluss vom 29.06.2006, 2 EQ 240/06)

Verletzung der Schadenminderungspflicht bei Anmietung eines Miet-
wagens zu teurem Unfallersatztanif

Ein Geschadigter verletzt seine Schadenminderungspflicht, wenn er
einen Monat nach dem Unfall einen Mietwagen nach dem teureren
Unfallersatztarif anmietet. Er handelt dann nicht vorwiegend in ei-
ner Notsituation, in welcher die Haftpflichtversicherung des Unfall-
gegners weder bekannt noch zu erreichen war, so dass es ihm zuzu-
muten ist, nach Aufkldrung durch das Mietwag hmen, vor
Anmietung eines Fahrzeugs zum teureren Unfallersatztarif die geg-
nerische Haftpflichtversicherung zu konsultieren.

(AG Essen, Urteil vom 27.06.2006, 11 C 151/05)




Extra

...der Volvo S 80 D5 DPF und der

Saab 9-5 Sport Kombi 1.9 TiD in der 25. Folge
der grofSen Flottenmanagement-
Vergleichsserie, Diesel-Limousinen und

-Kombis der Oberen Mittelklasse

winners are...

Limousinen

Nach Angaben des Marktforschungs-Institutes Dataforce befindet sich im Flottengeschaft
die Obere Mittelklasse weiterhin fest in deutscher Hand, 2005 zu 93,9 Prozent (2004: 93,7
Prozent). Der einzige andere Hersteller, der gegenwdrtig dort neben Audi, dem aktuellen
Marktfiihrer in dieser Klasse, BMW und Mercedes nennenswert verkauft, ist und bleibt Volvo
(2005 4,7 Prozent Marktanteil, 2004 5,2 Prozent). Und von hier kommt eine der beiden Neu-
vorstellungen in der Klasse, die den erneuten FM-Vergleich (siehe auch Heft 6/2004) inter-
essant machen: In Genf prasentierten die Schweden den neuen S 80, im Sommer zog Merce-
des in New York mit der neuen E-Klasse nach. Zudem ist der Peugeot 607, vor knapp zwei

Flottenmanagement-Vorgabe
Mindestausstattung

Airbag rundum

AufSenspiegel elektrisch einstell-
und beheizbar

Automatik (optional)
Klimatisierungsautomatik
Navigationsgerdit
Nebelscheinwerfer

Radio mit CD-Wechsler

Telefon mit Freisprechanlage

Jahren noch Gewinner des Vergleichs (damals
iibrigens vor dem Volvo), nunmehr mit der star-
keren Dieselvariante HDI 170 vertreten (125
kW statt 98 kW).

Die LeasePlan-Kalkulation wartete dann mit
einer faustdicken Uberraschung auf: In allen
Kosten-Kriterien, bei allen Laufleistungen kam
nur der Volvo S 80 D5, gleich ob mit Schaltge-
triebe oder in Automatik-Version, immer un-
ter die ersten Drei. Er gehort zu den motorisch
Stdrksten der Klasse bei gleichzeitig sehr ge-
ringem Durchschnittsverbrauch. Mit 546 Kilo-
gramm bietet er zudem die zweithochste Zu-
ladung, hier kénnen jedenfalls fiinf Personen
noch ordentlich Gepdck mitnehmen, und war-
tet mit ausgezeichneten Garantiebedingungen

LeasePlan Full-Service-Leasing

Die LeasePlan Deutschland GmbH mit Sitz in Neuss bietet dem Kunden
ein umfassendes betriebliches Fuhrparkmanagement, auch fiir die inter-
nationale Flotte. In der offenen Kalkulation ibernimmt LeasePlan das
Risiko fiir Instandhaltung/Instandsetzung, Sommerreifen und Restwert
und schiittet Uberschiisse aus diesen Bereichen vollstindig an den Kun-
den aus. Die genannten Full Service-Raten beinhalten folgenden
Dienstleistungsumfang in der Offenen Kalkulation und werden ohne Mehr-
wertsteuer ausgewiesen:

* Instandhaltung/Instandsetzung

* Sommerreifen unlimitiert

* ein Satz Winterreifen

* Kfz-Steuer

* GEZ-Gebiihr

* Gebiihren fiir zwei Tankkarten, jedoch ohne Kraftstoffkosten

AufSerdem ist der Haftungstransfer mit einer durchschnittlichen Stiickzahl-
primie enthalten. Dabei handelt es sich um eine Alternative zur Kasko-
versicherung, die im vollen Umfang die Versicherungssteuer spart. Die
Nutzung der Online-Konfiguratoren und -Kalkulatoren sowie des Online-
Kostenreportings ist kostenfrei enthalten, ebenso Beratungsleistungen
und Entwicklung der Car Policy. Die Kraftstoffkosten werden mit ihrem
iiber drei Jahre kalkulierten Nettowert, also ohne Mehrwertsteuer, ange-
setzt.

LeasePlan

LeasePlan Deutschland GmbH
Hellersbergstr. 10 b * 41460 Neuss
Tel.: 02131/132-200 + Fax: 02131/132-688200
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Kosten Netto in Euro Volvo S 80 Saab 9-5 Audi A6 Peugeot 607 Mercedes E 220
(bei einer Laufleistung von D5 DPF 1.9 TiD 2.7 TDI HDI 170 CDI DPF
36 Monaten ohne Anzahlung) Kinetic DPF DPF

Betriebskosten mtl.
(inkl. Treibstoffkosten)

Schaltgetriebe 20.000 km 914,33 891,12 938,92 877,58 1.034,67
30.000 km 1.024,44 994,86 1.052,35 984,07 1.142,35

50.000 km 1.265,67 1.220,91 1.299,28 1.215,37 1.379,44

Automatik 20.000 km 944,35 930,21 950,83 - 1.042,18
30.000 km 1.063,20 1.042,79 1.067,83 - 1.154,37

50.000 km 1.322,72 1.286,52 1.322,95 - 1.401,23

Fullservice-Leasingrate mtl.

Schaltgetriebe 20.000 km 803,31 778,43 819,23 766,56 925,48
30.000 km 857,94 825,86 872,85 817,57 978,60

50.000 km 988,15 939,22 1.000,09 937,85 1.106,50
Automatik 20.000 km 817,82 801,85 825,97 - 925,99
30.000 km 873,45 850,29 880,58 - 980,12

50.000 km 1.006,44 965,66 1.010,84 - 1.110,79

Treibstoffkosten mtl.

Schaltgetriebe 20.000 km 111,02 112,69 119,69 111,02 109,19
30.000 km 166,50 169,00 179,50 166,50 163,75
50.000 km 277,52 281,69 299,19 271,52 272,94

Automatik 20.000 km 126,53 128,36 124,86 - 116,19
30.000 km 189,75 192,50 187,25 - 174,25
50.000 km 316,28 320,86 312,11 - 290,44

Technische Daten*

Aufenmafle (LxBxH) |  4.851/1.893/1.493 4827/1.792/1.449 4.916/1.855/1.459 4.902/1.800/1.442 4.856/1.822/1.483
Motorleistung ki/PS 110/150 132/180
Beschleunigung 0-100 km/h 8,5 9,3 8,4
Hdchstgeschwindigkeit 230 205 230 224 227
Durchschnittsverbr. in Liter 6,5 7,0 6,4
Reichweite km 1.093 1.153 1.143 1.032
Kofferraumvolumen in Liter 480 944 546 468 540
Zuladung kg 505 550
Dieselpartikelfilter Serie Serie Serie Serie Serie
Dichte Servicenetz 313 161 591
Garantiebedingungen 3 Jahre, 12 Jahre 3 Jahre; 10 Jahre 2 Jahre, 2 Jahre, 12 Jahre 2 Jahre,
gegen Korrosion, gegen Korrosion 3 Jahre gegen Korrosion Gewahrleistung, 30

max. 60.000 km gegen Lackméangel, 12 Jahre gegen Korrosion
Jahre gegen Korrosion

Inspektionsintervalle 50.000 km / 2 Jahre 30.000 km / 2 Jahre 20.000 km / 2 Jahre

Ausstattungsplus/Serie Klimaautomatik Klimaautomatik Klimaautomatik Klimaautomatik Klimaautomatik
Nebelscheinwerfer Traction-Control- Tire Mobility System Nebelscheinwerfer Nebelscheinwerfer
Pollenfilter System Regensensor Regensensor Regensensor
Tempomat Nebelscheinwerfer Reifendrucksensor Reifendruckverlustwarn.
Tempomat Tempomat, Tire Mobility
Listenpreis
(netto; ohne Ausstattung) 31.552 32.664 33.700

- = Pldtze 1 bis 3 / bzw. alles lieferbar - = Plitze 9 bis 11 / bzw. nicht alles lieferbar (* Herstellerangaben)
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BMW Renault Alfa Romeo Lancia Thesis Chrysler 300 C Jaguar S-TYPE Kosten Netto in Euro
525d Vel Satis 2.0 166 2.4 2.4 Multijet 3.0 CRD PDF 2.7 (bei einer Laufleistung von
dCi FAP JTD 20V DPF Turbo Diesel 36 Monaten ohne Anzahlung)

Betriebskosten mtl.

(inkl. Treibstoffkosten)

1.020,30 1.053,43 1.086,94 1.184,31 Schaltgetriebe 20.000 km
1.129,74 1.174,61 1.201,11 1.304,57 30.000 km
1.370,10 1.438,83 1.448,68 1.566,78 50.000 km
1.017,46 1.207,83 1.175,04 1.202,01 Automatik 20.000 km
1.137,17 1.338,36 1.303,57 1.331,96 30.000 km
1.398,29 1.621,86 1.578,04 1.614,27 50.000 km
Fullservice-Leasingrate mtl.

904,11 926,90 956,91 1.066,45 Schaltgetriebe 20.000 km
955,49 984,86 1.006,11 1.127,82 30.000 km
1.079,66 1.122,55 1.123,65 1.272,17 50.000 km
882,27 - - 1.055,30 1.034,68 1.066,82 Automatik 20.000 km
934,42 - - 1.109,61 1.093,07 1.129,21 30.000 km
1.061,35 - - 1.240, 58 1.227,18 1.276,33 50.000 km
Treibstoffkosten mtl.

116,19 126,53 130,03 - - 117,86 Schaltgetriebe 20.000 km
174,25 189,75 195,00 - - 176,75 30.000 km
290,44 316,28 325,00 - - 294,61 50.000 km
135,19 - - 152,53 140,36 135,19 Automatik 20.000 km
202,75 - - 228,75 210,50 202,75 30.000 km
337,94 - - 381,28 350,86 337,94 50.000 km

4.841/1.846/1.468

4.860/1.860/1.577

4.720/1.800/1.416

4.888/1.830/1.470

5.015/1.880/1.475

4.892/1.819/1.448

Technische Daten*

Aufienmafle (LxBxH)

130/177 127/173 129/175 136/185 160/218 Motorleistung kW/PS
230 211 222 220 230 230 Hachstgeschwindigkeit
6,8 73 75 8,8 8,1 6,8 Durchschnittsverbr. in Liter
1.014 1.095 852 834 1.029 Reichweite km
520 490 480 442 400 Kofferraumvolumen/Liter
485 475 435 435 365 521 Zuladung kg
Serie Serie nein Serie Serie Serie Dieselpartikelfilter
800 680 608 100 88 Dichte Servicenetz
2 Jahre, 12 Jahre 2 Jahre, 3 Jahre 3 Jahre gegen Garantiebedingungen
gegen Korrosion gegen Lack- Lackméangel, 6 Jahre
mangel, 8 Jahre gegen Korrosion
gegen Korrosion
60.000 km / 2 Jahre 20.000 km 30.000 km 40.000 km / 20.000 km /1 Jahr Inspektionsintervalle
(Olwechsel 30.000 km) 20.000 km (0L
Klimaautomatik Einparkhilfe, Klima- Regensensor Klimaautomatik Klimaautomatik Klimaautomatik Ausstattungsplus/Serie
Nebelscheinwerfer automatik, Naviga- Nebelscheinwerfer 5-Stufen-Automatik Nebelscheinwerfer Nebelscheinwerfer
Regensensor tion, Nebelschein- Zusatzheizung Navigationsgerat Parkpilot-System Tempomat
Tempomat werfer, Tempomat, Regensensor Regensensor, Reifen- Zusatzheizung
Regensensor, Xenonli. Tempomat, Xenonli. | druckkontr., Tempom.
Listenpreis
(netto; ohne Ausstattung)
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Sonderwertung

Beschleunigung 0-100 km/h in s
1. Chrysler 300 C 3.0 CRD DPF 7,5
2. AudiA62.7 TDI DPF 81
BMW 525 d 8,1
4. Mercedes E 220 CDI DPF 8,4
5. Jaguar S-TYPE 2.7 Turbo Diesel 8,5
Volvo S 80 D5 DPF Kinetic 85
7. Alfa Romeo 166 2.4 JTD 20 V 89
8. Peugeot 607 HDI 170 9,3
9. Renault Vel Satis 2.0 dCi FAP 9,5
10. Lancia Thesis 2.4 Multijet DPF 9,7
11. Saab 9-5 1.9 TiD DPF 10,5

auf. Damit geht sein klarer Sieg, welch ein De-
biit, nach den Vorgaben des FM-Vergleichs vo6llig
in Ordnung.

Eine Idee kostengiinstiger ist der andere Schwe-
de, der Saab 9-5 1.9 TiD DPF zu haben, schon dank
des niedrigsten Netto-Listenpreises von nicht
einmal 28.000 Euro. Mit 944 Liter Kofferraum-
Volumen (Zweiter der Sonderwertung) dank
klappbarer Riicksitzbank tut auch er sich bei den
Nutzwerten besonders hervor, die Garantiebedin-
gungen liegen fast auf Volvo-Niveau, und die In-

Sonderwertung

Maximal Ladevolumina in Liter
1. Renault Vel Satis 2.0 dCi FAP 1.468
2. Saab 9-5 1.9 TiD DPF 944
3. Audi A6 2.7 TDI DPF 546
4. Mercedes E 220 (DI DPF 540
5. BMW 525d 520
6. Alfa Romeo 166 2.4 JTD 20V 490
7. Lancia Thesis 2.4 Multijet DPF 480
Volvo S80 D5 DPF Kinetic 480
9. Peugeot 607 HDI 170 468
10. Chrysler 300 C 3.0 CRD PDF 442
11. Jaguar S-TYPE 2.7 Turbo Diesel 400

And the winner Is....

Volvo S80 DPF

spektionsintervalle sind mit 50.000 Kilome-

tern die zweitldngsten — Rang zwei.

Als Dritter fiihrt der Audi A6 2.7 TDI DPF die
einheimische Konkurrenz (hier vor Merce-
des und BMW) an. In der Automatik-Varian-
te zdhlt er zu den drei Kostengiinstigsten des
Vergleichs, mit Schaltgetriebe gehort er zu
den Spurtstdrksten. Er stellt den besten
Kompromiss bei den Ladedaten dar mit der
héchsten Zuladung von 580 Kilogramm und
einem Kofferraum-Volumen von 546 Litern.
Dariiber hinaus liegt die Reichweite Audi-
typisch hoch, jenseits von 1.100 Kilometern.

Es seien noch einige Starken anderer Modelle hervor-
gehoben: Die neue Mercedes E-Klasse gldnzt mit dem
besten Durchschnittsverbrauch aller Vergleichskandi-
daten und liegt auch mit der Zuladung von 525 Kilo-
gramm in dieser Disziplin unter den ersten drei. Der
Chrysler und der Jaguar sind mit 160 bzw. 152 kW Mo-
torleistung die krdftigsten im Feld. Der Renault Vel
Satis hat das mit Abstand hochste Kofferaum-Volumen
(1.468 Liter), ebenfalls dank klappbarer Riicksitzbank,
und braucht zur Inspektion nur alle 60.000 Kilometer
in die Werkstatt. Der Alfa Romeo 166 2.4 JTD 20V
wiederum ist mit einem Netto-Listenpreis von gerade
einmal 30.690 Euro ein attraktives Angebot in punkto
Anschaffungskosten.

Sonderwertung
Reichweite in km

. Peugeot 607 HDI 170

. Saab 9-5 1.9 TiD

. Audi A6 2.7 TDI DPF

. Renault Vel Satis 2.0 dCI FAP

. Volvo S80 D5 DPF Kinetic

. Mercedes E 220 CDI DPF

. Jaguar S-TYPE 2.7 Turbo Diesel
. BMW 525d

. Alfa Romeo 166 2.4 JTD 20V

. Lancia Thesis 2.4 Multijet DPF
. Chrysler 300 C 3.0 CRD PDF

© %N S W A W N .

_ e
= o

1.250
1.153
1.143
1.095
1.093
1.032
1.029
1.014

920

852

834

Sonderwertung
Durchschnittsverbrauch in 1/100 km
1. Mercedes E 220 (DI DPF 6,3
2. Peugeot 607 HDI 170 6,4
Volvo S 80 D5 DPF Kinetic 6,4
4. Saab 9-5 1.9 TiD DPF 6,5
5. BMW 525d 6,8
Jaguar S-TYPE 2.7 Turbodiesel 6,8
7. Audi A6 2.7 TDI DPF 7,0
8. Renault Vel Satis 2.0 dCi FAP 7,3
9. Alfa Romeo 166 2.4 JTD 20V 715
10. Chrysler 300 C 3.0 CRD PDF 81
11. Lancia Thesis 2.4 Multijet DPF 8,8
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Kostenvergleich Diesel-Kombis & '

Saab 9-5
Sport Kombi
1.9 TiD

Audi A6 Avant
2.7 TDI
DPF

=

Volvo V 70
D5 DPF
Kinetic

Chrysler 300 C
Touring
3.0 CRD PDF

Mercedes E 220 T
CDI DPF

BMW 525d
Touring

Ein Service von
= "
Flotiamn
pnayenierits
Kosten Netto in Euro

(bei einer Laufleistung von
36 Monaten ohne Anzahlung)

910,17
1.017,01
1.249,72

952,28
1.068,71
1.322,66

925,34
1.037,68
1.282,27

1.089,04
1.206,48
1.465,03

1.058,30
1.172,16
1.421,54

Betriebskosten mtl.
(inkL. Treibstoffkosten)

Schaltgetriebe 20.000 km
30.000 km
50.000 km

947,43
1.062,18
1.310,75

962,33
1.082,69
1.344,74

969,84
1.092,84
1.359,31

1.195,88
1.326,89
1.610,41

1.090,29
1.210,73
1.475,31

1.051,27
1.174,56
1.444,04

Automatik 20.000 km
30.000 km
50.000 km

792,31
840,26
955,11

829,26
884,21
1.015,14

807,48
860,93
987,66

966,02
1.021,98
1.157,51

936,94
990,16
1.118,18

Fullservice-Leasingrate mtl.

Schaltgetriebe 20.000 km
30.000 km
50.000 km

815,74
864,68
981,56

833,97
890,19
1.023,88

832,81
887,27
1.016,78

1.052,02
1.111,14
1.250,80

963,76
1.020,98
1.159,03

912,58
966,56
1.097,35

Automatik 20.000 km
30.000 km
50.000 km

117,86
176,75
294,61

123,02
184,50
307,52

117,86
176,75
294,61

123,02
184,50
307,52

121,36
182,00
303,36

Treibstoffkosten mtl.

Schaltgetriebe 20.000 km
30.000 km
50.000 km

131,69
197,50
329,19

128,36
192,50
320,86

137,03
205,50
342,53

143,86
215,75
359,61

126,53
189,75
316,28

138,69
208,00
346,69

Automatik 20.000 km
30.000 km
50.000 km

4.828/1.792/1.459

110/150
10,7

3 Jahre,
10 Jahre gegen
Korrosion

50.000 km / 2 Jahre

4.933/1.855/1.463

132/1
8,3

225

2.100
2 Jahre, 3 Jahre
gegen Lackmangel
12 Jahre gegen
Korrosion
30.000 km / 2 Jahre

4.710/1.804/1.464

136/185
8,5

2 Jahre, 12 Jahre
gegen Korrosion

5.015/1.880/1.481

160/218
7,5

227

4.888/1.822/1.506

125/170
9,1

218

591
2 Jahre, 30 Jahre
gegen Korrosion

4.843/1.846/1.491

130/177
8,3

2 Jahre, 3 Jahre
gegen Lackmangel,
12 Jahre gegen
Korrosion
nach Anzeige

Technische Daten*

Auflenmafle (LxBxH)
Motorleistung kW/PS
Beschleunigung 0-100 km/h
Hdchstgeschwindigkeit
Durchschnittsverbr. in Liter
Reichweite km
Kofferraumvolumen/Liter
Zuladung kg
Dieselpartikelfilter

Dichte Servicenetz
Garantiebedingungen

Inspektionsintervalle

Klimaautomatik Klimaautomatik Klimaautomatik Klimaautomatik Klimaautomatik Klimaautomatik Ausstattungsplus/Serie
Lastenverankerungssyst. | Laderaumkonzept mit |  Nebelscheinwerfer Nebelscheinwerfer Nebelscheinwerfer Nebelscheinwerfer
Cargo Track Schienen-System Pollenfilter Parkpilot-System Regensensor, Reifen- Regensensor
Tire Mobility System Nebelscheinwerfer Zusatzheizung Regensensor, Reifen- | drucksens., Tempom., Tempomat
Tire Mobility, Regens. druckkontr., Tempom. | Tire Mobility System
Listenpreis
(neto: ahne Ausstattung)
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And the winner is....

Saab 9-5 Sport Kombi 1.9 TiD

Kombi-Limousinen

Laut Dataforce ist in Fuhrparks 10 Fahrzeuge und
mehr im Segment Obere Mittelklasse inzwischen
jedes zweite Fahrzeug ein Kombi (Quote 2005:
50,2 Prozent, 8,2 Prozentpunkte mehr als im Jahr
davor).

Audi (2005: 53,9 Prozent Anteil) setzt hier vom
A6 schon deutlich mehr Kombis als Limousinen
ab, BMW (2005: 48,2 Prozent) vom Fiinfer fast so
viele mit Laderaum wie ohne. Der Volvo-Verkauf
an Firmenkunden in dieser Klasse lebt gar zu fast
90 Prozent vom bewahrten V 70, bei Saab handelt
es sich ausschlieRlich um den Kombi 9-5.
Lediglich bei Mercedes (2005: 37,5 Prozent) hat
die Limousine die Nase noch deutlicher vorn.
Mercedes-Kdufer mogen in der Tendenz etwas
konservativer entscheiden, andererseits liegt hier
aber auch schon die Netto-Listenpreis-Differenz
zwischen mit oder ohne Laderaum mit 2.450 Euro
am hochsten. Wenn es bei der Ratenhdhe um den
letzten Euro geht, ldsst sich eben auch mit der
Limousine schon trefflich reprasentieren.

Der Fahrzeug-Kategorie insgesamt kommt im Flot-
tengeschdft jedenfalls gestiegene Bedeutung zu,

Sonderwertung
Zuladung in kg

1. Mercedes E 220 T CDI DPF 575
2. Chrysler 300 C Touring 3.0 CRD PDF 573
3. Audi A6 Avant 2.7 TDI DPF 555
4. BMW 525d Touring 525

Volvo V 70 D 5 DPF Kinetic 525
6. Saab 9-5 Sport Kombi 1.9 TiD 495

dem trdgt Flottenmanagement auch in diesem Ver-
gleich mit einer zweiten Wertung Rechnung. Mit
Kombi-Limousinen sind in der Oberen Mittelklas-
se gegenwadrtig sechs Hersteller vertreten, drei
deutsche, zwei schwedische und mit dem Chrys-
ler das Land der unbegrenzten Moglichkeiten. Die
Uberschaubarkeit erleichtert erste, schnelle Un-
terscheidungen auf einen Blick. So sind die schwe-
dischen Produkte mit Abstand die preisgiinstig-
sten in der Anschaffung, den Chrysler wiederum
gibt es als einzigen nicht mit Schaltgetriebe. Wer
beispielsweise nicht schwedisch fahren darf und
schalten muss (aus Kostengriinden etwa), steht
also direkt vor dem Angebot der einheimischen
Hersteller.

Aus diesem Sortiment wiederum ist dann bei mitt-
leren jahrlichen Laufleistungen nur noch das An-
gebot des Marktfiihrers in der Klasse, der Audi A6
Avant 2.7 TDI DPF, in den Full Service-Leasingra-
ten nennenswert unter 1.000 Euro monatlich zu
haben. Der Abstand zu BMW und Mercedes fallt
doch deutlich aus.

,Wir fahren deutsch” einmal auRer Acht gelassen,
konnte der Fuhrparkbetreiber aber noch zu einer
ganz anderen Entscheidung finden. Denn der auf

Sonderwertung
Max. Ladevolumen in Liter

1. Mercedes E 220 T CDI DPF 1.950
2. Audi A6 Avant 2.7 TDI DPF 1.660
3. Volvo V70 D 5 DPF Kinetic 1.641
4. BMW 525d Touring 1.615
5. Chrysler 300 C Touring 1.602
6. Saab 9-5 Sport Kombi 1.9 TiD 1.490

Sonderwertung
Reichweite in km

1. Saab 9-5 Sport Kombi 1.9 TiD 1.103
2. Volvo V 70 D5 DPF Kinetic 1.029
3. Mercedes E 220 T CDI DPF 986
4. Audi A6 Avant 2.7 TDI DPF 972

BMW 525d Touring 972
6. Chrysler 300 C Touring 3.0 CRD PDF 819

Anhieb sicher nicht so im Blickfeld stehende Saab
9-5 Sport Kombi 1.9 TiD liegt unter Beriicksichti-
gung aller direkt wertbaren Erkenntnisse noch vor
dem Audi. Einen so hohen Nachlass-Vorschlag zie-
hen auch die Ingolstddter nicht jeden Tag aus der
Schublade (miissen sie ja auch nicht), um schon
die knapp 5.800 Euro Nettolistenpreis-Differenz
zu Ungunsten des A6 wenigstens anndhernd aus-
gleichen zu konnen. Bei den Full Service-Leasing-
raten kalkuliert LeasePlan den Schweden zwi-
schen 37 und 60 Euro monatlich giinstiger
(Schalt-Versionen) bzw. zwischen 18 und 42 Euro
(Automatik-Varianten). Bei den Treibstoffkosten
gewinnt der Saab einige, weitere Euro, allerdings
bietet der Audi auch 22 kW mehr Motorleistung.
Zudem holt der Schwede mit 1.103 Kilometern die
Sonderwertung Reichweite und liegt bei Garan-
tiebedingungen (3 Jahre) sowie Inspektionsinter-
vallen (50.000 Kilometer) vorn. Und das wirkt sich
ja zumindest indirekt auf die Service-Raten aus.

Auf dem dritten Rang etabliert sich der Volvo V
70, ebenfalls wesentlich auf Grund der Kosten.
Der Mercedes E 220 T CDI DPF bietet mit maximal
1.950 Litern und 575 Kilogramm die Spitzenwer-
te bei den Ladedaten.

Sonderwertung
Durchschnittsverbrauch in [/100 km

1. Saab 9-5 Sport Kombi 1.9 TiD 6,8
Volvo V 70 D 5 DPF Kinetic 6,8
3. Mercedes E 220 T CDI DPF 7,1
4. Audi A6 Avant 2.7 TDI DPF 7,2
BMW 525d Touring 7,2
6. Chrysler 300 C Touring 3.9 CRD PDF 83
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Steuer

S507

Die Mehrwertsteuererhéhung trifft
Dienstwagenfahrer wie Arbeitgeber.
Aber der Staat hat fiir 2007 auch noch
andere Gemeinheiten auf Lager.

Beim Thema Mehrwertsteuer denkt man in Un-
ternehmen oft “Das trifft mich nicht, bei uns ist
die Mehrwertsteuer ja ein durchlaufender Pos-
ten”. Das stimmt zwar prinzipiell, nicht jedoch in
Verbindung mit Dienstwagen. Denn wdhrend in
der Beschaffung fiir das Unternehmen selbstver-
standlich der Netto-Preis relevant ist, wird der
geldwerte Vorteil fiir den Arbeitnehmer auf Basis
des Brutto-Listenpreises zum Zeitpunkt der An-
schaffung berechnet.

Gliick hat, wer Ende 2006 einen neuen Dienst-
wagen erhilt

Damit haben all jene Arbeitnehmer einen deutli-
chen Vorteil, die noch Ende 2006 einen neuen
Dienstwagen erhalten. Denn der Nachteil aus der
Mehrwertsteuererhhung summiert sich fiir Un-
ternehmen und Mitarbeiter iiber 36 Monate deut-
lich (siehe Tabelle 1): Einen gleichbleibenden
Basis-Bruttolohn von 3.500 Euro plus Dienstwa-
gen vorausgesetzt, erhdlt unser Muster-Mitarbei-
ter unter Beriicksichtigung der Mehrwertsteuer-
erh6hung monatlich 46,40 Euro netto weniger,
und auch das Unternehmen zahlt drauf: Denn
durch den hoheren zu versteuernden Anteil fallt
auch mehr Lohnsteuer an: 14,40 Euro monatlich
zahlt der Arbeitgeber nun mehr an die Finanzbe-
horden oder 518,40 Euro im Leasing-typischen 36-
Monats-Zeitraum. Durch das Vorziehen von An-
schaffungen - gerade dann, wenn es um nur ein
oder zwei Monate geht — konnte so eine Menge
Geld gespart werden. Zumal das ein oder andere
Autohaus, dem noch ein bisschen Umsatz fiir den
nachsthéheren Jahresbonus fehlt, unter Umstan-
den auch noch etwas dazu gibt.

Hier zeigt sich dann auch die Flexibilitét der Lea-
singunternehmen: Unproblematisches Verkiirzen
der Laufzeit konnte gefragt werden, gegeben-
enfalls mochte der eine oder andere Mitarbeiter
fiir fast 50 Euro netto mehr im Monat sein altes
Fahrzeug auch gern ein paar Monate ldnger fah-
ren.

Dabei hat ein Angestellter mit 3.500 Euro brutto
sogar noch Gliick — er ist ja bereits in der hochs-
ten Progression der Sozialversicherung, bei ihm
steigt “nur” die Steuer. Noch teurer wird es fiir
einen Arbeitnehmer mit 2.000 Euro Basis-Brut-
tolohn, diesmal ledig und kinderlos; mit gleichen
Werten gerechnet. Trotz niedrigerer Steuerpro-
gression und des in unserem Beispiel mit 25.000
Euro Nettowert giinstigeren Dienstwagens hat er
bei unserer Musterrechnung dank héherer Sozi-
alabgaben sogar gleich 55,83 Euro monatlich we-
niger in der Tasche — das entspricht gut fiinf Pro-
zent seines Nettolohnes (siehe Tabelle 2).

Einschrinkung der Pendlerpauschale

Der Dienstwagen wird fiir den Arbeitnehmer aber
unabhdngig von der Mehrwertsteuererh6hung
und dem Anschaffungsdatum teurer: Denn obwohl
der Staat fiir den besonderen Vorteil, den Dienst-
wagen fiir die Fahrt von der Wohnung zur Arbeits-
stdtte nutzen zu konnen, immerhin 0,03 Prozent
pro Entfernungskilometer bezogen auf den An-
schaffungsbruttopreis berechnet, fallt ab 1.1.2007
fiir die ersten 20 Kilometer die Pendlerpauschale
ersatzlos weg. Unsere Muster-Arbeitnehmer kén-
nen also 2006 fiir ihre 20 Entfernungskilometer
zur Arbeitsstatte bei 220 Arbeitstagen immerhin
noch 1.320 Euro Werbungskosten in Abzug brin-
gen. 2007 werden aus der Pendlerpauschale Wer-
bungskosten — aber erst ab dem 21. Entfernungs-
kilometer. Selbst wenn unsere Musterarbeitneh-
mer den Arbeitnehmerpauschbetrag in Héhe von
920 Euro Jahr (u.a. fiir Fortbildung) fiir nicht ei-
nen Cent genutzt hdtten, bliebe noch immer ein
absetzbarer Betrag von 400 Euro iibrig — dieser
wird 2007 ersatzlos gestrichen. Denn erst ab dem

Mitarbeiter ménnlich, verheiratet, kinderlos, 3500 Euro Brutto-
lohn plus Dienstwagen im Wert von 30.000 Euro netto, 20 Kilo-
meter Entfernung zum Arbeitsort, maximale Pauschalver-
steuerung Wegstrecke (entfdllt 2007)

Bruttolohn 3.500,-
Bruttolohn mit Dienstwagen 4.056,80
Nettolohn 2.621,87
Abzug Dienstwagen 556,80
Auszahlungsbetrag 2.065,07
Nettolohnverlust in Prozent  2,2%

3.500,-
4.071,20
2.589,87
571,20
2.018,67

21. Entfernungskilometer diirfen Werbungskosten
fiir die Wegstrecke zur Arbeit in Ansatz gebracht
werden. Der Grund ist ein generelles staatliches
Umdenken.

