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Mehr als Super.

Die euroShell Card.

Alles andere wére ein Ruckschritt.

Profitieren mit einem innovationsstarken Partner.
Kartenakzeptanz an 4.200 Stationen, absolute Kostentransparenz, volle
Fuhrparkkontrolle, Top-Préamiensystem Shell CLUBSMART. lhr Vorteil:

Mit der euroShell Flottenkarte kdnnen Sie europaweit rechnen.
www.euroshell.de



Ralph Wuttke,
Chefredakteur
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Wachstum im

Nach dem mehrwertsteuerbedingt zumindest
temporaren Einbruch des Privatmarktes Anfang
des Jahres gewinnt der stabile Flottenmarkt fiir
die Hersteller weiter an Bedeutung. Zumal in
Zeiten des wirtschaftlichen Aufschwungs, der,
sollte er sich als halbwegs stabil erweisen, auch
die Unternehmen wieder verstarkt zum Vertei-
len von Dienstfahrzeugen animieren diirfte.

Da trifft es sich gut, dass in diesem Jahr gleich
zwei groRe Automobilmessen in Deutschland
anstehen. Neben der IAA im Herbst wartet vom
14. bis 22. April die 17. AMI in Leipzig mit 120
Premieren und 50 ausstellenden Automarken,
darunter drei neue, auf. Verdoppelt wurde die
Ausstellungsfliche fiir Transporter und leichte
Nutzfahrzeuge; der kiirzliche Modellwechsel der
fiihrenden Hersteller und die aktuelle CO,-Dis-
kussion sollten fiir Umsatz sorgen. Am Montag,
den 16. April ist Firmenkundentag — hier tref-
fen Sie Ihre spezifischen Ansprechpartner. Auch
die Initiative “Erdgas als Kraftstoff” ist wieder
stark vertreten, zum Thema stellt Ford mit dem
Focus Erdgas eine Weltpremiere vor.

Unser groRer Kostenvergleich bezieht sich aus
aktuellem Anlass auf die derzeit ab Werk im
Markt erhaltlichen Erdgasfahrzeuge, iibersicht-
lich gegliedert in Kleine Pkw/Pkw-Kombis,
Kompakt Vans und Kleintransporter. In allen Ka-
tegorien liegen dabei die Importeure vorn: Der

Flottenmarkt

Citroén C3 bei den kleinen Pkw/Pkw-Kom-
bis, der Fiat Multipla bei den Vans und der
Renault Kangoo Rapid bei den Kleintrans-
portern. Allerdings hat auf Grund der sehr
unterschiedlichen Basisfahrzeuge ein Ran-
king hier nicht die Aussagekraft wie bei un-
seren iiblichen Klassen-Vergleichen. Dafiir
waren die Unterschiede in den Sonderwer-
tungen groR wie nie zuvor — Ihr individu-
elles Anforderungsprofil entscheidet.

Besonders hinweisen mochte ich an dieser
Stelle noch auf das erste Buch von Flotten-
management ,Kosten senken durch inno-
vatives Fuhrparkmanagement”, das Sie bis
Ende April mit 20 Euro Preisvorteil zum
Subskriptionspreis von 49 Euro bestellen
konnen (Seite 36). Hier haben wir ein um-
fangreiches Werk zu der Systematik der
Fahrzeugkosten und dezidierten Erklarun-
gen mit zahlreichen Beispielen zusammen-

gestellt.

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 I|h-
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 Prozessunterstitzung

BINFORMATIONS- UND
DOKUMENTENMANAGEMENT

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

BFAHRZEUGLOGISTIK

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

BRISIKOMANAGEMENT
Von der Treuhandverwaltung lhrer
Dokumente bis zur Bestandsprii-

fung

DEUTSCHER AUTO DIENST

DAD
Deutscher Auto Dienst GmbH

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

Ein Unternehmen der € Kroschke Gruppe

info@dad.de - www.dad.de
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Sie mochten mehr aus Ihrem Unternehmen

herauskitzeln? Hier ist die Feder.

Die neue C-Klasse als Firmenwagen.

P Perfektes perfekter zu machen,

Hiichstleistungen immer wieder zu {iber-

treffen, das Optimum noch weiter zu
verbessern - nur moglich, wenn einen
Besonderes befliigelt: Die neue C-Klasse.
Ein Automobil, das lhre Mitarbeiter

begeistern wird. Mit Komfort, der in

diesem Segment auBergewdhnlich ist.
Mit einem beeindruckend hohen Mal
an Agilitit bei beispielhafter Sicherheit
und Wirtschaftlichkeit. Und auf Wunsch
mit dem Flottenpaket, das viele Extras zu
hesonders attraktiven Konditionen bietet,

Erleben Sie ein Auto wie kein zweites.




Praxis

12 Gute Preise fiir individuelle Fahrzeuge
SAP verauktioniert die ausgesteuerten Firmen-
fahrzeuge mit BCA

16 Innovatives Konzept
Sixt Leasing und A.T.U. mit neuem Full Service
Modul

18 Eh-da-Kosten als Hobby?
Fiir und Wider zum Thema Full Service-Leasing
bei Kleinflotten

22 Prozentwerte
Kostenanteile Full Service Leasing

26 Bezahlbarer Fahrspal
Interview mit Dittmar Michelsen, Leiter Busi-
ness Vertrieb Mazda Motors Deutschland
GmbH

30 Uberraschung bei der Echtkostenrechnung
Teil 2: GrofSraumlimousinen, Micro-Vans und
Obere Mittelklasse

32 Neuer Klassen-Kampf
Verschiebung bei den Fahrzeug-Segmenten

34 Mehr Sicherheit und Transparenz
Interview mit Dirk Wansart und Manuel Wer-
ner bei der Aral AG zur Einfiihrung der neuen
Aral CardPlus

36 Dauerbrenner TCO - Kostenkontrolle durch
innovatives Fuhrparkmanagement
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Welche Herausforde-
rung die Vermark-
tung von SAP-Fahr-
zeugen darstellte,
erfuhren wir von
(v.l.) Marcus Specht
(BCA), Bernd
Birkelbach (SAP)
und Detlef
Hochgeschurz
(BCA).

Manuel Werner und
Dirk Wansart (mit
Silke Wenber und
Thomas Peeters
(v.l.n.r.)) erliutern
die Bedeutung der

Aral CardPlus und der

Tankkarte allgemein
im Flottengeschdft.

Kostensenkung

durch Kaskorepa-
raturen mit Werk-
stattbindung hdlt
auch in den Fuhr-

Dittmar Michelsen
spricht im Inter-
view iiber die Hin-
tergriinde des
Mazda-Erfolges im
Firmenkunden-
geschdft.

Dass Opel wieder
aus dem Vollen
schopfen kann,

merkt auch Ver-
kaufsleiter
Grof3kunden
Jiirgen Schroer
im Opel Flotten-
zentrum Van
Eupen.

parks Einzug.
Weitere Versiche-
rungsthemen fin-
den Sie auf den

s _ Seiten 66 und 74.

38 Proaktiv und wohl prapariert
Interview mit Marcus Ziegler bei der Toyota
Deutschland GmbH

42 Mehr fiir weniger
Eco-Tuning bringt Sprit-Ersparnis

44 Professionelle Autoauktionen
Interview mit Rainer Krésing und Thomas von
Blumenthal, Autorola

48 Die beste Zeit, die wir je hatten
Ein Tag im Opel-Flottenzentrum

52 Nutzfahrzeuge mit Prioritat
Interview mit Laurent Pernet und Dirk-Marco
Adams bei Peugeot Deutschland

55 ,And the winners are...”
FM-Vergleichsserie Erdgasfahrzeuge verschie-
dener Klassen

62 Was wird wie abgegolten?
Nutzungswertbesteuerung von Dienstwagen

67 Vorteil VN
Reform des Versicherungsvertragsgesetzes

68 Aktuelle Rechtsprechung

Versicherung

70 Kaskoreparaturen beim Versicherer
transparent und preiswert
Kaskovertrige mit Werkstattbindung, Gastbei-
trag von Michael Rieger, Montecorni Consulting

74 Beim Unfall ja nicht dabei
Wenn Unfallverursacher dem Versicherer Schd-
den nicht melden

Special Fahrzeugpflege /-riickgabe

Fahrzeugriickgabe:
Prozedere der Leasinggesellschaften

Empfehlungen der Leasinggesellschaften zur
Fahrzeugpflege

Umfrageergebnisse:
Pflege in der Fuhrparkpraxis

84 Leichtigkeit des Seins - Volvo € 30 2.0 D
94 Herausforderer = Mitsubishi Outlander 2.0 DI-D

Fahrtelegramme

88 Volkswagen Touareg / Skoda Fabia
90 Volkswagen Cross Touran / Fiat Bravo
92 Toyota Auris / Maserati Quattroporte

Fahrbericht

91 Mehr Platz Renault Grand Scénic XXL
93 Stadtgefliister smart fortwo
97 Doppelt gegrillt Mercedes C 320 (DI

96 Der Wasserfall ruft — Roadshow zur Einfiih-
rung des Mitsubishi Pajero
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102 Volkswagen ja, aber welche?
Flottenrelevante Fahrzeuge von Volkswagen
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106 GrofR im Raum...
Opel Zafira IT CNG

Kommunikation

107 Frei sprechen
Marktiibersicht Bluetooth-Headsets

Reifen
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mdglichkeiten bei den Reifenkosten
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ESP als Retter in der Not

Aktuelle Infos auch im Internet unter
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8 Nachrichten
98 Salon
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Mit neuen Pro-
dukten und neuer
Vertriebsstruktur
(v.l. Direktor Ver-
trieb Laurent
Pernet und Leiter
Grof3kunden Dirk-
Marco Adams)
konzentriert sich
Peugeot verstirkt
auf das NFZ-Ge-
schft.

Toyota nimmt
das Flottenge-
schdft stark in
den Fokus und
hat dafiir die Ab-
teilung Ge-
schdftskunden-
Service gegriin-
det, die Marcus
Ziegler (Bild)
verantwortet.

Volvo positio-
niert sich mit
dem neuen kom-
pakten €30 auf
gutem Kurs in
den User
Chooser-Bereich.

www.flottenmanagement-verlag.de
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SEAT ALTEA XL
2.0 TDI DPF DSG ,,STYLANCE"

5-tiirig, 140 PS / 103 KW ab € 289,00"

36 Monate, 20.000 KM p.a.
OHNE Anzahlung

Inklusive: Metallic-Lackierung, Navigationssystem,
Bluetooth Freisprechanlage inklusive Handyschale, Climatronic, u.v.m.

* 7zgl. Fracht, Zulassungs- und Uberfiihrungskosten. Alle Preise zzgl. MwSt.

Serienmé@Biges ServicePlus-Paket in jedem Service

Leasingvertrag fiir Reifen, Service, Tankkarten, etc.

Mehr Angebote zu GroBkunden-Konditionen
finden Sie unter: www.dsk-leasing.de

DSK LEASING AG & Co. KG
Keltenring 15

82041 Qberhaching bei Minchen
Tel.: +49 (0) 89 611 804-310
Kundenbetreuung@dsk-leasing.de

DS(‘ Einfach anders. Einfach besser.
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+++ in Kiirze +++

+++ Partnerschaft +++

Als erster Vertragspartner von H.S.0.
soll die DIFA Dienstleistungen fiir
Autohduser mbH mit 50 Auto-
hdusern in Nordrhein-Westfalen
Héndler- und Servicevertrige fiir den
Verkauf von Brilliance Fahrzeugen
schliefen.

+++ Giinstiger +++
Der Seat Versicherungsservice ge-
wdhrt denjenigen 10 Prozent Nach-
lass auf die Kfz-Haftpflicht- und
Vollkaskoversicherung, die ihren
neuen Seat Ibiza oder Cordoba mit
ESP ausstatten.

+++ Steigerung +++

Der Volkswagen Konzern hat den Ver-
trieb ber das Online System Fleet
Ordering um 21 Prozent im Vergleich
zum Vorjahr steigern kénnen. Seit
2001 wurden dariiber mehr als
30.000 Fahrzeuge verkauft und iiber
200.000 konfiguriert.

+++ Kooperation +++
Die BMW Group und Daimler Chrysler
kooperieren bei der Entwicklung ei-
nes Hybrid-Systems fiir Pkw im
Premiumsegment. Das neue System
sollinnerhalb der néchsten drei Jah-
re marktreif sein.

+++ Zysditzlich +++

Fiir den Mercedes Vito und Viano wird
das bisherige Taxipaket erweitert.
Unter Das Taxi-Spezialpaket sind zu-
sdtzliche Ausstattungsumfinge mit
Preisvorteilen von bis zu 2.060 Euro
erhdltlich. Das Angebot gilt fiir Be-
stellungen bis zum 30.Juni 2007.

+++ Alkohol +++

Ford-Chef Bernhard Mattes hat in der
Konrad-Hausmann-Str. 2 die erste
Offentliche Bio-Ethanol-Tankstelle
Kdlns erdffnet, insgesamt gibt es 72
deutschlandweit. Ford will ab 2008
drei weitere Flexifuel-Fahrzeuge auf
den Markt bringen.

+++ Basis +++

Fiir den Citroén C6 ist nun der 2,2-
V6-Diesel (125 kW/170 PS) erhalt-
lich, der bei 1 500 U/min ein maxi-
males Drehmoment von 370 Nm be-
reitstellt. Der Verbrauch wird mit 6,6
Litern angegeben. Die Preise begin-
nen bei 34.555 Euro netto.

+++ Gestrafft +++

Peugeot hat die Angebotsstruktur
des 607 gestrafft und bietet die
Oberklasse-Limousine ausschlief3-
lich in den Versionen Sport und
Platinum an. Gleichzeitig wurde
deren Serienausstattung aufge-
wertet.
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ziner 7,1-7,2 Liter. Fiir den A4 Avant hat Audi fiinf neue businessrelevante Ausstattungspakete entwickelt,
die bis zu 50 Prozent weniger kosten als die Einzelbestellung der Komponenten. Sie lassen sich miteinander
kombinieren und enthalten u.a. eine Radioanlage, Sitzheizung, ein Parking system (hinten), Handyvorbe-
reitung, Multifunktionslenkrad. Die Audi Leasing bietet diese zudem in einer bis Ende Juni limitierten Akti-

on zu giinstigen Leasing-Konditionen an.

Erweiterung

Die volumenstarksten Baureihen bei Audi
erhalten Ergdnzung durch vier neue spar-
same Versionen. Die Modelle von A3 als
1.9 TDIe und die des A4 als TFSIe arbei-
ten motor- und getriebeseitig wesentlich
effizienter, wurden gewichtsreduziert ge-
baut und weisen den Fahrer iiber eine
Anzeige darauf hin, wenn ein hoherer
Gang die bessere Wahl ist. Der Diesel ver-
braucht laut Hersteller 4,5 Liter, der Ben-

Service-Plus

Der Deutsche Auto Dienst erweitert sein Dienstleistungs-Portfolio. Kun- ' .

den konnen ihre Fahrzeuge nicht mehr nur innerhalb Deutschlands {iber-

fithren, zulassen, um- und abmelden lassen, sondern auch in ausgewahl-

ten europdischen Lindern (derzeit A, B, CH, F, I, L, NL). Zudem {ibernimmt der DAD fiir diese Lander die Beschaf-
fung und Verwaltung zulassungsrelevanter Daten und Dokumente sowie die Vorfithrung der Fahrzeuge beim Zoll.
Auf Deutschland beschrankt bietet der DAD einen Feinstaubplaketten-Service fiir Neuwagen, zugelassene und
DAD-verwaltete sowie nicht DAD-verwaltete Fahrzeuge an. Weitere Informationen hierzu unter www.dad.de.

Kundenzuwachs

Die Atlas Auto-Leasing blickt in 2006 auf ein Plus
von 12 Prozent im Segment der Geschaftskunden
zuriick. Neben dem Finanzleasing werden vor al-
lem Fuhrparkmanagementservices wie Beschaffung,
Zulassung, Logistik und neuerdings Rahmenvertra-
ge im Bereich Wartung und Schadenmanagement
genutzt. Der wichtigste Trend fiir das Jahr 2007
zeichnet sich im Bereich der Kooperation mit frei-
en Werkstdtten ab. ,Hier hat Atlas Auto-Leasing
bereits eine Partnerschaft mit A.T.U. geschlossen”,
teilt Geschaftsfiihrer Christian Kiffe mit und freut
sich, dass er den Kunden Wartung, Reifen und
Smart Repair zu giinstigen Kosten anbieten kann.