Werkstorprinzip

Ab 2007 beginnt die Arbeitswelt erst hinter dem
Werkstor. Nun kénnte man denken, es ist doch
vollig egal, ab wo der Staat bzw. das Finanzamt
den Beginn der Arbeit rechnet. Leider hat dieses
Umdenken eine Fiille negativer Konsequenzen.
So wird nunmehr die Pendlerpauschale abge-
schafft, schlieBlich ist der Weg zur Arbeit ja nun
Privatsache und mithin hat der Staat und damit
das Finanzamt damit nichts mehr zu tun. Als Aus-
gleich gibt es aber fiir den weiter entfernt woh-
nenden Mitarbeiter eine neue Subvention (die
dann vielleicht spdter weiter gekiirzt oder gestri-
chen wird), indem namlich der gleiche Betrag zu
den Werbungskosten addiert werden kann wie
zuvor - allerdings wie erwahnt erst ab dem 21.
Entfernungskilometer. Die finanziellen Auswir-
kungen hatten wir bereits im vorigen Kapitel be-
schrieben, die Folgen reichen aber weiter: Denn
da der Weg zur Arbeit nunmehr Privatsache ist,
werden kiinftig die Berufsgenossenschaften fiir
Unfélle von und zur Arbeit unter Umstdnden nicht
mehr einstehen wollen. Womdglich konnten oder
miissen dann Unfdlle mit dem Dienstwagen auf
dem Weg zur Arbeit vom Arbeitgeber kiinftig wie
reine Privatunfélle behandelt werden: Der Mitar-
beiter muss den Schaden ersetzen, steuerliche
Abzugsfahigkeit, wenn das Unternehmen den
Schaden kulanterweise iibernehmen méchte,
konnte verwehrt oder zumindest der Versteuerung
iiber den geldwerten Vorteil unterworfen werden.

Mitarbeiter mannlich, ledig, kinderlos, 2000 Euro Bruttolohn plus
Dienstwagen im Wert von 25.000 Euro netto, 20 Kilometer Entfer-
nung zum Arbeitsort, maximale Pauschalversteuerung Wegstrecke
(entfillt 2007)

Bruttolohn

Bruttolohn mit Dienstwagen
Nettolohn

Abzug Dienstwagen 464,-
Auszahlungsbetrag 1.066,92
Nettolohnverlust in Prozent  5,2%

2.000,-
2.464,-
1.530,92
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ersicherung

Die HDI Industrie Versiche-
rung AG hat sich den Themen
Flottenconsulting, Schaden-
und Risk-Management ver-
schrieben. Wir sprachen mit
Dr. Klaus-Peter Herfeld, Mit-
glied des Vorstandes, iber die
Zielsetzung der HDI und den
Nutzen fiir den Fuhrparkleiter.

"

Dr. Klaus-Peter Herfeld, Vorstandsmitglied
der HDI Industrie Versicherung AG

Flottenmanagement: Sie bieten als Versi-
cherungsgesellschaft Flottenconsulting an
- wie kam es dazu?

Dr. Herfeld: Hier gibt es zwei Teile an Ant-
worten: Der erste ist natiirlich eine Antwort
auf die Marktsituation, dass die Flottenver-
sicherung die Dienstleistung immer mehr
in den Hintergrund zu drangen drohte und
immer mehr ein Preiswettbewerb war, der
schon Spotmarkt-Charakter hatte. Wir ha-
ben die Anforderungen des Fuhrparkmana-
gers untersucht und festgestellt, dass die-
se oftmals von ganz anderen Bediirfnissen
bewegt werden, als die Versicherungspra-
mien um 10% zu driicken, vielmehr gab es
eine Fiille von Beratungsinformationen, die
zu langfristig giinstigeren Pramien fithren.
Der zweite Teil der Antwort: Wir sind aus
unserer Historie heraus das einzige Unter-
nehmen, das eine Flotte ganzheitlich be-
trachtet. Dadurch beanspruchen wir in die-
sem Segment innerhalb der Assekuranz ein
gewisses Alleinstellungsmerkmal.

Wir wollten natiirlich ganz klar auch eine
Wettbewerbsposition gegen die Leasingan-
bieter und Banken einnehmen, die im Ver-
trag auch gleich die Versicherung bestim-
men. Wir wollten uns also iiber den Mehr-
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wert des Flottenconsultings entsprechend beim
Fuhrpark positionieren, so dass wir unangreifbarer
im Flottenmarkt werden. Auch die traditionelle Rolle
des Versicherers, Geld als Schadenersatz im Scha-
denfalle zu leisten, wurde im Hinblick auf eine er-
lebte Dienstleistung aufgegeben.

Flottenmanagement: Welche Bereiche des Flotten-
managements decken Sie dabei ab? Seit wann gibt
es diese Dienstleistung?

Dr. Herfeld: Die Dienstleistung gibt es in der Vor-
phase, ndmlich der Definition der Services, seit 2003.
Richtig am Markt, auch zusammen mit dem perso-
nellen Ausbau im Hause, ist diese seit Frithsommer
diesen Jahres existent. Wir hatten Kick-offs, etwa
bei Fuhrparkmanagement-Foren, aber richtig aktiv
sind wir seit diesem Jahr.

Wir wollen nicht alles selbst machen, versuchen aber
die Fdden in der Hand zu behalten. Was wir selbst
machen, ist der gesamte Komplex Schadenmanage-
ment sowie Risk-Management. Dies alles wird jetzt
mit einem qualifizierten Consultingansatz gebiin-
delt, das bedeutet: Wir beraten den Fuhrparkbetrei-
ber in allen Flottenangelegenheiten: Dies reicht von
der Beschaffung iiber die Durchfithrung von Lea-
singausschreibungen bis zur Erstellung von Fuhr-
parkrichtlinien, Dienstwageniiberlassungsvertrdgen
usw.

Wir verfiigen hierzu iiber qualifiziertes eigenes Per-
sonal. Es handelt sich sdmtlichst um erfahrene Pro-
fis aus der Consulting- und Automobilbranche Wenn
wir Kapazitdtsengpdsse haben, erweitern wir uns
auch extern mit Kooperationspartnern, beispiels-
weise mit befreundeten Ingenieuren aus dem Markt,
die nach unseren Leitlinien arbeiten.

Steuerung, Konzeption etc. ist unsere Kernkompe-
tenz, das operative Doing kann aber auch durch Ver-
tragspartner erfolgen. Letztendlich ist dies auch

wichtig im Hinblick auf die eigenen Kostenstruktu-
ren. Wir geben dabei Empfehlungen ab, wie Aus-
schreibungen gestaltet werden, wie die Konditionen
sein sollten. Aufgrund unserer Marktkenntnis helfen
wir bei der Auswahl entsprechender Fuhrparkdienst-
leister und geben auch hier eine Empfehlung ab. Auch
fithren wir das ganzheitliche Reporting und die Qua-
litdtssicherung durch. Somit trennen wir ganz deut-
lich das Consulting vom Doing.

Flottenmanagement: Wer ist Ihre Zielgruppe; wie vie-
le Fahrzeuge sollte eine Flotte im Bestand haben, um
von Threr Beratung zu profitieren? Was kostet Ihre
Dienstleistung den Fuhrparkleiter?

Dr. Herfeld: Wir brauchen hier nicht hinter dem Berg
zu halten: Fiir kleine Flottenkunden kénnen all die-
se Dienstleistungen ebenso durchgefiihrt werden,
aber die Fuhrparkverantwortlichen werden diese
schwerlich bezahlen wollen. Eine ,Flotte” betrach-
ten wir ab etwa 10 Fahrzeugen, wenn diese unter ei-
nem Gesamtansatz verwaltet werden. Klein bedeutet
fiir uns, oberhalb von 10 aber unterhalb von 50 Ein-
heiten. Hier gibt es auch oft Gegengeschéfte mit lo-
kalen Autohdusern, die man respektieren muss.

Unser Grundansatz im Bereich des Flottenconsulting
lohnt sich also iiblicherweise erst ab 50 Fahrzeugen
aufwarts fiir beide Seiten. Es kann aber im Einzelfall
auch bei kleineren, komplexen Flotten interessant
werden. Die kleineren Flotten werden unsererseits
eher mit MaRkonfektionen im Bereich Branchenls-
sungen bedient. Diese sind derzeit aber noch nicht
fiir alle Branchen fertig entwickelt.

Flottenmanagement: Ein weiterer Bereich von Ihnen
ist das Schaden-Management. Was genau bieten Sie
hier an?

Dr. Herfeld: Vorweg sei betont, dass wir als einziger
Flottenversicherer ein autonom gesteuertes Netzwerk
von qualifizierten Partnerwerkstdtten betreiben, von
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Dr. Herfeld: Xauffuhrparks sind
im Flottenmarkt eine seltener
werdende Spezies, aber natiirlich
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Neben den direkten Unfallkosten gibt es noch eine Fiille weiterer
Kostenfaktoren, die in vielen Kalkulationen nicht enthalten sind.

denen gut zwei Drittel zudem Herstellerbetriebe
sind, mit denen die einheitlichen Konditionen
ausgehandelt werden konnten.

Im Grunde arbeiten wir in 2 Richtungen: Bei ei-
nem Unfallschaden mit einem Fremdfahrzeug hat
der Flottenmanager den berechtigten Anspruch
auf standesgemdRe Abwicklung seines Schadens,
so dass er nicht als ,Querulant” wahrgenommen
und sein Schaden akkurat reguliert wird. Das be-
ginnt mit der qualifizierten Schadenannahme
und reicht bis hin zum ordnungsgemaR reparier-
ten sowie sauber gereinigten Fahrzeug. Auch der
Aufwand fiir den Geschddigten wird in Grenzen
gehalten.

Die zweite Seite ist, wie gehe ich mit dem Scha-
den des Fuhrparkleiters, des Kunden um: Das
héngt natiirlich mit dem vereinbarten Versiche-
rungsumfang ab. Wir schaffen hier Mobilitdt zu
transparenten Kosten — wir verdienen also nicht
riickwdrts. Das von uns schon angesprochene kon-
trollierte Netzwerk in einheitlicher Qualitdt und
Giite, mit Hol- und Bringservice — regelt den Scha-
den schnell, transparent und unbiirokratisch.

Flottenmanagement: Wie werden die Kostenre-
duzierungen im Schadenmanagement erreicht,
welche Module bieten Sie an, welche Vorteile hat
der Fuhrparkleiter?

Dr. Herfeld: Unsere Kostenreduzierungen werden
im Wesentlichen durch die Groabnehmerrabat-
te in den Bereichen Stundensatze, Lackier- und,
Karrosseriearbeiten etc. erreicht. Mit unseren
Partnern haben wir schnelle Geldfliisse vereinbart,
wir garantieren einen bestimmten Umsatz etc.,
dafiir erhalten wir natiirlich auch entsprechend
gute Konditionen. Es gibt hier also eine win-win-
Situation, deren Vorteile wir an den Kunden wei-
tergeben kénnen. AuRerdem nehmen wir gezielt
Einfluss auf die Reparaturstrategie und Geschwin-
digkeit. Auch durch Einsparen von Gutachterkos-
ten - bei uns liegt die Grenze derzeit bei 5.000
Euro - reduzieren wir die Kosten. Obendrein neh-
men wir dem Fuhrparkleiter eine Menge adminis-
trativer Kosten sowie Aufwand ab, der hier noch
gar nicht eingerechnet ist.

Flottenmanagement: Ist das Schadenmanage-
ment ein Angebot fiir Kauffuhrparks oder bieten
Sie dies auch - ggf. in Kooperation mit welchen
Leasinggesellschaften — auch fiir Leasing- oder
Full-Service-Leasingkunden an?
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auch nur reines Finanzleasing
und individuelle Full-Service-
Bausteine. Unser Kunde ist
immer der Fuhrparkbetreiber; oft
wird hier auch mit mehreren Lea-
singgesellschaften gleichzeitig gearbeitet. Alle
Gesellschaften haben dann unter Umstdnden
dabei verschiedene Vorschriften in der Abwick-
lung. Wenn der Leasingnehmer gezwungen wird,
eine Schadenbeseitigung nach Vorgabe des Lea-
singgebers vorzunehmen, bieten wir auch an, Ver-
gleichssatze fiir die Reparaturkosten zu nennen,
damit dies alles auch transparent bleibt. Das al-
les ist aber nur dann relevant, wenn eine Vollkas-
koversicherung abgeschlossen wurde. In der
Kraftfahrzeughaftpflichtversicherung wirken sich
die Unterschiede bei der Fuhrparkfinanzierung
nicht aus.

Flottenmanagement: Mit dem Risk-Management
haben Sie sich vorrangig der Reduzierung der
Unfallhdufigkeiten verschrieben — warum, zumal
eine Versicherung ja letztlich von der Schaden-
hohe plus Risiko-Aufschlag lebt? Was bieten Sie
hier an? Wie {iberzeugen Sie den Fuhrparkleiter
von Ihrer Dienstleistung?

Dr. Herfeld: Der Begriff Risk-Management hat ja
in den vergangenen Jahren einen gewissen Ab-
nutzungsgrad erreicht. Wir wollen den Begriff
wieder aufwerten. Risk-Management ist nicht ein
Thema, das der Versicherer allein im Auge hat.
Das Risiko ist ja weit umfangreicher: Beschaf-
fungsrisiko, Restwertrisiko, Auslastungsrisiko,
Betreiberrisiko — dies alles gehort zu den Kosten
und Risiken eines Fuhrparks. Wenn wir also von
Risk-Management sprechen, meinen wir weitaus
mehr, als ,Wie gehe ich mit Unfillen um, wie be-
treibe ich Schaden-Unfallanalyse”. Es macht ja
keinen Sinn, nur auf den Aspekt Minderung des
Unfallrisikos zu schulen, aber die anderen — wirt-
schaftlich weit relevanteren Risiken - zu igno-
rieren.

Unser Fokus liegt natiirlich auch im Bereich der
Unfallvermeidung iiberhaupt, aber auch der Ver-
meidung sdmtlicher unnétiger Kosten. Der Scha-
den reicht ja oft weit hoher als der unmittelbar in
Geld messbare Schaden. Es kommen noch weite-
re - indirekte — Aufwendungen hinzu wie Um-
satzverlust, Mitarbeiterausfall, Folgekosten durch
Imageverlust, etc.

Flottenmanagement: Gibt es Exfahrungswerte, in
welchem Zeitraum sich die Kosten fiir die Trai-
nings amortisieren?

Dr. Herfeld: Fairerweise muss ich hier sagen, dass
wir noch keine echten Statistiken haben. Wir
iiberlegen noch, wie man das auch unter Beriick-

sichtigung einer gewissen Fluktuation in den Be-
trieben bei den Fahrzeugnutzern erfassen kann.
Wir sind davon {iberzeugt und investieren in die-
sen Bereich. Was wir haben, sind Aussagen von
Flotten, dass die Gesamtschadenhdufigkeit bezo-
gen auf 1000 Fahrzeuge innerhalb von 2 Jahren
signifikant nach unten gebracht werden kann.
Hier verfiigen wir iiber Benchmarks von verschie-
den genutzten Fahrzeugen und hier sind die Er-
gebnisse auch aussagekréftig und nachhaltig.

Flottenmanagement: Sind Ihre Dienstleistungen
eigenstdndige Angebote, mit denen Sie Geld ver-
dienen wollen, oder geht es Ihnen letztendlich
darum, Versicherungen zu verkaufen?

Dr. Herfeld: Wir wollen diese Dienstleistung als
eng an die klassische Versicherung angebunden
sehen. Es ist nicht daran gedacht, mit unserem
Know-How bei anderen Versicherern einen giins-
tigeren Schadensverlauf zu bewirken. Insofern
sind wir ein Cost-Center und ein Profit-Center.

Flottenmanagement: Gibt es Wettbewerber fiir
Thre Dienstleistungen, wen sehen Sie als poten-
tiellen Wettbewerber — Versicherungen oder ex-
terne Dienstleister, wie heben Sie sich von die-
sen ab?

Dr. Herfeld: Hier mischen sich eigenstdandige und
objektive Consultingtdtigkeiten mit Maklertdtig-
keiten. Wir sind hier in der Frage ,Sind wir die
besten am Markt und wissen wir alles” mit der
gebotenen Zuriickhaltung unterwegs. Wir neh-
men in Anspruch, dass wir in diesem Segment
einen Marktvorsprung gegeniiber anderen Versi-
cherern zu proklamieren haben, aber wir wissen,
dass unsere Wettbewerber auch mit der Entwick-
lung dhnlicher Produktbausteine befasst sind.
Versicherer und zahlreiche Experten arbeiten
ebenso wie die Hersteller — Stichwort Fahreras-
sistenzsysteme — verstdrkt an der Schadenredu-
zierung. Ein Problem ist hier eher die Akzeptanz
der konstruktiven Unfallvermeidungsmafnah-
men durch den Risikofaktor Mensch.

Flottenmanagement: Bieten Sie IThre Dienstleis-
tungen - Consulting, Schadenmanagement, Trai-
ning — nur Thren Versicherungskunden an, oder
stehen diese Dienstleistungen auch Flottenkun-
den anderer Versicherer offen?

Dr. Herfeld: Das Consulting wird in gewissem Gra-
de auch interessierten Dritten angeboten, das
Schaden- und Risk Management setzt voraus, dass
der Kunde beim HDI versichert ist.

Die HDI Industrie Versicherung AG be-
treibt seit 1994 das KFZ-Versicherungs-
geschéft als Industrieversicherungssparte.
Die HDI fokussiert sich national und inter-
national auf groBe Unternehmen ab 5 Mil-
lionen Euro Umsatz, kleinere Unternehmen
werden Uber die Privat- und Firmen-
kundenorganisation betreut.



vy Bonner Umweliiasis tanke
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Alle zwel Jahre wieder...

...findet in Kéln die Europdische Taximesse statt (27./28.10.), Grund genug fiir
ein Flottenmanagement-Special. Wir sind iiber den Taxi-Markt gegangen und préisentieren den Stand der Dinge.

Das sieht auch schon der Fahrgast mit blofem Auge an jedem Taxistand:
Der Markt ,in Hellelfenbein” ist immens in Bewegung, Fahrzeugmarken-
und Fahrzeugtypenvielfalt sind deutlich gewachsen. Dahinter steckt nach
Angaben der Fachverbdnde wesentlich, dass die Taxiunternehmer in ge-
genwdrtiger Wirtschaftslage — die FuRball-WM ist nicht jedes Jahr — zu er-
heblichen Kosteneinsparungen gezwungen sind. ,Das Taxigewerbe in
Deutschland”, beklagt denn auch Peter Kristan, Vorsitzender des Taxiver-
bandes Deutschland e.V. im Interview (Seite 68), ,befindet sich in der schwie-
rigsten Situation seit Kriegsende.”

Kosteneinsparungen, das fangt vorn an. Dort, wo auf Grund relativ hoher
jahrlicher Laufleistungen und extrem niedriger Restwerte Leasing als Fi-
nanzierungsform sinnvoll nicht in Frage kommen kann und wegen geringer
FuhrparkgroBen auch keine erheblichen GroRmengenrabatte zu erzielen
sind, spielt der Anschaffungspreis noch eine ganz entscheidende Rolle. Viele
Taxiunternehmer steigen heute schon eine Fahrzeugklasse tiefer ein als noch
vor zehn oder 15 Jahren. Aus dem Sortiment des Marktfithrers Mercedes
reicht offenbar hdufig fiir den Zweck auch schon das Angebot der B-Klasse,
wenn denn nicht gleich auf den VW Passat, VW Touran, Opel Zafira oder ein

Importfabrikat zurlickgegriffen wird. Welche Marktverdnderungen im ein-
zelnen zu verzeichnen sind, lesen Sie auf Seite 74. Bei 80.000 Kilometern
und mehr im Jahr fallen auch die Kraftstoffkosten ganz gehérig ins Ge-
wicht. Das hat zur Folge, dass sich die Taxiunternehmer schon intensiver
mit den alternativen Antriebsformen befassen als andere Gewerbekunden
oder Flottenbetreiber. Nicht zuletzt sind in der Regel auch die Versorgungs-
netze fiir alternative Kraftstoffe in den Ballungszentren schon deutlich dich-
ter als andernorts (Seite 76).

Ein wichtiges Entscheidungskriterium im Zusammenhang mit der Anschaf-
fung ist sicher das Taxi-Paket. Hier sollte der Interessent allerdings auf-
merksam rechnen, denn die Preisschwankungen liegen zwischen 0 Euro und
immerhin 2.000 Euro netto. Und dann ist noch die Frage, was darin enthal-
ten ist (Seite 69). Nicht in jedem Taxipreis enthalten, aber eindeutig im
Trend liegt die Folierung des Taxis in Hellelfenbein anstatt entsprechender
Lackierung, die ohnehin ab Werk nur von Mercedes und Volkswagen ange-
boten wird. Folienbeschichtete Taxis erzielen einen anerkannt hoheren Wie-
derverkaufswert. Das Rollenmaterial ist innerhalb von drei bis vier Stunden
riickstandslos riickriistbar (S. 72).
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Im I\/Ioment kommt

Interview mit Peter Kristan, Vorsitzender des Taxiverbandes Deutschland e.V. in Berlin

Vieles Zusammen

Flottenmanagement: In welcher Situation befindet sich
aktuell das Taxigewerbe in Deutschland?

Kristan: Das Taxigewerbe in Deutschland befindet sich
in der schwierigsten Situation seit Kriegsende. Es kur-
siert gegenwartig gar der Spruch, wenn die Wirtschaft
hustet, hat das Taxigewerbe Lungenentziindung. Im
Moment kommt vieles zusammen. Einmal hat die wach-
sende Mobilitdt in Deutschland, viele Haushalte setzen
ja schon zwei Autos ein, das Fahrgastaufkommen iiber
die letzten 35 Jahre stetig verringert. Zweitens wurde
der OPNV durch immer stérkere Subventionen attrakti-
ver gemacht. Hinzu kommt die Wirtschaftsflaute seit
dem Mauerfall 1990, den Rest besorgte die Umstellung
auf den Euro Anfang 2002. Einige Momentaufnahmen:
In Leipzig sind beispielsweise doppelt so viele Taxen
wie zu DDR-Zeiten unterwegs fiir nur noch ein Drittel
des Fahrgastaufkommens, in Suttgart wird immer noch
zu den Preisen von 2000 gefahren, obwohl sich die Fix-
kosten und varibalen Kosten seither um 20 bis 30 Pro-
zent erhoht und die Treibstoffkosten gar verdoppelt
haben. Taxifahren ist n@mlich so billig wie noch nie.
Nicht zuletzt muss das Taxigewerbe immer noch nach
einem gesetzlichen Ordnungs-Rahmen von 1961 fahren,
der heute zusdtzlich unndtige Kosten produziert.
Andernorts hat sich die Welt auch innerhalb der letzten
45 Jahre verdndert. Der Kostendruck ist so hoch ge-
worden, dass vielerorts, wie beispielsweise in Berlin und
Hamburg, dass Durchschnittsalter der Fahrzeuge auf bis
zu acht Jahre gestiegen ist.

Flottenmanagement: Welche besonderen Anliegen ha-
ben die Taxi-Unternehmer in dieser Situation an die
Fahrzeughersteller, was ist Ihnen bei der Anschaffung
der Fahrzeuge besonders wichtig?

Kristan: Das Preis-/Leistungsverhaltnis muss mehr denn
je stimmen. Fiir lange Zeit galten die ersten 200.000
Kilometer im Taxibereich als reine Einfahr-Phase, aus-
ser Ol- und Bremshelagwechsel fiel ja nichts an. 400.000
Kilometer miissen locker gefahren werden konnen, das
ist die Mindestanforderung an das Material. Dariiber hi-
naus fordern die Taxi-Unternehmer einen optimalen Ser-
vice. Das Fahrzeug muss grundsatzlich sehr wartungs-
freundlich sein, die Ersatzteil-Lieferungen diirfen nicht
mehr als drei Tage in Anspruch nehmen. In der Werk-
statt muss einfach gelten: Fahrzeug ohne Wartezeiten
auf die Hebebiihne und sofort fertig stellen!

Flottenmanagement: An beinahe jedem Taxi-Stand ist
erkennbar, dass die Fahrzeug-Marken-Vielfalt im Taxi-
gewerbe deutlich gewachsen ist. Wie setzt sich aus Sicht
des Taxiverbandes aktuell der Fahrzeug-Markt zusam-
men, welche Hersteller sind hier besonders im Kommen,
wie begriinden Sie das?

Kristan: Ich denke, dass Mercedes hier in den ver-

gangenen acht bis zehn Jahren ein wenig den Kontakt
zur Basis verloren hat. Ich gewinne vielmehr den Ein-
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druck, dass sich Mercedes in dieser Branche ge-
genwartig mehr mit den Funktiondren als mit den
Taxi-Unternehmern befasst. Eine Weile lang hat-
ten Mercedes-Fahrer auch haufiger mit Elektronik-
problemen zu kdmpfen, die sie selbst nicht behe-
ben konnten. Auch lieRen sich nicht einmal mehr
ganz einfache Wartungsarbeiten selbst ausfiih-
ren, es war immer ein Werkstattaufenthalt n&tig.
So etwas geht dem einzelnen Taxi-Unternehmer
gewaltig auf die Nerven. Ein Taxi, das steht, bringt
nichts ein. Pl6tzlich stellt er fest, dass auch an-
dere gute Autos bauen kdnnen. In dieser Phase
hat vor allem auch Volkswagen durch mehr

Peter Kristan:
LSchwierigste
Situation seit
Kriegsende.”

Kundenndhe gewonnen. SchlieRlich ist dann noch
einmal aufgefallen, dass die Japaner in der Pannen-
Statistik immer wieder mit vorn waren. Ich bin aber si-
cher, dass Mercedes, das im Taxi-Segment nach wie vor
mit dem Loéwenanteil vertreten ist, verlorenes Terrain
zuriickerobern kann, wenn es mit dem Gewerbe wirt-
schaftlich wieder aufwdrts geht.

Flottenmanagement: Traditionell wird das Taxi-Fahr-
zeug liberwiegend gekauft. Auf welche durchschnittli-
chen Laufzeiten und -leistungen kommt ein Taxi gegen-
wartig, konnen Sie feststellen, dass Leasing als Finan-
zierungsform zunimmt, wenn ja, in welchen Fillen?

Kristan: Auf Grund der hohen jéhrlichen Laufleistungen
von etwa 50.000 bis 70.000 km im stddtischen, 100.000
km und mehr im ldndlichen Bereich sowie in Einzelfal-
len bis zu 180.000 km im Flughafen-Transfer und dem
damit verbundenen Restwerteverfall ist Leasing als
Finanzierungsform nach wie vor uninteressant.

Flottenmanagement: Wie stellen sich die Taxi-Unter-
nehmer zu alternativen Antrieben wie Erdgas und Hyb-
rid?

Kristan: Wenn die SteuerermdRigung bleibt, werden
Erdgasfahrzeuge weiter im Kommen bleiben. Insheson-
dere hat hier der Opel Zafira CNG im Taxi-Segment Markt-
anteile gewonnen. Hybrid-Fahrzeuge hingegen kommen
nicht so gut an, weil die prognostizierten, sehr giinsti-
gen Verbrauchswerte vor allem iiber Land, wo es kaum
zu Motorabschaltungen kommt, nicht erreicht werden.

Flottenmanagement: Wie ist es um die Ausriistung mit
Navigationsgerdten bestellt, kénnen hier bereits Sonder-
konditionen der Fahrzeughersteller genutzt werden,
inwieweit kommen bereits die preisgiinstigeren, mobi-
len Navigationsgerdte zum Zuge, was empfiehlt der Ver-
band?

Kristan: Grundsatzlich miissen wir hier weiter von den
Fahrern ein hohes MaR an Ortskenntnissen fordern.
Navigationsgerate, die schlieBlich auch einmal ausfal-
len kénnen, konnen nur eine zusatzliche Hilfe sein.
Letztlich wird kaum ein Fahrer jede entlegene Seiten-
straRe kennen. Soweit ich das beobachte, kommen
preisgiinstige, mobile Navis verstédrkt zum Einsatz.



Im Paket gunstiger

Wer bietet welches Taxipaket fiir wie viel? In einer Ubersicht
fassen wir die aktuellen Angebote zur Taximesse zusammen.

Alle zwei Jahre wieder trifft sich die europdische Taxi-
branche auf der Taxi-Messe in Koln. Steigendes Aus-
stellerinteresse, steigende Besucherzahlen, die Statis-
tiken der Vorjahre deuten schon jetzt auf einen neuen
Besucherrekord der Europédischen Taximesse 2006 hin
und untermauern das Informationsbediirfnis der Be-
sucher und die damit verbundene Wichtigkeit des Bran-
chentreffpunkts. Dieses Jahr ist es am 27. und 28. Ok-
tober wieder soweit. Zwei Jahre sind vergangen, in de-
nen der Markt sich bewegt hat und etliche neue Autos
dazu gekommen sind, die Auswahl wurde damit erneu-
ert. Als Service haben wir Thnen die Hersteller-Stand-
orte inklusive Ansprechpartner zusammengestellt.

21 Marken beteiligen sich aktiv am Taxigeschaft,
mindestens mit einem Modell — Dacia bringt damit
sogar 100 Prozent der Modellpalette in den Taximarkt
- maximal sogar mit acht wie Renault. Der Schwer-
punkt liegt auf dem Pkw, aber auch Kleinbusse finden
sich in der Palette.

Fiir die Umriistung setzen die Hersteller u.a. auf die
Taxi-Manufaktur Intax, so dass das Taxi ganz unauf-
wandig beim Handler bestellt werden kann und fertig
auch dorthin ausgeliefert wird. Eindeutig im Trend ist
die Folierung in Hellelfenbein, weil sie das Fahrzeug
bei Ausscheiden aus dem Taxibetrieb von jetzt auf
gleich zu einem ganz normalen Fahrzeug macht, zudem
den Lack schont, was ein weiterer Pluspunkt fiir einen
guten Restwert darstellt. Dennoch: diese Folie steckt
nicht immer im Taxipaket beziehungsweise ein Taxi-
paket kann mit oder ohne Folierung bestellt werden.
Dies ist wiederum interessant in den Bundesldndern,
in denen freie Farbwahl fiir Taxen gestattet ist.

Lackierung in Hellelfenbein wird nur von den zwei ganz
GrofRen im Taxigeschdft, Mercedes und Volkswagen, an-
geboten. Alternativ ldsst sich bei VW auch eine Folie-

rung ordern. Auch die Taxi-Innen-
ausstattung kann komplett zuriick-
geriistet werden.

Aufmerksam sollte der Interessent
den Umfang der Pakete in Relati-
on zum Preis betrachten, denn ein
giinstiger Paketpreis bedeutet un-
ter Umstdnden noch lange nicht
giinstig. Basisausstattung bei al-
len: Vorriistungen fiir Funk, Dach-
zeichen und Taxameter, die Taxi-
notalarmanlage, Zentralinnenlicht-
schaltung. Bei den Paketpreisen ergeben sich Preisspannen
von 299 Euro bis zu 2.000 Euro. Ein kostenloses Taxipaket
erhdlt, wer sich fiir einen Fiat Croma oder einen Audi A6
entscheidet.

Alle sonstigen notwendigen (elektronischen) Accessoires
der Zulieferer wie Taxameter, Funkanlagen usw. fiir den
Taxibetrieb finden sich ebenfalls in der Optionslisten der
Hersteller und Umriister, die heute dhnlich lang wie die
eines Serien-Pkws ausschaut beziehungsweise noch dazu
kommt. Denn im Grunde kann der
Taxifahrer sein Fahrzeug nach Bud-
get und Belieben ausstatten. Wie
auch fiir den Privatnutzer werden
Sondermodelle angeboten bezie-
hungsweise stehen Pakete zur
Wahl, die einen gewissen Preisvor-
teil bieten.

Auf der Taximesse stellen die meis-
ten Hersteller ihre aktuelle Aus-
wahl an Modellen in kompletter
Ausriistung zum Anfassen und Pro-
besitzen vor und informieren na-
tiirlich gerne ausfiihrlich.

Von weither als Taxi erkennbar: Die
Vorriistung und Halterung fiir das
Dachzeichen enthdlt bereits das
Taxipaket (ganz oben)

Beim Audi A6 gibt es das Taxipaket
kostenlos (o.)

Vorriistung im Taxipaket fiir das
Taxameter, hier als optionales
Spiegeltaxameter (u.)
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Hersteller | Modelle Taxipaket-Umfang Hellelfenbein
Audi A6/A6 Avant Leistungsstdrkere Batterie, Drehstromgenerator, Einbauvorber. Elektr. Taxameter, Leitungssatz Hale/ Kienzle Argo Lackierung im TP,
Taxameter, Funkvorbereitung, Halter DZ f. Kienzle Argo, Schalter f. DZ-Beleuchtung, Halter Taxameter (Kienzle od,.Hale), Folierung 850 Euro
Sicherungen, Taxialarm und st. Taxialarm, Gummifuf3matten, Sitzbeziige Stoff od Kunstleder
Citroén Berlingo
(5
8 Taxameter-Vorriistung, Konsole/Halterung f. Taxameter (je nach Modell), Funk-
Jumper Vorriistung (o. Antenne/Leitung), DZ.-Vorriistung mit Halterung f. Kienzle Argo DZ., DZ m. st. Alarm, DZ.-Schalter Folie im TP
Jumpy beleuchtet, Notalarmanlage m. st. Alarm, Zentral-Innenlichtschaltung, Kurzbedienungsanleitung
Xsara Picasso
Chevrolet Rezzo Alarmanlage, zentraler Innenlichtschalter, Halter f.DZ, gesonderte Lichtschalter, Konsole Folie im TP
Nubira Kombi f. Taxameter, Wegstreckenmesser, Elektr. Vorriistung f. Taxameter, Funk u. DZ,
Dacia Logan Taxameter Vorriistung (Spiegel-Taxam. Optional),Funk-, DZ-Vorriistung m. Halterung fiir Kienzle Argo Dz., Folie imTP
g Taxin, lage m. st. Alarm,
Fiat Croma 1.9 Mulitjet, 2.4 Mulitjet
Stilo Multiwagon 1.9 JTD
Multipla 1,9 JTD, Natural Power Taxameter-, Funk, DZ-Vorriistung, Taxi-Notalarmanlage, Zentral-Innenlichtschaltung, Folie im TP
Doblo 1.3 Multijet, 1.9 JTD, Natural P |  Taxi-Kurzbedienungsanleitung
Ulyssee 2,0 Diesel, 2.0 JTD
Scudo 1,9 Multjjet, 2.0 JTD.
Ford Focus C-MAX Akustische u. optische Alarmanlage Funk-Vorbereitung inkl. Verkabelung, Leselampen vorn, Folie 400 Euro
Focus Innenmumbeleuchtung im Fond, Einstiegsschutzleisten, Vorbereitung Taxameter, Uberkopfkonsole Folie 400 Euro
Mondeo ; fiir Turnier Ladek hutzleiste Folie 418 Euro
Honda Civic Hybrid T ter-Vorriistung, T Konsole oder -Hal g (je nach Modell), .
FR-V Folie im TP
i bi Funk-Vorriistung (ohne Antenne/Antennenleitung), DZ-Vorriistung mit Halterung fiir Kienzle-Argo-DZ
‘/;;ggr S Taxi-Notalarmanlage mit integriertem stillen Alarm, Zentral-Innenlichtschhaltung, Taxi-Furaumschalen
Hyundai f/"j";féafbo/cflgyﬁf;}i‘%km Kabel-Vorriistung f. Taxameteru Funk Taxi-Notalarmanlage (stiller Alarm), DZ- Vorrustung mit Halterung Folie im TP
y : g Ki al-Innenli tihrli Taxi-Bedi
Trajet 2.0 615 f. Kienzle-Argo-DZ, Zentral- ichtschaltung, ausf he farbige Ta. ung
Carnival Vorrii f. Funk, DZ u. Tc Tt Dachk le, DZ-Halterung, Taxi-Notalarmanlage, L
La£d Magentis Zentral-Innenlichschaltung, B leitung Folie im TP
Mazda Mazda2
Mazda3 Komplette Kabelvorriistung fiir DZ/ Taxameter/Funkgerit, Folie im TP
Mazda5 Notalarmanlage mit Steuergerdt fiir stillen Alarm, DZ-Halter
Mazda6 Kombi /FlieSheck
- B 180 CDI Das Taxi Polsterung Ledernachbildung, AUTOTRONIC, Batterie m. gr. Kapazitit, Dachantenne (Funk, Telefon,
GPS), DZ-Anschluss, DPF, Fondsitze m.integr. Kindersitzen, Funkfreisprechvorristung, Haube auf Instrumententafel,
Lichtmasch. m. gr. Leistung, Multikontursitz links, Notalarmanlage, Reserverad, Elektr. Vorriistung f. Taxi
€ 200 CDI(L+K) Das Taxi s. B-Kl, Getriebe 5-Gang Automatik Lackierun
E 200, 220 CDI (L+K) Das Taxi s. C-Kl plus Te vorr. Mittelkonsol Inklusiv g
E 200 NGT (L) Das Taxi s. E-KI
Vito/Viano Geschwmdlgkemﬂgnal f. Taxameter, DZ-Anschluss, Notalarm, elektr Vorrustund und Verkabelung fur Taxi, verstirkte Batterie,
Fi Funkfreisprechanlage-Vorriistung, Mittelk le mit Einbauraum, Motorrestwdr
. . Colt Vorriistung fiir Taxameter/ Funk/ Dachzeichen, Taxi Notalarm mit integriertem stillen Alarm, .
Mitsubishi Grandis DI-D Dachkonsole f. Taxameter, Zentral-Innenlichtschaltung Folie im TP
Nissan Interstar Folie im TP
NOTE T riistung, Taxameter- Dachkonsole oder Halterung, ofem
Primastar Funk-Vorriistung (ohne Antenne), Dachzeichen-Vorriistung mit Halterung fiir Kienzle Argo Dachzeichen ,
;”’Tm?[’" Taxi Notalarmanlage mit integriertem stillen Alarm, Zentral-Innenlichtschaltung
-Trai
Opel Meriva 1.7 CDTI 100 PS Alarmanlage, Trittschutzfolie an Tiireinstieg, elektr. Anschluss f. DZ., Taxameter, Ein-/Ausschalter f. DZ,
: Stromversorgung Funk
Zafira 1.9 (DI (120 PS, 1.6 (NG s.0. Zuséitzl: Batterie u. Lichtmaschine mit groRerer Leistung i .
Vectra Caravan 1.9 CDTI 150 PS 5. Zafira Folie aufpreisfrei
Signum 1.9 CDTI 150 PS (AT) 5. Zafira
Combo 1.7 CDTI 100PS s. Meriva +Ablagefach unter Beifahrersitz, Netz f. Lad boden, L vorn
Vivaro Combi 1.9 CDTI 100 PS s.Meriva+ I beleuchtung zuschaltbar, verstirkte Haltegriffe, Taxi- Schalterbl.
Peugeot 3075W Taxameter-Vorriistung, Konsole/Halterung f. Taxameter (je nach Modell), Funkvorriistung, separ. Folie im TP
4075W Funk-Lautsprecher, Antenne n. Kunde h (funk 2m, Biindelfunk, D-sowie E-Netz), DZ-Schalter beleuchtet,
Zz; DZ.-Vorriistung mit Halterung f. Kienzle Argo DZ., Taxinotalarmanlage m. st. Alarm, Zentral-Innenlicht-Schaltung
Renault Modus
Megane/Megane GT
(Grand) Espace
(Grand) Scenic T Vorristun P : P i "
N . . g (Spieg . optional), Funk- (0. Antenne u. Ant.-leitung, DZ-Vorriistung m. Halterung fiir -
Egg lchZassenger/ Trafic Combi Kienzle Argo DZ, Taxinotalarmanlage m. st. Alarm, Zentral-Innenlicht-Schaltung Fotie im TP
Laguna/Laguna Grandtour
Vel Satis
Alhambra Taxameter-Vorriistung, Funk-Vorriistung (ohne Antenne/ Leitung)
Seat Altea Taxameter-, Funkgerdte-Konsole, Zentral-Innenlichtschaltung, DZ-Vorriistung mit Halterung fiir Kienzle Argo DZ Folie im TP
Toledo Taxi-Notalarmanlage mit integriertem stillen Alarm, ausfiihrliche farbige Taxi-Bedienungsanleitung
Skoda gagaw;: 1/ Octavia II Combi Taxameter Vorriistung inkl. Konsole, Funk-, DZ-Vorriistung mit Halterung
ubert f. Kienzle Argo DZ., Taxi-Notalarmanlage m. Integr. Stillem Alarm, Zentral-Innenlichtschaltung .
Roomster Folie im TP
Ssang Yong Rodius Tt Vorriistung, Te Dach Funk-Einb Mittelkonsole, Funk-Vorriistung (o0.Antenne/Leitung),
DZ-Vorriistung m.Halterung f. Kienzle Argo DZ., Taxi-Notalarmanlage m. st. Alarm, Zentral-Innenlichtschaltung, Folie i
5 8 olie im TP
Kurzbedienungsanleitung
fovcta Z:Zeu;sfs Taxameter-, Funk-, DZ- Vorriistung, Halterung fiir Kienzle
Corolla Verso Argo DZ, ‘Tu)gmotalarmalnl_age mTStlllem Alurm Zentra[mnenhchtschaltung, Folie im TP
. . Taxi-Kur ing, D
HiAce Combi
Volkswagen Touran Gummif Kunstleder-Sitzbeziige, L irbelstiitze, Mi le héhenverstellb. Vordersitze m. Schubfach Tun/erk[erdung
Kunstleder, Vordersitz m. Trittschutz, Vorbereitung elektr. Taxameter, Vorber. Funkgerit (o. Dach ), Fe
Funklautsprecher, Halter DZ. Mit Kabelverb Multifunktionssteuergerdt TAXI als CAN Bus Schnitstelle, Schalter f. DZ-Beleuchtun Taxz-Alarm Lackierung
Passat/Passat Variant Wie Touran + Re in Fahrbereif Einb ber. Te m. Lautstdrkeregler in Mittelkonsole, Taxi-Al f. aktiven u. passiven im TP
Alarm
Sharan Taxi-Konsole auj m. Halte Tc u Funkgerdt, Fernausloser Taxi-Alarm, Funklautspr., Halter DZ.,
Schalter f DZ-Beleuchtung, Taxi- A[armanlage inkL. Vorber. st. Alarm Vo belung Funkgerit, Te Zentralschalter I hten
Volkswagen Caddy Kombi/Life Dachantenne, Innenleuchten, Alarmanlage, Vorbereitung (DZ., Taxameter, Funk m. freisprech.) Lackierun
Nutzfahrzeuge Caravelle Verstdrkte Batterie, Vorbereitung (DZ., Taxameter, Funk), Konsole auf Armaturentafel mit DIN- im TP 9
Shuttle Schacht sowie Schalter f. I hte u. DZ., Alarmanl,
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Preis TP (netto) Finanzierungsangebot Sonderaktionen/Neuigkeiten Messe-Standort Ansprechpartner
Kostenlos ab 3,9 % Sitzheizung vorn kostenlos Stand 8.01 Gerd Otto
1.190 Euro k.A. Stand 8.13 Kurt Peters
1.190 Euro (5 Business Class
1.190 Euro
1.190 (Volle Dachbeklebung + 200)
1.190 Euro
1.190 Euro

4,9 % (iiber GMAC) = Nicht vertreten Klaus Miinchau,
ELID i 5.0. Tel. 0179-3441623
990 Euro
1.200 Euro 4,99% 1.5 dCi s. Renault s. Renault
Kostenlos (begr. Kontingent) k.A.

1.499 Euro

Bes. Angebote (ber Fiat

Stand 6.16, Taxioase

Marco Kronsbein,

1.549 Euro Grofikunden-Abteilung marco.kronsbein@fiat.com
1.499 Euro Blue&Me-Freisprecheinrichtung Tel. 069-66988525
1.599 Euro
1.649 Euro
350 Euro 1,9 %, 12-47 Monate,
350 Euro o0.Mindestanzahlung - Stand 8.08 Christoph Ndfer
550 Euro Bis 31.12.2006
750 Euro 0,9% - 5,89% Kostenloses TP als Stand 6.17 Claus Graul,
Messeangebot, Honda Civic Hybrid Albert Erlacher
750 Euro 1,9-59%,
299 Euro Laufzeit 12 - 84 Monate Sonata 2.0CRDi GLS mit Automatik Stand 6.04 Roland Herbrik
750 Euro
990 EWO KA. Modellneueinfiihrung Stand 6.08 Taxioase Dieter Gathof
990 Euro
770 Euro 3,90% Sondermodelle: Mazda6 Active, PV bis zu Euro 1.500, i
770 Euro s.o. Mazda6 Active Plus PV bis zu Euro 2.819, Taxi Anschluss Stand 6.03 Herr Michelsen,
770 Euro s.0. Garantie fiir alle Mazda5 und Mazda6 im Taxibetrieb bis 6 Herr Schell'er,
770 Euro S.0. Monate bzw. bis zu einer G i von 40.000km Herr Mennicken etc.
Sondermodell 20.190 .
Stand 8.06 Robert Withelm
- Jorg Gajewski
Sondermodell 24.190/25.190 1,9 % bei Fhzg-
Sondermodell 27.190/30.190 Ubernahme bis 31.12.06
Sondermodell 31.190
Taxipaket 1.123 Euro
- Stand 6.18 Alessandra Mast
899 Euro k.A. Gert Schaub
2.000 Euro _ .
2,000 Euro Stand 6.05 Dieter Schnurr
2.000 Euro k.A.
2.000 Euro
2.000 Euro
426,72 Euro fiir alle Modelle: Angebote ab 2.10. Stand 8.05 Joachim Gébel
N f. alle Modelle: Kunstledersitze aufpreisfrei
426,72 Euro Indiv. Hindlerangebot Opel Zafira IT CNG.
426,72 Euro
426,72 Euro
426,72 Euro
426,72 Euro Neues Modell mit DPF
;ggg Eum Automatik 6-Gang iV m. 2.0 Hdi FAP Stand 6.15 Herr Michel Lohr
T kA, Telefon: 0681/879-605
1,000 Euro Telefax: 0681/879-278
?ggg Eum Stand 6.05 Renault Fleet -Team
: uro 1.9dCi mit 6-Gang-Automatik
ab 1.100 Euro N
1.000 Euro 7,25% 2.0dCi mit 6-Gang Automatik
ab 1.100 Euro _
1.000 Euro _
1.000 Euro e :
1,000 Euro _1.9de mit 6-Gang Automatik
1.200 Euro k -
1.200 Euro th Stand 6.06 Christian Miiller
1.200 Euro Peter Siebdrat
990 Euro _ Andre Sadowski
990 Euro KA. Stand 6.30 Tel. 0160-90540943
990 Euro andre.sadowski@skoda-auto.de
599 Euro k.A. - Nicht vertreten Jiirgen Schmitz
990 Et . i
990 Ei:g _ Nicht vertreten Frank Girod
990 Euro Standardkonditionen
990 Euro
961 Euro Stand 8.09 Jorg A. Giilke
1.047,41 Euro Indiv. Hindlerangebot
1.347,66 Euro
Modell ab 14.685/15.075 Caddy Ecofuel Stand 8.02 Roger Bovenschen

Modell ab 27.825,- Euro
Modell ab 26.160,- Euro

Indiv. Hindlerangebot

Tel. 0175-2200503
roger.bovenschen@volkswagen.de
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Ruckrustbar N drel

Von der Firma INTAX folienbeschichtete Taxis

erzielen einen hoheren Wiederverkaufswert

Stunden

Von der Geburt einer ziindenden Idee hin zum zweitgroRten Taxihers-
teller in Deutschland, das ist, auf einen kurzen Nenner gebracht, die
Entwicklungsgeschichte der INTAX Innovative Fahrzeugldsungen GmbH
in Oldenburg. Unter diesem Namen firmiert das stetig expandierende
Unternehmen mit heute iiber 60 Mitarbeitern seit zehn Jahren, Firmen-
griinder J6rg Hatscher ist als alleiniger Geschaftsfiihrer jetzt seit 20
Jahren im Bereich Funkmietwagen und Taxis selbstdndig. ,Taxis mit
Folie”, skizziert er seine Erfolgsformel, ,sind einfach besser wieder zu
vermarkten.”

Die Losung genau dieses Problems, der schweren Wiedervermarktung
elfenbein lackierter Fahrzeuge durch vollflichige Beschichtung der
Wagen mit einer iiberdies noch lackschonenden Folie im problemati-
schen Farbton brachte ihn schnell nach oben. 1996, als er auf den Ge-
danken kam, hatte eine interne Abteilung bereits fortlaufend Losungen
im Bereich Elektronik und der anderen vollstandig riickriistbaren Ein-
heiten bis zur markttauglichen Reife entwickelt. So konnte Hatscher
schon 1997 mit der Mazda Motors Deutschland GmbH den ersten GroR3-
kunden fiir die Serienfertigung von Taxis und Mietwagen gewinnen.
Inzwischen umfasst das Lieferprogramm bis hin zum kompletten Taxi
(also mit samtlichen Merkmalen Taxameter, Telefonfreisprech-, Funk-,
Notalarmanlagen und Dachzeichen) nicht weniger als 18 Automarken,
darunter Ford, Skoda und Toyota.

Die hauseigene Marke folioCar steht nach Unternehmens-Angaben fiir
riickstandslos riickriistbare Folierungen, die den Wagen gegen normale
Steinschldge, leichte Kratzer und Verwitterung schiitzen sollen. Das
Rollenmaterial wird von Hand aufgelegt und, wie der Fachbgeriff heiRt,
angerakelt, erst auf den geraden Flachen. In Kurven und an den Bau-
teilkanten kommt dann zusdtzlich der HeiRluft-Féhn zum Einsatz. Im
Gegensatz zur Aufbringung der Folie kann die Entfernung selbst oder
beispielsweise durch einen Aufbereiter vorgenommen werden. Damit die
Entfolierung problemlos gelingt, empfiehlt INTAX die Folie leicht zu er-
wdrmen, um den Kleber geschmeidig zu machen. Danach konne die Fo-
lie relativ leicht heruntergezogen werden.

,Der ganze Vorgang nimmt mit zwei Mitarbeitern etwa drei bis vier Stun-
den in Anspruch,” weifl Prokurist Marco Kimme, ,es hdngt im Einzelfall
noch davon ab, ob beispielsweise eine Dachreling zu demontieren ist
oder voriibergehend Tiirgriffe aus- und eingebaut werden miissen.” Kim-
me beziffert den zusdtzlichen Wertverlust elfenbein lackierter Fahrzeu-
ge iibrigens mit rund 1.500 Euro, das sei in etwa der Preis fiir eine kos-
tengiinstige Umlackierung. Ein foliertes Taxi wiederum wiirde beim Wie-
derverkauf etwa noch 200 bis 300 Euro dadurch gewinnen, dass der
urspriingliche, geschiitzte Lack in neuwertigem Glanz erscheine.

Dass inzwischen drei Bundesldnder (Baden-Wiirttemberg, Niedersach-
sen und Saarland) die Taxifarbe freistellen, beunruhigt ihn nicht. ,Etwa

90 Prozent des gesamten Taxigeschéftes laufen iiber die Taxi-Zentra-
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len”, kalkuliert er, ,und die sagen gegenwartig unisono, wer Fahrten vermittelt
bekommen méchte, dessen Fahrzeug muss eindeutig als Taxi erkennbar sein.
Hier ist einfach die Farbe elfenbein ein Markenzeichen geworden, auch spielen
hier Imagegriinde mit hinein. Wer wiirde schon so ohne weiteres im Augenwin-
kel ein vorbeifahrendes Taxi in anderer Farbe als solches wahrnehmen?”

T

Anerkannt zweitgrofSter Taxihersteller in Deutschland: die INTAX Innovative Fahrzeuglosungen
GmbH in Oldenburg (o.)

Auftragen der Folie: Das Rollenmaterial wird von Hand aufgelegt, geschnitten und
angerakelt (Mitte)

Riickstandslose Entfolierung: Mit zwei Mitarbeitern in etwa drei bis vier Stunden erledigt (u.)




Mehr Auto
fur lhr Budget.

Entscheiden Sie sich fiir mehr. Denn mit dem Opel Astra und Zafira, unserem Sieger des Flotten-Awards, gibt es jede
Menge Extras fiir Ihr Unternehmen: Zum Beispiel drei exklusive Ausstattungsvarianten::Edition, Sport und
Cosmo. Damit kénnen Sie sich einen Preisvorteil von bis zu 2:293 €* sichern. Ein zusatzliches Plus bietet die
kostenlose Mobiltelefon-Yorbereitung mit Bluetooth™-Schnittstelle als Ergénzung zum Komfort-Plus-Paket.**
Mehr fiirs Budget — mehr-fiir Ihren Fuhrpark. Informieren Sie sich auch tiber die Business-Modelle Vectra und
Signum unter flottenloesungen.de oder 0180 58010 (0,12 €/Min.).

*Gegentuber einem vergleichbar ausgestatteten Basismodell.. **Angebote giiltig bis 31.12.2006.
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Der Taximarkt in Deutschland hat ein vielfilti-
ges Gesicht. Welche Trends sich abzeichnen,
haben wir u.a. von Thomas Griétz, Geschifts-
fiihrer des Deutschen Taxi- und Mietwagen-

verbandes e.V. erfahren.

Je mehr sich die Taxen bewegen, umso mehr gerdt
auch der Markt in Bewegung — natiirlich auch um-
gekehrt. Laut Geschéftsbericht 2005 des Deutschen
Taxi- und Mietwagenverbandes e.V. (BZP) verbes-
serte sich die Auftragslage zumindest in den Stad-
ten um bis zu 5 Prozent, und auch das Jahr 2006
hat gut angefangen, nicht zuletzt durch die ,psy-
chologisch gestiitzte Sonderkonjunktur wegen der
FuRball-WM”.

Effektiv hat die WM das Geschaft in den WM-Stad-
ten deutlich belebt, was bis in den sonst eher lau-
en August spiirbar blieb, so Thomas Gritz, Ge-
schaftsfithrer des BZP. Dennoch zwingen die mas-
siv gestiegenen Treibstoffkosten zu immer
wirtschaftlicheren Denk- und Arbeitsweisen.
SchlieRlich kann zur Jahreswende 2006/2007
durch die Anhebung der Mehrwertsteuer wieder ein
Abflauen der Taxifahrfreude drohen.

Der Trend zu Kosteneinsparungen seitens der Un-
ternehmer driickt sich bereits in der Fahrzeugwahl
aus. Seit einigen Jahren dridngen die Importeure
verstdrkt auf den Taximarkt, allen voran die Japa-
ner mit Mazda und Toyota sieht man vielerorts. Gut
aufgestellt mit einer bundesweiten Taxipolitik
macht Citroén auf sich aufmerksam. In den &stli-
chen Bundesldndern gehort die tschechische VW-
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gt sich doch

Tochter Skoda zum Ta-
xibild, allerdings be-
treibt sie einen von VW
unabhédngigen Taxi-
Geschéftsbereich.

Auf dem Taximarkt hat
sich Volkswagen einen
guten Stand ver-
schafft, hier spielen ebenfalls giinstigere Preise
eine Rolle und vor allem das seit 1998 kontinu-
ierlich entwickelte Konzept mit Taxipaket und
entsprechendem Handler- und Servicenetz, denn
glinstige Preise sind nicht alles. Mit dem Touran
und dem Passat konnten die Wolfsburger Markt-
anteile gewinnen, in 2005 stieg der Bestandsan-
teil auf etwa 15 Prozent, wie der VDK mitteilte.
,Mittlerweile hat sich die Verschiebung konsoli-
diert”, kommentiert Thomas Grdtz. Mercedes
konnte wieder Raum gut machen, die Qualitats-
probleme sind aus Sicht des Geschéftsfiihrers be-
seitigt, die Sondermodelle ,Das Taxi” preislich
besser gestellt und damit konkurrenzfahiger.

Geht es um die Modellwahl, entscheiden sich die
Taxler innerhalb des Angebots von Mercedes gerne
fiir die giinstigere B-Klasse. Bei vergleichbarem
Raumangebot (458 statt 540 Liter Kofferraumvo-
lumen), in wesentlichen Grundziigen gleicher
Ausstattung und etwas geringerer Leistung spa-
ren sie 7.000 Euro netto am Listenpreis des Taxi-
Sondermodells. Auch die modernisierte E-Klasse
kommt gut bei den Taxlern an, auch weil sie auf
technischer Seite weniger aufwandig zu warten
und instand zu setzen ist. Laut Einschdtzung von
Thomas Grdtz behauptet ,das Taxi an sich” den
ersten Platz im Ranking der deutschen Taxi-Mo-

delle gefolgt von den Volkswagen Passat und
Touran auf Platz zwei. Auf dem dritten Rang plat-
ziert sich die B-Klasse, welche mittlerweile etwa
ein Drittel der sich auf dem Markt befindlichen
Mercedes-Taxen stellt und sich klar auf dem Vor-
marsch befindet. Gleichauf mit dem Stuttgarter
Van sieht Gritz den Opel Zafira.

Seit etwa fiinf bis sechs Jahren beobachtet der
BZP-Geschéftsfiihrer den Einzug der Van-Model-
le auf dem Markt. Platzvorteile und die hohere
Sitzposition sind oft vernommene Argumente
fiir diese Klasse, die immerhin drei von fiinf
Modellen innerhalb der Spitzengruppe stellt. Die
verbleibenden zwei werden ebenfalls gerne als
Kombi-Version gefahren. Die genannten Modelle
wiederum machen anndhernd 90 Prozent des
deutschen Taximarktes aus, der aktuell 50.000
Fahrzeuge umfasst.

Der BZP-Geschéftsfiihrer schitzt den Anteil der
alternativen Antriebe, vornehmlich Taxen mit
Erdgas und Autogas, auf etwa 5 Prozent mit stei-
gender Tendenz. Bevorzugte Modelle sind der
Opel Zafira und das seit 2 Jahren eingefiihrte
Erdgasmodell der E-Klasse. Als durchaus bevor-
zugt hat sich das Erdgasmodell der E-Klasse er-
wiesen. Wenn Erdgasfahrzeuge eingesetzt wer-
den, wird hédufig die Stuttgarter Variante ge-
nannt, nicht zuletzt wegen bestehender Be-
ziehungen und Servicevertrdgen und des Sterns
am Kiihlergrill. Gespannt erwarten die Taxiun-
ternehmer die Einfithrung der B-Klasse als Erd-
gasvariante, die Mercedes auf der ndchsten Pkw-
TAA in 2007 vorstellen will. Sehr gute Erfolgs-
chancen werden auch dem Erdgas-Touran von
VW zugesprochen, der kiirzlich auf dem Markt
eingefiihrt wurde.

Im Mietwagengeschdft hat sich neben E- und
S-Klasse der Audi A8 etabliert — und das laut
Grdtz in einer respektablen Stellung. Der Miet-
wagenmarkt in Deutschland besteht aus 25.000
Fahrzeugen.

VW hat den Taximarkt mit konsequentem Service und
Taxipaketen gut bearbeitet (u.li.)

Zwei Topseller im Taxibereich: die giinstigere B-Klasse
und das Taxi an sich, die E-Klasse (u.re.)



Immer vor Ort.

Die euroShell Card.
Alles andere wdre ein Umweg.

euroShell Willkommen in Deutschlands gréftem Tankstellennetz — dem Akzeptanzpool mit

C d bundesweit 4.200 Stationen und insgesamt 20.000 Stationen in 36 Landern, die wir lhnen

ar als europaweiter Marktfihrer bieten. Ihr Vorteil: Sie wissen, lhre Flotte ist Gberall gut versorgt.
www.euroshell.de
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7l Special [}

Unter dem Eindruck stindig steigender Betriebs-
kosten sucht die Taxibranche nach Einspar-
maglichkeiten. Deshalb boomen seit einiger Zeit al-
ternative Antriebe wie Erdgas, Autogas und Hybrid.

Auch die Taxi-Branche ist eine, die am Treibstofftropf
hdngt, ja davon abhéngt. Je hoher die Treibstoffprei-
se desto geringer die Gewinne, schlieflich gilt es, den
Passagier zu transportieren, nicht, ihn durch hohe Be-
forderungsentgelte zu verschrecken. Wo sonst kann der
Taxiunternehmer einsparen, wenn nicht am durchlau-
fenden Posten Treibstoff. Deshalb nutzen mehr und
mehr Taxler die alternativen Antriebsmethoden und
greifen gerne, wenn angeboten, auf die finanziellen
Forderungen durch Hersteller, Gasversorger etc. zu-
riick.

Der ermdRigte Steuersatz fiir Fliissig- und Erdgas ist
erst kiirzlich von der Bundesregierung bis 2018 ver-
langert worden, das Fliissiggas profitiert zudem davon,
dass der Preis nicht an der OPEC hédngt, also nicht mit
dem Olpreis steigt. Allen drei Antriebsarten ist zudem
gemein, dass sie mit einem Otto-Motor laufen, dadurch
steuerlich niedriger eingestuft werden als Selbstziin-
der, damit auch keine ,Partikel-“ und Stickoxidpro-
bleme haben. Und bekanntermalien amortisieren sich
hohere Anschaffungskosten bei den Laufleistungen,
die in der Branche gang und gdbe sind, ziigig.
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> Bonner Umwelttaxis tanken brdgas)
Weniger Schadstoffe und weniger Trelbsiofifosten

@S\Naineii'\e wnd Wasset

Erdgas

Mekka der ,Umwelttaxen” ist die Bundeshaupt-
stadt Berlin, in der das Projekt ,Tausend Umwelt-
taxen” kurz TUT (www.tut-berlin.de, noch bis
Ende 2006) mit attraktiven Forderungen durch das
Bundesministerium fiir Umwelt (2.045 Euro pro
Fahrzeug) und die GASAG (511 Euro) bisher fast
900 Erdgastaxen ins Rollen gebracht hat. Die Rah-
menbedingungen stimmen also: 13 Erdgastank-
stellen im Stadtgebiet ermdglichen einen reibungs-
losen Betrieb, fiir Kundschaft ist gesorgt, denn
iiber ein Bonusprogramm werden auch bei den Pas-
sagieren Anreize geschaffen.

Auch fiir den Rest Deutschlands gilt: das Tankstel-
lennetz und das Fahrzeugangebot erweitert sich
stdndig, so dass auch beliebte Taximodelle wie die
Mercedes E-Klasse, die quasi-monovalenten VW
Caddy und Opel Zafira ab Werk mit Erdgasantrieb
und unterflurigen Gastanks ausgeliefert werden
und mittlerweile als Taxi homologisiert sind. In
Hannover beispielsweise setzt das Unternehmen

,Mein Taxi” seit 2005 16 Opel Zafira CNG Erdgasta-

au

Antrieb:

xen ein, ,weil sie wirtschaftlich betrieben
werden konnen und keinen verkehrs- und
umwelttechnischen Einschrankungen un-
terliegen”, so der Geschdftsfiihrer Marcel
Wolf. Dank der Forderung der Stadtwerke
Hannover, die 1.500 kg Erdgas pro Fahrzeug
umfasst und somit fiir mehr als 16.000 km
langt, konnten pro Fahrzeug 1.600 Euro an
Treibstoffkosten im Vergleich zum vorher
eingesetzten Biodiesel eingespart werden.
Aber auch andere Taxifahrer sind umgestie-
gen, in Diisseldorf ist neben der Taxi Zen-
trale eine offentliche Erdgastankstelle er-
richtet worden, so dass bei kurzen Wegen
zum giinstigen Treibstoff, der Zuspruch ent-
sprechend war.

Fliissiggas

Eine schon seit Jahren im Taxibereich eta-
blierte Treibstoff-Alternative stellt das Fliis-
siggas/Autogas/LPG dar. Zwar gibt es kaum
umgebaute Fahrzeuge ab Werk, doch erfah-
rene Umriister sind in der Lage fast jedes



Ottomotor-Fahrzeug auf den LPG-Betrieb umzu-
stellen, somit lassen sich auch im Taxi-Einsatz be-
liebte Fahrzeuge mit den zusdtzlichen Tanks, hdu-
fig in der Reserveradmulde untergebracht, bestii-
cken (Kosten ca. 2.000 Euro). Einige Hersteller
wie Chevrolet und KIA gewdhren bei den iiber ihre
Héandler umgeriisteten Fahrzeugen die herkdmm-
liche Gewdhrleistung.

Daneben bietet sich bei einem Fuhrpark ab zwan-
zig Fahrzeugen an, eine eigene Tankstelle zu er-
richten, aufgrund der wenig aufwandigen Infra-
struktur (unter- oder oberirdischer Tank) und
nicht allzuhoher Kosten (Recherchen ergaben
Betrdge ab 13.000 Euro fiir ein Tankvolumen von
5.000 - 7.000 Liter) leicht realisierbar. Somit steht
den Fahrern rund um die Uhr eine Tankmdglich-
keit zur Verfiigung. Offentliche LPG-Tankstellen
gibt es im Bundesgebiet ca. 1.000 zur Verfiigung.

Genauso hat es der Bremer Unternehmer Klaus
Hartjen getan. In seinem Unternehmen Taxi Ro-
land GmbH fahren 90 Prozent seiner 75 Taxen auf
Autogas umgeriistet, zum Jahresende sollen es
100 Prozent werden. Die ersten der heutigen Mer-
cedes-, BMW- und Toyota-Modelle wurden 2001
in Betrieb genommen als der Spritpreis langsam
aber stetig in die Hohe ging. Die Umriistung ldsst
er in der eigenen Werkstatt, einem zertifizierten
Umriistbetrieb vornehmen. ,Pro Fahrzeug spare
ich im Vergleich zum Dieselbetrieb etwa 40 Pro-
zent an Kraftstoffkosten ein”, freut sich Hartjen.

,Nicht zuletzt {iber die eigene Autogastankstelle
auf dem Betriebsgeldnde reduziert sich der Auto-
gaspreis um noch einmal 10 Prozent. Zusdtzliche
Vorteile sind ein geringerer Verschleif aufgrund
vibrationsdrmerem Betrieb, die Differenz zum Die-
selfahrzeug nehmen die Umbaukosten ein, so dass

auch hier keine Mehrkosten entstehen. Noch hat
jeder Motor die drei bis vierjdhrige Fahrzeughal-
tedauer durchgehalten, die hochste Laufleistung
steht mit etwa 300.000 km auf dem Tacho und ist
technisch gesehen steigerungsfahig”, sagt der ge-
schaftsfithrende Gesellschafter Klaus Hartjen.

Hybridfahrzeuge

Mit einem sehr kleinen Fahrzeugangebot, aber
groRem Potenzial im Taxigeschdft fahren Hybrid-
fahrzeuge im Stadtverkehr. Gerade der Stop-and-
Go-Betrieb kommt dem Antrieb gelegen, denn
genau hier wird die fiir den Elektroantrieb ent-
scheidende Batterie aufgeladen, der Benzinver-
brauch durch die elektrische Motorunterstiitzung
niedrig gehalten.