Fiihrerscheinkontrolle

Auch die Leasinggesellschaften Athlon Car Lease und
die Deutsche Auto-Leasing haben den Service Fiihrer-
scheinkontrolle mittels LapID in ihr Full-Service-Port-
folio aufgenommen. Die mit einem Siegel-Chip verse-
henen Fiihrerscheine miissen im halbjdhrlichen Rhyth-
mus nach Aufforderung per SMS oder Email an einer
der bundesweit aufgestellten Priifstationen vorgezeigt
werden. Umfangreiche Tests in den eigenen Hausern be-
statigten die Praxistauglichkeit. Die Deutsche Auto-Lea-
sing bietet den Kunden nicht nur die Dienstleistung Fiih-
rerscheinkontrolle an, sondern iibernimmt auch die
komplette Organisation vom Vertragsentwurf bis zur Be-
schaffung und Aufstellung der Priifgerdte, um dem Fuhr-
parkleiter Service aus einer Hand bieten zu konnen. Die
Kosten werden in einer monatlichen Gebiihr berechnet.

[ o L

Spezialisiert

Globelyst steht fiir ,globales System” und be-
nennt die neue Fahrzeugeinrichtung von
Sortimo. Nun will sich der Hersteller mit in-
dividuellen Konzepten auf die jeweiligen
Zielgruppen konzentrieren. Auf einem spe-
ziellen Rahmen, dem Maxxi-Space-Frame,
lassen sich Fachbdden, Schubladen und Kof-
fer in unterschiedlichen Breiten und Hohen
miteinander frei kombinieren. ,Mit dem
Schnellwechselsystem Sortimo ,Easy-Klick”
konnen Werkzeug, Material und ganze Ein-
richtungen herausgenommen und leicht
wieder befestigt werden”, erldutert Zielgrup-
penmanager Fatih Yilmaz. Produktseitig die-
nen hier als Beispiel die neue Spannstange
oder das neue Elektrikerregal.
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Ob Freisprechen oder Navigation, Einsteigermodell
oder Profiversion, EGO lasst keine Wiinsche offen.
EGO eignet sich fiir jeden Fahrzeugtyp und jede
FahrzeuggréBe. Nutzen mehrere Personen ein Fahr-
zeug? Kein Problem: EGO kann die Daten von bis zu
10 Mobiltelefonen speichern und ermdglicht so ei-
nen einfachen Benutzerwechsel. Einbaubetriebe vor
Ort stehen lhnen und Ihrer Flotte mit Rat und Tat zur
Seite. Starten Sie durch — mit [hrem EGO.

*Unverbindliche Preisempfehlung.

EGO TALK EGO FLASH EGO LOOK EGO DRIVE
Die kompakte Die Bluetooth- Die Komfort-Bluetooth- Die Bluetooth-Komplettldsung
Bluetooth- Freisprechanlage mit Freisprechanlage mit fiir Navigation, Telefonieren und
Freisprechanlage mit OLED-Display und Farb-Display, MP3- Multimedia im Fahrzeug
MP3-Musikfunktion MP3-Musikfunktion Musikfunktion und mehr Besuchen S

| 99.- T 159~ 1992 (599, AMi 2007:

F 02
Halle 5, stand
Erfahren Sie mehr auf www.pushyourego.de - Produkt-Hotline: 0800 0393393 Ein Unternehmen funkwerk))’

ie uns auf der

Funkwerk Dabendorf GmbH - Markische Strafle - D-15806 Dabendorf - www.fwd-online.de der Funkwerk AG dabendorf
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Gerd Hartmann hat zum 1. Fe-
bruar die Position des General
Managers bei der Pit-Stop Auto
Service GmbH Deutschland iiber-
nommen. Zuletzt war er Ge-
schdftsfihrer der Avis Auto-
vermietung Deutschland. Unter
seiner Fiihrung soll das Unter-
nehmen weiterhin wachsen und
Jahr fiir Jahr etwa 35 Filialen in
Deutschland erdffnen.

John Seung Hwa Suh, bisheri-
ger Prdsident und €00 von
Hankook Europa, wurde zum
neuen CEO des Unternehmens
ernannt. Er war mafigeblich fiir
die Umstrukturierung und Stei-
gerung des Europa-Geschdfts
verantwortlich und initiierte
ebenfalls den Bau der ersten eu-
ropdischen Produktionsstdtte in
Ungarn.

Eberhard Niering besetzt seit
1.April die neu geschaffene Po-
sition des Vice President bei der
Luxemburger Autohandelsgesell-
schaft HSO Motors Europe
S.a.r.l. In dieser Funktion ver-
antwortet er das Produktmana-
gement fiir die Fahrzeuge des
chinesischen Automobilhers-
tellers Brilliance JinBei Automo-
bile.

Zum 1. Februar 2007 wurde bei
der Peugeot Deutschland GmbH
die bisherige Direktion Vertrieb
und Marketing in eine Direktion
Vertrieb und eine Direktion Mar-
keting getrennt. Laurent Pernet
(0.) ibernimmt die Position des
Direktors Vertrieb.

Oliver Kurtz (u.) zeichnet ver-
antwortlich fiir die Direktion
Marketing. Der bisherige Direk-
tor Vertrieb und Marketing,
Frédéric Drouin, wird bis zur
Ubernahme seiner neuen Funk-
tion im Konzern in Zusammen-
arbeit mit dem Geschdftsfiihrer
von Peugeot Deutschland, Olivier
Dardart, fiir das Sonderprojekt
Eigenes Netz verantwortlich
sein.

Lionel Wolff ibernahm zum 1.
Februar die Geschdftsfiihrung
der Arval Deutschland GmbH. Er
ist seit 2005 fiir den Full-Service-
Leasinganbieter tdtig und folgt
auf Tero Tapala, der in das
Corporate Center der Firmen-
gruppe wechselte.

Ryjan Rutgers untertiitzt als
zweiter Geschdftsfiihrer seit An-
fang Februar den Vorsitzenden
der Geschdftsfiihrung von Athlon
Car Lease, Holger Rost, bei der
Neuausrichtung des Unterneh-
mens. Er verantwortet die Berei-
che Finance, Operations und ICT.

Hecklastig

Wenige Wochen nach dem erfolgreichen Start der europédischen Kompaktwagengeneration des KIA cee’ds
prdsentieren die Koreaner die entsprechende Kombiversion mit dem Zusatz Sporty Wagon. Auf 4,50 m
Lange, also 23,5 cm mehr als bei der Steilheckversion findet sich sowohl fiir die Passagiere als auch fiir
Gepdck angenehm viel Platz. Allein der Gepackraum bis Fensterhohe beladen fasst 534 Liter. Fiir eine
optimale Beladung auch auf engstem Raum wurde der Anschlag der Heckklappe um 22,5 cm nach vorne

verlegt, so dass sich der
Offnungsradius redu-
ziert. Ebenfalls fiir den
Sporty Wagon, der im
September mit dem glei-
chen Motorenangebot
wie fiir das Steilheck
startet, sieht KIA sieben
Jahre (5+2) bzw. 150.000
km Garantieleistung vor.
Da miisste es doch mit
dem Teufel zugehen,
wenn EurotaxSchwacke
nicht mindestens gleich
gute Restwerte beschei-
nigen kann.

Ausgangspunkt

Funkwerk Dabendorf geht mit der jiingst
prdsentierten Produktserie Ego neue
Wege und konzentriert sich dabei nicht
nur auf die Freisprechfunktionen. Ego
gibt es in vier Ausbaustufen, deren An-
wendungen von der zusdtzlichen Musik-
wiedergabe bis hin zum ausgereiften
Kommunikations- und Navigationssys-
tem reichen. Jede Anlage nutzt Blue-
tooth-Technologie, mit der das Mobilte-
lefon oder der iPod drahtlos verbunden

werden kann. Alle Versionen von Ego verfiigt iber Mp3-Funktion, das bedeutet freihdndiges Tele-
fonieren und Musikgenuss iiber die Autolautsprecher. An der Spitze der Produktfamilie beste-
hend aus Ego Talk (83 Euro), Ego Flash (Foto, 134 Euro), Ego Look (167 Euro) und Ego Drive (503
Euro, alle Preise in netto) steht die Komplettlosung Ego-Drive fiir Navigation mit TMC, Telefonie
und Multimedia mit einem 4,3” groRRen Touchscreen. Die Gerdte sind ab sofort im Fachhandel
erhdltlich. Weitere Informationen unter www. pushyourego.de

o

Bedingungen

In der letzten Marktiibersicht flottenrelevan-
ter Fahrzeuge von Alfa Romeo wurden irrtiim-
licherweise nur die Bedingungen fiir Rahmen-
vertragspartner, nicht aber fiir gewerbliche
Kunden im allgemeinen wiedergegeben. Das
holen wir nun nach: bereits Fuhrparks ab zwei
Fahrzeugen erhalten ohne Mindestabnahme-
menge Sonderkonditionen. Besondere Bedin-
gungen gelten ebenso fiir Sondergruppen wie
Behorden, Pflegedienste etc. Gute Vorausset-
zungen also, um zum Friihlingsbeginn den
neuen Alfa Spider ins Visier zu nehmen. Das
Besondere: Den Roadster gibt es mit einem
2.4 JTDM 20 V Diesel-Triebwerk mit 147 kW/
200 PS. Bei 2.000 /min. stellt es ein Drehmo-
ment von 400 Nm zur Verfligung, beschleu-
nigt auf 100 km/h in 8,4 s und verbraucht
laut Hersteller 6,8 Liter Diesel auf 100 km.
Die Preise fiir den Basismotor, einen 2.2 JTS
mit 136 kW/185 PS starten bei 28.824 Euro
netto, fiir den Diesel werden mindestens
32.100 Euro netto fallig.

Integriert

TomTom WORK greift auf eine Neuerung aus
dem Bereich der Navigationslosungen zuriick.
Das TomTom Go 715 ist das erste portable Na-
vigationsgerdt, ein spezieller Einbau ist also
nicht notig, mit integriertem GPRS-Modem
und SIM-Karte. Zusammen mit TomTom Web-
fleet bildet das Navigationsgerdt ab Mai die
neue Losung TomTomWork Compact und da-
mit die ersten out-of-the-box Connected Na-
vigations Services. Damit konnen Nachrich-
ten und Ortsinformationen zwischen dem
Fahrzeug und der Applikation einfacher aus-
getauscht werden. AuRerdem haben die Fah-
rer konstant und schnell Zugang zu aktuel-
len Verkehrsinformationen. Wie alle Gerdte
der TomTom Go Reihe ist das 715 mit Frei-
sprechfunktion fiir Bluetooth-fahige Handys
und auch mit neuestem Kartenmaterial fiir
Westeuropa auf Memory Card ausgestattet.




NISSAN

SHIFT business

Abb. zeigt NISSAN NOTE

DER NISSAN NOTE.

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

Ein NISSAN macht sich genauso gut im Fuhrpark wie in der Bilanz. Alle unsere Fahrzeuge
verfligen Uber beste Referenzen. Und auch beim NISSAN NOTE ist das nicht anders. Sein
flexibler Kofferraum sorgt fiir Platz, seine auBergewdhnlichen Fahrleistungen fiir jede Menge
SpaB - auf langen und auf kurzen Strecken. Weitere Infos unter www.nissan-fuhrpark.de
oder 01805/65 4000 (0,12 €/Min.).
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10.000 iiberwiegend gekaufte Fahrzeuge von 13
europdischen Herstellern und wenig Restriktio-
nen - diese Eckdaten kennzeichnen den Fuhrpark
von SAP, einen reinen Motivationsfuhrpark, wie
Bernd Birkelbach, Leiter Einkauf Fuhrpark der SAP
AG betont. So kann man sich einen bunten Fuhr-
park vorstellen, bei dem die oberste Pramisse lau-
tet: Gelobt sei, was gefdllt, denn SAP hilt sich
mit Beratung und Einflussnahme stets zuriick,
stellt aber die guten Geschdftsbeziehungen mit
ausgewdhlten Handlern aus der Region zur Ver-
fiigung.

Wer drei Jahre bei dem Softwarehersteller ange-
stellt ist, erhdlt eine Dienstwagenberechtigung je
nach Position, was sich natiirlich in einem ge-
wissen finanziellen Budget niederschlédgt. Durch
einen Nettogehaltsabzug werden die Mitarbeiter
zusdtzlich in die Verantwortung fiir ihr Fahrzeug
genommen. Allerdings beobachtet Bernd Birkel-
bach in der Regel einen sorgsamen Umgang. Auch
Privatfahrzeuge, die mindestens ein halbes Jahr
auf den Angestellten zugelassen sein miissen,
konnen in einen SAP-Dienstwagen umgewandelt
werden.

Lediglich achtzylindrige Motorisierungen und
Zweisitzer fallen unter ein striktes SAP-Verbot. Die
Haltedauer der Fahrzeuge reicht auch schon
einmal an die Fiinf-Jahres-Grenze heran, 250.000
km gilt als maximales Limit der Kilometerleistung.
Doch was aufgrund einer vielfdltigen Mischung
aus Karosserieformen, Segmenten, Marken, Far-
ben und Ausstattungsvarianten nach keiner leich-
ten Aufgabe in der Gebrauchtwagenvermarktung
aussieht, entpuppte sich als gliickliche Heraus-
forderung fiir den groften Fahrzeugvermarkter
Europas: BCA.

1972 gegriindet entwickelte sich SAP in den Folge-
Jjahren von einem regionalen Softwarehersteller
zum weltweit fiihrenden Anbieter von Unter-
nehmensldsungen fiir grofSe und kleinere Unter-
nehmen auf der ganzen Welt. SAP-Lésungen sind
bei rund 35.000 Kunden in mehr als 120 Lindern
im Einsatz. Dariiber hinaus verfiigt die SAP durch
ihr Support-, Beratungs- und Schulungsangebot
iiber ein ausgewogenes Portfolio weiterer Erlos-
quellen. Die innovativen, offenen und integrier-
ten Softwareldsungen kénnen an spezielle Anfor-
derungen von grofien, mittleren und kleinen Fir-
men angepasst werden. Am Hauptstandort des
Unternehmens in Walldorf arbeiten derzeit 9.000
Mitarbeiter, weltweit sind mehr als 39.000 Mitar-
beiter fiir SAP tdtig.
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Als eine Zusammenarbeit im August 2005 anvisiert
wurde, sah Bernd Birkelbach das Ganze eher als
einen sportlichen Wettbewerb unter dem Motto:
,Mal sehen, ob sie es wirklich schaffen, bessere
Preise zu erzielen.” Drei Monate und drei Auktio-
nen spater war er iiberzeugt, denn die PreismaR-
gaben konnten in den Versteigerungen schnell
iiberschritten werden. Vorher erhielt er etwa drei
Angebote pro Fahrzeug von einem iiberschauba-
ren, bundesweit verstreuten Handlerstamm, bei
denen der Fuhrparkverantwortliche sich oft gefragt
hat: ,Gibt es nicht noch bessere Angebote?” Heute
wohnen 130 bis 180 Handler jeder Auktion bei, die
den Gebrauchtwagen ein hohes Kaufinteresse ent-
gegenbringen. Mehrere Testldufe mit einem ande-
ren Remarketing-Anbieter waren nicht befriedi-
gend.

,BCA bietet eine groRe, flexible Bandbreite an
Absatzmdglichkeiten. Wir bieten die physische Ver-
marktung {iber unsere sieben Auktionsstandorte
in Deutschland, Auktionen beim Kunden vor Ort,
als auch die Onlinevermarktung standortunabhan-
gig an. Gerade bei der Marken-, Farb-, Modell-, Aus-
stattungs- und Laufleistungs-Mischung, wie sie im
SAP-Fuhrpark vorherrscht, ist die physische Auk-
tion auch aufgrund der Nahe zu unserem Aukti-
onshaus die beste Losung, erldutert Marcus Specht,
Niederlassungsleiter des BCA Auktionszentrums
Rhein-Main die Strategie. ,Im Allgemeinen herrscht
bei unserem Handlerstamm ein reges Interesse fiir
die sehr individuellen, iberdurchschnittlich gut
gepflegten SAP-Fahrzeuge. Einen weiteren Plus-
punkt erzielen wir dadurch, dass unsere Auktio-
nen auch immer live ins Internet iibertragen wer-
den, jeder fiinfte Zuschlag geht an Online-Bieter,
die auch {iber die Grenzen Deutschlands hinaus auf
die Fahrzeuge mitbieten.”