Aktuell bietet Toyota den Prius der zweiten Ge-
neration und Honda den neuen Civic Hybrid als
Taximodelle an, die mit einem Verbrauch von 5,0
bzw. 5,2 Litern im Stadtbetrieb auch beim Kon-
sum von Super konkurrenzfihige Treibstoffkos-
ten verursachen. Trotz aufwandigerem Motoren-
system bleib ausreichend Stauraum im Heck, der
Prius fasst 403 Liter, der Honda Civic Hybrid 350
Liter. Selbstbewusst geben die Hersteller Garan-
tien, die auch im Taxi-Alltag Bestand haben: fiir
die Komponenten des Hybrid-Systems inklusive
Batterie geben Toyota und Honda acht Jahre Ga-
rantie/160.000 Kilometer, Toyota ldsst den Prius
nur alle zwei Jahre beziehungsweise alle 30.000
km zur Inspektion rufen. Diesen und weitere Vor-
teile machten sich etwa 20 Taxifahrer zu
Nutze, die meisten von ihnen fahren ein
Prius-Taxi in Berlin. Bei derzeit rund
6.000 Prius und weitaus weniger Civic Hy-
brid, die insgesamt seit 2004 zugelassen
wurden, ist der Prozentsatz der gewerb-
lich genutzten (noch) nicht sehr hoch.

Special

Energieeffizienz im Vergleich zu Diesel

Erdgas Autogas Super
Durchschnittskosten: 0,83 Euro/kg| 0,65 Euro/L | 1,35 Euro/L
Brennwert: 13 kWh/kg | 6,6 kWh/L | 8,9 kWh/kg
Verhiltnis 0,63 Euro | 0,97 Euro 1,49 Euro
Brennwert/Kosten:

Treibstoffkosten ausgewdhlter Taximodelle

Verbrauch innerorts*/Kosten pro 100 km**

VW Caddy 2.0 EcoFuel: 8,1kg(NG/ 6,72 €

Toyota Prius: 5005/675€
Honda Civic Hybrid: 521S/702€
Toyota Avensis Combi: 11,3(LPG/ 7,33 €
Mercedes E-Klasse 220 NGT: 9,4kg CNG/ 7,79 €
VW Passat Variant 1.9 TDI: 750D/ 870€

VW Caddy 1.9 TDI: 821D/9,51€

Mercedes E-Klasse 200 CDI: 9,01D/ 10,44€

* Herstellerangaben aufier Avensis
**D=1,16 €, (NG= 0,83 €, LPG= 0,65 €, 5= 1,35€

Erdgas als Kraftstoff stellt eine Moglichkeit der
Kostensenkung im Taxibetrieb dar (li.)

Neu auf dem Taximarkt ist der Honda Civic mit
Hybridantrieb (li.u.)

Klaus Hartjen kann mit seiner Autogas-Taxi-Flotte von
Taxi Roland 40 Prozent Kraftstoffkosten einsparen (u.)

Mein Taxi” in Hannover setzt 16 Opel Zafira CNG ein
(ganz u.)
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Wie sich Flugzeuge und Saab verbinden lassen und was
die Gewinner der Flottenmanagement-Leserreise dazu
sagen, haben wir an zwei Tagen in Bremen verfolgt.

Mitten in die iiber 100jdhrige Luftfahrtgeschichte platziert sich die na-
mentlich vor allem als Automobilmarke bekannte Firma Saab. Schon im
Namen ldsst sich auch fiir des Schwedischen nicht Médchtige ausmachen,
dass es um Flugzeuge geht: Svenska Aeroplan Aktie Bolaget (SAAB) baut
seit 1937 Flugzeuge, heute allerdings abgekoppelt von der Automarke.
Den Bogen zum Event schldgt Hans-Georg Zinnecker, Leiter Firmenkun-
den bei Saab, als er die Gewinner der Leserreise nach Bremen begriiRt:
,Wie viel das Fliegen mit Saab zu tun hat, kdnnen Sie heute in der Saab
Safir und morgen in den Saab 9-3ern erleben, mit denen wir unsere Flug-
erfahrung auf die StraRe gebracht haben.”

In der Verkehrsfliegerschule der Lufthansa am Bremer Flughafen begann
am ersten Tag die Ausbildung zum ,Saab-Piloten” unter der Leitung von
Hermann Schehrer. ,Sie konnen im Flug-Simulator nichts verkehrt ma-
chen, Sie konnen nichts kaputt machen, Sie brauchen keine Angst zu ha-
ben”, so seine einfithrenden Worte. ,Sehr beruhigend”, mag sich so man-
cher gedacht haben, denn im ,Saab-Ausbildungsjahrgang” kam wenig flie-
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gerische, wohl aber von Berufs wegen eine Menge automobile Exrfahrung zu-
sammen.

Und so versuchten wir uns so manche Richtzahlen und Eselsbriicken zu mer-
ken und lernten einige Unterschiede zum Autofahren. Zwei Stunden Theorie
verlangen einen Praxishezug, zumindest im Kleinen. Hierzu diente die Saab
91B Safir D-EBED, bis 1967 Schulflugzeug der Lufthansa, in das Kapitdn Walter
Dodel zu einem Rundflug {iber Bremen einlud, Beférderung zum ,Copiloten”
inklusive. Er selbst schétzt den besonderen Sound des Vierzylinder-Boxer-
motors, ,der wie ein Ferrari klingt.” Nach den Startvorbereitungen geht es in
die Luft — und das ist Fliegen in Reinform. Man spiirt die Luft unter den
Fliigeln der Saab Safir und fiihlt sich fast wie schwerelos. Miihelos bewegt
sich die dreisitzige Maschine in der Luft und genauso gelangt sie wieder zu
Boden. Das ist sie, die Faszination Fliegen.

Die ndchste Phase der ,Saab-Piloten-Ausbildung” beinhaltet eine Steigerung
der Flugaktivitdten. Jetzt heiRt es ,Starten und Laden einer Piper Cheyenne”
- allerdings nur virtuell am Simulator. Doch tduschend echt die Aufmachung
mit orginalgetreuem Cockpit und realistischen Flugbedingungen. Abheben
scheint gar nicht so schwer, Copilot und Pilot bringen den Vogel in die Luft.
Nur beim Landen hapert es bei den meisten, der Respekt fiir die Leistung der
Verkehrspiloten steigt bei den ,Saab-Flugschiilern” von virtueller Bruchlan-
dung zu Bruchlandung. Alle waren schlussendlich froh, dass es nur ein Com-
puterprogramm war.



Der zweite Tag stand ganz im Zeichen von Saab, alle Teilnehmer erschienen flugtech-
nisch geschult und warteten auf ihren Einsatz als Saab-Piloten. Wir erwarten eine
Antwort auf die Frage, ob nur fliegen schoner ist. In der Flotte standen 9-3 Sport-
combis und Cabrios in verschiedenen Motorisierungen und Leistungsstérken zur Wahl.
AuRerst begehrt bei den Fuhrparkleitern bei sonnigem Wetter war das Cabrio. So
starteten die Fuhrparkleiter auf einen 250 Kilometer langen Rundkurs um Bremen,
auf dem alle Fahreigenschaften des Saab 9-3 getestet werden konnten.

Einen positiven Eindruck hinterlieRen die Fahrzeuge bereits nach den ersten Kilo-
metern bei den Saab-Neulingen Dieter Prohaska von adidas und Reinhold Strasser
von der SVG. Auf Details konnte Arne Becker, Gruppenleiter Fahrdienste bei KNV, auf
dem Beifahrersitz achten: ,Endlich hat ein Hersteller beim Becherhalter mitgedacht.
Wenn etwas tropft, lduft es nicht auf die Mittelkonsole.”

Zwischenstationen gaben einen kurzen Einblick in kulturelle und regionale High-
lights der niedersdchsischen Umgebung und Gelegenheit zum Fahrzeugtausch
obendrein. Wer das potenzielle Fuhrparkauto Saab 9-3 SportCombi 1.9 TiD noch nicht
gefahren war, konnte es jetzt iibernehmen. Relativ einhellig lassen sich die verschie-
denen Meinungen subsummieren in: ,Komfortable Fahrzeuge mit elastischen Moto-
ren.” Auch die Aero-Motorisierungen hatten es den Herren angetan. Richtig begeis-
tert ist Karsten Heywinkel vom Cabrio, vor allem fiir seinen exklusiven Vermietfuhr-
park. ,Ich sehe in dem 9-3 Cabrio einen individuellen Mietwagen fiir besondere
Anlésse, als Viersitzer einsetzbar, auch im Winter.”

Das Fazit von Seiten Saab féllt folgendermalRen aus: Dr. Wolfram
Sopha, Key Account Manager: ,Die zwei Tage in Bremen zeigten in
interessanter Weise die Geschichte der Marke Saab - vom Fliegen
bis hin zu den attraktiven und leistungsstarken Saab Fahrzeugen
im Premium Segment. Die Individualitdt und die dezent verpack-
ten Stédrken schienen die Teilnehmer {iberzeugt zu haben.” Hans-
Georg Zinnecker ergdnzt: ,Das Event in Zusammenarbeit mit Flot-
tenmanagement war fiir uns von Saab eine neue Moglichkeit fiir
interessante und weiterfithrende Gesprache mit den Teilnehmern.
Das positive Feedback zu diesen beiden Tagen und unseren Pro-
dukten bestétigt uns, dass wir auf dem richtigen Weg im Flotten-
geschéft sind.” Ob fliegen oder fahren, die Teilnehmer fanden bei-
des schon.
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Wie das Winterkomplettrad mit Alufelge
finanziell attraktiver werden kann.

Rader - das Thema in dem nach aller Dienstfahr-
zeug-moglichen Emotion die pure Vernunft ge-
biindelt auf die Strale gelangt. SchlieRlich geht
esin erster Linie um die Sicherheit. Meist schrankt
die Car Policy ein, oft auch die Vorgaben der Lea-

gesellschaften, die den Alu-Vorteil an ihre Kun-
den im Full-Service-Leasing weitergeben kon-
nen.

dann kostenlos bei seinem Top Service Team-Hand-
ler bis zum Wechsel eingelagert wird. Unser Hinter-
gedanke bei dieser MaRnahme gilt der Entzerrung
des Wintergeschafts und der nachhaltigen Sicherung

Die Menge beeinflusst den Preis, und alles, was  einer bedarfsgerechten Verfiigbarkeit ohne saison-

singgesellschaft, so dass die Winterfelge das Er-
gebnis einer Kosten-Nutzen-Rechnung darstellt,
das da heil’t Stahlfelge.

Uberkommen ist die Zeit, in der Salz und sonsti-
ge Winterzusdtze der Leichtmetallfelge schade-
ten, so dass ,nur” noch der Preis ein vordergriin-
diges Argument dagegen darstellen kénnte. Und
auch das Preisarqument scheint entkraftet, denn
sobald eine Zierblende der Stahlfelgen abhanden
kommt und Ersatz nur im Viererpack geordert
werden kann, wie ein Fuhrparkleiter kiirzlich be-
richtete, ist der Preisvorteil dahin.

Auch die Leasingfirmen berichten von einer stei-
genden Nachfrage nach Alufelgen, nicht zuletzt,
weil bestimmte Premiumfahrzeuge nur noch mit
Alufelgen vorgesehen sind. Ob in der Erstausriis-
tung oder nachgeriistet, gewahlt werden haupt-
sdchlich preisgiinstige, einfachere Alufelgen,
schlieRlich gilt es hier weiterhin, das Unterneh-
men zu reprasentieren und den Auftritt des Fahr-
zeug dezent zu unterstreichen.

Komplettrdder liegen im Trend, schlieflich ent-
steht im Paket generell ein Preisvorteil. Und um
Komplettrdder noch giinstiger anbieten zu kén-
nen, setzt z.B. Top Service Team auf ein Konzept,
das auf giinstigen Einkaufskonditionen kombi-
niert mit einer eingespielten Logistik im eigenen
Hause beruht. Somit kann eine finanzielle Anna-
herung des Alurads an das Stahlrad erreicht wer-
den. Die Grafik zeigt, wie sich die Zentralferti-
gung beim eigenen Gesellschafter gegeniiber dem
Einzelkauf in der Station preislich auswirkt. Im
Visier befinden sich Eigenfuhrparks und Leasing-
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quasi Inhouse erledigt werden kann, wirkt sich
in dem Fall positiv auf den Preis
aus. So iibernimmt der saarldndi-
sche Gesellschafter Reifen Kiefer
die Zentralfertigung, also den Zu-
sammenbau der Komplettrader
und kann den Kunden innerhalb
von 48 Stunden bedienen. Uber Er-
fahrung verfiigt man bereits reich-
lich, in der Wintersaison 2005/
2006 konnten 330.000 Komplett-
rdder produziert werden. Von Konz
aus werden die bestellten Rdder an
die {iber 350 Filialen in Deutsch-
land umgeschlagen bzw. bei Neu-
fahrzeugen auch an das auslie-
fernde Autohaus gesendet.

Vorratig sind sdmtliche Reifen- und Alufelgen-
fabrikate, besondere Konditionen gelten fiir
ausgewdhlte und regelmdRig wechselnde Mo-
delle, natiirlich

bedingte Lieferengpdsse.

Ein Prozess der Fertigung ist das Auswuchten (o.)

Durch die Zentralfertigung werden die Aluwinterkomplett-
rider giinstiger als beim Stiickkauf in der Station (Grafik)
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Doch €

Das Transporterreifen-Management aus
der Néihe betrachtet.

Zwar seltener mit Elefanten, aber oft bis an die Grenzen
beladen, miissen die Transporter-Reifen viel aushalten (li.)

RegelmdfSige gewissenhafte Reifenkontrolle verlingert das
Leben des Reifens (o.)

Konjunkturellen Riickenwind verspiirt derzeit das
Transportersegment, wie schon der Prasident des
VDA Prof. Dr. Bernd Gottschalk zu Beginn der 61.
TAA Nutzfahrzeuge betonte. Passend zum und
ursdchlich fiir den erwarteten Zulassungszuwachs
erneuern nahezu alle Hersteller ihre Modellpalette
und begtinstigen somit die Entscheidung fiir ein
brandneues Fahrzeug.

Doch befindet sich der Transporter im Einsatz,
kommen entscheidende Aspekte der Mobilitdt ins
Spiel. Nicht nur der Fahrer muss sich von A nach
B bewegen konnen, in erster Linie geht es um die
Fracht. Die Pannenwahrscheinlichkeit — hier in
Bezug auf Reifen — muss so gering wie mdglich
gehalten werden, beziehungsweise in solch einem
Fall die Fahrtiichtigkeit samt Ladung schnell
wieder hergestellt sein. Als wichtiges Servicemerk-
mal der Reifendienstleister gilt hier, auch auRer-
halb der normalen Offnungszeiten da zu sein. In-
dividuelle Absprachen und Service vor Ort wer-
den oft gewlinscht, weil Bernd Weishaupt,
Verkaufsleiter Key Account-Management Pneuha-
ge zu berichten.

Neuralgische Stellen

Auch unterscheidet sich das Management von
Transporter-Reifen und der Anspruch an die Leis-
tungsfahigkeit der Reifen in einigen wesentlichen
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Punkten von dem des Pkw-Reifen. Transporter-
Reifen haben hohere Anforderungen als Pkw-Rei-
fen zu erfiillen. Beispielsweise ist der Profilklotz
eines Transporter-Reifens beim Kurvenfahren der
2,5-fachen Belastung eines Pkw-Reifens ausge-
setzt. Im Vergleich zu Pkw-Reifen werden diese
deshalb in verstdrkter Ausfithrung gebaut. Wolf-
gang Weigand, Leiter National Key Account bei
point S, beobachtet die Bevorzugung von A-
Brands beim Reifenersatz, welche produktions-
bedingt Vorteile wie z.B. verstdrkte Seitenwédnde
in diesem Bereich aufweisen.

Nicht zuletzt immer hohere Motorleistungen und
damit verbundene stédrkere Traktion konnen dazu
beitragen, dass die mittlere Laufleistung der Rei-
fen sinkt. Laut Dataforce nahm ndmlich der An-
teil der Transporter-Motorisierungen von 70 bis
89 kW (95 bis 121 PS) innerhalb von zwei Jahren
um iiber 8 Prozentpunkte zu. Miissen die Fahr-
zeuge regelmdRig schwere Beladungen transpor-
tieren, sollte dringend auf den Lasten- und auch
auf den Geschwindigkeitsindex des Reifens ge-
achtet werden. Schlielich wirken beim Transpor-
ter andere Krdfte durch ein hoheres Gesamtge-
wicht bei den Bremskrdften, Geschwindigkeiten
und Schwerpunktsverlagerungen. Ein hdufig auf-
tretendes Problem stellt tatsdchlich vorzeitiger

VerschleiR von Reifen dar, da Transporter oftmals
bis unters Dach voll beladen sind und deshalb an
die Grenzen des zuldssigen Gesamtgewichts stos-
sen, wie Manfred Koller, Bereichsleiter Fleet bei
A.T.U. berichtet. Die Folge sind einseitig abge-
fahrene Reifen lange vor dem eigentlichen Ver-
schleif. Ein Muss ist daher die gewissenhafte re-
gelmédRige Luftdruck- und Reifenkontrolle, nur
so kann die volle Einsatzfdhigkeit der Transpor-
ter gewdhrleistet werden. Gummiventile erreichen
laut BRV ihre Grenzen bei 4,5 bar und sollten
durch belastbarere Metall(fuB)ventile ersetzt wer-
den.

Anforderungen

Weitere Unterschiede zum Pkw-Reifenmanage-
ment macht Jiirgen Titz, Leiter 4Fleet Group, da-
rin aus, dass aufgrund enormer Mobilitdtsanfor-
derungen und damit verbundenen Qualitdtsanfor-
derungen der Fuhrparks der Fokus nahezu
ausnahmslos auf Premiumsfabrikate ausgelegt ist.
Viel Wert legen die Fuhrparkleiter vor allem auf
die Verfiigbarkeit von Reifen und Servicepartnern
und dulern hdufig das Bediirfnis nach spezifi-
scherem Controlling und Analysen. Ein Trend hin
zur Allwetterbereifung liegt seiner Erfahrung nach
darin begriindet, dass der Fuhrparkleiter damit
in jedem Fall der StVO gerecht wird.
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Reifen

nige Unterschiede

Walter Krause, Key Account Manager der EFR be-
obachtet bei den Flottenkunden der EFR einen
Trend zum Reifen des mittleren Preissegments,
No Name-Reifen-Einsatz stellt er tendenziell eher
bei selbst verwalteten Flotten fest. Im Unterschied
zum Pkw-Fahrer erwartet der Transporter-Fahrer
eine noch schnellere Bedienung in der Station,
die eingesetzten Reifen sollten den Anspriichen
Jange Laufleistung” und ,preisgiinstig, aber nicht
billig” entsprechen.

Aus der Praxis

Viele Fuhrparks fahren klassisch mit Sommer- und
Winterbereifung. Bei den Dienstleistern rechnet
man aber allgemein mit einer weiteren Zunahme
des Winterreifengeschdfts bedingt durch die No-
vellierung der StVO. Fiir Winterreifen mit Ganz-
jahreseigenschaften, unterstiitzt durch Schnee-
ketten-Einsatz, hat sich die Deutsche Post ent-
schieden. Als einen Hauptgrund dafiir nennt
Walter Miiller von der Deutschen Post Fleet die
Vermeidung von aufwédndiger Logistik. Die Lage-
rung, der Wechsel sowie die Zuordnung der zu-
gehdrigen Saison-Reifen beim Standortwechsel
von Fahrzeugen wiirden den Verwaltungsaufwand

immens erhohen. ,Wir wissen, dass wir mit den
Winterreifen mit Ganzjahreseigenschaften gut
durch den Winter kommen”, weil Miiller zu be-
richten.

Die Novellierung der StVO sieht Walter Miiller ge-
lassen. ,Sie ist so formuliert, dass wir mit unse-
rem Reifenportfolio angemessen unterwegs sind,
da die Produkte alle die von den Herstellern fiir
die Kennzeichnung der Wintereignung kreierten
Symbole wie z.B. das Schneeflocken- oder Eis-
bergsymbol tragen, Dariiber hinaus gibt es zur Zeit
keine gesetzliche Festlegung, was als ,Winterbe-
reifung” anzusehen ist. Die kommende Wintersai-
son wird unter Umstdnden rechtliche Konkreti-
sierungen schaffen und zu genaueren Definitio-
nen fithren.”

Da die Produktrange sich auf einige wenige Ganz-
jahresreifen beschréankt, spielen fiir die Deutsche
Post Fleet interne Tests und die eigenen Erfah-
rungen bei der Auswahl des Fabrikats eine groRe
Rolle. Der Reifenwechsel findet in Werkstdtten der
Fahrzeughersteller und den Stationen der Reifen-
dienstleister statt. Die Mitarbeiter werden ange-
wiesen, regelmdRig die Profiltiefe zu iiberpriifen
und wahrend der Wintersaison bei einer Profil-

tiefe kleiner 4 mm einen Wechsel durchfiihren zu
lassen.

Den klassischen Wechsel von Sommer- auf Win-
terreifen inklusive Einlagerung ldsst Wolfgang
Deckart, Fuhrparkverantwortlicher bei Heinrich
Schmid, vollziehen. Bei bis zu 50.000 km jahrli-
cher Laufleistung bengtigt ein Transporter rund
1,5 Satze Reifen im Jahr, stellt er in seinen Aus-
wertungen fest. Um den Fahrern die Wartezeiten
beim Wechsel zu ersparen, veranlasst er, wo mog-
lich, einen Hol- und Bringservice. Deckart hat sich
fiir zwei Produkte aus dem Premium- und mittle-
ren Preissegment entschieden, die seiner Erfah-
rung nach ein gutes Preis-Leistungsverhaltnis mit
langer Laufleistung aufweisen. An einigen Stand-
orten, wo die Fahrzeuge haupsachlich im Stadt-
betrieb unterwegs sind, setzt er Ganzjahresreifen
ein.

Fazit: So viel Zeit muss sein. Ist der Reifen auf
den Einsatzzweck des Transporters abgestimmt
und wird sein Zustand regelmdRig kontrolliert,
zahlt sich die richtige Wahl in ldngerer Lebens-
dauer und damit auch wieder in barer Miinze aus.

KIESOW UND KRUSE

Wir sorgen
« effiziente
Verbindungen.

Wenn es um Reifenservice geht, haben wir fiir Sie die passende Losung.
) Gezielte Auswahl professioneller Service-Partner

D) Wachsendes Partnernetz besonders in den Ballungsraumen

) Effizienzsteigerung durch Online-Autorisierung

b Konsequente Umsetzung Ihrer Rahmenbedingungen

) Elektronische Zentralfakturierung und individuelles Reporting

Driver

Fleet Solution

DRIVER FLEET SOLUTION GMBH
Postfach 1120+ 64733 Hochst i.Odw.
Kontakt: 01802 - 3375463 (6 ct./Anruf)
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Mit dem Lifestylekombi 159 Sportwagon Zzielt Alfa Romeo klar in die

User-Chooser-Sparte. 0b die Mailiinder ins Schwarze treffen?

neuen Alfa 159 SW. Schon ein halbes Jahr nach Einfithrung der Limousine

prdsentiert Alfa Romeo die in deutschen Fuhrparks beliebte Kombi-Vari-
ante und mochte die seit Marktstart der Mittelklasse stetig steigenden Flotten-
zulassungen noch einmal nach oben treiben. Dazu erhielt der Sportwagon flies-
sendere Linien, die das Attribut Lifestyle deutlich hervorheben.

R ot, rassig, dynamisch, so der erste optische und emotionale Eindruck des

Wer Alfa fahren mochte, legt Wert auf Sportlichkeit gepaart mit italienischem
Stil. So prédsentierte sich unser Testfahrzeug in schicker Lederausstattung, mo-
torisiert mit dem Top-Diesel mit 2,4-Liter Hubraum und 200 PS. Schon beim Ein-
stieg geht es in eine tiefe Sitzposition. Dank der elektrischen Einstellbarkeit des
Gestiihls findet sich schnell eine angenehme Haltung vor dem Lenkrad. Die brei-
ten Rillen im Leder mag der eine oder andere nicht so angenehm empfinden.
Halt fiir eine schnelle Kurvenfahrt, zu der der sportliche Kombi selbstverstand-
lich einlddt, bieten die Sitze ausreichend.

Die im Cockpit verwendeten Materialien wirken wertig, scheinen aber empfind-
lich zu sein. Typisch Sportwagen kommen auch im neuen 159 Bordinstrumente
zum Einsatz, die man aus ,normalen” Pkw nicht kennt: in der dem Fahrer zuge-
wandten Mittelkonsole gibt eine der Anzeige den Turbodruck an, direkt hinter
dem Lenkrad erhélt der Fahrer in groRen analogen Displays Auskunft iiber Ge-
schwindigkeit und Drehzahlen. Je nach Ausstattung verfiigt das Fahrzeug iiber
Lenkradbedienhebel unter anderem fiir den Bordcomputer, der aber leider nicht
intuitiv zu steuern ist.

Mit einer Fahrzeugbreite von 1,83 Metern und einer Hohe von 1,45 Metern ist
der 159 SW gegeniiber dem Vorganger 156 um rund 9 bzw. 4 Zentimeter gewach-
sen. Eine VergroRerung, die dem Wagen im Klassenvergleich gut tut. Doch auch



damit herrschen noch keine ausladenden Platzverhilt-
nisse sowohl auf der Riickbank, als auch im Kofferraum
(max. 1.235 Liter Stauvolumen). Dieser lieR sich bei un-
serem Testwagen nur {iber einen Schalter neben der In-
nenraumbeleuchtung vorne oder iiber die Schliisselfern-
bedienung 6ffnen, zudem muss eine hohe Ladekante
iiberwunden werden. Doch: Wer den Alfa 159 SW fahrt,
fahrt ihn aufgrund seiner Fahreigenschaften und, weil
er ihn schon findet, hier steht die Emotion mehr denn
der Nutzwert im Vordergrund.

Aber auch die rationellen Interessen des Fuhrparkleiters
spricht der Lifestylekombi an. So stellten wir im Topdie-
sel mit immerhin 2,4-Litern Hubraum und 200 PS einen
durchschnittlichen Testverbrauch von 9,1 Litern fest —
und einen Alfa kann man wirklich kaum moderater fah-
ren: die Drehzahlen und der Motorsound machen ein-
fach stichtig. Das heif’t: gute Leistungen im Antritt und
eine schnelle Gasannahme. In den Kurven liegt er schnit-
tig fest auf der Stralle, dabei ldsst er sich dank eines
haptisch angenehmen Lenkrades sowie einer prazise aus-
tarierten Lenkung schnell und sicher um die Ecken be-
wegen. Wenig Seitenneigung unterstiitzt den sportlichen
FahrspaR in den Biegungen.

Von 0 auf 100 km/h fahrt der italienische Sportwagon in
8,6 Sekunden und kann bis zum Tempo 226 km/h be-
schleunigen. Auch im hdchsten Gang leistet der Motor
noch angemessene Beschleunigungsarbeit. Sobald eine
leichte Anfahrschwdche tiberwunden ist, steht ab 2.000
Umdrehungen/Minute ein hohes Drehmoment von 400
Nm zur Verfiigung. Kurzwegig und knackig lassen sich
die sechs Génge einlegen, allerdings ist der Riickwarts-

gang so straff konzipiert, dass etwas Kraft nétig ist,
aus der Schaltgasse zu kommen. Im héheren Tempo
gibt sich die sportliche Federung deutlich kommo-
der.

Die Ausstattungsmoglichkeiten (Ausstattungslinien
Progression und Distinctive) richten sich ebenfalls
an Dienstwagenfahrer, die neben umfangreichen se-
rienméRigen Sicherheitsfeatures auch auf Extras wie
die neue Bluetooth-Freisprecheinrichtung Blue & Me
(371 Euro netto), Parksensoren, Klimaautomatik, Ge-
packraumnetze und vieles mehr zuriickgreifen kén-
nen.

Fiir den 159 SW stehen drei Benzin-Motorisierun-
gen zwischen 118 kW/160PS und 191 kW/260 PS,
letzterer mit dem permanenten Allradantrieb Q4 er-
héltlich, sowie drei Selbstziinder mit 88 kW/120 PS
bis 147 kW/200 PS jeweils mit serienmafRigem, war-
tungsfreien Partikelfilter in der Palette. Der kleins-
te Diesel bildet hierbei den giinstigsten Einstieg mit
23.405 Euro netto. Die fiir Vielfahrer immer interes-
santer werdende Automatik soll im vierten Quartal
fiir den Topdiesel erhdltlich sein.

Fazit: Wer sich jeden Tag aufs Neue am Anblick sei-
nes Auto erfreuen mochte, zudem eine gesteigerte
Herzfrequenz beim Gas geben erwartet, trifft mit dem
Alfa 159 SW ins Schwarze. Ein schones Auto, bella
macchina eben. Im Paket erhdlt der Fahrer Indivi-
dualitdt und italienisches Motor-Temperament inklu-
sive. Nebensdchlich sollten der Anspruch an eine
hohe Ladekapazitdt oder Platz fiir fiinf Personen sein.

e

1. Rassig und angriffslustig, so kennt man
den Scudetto von Alfa

2. Die Herzfrequenz des Fahrers schnellt ana-
log zur Nadel der Turbo-Druck-Anzeige

(rechts) nach oben

3. Schnelligkeit schon im Stand driickt die
Linienfiihrung von Giugiaro aus

4. Viel Vorwdrtsdynamik im pfeilférmigen Bug

5. Mit dem neuen Design wirkt das Heck dyna-
mischer

6. Die Instrumente sind auf den Fahrer aus-
gerichtet

7. Kein Laderiese, aber ein praktischer und vor
allem schoner Kombi

Flottenmanagement 5/2006
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Motor/Hubraum in ccm

Leistung kW (PS) bei U/min 118 (160) bei 6.500

Drehmoment (Nm) bei U/min
Verbrauch auf 100 km (EU)
Hochstgeschwindigkeit

0 auf 100 km/h

Laderaum in Liter (VDA)
Nutzlast in kg

Typklassen HP/VK/TK
Schadstoffklasse

€02 - Ausstof3 in g/km

Preis in Euro (netto)

Betriebskosten

Schaltgetriebe (mtl.)
20.000 km

30.000 km

50.000 km
Automatik (mtl.)
20.000 km

30.000 km

50.000 km

Fullservice Leasingrate

Schaltgetriebe (mtl.)
20.000 km

30.000 km

50.000 km
Automatik (mtl.)
20.000 km

30.000 km

50.000 km

Treibstoffkosten

Schaltgetriebe (mtl.)
20.000 km

30.000 km

50.000 km
Automatik (mtl.)
20.000 km

30.000 km

50.000 km
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1.9 JTS

Otto / 1.859

190 bei 4.500

88S

210 km/h

9,9s
1.235

445

16/20/19

EU4
205
24.095

655,56
805,54

1.086,49

452,39
501,54
578,74

203,17
304,70
507,75

palette Alfa 159 SW

2.2JTS

Otto / 2.198
136 (185) bei 6.500
230 bei 4.500

95S

220 km/h

9s
1.235

445

18/22/22

EU4
224
25.302

692,85
852,96

1.151,17

473,51
524,02
603,03

219,34
328,94
548,14

1.9 J1D

Diesel / 1.910
88 (120) bei 4.000
280 bei 2.000

60

190 kmy/h

11,25
1.235

445

20/ 21/ 22

EU4
159
23.405

577,54
686,05
884,00

461,52
512,89
594,05

116,02
174,00
289,95

2.4JTD

Diesel / 2.387
147 (200) bei 4.000
400 bei 2.000

70
226 km/h
86s
1.235

445

20/ 26/ 26

EU4
184
28.578

691,50
818,34
1.048,55

556,14
615,34
710,27

135,36
203,00
338,28

Alfa 159 SW 2.4 JTD

Motor

Hubraum in ccm

kW bei U/min

Nm bei U/min
Abgasnorm
Partikelfilter

Antrieb / Getriebe
Héchstgeschw. km/h
Beschleunigung 0-100/h
EU-Verbrauch
EU-Reichweite
Testverbrauch
Test-Reichweite
(02-Ausstof3
Tankinhalt

Zuladung
Laderaumvolumen
Anhdngel. geb./ungeb.

Kosten

Steuer pro Jahr
Typklassen HP / VK / TK
Olwechsel / Menge
Wartung

Garantie
Technik
Mobilitéit

Sicherheit / Komfort
Front-/Seiten-Airbag
Kopfairbag
Vorhang-Airbags

ESP
Reifendruck-Kontrolle
Einparkhilfe vorne/hinten
Kurvenlicht
Klimaautomatik
Glas-/Schiebedach, elektr.
Scheinwerfer-Waschanl.
Tempomat
Bi-Xenon-Scheinwerfer
Ladungssicherung:

Optionspakete:

Fiinfzylinder-Diesel
2.387

147 (200) bei 4.000
400 bei 2.000

EURO 4

Serie

Front- / 6-Gang, manuell
226

8,6s

7,0 Lauf 100 km
1.000 km

9,1 L auf 100 km
769 km

184 g/km

70 Liter

445 kg

1.235 Liter

1.500 / 500 kg

370 Euro
20/26/26

nach Anzeige / 6,4 L
max. 30.000 km

2 Jahre
2 Jahre

Serie

Serie

Serie

560 Euro (310 nur hinten)
Serie

793 Euro

172 Euro

216 Euro

552 Euro (i.V. mit Waschanl.)
Verzurrosen Serie

Gepdickraumpaket

(Gepdckraum- und Trennnetz etc.) 138 Euro,
Sicherheitspaket 1+2 (Regensensor,
Ddmmerungssensor etc.) ab 147 Euro

Kommunikation
Bordcomputer
Navigationssystem
Radio

Telefonvorb. (Bluetooth)
Firmenfahrzeuganteil
Dieselanteil

Basispreis netto
Alfa 159 SW 2.4 JTD

Serie

1.897 (inkl. Freispr.einr)
Serie

ab 207 Euro

19 %

60 %

28.578 Euro

* sportlich-dynamische Motorleistung und
Fahrwerksabstimmung

* wenig Platz fiir Gepdck und Mitfahrer

(alle Preise netto)

Die ALD-Full-Service-Raten enthalten:
Finanzrate, Wartung und Reparatur, Kfz-Steuer, Tankkarte
und GEZ fiir eine Laufzeit von 36 Monaten



Reifen, Rader, Auto-Service.

JOST DESIGN, DARMSTADT

Sie konnten

jederzeit

einen ausgezeichnete:;

nutzen. Tun Sie’s doch einfach!

Der umfassende point S-Service sorgt daftir, dass Ihre Fahrzeuge immer gut Zuverldssiger Service

ankommen. Und er tut auch noch einiges mehr fir Sie. So bieten wir Ihnen Herstellerunabhédngige Beratung

neben qualifizierter Beratung und modernstem Maschinenpark zum Beispiel Ein personlicher Ansprechpartner

einen bequemen Hol- und Bringservice, die praktische Vor-Ort-Montage Einheitliche Konditionen

und selbstverstandlich auch eine fachménnische Einlagerung Ihrer Reifen. Zentrale Rechnungsstellung
Kostenfreie, internationale

Das sorgt fir viele zufriedene Gesichter und hat uns schon einiges an Lorbeeren Mobilitatsgarantie

gebracht: Bereits zum vierten Mal in Folge wurden wir ausgezeichnet — mit Uber 750 mal in Deutschland

dem Flotten-Award fiir den besten deutschen Reifenservice. Zum vierten Mal in Folge: Ausgezeichnet mit dem Flotten-Award
fur den besten deutschen Reifenservice.

point S Deutschland GmbH e RohrstraBe 7 ® 64372 Ober-Ramstadt e Tel. 06154 639-0 e Fax 06154 639-166 ® www.point-s.de
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Blitz-Schiag

Mit der vierten Corsa-Generation setzt Opel wieder
einmal auf Verdnderung. Nicht nur, dass das De-
sign ihn so vom C-Corsa absetzt, wie der B-Corsa
ein ganz Neuer war gegeniiber dem A-Corsa. Auch
ist die D-Generation optisch jlinger geworden,
doch ganz klar ein Opel, sein Gesicht spricht Ban-
de. Mit dem neuen Design und Konzept soll der
Kleinwagen in seinem Segment wieder stdrker
werden.

Am Heck vermitteln muskulds-ausgestellte Kot-
fliigel bereits eine gewisse Dynamik. Innen wirkt
er hell und gerdumig, dank der groRen, steiler
gestellten Windschutzscheibe. Dies ist unter an-
derem eine Folge der FulRgdngerschutzmalnah-
men im Bereich der Motorhaube, eine weitere im
iibrigen auch der Zuwachs an Hohe (plus 4,8 cm).
Einen tippigen Schuss hat der Kleinwagen in der
Linge getan, um 16 cm auf ganz knapp unter 4
Meter.

Die Wahl zwischen Drei- und Fiinftiirer kann nun
tatsdchlich zu einer Design-Frage werden, denn
mit dem von uns gefahrenen Dreitiirer prasentiert
Opel ein kleines Coupé, das nur bis zur A-Sdule
mit dem Fiinftiirer iibereinstimmt. Rund 2,5 cm
weniger in der Breite und 50 Liter geringerer Stau-
raum sind dabei vernachlédssigenswert. Dafiir halt
der Kofferraum einen doppelten Boden und ma-
ximale 1.050 Liter bei umgeklappten Lehnen be-
reit, leider entsteht keine ebene Ladefldche. Ein
Radstand von 2,51 m sorgt fiir gute Platzverhilt-
nisse auf den Frontpldtzen. Hinten konnten gros-
sere Personen in der Kopf- und Beinfreiheit ein-
geschrankt sein.

Der von uns gefahrene 1.3-Liter mit 90 PS gefillt
durch seine Spritzigkeit. Nach einer leichten An-
fahrschwdche spielt der Corsa sie richtig aus und
gibt sich fiir einen Diesel sehr drehfreudig, fiir
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gleichmdRige Fahrstrek-
ken bietet das knackig zu
bedienende manuelle Ge-
triebe einen serienmadfi-
gen sechsten Gang an.
Opel gibt den Durch-
schnittsverbrauch mit 4,6
Litern an. Fiir besonders
umweltbewusste Fuhr-
parks steht ein optionaler
Partikelfilter im Programm
(453 Euro netto). Das
komplett neue Fahrwerk wurde merklich auf eine
Mischung von Dynamik und Komfort konzipiert,
komfortabel genug, um auch schlechtere Fahr-
bahnbeldge akzeptabel zu tiberfahren. Fiir sport-
lichere Fahrer stehen hértere Abstimmungen und
eine noch direktere Lenkung, die progressiv-va-
riable elektrische Lenkung, in den Sportversio-
nen zur Wahl.

Somit steigt der Corsa vom reinen Dienstleistungs-
fahrzeug fiir Pflege- und Lieferdienste auch in die
Kategorie User-Chooser-Fahrzeug auf. Nicht
zuletzt, weil die Liste der Komfortaccessoires fiir
einen Kleinwagen, der er laut seiner AbmaRe noch
ist, relativ umfangreich fiir diese Klasse ist. Hierzu
gehdren beispielsweise eine Lenkradheizung (im
Winterpaket je nach Ausstattung ab 207 Euro
netto), Kurven- und Abbiegelicht, Run-Flat-Rei-
fen inklusive Reifendruckkontrollsystem sowie ein
neuartiges, am Heck unter der Karosserie einge-
bautes Flex-Fix-Trdgersystem (422 Euro netto ab
Ausstattung Edition), das kiinftig auch in Verbin-
dung mit einer passenden Ladebox fiir andere
Lasten als Fahrrdder tauglich werden soll.

Trotz umfangreicher Modernisierungsmafnah-
men ist es Opel gelungen, den Einstiegspreis fiir
den Basismotor 1.0 Twinport Ecotec (44 kW/60

Opel hat den Kleinwagen Corsa in
die vierte Generation befordert und

schielt im Firmenkundengeschdft

auch auf den User-Chooser.
Den 1.3 CDTI mit 90 PS haben wir
auf seine Tauglichkeit getestet.

Bekanntes Opel-Design auch am Heck (o. re.)

Mit angriffslustigem Leuchtendesign voran (u.li.)

Der Innenraum bietet weitere Maglichkeiten fiir einen
individuellen Corsa (u. re.)

PS) um rund 65 Euro netto bei umfangreicherer
Serienausstattung (beispielsweise ist die Zentral-
verriegelung jetzt inklusive) zu senken und fiir
9.474 Euro netto einen gut zu handelnden Klein-
wagen zu prdsentieren. Die Pflege- und Liefer-
dienste wird dies freuen.

Opel Corsa 1.3 CDTI

Motor / Hubraum in ccm:
kW/PS bei U/min:
Drehmoment bei U/min:

4-Zyl. Diesel / 1.248
66/90 /4.000
200 Nm bei 1.750-2.500

Getriebe: 6-Gang, manuell
Schadstoffklasse: Euro 4

0-100 in sek / V-max. in km/h: 12,7 / 172
EU-Verbrauch / Reichweite: 4,6L/957 km
Zuladung / Ladevolumen: 500 kg /1.050 L
Typklasse HP/VK/TK: 17 /16 / 20
Firmenfahrzeuganteil gesamt*: , gut zweistellig”
Dieselanteil: 33%

Basispreis (netto): 13.362 Euro
Betriebskosten pro Monat / km**: 433,55 /0,17

*o. Autovermieter u. o. Tageszulassungen **bei 30.000 km p.a., 36 Monate



Trotz seiner fast 100jdhrigen Allradtra-
dition betritt Fiat mit dem Sedici, der
in Kooperation mit Suzuki hergestellt
wird, neues Terrain. Das erste italieni-
sche SUV bietet drei Betriebsmodi:
Frontantrieb fiir kraftstoffsparendes
Fahren auf trockener StralRe, AUTO fiir
automatisches Zuschalten der Heckra-
der bei Bedarf und LOCK fiir fixe 50:50-
Kraftverteilung im extremen Geldnde

(bis max. 60 km/h). Und im Geldnde
schldgt sich der Kleine echt gut: Matsch

i

iner Klettermax

und Geroll schrecken ihn nicht, auch auf rutschigem Unter-
grund bleibt er stabil beherrschbar. Besonders positiv auf-
gefallen sind die starke Bremse (der Wagen wiegt aber auch
nur 1.400 Kilo inklusive Fahrer), die direkte Lenkung und
die hohe Bodenfreiheit. Einziger Mangel in der Praxis war
die etwas hakelige Schaltung — aber das ist Gew6hnungssa-
che.

Optisch {iberzeugt der Sedici durch seinen markanten, von
weit nach hinten gezogenen Leuchten flankierten, V-for-
migen Kiihlergrill sowie den weit hochgezogenen Unterbo-
denschutz in Alu-Optik am Heck. Die fast komplett um den

—so

Fahrtelegramm

Wagen laufenden schwarzen Seitenschutzleisten kennzeichnen den Offroa-
der. Den Sedici (italienisch fiir 16; als Ergebnis des Allrad-4x4) gibt es ab
15.508 Euro netto, den Diesel ab 17.663. SeriemdRig an Bord ist unter
anderem ABS mit elektronischer Bremskraftverteilung, RuRpartikelfil-
ter, Klimaanlage und eine 3-Jahres-Garantie bis 100.000 Kilometer. Fiir
431 Euro netto mehr gibts das Sicherheitspaket mit integriertem ESP.

Einfache,
aber
funktionelle
Armaturen

Fiat Sedici 1.9 Multijet 8V

Motor / Hubraum in ccm:
kW/PS bei U/min:
Drehmoment bei U/min:
Getriebe:

Schadstoffklasse:

0-100 in sek / V-max. in km/h:
EU-Verbrauch / Reichweite:
Zuladung / Ladevolumen:
Typklasse HP/VK/TK:
Firmenfahrzeuganteil gesamt*:
Dieselanteil:

Basispreis (netto):

Betriebskosten pro Monat / km**:

4-Zyl.-Diesel / 1.910
88/120 bei 3.500
280 Nm bei 2.050
6-Gang, manuell
Euro 4

11,2/ 180
6,6L/757 km
390 kg / 270-670 L
19/29/ 20
10-15%

80 %

17.664 Euro
569,73/ 0,23

*0. Autovermieter u. o. Tageszulassungen **bei 30.000 km p.a., 36 Monate

Unser Service fiir lhre PKW-Flotte:

Mobilita

Mit technischem Know-how und einem
modernen Maschinenpark bietet
EUROMASTER lhnen alle Leistungen
rund um Reifen und Rader sowie eine
kompetente Beratung.

im Mittelpunkt

In unserem flachendeckenden Netz
betreuen wir lhre Flotte ausschlieBlich
mit eigenen Servicecentern — an iiber
300 Standorten in Deutschland.

Aus lhren individuellen Anspriichen
entwickeln wir ein Konzept aus laufen-
der Betreuung und Logistik — perfekt
auf lhren Fuhrpark zugeschnitten.

Service als Konzept:

Kostenvorteile

Durch kompetente
Beratung, zentrale Rahmen-
vertrige und Abrechnung

Hol- und Bringservice

Unkompliziert und
zeitsparend

POWER AIR kostenlos

Die Reifenfiillung aus
dem Rennsport fiir
konstanteren Luftdruck

MASTERCHECK" kostenlos

Die 10-Punkte-Sichtpriifung
mit abschlieBendem
Priifbericht

Unsere fachgerechte
Einlagerung lhrer Reifen
und Rider

*moglich in fast allen EUROMASTER Servicecentern

Reifen
Rider
Bremsen
Olwechsel

StoBdimpfer

lhr Ansprechpartner: Herr Axel Vogele
Leiter Key Account Management PKW Fleet
Mobil: 0172 977 24 82 - E-Mail: axel.voegele @de.euromaster.com

EUROMASTER

Alles dreht sich nur um Sie.

www.euromaster.de




Skoda bereichert die Modellpalette um
den Kompaktvan Roomster. Wie tauglich

er fiir die Flotte ist, konnten wir in der
1.9 TDI-Version feststellen.

er spdter in ein Segment dazustofRt, muss
W einiges anders machen, um aufzufallen. Als

Skoda fiir die vierte Baureihe den Kompakt-

van erwahlte, geschah dies mit Bedacht,
denn dies ist eines der derzeit noch wachstumstrach-
tigen Segemente — auch in der Flotte. Dazu wéhlten
die Tschechen ein unkonventionelles, sicherlich auch
polarisierendes Design fiir den Roomster. Demnach
wurde das Fahrzeug zweigeteilt konzipiert: der Dri-
ving Room mit klarer Cockpit-Orientierung, der Living
Room fiir die Mitfahrer mit groRen Scheiben und ei-
nem einfallsreichen Sitzsystem in erhdhter Position.

Eine Innovation vermittelt auch der Kiihlergrill, der
ab sofort das Skoda-Erkennungsmerkmal darstellt. Bei
so viel neuem sei gesagt, dass man sich fiir die Tech-
nik und die Baugruppen durchaus aus den Skoda- und
Konzern-Regalen bedient hat, somit bewdhrte Kom-
ponenten verwendet hat. Sitzt man dann drinnen,
merkt man, dass man im VW-Konzern angekommen
ist: bequeme Sitze, haptisch sehr angenehme Materi-
alien, gut platzierte und iibersichtliche Instrumente.
Stauraum im Bereich der Passagiere bietet sich reich-
lich, auch an 1,5-Liter Flaschen haben die Konstruk-
teure gedacht.

Auf den hinteren Pldtzen herrscht bei Zweier-Belegung
viel Platz, zudem sich die duReren Sitze aufgrund des
ab der Basisversion serienmdfigen VarioFlex-Systems
um 150 Millimeter ldngs und bei ausgebautem Mittel-
sitz um 110 Millimeter nach innen verschieben lassen.
Verstellbare Riicklehnen gewdhren zusétzlichen Kom-
fort. Auch der Gepackraum des Kompaktvans ruft Be-
achtung hervor: bis zu 1.780 Liter kénnen dort unter-
gebracht werden, und dank einer niedrigen Ladekan-
te sehr miihelos. Praktischerweise gehoren Verzurrosen
bereits zur Serienausstattung, ebenfalls eine in zwei
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Positionen zu befestigende Kofferraumabde-
ckung. Bei seiner entscheidensten Aufgabe, dem
Fahren, macht der Roomster einen auRerordent-
lich zufriedenstellenden Eindruck. Dank einer
breiten Spur liegt er satt und sicher auf der Stras-
se. Auch in Kurven bringen ihn normale bis ziigi-
ge Geschwindigkeiten nicht aus der Ruhe, das
heift, die Seitenneigung nimmt keine Van-typi-
schen AusmaRe an. Ebenfalls bleibt die Federung
in einem festen, nicht allzu komfortabel ausge-
legtem Rahmen. Gut darauf abgestimmt erweist
sich der Seitenhalt der Sitze.

Mit dem stdrksten Diesel ist der Roomster flott
unterwegs. Mehr als ausreichend fiir die 1.350
Kilogramm beschleunigen die 77 kW/105 PS auf
1,9 Liter Hubraum das Fahrzeug. Vorteil dieses
Motors ist, dass er als einziger (neben dem stérks-
ten Ottomotor) mit vier Zylindern arbeitet, den
vier kleineren Motorisierungen stehen nur drei
zur Verfiilgung. Dies wirkt sich merklich vor allem
auf die Lautstdrke aus. Nur beim Kaltstart bleibt
ein deutlich vernehmliches Nageln. Kraftig zeigt
sich dieser Selbstziinder dann auch im Antritt und
bringt 240 Nm bei 1.900 Umdrehungen an die
Rader. Im flinften Gang bleibt er im niedrigen
Drehzahlbereich von 1.000 Umdrehungen stets
munter. Seine Elastizitat sorgt fiir Geniigsamkeit
im Spritkonsum. Durchschnittlich verbrauchte er
auf der Teststrecke 5,9 Liter, ein erfreulicher Wert
bei den heutigen Spritpreisen.

Die manuelle Fiinfgang-Schaltung ldsst sich leicht
bedienen, mit dem griffigen Schaltkniippel kon-
nen die Gange auf kurzen Wegen prazise einge-
legt werden. Ein sechster Gang stdnde der Moto-
risierung nicht schlecht. Mit einer direkten Len-

ANders

kung gab sich der Kompaktvan
genau beherrsch- und lenkbar.
Im Alltagseinsatz erwies sich die
breit hochgezogene Fensterver-
kleidung im vorderen Bereich als
storend, denn dadurch wird die
B-Sdule unnotig breit und konn-
te Verkehrsteilnehmer beim
Schulterblick verdecken.

Preislich bietet der tschechische
Kompaktvan einen attraktiven
Einstieg. Fiir die kleinste Ben-
zinermotorisierung mit 47 kW/
62 PS werden 11.198 Euro netto
fillig. Umfangreiche Ausstat-
tungen bieten die Versionen Sty-
le und Comfort, zudem eine Ex-
traliste, die Features wie Kur-
venlicht, Parksensoren oder
Reifendruckiiberwachung an-
bietet. Ein mobiles Navigations-
system kann inklusive Anbin-
dung an den Fahrzeugstromkreis
geordert werden.

Fazit:

Ein attraktives Fahrzeugkonzept
gepaart mit bewdhrter und aus-
gearbeiteter Technik ldsst die
Spannung auf die Marktakzep-
tanz des Roomsters steigen.
Skoda verkiindete erst jiingst die
Aufstockung der Produktion.
Nicht nur aufgrund des Preises
verspricht er ein Erfolg zu wer-
den.




—Stﬂ-

Te

1. Der neue Skoda-Van ist nicht nur optisch ein
ganz Grofser

2. Im Dunkeln unverkennbar ein Skoda durch
die sichelférmigen Heckleuchten

3. Recht gerdumig im ,, Driving Room* wie
Skoda den Vorderteil nennt

4. Den Unterschied macht auch die nicht-
durchgdngige Linienfiihrung

5. Anders als die anderen, nicht nur im Design
6. Bequem hinten sitzen im Living Room

7. Ein grofes Glasdach sorgt nicht nur fiir
Helligkeit, sondern auch fiir viel Durchblick

8. Ready for Take Off? Der Designer hat doch
an ein Flugzeug gedacht...

9. Bis zu 1.555 Liter fasst diese ebene
Ladefliche

Is die anderen

il ik
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Motor/Hubraum in ccm

Leistung kW (PS) bei U/min
Drehmoment (Nm) bei U/min
Verbrauch auf 100 km (EU)

Hochstgeschwindigkeit
0 auf 100 km/h
Laderaum in Liter (VDA)
Nutzlast in kg
Typklassen HP/VK/TK
Schadstoffklasse

€02 - Ausstof3 in g/km

Preis in Euro (netto)

Motorenpalette Skoda Ro

1.4 16V

Otto / 1.390
63(86) bei 5.000
132 bei 3.800

665
171 km/h
138s
1.780
450

%4/14/17

EU4
167
12.233

1.6 16V

Otto / 1.598

77 (105) bei 5.600
153 bei 3.800

70(75) S

184 km/h

109s
1.780
440

%4/14/17

EU4
168
14.215

1.4 TDI

Diesel / 1.422
59 (80) bei 4.000
195 bei 2.200

51D

165 kmy/h

14,75
1.780
440

17/15/19

EU4
135
13.612

1.9 TDI

Diesel / 1.896
77 (105) bei 4.000
240 bei 1.800

54D

185 kmy/h

1,55
1.780
440

18/17/19

EU4
146
15.767

Skoda Roomster 1.9 TDI PD

Motor

Hubraum in ccm

kW bei U/min

Nm bei U/min
Abgasnorm
Partikelfilter

Antrieb / Getriebe
Héchstgeschw. km/h
Beschleunigung 0-100/h
EU-Verbrauch
EU-Reichweite
Testverbrauch
Test-Reichweite
(02-Ausstof3
Tankinhalt

Zuladung
Laderaumvolumen
Anhdngel. geb./ungeb.

Kosten

Steuer pro Jahr
Typklassen HP / VK / TK
Olwechsel / Menge
Wartung

Garantie
Technik
Mobilitéit

Sicherheit / Komfort
Front-/Seiten-Airbag
Kopfairbag
Vorhang-Airbags

ESP
Reifendruck-Kontrolle
Einparkhilfe vorne/hinten
Kurvenlicht

Klimaanlage
Glas-/Schiebedach, elektr.
Scheinwerfer-Waschanl.
Tempomat
Bi-Xenon-Scheinwerfer
Ladungssicherung:
Optionspakete:

Vierzylinder-Diesel
1.896

77 (105) bei 4.000
240 bei 1.900
EURO 4

517 Euro

Front- / 5-Gang, manuell
182

11,5

5,5 Lauf 100 km
1.000 km

5,9 Lauf 100 km
932 km

148-151 g/km

55 Liter

440 kg

450-1.780 Liter
1.200 / 450 kg

293 Euro

18/17/ 19

nach Anzeige / 4,3 L
n. Intervall-Anzeige

2 Jahre o. km-Begrenzung
lebenslang

Serie / Serie vorn

Serie

Serie

ab Style 43

-/ 207 Euro

ab Style im Paket Kurven-
und Abbiegelicht 405 Euro
940 Euro / ab Style Serie
543 Euro

ab Style 86 Euro

129 Euro

ab Style Gepdcknetze
Paket Kurven- und

Abbiegelicht (Halogenscheinw., dyn. Kurvenlicht,
Nebelscheinw. inkl. Abbiegelicht) 405 Euro, Ablage
Plus (Mittelarmlehne, Tischfunktion des VarioFlex-

Betriebskosten

Schaltgetriebe (mtl.)

20.000 km 401,59 439,52 387,19 441,41 System etc.) 121 Euro

30.000 km 505,10 547,45 466,49 519,95

50.000 km 699,96 749,68 613,88 676,22 Kommunikation

Automatik (mtl.) Bordcomputer Serie ab Style

20.000 km - 464,55 - = Navigationssystem ab 516 Euro (mobil)

30.000 km - 578,96 - = Radio ab 155 Euro

50.000 km - 793,46 - = Telefonvorb. (Bluetooth) — ab 250 Euro (i.V. mit Radio)
Fimenfuhesgortel 35°%

Dieselanteil 33%

Schaltgetriebe (mtl.)

20.000 km 251,96 285,49 291,12 339,69 Basispreis netto

30.000 km 280,70 316,45 322,41 367,40 Skoda Roomster 1.9 TDI 15.767 Euro

50.000 km 326,02 364,74 373,79 422,01

Automatik (mit,)

20.000 km - 299,52 - - o

30.000 km - 331,46 - - * geriumiges Fahrzeugkonzept

50.000 km = 381,03 - - e glinstiges Preisleistungsverhdltnis

Treibstoffkosten

Schaltgetriebe (mtl.) * breite B-Sdule

20.000 km 149,63 154,03 96,07 101,72

30.000 km 224,40 231,00 144,08 152,55

50.000 km 372,94 384,94 240,09 254,21 (alle Preise netto)

Automatik (mtl.)

20.000 km = 165,03 - = Die ALD-Full-Service-Raten enthalten:

30.000 km - 2475 = _ Finanzrate, Wartupg L‘lnd Reparqtur, Kfz-Steuer, Tankkarte
50.000 km _ 412,43 _ _ und GEZ fiir eine Laufzeit von 36 Monaten
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Im Jahr der Nfz-IAA hat Opel das Er-
folgsmodell Vivaro wichtigen Renovie-
rungsmaf3nahmen unterzogen.

AuRerlich sorgt eine Blechstraffung beim Vivaro
des Modelljahrs 2007 fiir das Opel-typische Gesicht.
Doch die wesentlichen Anderungen betreffen die
Motoren sowie das Fahrwerk. Alle neuen CDTI-
Selbstziinder erfiillen jetzt die Euro-4-Norm und
bringen mehr Leistung. Der von uns gefahrene Kas-
tenwagen mit 84 kW/114 PS hat nun ein 20 Pro-
zent hoheres Drehmoment von 290 Nm. Wichtig-

e

ste Innovation bei so
viel Leistung und La-
dung stellt ein iiberar-
beitetes Fahrwerk dar.
Die Probeldufe in bela-
denen und unbelade-
nen Vivaros iiber einen
Slalom-Parcours be-
scheinigen dem Front-
triebler ein stabiles und
sicheres Fahrverhalten
auch in Extremsituati-
onen. SerienmdRig ist
nun auch ein Bremsas-
sistent an Bord, auf
Wunsch ist ESP plus erhéltlich. Eine Ausfahrt
iiber die Strecken des Opel-Testgeldndes er-
gab, dass das Fahrgefiihl fast auf Pkw-Niveau
stattfindet. So wurde das Fahrwerk angenehm
gestrafft. Erfreulich zudem: durch den Aus-
tausch des Zahnriemens gegen eine war-
tungsfreie Kette reduzieren sich die Kosten
fiir den Nutzer. Interessant fiir den gewerbli-
chen Nutzer: neue Varianten bilden eine Dop-
pelkabine fiir den L1-Kastenwagen sowie zwei
Pritschen-Versionen. Fiir die Niederflur-Aus-
fithrung betrdgt die Ladehohe nur 640 Milli-
meter.

—asl

Fahrtelegramm

Auerlich und technisch hat Opel den Vivaro auf den
neuesten Stand gebracht (li.)

Fiir die Fahrer bietet sich Pkw-Ghnlicher Komfort im
Innenraum (o.)

Opel Vivaro L1H1 2.0 2,9t

Motor / Hubraum in ccm:
kW/PS bei U/min:
Drehmoment bei U/min:

4-Zyl.-Diesel / 1.995
84/114 bei 3.500
290 Nm bei 1.600-2.250

Getriebe: 6-Gang, manuell
Schadstoffklasse: Euro 4

0-100 in sek / V-max. in km/h: 13,5 / 180
EU-Verbrauch / Reichweite: 7,9L/1.139 km
Zuladung / Ladevolumen: 617 kg / 5.000 L

Firmenfahrzeuganteil gesamt*: 40 %
Dieselanteil: 99 %
Basispreis (netto): 21.215 Euro
Betriebskosten pro Monat / km**: 701,91 / 0,28

*o. Autovermieter u. o. Tageszulassungen **bei 30.000 km p.a., 36 Monate

Mit der SCOUT-Stirnlampe von Prince-
ton Tec lassen wir Sie nie mehr im
Dunkeln stehen. Der Lampenkopf
kann auch an Miitze, Rucksack oder
Giirtel befestigt werden. SCOUT bie-
tet drei Helligkeitsstufen und zwei
Notfall-Signalisierungs-Modi.

Fiir den Durchblick in Ihrem Arbeits-
Alltag sorgt das Abo von Flotten-
management.

Ja, ich bestelle Flotten-
management ab der ndchs-
ten Ausgabe fiir zundchst
ein Jahr zum giinstigen
Jahresbhezugspreis von
20,00 Euro inkl. Versand
und Porto (Auslandspreise
auf Anfrage). Das Jahres-
Abonnement lduft bis auf
Widerruf und kann
jederzeit schriftlich ge-
kiindigt werden. Als Dan-
keschon erhalte ich die
innovative SCOUT-Stirn

Mein Zahlungswunsch:
[ ] durch Abbuchung

D gegen Rechnung

Tag und Nacht den Durchblick

6 x Flottenmanagement plus Lampe fiir nur 20 Euro

FM 5/06

Firma Name, Vorname
Position eMail
StraRe, Nr. Bank
PLZ/ Ort Kontonummer BLZ
Tel. Fax

Datum, Unterschrift
FuhrparkgroRe (bitte angeben): PKW Transporter (bis 3,5t) Transporter (iiber 3,5t)
Widerrufgarantie: Diese Bestellung kann ich innerhalb von 14
Tagen (Poststempel) schriftlich beim Leserservice Flottenma-
nagement-Verlag GmbH, Rudolf-Diesel-Str. 14, 53859 Nieder-
kassel widerrufen. Dies bestdtige ich durch meine 2. Unter-
schrift Datum, 2. Unterschrift

Senden Sie den Coupon am besten noch heute an: Flottenmanagement Verlag GmbH, Leserservice,
Rudolf-Diesel-Str. 14, 53859 Niederkassel oder per Fax an: 0228/45 95 47-9



N e

ransporter

Die neue Generation des Renault Trafic ist ab sofort verfiigbar.
Wir haben uns die Features der Neuauflage genauer angesehen.

IViehr Meh

Geht es nach Bruno Morange, Vice President der
Nutzfahrzeug Devision bei Renault, kann es immer
so weitergehen: Renault ist seit Jahren Marktfiih-
rer im Nutzfahrzeugsegment in Europa und auch
in Deutschland bei vielen Modellen unter den Top
3 zu finden. Aber der Markt verlangt stetige Ver-
dnderung oder zumindest Verbesserung — daher
gehen die Neuauflage des Trafic und Master mit
einer zusdtzlichen Prise aktuellem Zeitgeist ins
Rennen.

Der neue Trafic

AuRerlich wurde der Trafic dezent modernisiert:
Die neuen Monoblock-Scheinwerfer und der mo-
difizierte Kiihlergrill geben dem Trafic eine mo-
dernere, dynamischere Note. Die Riickleuchten in
Klarglas-Optik und die optional in Wagenfarbe la-
ckierten Front- und HeckstoRfanger sorgen fiir
ein flieRendereres Erscheinungsbild.

Im Innenraum dominieren Pkw-dhnliche Arma-
turen mit neuen LCD-Kombi-Instrumenten und
nunmehr hellere, freundlichere Farbtone. Das auf-
gewertete Navigationssystem ist gut platziert, und
auch der Gewebestoff-Dachhimmel gibt dem Tra-
fic eine frischere Note.

So viel Frische will auf die StraRe gebracht wer-
den, und hier kommt der neue Topdiesel mit 107
kW / 146 PS gerade recht: Bereits bei 1.500 Um-
drehungen stehen 320 Newtonmeter zur Verfii-
gung. Dabei verbraucht die neue Spitzenmotori-
sierung gerade einmal durchschnittliche 8.8 Li-
ter (Werksangabe) und kommt obendrein mit
einem serienmdRigen wartungs- und additiv-frei-
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en Partikelfilter daher. Optional gibt es den gros-
sen Diesel auch mit dem automatisierten Schalt-
getriebe ,Quickshift” (Aufpreis 950 Euro netto),
dessen Schaltzeiten in der neuen Generation hal-
biert worden sind und das den Kraftstoffver-
brauch um einen halben Liter senken soll. Eine
sicher etwas komfortablere Wandlerautomatik ist
bei Renault derzeit leider nicht in der Planung.

Dennoch, die Volumenmotorisierung wird der be-
kannte 2-Liter-Diesel mit 84 kW / 114 PS stellen
- und zwar gleichermalen fiir die Pkw-Variante
(50%) wie auch fiir die Nutzfahrzeug-Version
(56%). Rang zwei der Motorisierung der Nutzfahr-
zeuge wird mit 30 Prozent von dem 66 kW / 90 PS
starken 2-Liter-Diesel erwartet, der mit 8,2 Litern
exakt so viel verbraucht wie sein stédrkerer Bru-
der. Zu dem niedrigen Spritverbrauch trdgt nicht
zuletzt das neue serienmdRige 6-Gang-Schaltge-
triebe bei. Full-Size-Fahrerairbag, ABS und Brems-
assistent sind Serie, automatische Tiirverriege-
lung mit selektiver Tiir6ffung und ESP leider nur
Option. In Kombination mit dem Quickshift-Ge-
triebe ist ESP konstruktionsbedingt leider gar
nicht zu haben.

Zahlreiche Varianten

Der neue Trafic ist in 19 Karosserie- und Aufbau-
versionen erhdltlich: Ob Kastenwagen mit oder
ohne Doppelkabine, 3.098 oder 3.498 mm Rad-
stand, verblecht, teilverglast oder rundum ver-
glast: Fast alles ist mdglich, auch Branchenpake-
te gibt es beispielsweise fiir Servicetechniker, Sa-
nitdrtechniker, Maler und Elektriker, demndchst
kommt auch noch ein Kiihlfahrzeug hinzu.

Der passt nicht nur in die Garage, da passt auch
ordentlich was rein (o.re.)

Modern, funktionell und iibersichtlich prdsentiert sich
das neue Pkw-ihnliche Cockpit

So ldsst es sich reisen — drehbare Sitze, verankerbare
Kiihlbox und bequeme Riickbank (u.)

Trotz seiner garagenkompatiblen Aufenabmes-
sungen bietet der Trafic je nach Version bis zu
8,3 Kubikmeter Laderaum bei einer Nutzlast von
960 bis 1.188 Kilo.

Der neue Trafic beginnt als Nutzfahrzeug bei
19.250 Euro, als Bus bei 20.950 Euro (netto).