Die Fahrzeuge konnen in weitere themenbezo-
gene Auktionen gesteuert werden, beispiels-
weise die fiir Pkw mit hoher Laufleistung, die
mit junger Ware, die fiir Inzahlungnahmen oder
in Leasingauktionen. ,Wir gewdahren dem Team
von BCA einen gewissen Spielraum fiir die best-
mogliche Vermarktung unserer Riickldufer. Die-
ser beinhaltet die Empfehlung von Aufberei-
tungspaketen oder das Umstecken der Reifen auf
Alufelgen, um das Fahrzeug so optimal wie mog-
lich zu prasentieren”, beschreibt Bernd Birkel-
bach die Zusammenarbeit.

Das zahlt sich von Anfang an aus, kann er doch
eine Steigerung der Durchschnittsrestwerte ,im
deutlich zweistelligen Prozentbereich” verzeich-
nen. Dadurch amortisieren sich die Mehrkosten
der externen Vergabe sehr ziigig. ,BCA engagiert
sich sehr stark, um ein hohes Preisniveau zu er-
reichen, und gibt sich nicht mit der Mindest-
preisvorgabe zufrieden”, weill der SAP-Fuhrpark-
verantwortliche. ,Wenn ein Bieterkreis einem
Fahrzeug nicht das notige Interesse entgegen-
bringt, versteigern wir es nicht zu jedem Preis,
das heil’t, nicht zu Preisen, bei denen wir den-
ken, dass eigentlich noch mehr drin ist”, ver-
deutlicht Marcus Specht.

Unkompliziert gestaltet sich auch die Zusam-
menarbeit beider Partner mit dem Kfz-Sachver-
standigenbiiro Kohler GmbH, das quasi mit dem
SAP-Fuhrpark iiber etliche Jahre gewachsen ist.
,Die Begutachtung durch einen unabhéngigen,
freien Sachverstandigen, der sich um sein Kern-
geschift seit vielen Jahren kiimmert, erleich-
tert die Arbeit ungemein, das wissen die Hand-
ler zu schdtzen”, kann Detlef Hochgeschurz,
National Sales Key Account-Fleet Manager bei
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Ur individuelle Fahrzeuge

SAP vermarktet die Riickldufer des 10.000 Pkw-starken Motivationsfuhrparks regelmdfSig
und auch lukrativ in Zusammenarbeit mit BCA.

Ortstermin in Walldorf:
(v.l.) Marcus Specht, Nie-
derlassungsleiter des BCA
Auktionszentrums Rhein-
Main, Bernd Birkelbach,
Leiter Einkauf Fuhrpark bei
SAP, Detlef Hochschurz,
National Sales Key-Account
Manager bei BCA (o.)

Per Internetzugang kann
Bernd Birkelbach wie jeder
BCA Hindler jede Auktion
live verfolgen (li.)

In Walldorf stehen 90 % der
SAP-Firmenfahrzeuge (Mit-
te)

Manfred Kohler (1i.), hier
im Gespréch mit Julia Rose
(FM), begutachtet die Fahr-
zeuge bei SAP vor Ort (re.)

BCA Autoauktionen GmbH

BCA wurde vor iiber 60 Jahren gegriindet und ist mit iiber 1,5
Millionen verauktionierter Einheiten Europas grofSter Vermarkter
von Gebrauchtfahrzeugen. In derzeit 11 europdischen Lindern
veranstalten die 2.650 BCA-Mitarbeiter im Jahr iber 5.500 B2B-
Auktionen in 42 Auktionszentren, davon 7 in Deutschland. BCA
iibernimmt die komplette Abwicklung inkl. Inkassorisiko und
Kaufpreiszahlung direkt nach erfolgreichem Verkauf an den Ver-
kdufer und die Fakturierung an den jeweiligen Kdufer. Durch um-
fangreiche Marketingaktivititen sorgt BCA fiir gewerbliche Bieter,
denn Profis unter sich sorgen fiir realistische Marktpreise. Der Ver-
kdufer legt die Mindestverkaufspreise mit Hilfe des Rats der
Auktionsexperten fest. Alle zum Verkauf stehenden Fahrzeuge
werden erfasst, die Daten katalogisiert und dem interessierten
Kéuferkreis von derzeit europaweit iiber 22.000 BCA-Hdndlern per
Fax, per E-Mail, per eigenem Customerservicecenter und im Internet
zugdnglich gemacht. In regelmdfigen physischen und Online-Auk-
tionen werden Fahrzeuge aller Art themenspezifisch oder gemischt
verdufSert.

BCA ist Full Service Anbieter und organisiert jahrlich iiber 100.000
Transporte, Fahrzeugbegutachtungen auch vor Ort sowie eine Viel-
zahl von Dienstleistungen wie Aufbereitung. Speziell fiir Kauf-
fuhrparks bietet BCA maf3geschneiderte Dienstleistungspakete wie
Anlieferung des Neufahrzeuges an Fahrzeugnutzer, Einweisung und
Abholung des bisherigen Firmenwagens inkl. detailliertem
Ubernahmeprotokoll an.

Kontakt: Detlef Hochgeschurz, National Sales Key Account-Fleet
Manager, 0163-3130041, www.autoauktionen.de, d.hochgeschurz
@autoauktionen.de
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BCA, aus Erfahrung sagen. ,Im Wege des Full Ser-
vice Remarketing bieten wir eine Vielzahl von
Dienstleistungen an, z.B. die logistische Steue-
rung und genaueste Protokollierung des Neu-/
Altfahrzeugtausch direkt vor Ort beim jeweiligen
Nutzer, die An- und Abmeldung, Fahrzeugaufbe-
reitung und natiirlich der Fahrzeugverkauf per
Knopfdruck. Alle diese Vorgange konnen unsere
Kunden bequem durch unsere Online Anwendung
Fleet Monitor beauftragen und iiberwachen”,
fithrt er weiter aus.

Zu festen Terminen in einem der SAP-Parkhaduser
dokumentieren Manfred Kdhler und seine Mitar-
beiter den Zustand der auszusteuernden Fahrzeu-
ge nach den Standards von Schwacke und Auda-
tex. Bei Schdden werden Minderwert beziehungs-
weise Reparaturen taxiert. Festgelegt ist au-
Rerdem, dass die Fahrzeuge nur mit Scheckheft
und achtfacher Bereifung zuriickgenommen wer-
den. Per Email sendet Kohler die Bewertungen an-
schlieRend an SAP, von dort gehen sie weiter an
BCA. Da kommen schnell in der Woche 30 Fahr-
zeuge zusammen, am Quartalsende konnen es
auch schon einmal ein paar mehr sein.

Fiir SAP ist der Aufwand und das Risiko insgesamt
dadurch gesunken, dass keine einzelnen Kaufver-
trdge geschrieben werden miissen. Das Mahnwe-
sen fallt ebenfalls weg, da BCA das komplette In-
kassorisiko und die jeweilige Fakturierung an den
Kdufer tibernimmt. Eine Sachméngelgewahrleis-
tung muss nicht mehr {ibernommen werden, denn

Manfred Kohler GmbH

Das inhabergefiihrte Sachverstindigen Biiro fiir Kfz-
Technik wurde 1974 am Standort Walldorf gegriin-
det und 1991 in eine GmbH umgewandelt. Schaden-
gutachten, Haftpflicht- und Kaskoschdden geho-
ren ebenso zum Dienstleistungsangebot wie Fahr-
zeugbewertungen, Fahrzeug-Zustandsberichte, Be-
ratung, Beweissicherungsgutachten und Oldtimer-
begutachtung- und bewertung. Die Kunden werden
von einem Team von drei Kfz-Experten betreut. Das
Unternehmen SAP gehért seit 1980 zu den Referenz-
kunden.
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der Verkauf erfolgt ausschlieRlich an Héandler.
Zudem unterbleiben direkte Handlerkontakte be-
ziiglich Reklamationen oder Riickfragen. In ei-
nem Rechnungsbericht, der von BCA kommt, kon-
nen bis zu 80 Fahrzeuge untergebracht werden.

Es bleiben lediglich noch die Koordination der
Fahrzeugabholung mit der Spedition von BCA, die
Verbuchung des Rechnungsberichts (auf Wunsch
nur eine Rechnung fiir samtliche Dienstleistun-
gen) sowie die Abrechnung mit dem Fahrzeug-
nutzer in Bezug auf Riickerstattung oder Aufzah-
lung des Eigenanteils beziehungsweise die Uber-
nahme der Reparaturkosten.

,GroRe Vorteile sehen wir vor allem in der Trans-
parenz und der Revisionssicherheit der Prozesse.
Sie konnen direkt in unsere Prozesse einflieSen”,
fasst Bernd Birkelbach zusammen. Er selbst hat
schon begeistert der einen oder anderen Auktion
beigewohnt und konnte sich vom Synergieeffekt
der Handler sowie der Gruppendynamik {iberzeu-
gen, die zum Uberbieten und schlieBlich zu den
guten realen Marktwerten fiihrt. Zudem lobt er
das Feeling der BCA-geschulten Auktionatoren fiir
einen angemessenen Preisansatz.

Die iiber 60-jahrige Erfahrung des Fahrzeugver-
markters zahlt sich in barer Miinze aus, auch weil
BCA im Vorfeld der Auktionen ein aufwandiges

v.l. Bernd Franke
(FM), Manfred Kéhler
(Sachverstindigen-
biiro Kohler), Julia
Rose (FM), Bernd
Birkelbach (SAP),
Detlef Hochgeschurz
und Marcus Specht
(beide BCA) (li.)

Bernd Birkelbach
(SAP): ,Das Re-
marketing iiber BCA
bringt SAP Restwert-
steigerungen im zwei-
stelligen Prozent-
bereich.” (re.u.)

Das Auktionszentrum
in Grof3-Gerau mit iiber
30.000m? Fliche

(ti.u.)

Marketing betreibt, um genau die Handler vor Ort
bzw. im Internet zu haben, die bereit sind, gute
Preise fiir die Fahrzeuge zu zahlen. Per Mail, SMS,
Telefon und Fax informiert ein eigenes 25-kopfi-
ges Kundenservicecenter. Es ladt zielgerichtet ein
und kann so bei reinen SAP-Flottenfahrzeugen ein
anderes Kduferklientel einladen als bei gemisch-
ten Auktionen. So vergroRert sich die Zahl po-
tenzieller Kunden im In- und Ausland deutlich.

Wenigstens einmal im Quartal setzen sich Marcus
Specht und Bernd Birkelbach zusammen. Dann
gehen Auswertungen, Statistiken und Zahlen der
Auktionen iber den Tisch, die Auskunft tiber
Trends und weitere Argumente fiir Entscheidun-
gen geben. Die Informationen zu den jeweiligen
Verkdufen erreichen den Fuhrparkleiter unmittel-
bar. Eine Neuerung steht unmittelbar an: Zukiinf-
tig sollen die SAP-Mitarbeiter per Online-Kalen-
der individuell Termine mit dem Sachverstandi-
gen Kohler vereinbaren kénnen.

So leitet Bernd Birkelbach einen iiberdurch-
schnittlich groRen Firmenfuhrpark, bei dem mo-
natlich etwa 120 Fahrzeug ausgesteuert werden.
Eine Menge, die eine gute Koordination und gute
Partner erfordert. Diese Partner hat er mit dem
Sachverstandigenbiiro Kohler sowie dem Fullser-
vice-Vermarkter BCA und nicht zuletzt mit den
motivierten und kooperativen Dienstwagenfah-
rern gefunden hat.



www.audi.de

Zu attraktiven Konditionen.

) Uberzeugend. Der Audi A4 Avant beeindruckt mit seinen kraftvollen
ebenso wie durch fiinf starke Ausstattungspakete. Die Business-Pakete vereinen
as dynamische Design mit komfortablen Extras, z. B. Navigationssystem, Fahrerinforma-
tionssystem, Handyvorbereitung und Multifunktions-Lederlenkrad im 4-Speichen-Design.
Oder unterstreichen Sie die sportliche Seite des Audi A4 Avant mit dem Designpaket Plus
sowie den S line Sportpaketen. Alle Pakete mit einem liberzeugenden Preisvorteil — jetzt -
bei Ilhrem Audi Partner. ;

Kraftstoffverbrauch in 1/100 km: innerorts 7,6-15,8; aul3erorts 5,2-7,9;
kombiniert 5,8-10,7; CO,-Emission in g/km: kombiniert 154-257
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Die Sixt Leasing AG und die
A.T.U. Handels GmbH & Co.
KG priisentieren ein neues
Full Service-Modul zur
Senkung von Leasingkosten

Der Konkurrenzkampf auf dem Leasing- und Fuhr- deutet wiederum fiir die Leasingnehmer auch, A.T.U. ist langst auf Flottenkunden spezialisiert
parkmanagement-Markt wird immer hirter. Ab-  dass sich hier die Angebote zusehends anndhern, ~ und filhrt Wartungs- und Instandhaltungsarbei-
seits der jiingsten Fusionen groRerer Anbieter —weil es fiir die Leasinggeber oberhalb des Rest-  ten an allen gdngigen Fahrzeugen aller Hersteller,
tragt hier gerade auch eine lingerfristig vollig ~ wertverlustes kaum noch Spielrdume fiir Ver-  Modellen und Motorisierungen ausdriicklich ,ge-
ungesunde Rabattschlacht seitens der Fahrzeug-  handlungen gibt. Damit kénnen letztlich aber mdR den Vorgaben des jeweiligen Fahrzeughers-
hersteller gehdrig dazu bei, dass fiir die Leasing- ~ auch die Leasingnehmer auf diesem Feld keine  tellers” zu bundesweit einheitlichen Festpreisen
geber insbesondere im Bereich Finanzleasingra-  wesentlichen Kostenoptimierungs-Potenziale  durch. A.T.U. verweist darauf, dass gemdR EU-
ten kaum noch ein Blumentopf zu gewinnen ist ~ mehr erschlieRen und ,ein bisschen mehr Luft”  Richtlinie der Fahrzeughersteller Garantie- und Ge-
(siehe auch Gastkommentar, Seite 114). Das be- ~ nur noch in den anderen Bausteinen des Full ~ wahrleistungsanspriiche nicht verweigern darf,
Service-Leasing suchen. wenn der Kunde seine Fahrzeuge in einer freien
Werkstatt durchfiihren lieRe. Voraussetzung
Nun bietet die Sixt Leasing AG, eine der fithren-  hierfiir sei eben die Ausfithrung der Arbeiten nach
den hersteller- und bankenunabhdngigen Full — Herstellervorgaben.
Service-Leasinggesellschaften in Deutschland,
ihren Kunden in Deutschland ab sofort einen  Um eine reibungslose Reparatur zu gewdhrleisten,
neuen integrierten Service an: Mit ,Sixt Full-Ser- ~ konnen sich die Sixt Leasing-Kunden nach vorhe-
vice Economy®” kénnen Leasing-Kunden einum-  riger Terminreservierung direkt an den Werkstatt-
fassendes Leistungspaket fiir alle Wartungs- und ~ verantwortlichen wenden. A.T.U. koordiniert samt-
VerschleilRreparaturen in Anspruch nehmen, das  liche Reparaturleistungen und sorgt fiir eine zii-
zugleich die Leasingkosten noch einmal nach-  gige und umfassende Abwicklung. Dariiber hinaus
haltiger reduzieren soll. Das neue Service-Paket ~ wird nach jeder Inspektion eine zwdlfmonatige
deckt alle Wartungs- und VerschleifRreparaturen  Mobilitdatsgarantie vergeben. Kunden, die die Pro-
gemdld Herstellervorgabe ab, darunter Garantie-  zesseffizienz beim Leasing weiter ethGhen wollen,
und Gewahrleistungsreparaturen. Die Reparatu-  konnen ,Sixt Full-Service Economy®” auch in ihr
ren werden bei einer von derzeit deutschland-  internetgestiitztes Fuhrparkmanagement integrie-

Matthias Rotzek, Vorstand der Sixt Leasing AG, erkldrt die

Vorteile: , Mit Sixt Full-Service Economy® bieten wir unse- weit rund 530 Filialen des Kooperationspartners — ren. A.T.U. bietet eine Online-Lésung an, womit
ren Kunden messbare Vorteile, die Abwicklung der Repara-  A.T.U. zu kundenfreundlichen Offnungszeitenin  die Reparaturtermine mit einem Vorlauf von drei
turen wird deutlich vereinfacht, die Kosten sinken.” Auftrag genommen. Tagen gebucht werden konnen.
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Die Terminbestédtigung erfolgt online, ergdnzt
durch einen Erinnerungsservice per SMS. Art und
Umfang der Leistungen lassen sich an die firmen-
spezifischen Bestimmungen anpassen, zum Bei-
spiel im Fall der ausschlieRlichen Verwendung von
Ganzjahresreifen. Ebenfalls online kann fiir die
Dauer der Reparatur ein Mietwagen von Sixt ge-
ordert werden. Neben dem unkomplizierten und
umfassenden Service erlaubt es ,Sixt Full Service
Economy®” den Unternehmen, die Wartungskos-
ten ihres Fuhrparks dauerhaft zu senken. Gemes-
sen an den Standardtarifen fiir Wartung und Ver-
schlei verringern sich die Regelkosten durch das
neue Angebot nach Unternehmensangaben um
rund 20 bis 25 Prozent.

Das bedeutet beispielsweise aber auch: Wiirde im
Technik-Service einmal eine durchschnittliche Re-
duzierung der Regelkosten von 22,5 Prozent an-

genommen, wiirden die Full Service-Gesamtraten
iiber das Kernprogramm mit Instandhaltung/In-
standsetzung, Reifenmanagement, Tankmanage-
ment sowie Abwicklung von Kfz-Steuer und GEZ-
Gebiihren (siehe auch Seite 22) fiir die dort auf-
gefithrten sehr relevanten Mittelklasse-Die-
selkombis bei 30.000 Kilometer jahrlicher Lauf-
leistung um rund zwei Prozent und bei 50.000
Kilometern um immerhin rund drei Prozent sin-
ken.

Das wiirde in absoluten Betrdgen in der Gesamt-
rate, kalkuliert fiir jeweils ein Fahrzeug ohne Be-
trachtung von GroRmengenrabatten, bei 30.000
Kilometern p.a. rund 12 bis 15 Euro monatlich,
bei 50.000 Kilometern p.a. rund 22 bis 25 Euro
monatlich ausmachen, oder bei 50 Fahrzeugen
immerhin schon rund 7.500 Euro bzw. rund 13.500
Euro pro Jahr.

Wartungs- und Instandhaltungsarbeiten zu kunden-
freundlichen Offnungszeiten (li.o.)

Die Sixt Leasing AG in Pullach profiliert sich als innova-
tiver Full-Service-Anbieter (re.o.)

Matthias Rotzek, Vorstand der Sixt Leasing AG:
,Mit unserem neuen Leasing-Produkt bieten wir
unseren Kunden messbare Vorteile. Die Abwick-
lung von Reparaturen wird deutlich vereinfacht,
die Kosten sinken. Auf einen Nenner gebracht
bedeutet dies fiir unsere Kunden: Mehr Leistung
fiir weniger Geld. Wir zeigen damit einmal mehr,
dass Sixt Leasing zu den innovativsten Full Ser-
vice-Anbietern gehort. Mit A.T.U. haben wir ei-
nen Partner gefunden, der einer konsequenten
Kundenorientierung einen ebenso hohen Stellen-
wert einrdumt wie Sixt.”

www.volkswagen.de

Einer von zwei Wegen, das erfolgreichste
Firmenauto Deutschlands zu fahren.

Warum sich immer mehr Flottenmanager fiir den Passat Variant entscheiden? Wahrscheinlich

wegen seines grolen Ladevolumens, seiner Wirtschaftlichkeit und zahlreicher anderer Ausstat-

tungen, die hochste Funktionalitdt garantieren. Falls Sie zu den wenigen gehoren, die noch

keinen Passat Variant in ihrer Flotte haben, konnen Sie mit diesem Schriftzug wenigstens so tun.

Aus Liebe zum Automobil
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Diskussionsbeitrége: Fiir und Wider
Full Service-Leasing bei Kleinflotten

Kleinflottenbetreiber (bis 20 Fahrzeuge) stellen
ein Wachstums-Segment dar, das auch immer
mehr im Fokus der Leasinggesellschaften und
Autobanken steht. Hier und da sind bereits spe-
zielle Programme fiir Kleinflottenbetreiber entwi-
ckelt worden. Nach wie vor kontrovers diskutiert
wird, ob Full Service-Leasing fiir diese Klientel
empfehlenswert ist. Flottenmanagement hat die
Thematik noch einmal in drei Fragen zusammen-
gefasst und sie gestellt:

Braucht der Kleinflottenbetreiber Full Service-
Leasing oder nicht?

Marco Lessacher, Geschaftsfiihrer der DSK Leasing,
verneint: ,Wenn man bedenkt, dass fiir Neufahr-
zeuge eine gesetzliche Garantiefrist von zwei Jah-
ren gilt, die werksseitig vorgesehenen Service-
Intervalle auch immer ldnger werden, verteuert
allein schon fiir diese Zeit eine monatliche Ser-
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vice-Pauschale unnotig die Leasingrate. Auch eine
Garantieverlingerung auf insgesamt 48 Monate
ist bei Bedarf iiber die meisten Hersteller heute
eine weitere Option, die komplette Leasinglauf-
zeit abzudecken. Zudem sind monatliche Pau-
schalen eine Belastung, die iiber die Laufzeit ver-
zinst werden miissen und wirtschaftlich auch
nicht vertretbar sind, wenn die Gegenleistung
nicht benotigt wird.”

,Nach unserer Meinung ist Full Service fiir Klein-
flotten nicht unbedingt sinnvoll”, pflichtet Ger-
hard Fischer, Vorstand der LeaseTrend AG, nahezu
bei und beleuchtet noch andere generelle Aspek-
te. ,Die groRRten Einsparungen durch Outsourcing
auf einen Full Service-Betreiber ergeben sich an-
fanglich meist aus der Einsparung von Personal-
kosten. Bei groReren Flotten kann das unterneh-
menseigene Fuhrparkmanagement entsprechend
reduziert werden, bei Kleinflotten nicht, da
meistens eine Chefsekretdrin oder der Inhaber
selbst Verwaltung und Abwicklung der Firmen-
fahrzeuge betreut und damit keine grofRe Perso-
naleinsparung mdglich ist. Auch sind viele Full
Service-Elemente fiir Kleinflotten nicht so extrem
wichtig, wenn beispielsweise solche Flotten
hauptséchlich regional ausgerichtet sind.”

,Nehmen wir doch nur einmal beispielsweise War-
tung und VerschleiRreparaturen als dominieren-
de Ertragsfelder des Vertragshandlers mit gerings-
ter Transparenz fiir den Laien”, fithrt hingegen
Klaus Blumentrath, Geschaftsfiihrer der Hansa
Leasing an. ,Kleinflottenbetreiber haben weder
die Personalkapazitdten noch die Werkzeuge, die

f‘ﬂm

Preiswiirdigkeit von Werkstattleistungen zu prii-
fen. Hier sind jedoch auf den Feldern Teilepreise,
Stundenverrechnungssatze und Priifung von MaR-
nahmenerfordernissen (Hersteller-Vorschriften)
deutliche Kostenhebel gegeben.”

Wenn nicht, wie managt er seinen Fuhrpark bes-
ser ohne Full Service-Leasing, welche anderen Hil-
festellungen seitens der Leasinggesellschaft wi-
ren dann fiir ihn wichtiger?

.Die etwaige Hilfestellung eines Dienstleisters ist
mehrheitlich Personalkostengetrieben”, gibt
Klaus Blumentrath grundsétzlich zu bedenken.
,Den Schritt zu gehen, heilft wiederum Service-
Aufwendungen zu akzeptieren, die erst im Zeit-
ablauf eines Unternehmenswachstums das Kos-
tenwachstum degressiv beeinflussen. Fiir die Er-
kenntnis bedarf es eines Blickes in die Unter-
nehmensziele.”

Wichtig fiir Kleinflotten ist die Optimierung des
Fahrzeug-Einkaufs, ggf. unter Ausnutzung eines
Rahmenabkommens des Leasingunternehmens”,
hebt Gerhard Fischer hervor. ,Hier sollte auch auf
regionale Handler zuriickgegriffen werden, mit
denen gemeinsam dann auch evtl. vorzunehmen-
de vorzeitige Ablosungen bzw. Unfallschadenab-
wicklungen oder auch Fahrzeugtausch relativ
schnell und unkompliziert vor Ort abgewickelt
werden konnen. Die Vermittlung von Tankkarten
kann ebenfalls erfolgen. Wichtig ist der Austausch
auf personlicher Ebene zwischen dem verantwort-
lichen Betreuer der Leasinggesellschaft und dem
jeweils zustdandigen Fuhrparkverantwortlichen,
am besten unter Einbezug der regionalen Kfz-



Héandler. So kann ohne groRen Verwaltungsaufwand
auf kleinerem Dienstweg sehr viel unbiirokratischer
vorgegangen werden. Der grofle Verwaltungsapparat
von Full Service-Gesellschaften ist hier unserer Ansicht
nach eher hinderlich.”

Teilweise Einkaufsvorteile bestdtigt auch Klaus Blu-
mentrath: ,Sie konnen beispielsweise auch beim Ver-
sicherungs-Modul wirksam werden, wenn der Fuhrpark
vom Leasinggeber etwa in einer Pool-Versicherung un-
tergebracht wird. Es sei aber darauf hingewiesen, dass
der Weg iiber den Leasinggeber zur ,Verbilligung’ im
Falle einer hohen Schadenquote wenig sachgerecht
wird und mittelfristig auch nicht unbedingt zum ge-
wiinschten Ergebnis fithrt. Auch beim Reifenersatz
kénnen Beschaffungsvorteile zum Gradmesser werden.
Allerdings sind hier auch Management-Kosten und
versteckte (nicht gemanagte) Kosten um Fabrikatsaus-
wahl, Ersatzzeitpunkt, Einlagerung im Kontext mit All-
wetterreifenentscheidung, Umriistung etc. aufwands-

relevant. Denn wie ist die Realitdt in der Ziel-
gruppe? Am ersten Frost-Tag wird spontan beim
ndchtsgelegenen Reifenfachmann ,mal eben’ der
Termin fiir den Wechsel auf Winterreifen regel-
recht ,erzwungen’. Und wie geht dann der Rei-
fenhédndler in punkto Reifenpreis mit dieser
Chance um...?"

»Seitens DSK Leasing empfehlen wir unser Ser-
vicePlus System als kostengiinstigere und opti-
mierte Version der Dienstleistungen”, verweist
Marco Lessacher. ,Alle Full Service-Bausteine
konnen hier einzeln und nur bei Bedarf in An-
spruch genommen werden, so dass nur Kosten
fiir wirklich erbrachte Leistungen anfallen. Be-
sitzer der ServicePlus-Karte, kostenlos in jedem
unserer Leasingvertrdge enthalten, konnen kos-
tenglinstiger bundesweit auf eine Vielzahl von
Kooperationspartnern fiir Reifen, Service, Glas-
bruch, Mietwagen, Tanken etc. zuriickgreifen.”

—Gl

Leasing

Wenn ja oder teilweise ja, ab welcher Fuhr-
parkgrdf3e konnte der Einsatz welcher Full
Service-Module relevant werden?
+Diese Frage lasst sich nicht eindeutig be-
antworten, da die Anforderungen in den
Fuhrparks ja durchaus unterschiedlich sein
konnen”, sortiert Gerhard Fischer. ,Die kri-
tische GroRenordnung fiir das Outsourcen
von Flotten betrachten wir zwischen 20 und
50 Fahrzeugen. Dort kann es durchaus
sinnvoll sein, die gesamte Flotte dann ent-
sprechend an ein Fuhrparkmanagement-
Unternehmen zu geben.”
,Wenn ein Fuhrpark mit fiinf Fahrzeugen
pro Jahr einen Kostenvorteil bei den Be-
triebskosten von bspw. 500 Euro und Be-
schaffungskostenvorteile von bspw. 1.620
Euro erwirken kann, muss der Unternehmer
die Frage des Gewichts im Kontext zu seiner
GuV, zu den Wachstumserwartungen und hdu-
fig auch in einer etwaigen Gegengeschafts-
verbindung zur Werkstatt beurteilen”, diffe-
renziert auch Klaus Blumentrath. ,Das kann
auch dazu fiithren, dass er die Produktauswahl
letztlich auf das Finanzierungs-Modul be-
schrankt, weil das in jedem Fall bilanziellen
Nutzen, auch mit Blick auf sein Rating (Ba-
sel) mit sich bringt. Aber: Wir kennen gerade
auch bei kleineren Fuhrparks unzahlige Fans,
die Prozess- oder ,Eh-da-Kosten’ liebevoll als
ihr Hobby kultivieren. Diese Kosten werden
dann nachher unkontrolliert im Wachstums-
trend eskalieren, wenn sich ein Unternehmen
mit dem Erreichten zufrieden gibt und damit
eine Stagnations-Strategie verfolgt.”
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Die Kostenanteile einzelner Full Service-
Leasing-Module an der Gesamtrate,
betrachtet fiir sechs flottenrelevante
Mittelklasse-Dieselkombis

Kostenanteile Technik-Service an der Gesamtrate in Prozent

36 Mte. Km p.a. A B @ D E Durchschnittl. Fiir die Flottenbetreiber, deren ldngerfristig primdres Ziel das weitge-
%-Pkte. hende Outsourcing des Fuhrparkmanagements ist, mag das Full Ser-
Audi Ak 30000 | 10 | 1087 | 856 | 12,28 . [ V}ce-LeaS{ng nach wie vor ein erster"Schrltt sein, der in der. Tat. nicht
Avant 2.0 einer gewissen Eleganz entbehrt. Fiir feste Monatsraten, die ein ho-
7DI DPF hes MaR an Kalkulierbarkeit und Planbarkeit fordern, sehr viel ldstige
SiEy | Mo | EE | 4250 || B8 | 456 H s Kleinarbeit rund um den Fuhrpark mit einem Schlag auRer Haus auf
BMW320d | 30.000 | 100 | 1075 | 820 | 10,89 7.35 9,44 einen Dienstleister, zumeist einen Leasinggeber, iibertragen zu kon-
§ | DPF touring nen, das hat schon was.
2 50.000 | 13,0 | 13,35 | 11,97 | 1527 | 11,44 13,01
% o] 30.000 90 | nk k. 11,91 758 9,50 Pie Leasingggber haben diese Marktchance beizeiten erkannt und
S | Mondeo 2.2 insbesondere innerhalb der letzten 15 Jahre das modulare Baukasten-
% ;Z’C’{’:’ ; system der Dienstleistungen oberhalb der reinen Finanzleasing-Rate
;i Liren 50.000 | 140 ik K 544 | 15,97 13,80 unter Eipsatzlmodemster Software .mit Fuhrpar.kverwaltu.ngs'-Elemen-
3 ten stetig weiter ausgebaut. Allerdings geht vielerorts die Liebe zum
% | Mercedes 30.000 | 12,0 9,91 | 885 | 11,43 7,47 9,93 kompletten Outsourcing (und damit auch zu Fuhrparkverwaltungs-
s gci;z"oclassic Modulen) noch nicht so weit. Sehr haufig ist eben doch noch ein Min-
N . .
§ 50.000 15,0 12,40 | 13,14 15,66 11,69 13,59 destmal® an Mitgestaltung und Kontrolle inhouse gefragt. Das Kern-
< programm des Full Service-Leasings mit Technik-Service, Reifenma-
%1 ?p;%”gm 30.000 | 11,0 | 1160 G| s 2 A nagement, Tankmanagement sowie der Abwicklung von Kfz-Steuer und
g Caravan GEZ-gebiihren hingegen ist ldngst ein Renner auf dem Markt. Was ist
B 50.000 17,0 | 14,46 | 12,30 | 1500 | 11,21 13,99 heute Standard im Kernprogramm des Full Service-Leasings?
£ | wepassat 30.000 80 | 11,60 9,03 | 13,06 8,40 10,02 . .
S | Variant 2.0 Technik-Service (Wartung/Instandhaltung)
& | TDIDPF Der Technik-Service zur Ausschopfung von Einspar-Potenzialen und
w i o . . . . . .
& |mscdine TR Y 7R T B e e — Minimierung von Kosten-Risiken beinhaltet Wartungs-, Inspektions-
8 . . . . . . 4 und Reparaturarbeiten mit notwendigen Verbrauchsmaterialien, Ab-
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schleppkosten sowie die Kosten fiir die TOV-Hauptun-
tersuchung und die Abgasuntersuchung. Auch Motor-
und Getriebeschdden werden iibernommen, sofern sie
nicht auf grobe Fahrldssigkeit oder nicht eingehalte-
ne Service-Intervalle zuriickzufiihren sind. Die Abwick-
lung erfolgt bargeldlos, der Dienstwagennutzer legt in
der Werkstatt eine Service-Card des Leasinggebers vor,
die Rechnungen gehen an den Leasinggeber. Dariiber
hinaus beinhaltet das Modul die Rechnungspriifung
und ggf. Beanstandung durch den Leasinggeber, der
auRerdem Garantieanspriiche und Kulanzen durch-
fechtet. Viele Leasinggeber verpflichten die Werkstdt-
ten dazu, ab einer gewissen, zu erwartenden Rech-
nungshohe vor Ausfithrung der Reparatur Riickspra-
che mit dem Leasinggeber zu halten.