Renault Trafic 2.0 dGi 115

Motor / Hubraum in ccm: 4-Zyl. Diesel / 1.995
KW/PS bei U/min: 84/114 /3.500
Drehmoment bei U/min: 290 Nm bei 1.600

Getriebe: 6-Gang, manuell
Schadstoffklasse: Euro 4
0-100 in sek / V-max. in km/h: k. A. / 160

EU-Verbrauch / Reichweite:
Zuladung / Ladevolumen:

8,21/ 1.097 km
1.017-1.171 kg /5-8,3 m*

Typklasse HP/VK/TK: 21/21/20
Firmenfahrzeuganteil gesamt*: 80 %
Dieselanteil: 98 %
Basispreis (netto): 19.950 Euro
Betriebskosten pro Monat / km**: 654,35 / 0,26

*o. Autovermieter u. o. Tageszulassungen **bei 30.000 km p.a., 36 Monate
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Comeback

Der Opel Antara symbolisiert die Riickmeldung der Riisselsheimer im SUV- und Cross-
over-Segment. Das intelligente, aktive Allradsystem, das die Vorteile des Vorderrad-
antriebs mit denen permanenten Vierradantriebs verbinden soll, verfiigt iiber eine
elektro-hydraulische Kupplung mit elektronischer Steuerung, voll integriert in die
ABS- und ESP-Steuerung. Ebenfalls serienmdRig sind Klimaanlage, Zentralverriege-
lung, elektrische Fensterheber, das Stereo-CD-Radio CD 30 MP 3 mit sieben Lautspre-
chern, Unterfahrschutz und ein umfangreiches Sicherheits-Paket. Mit 4,58 Metern
Lange, 1,85 Metern Breite und 1,70 Metern Hohe wurde er bewusst kompakt gehal-
ten fiir Pkw-Parkliicken. In den hinteren Seitenwanden befinden sich je zwei Schie-
nen, in die verschiedene Netze, Trennwédnde, Stangen und Haken eingeklinkt wer-
den konnen. Die Motorenpalette reicht iiber zwei 2,0 CDTI ECOTEC-Diesel (93 kW/127
PS bzw. 110 kW/150 PS) einen 2,4 Liter-Benziner (103 kW/140 PS) bis hin zum 3,2
Liter-V6 (167 kW/227 PS).

Erganzung

Mit dem C4 Picasso ergdnzt Citroén die Van-Modellpalette. Von Haus aus Mini-Van, ist der
C4 Picasso gar als Siebensitzer ausgelegt mit groRziigiger Sicht nach vorn durch die Weit-
winkel-Panoramawindschutzscheibe. Er bietet auch ein neues, automatisiertes 6-Gang-
Schaltgetriebe (Wahlhebel am Lenkrad, Schaltwippen an der Lenksdule) und einen sehr
gerdaumigem Kofferraum (576 Liter nach VDA-Norm, maximales Ladevolumen 1.951 Liter).
Die AuRenmalie (4,59 Meter Lange, 1,83 Meter Breite und 1,66 Meter Hohe) fordern iiber-
durchschnittliche Platzverhdltnisse innen. Citroén unterstreicht die gr6Rte Ellenbogen-
freiheit und Beinfreiheit der zweiten Sitzreihe in der Fahrzeugkategorie. Die Fond-Sitze
sind mit einem Handgriff klappbar, ohne die Kopfstiitzen abzunehmen. Dank Hinterachs-
Pneumatikfederung kann die Ladekante mit Hilfe eines Bedienelementes im Kofferraum
abgesenkt werden. Der C4 Picasso ist mit Zweiliter-Benziner (105 kW/ 143 PS) oder einem
der beiden Diesel HDi 110 (81kW/110 PS) und HDi 138 (101 kW/138 PS) erhaltlich.

~ Formgebung

- Ein moderneres, frisches Design war ein erkldrtes Konstruktionsziel fiir den jiingsten Honda
CR-V. Dazu gehort auch, dass der neue das Ersatzrad nicht ldnger auf der Heckklappe schul-
tert. Als positiven Nebeneffekt verbesserter Aerodynamik stellt Honda eine deutliche Sen-
kung der Durchschnittsverbrduche in Aussicht. Dank breiterer Tiiren und niedrigerer Tiir-
schweller wird das Ein- und Aussteigen erleichtert, zudem sind die Vordersitze nun grofRer
dimensioniert. Im Laderaum gewdhrleistet das neuartige Laderaumbord zusdtzliche Flexibi-
litdt. Es kann oberhalb des Kofferraumbodens zur Bildung einer zweiten Ladeebene fixiert
werden. SerienmdRig verfiigt der neue CR-V iiber zweistufige SRS-Front-Airbags, Seiten-
Airbags vorn, die ganze Flanke abdeckende Kopf-Airbags, Warner fiir alle Sicherheitsgurte
sowie aktive Kopfstiitzen vorn. Mit einem neu entwickelten 2,0 Liter-Benziner (110 kW/150
PS, wahlweise 6-Gang-Schaltung oder 5-Gang-Automatik) und dem 2,2 i-CDTi-Diesel (103
kW/140 PS, 6-Gang-Schaltung) stehen zwei Motoren zur Auswahl.

Detailarbeit

Beim neuen Land Rover Defender standen noch héheres Leistungsvermégen im Geldnde,
verbesserter Fahrkomfort sowie allgemein mehr Kraft und Kultiviertheit im Lastenheft. Fiir
das Modelljahr 2007, duRerlich erkennbar am neuen Profil der Motorhaube, erhielt er unter
anderem einen neuen 2,4 Liter-Common-Rail-Turbodiesel mit mehr Drehmoment (Maximum
360 Nm bei 2.000/min., 90 kW/122 PS Leistung, Euro 4) und Durchzugskraft sowie ein
neues Sechsgang-Schaltgetriebe mit kiirzer iibersetztem ersten Gang fiir das Geldnde und
langerem sechsten Gang fiir die StraRe (deutlich gr6Rere Gangspreizung als frither). Das
Armaturenbrett wurde neu, ergonomisch giinstiger gezeichnet, zudem wurde in die Verbes-
serung der Sitze investiert. Ebenfalls von Grund auf iiberarbeitet zeigt sich das Heizungs-
und Liiftungssystem mit neuen Aluminiumlamellen und Rippen-Warmetauscher fiir 50 Pro-
zent mehr Luft in der Passagierkabine, 12 Grad hohere Innentemperatur im Heizungsfall
und ggf. 7 Grad mehr Kiihle iiber die Klimaanlage.
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CREATEUR D’AUTOMOBILES

™\ RENAULT
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Hiermit fahrt Dr. Jekyll ur Arbeit.
Und Mr. Hyde abends wieder zuriick.

Der neue Renault Espace mit 2.0 dCi FAP ist ein Turbodiesel der Extreme:
beschleunigungsstark und trotzdem wirtschaftlich. Drehfreudig und dennoch entspannt. Laufruhig,
obwohl ein Diesel. Die Griinde dafiir: Piezo-Injektoren, Abgasriickfiihrung, Vierventiltechnik, Common-
Rail-Einspritzung und variabler Turbolader sowie die sportliche Motorcharakteristik in Verbindung mit
127 kW/173 PS. Dadurch erreicht der Vierzylinder mit serienmaBigem Partikelfilter 360 Nm maximales
Drehmoment schon bei gelassenen 1.750 U/min —zur Freude von Dr. Jekyll. Und kann vollig dieseluntypisch
selbst bei hohen Drehzahlen noch reichlich Leistung mobilisieren. Ganz zum Vergniigen von Mr. Hyde.

Gesamtverbrauch (/100 km): innerorts 9,5; auBerorts 6,6; kombiniert 7,6; CO,-Emission: 200 g/km (Messverfahren geméaB RL 80/1268/EWG)
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Optimierung

Der BMW X5, 1999 Begriinder des Segmentes SAV (Sports Activity Vehicle), erscheint
vollstdndig neuentwickelt unter Wahrung des Karosserie- und Antriebskonzeptes mit
leistungsstdrkeren Motoren (plus 6 bis plus 18 Prozent), torsionssteifer Karosserie
mit optimierter Aerodynamik, Doppelquerlenker-Vorderachse, Integral-IV-Hinterachse
sowie weiterentwickeltem Allradantrieb BMW x-Drive. Die Aktiv-Lenkung soll Fahrdy-
namik und Agilitat begiinstigen, AdaptiveDrive und adaptive StoRddmpfer sollen die
Wankstabilisierung fordern. Er wird mit Sechsgang-Automatik fiir schnellere Schalt-
vorgdange und reduziertem Verbrauch (Werksangaben: minus 5 bis minus 14 Prozent)
sowie elektronischem Gangwahlschalter ausgeliefert. Der Innenraum ist gerdumiger
(max. Ladevolumen jetzt 1.750 Liter), die dritte Sitzreihe optional. Er kommt Ende
Mérz auf den deutschen Markt zu Preisen von netto 43.151 Euro (X5 3.0si), 57.731
Euro (X5 4.8i) und 43.613 Euro (X5 3.0d).

QashQai

,Kdsch-kai” spricht sich der Name des neuen Nissan-SUV, des ersten Nissan-Mo-
dells, das komplett vom 2003 in London neu eréffneten Nissan Design Center Eu-
rope (NDE) verantwortet wird. In Punkto GroRe soll der QashQai eine Mittelstel-
lung zwischen einer Schragheck-Limousine des C-Segments und einem SUV ein-
nehmen, erist 4,32 Meter lang, 1,78 Meter breit und 1,61 Meter hoch. Der Radstand
misst 2,63 Meter. Es wurde besonderen Wert darauf gelegt, den Fahrerplatz streng
mit tief eingelassenen Rundinstrumenten und einer weit nach oben gezogenen
Mittelkonsole ergonomisch zu gestalten. Bei den Motoren besteht die Wahl zwi-
schen je zwei Common-Rail-Turbodiesel-Aggregaten (78 kW/106 PS und 110 kW/
150 PS) und zwei Benzinern (85 kW/115 PS und 103 kW/140 PS). Je nach Moto-
renwahl ergeben sich verschiedene Getriebe-Optionen: manuelle Fiinf- und Sechs-
ganggetriebe, Sechsstufen-Automatik und stufenloses CVT-Getriebe mit manuel-
ler Schaltoption. Auf Wunsch riistet Nissan mit dem aus dem X-TRAIL bekannten
ALL-MODE 4x4-Allradsystem aus.

h‘ Europalésung

KIA stellte den kompakten Fiinftiirer cee’d auf dem Pariser Salon als ,ersten reinen
Europder” der Marke vor. Denn der ,ED” (interner Code fiir ,European Design“) wird
ausschlieflich in der Slowakei produziert und in Europa vertrieben. Er ist 4,20 Meter
lang, der Radstand misst 2,65 Meter. Im September 2007 soll das Kombi-Modell, im
Dezember 2007 der sportliche Dreitiirer folgen. Ab Marktstart im Dezember 2006 ste-
hen vier Motoren zur Auswahl: drei Benziner (1,4 Liter/1,6 Liter und 2,0 Liter mit
variabler Ventilsteuerung) und ein Diesel (1,6 Liter mit variabler Turbinengeomet-
rie).

Alternative

Auch fiir die sechste Generation des Ford Transit kommt jetzt die Erdgas-Version auf
den Markt, die bei der Nutzfahrzeug-IAA in Hannover ihre Weltpremiere feierte. Alle
neuen Ford Transit CNG kdnnen dariiber hinaus regenerativ erzeugtes Bio-Methan
tanken. Als Motor kommt hier das neu entwickelte 2,3 Liter-Duratec-Benzin-Trieb-
werk mit 107 kW/145 PS zum Einsatz (Euro 4). Der Transit CNG steht in drei unter-
schiedlichen Radstanden und unterschiedlichen Varianten (Kastenwagen, Pritschen-
wagen und Fahrgestell) zur Auswahl. Einstiegsmodell ist der Kastenwagen FT 330 K.
Das Fassungsvermogen der Erdgastanks (im Laderaum oder in Unterflurtechnik) liegt
jenach Version zwischen 24,3 und 38,6 Kilogramm, was nach Herstellerangaben Reich-
weiten, ausschlieRlich mit Erdgas betrieben, zwischen 250 und iiber 400 Kilometern
ermoglicht. Hinzu kommt jeweils der serienmdRige 80-Liter-Benzintank. Der Mehr-
preis fiir die CNG-Versionen betrédgt je nach Variante zwischen netto 3.950 Euro und
4.700 Euro.

Flottenmanagement 5/2006



Cordoba

Marktiibersicht flottenrelevanter Fahrzeuge von Seat

Marktiibersichtl

Seat ja,aber welche?

Seat ist in so mancher Hinsicht eine besondere
Marke, das zeigt auch die Marktiibersicht. Haufi-
ger in auBergew6hnlichen Fuhrparks vertreten,
mehr die Wahl fiir die Individualitdt denn Kon-
formitdt. Dies bedingt auch eine Spur weit die
Aufstellung innerhalb des Konzerns, die derzeit
feinabgestimmt wird.

Sportlichkeit will Seat mit den Fahrzeugen pro-
pagieren, Emocién und Extravaganz. Dafiir ste-
hen in den Baureihen Ibiza, Leon und Altea als
Top-Motorisierungen eine Formula Racing (FR)-
Version mit bis zu 200 PS sowie beim Ibiza und
beim Leon die Cupra-Versionen, die wir hier aber
nicht vollstdndig dargestellt haben. So scheint es
ganz plausibel, dass sich kein Kombi in der Palet-
te befindet, die sich auf sechs Modelle begrenzt.
Stattdessen setzen die Spanier auf das Vankon-
zept, das der Altea, der Toledo und auch der Al-
hambra darstellen. Sportlichkeit und Van passen
demnach sehr gut zusammen. Zum Ende des Jah-

Flottenrelevante Fakten

il im deutschen Flotte kt: 0,5 %
Anteil Flottengeschdft am Gesamtgeschdft: 6 %
Anzahl Servicebetriebe: 325 Vertragshdndler, 352 Servicepartner
Bedingungen fiir GroRkundenabk Rah trag:
Mindestabnahmemenge von 5 Fahrzeugen p.a.
aktuelle Business Pakete: Ibiza Comfort Edition (Preisvorteil 2.330
Euro), Sport Edition (PV bis 2.525 Euro), Altea Rebel (PV 1.610
Euro), Sport Edition (PV 1.050 Euro), Alhambra Vigo (PV 4.600
Euro), Sport Edition (PV 4.540 Euro)

res soll der neue Van Altea XL weiteres Fuhrpark-
potenzial ausschopfen.

Vorteilhaft fiir den Fuhrparkbereich erweist sich
die Zugehorigkeit zum Volkswagenkonzern, wo-
durch Seat aufgrund bestehender Konzern-Rah-
menabkommen als Importeur leichter Zugang in
die Flotten erhalten kann. Sdmtliche Konzern-
Dienstleistungen sowie Garantievereinbarungen
gelten ebenfalls fiir die spanischen Tochtermo-
delle, die ja auf Technologiekomponenten von
Volkswagen zuriickgreifen. Fiir Firmenkunden
interessant ist dariiber hinaus, dass Seat in re-
gelmdRigen Abstdnden Sondermodelle mit busi-
nessrelevanten Ausstattungspaketen anbietet.

Seit dem Produktionsende des Miniwagens Arosa
beginnt Seat fahren mit dem Kleinwagen Ibiza und
kostet im Finanzleasing bei 20.000 jdhrlich ge-
fahrenen Kilometern rund 138 Euro. Unterm
Strich am giinstigsten kommt man hier bis 30.000
Kilometer im Jahr mit dem Ibiza 1.2 weg, erst ab
50.000 Kilometern rechnet sich in den Gesamt-
kosten der kleinste TDI. Die Baureihen Cordoba,
Leodn, Altea und Toledo fahren in allen kalkulier-
ten Laufleistungen durchweg am kostensparsams-
ten mit dem kleinsten 1.9 TDI -Motor.

Doch wenn FahrspaR - einer der Hauptgriinde fiir
die Wahl eines Seat — und giinstig vereinbar wer-
den sollen, liegt die stdrkere Dieselmotorisierung
beispielsweise beim Leon oder Altea in den Ge-
samtkosten preislich immer noch besser da, als
die vergleichbare Benzinerversion (Leon 2.0 TDI

bei 30.000 km: 570 Euro, 2.0 FSI: 636 Euro). Auch
bei der FR-Ausfiihrung differieren Diesel und Ben-
ziner mit 60 Euro bzw. 113 Euro zu Gunsten des
Diesels.

Als Frage des Geschmacks entpuppt sich dann die
Wahl von Leon oder Altea, denn preislich liegen
zwischen oben genannten Motorisierungen mini-
mal 10 Euro (maximal 30 Euro) in den Gesamt-
kosten. Im Ladevolumen erzielt der Altea einen
Vorteil von 155 Litern. Hier fiihrt das Sharan-
Schwestermodell Alhambra mit {iber 2.600 Liter
Fassungsvermdgen und bietet sich als praktischer
Allrounder an. So stellt sich am Ende heraus, Seat
bietet vom giinstigen Kleinwagen iiber sportlich
getrimmte Modelle bis hin zum GroRraumvan fiir
jeden Verwendungszweck etwas an.

Das steht drin

Mit den Marktibersichten, die in jedem Heft erscheinen, bietet
Flot g t eine zusitzliche Vergleichsserie, jeweils be-
zogen auf eine Marke. Damit tragen wir der Tatsache Rechnung,
dass schon viele Unternehmen Dienstwagenfahrern eine Full Ser-
vice Leasing-Rate vorgeben, fiir die sich der Mitarbeiter ein Mo-
dell ,seiner” Marke aussuchen kann. In der folgenden Tabelle
sind die Basis-Versionen des jeweiligen Modells aufgelistet. Sie
beriicksichtigt keine teureren Sonderausstattungs-Linien, jedoch
bei Diesel-Fahrzeugen, wenn vorhanden, einen optional erhdltli-
chen Dieselpartikelfilter. Sie liest sich von links nach rechts in
der Reihenfolge Fahrzeugtyp, Motorart, Leistung, Netto-Listen-
preis (wegen der Dienstwagensteuer), dann folgen die Kosten-
blocke fiir die jihrlichen Laufleistungen 20.000 km, 30.000 km,
50.000 km inklusive der jeweiligen Restwerte fiir 36 Monate Lauf-
zeit.

Die ALD-Full Service-Rate beinhaltet Finanzrate, Wartung und Re-
paraturen, Tankkarte, GEZ und Kfz-Steuer. Die wichtigsten tech-
nischen Daten ergénzen den Uberblick.
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Marktiibersicht

Modelle Motorart Leistung Listenpreis Finanz Full Treibstoff- Restwert Finanz
(Laufzeit 36 Monate kW/PS Euro Leasingrate Service kosten Leasingrate
ohne Anzahlung) (netto) 20.000 km [ 20.000 km |l 20.000 km L) 130.000 km
Ibiza 1.2 12 V Amaro Otto-4-Z 51/70 8.612 150,97
Ibiza 1.4 16 V Reference Otto-4-Z 63/85 10.948 191,93
Ibiza 1.4 16 V Reference Otto-4-Z 74/100 11.466 83.8 201,00
Ibiza 1.4 TDI Reference Diesel-4-Z 51/70 11.724 205,53
Ibiza 1.9 TDI Reference Diesel-4-Z 74/100 12.845 225,18
Ibiza 1.4 TDI DPF Reference Diesel-4-Z 59/80 12.910 226,31
Cordoba 1.2 12 V Reference Otto-4-Z 51/70 10.983 192,53
Cordoba 1.4 16 V Reference Otto-4-Z 63/85 11.500 201,60
Cordoba 1.4 TDI Reference Diesel-4-Z 51/70 12.276 215,20
Cordoba 1.9 TDI Reference Diesel-4-Z 74/100 13.310 233,44
Cordoba 1.4 TDI DPF Reference  Diesel-4-Z 59/80 13.461 235,98
Cordoba 1.9 TDI Stylance Diesel-4-Z 96/130 15.121 265,07
Leon 1.6 Reference Otto-4-Z 75/102 13.785 241,65
Leon 2.0 FSI Reference Otto-4-Z 110/150 15.767 280,34
Leon 1.9 TDI DPF Reference Diesel-4-7 77/105 15.918 287,00
Leon 2.0 TDI DPF Reference Diesel-4-7 103/140 17.384 309,08
Leon 2.0 T FSI FR Otto-4-Z 147/200 20.422 378,40
Leon 2.0 TDI DPF FR Diesel-4-Z 125/170 21.285 406,33
Altea 1.6 Reference Otto-4-7 75/102 14.905 259,43
Altea 2.0 FSI Reference Otto-4-Z 110/150 16.888 300,27
Altea 1.9 TDI DPF Reference Diesel-4-Z 77/105 17.039 290,19
Altea 2.0 TDI DPF Reference Diesel-4-Z 103/140 18.677 318,09
Altea 2.0 T FSI FR Otto-4-Z 147/200 21.543 399,17
Altea 2.0 TDI DPF FR Diesel-4-Z 125/170 20.405 381,59
Toledo 1.6 Reference Otto-4-Z 75/102 15.940 279,43
Toledo 1.9 TDI DPF Reference Diesel-4-7 77/105 18.073 311,19
Toledo 2.0 FSI Stylance Otto-4-Z 110/150 19.647 341,96
Toldeo 2.0 TDI DPF Stylance Diesel-4-7 103/140 21.435 369,08
Alhambra 2.0 Vigo Otto-4-Z 85/115 20.776 374,58
Alhambra 1.8 20 V Turbo Vigo Otto-4-Z 110/150 22.069 397,83
Alhambra 1.9 TDI Reference Diesel-4-7 66/90 22.233 389,75
Alhambra 1.9 TDI Vigo Diesel-4-Z 85/115 22.500 394,44
Alhambra 2.0 TDI DPF Vigo Diesel-4-Z 103/140 23.599 | 48157 | 425,48
Alhambra 1.9 TDI Vigo Diesel-4-Z 110/150 23.879 418,62
Alhambra 2.8 V6 Sport Otto-6-Z 150/204 26.974 486,33
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Full Treibstoff- Gesamt- Restwert Finanz Full Treibstoff- CRYC0M  Reichweite  Beschleu- Héchstge- Lade- Zuladung
Service kosten kosten Leasingrate Service kosten nigung schwindigk. volumen kg
30.000 km 130.000 km  30.000 km  30.000 km ELXUUNGN EIALNGE  EDXON 50.000 km km 0-100 km/h km/h max. Liter
223,52 418,22 418,22 3.337 164,41 26797 324,45 592,42 2.820 763 14,2 170 960 510
265,71 480,21 480,21 4.242 209,01 313,79 35744 671,23 3.586 692 11,9 180 960 514
274,78 492,38 492,38 4.443 218 88 323,66 362,94 686,60 3,755 681 11,2 190 960 514
290,46 423,24 423,24 4.543 223,82 339,75 221,26 561,01 3.840 957 14,8 166 960 524
317,19 455,62 455,62 4.977 245,21 368,22 230,67 598,89 4.207 918 10,8 190 960 495
311,24 441,19 441,19 5.002 246,45 362,38 216,55 578,93 4.228 978 12,9 176 960 514
265,08 459,78 459,78 3.761 222,00 325 54 324,45 649,99 3.102 763 15,0 171 1.140 514
275,38 489,88 489,88 3.939 232,45 337,24 357,44 694,68 3.249 692 12,4 181 1.40 519
306,14 438,92 438,92 4.389 243,54 369,48 221,26 590, 74 3.652 957 15,2 167 1.140 495
331,35 469,78 469,78 4.758 264,06 397,08 230,67 627,75 3.960 918 11,1 192 1.140 518
326,92 456,87 456,87 4.812 267.06 392,99 216,55 609,54 4.005 978 13,2 177 1.140 518
363,08 512,80 512,80 5.406 299,98 432,99 249,50 082,49 4.498 849 9,5 210 1.140 495
316,67 564,17 564,17 5.238 265,73 371,75 412,43 784,18 733 11,7 184 1.166 570
363,84 636,39 636,39 5.992 303,95 422,45 454,17 876,62 5.046 696 8,8 210 1.166 570
385,01 531,91 531,91 6.049 306,86 439,87 244,79 684,66 5.093 1.058 11,3 185 1.166 570
408,51 569,54 569,54 6.606 335,11 469,54 268,33 737,87 5.563 964 9,3 205 1.166 570
461,90 734,45 734,45 7.148 408,98 52748 454,18 981,66 5.923 696 73 229 1.166 570
505,75 675,25 675,25 7.928 438,20 572,63 282,45 855,08 5.694 916 7,8 214 1.166 570
334,45 585,25 585,25 5.888 281,75 38777 417,93 805,70 4.993 723 12,8 181 1.320 600
377,76 660,66 660,66 6.417 325,56 434,05 471,42 905,47 5.404 671 9,6 206 1.320 595
388,2 540,75 540,75 6.986 315 71 44872 25421 702,93 5.964 1.018 12,3 183 1.320 595
417,52 581,37 581,37 7.657 346,06 480,48 273,03 753,51 6.537 948 9,9 201 1.320 595
486,66 766,11 766,11 7.540 43143 562,92 465,68 1.028,60 6.248 679 7,7 220 1.320 551
481,02 653,34 653,34 9.186 415,14 514,57 28716 801,73 7.842 902 8,6 208 1.320 595
354,45 605,25 605,25 6.296 301,31 407,33 AVAK] 82526 5.340 723 12,9 181 1.440 600
409,21 561,76 561,76 7.274 338,26 471,27 254,21 725,48 6.190 1.018 12,4 183 1.440 595
425,46 708,36 708,36 7.760 371,38 489, 88 471,42 961,30 7.760 671 9,7 206 1.440 595
468,51 638,01 638,01 8.628 401,18 535 61 282,45 818 06 7.342 916 10,0 201 1.440 600
472,08 782,28 782,28 7.739 404,40 546,89 516,91 1.063,80 6.492 744 15,2 177 2.610 777
494,15 818,53 818,53 7.228 454 35 595 61 540,41 1.136,02 5.903 744 10,9 199 2.610 776
506,76 687,56 687,56 8.282 432,75 59877 301,29 900,06 6.948 1.093 172 164 2.610 786
511,45 692,25 692,25 9.056 42111 58712 301,29 888,41 7.706 1.093 13,7 181 2.610 786
543,91 730,36 730,36 9.499 441 68 609,11 310,70 919 81 8.083 1.060 12,2 192 2.610 770
535,63 713,61 713,61 9.253 455 86 621,88 296,58 918,46 7.820 1.111 11,9 188 2.610 786
590,78 953,03 953,03 8.227 570,49 72193 603,65 1,325 58 6.809 666 9,9 217 2.610 776
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Gleicher Motor, anderer Uberbau gilt fiir den VW Tou-
ran EcoFuel, der parallel zum Caddy EcoFuel (s. FM
4/2006) entwickelt wurde. Dieser andere berbau be-
dingt auch etwas andere Leistungs-, Nutz- und Ver-
brauchsparameter. Vier Erdgastanks sind wie bei dem
Kastenwagen/Kombi, mit dem der Touran sich die
Plattform teilt, unterflurig angebracht. Sie fassen 18
kg und machen den Van zu einem quasi-monovalen-
ten Fahrzeug. Mit einem Nottank fiir 13 Liter Benzin
konnen einige Kilometer bis zur ndchsten Erdgastank-
stelle {iberbriickt werden.

Wie beim Caddy unterrichtet das Multifunktionsdis-
play des Bordcomputers iiber die noch verbleibende
Reichweite der Erdgastankfiillung, eine analoge An-
zeige informiert per Zeigerstand iiber den Fiillzustand
des Erdgastanks, digitale Balken iiber den des Not-
tanks. Auch der Touran startet auf Benzin und schal-
tet bei Gasmangel automatisch auf Benzin. So viel zu
den Gemeinsamkeiten.

Im Gegensatz zum Caddy spielt der Touran seine Per-
sonen-Kraftwagen-Gene besser aus, deutlich wird dies
vor allem durch seine stabile StraRenlage und sein
fester gefedertes Fahrverhalten. Dennoch bringt auch
er nach Belieben sieben Personen (zwei davon auf
den ,Kindersitzen” im Kofferraum) oder alternativ
fast 2.000 Liter im flexibel gestaltbaren Fond/Kof-
ferraum unter. Schnell lassen sich die drei einzelnen
Riicksitze umklappen und/oder nach vorne schieben,
so dass eine ebene und gut zu beladende Fldche ent-
steht — ohne Raumeinbufen, genau wie beim Seri-
enfahrzeug.
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Die erdgastypisch lautere Abgasanlage wirkt et-
was storend bei héheren Tempi, immerhin sind
auch beim Touran EcoFuel bis zu 180 km/h mdg-
lich. Aufgrund der kleineren Erdgastanks im Ver-
gleich zum Caddy begrenzt sich die Reichweite
auf bestenfalls 310 km, der Verbrauch liegt laut
Werksangaben mit 5,8 kg um 0,2 kg unter dem
des Caddy. Ausschlaggebend dafiir ist das um etwa
100 kg geringere Eigengewicht, was dann auch
eine schnellere Beschleunigung und eine hohere
Spitzengeschwindigkeit bedingt. Unsere erfahre-
nen Verbrdauche beliefen sich auf etwa 7,16 kg mit
L-Gas. Wahrend unseres Testzeitraums waren
Reichweiten bis 270 Kilometer bei gemischter
Nutzung in der Stadt und Langstrecke die Regel.

Auf der Internetseite bieten die Erdgasstrategen
von Volkswagen einen Rechner an, der schnell
die Kostenersparnis verdeutlicht. So lasst sich
die Listenpreisdifferenz zwischen Erdgas- und
leistungsmdRig vergleichbarer TDI-Version
(733 netto ohne Partikelfilter) des Touran in
weniger als zwei Jahren bei einer durch-
schnittlichen jdhrlichen Laufleistung von
30.000 Kilometern herausfahren. Beschleuni-
gend wirken hierbei die Forderungen der re-
gionalen Gasanbieter, die sich laut erdgas
fahrzeuge.de auf bis zu 2.500 Euro belaufen
konnen, sowie ein steigender Dieselpreis.
Manch Taxler mag daher fast ungeduldig auf
die Taxiversion warten, die laut VW voraus-
sichtlich ab dem Friihjahr 2007 bestellbar sein
wird.

Die Benzinpreis-Hiobsbotschaften reifsen
nicht ab. Wohl dem, der ein Fahrzeug

wie den Touran EcoFuel mit Erdgas fahren
kann. Wir haben es getan.

Fahren

Und nicht nur der Preis ist vorteilhaft, der Um-
weltgedanke wird durch partikelfreies Fahren
weitergetragen, auch der Stickoxidausstof3,
der ab 2010 mit einem EU-weiten Grenzwert
die Kommunen beschaftigen wird, ist etwa fiinf
Mal niedriger im Vergleich zu einem Diesel-
fahrzeug. So steht mit einem solchen Erdgas-
fahrzeug der Mobilitdt nicht viel im Wege.

Auperlich kaum von einem ,normalen” zu unter-
scheiden... (o.)

...innen gleiches Raumangebot durch unterflurige
Gastanks (Mitte)

Wiéhrend der Fahrt sollte immer ein Auge auf der

Gas-Reichweitenanzeige bleiben. Ganz unten
Fiillstand Benzin (u. li.)

VW Touran EcoFuel 2.0

Motor / Hubraum in ccm:
kW/PS bei U/min:
Drehmoment bei U/min:

4-Zyl. Diesel / 1.984
80/109 / 5.400
160 Nm bei 3.500

Getriebe: 5-Gang, manuell
Schadstoffklasse: Euro 4

0-100 in sek / V-max. in km/h: 13,5 / 180
EU-Verbrauch / Reichweite: 5,8 L/ 310 km
Zuladung / Ladevolumen: 617 kg / 1.989 L
Typklasse HP/VK/TK: 14/15/ 16
Firmenfahrzeuganteil gesamt*: k. A.

Basispreis (netto): 20.302 Euro
Betriebskosten pro Monat / km**: 547,12 / 0,22

*o. Autovermieter u. o. Tageszulassungen **bei 30.000 km p.a., 36 Monate



toyota-fuhrpark.de

Der neue Toyota Avensis D-CAT mit 130 kW (177 PS).

Clean Power Diesel von Toyota.
Qualitat und Leistung erleben. Mit
dem neuen Toyota Avensis und

seinem kraftvollen Common Rail
Dleseltrlebwerk Erleben Sie Qualitat in wirklich jedem Detail:
in umfassenden Sicherheitssystemen mit serienmalRigem Fahrer-

= OYOTA

Knieairbag. Dem Premium Audio System mit mp3-/WMA-
fahigem CD-Player. Im sprachgesteuerten DVD-Navigations-
system. Und dem Gerduschniveau einer Oberklasselimousine.
Lernen Sie den neuen Toyota Avensis kennen. Detail fiir Detail.
0180/5356969 (0,12 €/min).

Nichts ist unmoglich. TOYOTA

Kraftstoffverbrauch in 1/100 km: auBerorts 5,3, innerorts 7,6, kombiniert 6,2. CO,-Emission kombiniert: 163 g/km.
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Ein Riickblick auf das fiinfte
Flottenmanagement-Redaktions-
beiratstreffen, das diesmal mit
Unterstiitzung der Volkswagen

Group Fleet International in der
Autostadt Wolfsburg stattfand.