Reifenmanagement

Uber die Service-Card wickelt der Leasinggeber die
komplette Organisation der Reifenwechsel und Einla-
gerung der Reifen mit groRen Kooperationspartnern
(mehrere hundert oder tausend Stationen bundesweit)
aus dem Reifenfachhandel ab, mit denen er {iberdies
Sonderkonditionen vereinbart hat. Schon diese Ein-
kaufsvorteile kann kaum ein Flottenbetreiber allein

realisieren. Die Management-Dienstleistung
geht bis hin zur Vermittlung des Reifenpartners
in der Nahe an den Dienstwagennutzer.

Tankmanagement (Tankarten)

Die meisten Leasinggeber bieten den Kunden
zwei oder drei Tankkarten fiir die bargeldlose
Abwicklung an, um die flichendeckende Versor-
gung in Deutschland sicherzustellen. Der Lea-
singnehmer erhilt eine monatlich nachschiissi-
ge Berechnung aller Transaktionen in einer Sam-
melrechnung. Zusdtzlich liefert der Dienstleister
umfangreiche statistische Auswertungen iiber
Kostenentwicklungen, Kilometerstinde und
Kraftstoffverbrdauche (aufgelistet nach Fahrern,
Kennzeichen oder Kostenstellen) fiir die Analy-
sen.

Kfz-Steuer/GEZ-Gebiihr

Zum kompletten Kernprogramm gehdren auch
die Abwicklung von Steuern und GEZ-Gebiihren,
der Leasinggeber {ibernimmt alle Formalitdten
und fithrt die Betrdge piinktlich an die Behor-
den ab. Die Abrechnung mit dem Leasingneh-

mer erfolgt am Ende der Vertragslaufzeit auf
Istkosten-Basis.

Nun mag es hier und da noch eine zusétzliche
Entscheidungshilfe sein, sich ndher mit den
Kostenanteilen dieser einzelnen Dienstleis-
tungs-Module an der Full Service-Gesamtrate
zu befassen. Wieviel ist in etwa mehr zu in-
vestieren, um weitere interessante Module ab-
zuschlieRen? Flottenmanagement hat die Lea-
singgeber gebeten, einmal fiir sechs sehr flot-
tenrelevante Mittelklasse-Dieselkombis die
prozentualen Kostenanteile zu beziffern. Fiinf
Leasinggesellschaften (siehe A, B, C, D, E)
waren bereit dazu, die Ergebnisse lassen sich
wie folgt zusammenfassen:

In der Full Service-Leasing-Gesamtrate entfal-
len allein, bei Abschluss aller eingangs zitier-
ten Dienstleistungs-Module und je nach jahr-
licher Laufleistung, in etwa zwischen Dreivier-
tel bis Vierfiinftel auf die reine Finanz-
Leasingrate. Daneben nimmt der Kostenanteil
fiir den Technik-Service (Wartung, Instandhal-

DIE WELTMARKE IM FUHRPARKMANAGEMENT
www.leaseplan.de

Das einzigartige
Fuhrpark-Verwé6hnprogramm:

Wir nehmen Ihren Fuhrpark genauestens unter die Lupe und
betrachten ihn aus allen Blickwinkeln, um anschlieflend
gemeinsam mit lhnen die richtige Strategie zu entwickeln.
Wir helfen lhnen dabei, Ihre Einsparpotenziale zu nutzen
und lhre Ziele zu erreichen. Zusammen optimieren wir
lhre Prozesse und unternehmen alles, damit Sie auf
Erfolgskurs fahren. Lassen Sie sich doch auch mal von uns
verwéhnen - mit individueller Beratung, partnerschaftlicher
Zusammenarbeit und maBgeschneiderten Losungen.

Alle Beratungsleistungen auf einen Blick:
www.leaseplan.de
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Quelle: Eigene Recherche. Die Spalten A-E beziehen sich auf einzelne Leasinganbieter.
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tung) den grofRten Prozentsatz ein. Dieser bewegt sich nach den Kal-
kulationen der fiinf Leasinggesellschaften, je nach Fahrzeug und Lauf-
leistung, im Durchschnitt immerhin noch zwischen knapp 9,5 Pro-
zentpunkten und knapp 15 Prozentpunkten. Das macht die genaue
Betrachtung der einzelnen Ergebnisse interessant. Beim Vergleich der
sechs Mittelklasse-Dieselkombis fallt auf, dass hier momentan die Kos-
tenanteile fiir den BMW 320d DPF touring am niedrigsten liegen, er
liegt knapp vor dem gerade noch aktuellen Auslaufmodell Ford Mon-
deo 2.2 Turnier TDCi Trend und dem Opel Vectra 1.9 CDTI Caravan. Das
bedeutet auch, wer sich grundsdtzlich fiir das Leasing eines Dreier-
BMW-Kombis entschieden hat, legt beim Technik-Modul, prozentual
gesehen, am wenigsten drauf. Fiir den Audi A4 Avant 2.0 TDI DPF
wiederum konnen die geringsten Spannen in den Einzelergebnissen
notiert werden. Bei einer jahrlichen Laufleistung von 30.000 Kilome-
tern liegt die Spanne bei knapp drei Prozentpunkten, bei 50.000 Kilo-
metern bei 3,5 Prozentpunkten. Beim Opel und beim VW liegen die
Spannen teils jenseits von fiinf Prozentpunkten.

Das Thema Reifenersatz schldgt in punkto Kostenanteile an der Ge-
samrate im Schnitt mit 5,7 bis 7,9 Prozentpunkten zu Buche. Schon
darin wird deutlich, dass hier die wesentlich hohere Laufleistung von
50.000 Kilometern jahrlich trotz hoheren Reifenverbrauchs den ge-
samten Service {iber dieses Modul nur marginal verteuert, pro Fahr-
zeug betrachtet durchschnittlich zwischen 0,11 und 0,38 Prozentpunk-
ten.

Kostenanteile Kfz-Steuer an der Gesamtrate in Prozent

Kostenanteile Reifenersatz an der Gesamtrate in Prozent

36 Mte. Km p.a. A B Cc D E Durchschnittl.
%-Pkte.

Audi A4 30.000 5,0 8,45 6,51 8,34 5,58 6,78
Avant 2.0
DI DPF

50.000 5,0 7,60 7,56 8,87 6,76 7,16
BMW 320d 30.000 7,0 8,45 7,52 8,77 6,11 7,59
DPF touring

50.000 6,0 7,66 8,80 9,32 7,52 7,86
Ford 30.000 6,0 n.k. n.k. 7,70 5,57 6,42
Mondeo 2.2
Turnier
TDCi Trend

50.000 5,0 n.k. n.k. 8,39 6,82 6,74
Mercedes 30.000 5,0 7,28 5,35 6,43 4,56 5,72
€200
TCDI Classic

50.000 4,0 6,60 6,26 6,86 5,69 5,88
OpelVectra 30.000 7,0 5,65 5,37 6,33 4,30 5,73
1.9 (D11
Caravan

50.000 6,0 5,07 6,27 6,74 5,12 5,84
VW Passat 30.000 7,0 8,36 6,99 8,90 5,80 7,41
Variant 2.0
DI DPF
Trendline

50.000 6,0 7,52 8,10 9,40 7,05 7,61

Ahnlich hoch oder niedrig zu veranschlagen, je nach Blickwinkel, ist die Abwick-
lung der Kfz-Steuer durch die Leasinggesellschaft, hier bewegen sich die ent-
sprechenden Kostenanteile an den Gesamtraten zwischen 3,78 und 5,28 Prozent-
punkten. Absolut vernachldssigbar ist die Betrachtung der Gebiihren fiir Tank-
karten und GEZ, die sich durchschnittlich in allen Féllen unter einem Prozentpunkt
bewegen. Selbst die Flottenbetreiber, die zundchst nur reines Finanzleasing ins
Auge gefasst hatten, werden hier sicher keine Kostengriinde vorschieben kén-
nen, wenn sie dennoch von diesen Modulen Abstand nehmen.

Eine interessante Auswertung am Rande mag auch noch einmal der Vergleich
aller sechs Fahrzeuge im Hinblick auf die Kostenanteile aller Full Service-Module
sein. In dieser speziellen Wertung liegt momentan sowohl bei 30.000 Kilometern
jahrlicher Laufleistung, als auch bei 50.000 Kilometern der Mercedes C 200 TCDI
Classic mit Mittelwerten von 21,62 bzw. 24,62 Prozentpunkten vorn vor dem Opel
Vectra Caravan (22,22 bzw. 25,67 Prozentpunkte) und dem Dreier BMW touring
(23,13 bzw. 26,07 Prozentpunkte).

36 Mte. Km p.a. A B c D E Durchschnittl. Der Kostenanteil fiir Tankmanagement schldgt mit unter einem Prozent
%-Pkte. praktisch gar nicht zu Buche (o.)
:‘“ﬁ :; 0 30.000 5.0 523 419 494 | 427 473 Der Kostenanteil fiir Reifenmanagement an der Gesamtrate betréigt zwischen
vant 2.
T0I DPF knapp sechs und knapp acht Prozent (u.)
50.000 5,0 4,70 3,60 4,05 3,57 4,18
BMW 320d 30.000 5,0 4,89 4,08 4,60 3,90 4,49
DPF touring
50.000 4,0 4,39 3,48 3,73 3,28 3,78
Ford 30.000 6,0 n.k. n.k. 5,18 4,67 5,28
Mondeo 2.2
Turnier
TDCi Trend
50.000 5,0 n.k. n.k. 4,34 3,95 4,43
Mercedes 30.000 5,0 4,97 4,13 4,30 3,95 4,47
€200
TCDI Classic
50.000 4,0 4,49 3,57 3,60 3,37 3,81
OpelVectra 30.000 6,0 5,28 4,39 5,10 4,36 5,03
1.9 CDTT
Caravan
50.000 5,0 4,75 3,81 4,23 3,73 4,30
W Passat 30.000 6,0 5,58 4,50 5,29 4,45 5,16
Variant 2.0
TDI DPF
Trendline
50.000 5,0 5,02 3,86 4,33 3,72 4,39
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Lander immer direkt zur Verfigung. Gute Fahrt.

www.alphabet.de

chen wir nur eine Sprache:




__PT v

anagement
Interview mit Dittmar Michelsen,
Leiter Business Vertrieb bei der
Mazda Motor Deutschland GmbH
in Leverkusen

Flottenmanagement: Herr Michelsen, Sie gehoren in der Branche zu den
Dienstéltesten im Amt und verfolgen das Geschehen auf dem deutschen Flot-
tenmarkt seit Ende der neunziger Jahre. Welche Entwicklungen des Geschafts
erleben Sie, wie haben sich die Kundenanforderungen an den Fahrzeugher-
steller seither verdandert, {iber welche Trends kénnen Sie berichten?

Michelsen: Die wichtigste Veranderung in diesem langen Betrachtungs-Zeit-
raum ist sicher die Information der Endverbraucher und damit auch der Fleet-
kunden iiber das Internet. Dadurch ist eine nahezu totale Transparenz iiber
Produkte und teils auch iiber die Preise gegeben. Um so wichtiger ist die
personliche Beziehung zu den Fleetkunden geworden. Das ist der Weg, den
wir gehen. Hinzu kommt der weiter steigende Anspruch der Kunden im Zeit-
alter des E-Mail-Verkehrs, Anfragen schnellstens zu bearbeiten.

Flottenmanagement: Obwohl hier immer noch sehr viele Fuhrparkbetreiber
vorgeben, ,In Deutschland fahren wir deutsch”, haben Sie mit Mazda im Flot-
tengeschidft ein bemerkenswert erfolgreiches Jahr 2006 abgeschlossen. In-
wiefern kdnnen Sie denn schon einen gewissen Sinneswandel in den Unter-
nehmen ausmachen?

Michelsen: Einen gewissen Sinneswandel kann ich schon bestdtigen, muss

aber auch dann noch immer wieder das Beziehungsmanagement als entscheidenden
Punkt nach vorn stellen. Wir haben bei Mazda vor drei, vier Jahren begonnen, einen
Fleet-AuRendienst zu etablieren. Nach dieser Anlaufzeit konnten wir 2006 beeindru-
ckende Erfolge aus dieser Aktivitdt, und zwar im bereinigten Flottengeschdft ohne
Mietwagen bei echten Fleetkunden, verzeichnen. Uber das Beziehungsmanagement,
iiber Einladungen, Presse-Events und sonstige Produktvorstellungen haben wir es ge-
schafft, die Kunden von der Marke Mazda zu iiberzeugen. Dabei haben wir stets streng
darauf geachtet, diese Erfolge nicht um jeden Preis zu generieren. Wir befinden uns
jetzt gelegentlich sogar schon in Situationen, in denen wir bei GroRkunden Kontin-
gente vergeben miissen, weil der Bedarf eigentlich grofRer ware als das, was wir auslie-
fern konnen.

Flottenmanagement: Mazda hat im Flottengeschdft also verstdrkt die Initiative ergrif-
fen. Erleben Sie auch schon, dass groRere Flottenbetreiber vermehrt am Fuhrparkrand
oder im Poolfahrzeug-Bereich bereit sind, beispielsweise fiinf Mazda testweise einzu-
setzen?
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Michelsen: Ja, das ist oft der erste Schritt.
Im Prinzip sind diese Testphasen aller-
dings relativ kurz. Dann gelingt es uns tat-
sdchlich auch, unsere Fahrzeuge in die-
sen Fuhrparks zu platzieren oder die Flotte
komplett umzustellen. Bis auf einige Chef-
Fahrzeuge in Segmenten, in denen wir
nicht vertreten sind, fillt die konkrete
Entscheidung im jeweiligen Unternehmen
recht schnell.

. Ein wenig Konkurrenz im eigenen Haus”: Der
Mazda5 liegt im Flottengeschift wegen der Fami-
lientauglichkeit direkt hinter dem Mazda6 (li.o.)

Ganz einfach Fahrspaf3“: Den Mazda3 gibt es
bald auch mit einem 143 PS starken Common
Rail-Diesel (ganz li., 2. v. 0.)

Kommt Anfang 2008: Weltpremiere fiir den
neuesten Mazda2 auf dem Genfer Salon
(ganz li., 3.v.0.)

,Die Ehre gebiihrt dem Mazda6 Kombi”: Anteil
im Flottengeschdft bei nahezu 50 Prozent
(ganz.li.u.)

Thema Allrad mit vielen Ideen”: Der neue
Mazda BT-50 ist mit etlichen Aufbauten und um-
fangreichem Zubehdr lieferbar (li.)

Flottenmanagement: Wenn Sie den Mazda-Erfolg im
Flottengeschaft quantifizieren und gewichten, spii-
ren Sie den Aufwind eher im User Chooser-Bereich
oder eher dort, wo die Firma bestimmt, was gefahren
wird?

Michelsen: Wir erzielen die Erfolge im Wesentlichen
dort, wo die Firma bestimmt. Hier stellen wir auch
komplette Fuhrparks um. User Chooser spielen
mittlerweile eine wachsende Rolle
iiber die Mitarbeitermodelle. Das
zeigt sich im Moment aber noch
nicht so im Volumen, hier sehe ich
noch viel Entwicklungs-Potenzial.

., Wir bewegen uns
zwischen Fuhrparks
mit fiinf Einheiten
und solchen mit
500 Fahrzeugen.”

Flottenmanagement: Wenn Sie
Fuhrparks nahezu komplett oder
komplett umstellen, in welchen
FuhrparkgroRen spielt sich das ab?

Michelsen: Wir bewegen uns dabei

zwischen Fuhrparks mit fiinf Ein-

heiten und sogar auch mit 400 oder 500 Fahrzeugen.
Letztere sind natiirlich noch Einzelfalle, jedoch ent-
wickelt sich das Geschdft schon iiber die gesamte
Bandbreite. Grundsatzlich gilt, dass sich die Gespra-
che einfacher gestalten, je kleiner die Fuhrparks sind.
Das untermauern auch die Dataforce-Statistiken.
Aber es gelingt uns zunehmend auch die Akquise gro-
Rer Fuhrparks.

Dittmar Michelsen:
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Flottenmanagement: Was sind die ausschlaggeben-
den Griinde dafiir, dass sich User Chooser fiir die Mar-
ke Mazda entscheiden, nach welchen Kriterien listen
die Unternehmen Mazda in den Car Policies?