5&»:""“"

befrab
Pestuer Je
Tese Jm&f— /fabePﬁ/ap‘@ :

Feif

,Die Autostadt ist die Plattform, mit der sich der
Volkswagen-Konzern als global handelnder Mehrmar-
kenkonzern prasentiert. Sie ist nicht nur ein Erleb-
nis- und Kompetenzzentrum fiir Automobilitét, son-
dern auch ein Motor fiir einen lebendigen Austausch
zwischen Unternehmen und Gesellschaft.”

Dieser Aussage des Volkswagen AG-Vorstandsvorsit-
zenden Bernd Pischetsrieder, vor allem dem Aspekt
LAustausch” folgend traf sich der Flottenmanag-
ment-Redaktionsbeirat nunmehr zum fiinften Mal,
und diesmal war die Teilnehmerzahl schlichtweg re-
kordverdéchtig: der Termin in der Hochburg des
deutschen Flottengeschdfts, der Autostadt Wolfs-
burg, lockte zehn Fuhrparkleiter. Auch Dr. Stefan
Brungs, Geschaftsfithrer der mit-gastgebenden
Volkswagen Group Fleet International, nutzte die Ge-
legenheit, im Namen seiner Mitarbeiter die Delega-
tion zu begriiRen und fiir ihr Engagement zu dan-
ken. Denn die Zahlen, die sich auch in den Flotten
der Teilnehmer mindestens spiegeln, sprechen fiir
sich: Der Konzern kann sich aktuell iiber eine Be-
teiligung von 44 Prozent in den deutschen Fuhrparks
freuen.

Neben aktivem Erleben der Autostadt inklusive der
VW-Technik auf einer beeindruckenden Geldnde-
fahrt im Touareq stand die Fuhrpark-Praxis im Mit-
telpunkt des zweitdgigen Events, die auch aufler-
halb der Tagung zu angeregten Diskussionen fiihr-
te. Die neuen Mitglieder Hans-Joachim Schwandt,
TUI (1.400 Fahrzeuge), Dieter Prohaska, adidas
(500 Fahrzeuge), und Peter Stamm als Nachfolger
des in Ruhestand getretenen Thomas Huckle von
Boehringer Ingelheim (1.400 Fahrzeuge) konnten
sich sofort bereichernd einfiigen. Aus wichtigen
Themenbldcke mdchten wir auszugsweise Ergebnis-
se und Ansichten mitteilen.

Eine der wesentlichen Fuhrparkvoraussetzungen
stellt die Car Policy dar, die maRgeblich die Mar-
ken und Modellverteilung innerhalb des Fuhrparks
bestimmt. Wir wollten wissen, welche Faktoren
Anderungen bedingen. Hans-Joachim Schwandt,
TUIL: ,Zum einen beeinflusst der Personalvorstand
die Modellvorgabe, zum anderen liegt der Status
Quo in der Vergangenheit verwurzelt. Doch auch
Wechsel in der Car Policy werden vornehmlich vom
Vorstand auf den Weg gebracht, beispielsweise
SUVs, welche mit dem Firmenimage harmonieren,
ndmlich Lebensfreude und Abenteuerlust symboli-
sieren. Wir fahren hauptsdchlich deutsche Fabri-
kate, denn hier spielt die Verkniipfung unserer Ge-
schdfte eine Rolle. Hinzu kommt, dass die Stell-
schraube Restwert bei den deutschen Modellen
giinstig steht.”

Jener Restwert begriindet auch die Fahrzeug-Wahl
bei Peter Stamm: ,Der Gebrauchtwagenmarkt ak-
zeptiert die Marken VW und Audi sehr gut.” Doch
sieht er den rationellen Einfluss des Fuhrparkma-
nagers als nicht unerheblich, da Fahrzeugentschei-

—l10s0

Redaktionsheirat

dungen iiberwiegend aus dem Bauch getrof-
fen werden, den Benchmark setzen schlieBlich
Mitarbeiter und Vorstand bzw. Geschéftsfiih-
rung. ,AuBerdem sollte kein Schwerpunkt ge-
setzt sein, denn dieser bedeutet Abhédngigkeit”,
so Stamm.

Als Fuhrparkleiter von Bosch ist Peter Pfister
durch die unternehmerische Nahe zu den Her-
stellern in der Situation, alle Marken im Fuhr-
park zu verwalten. Auch Claus-Peter Gotta von
Lafarge Roofing mit franzdsischer Muttergesell-
schaft greift auf eine nicht-markenbezogene
Car Policy zuriick, doch ,trotzdem werden we-
nig Importeure gewdhlt.”

Stephan Faut ist als Vertretung von Bernhard
Frie fiir die Firma apetito erschienen: ,Wir ha-
ben vor einem Jahr die freie Fahrzeugwahl ein-
geschrdnkt und schreiben gewisse Fahrzeug-
kategorien vor, hierdurch werden nun deutlich
mehr VW Passat und Audi A4 bestellt. D.h. die
Fahrzeugmodelle entwickeln sich zu Volumen-
fahrzeugen.” Hans-Joachim Schwandt stellt

1. Peter Pfister, Burkhardt Langen, Markus Grof3,
Erich Kahnt, Bernd Wickel, Ralph Wuttke, Bernd
Franke, Dieter Prohaska, Hans-Joachim Schwandt,
Claus-Peter Gotta, Christian Scholz, Peter Stamm,
Julia Rose, Stephan Faut, Sven Schulze (v.l.)

2. P. Pfister, P. Stamm und Sven Schulze auf dem
Weg von einer Konzernmarke zur néchsten

3. H.-J. Schwandt, Dr. Stefan Brungs (VW Group
Fleet International), Peter Stamm und André
Olivier (VW Group Fleet International) beim Fach-

simpeln

4. H.-J. Schwandt bringt seine langjihrige
Fuhrparkerfahrung lebhaft ein

5. Der Dufttunnel in der Autostadt dreht sich um
die Briicke und verstromt Lavendelaromen

6. Das Ritz Carlton vor der VW-Industriekulisse
7. Uber Stock und Stein

8. Peter Stamm gefillt das SUV offensichtlich
9. Die Welt aus Aluminium

10. Runter kommt man immer — erst recht und
sicher mit dem Touareg

11. Das soll ein VW Fox sein? Dieter Prohaska,
Bernd Wickel und C.-P. Gotta kénnen es kaum

glauben

12. ,frau Rose, an die Tafel bitte!”

(Personennennung immer von links)
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fest, dass eine Budgetvorgabe (Vollkosten
einbezogen) mittels eines Referenzfahr-
zeugs groRere Motivation erzeugt, weil die
Fahrer mehr Freiheit zur Gestaltung haben.
,Tendenziell wird eher ein Modell niedri-
ger gewdhlt, dies betrifft auch die Motor-
leistung.” Solches beobachtet auch Chris-
tian Scholz bei den Fahrzeugen der Kl6p-
ferholz GmbH.

An Ausstattungsvorgaben bestehen bei
Bernd Wickel, ARZ Haan, Navigationsge-
rdt, Klimaanlage, Nebelscheinwerfer, wenn
moglich in Paketen zur Restwerthebung,
andere Firmen schreiben Einparkhilfen vor.
Was die individuelle Ausstattung angeht,
erlauben die meisten Car Policies nur das,
was laut Preisliste bestellbar ist. Der Fah-
rer bei Klopferholz kann bei Navigations-
gerdten wahlen, zwei mobile Gerdte stehen
neben Festeinbauten zur Disposition. ,In
Berlin untersagen wir Festeinbauten wegen
der Diebstahlgefahr. Fiir die mobilen Ge-
rdte sind die Fahrer verantwortlich”, be-
richtet Scholz.

Das rote Tuch schlechthin: ,Schon im Jahr
2005 sind die Kraftstoffkosten im Unter-
nehmen Boehringer Ingelheim um einen
zweistelligen Prozentbetrag gestiegen, die
Berechnungen fiir dieses Jahr stehen noch
aus. Das Interesse an Erdgasfahrzeugen be-
steht aufjeden Fall, nur mit der Umsetzung
hapert es (Infrastruktur der Tankstellen vor
Ort), klagt Peter Stamm und will die aktu-
elle Kostensituation nicht mehr hinneh-
men. Kritisch bedugt er auch den Trend zu
immer stdrkeren Motorisierungen im Her-
stellerangebot.

Burkhardt Langen von Computacenter ist
da schon mehrere Schritte weiter (FM be-
richtete) und kann Herrn Schwandts Ar-
gument der schwachen Restwerte bei Erd-
gasfahrzeugen entkréften. Aus eigenen Be-
mithungen um 20 Erdgasfahrzeuge fiir
seinen Fuhrpark weiR er, dass gerade in
den letzten Wochen die Restwerte des Tour-
an EcoFuel gestiegen sind und mittlerweile
dhnliche Leasingraten moglich sind, wie fiir
den Golf Variant beziehungsweise den Ford
Focus Turnier, die beide mit Dieselantrieb
im Computacenter-Fuhrpark fahren. ,Mei-
ne Errechnungen ergeben Kosteneinspa-
rungen auf Kraftstoffseite von 10 bis 15
Prozent, durch die Zuschiisse der Gasver-
sorger wird der Touran um 50 Euro giinsti-
ger als die genannten Servicefahrzeuge.”

Auch Claus-Peter Gotta operiert seit zwei
Jahren mit Erdgasmodellen: ,Ich will jetzt
6kologisch und 6konomisch das versuchen,
was machbar ist, das sehe ich als meinen
Beitrag. Mittlerweile verzeichne ich 2.000
bis 2.500 Euro Einsparungen pro Fahrzeug
iiber die Laufzeit.” Hans-Joachim
Schwandt sieht in der Erdgas-Thematik
neben Umwelt- und Okonomieaspekten
auch den Marketing-Ansatz. ,Das Unter-
nehmen TUI setzt gerne Nachhaltigkeits-

zeichen, so haben wir bereits Solarzellen
fiir unseren Haupteingang installiert und
konnten auch mit Erdgas-Fahrzeugen vor-
bildlich auftreten.”

Wege zur Kraftstoffeinsparung bieten in
einigen Unternehmen die Betriebstank-
stellen, teils, weil Fahrzeuge eingesetzt
werden, die nicht fiir den 6ffentlichen Ver-
kehr zugelassen sind wie bei Boehringer
und Bosch. Laut Sven Schulze, Dahme -
Nuthe Wasser-Abwasserbetriebsgesell-
schaft mbH, lohnen sich bei ihm die Be-
triebstankstellen schon bei geringen Men-
gen. Die Krafststoffpreise sind borsen-
abhdngig, deshalb muss man sie regelmds-
sig beobachten. Peter Pfister weif}, dass
der Abgabepreis je Liter an den Bosch-ei-
genen Tankstellen 1,9 Cent unter den Prei-
sen der externen Markentankstellen liegt,
die Tankkarten kénnen ohne Einschrdn-
kungen eingesetzt werden. ,Aber die ge-
setzlichen Auflagen werden immer stren-

u

ger.

Der Aspekt Schadenmanagement provo-
zierte einen angeregten Austausch, vor
allem unter dem Aspekt ,eine gute Unfall-
abwicklung erspart eine Menge Geld”. Bei
Hans-Joachim Schwandt umfasst das The-
ma Schadenmanagement in der Ausschrei-
bung vier Seiten, das symbolisiert den
Wert, den das Fuhrparkmanagement von
TUI darauf legt. ,Es muss bei einem Ex-
perten liegen”, so seine Meinung. Burk-
hardt Langen zieht einen Versicherungs-
makler hinzu, der ihm noch weitere Kos-
teneinsparungen aufzeigen konnte.

Zur Optimierung der Leasingrate ist Hans-
Joachim Schwandt der Auffassung, dass
dies nur durch eine Ausschreibung zu er-
reichen ist. Eine Ausschreibung nutzt er
auch, um zukiinftig die Liicke im Bereich
Controllingkosten zu minimieren und auf
vollelektronische Einspielungen von der
Leasinggesellschaft zuriickgreifen zu kon-
nen. Auch sind Businesspakete zur Ver-
besserung der Rate beliebt, weil sie einen
beachtlichen Preisvorteil bieten. ,Wenn
das Paket in der Preisliste steht, sind meist
die Einzelpreise der Komponenten aufge-
fithrt, ein wichtiger Aspekt fiir die Berech-
nung des geldwerten Vorteils”, gibt der
TUI-Manager zu bedenken.

Das ewige Managementthema Reifen be-
kommt neue Energie durch die Novellie-
rung der StVO — meint man. Doch die an-
wesenden Fuhrparkleiter lassen seit je her
wechseln. Doch wie sicher kdnnen sie
sein, dass die Fahrer auch wirklich wech-
seln? Mit fixen Terminen im Oktober und
im April, an denen er sich von den Fah-
rern den Wechsel quittieren ldsst, sichert
sich Christian Scholz ab. Bernd Wickel re-
gelt die Wechselverpflichtung im Uberlas-
sungsvertrag, bei Burkhard Langen stehen
die Fahrer durch die Verkehrssicherheits-
verantwortung in der Pflicht. ,Die Fahrer



werden per Massenmail iiber den saisonalbe-
dingten Reifenwechsel informiert”, beschreibt
Dieter Prohaska den halbjdhrlichen Reifenwech-
sel bei adidas.

Zu den Rahmenbedingungen des Reifenma-
nagements gaben die Beiratsmitglieder folgen-
de Stichworte: Hans-Joachim Schwandt sieht
im Reifenportfolio keine No-Name-Rdder vor,
die Reifen- und FelgengroRen sind vorgeschrie-
ben. Peter Stamm stellt fest, dass durch die star-
keren Motorisierungen die Laufleistungen auf
etwa 30-33.000 km gesunken sind (vorher ca.
45.000 km). Wichtige EntscheidungsgroRen
stellt fiir Peter Pfister an erster Stelle der Preis
gefolgt von der Laufleistung dar. Unabhdngige
Tests in Verbraucherzeitschriften bilden allge-
mein die MaRstdbe.

Dies stellt nur einen kleinen Einblick in
die stundenlangen Gesprdche dar, wichtig wa-
ren uns ebenfalls die Zwiegesprdche abseits der
Tagung. Der Fuhrparkalltag ist abwechslungs-
reich und in jedem Unternehmen unterschied-
lich. Wir haben wéahrend der zwei Tage viele An-
regungen und Input mitgenommen, die in die
zukiinftige Heftgestaltung einflieRen und so-
mit vielleicht die eine oder andere vorbeugen-
de MalRnahmen gegen die Stolpersteine des
Fuhrparkgeschéfts an die Hand geben.

1. Einig war man sich nicht immer (H.-J. Schwandt,
P. Stamm)

2. Rauf kommt man mit dem Touareg auch iberall

3. Dieter Prohaska und Peter Pfister diskutieren iiber
den Reifenwechsel

4. Das Begriifungskommitee Bernd Franke, Dr.
Stefan Brungs und Markus Grof3 (VW Group Fleet In-

ternational)

5. Die Autostadt prdsentiert sich als Entspannungs-
oase

6. C.-P. Gotta argumentiert fiir sein Erdgas-Engage-
ment

7. Anregender Austausch in grofSer Runde

8. Jeder Fuhrpark ist anders, so auch die Meinungen
(Peter Pfister, Christian Scholz)

9. Der Touareg féhrt auch iiber Baumstdmme

10. Das sogenannte Herz der Autostadt: In den Tiir-
men sind die Fahrzeuge vor der Auslieferung logis-
tisch geschickt untergebracht

11. Interessiert folgt die Mannschaft von Flotten-
management den Ausfiihrungen (Bernd Franke,

Ralph Wuttke, Julia Rose, Erich Kahnt)

12. Diskussion im kleinen Kreis (P. Stamm,
Burkhardt Langen, Claus-Peter Gotta, Sven Schulze)

13. Neu-Mitglied Dieter Prohaska
14. Die perfekte Welle
15. Im Fuhrpark von Bernd Wickel und Stephan Faut

sind bestimmte Fahrzeugausstattungen wie Naviga-
tionsgerdte in der Car Policy vorgeschrieben

407
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Der Markt der mobilen
Navigation boomt und
wird dabei zunehmend
uniibersichtlich. Eine

Bestandsaufnahme.

Bereits auf der CeBIT in diesem Jahr konnte man
den Trend sehen: Fast eine ganze Halle war der
mobilen Navigation und der Fuhrparksteuerung
gewidmet. Denn Navigationsgerdte kosten zwar
Geld, sparen bei dem Mitarbeiter aber ein Vielfa-
ches davon in Form von Arbeitszeit wieder ein.

Waren Navigationsgerdte bis vor wenigen Jahren
noch fast ausschlieflich als Festeinbau und nur in
Fahrzeugen der gehobenen Kategorie zu finden,
fahren heute auch Kleinstwagen frohlich mit ei-
nem aufgepfropften Mobilgerat herum. Selbst FuR-
gdnger nutzen mitunter die handlichen Gerdte, um
sich in fremden Innenstddten leichter zurecht zu
finden.

Grundsatzlich gibt es vier Gerdtetypen fiir die
Navigation:

Der Festeinbau

Fest eingebaute Navigationsgerdte sind noch
immer der Klassiker. Ab der Oberen Mittelklasse
wirken sie sich beim Restwert deutlich werterho-
hend aus - ohne wird die Vermarktung des Ge-
brauchten bereits schwierig. Der klare Vorteil: Fest
eingebaute Navigationsgerdte sind meist ergono-
misch optimal positioniert, iiber die Bordelektro-
nik - ggf. auch iiber Lenkradhebel - bedienbar und
finden sich auch im Tunnel locker zurecht, da sie
neben dem GPS-Signal noch die fahrzeugeigenen
Sensoren auswerten konnen. Hauptnachteil ist der
Preis; in kleineren Klassen lohnen sich aus Rest-
wert-Sicht wenn iiberhaupt nur preisgiinstige Na-
vigationsgerdte, die dann aber nicht {iber eine
iibersichtliche Kartendarstellung verfiigen. Dem-
gegeniiber ist es in einer Oberklasse oder Oberen
Mittelklasse optisch nicht stimmig, iiber der hoch-
wertigen Armatur unweit der Ledersitze ein per
Saugnapf nachtrdglich ,installiertes” mobiles Na-
vigationsgerdt zu haben. Das portable wiirde hier
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eher als Zusatz ins Handschuhfach passen - fiir
die Navigation zu Fuf3.

Navigation iiber Handy

Fiir den gelegentlichen Bedarf eignet sich die Na-
vigation iiber Handy. Denn hierfiir ist in der Regel
keinerlei Startinvestition nétig; schlieRlich gehort
ein Handy mit Freisprecheinrichtung ohnehin zur
Grundausstattung eines Flottenfahrzeuges. Ein
weiterer Vorteil: Da das bendtigte Kartenmaterial
nicht lokal, sondern beim Anbieter gespeichert ist,
sind kostspielige Updates unnétig und man ist
immer auf dem aktuellsten Stand. Allerdings kann
ein Handy vor allem im Hinblick auf die Ubersicht-
lichkeit der Darstellung und die einfache Bedien-
barkeit nicht mithalten. AuRerdem wird hier die
fehlende Startinvestition durch Kosten pro Rou-
tenberechnung ausgeglichen. Zu empfehlen ist die-
se Variante also in der Tat eher fiir den gelegentli-
chen Bedarf.

Navigation via PDA

Auch PDAs bieten das Feature der mobilen Naviga-
tion. Es gelten hier aber dhnliche Einschrankun-
gen wie bei Handys; zudem ist eine Autohalterung
fiir den PDA in der Flotte nicht Standard. Obendrein
ist im PDA {iblicherweise kein GPS-Modul instal-
liert, so dass neben dem Einbau der PDA-Halterung
dann noch der Zusatzaufwand fiir das GPS Modul
kédme. Und wenn dann ohnehin ein zusdtzliches
Gerdt im Auto installiert werden muss, kann es ei-
gentlich auch gleich ein mobiles Navigationssys-
tem sein.

Das mobile Navigationssystem

Seit einigen Jahren boomen zunehmend die prak-
tischen tragbaren Zielfiithrer, die meist mittels Saug-
napf an die Fensterscheibe geklebt werden. Die
mobilen Gerdte sind vor allem preisgiinstig — bereits
unter 200 Euro geht es hier los, und selbst die Lu-
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xusausfithrungen liegen mit 500 bis 600 Euro netto
weit unterhalb eines gleich leistungsfahigen Fest-
einbaus. Zudem sind die mobilen Gerdte nicht an
ein bestimmtes Auto gebunden, wodurch in einem
Fuhrpark je nach Bedarf einige wenige Gerdte fiir
eine groRere Flotte ausreichen. Wer in unbekann-
ten Gefilden unterwegs ist, heftet sich einfach ein
Navigationssystem an die Scheibe. Wer die {iblichen
Routen abfdhrt, hat ohnehin keinen akuten Bedarf.

Wer nun glaubt, den schnell wachsenden Markt der
mobilen Navigationsgerdte teilen sich die Klassi-
ker wie TomTom und Naviflash, der irrt: Auf den
folgenden drei Seiten haben wir — und selbst hier
ohne den Anspruch der Vollstandigkeit — immerhin
29 verschiedene Gerdte von 15 Herstellern als
Marktiibersicht zusammengetragen.

Die Features sind hochgradig unterschiedlich; eini-
ge Gerdte sind nur monochrom, die meisten jedoch
in Farbe. Das vorinstallierte Kartenmaterial
schwankt von nur Deutschland bis hin zu fast ganz
Europa; die meist jahrlichen Updates reichen preis-
lich von kostenlos bis hin zu 149 Euro netto. Viele
Gerdte werden via Touchscreen bedient, etliche ha-
ben eine Fernbedienung und wenige bieten beides
zur Auswahl. Das Zubehor ist ebenso unterschied-
lich wie die Betriebsdauer im Akku-Betrieb, die
zwischen zwei und zehn Stunden schwankt. TMC
wird {iberwiegend unterstiitzt, ist allerdings nicht
bei allen Anbietern kostenlos. Einige Anbieter
schworen auf das Feature MP3, andere mgchten dem
User den doch eher schlechten Sound aus den fiir
Sprachausgabe vorgesehenen Lautsprechern nicht
zumuten. Ein Highlight ist sicher die Mdglichkeit,
auf der Raststdtte oder im Stau via DVB-T fern zu
sehen, wie es derzeit nur der naviflash 1060+TV er-
moglicht. Aber letztlich muss jeder selbst entschei-
den, welche Features fiir ihn wichtig sind. Unsere
Tabelle sollte IThnen die Entscheidung erleichtern.



Anbieter/Produkt

Navigations-Anbieter seit
Basispreis (inkl. Software, netto in Euro)

Lénder im Basispreis

Aufpreise weitere Lander
Zielfiihrung farbig/monochrom
GroBe des Displays
Pfeilanzeige/Kartendarstellung
vorinstallierte Software

Speicherkapazitit

Update der Software

Updates pro Jahr
Kosten der Updates
Touchscreen
Fernbedienung

Zubehér im Lieferumfang

Optionales Zubehor

Betriebsdauer des Akkus
Vorinstallierte Features

Mutesignal
Fahrtenbuch

Persdnliche Kartenzusammenstellung

Hausnummerngenaue Zielfiihrung
Stau-voraus Funktion
unterstiitzte Meniisprachen
Verkehrsfunkempfénger integriert
Voice-Command-Funktion

TMC Staumeldungen

GPS-
GF

im Gerdt integrie
Geschwindigkeitsinformationen/Warnung
verschiedene Profile speicherbar

mehr als 20 Favoriten

Extras/Gefahrenzonen
Go-Home Funktion

Sii i /Blitz

FuBgéngermodus

andere wichtige Extras/Features

Website fiir Infos

Blaupunkt
TravelPilot
Lucca MP3

Mitte 80er Jahre
345,-

Heimatland +
Europa (26 Lénder)

farbig
S5
ja/ja

Navigon

64 MB SD-RAM
512 MB Flash

nein

Netzladegerat,
Schwanenhalshalte-
rung, Ladekabel fiir
Zigarettenanz(inder,
Quick-Start-Guide,
Backup-CD, Bedie-
nungsanleitung

Lenkradfernbedie-
nung, SmartCradle,
Zweit-Wagen-Kit,
Liiftungsgitterhalter

h

alle verfiigharen

nein
nein

ja

ja

opt, (iber Autoradio
opt, (iber Autoradio
nein

ja, Uber Autoradio
ja

ja

POIs, zuverlassige
Routenfiihrung per
GALA-Tachosignal,
TMC-Anbindung ans
Autoradio, MP3
Player und JPEG
Photo-viewer, Meri-
an Scout Travel Gui-
de

blaupunkt.de

Falk
Falk N40

KA.
300,-

Deutschland

ab 86.-

farbig

3,5¢

jalia

Falk Navigator 4.5
Software

512 MB Flash ROM,
64 MB RAM

ja

ca. 1
kostenlos
ja

nein

Fahrzeughalterung,
GNS TMC-Empfan-
ger, Autoladekabel,
Netzteil, Navigations-
software und Kar-
tenmaterial, 20 Euro
Gutschein fiir Zusatz-
karten im Falk Shop

Reinigungstuch,
Fahrzeughalterung
Profi, Fahrradhalte-
rung, Taschen

bis 7h

Léanderkarten, multi-
medialer City Guide

nein
nein

nein

ja

ja
deutsch
nicht voll
nein

ja

2D/3D  Ansicht,
stadtplangenaue
Lénderkarte als
Backup, viele kos-
tenlose Sonderziele
(zB Fastfood, Winter-
sport, Flughéfen
uvm), multimedialer
City Guide mit Mar-
co Polo Insider Tipps
zu 16 deutschen
GroBstédten, inte-
grierter MP3-Player,
integrierter 20 Kanal
GPS Empfanger mit
SiRFIIl-Chip

navigation.falk.de

Fujitsu Siemens
Pocket LOOX
N100- N110

2003
ab 257,-

Westeuropa

kA
farbig
28"
ja/ja

NAVIGON Mobile
Navigator 6

64 MB (N100), 2.GB
(N110)

direkt tiber NAVIGON,
wenn verflighar

(iblicherweise 1
kA

ja

nein

Autohalterung, Auto-
ladekabel, Mini SD
Karte (je nach Bund-
le), Kartenmaterial
auf DVD, Wechsel-
cover, Kopfhdrer,
TMC Modul

Wechselcover, Spei-
cherkarten, Fahrrad-
halterung, Taschen
efc

kA

MP3 Player, Spiele,
Rechner, Weltzeituhr

optional per TMC
multilingual

nein, optional
nein

ja, optional

ja

ja

KA.

kA

POIs, sehr kleiner
Formfaktor ~ mit
gleichzeitig brillan-
tem Display, kom-
plettintegrierte GPS-
Funktionalitat, nutz-
bar fiir Auto,
Fahrrad, Motorrad,
Spiele, Weltzeituhr,
MP3 Player, Rech-
ner, Multilinguale
Stimme & Screen-
ausgabe"”

fujitsu-siemens.de

GARMIN
€510 deluxe

1989
284,

Deutschland, Tsche-
chien, Zentral- und
Westeuropa

ab 300,-
farbig
3,5¢
nein/ja

Garmin Map Source,
MP3, TMC Kompat.

100 MB intern, bis
2GB via SD Karte

ja

1
ca. 60,-
ja

nein

Kfz Halterung, USB
Kabel, Zig.Adapter,
Bedienungsanlei-
tung

Halterungen, Anten-
nen, Kartensoftware,
uv.m.

8h

MP3 Player,
TMC kompatibilitét

ja
nein, Tripcomputer

ja

ja
jaTMC
20

Ja

Nein
inklusive

ja SIRF I

SiRF Il Empfanger,
Trip-Computer,
Feindaten Deutsch-
land und Tschechien
vorinstalliert, annli-
che Stimme einstell-
bar, Lock Funktion
(PIN Sicherung),
Bluetooth Telefonie

garmin.de

GARMIN
niivi 310 deluxe

1989
430,-

Deutschland, Tsche-
chien, Zentral- und
Westeuropa

ab 300,-
farbig
3,5"
nein/ja

Garmin Map Source,
MP3, TMC Kompat.

100 MB intern, bis
2GB via SD Karte

ja

ca. 60,-
ja
nein

Kfz Halterung, USB
Kabel, Zig.Adapter,
Bedienungsanlei-
tung

Halterungen, Anten-
nen, Kartensoftware,
uv.m.

8h

Travelkit, MP3 Play-
er, TMC Kompatibili.

Ja
nein, Tripcomputer

ja

ja

optionales TMC
20

nein

nein

optional

ja SIRF Il

Feindaten Deutsch-
land und Tschechi-
en, SiRF lll Empfan-
ger, Tripcomputer,
Language Guide,
Bluetooh-Frei-
sprecheinrichtung,
mannliche Stimme
einstellbar, Lock
Funktion (PIN Siche-
rung)

garmin.de

GARMIN
niivi 360
1989
516,-

Deutschland, Tsche-
chien, Zentral- und
Westeuropa

ab 300,-
farbig
3,5¢
nein/ja

Garmin Map Source,
MP3, TMC Kompat.

100 MB intern, bis
2GB via SD Karte

ja

ca. 60,-
ja
nein

Kfz Halterung, USB
Kabel, Zig.-Adapter,
Bedienungsanlei-
tung

Halterungen, Anten-
nen, Kartensoftware,
uv.m.

8h

Travelkit, MP3 Play-
er, TMC Kompatibil.

ja
nein, Tripcomputer

ja

ja

optionales TMC
20

nein

nein

optional

ja, SIRF Il

Feindaten Deutsch-
land und Tschechi-
en, SiRF Il Empfén-
ger, Trip Computer,
Language Guide,
Bluetooh-Freist-
precheinrichtung,
ménnliche Stimme
einstellbar, Text to
Speech, Lock Funk-
tion (PIN Sicherung)

garmin.de

1008
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ation

Magellan
Becker Traffic Ferrari Traffic Ass- Magellan
Assist Highspeed Il ist Pro TMC Dock  RoadMate 3000T
1998-PNDseit2005  1998-PNDseit2005  k.A.
387.- 559,- 430,-
Ost- und Westeuro- ~ Ost- und Westeuro-  West- und Zentral-
pa (37 Lénder) pa (37 Lénder) europa (27 Lander)
nein nein kA
farbig farbig farbig

3,5"-Touch-Screen
jalja

NavTeq (23 auf SD-
Karte, Rest: DVD)

64 MB SD-RAM
ja

~ jahrlich

steht noch nicht fest
ja

nein

AnschluBkabel fir

4*-Touch-Screen
Jalia

NavTeq (37 Lander
auf 2GB SD-Karte)
64 MB SD-RAM

ja

~ jahrlich

steht noch nicht fest
ja

nein

AnschluBkabel fiir

g ziinder,
Uni Befestigungs-
system, 1GB SD-
Karte, USB-An-
schluBkabel

Fahrrad-/ Motorrad-
halterung

3-4h
23 Lénderkarten

nein
nein

nein

nein
nein
ja

nein

ja+LKW +Motorrad

MP3-/WMA-Player,
Wiedergabe wah-
rend Navigation, Pic-
ture-Viewer, Slide-
show, Mood Lamp,
Smart Speller Ein-/
Ausschaltbar Laut-
sprecher integriert,
Kopfhérer Anschluss

becker.de

inder,
Uni Befestigungs-
system, 2GB SD-
Karte, USB-An-
schluBkabel

Ersatzakkus, Fahr-
rad-/Motorradhalte-
rung

3-4h

MP3-Player, Picture
Viewer

ja

nein

nein
nein
ja

nein

ja+LKW +Motorrad

Routenkalkulation
nach Profilen (PKW
normal bis langsam,
LKW, Motorrad etc),
MP3-/WMA-Player,
Wiedergabe von SD-
Card oder USB-Stick
wahrend Navigation,
Picture-Viewer, 4
Schnellzugrifftasten,
USB 2.0, Lautspre-
cherintegriert, Kopf-
hérer Anschluss, Au-
dio-Out

www.becker.de

3,5"-Touchscreen
Jalia

Kartensoftw. fiir 27
europ. Lander

4GB

ja

1
kA
ja
nein

Windschutzschei-
benhalterung, Adap-
terkabel fiir den Zi-
garettenanz(inder,
externe GPS-Anten-
ne, Kopfhorer, USB-
Kabel

Stromversorgung
europdisch und eng-
lisch, ext. GPS-An-
tenne, Kopfhérer

bis 4h

MP3-Player, Picture
Viewer

ja

optional

nein

optional erhdltlich
ja

nein

ja

ja

nein

nein

nein

ja

POIs, Anderung der
Navistimmen, Tag/
Nacht-Modus

magellangps.com
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Anbieter/Produkt Magellan Navigation  MyGuide Ltd. MyGuide Ltd. i i i i talk / Na- i Navigon PNA Tran-
Magellan MyGuide 3060 MyGuide 4360 1010 1011 1020 vigation + Frei- 1060+TV sonic 6000T ADAC
RoadMate 6000T sprecheinrichtung Stédtefiihrer
Navigations-Anbieter seit kA 2003 2003 Anfang 2003 Anfang 2003 Anfang 2003 Anfang 2003 Anfang 2003 2000
Basispreis (inkl. Software, netto in Euro) 516,- 300,- 400~ 257, 343 - 387, 430, 456,- 300,
Léander im Basispreis West- und Zentrale- ~ West & Ost Europa ~ West & Ost Europa Deutschiand Europa Europa Europa Europa Europa
uropa (NavTeq 27 (27 Lander) (27 Lénder) (27 Lander) (27 Lénder) (37 Lander)
Lander)
Aufpreise weitere Ldnder kA - - - - - - - noch nicht verfiighar
Zielfiihrung farbig/monochrom farbig farbig farbig monochrom monochrom farbig monochrom farbig farbig
GréiBe des Displays 35" 35" 43" Widescreen 28" 28" 35" 28" 35" 35"
Pfeilanzeige/Kartendarstellung jafja jalja jalja jalja jajja jasja ja/ja jafja ja/ja
vorinstallierte Software Kartensoftw. fir 27 MyGuide 6.0, Spie- MyGuide 6.0, Spie- Naviflash Firmware ~ Naviflash Firmware ~ Naviflash Firmware Naviflash Firmware  Naviflash Firmware MobileNavigator 6
europ. Lander le, Media-Player le, Media-Player
Speicherkapazitét 5GB 32 MB /64 MB 64 MB/ 128 MB abh.von CF-Karte ~ abh.von CF-Karte  abh.von CF-Karte  abh.von CF-Karte  abh.von CF-Karte 64 MB RAM /
32 MB Flash ROM
Update der Software ja ja ja ja ja ja ja ja ja
Updates pro Jahr 1 Fehlerbeh. b. Bedarf ~ Fehlerbeh. b. Bedarf 1 bis 4 1bis 4 1bis 4 1 bis 4 1bis 4 nach Bedarf
Kosten der Updates kA Fehlerbeh.: keine Fehlerbeh.: keine - - keine keine keine kostenlos
Touchscreen ja ja ja nein nein nein nein nein ja
Fernbedienung nein nein nein ja ja ja ja ja nein
Zubehdr im Lieferumfang Touchscreen, Wind- ~ Eingabestift, Softwa-  KFZ-Halterung, Grundgerat, ext. Grundgerdt, ext. TMC-Flexaktiv-Arm, TMC-Flexaktiv-Arm, 2 DVB-T Antennen, MobileNavigator 6,
schutzscheibenhal- e, KFZ-Halterung, Schutztasche, TMC GPS-Antenne, TMC-  GPS-Antenne, TMC-  Fernbedienung, CF-  Fernbedienung, CF- TMC-Flexaktiv-Arm,  TMC Wurfantenne,
terung, externe GPS-  Autoladekabel Empfénger uv.m. Flexaktiv-Armmit 12 Flexaktiv-Armmit 12 Karte, DVD mit Kar- ~ Karte, DVD mit Kar- Fernbedienung, CF- ~ Autohalterung, KFZ-
Antenne, Kopfhorer, V Stromversorgung, V Stromversorgung, tenmaterial, Trans- tenmaterial, Basis Karte, DVD mit Kar- Ladekabel, USB-
Lade + USB-Kabel, Fernbedienung, CF-  Fernbedienung, CF- porttasche Set Freisprechein- tenmaterial Synchronisationska-
Li-lo-Akku, Software Karte, DVD mit Kar-  Karte, DVD mit Kar- richtung UNI CarTalk, bel, CD-Rom mit
tenmaterial, Trans- tenmaterial, Trans- Lenkradbefestigung Handbuch, 2GB
porttasche porttasche Speicherkarte
Optionales Zubehdr Stromversorgung  Netzladegerat, TMC TMC Empfanger, TMC-KlebefuB mit TMC-KlebefuB mit Car+Desk Mount, Anschluss Sets: UNI Transporttasche, Be-  Netzteil, Smart Pad,
européischundeng-  Empfanger, Fahrrad- ~ Batterie Pack, Lade- 12 V Stromversor- 12 V Stromversor-  Mobility-Pack, exter- - Take&Talk, Adapter dienungsanleitung, Tasche
lisch, ext. GPS-An-  halter, ext. GPS Ant. ~ stander, Kopfhorer ~ 9ung gung ne GPS Antenne, BT, Fernbedienung Mobility-Pack, exter-
tenne, Kopfhérer TMC-KlebefuB 12V ne GPS Antenne
Betriebsdauer des Akkus bis 6h 2,5h 3h kA. KA. bis 10h KA. bis 10h 3-4h
Vorinstallierte Features MP3-Player, TMC, nein nein kA, KA. KA. kA. KA. alle verfiigbaren
Bluetooth
Mutesignal ja nein nein nein nein nein ja nein nein
Fahrtenbuch ja ja ja nein nein nein nein nein ja
Persénliche Kartenzusammenstellung ja ja ja nein nein nein nein nein nein
Hausnummerngenaue Zielfiihrung ja ja ja ja ja ja ja ja ja
Stau-voraus Funktion ja TMC als Option TMC als Option ja ja ja ja ja ja (TMC)
unterstiitzte Meniisprachen ja 24 24 9 9 5 9 5 19
Verkehrsfunkempfénger integriert ja TMC als Option TMCals Option  Ja ja ja ja ja ja
Voice-Command-Funktion nein nein nein nein nein nein ja nein ja
TMC Staumeldungen ja TMC als Option TMCals Option  Ja ja ja ja ja ja
GPS- 2] im Gerdét integrie ja ja ja nein nein ja nein ja ja
Geschwindigkeitsinformationen/Warnung nein ja ja ja, bei V-Traps ja, bei V-Traps ja, bei V-Traps ja, bei V-Traps ja, bei V-Traps ja
verschiedene Profile speicherbar ja ja ja nein nein nein nein nein nein
mehr als 20 Favoriten ja ja ja nein nein nein nein nein ja
individuell berechnete Geschwindigkeitsprofile  ja nein nein nein nein nein nein nein nein
Extras/Gefahrenzonen ja nein nein ja ja ja ja ja ja
Go-Home Funktion ja ja ja nein nein nein nein nein ja
Si i /Blitz ja nein nein ja ja ja ja ja ja
FuBgéngermodus ja ja ja nein nein nein nein nein ja
andere wichtige Extras/Features POIs, Anderung der his zu 500.000 bis zu 500.000 POls, kostenloses POIs, kostenloses POIs, kostenloses POIs, Freisprechein-  POIs, DVB-T, TMC, ADAC Sonderziele,
Navistimmen, Blue- ~ PQs, 2D, 3D, Tag- POIs, 2D, 3D, Tag- TMC, kostenlose V- TMC, Kostenlose V- TMC, kostenlose V- richtung, TMC, V- kostenlose V-Traps, Fahrspurassistent,
tooth-Funktion, MP3  ynd Nachtsicht, und Nachtsicht, Traps, Diebstahl- Traps, Diebstahl- Traps, trar i Traps, i trar ives Farb- dynamische Stre-
Player, Photo-View-  Mehrziel Routen Pla-  Mehrziel Routen Pla-  Schutz durch ab-  schutz durch ab-  Farbdisplay s/w Display display ckenlibersicht, opti-
er-Funktion, TMC- nung, aut. Routen- nung, aut. Routen- nehmbaren Monitor nehmbaren Monitor male Route, reale
Funktion, automati- neuberechnung, neuberechnung, vom Halter, trans- vom Halter, trans- Beschilderungsan-
sche Tag/Nacht TMC-Stauumfah- TMC-Stauumfah- flektives s/w Display flektives s/w Display zeige, Geschwindig-
Schaltung, automa-  rung, in weniger als ~ rung, in weniger als keitsassistent, Lan-
tische Lautstédrkedn-  giner Minute start- einer Minute start- der-Info, Sprachein-
derung, integriertes  klar, 4 Spiele, 23 Klar, 4 Spiele, 23 gabe, Optimale Rou-
Adressbuch Sprachen unabh. Sprachen unabh te, 3D-Sehenswiir-
von der Meniispra- von der Meniispra- digkeiten, 2-/3D-
che, Sprecherinnen/ ~ che, Sprecherinnen/ Kartenqarstellung,
Sprecher auswahl- ~ Sprecher auswahl- weltweit mehr als
bar, Mehrziel-Rou-  bar, Mehrziel-Rou- 2,7 _MIH\OHGH Son-
ten-Planung, groBe ten-Planung, groBe derziele

Icons, Stadt oder Icons, Stadt oder
PLZ, Smartzoom, PLZ, Smartzoom,
GPS-Uhrzeit GPS-Uhrzeit

Website fiir Infos magellangps.com myguidegps.com myguidegps.com naviflash.com naviflash.com naviflash.com naviflash.com naviflash.com navigon.com
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Navigon Pioneer TomTom TomTom TomTom TomTom TomTom VDO Dayton viamichelin Yakumo EazyGo Yakumo EazyGo XS
PNA Transonic AVIC-S1 One Regional Go ONE EUROPE GO 510 GO 710 G0 910 Ms2110 X950T XSC 512MB DE 1GB Europa (West)
6000T ab Oktober 2006
2000 1998in D 1991 1991 1991 1991 1991 1996 kA KA. kA
345,- 516,- 258.- 345,- 430,- 516,- 628,- 430,- 473.- 197,- 258,-
Europa Ost- und Westeuro-  Hauptverkehrsstra-  Westeuropa A,CH,DE,PL,H,SK, TeleAtlas Material komplettes TeleAtlas Europa komplett Europa 2GB Deutschland D, A, CH, Benelux, S,
(37 Lander) pa (26 Lander) Be von Westeuropa  (NavTeq) TZ, Hauptverkehrs- von Europa (1 GB Material Europa, Europa 1 GB 430.- DK, FIN, NOR, UK,
+ eigene Region straBen Westeuropa  Speicher SD-Karte)  USA, Kanada DK FEIP
noch nichtverfligbar - ab 149,- ab 149,- ab 149,- ab 149,- - KA. ab111,- Westeuropa 149,-  nein
farbig farbig farbig farbig farbig farbig farbig farbig farbig farbig farbig
3,5" S5 3,5" S5 4,0 4,0 4.0" 35" oy 35" G5y
Jalia jaja Jala ja/ja Jalia Ja/ja Jalia jaa Jalia jaja Jalia
MobileNavigator 6 Europa TomTom Software ~ TomTom Software ~ TomTom Software ~ TomTom Software ~ TomTom Software VDO Via Michelin EazyGo XSC EazyGo XSC
Navigation Vers.5  Software Software
64 MB RAM / 2GB RAM 32 MB RAM 32 MB RAM 64 MB RAM 64 MB RAM 64 MB interner Speicher 32 MBRAM/SD-  Gesamt 352 MB Gesamt 1120 MB
32 MB Flash ROM 500 MB SD-Karte 1 GB SD-Karte 1 GB SD Karte 1GB SD Karte 20 GB Festplatte 544 MB Karte bis 2GB (256MB SD-Karte) ~ (1GB SD-Karte)
ja ja ja ja ja ja ja ja ja,abernurinder  ja ja
Meniifiinrung
nach Bedarf 1 1 1 1 1 1 steht noch nicht fest nach Anfrage 1 1
kostenlos steht noch nicht fest ~ steht noch nichtfest ~steht noch nichtfest ~steht noch nichtfest steht noch nichtfest steht noch nichtfest —steht noch nicht fest  keine ab 149,- ab 149,-
ja ja ja ja ja ja ja ja ja ja ja
nein nein nein nein optional optional ja nein nein nein nein
MobileNavigaotr 6, Saugnapfhalterung, SD Karte, Front- SD Karte, Front- 1 GBSD-Karte, Tra- 1 GB SD-Karte, Tra-  FB, Tragetasche,Do-  Halter, 1 GB SD-Kar-  Halterung, Bedien- ~ KFZ-Halterung, Au-  KFZ-Halterung, Au-
TMC Wurfantenne, USB-Kabel, 12V-La- scheibenhalterung, —scheibenhalterung, getasche,  Do- getasche,  Do- ckingst., Anschluss- te stift, SD-Karte, toladekabel, USB toladekabel, USB
Autohaltertung, KFZ-  dekabel, 220V-La-  USB-Autoladekabel USB-Autoladekabel ckingstation, An- ckingstation, An- adapter, 12-24V Zi- Software-DVD, 12-  Kabel, Software CD/  Kabel, Software CD/
Ladekabel, USB- dekabel, Backup- und USB-Kabel, In- und USB-Kabel, In- schlussadaptern, schlussadapter, 12- garetten, Wind- Volt Anschlusska- ~ DVD (incl. Kartenma-  DVD (incl. Kartenma-
Synchronisationska-  DVD* stallations-CD stallations-CD 12-24V Zigaretten- 24V Zigarettenan- screen dock, ext bel, USB- terial), Netzteil terial), Netzteil, Kurz-
bel, CD-Rom mit anziinderadapter, ziinderadapter, Mikrofon, Audio Ka- Kabel Netzteil, anleitung PNA, Kurz-
Handbuch, 2GB Windscreen dock, Windscreen dock, bel Schnellstartanlei- anleitung Software
Speicherkarte externes Mikrophon  ext. Mikrophon tung
Netzteil, Smart Pad, k.A. externe Antenne, externe Antenne, externe Antenne, externe Antenne, ext. Antenne, RDS- ext. GPS Antenne, Multifunktionsta- Autoladekabel, Stif- Autohalterung, Stif-
Tasche TomTom Bag, Win- TomTom Bag, Win- RDS-TMC Empfan- RDS-TMC Empfan- TMC Empfanger, Car  Tasche, Active Crad-  sche, obiges te, Multifunktionsta-  te, Multifunktionsta-
schutzscheibenhal-  schutzscheibenhal- ger, iPod Connect ger, iPod Connect Charger, iPod Con- le Zubehér neu schen schen
terung terung Kabel, Fernb. uvm Kabel, Fernb. uvm nect, Home Dock uvm bestellbar
3-4h ca.4h 2h 2h 7h 7h 7h ca.5h 3h 2-3h 2-3h
alle verfiigharen alle verfiigharen Radardatenbank, Radardatenbank, Radardatenbank, Radardatenbank, Radardatenbank, kA. je nach Karte POIs POIs
Geschw.-Hinweis Geschw.-Hinweis iPod-Steuerung iPod-Steuerung iPod-Steuerung unterschiedlich
nein ja nein nein nein nein nein ja, optional nein nein nein
ja nein nein nein nein nein nein nein ja, “Verlauf* nein nein
nein ja ja ja ja ja ja ja ja ja ja
ja nein ja ja ja ja ja ja ja ja ja
ja (TMC) optional ja ja ja ja ja ja ja ja Ja
19 16 36 36 36 36 36 19 6 max. 15 max. 15
ja nein ja, Uber Abo-Dienst ja, tiber Abo-Dienst  ja, liber Abo-Dienst  ja, liber Abo-Dienst  ja, liber Abo-Dienst  ja ja nein nein
ja nein nein nein nein nein nein nein nein nein nein
ja optional ja ja ja ja ja ja ja nein nein
ja ja ja ja ja ja ja ja ja ja ja
ja ja ja, Warnung ja, Warnung ja, Warnung ja, Warnung ja, Warnung ja ja nein nein
nein ja ja ja ja ja ja ja ja nein nein
ja ja ja ja ja ja ja nein ja ja ja
nein nein ja ja ja ja ja nein ja nein nein
ja nein nein nein nein nein nein nein nein nein nein
a ja a ja Ja ja Ja ja 1 ja Ja
ja optional ja ja ja ja ja nein ja, Frankreich & nein nein
Belgien
ja ja ja ja ja ja ja nein ja ja ja
Fahrspurassistent, 1,78 MioPOls,Blue- POIs, Navigation POls, Navigation POIs, iPod-Steue- POls, iPod-Steue- gespro. StraBenna-  POls, Anderung der Michelinfiihrer 06:  Sprachfiirung in 8  Sprachfiihrung in 8
dynamische Stre- tooth-Freisprechein- nach Postleitzahl in  nach Postleitzahl in  rung, Bluetooth-Frei-  rung, Bluetooth-Frei-  men, E-Mails etc., Navistimmen und Auswahl an Touris-  Sprachen Sprachen
ckenibersicht, opti-  richtung GB und NL, ge- GB und NL, ge- sprechanlage,Auto- sprechanlage,Auto- iPod-Steuerung, Sprachen,abspielen tischen Informatio-
male Route, reale schwindigkeitsabh. ~ schwindigkeitsabh. matische Rufannah- matische Rufannah-  Bluetooth-Frei- von JPEG und MP3  nen aus den
Beschilderungsan- Lautstaerke, Kom- Lautstaerke, Kom- me, Blendarmes me, Blendarmes sprechanlage, Ext. Dateien grlinen Reiseftih-
zeige, Geschwindig- passmodus, Weg- passmodus, Weg- Display, Echtzeit- Display, Echtzeit- Mikrofon, Automati- rern. Deutsch,
keitsassistent, Lan- weisermodus, Rou- weisermodus, Rou- Wetterberichte, PC  Wetterberichte, PC  sche Rufannahme, Dénisch, Englisch,
der-Info, Optimale tenanzeige, Briefta- tenanzeige, Briefta- Docking Station, Ra-  Docking Station, Ra- in Anweisungen ein- Finnisch, Flamisch,
Route, 3D-Sehens- schenformat, Radar-  schenformat, Radar-  darkameradaten- darkameradaten- geblendete StraBen- Franzosisch,
wirdigkeiten, 2-/ kameradatenbank, kameradatenbank, bank, aktuelle Ge- bank, aktuelle Ge- schilder, Blendarmes Italienisch, Nieder-
3D-Kartendarstel- aktuelle Geschwin- aktuelle Geschwin- schwindigkeitsan- schwindigkeitsan- Display, Echtzeit- landisch, Norwe-
lung, weltweit mehr digkeitsanzeige, digkeitsanzeige, zeige, Auswahl von zeige, Auswahl von Wetterberichte, gisch, Polnisch,
als 2,7 Millionen versch. Stimmen, versch. Stimmen, Routen: zZBschnells- Routen: zB schnells- mp3-player, picture Portugiesisch,
Sonderziele AuswahlvonRouten:  AuswahlvonRouten:  te Route, kiirzeste te Route, kiirzeste viewer, 50 verschie- Schwedisch,
zB schnellste, kiir- zB schnellste, kii- Route, Vermeidung Route, Vermeidung  dene Stimmen, Aus- Spanisch, Tsche-
zeste, Vermeidung  zeste, Vermeidung von Mautgebiihren von Mautgebiihren wahl von Routen, chisch als Sprach-
von Mautgebiihren/ von Mautgebiihren/ und gebiihrenpflich- und geblihrenpflich- Angabe der ge- fiihrung
gebtihrenpfl. Zonen, gebiihrenpfl. Zonen,  tigen Zonen, usw tigen Zonen, usw wiinschten  An-
usw usw kunftszeit, usw
navigon.com pioneer.de tomtom.com tomtom.com tomtom.com tomtom.com tomtom.com vdodayton.de viamichelin.com yakumo.com yakumo.com
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Es war das Jahr 1975, als die Olkrise den Men-
schen noch tief in den Knochen steckte. Dennoch
blieben wahre Fans dem Automobilismus treu und
feierten eine kleine Sensation: Der Mercedes 450
SEL 6,9, damals das Spitzenmodell der S-Klasse,
wurde an die ersten Kunden ausgeliefert. Nein,
eigentlich waren es zwei Sensationen, denn das
mit Technik gespickte Vehikel besaR erstmals ei-
nen Tempomat. Das kannten die Deutschen bisher
allenfalls aus US-Filmen, in denen amerikanische
StralRenkreuzer schon im realen Leben stunden-
lang iiber die Highways rollten, ohne dass der Fah-
rer seinen rechten Full hdtte bemiihen miissen.
Von Computertechnik war in den Siebzigerjahren
freilich keine groRe Rede — in Zeiten, da die Dros-
selklappen noch per Seilzug gedffnet wurden, war
die Mechanik der Elektronik {ibergeordnet.

Per mechanischer Welle ermittelte das Steuerge-
rdt des Tempomats die aktuelle Geschwindigkeit
und verglich sie mit dem eingestellten Solltem-
po. Beschleunigt wurde, indem ein kleiner Elek-
tromotor das Gasgestdnge betétigte — wurde das
Fahrzeug zu schnell, nahm der E-Motor selbstta-
tig Gas weg.

Das Pedal bewegt sich von selbst

Aufmerksame Zeitgenossen konnten und kénnen
heute noch immer mehr oder weniger erschrocken
feststellen, dass sich das Gaspedal in den Be-
schleunigungsphasen sozusagen selbststdndig
macht. An automatische Bremsungen war damals
nicht zu denken, wer unaufmerksam war, verur-
sachte einen Crash. Autobahn-

steigungen waren indes kein

Problem, da die ersten Fahr-

zeuge mit Tempomat ohnehin

iiber ein automatisches Getrie-

be verfiigten — ob nun Fahrer

oder Regelung die Motordreh-

zahl verdnderten, die Schalt-

kennlinie des Getriebes blieb

erhalten.

Bei spateren Versionen mit Schaltgetriebe war
Vorsicht geboten, falls der Tempomat gerade im
Einsatz war. Das versehentliche Einkuppeln hatte
eine in die Hohe schnellende Drehzahl zur Folge,
weil der Motor bei entsprechend gespeicherten
Geschwindigkeiten auf Last eingestellt war. Die-
sen Umstand zu vermeiden war einfach: Ein Schal-
ter musste her, welcher den Temporegler bei nie-
dergetretenem Kupplungspedal deaktivierte.

Bis Ende der Neunziger erlebte der Tempomat
kaum Fortschritte - natiirlich entfiel der Elektro-
motor mit dem E-Gas, stattdessen wurden nun die
Drosselklappen per elektrischem Antrieb gesteu-
ert.

Erster Radartempomat 1999

Erst im Jahre 1999 gab es wieder einmal etwas
sensationelles in Sachen Geschwindigkeitssteue-
rung zu berichten. Und wieder sorgte die S-Klas-
se fiir Furore, konnten die Fahrzeuge dieser Rei-
he doch gegen Aufpreis mit einem Radar-Sensor
ausgeriistet werden, welcher den Abstand zum
vorausfahrenden Wagen maR. Und kam dieser zu
nah, weil er beispielsweise die Geschwindigkeit
drosselte, wurde eine aktive Bremsung ausgeldst.
Von nun an konnte das Solltempo auch bei Gefdl-
le wirkungsvoller eingehalten werden - schlieR-
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Der Tempomat ist ldngst dreifSsig Jahre alt geworden, zumindest in
Deutschland. So lange schon macht der auf langen Strecken
angenehme Begleiter seine Eigner gliicklich. Von seiner
Entstehung und Entwicklung handelt die folgende Abhandlung.

EMPUS

lich vermochte der Ur-Tempomat allenfalls Gas
wegzunehmen.

Diesem Beispiel folgten rasch viele Marken,
darunter freilich Audi, BMW, Lexus, Jaguar, Volks-
wagen und Volvo. Klar ist: Automatische Vollbrem-
sungen diirfen aus Haftungsgriinden nicht durch-
gefiihrt werden, allerdings reichen zwanzig Pro-
zent der maximalen Bremsleistung locker aus, um
Kopfe nicken zu lassen.

Automatische Vollbremsung verboten

Falls doch stdrker gebremst werden miisste, um
eine Kollision zu verhindern, schaltet sich der
intelligente Geschwindigkeitsregler mit einem
deutlich vernehmbaren Warnton ab. Gleiches pas-
siert, wenn die Geschwindigkeit zu stark abfallt
- unter 30 km/h geht nichts mehr.

Wobei inzwischen das Prdteritum ,ging” zur An-
wendung kommen muss, denn die erstmals in der
aktuellen S-Klasse W 221 eingesetzte ,Distronic
Plus” kann mehr. Das System verfiigt {iber einen
Nahbereich-Radar, der alles erfasst, was sich zwi-
schen 0,2 und 150 Metern vor dem Front-StoR-
finger befindet. Ubrigens miissen sich die Stras-
se iberquerende Passanten keine Sorgen machen,

die Strahlung ist v6llig ungefahrlich. Uberdies er-
hohten die Ingenieure die Bremsleistung — jetzt
kann die Geisterhand bei Bedarf etwas kréftiger
in die Eisen gehen und das Fahrzeug bis zum Still-
stand herunterbremsen. Wieder anfahren wird der
grofRe Mercedes allerdings nicht von selbst — der
Fahrer muss erst die Freigabe erteilen, indem er
den kleinen Lenkstockhebel kurz antippt. Eben-
falls deaktivieren ldsst sich der Temporegler per
Bremspedal - das war vor dreiig Jahren nicht
anders.

Immer mehr Helferlein

Angesichts der modernen Technik stellt sich na-
tiirlich die Frage, ob man zum Autofahren iiber-
haupt noch einen Fahrer benétigt. SchlieRlich bie-
ten Audi und Volvo bereits ein System an, das er-
kennt, ob sich Verkehrsteilnehmer der Nachbar-
spuren neben dem eigenen Fahrzeug befinden -
auch dann, wenn sie sich im toten Winkel befin-
den. Eine kleine Kamera in den AuRRenspiegeln
macht es mdglich. Lexus steuert eine aktive Len-
kung hinzu, und der Spurassistent tut seinen
Dienst schon ldnger bei Citroén. Werden alle elek-
tronischen Helferlein kombiniert, diirfte einem
Nickerchen auf der Autobahn nichts mehr im Wege
stehen.




Da waren allerdings noch einige juristische Hiirden
zu {iberwinden - denn wer zahlt, wenn die Technik
versagt und einen Unfall verursacht? AuRerdem: Wer
will das Fahren wirklich der Elektronik {iberlassen? Da
bleibt der SpaR friiher oder spater auf der Strecke. Aber
schon zu wissen, dass man kann, wenn man will, und
klar ist auch: Selbst die erste Generation des Radarpi-

loten entspannt bei Miidigkeit auf der
Autobahn, verfiihrt jedoch auch zu nach-
ldssiger Fahrweise. Kommen wird die wei-
tere Automatisierung des Fahrens, ob man
sie nun mag oder nicht - da bleibt allein
der Trost, dass ihre Nutzung - derzeit -
nur auf freiwilliger Basis stattfindet.

kein kritisches Fahrzeug detektiert
Nao critical vahicle detected

Schnelle Anndherung: Fahrzeug wire bei Spurwechsel kritisch
Fast approach: vehicle would be critical in case of a change of lanes

L
of turn

keine Anzeige
No display

Dauverleuchten gelbe Anzeige

Continuous Illumination
of yellow display

kurzzeitiges Blinken gelbe Anzeige
Short-time flashing of yellow display

e 113

Wissen

Der Radarsensonr ist gut versteckt.
Fiir Passanten sind die Strahlen (ibrigens véllig harmlos.

(o.1i.)

Die Grafik zeigt die Radarkontrolle im prdmierten side assist
des Audi Q7 (u.li.)

Wie funktioniert eigentlich das Radar?

Bis zu 150 Meter weit tasten die 77 Gigahertz-Strahlen die
Fahrbahn ab — und zwar iiber die Breite einer dreispurigen
Autobahn. Anhand der Wellen-Reflexion kann ermittelt wer-
den, ob und in welcher Entfernung sich Fahrzeuge vor dem
eigenen Wagen befinden. Schrumpft der Abstand des Vor-
dermanns allerdings auf 30 Meter und weniger, kann die-
ser mit 77 Gigaherz nicht mehr erfasst werden. In diesem
Fall schafft das vor einem Jahr erstmals in der Mercedes
S-Klasse eingesetzte System der zweiten Generation Abhil-
fe: Ndamlich mit dem sogenannten Nahbereich-Radar, wel-
cher mit 24 Gigahertz in einem Winkel von 80 Grad sen-
det. Mit dessen Hilfe werden Gegenstinde ermittelt, die
sich ab 20 Zentimeter vor dem StofSfanger befinden. Im
Bedarfsfall werden stattliche Bremskrdifte aufgebaut - mit
bis zu vier m/s? (vormals zwei m/s?) verzogert die neueste
Generation des intelligenten Tempomat; das entspricht 40
Prozent der maximal méglichen Verzégerungsleistung. Eine
selbsttitige Vollbremsung dagegen ist nicht vorgesehen,
zum einen soll der Fahrer nicht vollends aus der Verant-
wortung genommen werden, zum anderen gibt es juristi-
sche Griinde, die gegen eine vollautomatische Vollbrem-
sung sprechen.
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Die hdtten wir im Einzelhandel gerne, jedoch ist
die gesetzliche Formulierung der STVO § 2, 3 a:
,Eine fiir die Wetterverhdltnisse geeignete Be-
reifung”, eine Aussage, iiber die sich jederzeit
diskutieren ldsst.

Ist ein Winterreifen mit 2,5 mm Profil besser ge-
eignet als ein Sommerreifen mit 8 mm? Ist ein
Allwetter-Reifen, welcher die Eigenschaften ei-
nes Sommer- und Winterreifens hat, tatsdchlich
anndhernd so gut wie ein reiner Winterreifen?
Ist ,M+S” die richtige Kennzeichnung fiir einen
Winterreifen oder doch eher die ,Schneeflocke”,
welche durch Traktionstests untermauert wird?

Wir wiirden eine eindeutige Definierung des Rei-
fens von unserer Gesetzgebung begriiRen, je-
doch ist es offensichtlich weitaus schwieriger,
~geeignete Bereifung” zu definieren, als zum
Beispiel KFZ-Brief und -Schein durch die Zulas-
sungsbescheinigung Teil I und II zu ersetzen
(wobei hier jetzt nicht mehr alle zuldssigen Rei-
fendimensionen aufgefiihrt werden, sondern nur
noch im COC).

Aufgrund unserer Erfahrungen als Marktfiihrer
im After Sales Reifengeschaft hat sich bislang
der Allwetter-Reifen bei Flotten noch nicht so
durchgesetzt, dass man von einem Trend spre-
chen kénnte. Vielmehr sehen wir einen deutli-
chen Anstieg sowohl in der Nachfrage als auch
im Bezug von so genannten ,second brand” Rei-
fen. Die Zweitmarken der namhaften Hersteller
sind eine echte Preis-Leistungsalternative bei
den Flotten geworden. Auch nutzen Leasingge-
sellschaften und Autovermieter diesen preisli-
chen Vorteil in der Angebotsphase im Markt.

Tatsache ist doch, dass der Fahrzeugnutzer Win-
terreifen mit einem Restprofil von 4 mm grund-
sdtzlich nicht mehr auf sein Fahrzeug montie-
ren ldsst. Bei einer monatlichen Laufleistung von
durchschnittlich 3.000 km ware der Reifen mit-
ten in der Wintersaison verschlissen und dies
wiirde weitere Montagekosten verursachen. Also
werden in der Regel neue Reifen gekauft.

Vorzeitigen Verschleif’ stellen wir auch oft bei
Transportern fest. Vom Sprinter iiber Traffic, von
Combo bis Caddy, die Fahrzeuge sind héaufig bis
unters Dach voll beladen und stofRen oft an das
zuldssige Gesamtgewicht. Die Reifen leiden un-
ter der Last und sind lange vor dem eigentli-
chen Verschleil} einseitig abgefahren oder ha-
ben Sdgezahnbildung und sind demzufolge nicht
mehr verkehrstauglich.
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,Sicherheit geht vor”

Demzufolge mochte der Fuhrparkleiter die Gewiss-
heit, einen Reifenpartner zu haben, der die beno-
tigte Reifenverfiigharkeit bundesweit sicherstellen
kann und somit in der Lage ist, die Mobilitdt der
Flotte zu gewahrleisten. Pauschalen fiir Reifenmon-
tage und bundesweite Reifeneinlagerung verste-
hen sich bereits seit langerem von selbst. Dass die
passende Stahlfelge bzw. eine kostengiinstige Alu-
felge verfiigbar sein muss, sollte nicht unerwahnt
bleiben. Ein wichtiger, aber oft vernachldssigter
Kostenfaktor bleibt die Zeit, die der Fahrzeugnut-
zer in der Werkstatt fiir die Reifenumriistung ver-
bringt. Eine Tatsache, die bei Preisvergleichen noch
etwas vernachldssigt wird. A.T.U bietet fiir Flotten
feste Montagetermine, um den Zeitausfall so ge-
ring wie mdglich zu halten, auch haben wir mit
der Moglichkeit Termine iiber unsere Internetplatt-
form zu vereinbaren, wahre Pionierleistung er-
bracht. Weiterhin gehdren Hol- und Bringservice
oder Leihfahrzeuge zu haufigen MaRnahmen, um
die Wartezeiten eines teuren Monteurs zu vermei-
den. Ein auf die Bediirfnisse des Kunden mafige-
schneidertes Reporting rundet das Dienstleistungs-
portfolio ab.

Wir riisten unsere eigenen Dienstfahrzeuge gene-
rell mit Winterreifen unter dem ADAC-Motto von 0
bis 0 (von Oktober bis Ostern) aus, da uns die Si-
cherheit unserer Mitarbeiter am Herzen liegt. Wir
empfehlen allen Flottenkunden ihre Mitarbeiter
anzuweisen, die Umriistung bereits im Oktober zu
erledigen, da dieses Jahr mit einem Absatzplus von
bis zu 20 % gerechnet wird. Falls ein dhnlich stren-
ger und lang anhaltender Winter wie letztes Jahr
auf uns zukommt, kénnte die Reifenverfiigharkeit
bei vielen Anbietern, die keine eigene Lagerhal-
tung betreiben, knapp werden.
Manfred Koller,
Bereichsleiter Fleet bei A.T.U.
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Wir freuen uns aur lhren Besuch hankookreifen.de
in Halle 3 Stand 104/
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Alles im Griff. Mit Hankook-Ultra-High-Performance-Reifen.
ICEBEAR Mehr Haftung und besseres Handling sorgen fiir noch wHanKOOK
perfektere Fahrzeugkontrolle. Denn jeder Wille braucht
Wg@@ ein Werkzeug.

driving emotion
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