Michelsen: User Chooser verhalten sich wie Privatper-
sonen. Sie kennen die Mazda-Tugenden Qualitat, mo-
dernes Design und gutes Preis-/Leistungverhdltnis.
Fleetkunden kommen oft aus der Ecke einer gewis-
sen Unzufriedenheit
mit anderen Produk-
ten, groRtenteils auf
dem Feld der Technik.
Hier gldnzt der Mazda
eben mit vergleichs-
weise wenigen Werk-
stattaufenthalten auch
bei grofen Fahrleis-
tungen. Erwdhnen
mochte ich an dieser
Stelle einen weiteren
gelben Engel vom
ADAC, den wir soeben fiir den Mazda Premacy in der
Kategorie ,Qualitdt” in Empfang nehmen durften.

s

Flottenmanagement: Mazda ist im Gegensatz zu etli-
chen Konkurrenten aus dem Fernen Osten momen-
tan nicht die Marke, die mit Sport-Erfolgen zusdtz-
lich auf sich aufmerksam macht. Womit gewinnt denn
derzeit die Marke Mazda wesentlich?
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Michelsen: Hier gewinnt schon auch immer
wieder unser Werbe-Slogan ,Typisch Zoom
Zoom”, der fiir Fahrspal} mit wirklich tollen
Produkten steht. Das hat auch viel mit Mo-
torleistung zu tun. Mazda bietet ja gerade
Fahrzeuge zu sehr erschwinglichen Kondi-
tionen, wie beispielsweise die Modelle Maz-
da6 MPS oder Mazda3 MPS, mit sage und
schreibe 260 PS. Auf dem Genfer Salon ha-
ben wir zusdtzlich jetzt den Mazda3 Com-
mon Rail-Diesel mit starkerer Maschine und
143 PS prasentiert. Im nachsten Jahr wer-
den wir den Mazda6 mit einem 185 PS Com-
mon Rail-Diesel einfithren. Das heiRt in der
Summe, Mazda symbolisiert ganz einfach
bezahlbaren Fahrspal3. Da braucht es dann
eigentlich nicht viel mehr. In einem Atem-
zug damit will ich aber auch die Qualitdt
der Fahrzeuge unterstreichen, noch einmal
mit dem Verweis auf die ADAC-Pannensta-
tistik.

Flottenmanagement: Als Zugpferd des Er-
folges nennen Sie den Mazda6. Was hat er
denn so an sich, was macht ihn offenbar
auch fiir Unternehmen so attraktiv, was sa-
gen Ihnen die Flottenbetreiber {iber das
Auto, welche Erfahrungen sammeln Sie mit
dem Wagen?

Michelsen: Die Ehre gebiihrt vorweg dem
Mazda6 Kombi in der Motorisierung Com-
mon Rail-Diesel. Wir konkurrieren mit die-
sem Wagen im wichtigsten Segment in
Deutschland, dem D-Segment, mittlerweile
nicht mehr nur gegen Massenhersteller,
sondern auch gegen Premiumhersteller und
erobern sogar in diesem Bereich Kunden,
weil wir mit gutem Preis-/Leistungsverhalt-
nis aufwarten und jedweder Aufpreis-Poli-
tik konsequent eine Absage erteilen. Bei
uns sind eben schon alle ,Knpfe drin”. Wir
kommen in unserem Angebot mit drei Vari-
anten, darunter eine Exklusiv-Version, sehr
gut hin. Dariiber hinaus zieht unsere Qua-
litdt. Unsere Kunden sehen in der Regel die
Werkstatt nur zur Inspektion, oder, wenn
wir einen Hol- und Bring-Service vereinbart
haben, sogar nicht einmal dann. Es ist oft

Flottengeschéft Mazda 2006

Topseller im Flottengeschdft

Flottenrelevante Produkt-Neuheiten
der niichsten 12 Monate

Anteile Leasing (Full Service-Leasing)/Kauf

Verkaufte Einheiten (bereinigtes Flottengeschift) ~ 9.080
Prozentuale Verdnderung zum Vorjahr + 44,45 %
Prozentuale Verteilung des Flottengeschifts

Kleinwagen 8,2 %
Untere Mittelklasse 17,3 %
Mittelklasse 35,0 %
Vans 29,0 %
Geldndewagen 0,4 %

1. Mazda6 Sport Kombi Diesel
2. Mazda5 Diesel

3. Mazda3 Diesel

(X-7, Mazda6, Mazda2

66 %/ 34 %

Wiedersehen in Leverkusen: Dittmar Michelsen (Mazda), Bernd Franke, Erich Kahnt (beide FM, v.L.)

schon so, dass die Unternehmen die zur Verfiigung
stehenden monatlichen Summen pro Mitarbeiter fiir
einen Firmenwagen reduzieren. Das hat zur Folge,
dass der Nutzer plétzlich auf wichtige, bisher ge-
wohnte Features oder Details verzichten muss. Oder
er befindet sich jetzt im Zuzahlungsbereich, was
auch langst nicht mehr jeder wirklich gern hat. Hier
konnen wir dann immer wieder gut die Alternative
Mazda mit Komplettausstattung ins Spiel bringen,
weil die Aufpreispolitik der deutschen Hersteller
nun mehr denn je die Rahmen sprengt. Nicht
zuletzt wirkt sich ja auch der Brutto-Listenpreis
bei der Dienstwagenbesteuerung aus.

Flottenmanagement: Mit welchen anderen Fahr-
zeugen kommt Mazda im Flottengeschdft schon wie
nennenswert zum Zuge?

Michelsen: Der Mazda6 liegt vorn mit nicht ganz
50 Prozent. Er erfdhrt allerdings ein wenig Kon-
kurrenz aus dem eigenen Haus durch den Mazda5.
Viele Fleetkunden sind auch Familienmiitter oder
-vater. Der Mazda5 verspriiht einfach seinen Char-
me im Hinblick auf die Familientauglichkeit dank
der Variabilitdt des Konzepts. Dazu gehoren sie-
ben umklappbare Sitze, dazu gehort die alternativ
mit wenigen Handgriffen herstellbare grofRe Lade-
flache, dazu gehort vor allen Dingen auch das No-
vum im Segment — Schiebe-
tiiren. Das ist sehr hilfreich
bei kleinen Kindern. Dach-
reling, Urlaubsfahrten,
Transport von Fahrradern,
hier findet der User Choo-
ser ein ideales Angebot
auch fiir die Privatnutzung.

Flottenmanagement: Maz-
da kann ja auch auf eine
gestandene 4x4-Kompe-
tenz verweisen. Wie entwi-
ckelt sich das Flottenge-
schéft im Allrad-Segment,

Garantiebedingungen

Inspektionsintervalle
Kooperationspartner/Leasinggesellschaften/
Banken (Ansprechpartner)

Ansprechpartner GrofSkundengeschdft

Internetseite fiir GrofSkunden

3 Jahre / 100.000 km plus
Mdglichkeit der Anschlussgarantie
20.000 km

Mazda Bank, Mazda Business Part-
ner sowie viele weitere Leasingges.

Dittmar Michelsen, Achim Kiilgen

www.mazda-firmencenter.de
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welche Pfeile haben Sie im
Kocher?

Michelsen: Hier sprechen
Sie mein jlingstes ,Hobby”
an. Obwohl unser neuer
Mazda BT-50 nicht unbe-

dingt das Volumenmodell an sich ist, bereitet es mei-
nem Team und mir ungeheuren SpafR, mit diesem The-
ma Allrad allgemein viele Ideen zu entwickeln und
gegen die Konkurrenz anzutreten. Wir haben im Zuge
eines neuen Produkt-Zyklusses den Vorgdnger, die B-
Serie, massiv iiberarbeitet, so dass wir hier mit Fug
und Recht von einem neuen Produkt sprechen miis-
sen. Wir haben allerdings wichtige Tugenden, wie
beispielsweise Leiterrahmen und Blattfedern hinten,
beibehalten. Das Konzept wurde mit einer neuen star-
ken Maschine mit 143 PS verfeinert. Wir bewegen uns
also mit dieser Ausfithrung im Gegensatz zum Wettbe-
werb quasi weiter im Hardcore-Bereich, wahrend die
Mitbewerber mit Konstruktionsmerkmalen wie Einzel-
radaufhdangungen diesen Weg verlassen haben, um auf
befestigten Stralen flanieren zu kénnen. Im Programm
Mazda BT-50 sind viele Ideen verwirklicht worden,
nicht zuletzt im Hinblick auf Veredelungen und Zube-
hor. Dank einer Kooperation mit einem ausgesproche-
nen Umbau-Spezialisten der Offroad-Szene, der Firma
Taubenreuther aus Kulmbach, konnen wir das werk-
seitige Angebot in diesem Bereich mit einem exklusi-
ven Zubehor-Prospekt noch wesentlich ergdnzen.

Flottenmanagement: Wie stellt sich Thnen das Flot-
tengeschédft in diesem Segment dar?

Michelsen: Wix erobern gerade im Bergbau ganze Fuhr-
parks gleich mit mehreren hundert Fahrzeugen, also
echte GroRkunden, die dieses Auto wirklich gewerb-
lich nutzen. Hier ist eine Einzelradaufhdngung nicht
zu gebrauchen, weswegen wir nach dem Riickzug des
Wetthewerbs bei dieser Klientel gerade besonders gut
zum Zuge kommen. Dariiber hinaus sind beispielsweise
Unternehmen relevant, die Windrdder aufstellen, oder
auch die Strom-Anbieter, die zur Aufstellung von Mas-
ten sich nahezu ausschlief3lich {iber Felder bewegen.

Flottenmanagement: Abseits eines geeigneten Fahr-
zeugprogramms kommt es im Flottengeschdft auch
immer wieder auf die Rahmenbedingungen an. Wie ist
Mazda hier aufgestellt, welche Kooperationspartner
nutzen Sie?

Michelsen: Fiir uns ist auch hier der Kunde Konig. Er
entscheidet, mit welchem Dienstleister er zusammen-
arbeiten will. Unser strategischer Partner von Haus aus
im Bereich Fuhrparkmanagement ist Business Partner,
dennoch sind wir offen fiir alle Kundenwiinsche hin-
sichlich des gewerblichen Leasings.
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Auch im zweiten Teil unserer in Zusammenarbeit mit EurotaxSchwacke erstellten Echtkosten fiir verschiedene
PKW-Segmente gibt es grofSe Differenzen — und handfeste Uberraschungen.

Uberraschung

el der Echtkostenrechnung

% ETX Code Listenpreis Restwert Restwert in  Wartungssumme Reifenbetrag Durchschnitt-
= ) N in Euro, netto (exkl. MwSt.) Prozent auf Laufzeit/Euro licher Ver-
é SEAT Alhambra 1.9 TDI 10198024 22.500 7.940 35,3 4.105,37 2.485,33 6,4
S miTsuBISHI Grandis 2.0 DI-D 10394531 23.526 8.740 37,2 4.800,45 2.020,58 6,6
-é FORD (EUR) Galaxy 2.0 TDCi DPF 10212778 25.168 9.705 38,6 4.845,67 2.020,58 6,5
@ VOLKSWAGEN Sharan 1.9 TDI 10528489 25.172 9.117 36,2 4.298,92 2.107,95 6,5
PEUGEOT 807 HDi 130 10420105 24.871 9.406 37,8 4.605,43 2.020,58 73
CHRYSLER Voyager 2.5 CRD 10552202 22.716 7.557 33,3 5.166,24 2.107,95 7,7
FIAT Ulysse 2.0 JTD DPF 10170844 24.698 8.027 32,5 4.914,59 2.020,58 71
KIA Carnival 2.9 CRDi 10801686 23.698 9.034 38,1 5.919,18 2.422,55 7.8
LANCIA Phedra 2.2 16VJTD DPF 10303026 26.724 9.730 36,4 4.793,35 2.107,95 7,3
CITROEN €82.2TDI 10140428 26.621 9.317 35,0 4.842,84 2.020,58 73
RENAULT Espace 2.0 dCi FAP 10441014 28.060 10.222 36,4 5.501,08 3.831,75 7,6
MioroVen |
PEUGEOT 1007 HDi 70 10420270 13.233 6.073 45,9 2.643,90 1.042,21 47
OPEL Agila 1.3 CDTI 10411099 10.629 3.236 30,4 2.586,09 875,05 4,9
MAZDA 21.4CD 10374426 12.586 4117 32,7 2.680,70 920.95 45
MITSUBISHI Colt 1.5 DI-D 10394284 11.888 3.067 25,8 2.518,03 827,88 4,6
RENAULT Kangoo 1.5 dCi 10441413 12.395 4.454 35,9 3.170,86 1.038,95 53
SKODA Roomster 1.4 TDI 10467796 13.437 5.042 37,5 2.958,74 1.306,32 51
NISSAN Note 1.5 dCi 85 10407188 12.922 4171 32,3 3.134,65 1.080,91 51
FIAT Idea 1.3 Multijet 16V 10179973 14.382 4.874 33,9 3.411,14 942,31 4,9
SUZUKI $X4 1.9 DDiS DPF 10481815 14.958 4.706 31,5 4.070,58 2.536,03 6,3
Obere Mittelklasse
MERCEDES E 220 CDI 10380895 33.700 15.714 46,6 4.970,88 2.949,85 6,3
PEUGEOT 607 HDI 170 10420063 29.181 11.471 39,3 4.717,89 3.620,27 6,4
BMW 525d 10135344 34.483 16.724 48,5 5.138,38 2.570,61 6,9
SAAB 9-51.9TiD 10454075 27.888 8.191 29,4 4.483,09 1.782,01 6,5
VOLVO $802.4D 10511398 30.521 10.923 35,8 4.791,82 2.570,61 6,3
AUDI A6 2.7 TDI DPF 10103675 32.845 14.071 42,8 5.081,58 2.865,35 7,0
RENAULT Vel Satis 2.0 dCi FAP 10441279 29.655 8.603 29,0 4.466,00 2.319,52 73
JAGUAR S-Type 2.7 Twin Turbo Diesel 10332033 35.210 13.823 39,3 6.193,57 3.710,35 6,8
ALFA 166 2.4 JTD 20V 10103675 30.714 8.278 27,0 5.320,71 2.334,01 7,5
CHRYSLER 300C 3.0 CRD PDF Automatik 10552172 32.405 10.801 33,3 6.144,23 3.085,05 8,1
LANCIA Thesis 2.4 Multijet 10302796 40.509 11.804 29,1 5.212,21 1.969,65 75
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Die MB E-Klasse mit den giinstigsten
Gesamtkosten in der Oberen Mittelklasse

Wer hitte beispielsweise gedacht, dass der oft als
teurer Luxus angesehene Mercedes E220 CDI in
den Gesamtkosten iiber einen 3jdhrigen Nutzungs-
zyklus (bei einer Gesamtlaufleistung von 120.000
Kilometern) das kostengiinstigste Fahrzeug sei-
ner Klasse ist? Basis unserer Vollkostenrechnung
waren auch diesmal wieder von EurotaxSchwacke
zur Verfiigung gestellte Echtkosten, die auf einer
Stichprobe von rund 10.000 Fahrzeugen beruhen.

Die absoluten Zahlen fiir Reifen und Wartungskos-
ten sind tatsdchliche Werte, den realen Durch-
schnittsverbrauch haben wir mit einem gemittel-
ten Netto-Dieselpreis von einem Euro angesetzt.
Unberiicksichtigt sind die individuellen Nachlds-
se der Hersteller, hieraus konnen sich natiirlich
wieder Verschiebungen im Ranking ergeben. Auf
welches Merkmal muss ein Fuhrparkleiter nun ach-
ten, wenn er ein fiir die gewiinschte Klasse kos-
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tengiinstiges Fahrzeug sucht? Hier gibt es leider
kein Patentrezept wie niedriger Spritverbrauch
oder giinstiger Listenpreis, wie unsere Ubersicht
der Echtkosten in der nebenstehenden Tabelle
zeigt. Auf den richtigen Mix kommt es an!

Einzig in der Klassse der GroRraumlimousinen
macht der Seat Alhambra fast einen Durchmarsch:
Niedrigster Listenpreis und giinstigste Spritkos-
ten fithren zum Kosten-Gesamtsieg, auch wenn
sich der Alhambra in den Gesamtkosten fiir Werk-
statt, Reifen und Kraftstoff knapp von seinem
Schwestermodell VW Sharan geschlagen geben
muss. GréRere Ausreifler finden sich in diesem
Segment mit Ausnahme des Renault Espace nicht,
aber der ist ja nun auch wirklich groR und ist mit
Abstand der teuerste im Listenpreis. Ansonsten
reicht der Range der Mehrkosten von zwei bis vier-
zehn Prozent. Bei den Micro-Vans fahrt
man mit dem Peugeot 1007 am giinstigs-

Dieselkosten Gesamikoste_n Differenz zum Dif_!ere_nz zum  Gesamtkosten D_i_ﬁer_enz zum Differenz zum ten, trotz des um fast 3.000 Euro oder
1 Liter =1 Euro \A:arlugg, R(Iel- G_un:llgstetn Gunbstlglsiten Gunl;stlgsietn in Gunbsllglstten knapp 25 Prozent hoheren Listenpreises
Gt M55 irozen LU Lozt Ausoil als beispielsweise der Opel Agila, der hier
9.600 16.190,70 0,21 33,83 30.750,70 - natiirlich mit einem niedrigen zu ver-
9.900 16.721,03 3,49 564,16 31.507,03 2,46 756,33 steuernden geldwerten Vorteil punkten
kann. Grund fiir den Gesamtsieg bei den
9.750 16.616,25 2,84 459,38 32.079,25 4,32 1.328,55 Kosten ist der im Klassenvergleich deut-
9.750 16.156,87 - - 32.211,87 475 1.461,17 lich héhere Restwert des 1007, sicher
h in seinem pfiffigen Design mit den
: . 1.419,14 33.041,01 7.45 2.290,31 auc phiig 9
10.950 17.576,01 8,78 beiden elektrischen Schiebetiiren be-
11.550 18.824,19 16,51 2.667,32 33.983,19 10,51 3.232,49 griindet. Mit Ausnahme des Suzuki SX4,
10.650 17.585,17 8,84 1.428,30 34.256,17 11,40 3.505,47 der bedingt durch hohe Anschaffungs-,
Wartungs- und Kraftstoffkosten im Klas-
11.700 20.041,73 24,04 3.884,86 34.705,73 12,86 3.955,03 senvergleich in drei Jahren fast 8.500
10.950 17.851,30 10,49 1.694,43 34.845,30 13,32 4.094,60 Euro Mehrkosten verursacht, ist der
10.990 17.813,42 10,25 1.656,55 35.117,42 14,20 4.366,72 Markt der Micro-Vans recht homogen,
die Kostenabweichungen reichen von
11.400 20.732,83 28,32 4.575,96 38.570,83 25,43 7.820,13 swei bis fiinfzehn Prozent.
In der oberen Mittelklasse schlieRlich
stiirmt der allgemein als eher teuer
7.050 10.736,11 4,78 490,20 17.896,11 — (Aber dafiir ist’s ein Daimler”) angese-
7.350 10.811,14 5,52 565,23 18.204,14 1,72 308,03 hene Mercedes E220 CDI auf Platz 1 der
Echtkostenrechnung; der Mercedes pro-
6.750 10.351,65 1,03 105,03 18.820,65 517 924,54 fitiert hier ebenfalls von hohem Wert-
6.900 10.245,91 = = 19.066,91 6,54 1.170,80 erhalt, aber auch von niedrigem Kraft-
7.950 12.159,81 18,68 1.913,90 20.100,81 12,32 2.204,70 stoffverbrauch und giinstigen War-
tungskosten. In der oberen Mittelklasse
7.650 11.915,06 16,29 1.669,15 20.310,06 13,49 2.413,95 finden sich auch die gréRten Kosten-
7.650 11.865,56 15,81 1.619,65 20.616,56 15,20 2.720,44 AusreilRer: Der Lancia Thesis ist — vor
7.350 11.703,45 14,23 1.457,54 21.211,45 18,53 331533 allem durch die ungliickliche Kombina-
tion aus hohem Anschaffungspreis und
9.450 16.056,61 56,71 5.810,70 26.308,61 47,01 8.412,49 niedrigem prozentualen Restwert - in
drei Jahren gut 11.000 Euro teurer als
der Mercedes. Das entspricht iiber 300
Euro monatlich. Aber auch der Chrysler
7.560 15.480,73 10,06 1.415,63 33.466,73 = 300C, optisch ein Schmuckstiick,
7.680 16.018,16 13,89 1.953,07 33.728,16 078 261,43 schldgt im Vergleich mit iiber 7.000 Euro
Mehrkosten, also knapp 200 Euro pro
8.280 15.988,99 13,68 1.923,90 33.747,99 0,84 281,26 Monat, zu Buche. Ansonsten liegt die
7.800 14.065,10 - — 33.762,10 0,88 295,37 Klasse recht nah beieinander; unter ein
7.560 14.922,43 6,09 857,34 3452043 3,15 1.053,70 Prozent Mehrkosten melden BMW, Peu-
geot und Saab, drei Prozent Volvo und
8.400 16.346,93 16,22 2.281,83 35.120,93 4,94 1.654,20 fiinf der Audi. Einzig Alfa und Jaguar
8.760 15.545,52 10,53 1.480,43 36.597,52 9,35 3.130,79 kommen mit rund 17 Prozent Mehrkos-
8.160 18.063,92 28,43 3.998,82 39.450,92 17,68 598419 ten etwas teurer, aber das sind ja auch
schon fast Sportwagen.
9.000 16.654,72 18,41 2.589,63 39.090,72 16,80 5.623,99 ) )
Quelle: EurotaxGlass Market Intelligence Unit
9.720 18.949,28 34,73 4.884,18 40.553,28 21,17 7.086,55 (EGMIU), Kontakt: Herr Hélzel (Manager Con-
9.000 16.181,86 15,05 2116,76 44.886,86 34,12 11.420,13 su[tancyAFlget & Finance), +49-6181-405-231
oder christian.hoelzel@eurotaxglass.com
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Das Kraftfahrzeug-Bundesamt KBA hat mit dem Jah-
reswechsel zahlreiche PKW in neue Segmente umge-
stuft. Neben der Tatsache, dass dadurch Vergleiche
kiinftig deutlich schwieriger zu fithren sind, finden
sich in der neuen Einteilung einige Merkwiirdigkei-
ten. Das Segment Cabrios/Roadster wurde komplett
abgeschafft, statt dessen finden sich die entspre-

he Tabelle 1): Ein BMW Z4 beispielsweise zdhlt jetzt genau wie ein Merce-
des SLK zu dem neuen Segment der Sportwagen, VW Eos, Fiat Barchetta
und Mazda MX-5 hingegen finden sich in der Kompaktklasse wieder. Ste-
phan Elsner, Sprecher vom KBA hierzu: ,Im Grunde sind Cabriolets ja kein
eigenstandiges Segment; da waren viele Fahrzeugtypen wie der Golf in
zwei Segmenten geteilt und mussten zusammengezahlt werden.”

Kampf

chenden Fahrzeuge nun in recht unterschiedlichen Kategorien wieder (sie-

Fiir das neue Segment der Sportwagen (siehe Tabelle 2) wurde quer durch

alle Klassen krdftig ,gewildert”:

Mithin finden sich in diesem Segment

nunmehr neben reinrassigen Vertretern ihrer Art, wie Ferrari und Porsche,

auch Cabriolets wie BMW Z4, Cadillac XLR und Ford Thunderbird. Mercedes

hat gleich 4 Fahrzeuge im neuen Segment: SLR (klar), SL (auch noch okay),
SLK (wirklich?) und CLK (nicht wirklich).

Das stark wachsende Segment der Vans wurde auf vielfachen Wunsch in
Mini-Vans und GroRraum-Vans geteilt — das war sicher sinnvoll. Leider
gibt es, so Stephan Elsner, ,fiir die Klassifizierung der Segmente keine
festen Kriterien, die Segment-Einteilung wird vom KBA mit den Herstel-
lerverbdnden zusammen fiir jedes einzelne Fahrzeug festgelegt”. Nach-
vollziehbare Kriterien wie beispielsweise ein minimales Ladevolumen fiir
GroRraum-Vans (wiirde ja auch zum Namen passen) gibt es leider nicht.

Neu im Segment Mini-Vans: Chevrolet Rezzo, Chrysler Cruiser, Citroén C4
Picasso, Citroén Xsara Picasso, Fiat Idea, Fiat Multipla, Ford Focus C-MAX,
Honda FR-V, Hyundai Matrix, Lancia Musa, Mercedes B-Klasse, Nissan Al-
mera Tino, Nissan Note, Nissan Qashqai, Opel Meriva, Peugeot 1007, Re-
nault Modus, Renault Scenic, Seat Altea + Altea Toledo, Skoda Roomster.

Neu im Segment Grofiraum-Vans: Chrysler Voyager, Citroén C8, Fiat Scu-
do, Fiat Ulysse, Ford Galaxy, Ford S-MAX, Hyundai Trajet, Kia Carens, Kia
Carnival, Lancia Phedra, Mazda 5, Mazda MPV, Mitsubishi Grandis + Space
Wagon, Opel Zafira, Peugeot 807, Renault Espace, Seat Alhambra, Ssang-
yong Rodius, Toyota Avensis Verso, Toyota Previa, VW Sharan, VW Touran.

Tabelle 1: Ubersicht Modelle je Fahrzeugsegment

Modelle Aktuelles Segment  Friiheres Segment
BMW Z4 Sportwagen Cabrios/Roadster
DAIHATSU COPEN Kleinwagen Cabrios/Roadster
FERRARI 550, 575 MARANELLO Sportwagen Cabrios/Roadster
FIAT BARCHETTA Kompaktklasse Cabrios/Roadster
FORD THUNDERBIRD Sportwagen Cabrios/Roadster
GM CADILLAC XLR ROADSTER Sportwagen Cabrios/Roadster
HONDA S2000 Sportwagen Cabrios/Roadster
MASERATI SPYDER Sportwagen Cabrios/Roadster
MAZDA MX-5 Kompaktklasse Cabrios/Roadster
MERCEDES SL Sportwagen Cabrios/Roadster
MERCEDES SLK Sportwagen Cabrios/Roadster
MG ROVER MGF, MG TF Kompaktklasse Cabrios/Roadster
OPEL GT Sportwagen Cabrios/Roadster
OPEL TIGRA ROADSTER Kleinwagen Cabrios/Roadster
PORSCHE BOXTER, CAYMAN Sportwagen Cabrios/Roadster
o | PORSCHE CARRERA GT Sportwagen Cabrios/Roadster
T;% SMART ROADSTER Kleinwagen Cabrios/Roadster
E VW EOS Kompaktklasse Cabrios/Roadster
S

Tabelle 2: Ubersicht Modelle je Fahrzeugsegment

Modelle Aktuelles Segment  Friitheres Segment

Alfa GTV, SPIDER Sportwagen Mittelklasse
AUDI R8 Sportwagen NEU
AUDI TT Sportwagen Mittelklasse
BMW Z4 Sportwagen Cabrios/Roadster
CHRYSLER CROSSFIRE Sportwagen Obere Mittelklasse
CHRYSLER VIPER Sportwagen Oberklasse
FERRARI 456 Sportwagen Oberklasse
FERRARI 599 GTB Sportwagen Oberklasse
FERRARI 612 SCAGLIETTL Sportwagen Oberklasse
FERRARI F 140 ENZO Sportwagen Oberklasse
FERRARI F 360 Sportwagen Oberklasse
FERRARI F 430 Sportwagen Oberklasse
FERRARI F 550, 575 MARANELLO Sportwagen Cabrios/Roadster
FORD MUSTANG Sportwagen Obere Mittelklasse
FORD THUNDERBIRD Sportwagen Cabrios/Roadster
GM CADILLAC XLR ROADSTER Sportwagen Cabrios/Roadster
GM CAMARO Sportwagen Oberklasse
GM CORVETTE Sportwagen Oberklasse
HONDA NSX Sportwagen Oberklasse
HONDA S2000 Sportwagen Cabrios/Roadster
JAGUAR XK Sportwagen Oberklasse
MASERATI 3200 GT Sportwagen Oberklasse
MASERATI COUPE Sportwagen Oberklasse
MASERATI MC 12 Sportwagen Oberklasse
MASERATI QUATTROPORTE Sportwagen Oberklasse
MASERATI SPYDER Sportwagen Cabrios/Roadster
MERCEDES CLK Sportwagen Obere Mittelklasse
MERCEDES SL Sportwagen Cabrios/Roadster
MERCEDES SLK Sportwagen Cabrios/Roadster
MERCEDES SLR Sportwagen Oberklasse
NISSAN 350 Z Sportwagen Obere Mittelklasse
OPEL GT Sportwagen Cabrios/Roadster
PORSCHE 911 Sportwagen Oberklasse
PORSCHE BOXTER, CAYMAN Sportwagen Cabrios/Roadster
PORSCHE CARRERA GT Sportwagen Cabrios/Roadster
TOYOTA LEXUS SC 430 Oberklasse

* Cabrio-Zulassungen wurden im Segment Cabrios/Roadster zugeordnet; die Zulassungen

geschlossene Karosserievarianten (Kombi, Limousine, Coupé) wurden in den Segmenten

Oberklassen etc. zugerechnet
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L200 Intense Doppelkabine

Ihre Ideen kommen an. Was ﬂ'nmhl"

Pick-up mit: - Permanentem Allrad- Aﬂtr.leb, Sup

und Traktionskontrolle MASC/MATC* - Abgasnorm E 0 S
Varianten und kleinstem Wendekreis seiner Klasse. Und e1nen schoneh Flo ten-Ra

bt tarlich h.
gibt es natiirlich auc www.L200.de

*Ausstattungsabhéngig. Mehr unter mitsubishi-motors.de oder 018 03-21 21 88 (€ 0,06 pro 40 Sek.)
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MOTORS
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Interview mit Dirk Wansart, Marketing
Manager, und Manuel Werner, Marketing
Car & Van, bei der Aral AG in Bochum zur
Einfiihrung der neuen Aral CardPlus

Transparenz

Flottenmanagement: Herr Wansart, warum muss heute
eine Tankkarte einfach mehr sein als nur ein bargeld-
loses Zahlungsmittel an der Tankstelle, warum ist
Tankkarte eben nicht gleich Tankkarte, welche Quali-
tdten kann man der Karte an sich auf den ersten Blick
nicht ansehen?

Wansart: Wir kommen im Grunde aus einer Welt, in
der die Tankkarte tatsachlich lange Zeit nur reine Zah-
lungsmittel-Funktion hatte und ein wesentlicher Ent-
scheidungsfaktor fiir den Kunden die Dichte des Ak-
zeptanznetzes war. Heute gehen die Bediirfnisse der
Kunden allerdings vielfach sehr viel weiter dariiber
hinaus. Zusdtzliche Services werden nachgefragt, die
vor allem fiir mehr Kosten- und Entscheidungstrans-
parenz sorgen. Das heiRt, die Basis-Funktionen der
Tankkarte allein sind bei weitem nicht mehr ausrei-
chend.

Flottenmanagement: Welche Bedeutung hat das Tank-
kartengeschdft generell fiir Aral, wie gewichten Sie
hier den Vergleich einerseits Firmenkunden/Flotten-
kunden, andererseits Privatkunden?

Dirk Wansart: , Der
Flottenmanager
will heute stdrker
in die Nutzung der
Tankkarten
eingreifen
kénnen” (li.)

Zusdtzliche Ser-
vices fiir mehr
Kosten- und
Entscheidungs-
transparenz (u.)
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Wansart: Fiir Aral als Marktfiihrer auf dem deutschen
Tankstellenmarkt und wichtigem Produzenten fiir
Mineraldlprodukte haben alle Vertriebskandle eine
enorme Bedeutung. Dazu zdhlt neben dem Geschdft
mit privaten Endverbrauchern an der Tankstelle und
dem Handelsgeschédft im besonderen MaRe das
Tankkartengeschaft mit unseren gewerblichen Kun-
den. Die Tankkarte ist fiir uns ein wesentliches In-
strument, den Kraftstoffabsatz iiber das Tankstel-
lennetz zu generieren. Rund 20 Prozent des Absat-
zes an unseren deutschen Tankstellen laufen heute
iiber die Tankkarte, die Aral ausschlief3lich an ge-
werbliche Endverbraucher abgibt. Vergleichbare Be-
deutung haben unsere gewerblichen Tankkarten-
kunden fiir das Shop- und Waschgeschift.

Flottenmanagement: In diesem Segment trifft Aral
auf dem deutschen Markt nicht auf so viel Konkur-
renz mit vergleichbarer Stdrke, worin besteht im
Wettbewerb eigentlich die Konkurrenz in der Quali-
tdt, worauf kommt es an, um sich gegeniiber dem
Wettbewerb zu profilieren?

Wansart: Es ist natiirlich schon so, dass die Akzep-
tanz der Tankkarte in einem moglichst grofRen Tank-
stellennetz nach wie vor ein Basis-Bediirfnis unse-
rer Kunden darstellt. Darliber hinaus beobachten
wir, dass sich heute die Kundenbediirfnisse ganz
verstdrkt in Richtung mehr Sicherheit und Kontrol-
le bewegen, will sagen, auch mehr Pravention und
Prophylaxe gegen den Missbrauch einer Karte. Auch
will der Flottenmanager heute viel stdrker in die
Nutzung der Tankkarten durch die Fahrer eingrei-
fen konnen. Ein weiterer Punkt mit zunehmender
Bedeutung ist sicher, dass unsere Kunden ein sehr
einfaches und bequemes Instrument fiir mehr Trans-
parenz des Fuhrparks benotigen. Sie wollen auf
Knopfdruck ganz genau und mit sehr aktuellem
Stand wissen, wann, wie und wozu ihre Tankkarten
eingesetzt werden, um auf dieser Basis die richtige
Entscheidung treffen zu konnen.

Flottenmanagement: Warum positioniert sich Aral
Card Service jetzt mit neuem Angebot neu?

Wansart: Wir haben uns letztes Jahr sehr intensiv
mit den Bediirfnissen unserer Kunden befasst und
einige Befragungen durchgefiihrt. Hierbei erhiel-
ten wir sehr klare Signale, die uns motivierten, un-
ser komplettes Kartengeschift zu iiberarbeiten. Was
wir jetzt im Zusammenhang mit Aral CardPlus vor-
stellen, ist deshalb nur der erste Schritt. Noch in
diesem Jahr folgt die Neuausrichtung unseres An-
gebotes fiir Lkw-Flottenbetreiber sowie der Relaunch
unseres Aral Fleet Management Angebotes.

Flottenmanagement: Wo liegen die Hintergriinde fiir
die Unterscheidung Pkw-/Lkw-Flotten im Detail?

Wansart: Aus unserer Sicht weichen die Be-
diirfnisse der verantwortlichen Entschei-
der fiir Pkw- und Lkw-Flotten doch zuneh-
mend voneinander ab. Fiir die Betreiber
von Lkw-Flotten sind auch die Versorgung
ihrer Betriebstankstellen oder die Beliefe-
rung mit Schmierstoffen bzw. AdBlue wich-
tig. Wahrenddessen fokussieren sich Pkw-
Flottenbetreiber stdrker auf Services, die
die Kosteneffizienz des Fuhrparks sowie
den sicheren und kontrollierten Einsatz der
Tankkarte zum Ziel haben. Diese unter-
schiedlichen Schwerpunkte rechtfertigen
nach unserer Meinung eine klare Angebots-
differenzierung, um den Anforderungen
beider Flottenbetreiber gerecht zu werden.

Flottenmanagement: Herr Werner, konnen
Sie bitte einmal auf einzelne Komponen-
ten der Aral CardPlus ndher eingehen?

Werner: Das neue Aral CardPlus Angebot
verbindet bereits bekannte Dienstleistun-
gen mit vollkommenen Neuentwicklungen.
Hierzu gehoren die Funktionen des ,Aral
Card Kundencenters’, iiber das der Kunde
Zugang zu allen Online-Modulen hat. Uber
das Modul ,KartenAnalyse” kann der Kun-
de mit wenigen Klicks seine Transaktionen
feststellen, seinen Fuhrpark auswerten und
die Informationen erhalten, die er wirklich
braucht. Mit der ,KartenVerwaltung’ kann
der Kunde sehr einfach, sehr schnell und
rund um die Uhr seine Karten bestellen,
sperren oder 1oschen. Ein geradezu ele-
mentarer Bestandteil des neuen Angebo-
tes ist die ,KartenKontrolle’. Diese kom-
plett neue Funktionalitdt ermdglicht das
individuelle Einschranken je Karte und die
Kontrolle des Einsatzes der Aral Card in
Jreal time”. Die Einschrankungen kénnen
je Produkt & Dienstleistung, Zeit und Ort
- bis auf Tankstellenebene - fiir jeden Fah-
rer bzw. Karte individuell erfolgen. Ferner
ist eine Limitvergabe je Karte nach Kraft-
stoffmenge moglich. Der Fuhrparkleiter
wird bei VerstoRen sofort per E-Mail, oder
auch wahlweise per SMS, benachrichtigt.

Flottenmanagement: Sind das denn die
Anforderungen, die die Flottenbetreiber
drauRen so stellen?

Wansart: Ja, tatsichlich haben wir durch
die Befragungen vier wesentliche Kunden-
bediirfnisse herausgefiltert: Mobilitdt, Ein-
fachheit/Bequemlichkeit, Kontrolle und
Sicherheit. Der Kunde erwartet eine groRt-
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mogliche Mobilitdt und muss sowohl in Deutschland, als auch
in Europa ein groRes Versorgungsnetz ansteuern konnen. Was
eine immer starkere Bedeutung gewinnt, ist die Tatsache, dass
die angebotenen Services fiir den Flottenmanager einfach,
zeitsparend und bequem zu generieren sind. Zudem gewin-
nen die Bediirfnisse nach Kontrolle und Sicherheit immer
mehr an Bedeutung.

Flottenmanagement: Wie einfach ist denn die Handhabung
der Aral CardPlus fiir den Flottenbetreiber geworden?

Werner: Um eine moglichst hohe Akzeptanz unserer neuen
Online-Services zu erzielen, war uns von Anfang an klar, dass
wir diese moglichst benutzerfreundlich gestalten miissen.
Deshalb haben wir groRen Wert auf eine iibersichtliche Struk-
tur sowie eine grofltmdgliche Hilfestellung gelegt. Zusdtz-
lich haben wir unter der Internet-Adresse ,www.einfach-mehr-
drin.de” ein so genanntes ,Pre-Portal” geschaffen, das den
Kunden nicht nur {iber die Vorteile der Aral CardPlus bzw. der
einzelnen Online-Module informiert, sondern wo er sich auch
von der einfachen Handhabung iberzeugen kann.

Flottenmanagement: Sie kommunizieren einen ,einfachen
Preis”, was ist darunter zu verstehen?

Wansart: Bislang war es iiblich, dass Tankkartenkunden die
einzelnen Online-Serivces extra bestellen und jeweils eine zu-
sdtzliche Nutzungsgebiihr zahlen mussten. Aus diesem Grunde
haben viele Kunden die Funktionen des Online-Angebots
bislang nicht in Anspruch genommen. Es ist uns aber ein sehr
wichtiges Anliegen, dass Flottenmanager die ganze Palette
der Online-Services nutzen. Daher haben wir uns fiir einen
Komplettpreis entschlossen, der die iibliche Kartengebiihr und
alle Online-Services beinhaltet. Dieser Paketpreis ist aus un-

Manpower hinter der neuen Aral CardPlus in Bochum: Manuel Werner (Marketing Car & Van), Dirk
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Wansart (Marketing Manager), Silke Wenber (Marketing) und Thomas Peeters (Marketing Online

Services) (v.l.)

Ortstermin bei der Aral AG in Bochum: Manuel Werner (Aral), Dirk Wansart (Aral), Erich Kahnt, Bernd
Franke (beide, FM, u.v.l.)

serer Sicht so attraktiv, dass er schon alleine den Kun-
den dazu motivieren sollte, alle angebotenen Services
zu nutzen.

Flottenmanagement: Wiirde es im Trend liegen, dieses
modulare Angebot in Zukunft noch weiter auszubauen?

Wansart: Wir sehen ganz deutlich, dass unsere Kunden
zunehmend nach Instrumenten suchen, um Ihren Fuhr-
park transparenter abzubilden. Dabei geht es auch um
Entscheidungshilfen, die zu mdglichen Kostenreduzie-
rungen fithren bzw. das Fuhrparkmanagement effizien-
ter gestalten. Unsere Aufgabe sehe ich darin, diese Be-
diirfnisse zu erkennen und in entsprechende Services
zu libersetzen. Ich bin davon iiberzeugt, dass wir mit
der neuen Aral CardPlus und den damit verbundenen
Online-Services einen guten Grundstein gelegt haben.
Zudem hoffe ich, dass uns unsere Kunden auch zukiinf-
tig weiter Hinweise geben, die uns beim Ausbau unse-
rer Online-Services weiter nach vorn bringen.

Manuel Werner: , Ubersichtliche
Struktur und grofitmogliche Hilfe-
stellung tiber unsere neuen Online-
Services.” (u.)

Flottenmanagement 2/2007
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Dauerbrenn

Die Total Cost of Ownership sind in deutschen Fuhrparks nach wie vor in

aller Munde. Urspriinglich fiir die Berechnung der Gesamtkosten von IT-
Investitionen inklusive aller internen Prozesskosten entwickelt, bietet der
Ansatz eine gute Systematisierung fiir die tatsdchlich insgesamt anfal-
lenden Kosten im Unternehmensfuhrpark.

Gerade fiir die Entscheidungsfindung, ob einzel-
ne Prozesse oder gar der gesamte Fuhrpark out-
gesourct werden sollen, ist es notwendig, alle
anfallenden Kosten — auch die unternehmensin-
ternen - zumindest einmal zu kennen. Oft ,ver-
sickern” einzelne Kostenfaktoren in den allgemei-
nen Verwaltungskosten. Eine Frage allerdings
kann auch die TCO-Rechnung nicht beantworten,
diese ist gerade bei der Entscheidung fiir oder
gegen Outsourcing politisch: Grenzkosten- oder
Vollkostenrechnung? Denn etliche Kosten, die
sich in der Vollkostenrechnung als aufwandig dar-
stellen, fallen zu einem gewissen Prozentsatz auch
nach dem (Teil-) Outsourcing weiter an, bezie-
hungsweise der Wegfall im Bereich Fuhrpark fiihrt
unter Umstanden zu einer Verteuerung der Stiick-
kosten in anderen Abteilungen.

Systematik der TCO
Grundsatzlich gibt es vier Kostenbereiche im Fuhr-
park:

1. Beschaffung

2. Betriebskosten (auch: direkte Kosten)

3. Verwaltungskosten (auch: indirekte Kosten)
4. Verwertung

Kostenarten in Prozent

Steuer und GEZ
1,20%

Finanzierungskosten
12,30%

Wartung und
Reparaturen
13,10%

Versicherung
8,40%

Dabei bildet die Beschaffung abziiglich der Ver-
wertung den Kostenblock ,Wertverlust”. Die
Betriebskosten sind zu unterteilen in die pe-
riodischen Kosten, die fiir den Besitz und die
Betriebsbereitschaft des Fahrzeuges anfallen,
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Ab Anfang Mai 2007 im Flottenmanagement-Verlag erhiltlich:
Das neue Buch fiir den Fuhrparkentscheider

»Kosten senken durch innovatives
Fuhrparkmanagement”

(Hrsg. Michael Rieger)

Auf ca. 300 Seiten erfihrt der Fuhrpark-
entscheider wissenswertes zu folgenden
Themen:

¢ TCO - Total Cost of Ownership

* Kauf-Leasing-Miete

e full-Service-Leasing

e Prozess-Optimierung durch Online-Anwendungen
* Alternative Antriebe

* Der Dienstwagen als Gehaltsbestandteil

e Halterverantwortung und Pflichten

* Kraftfahrtversicherung fiir Fahrzeugflotten

e Schadenverhiitung

e Schaden- und Unfallmanagement

Im Vordergrund stehen die Systematik der
Fahrzeugkosten und detaillierte Erkldrungen mit
zahlreichen Beispielen.

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

Der Preis betrdgt 69,— Euro (inkl. MwSt.und Versand)

Wer bis zum 30.04. bestellt, erhilt das

Nachlagewerk zum Subskriptionspreis von
nur 49, Euro

Firma

Name, Vorname

Position

StraBe / Nr.

PLZ / Ort

E-Mail

Tel. Fax

Datum, Unterschrift

e

Verwaltungskosten

3,00% Kraftstoffkosten
- 23,70%

Wertverlust
32,40%

sowie die variablen Kosten, die fiir den tatsdchli-
chen Betrieb entstehen. So fallen beispielsweise
samtliche Versicherungen, Steuer und GEZ in die pe-
riodischen Fixkosten, wahrend Kosten wie Kraftstoff,
Wartung und Inspektion den variablen Betriebskos-
ten zuzuordnen sind. Schwer kalkulierbar und da-
her oft unterschatzt sind die internen Verwaltungs-
kosten, deren Hauptkostenfaktor Sie selbst, also der
Fuhrparkleiter, sowie dessen Mitarbeiter sind. Aber
auch anteilige Gemeinkosten wie Hausmeister, Pfort-
ner, Miete, Kosten fiir Reportings und Controlling
sowie die Belegverbuchung diirfen nicht auRer Acht
gelassen werden.

Am Beispiel eines 200 Fahrzeuge fassenden Fuhr-
parks, der von einem Fuhrparkleiter ohne weiteres
Personal gesteuert wird, haben wir auf Echtkosten-
basis die anteiligen Kostenarten errechnet (siehe
Grafik). Basis ist ein Motivationsfuhrpark in der Mit-
telklasse mit dreijdhriger Haltedauer und 40.000 Ki-
lometern jahrlicher Fahrleistung. Es zeigt sich deut-
lich, dass der Wertverlust {iber die Nutzungsdauer
mit rund einem Drittel der Gesamtaufwendungen den
groRten Kostenblock darstellt, gefolgt von den Kraft-
stoffkosten von fast einem Viertel der Gesamtkos-
ten. Aber auch Finanzierung, Versicherung und War-
tung/Reparaturen schlagen deutlich zu Buche - bei
den grofiten Posten kann sicher leichter das ein oder
andere Prozentpiinktchen gespart werden. Eine um-
fangreiche Systematik der TCO inklusive Checklis-
ten der Kostenarten und detaillierter Erlduterungen
finden Sie in unserem ab sofort bestellbaren Buch
,Kosten senken durch innovatives Fuhrparkmanage-
ment”.
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www.peugeot-fleet.de Mehr Informationen unter 018 01 / PEUGEOT = 7 38 43 68

Da lohnt es sich nachzurechnen: Der PEUGEOT 407 SW Business-Line mit um-
fangreichem Business-Paket begeistert mit neuem Farb-Navigationssystem inkl. Europa-
Karte auf Festplatte, integriertem Telefon und Freisprecheinrichtung, Einparkhilfe,

Sitzheizung, 36 Monaten Garantie und Dieselmotoren mit RuBpartikelfilter. Das alles mit PEUGEQOT FLEET
einem Netto-Kundenvorteil von 1.300,— €* und giinstigster Netto-Leasingrate von

nur 299,- € monatlich**. Diese Rechnung geht bestimmt auch fiir lhre Firma auf. PEUGEOT

PEUGEOT emprienit TOTAL

*Gegeniiber dem vergleichbar ausgestatteten Serienmodell.

**Laufzeit 48 Monate, Laufleistung 30.000 km/Jahr: ohne Mietsonderzahlung. Ein Angebot der PEUGEOT Bank fiir den 407 SW Business-Line zzgl. Uberfiihrungskosten.
Kraftstoffverbrauch kombiniert von 5,6 1/100 km — 6,2 1/100 km. CO,-Emission kombiniert von 148 g/km — 165 g/km.

Die Angaben wurden ermittelt nach den vorgeschriebenen Messverfahren (RL 80/1268/EWG).
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Interview mit Marcus Ziegler, Leiter
Geschdftskunden-Service bei der
Toyota Deutschland in Koln

Flottenmanagement: Toyota ist ein weltweit
fiihrender Autokonzern und kann in vielerlei
Beziehung etliche Synergie-Effekte nutzen.
Gibt es in Bezug auf das globale Firmenkun-
dengeschaft Rahmenrichtlinien, die aus Japan
vorgegeben werden?

Ziegler: Es gibt aus Japan gegenwartig keine
direkten Vorgaben fiir das Flottengeschaft. Wir
arbeiten sehr intensiv mit unserer Europa-Zen-
trale in Briissel zusammen, in der Flottenver-
antwortliche das entsprechende Geschaft in-
nerhalb der europdischen Vertriebsorganisati-
onen koordinieren und gewisse Rahmen-
bedingungen vorgeben oder ebnen. Im Hinblick
auf das operative Geschdft in den einzelnen
Lindern liegt die Hoheit allerdings klar auf
Seiten der jeweiligen Importeure.

Flottenmanagement: Der Toyota-Konzern lebt
weltweit traditionell mit groRerem Abstand

Flottenmanagement 2/2007

vom Privatkundengeschaft. Welchen Stellenwert
nimmt im Vergleich dazu das Firmenkundenge-
schdft in Europa und speziell hier in Deutschland
ein?

Ziegler: Das Geschaft des Toyota-Konzerns ist in der
Tat sehr stark vom Privatkunden-Bereich geprdgt.
Das stand bisher im Mittelpunkt und ist sicher auch
die richtige Vorgehensweise. Der Wegbereiter fiir
qualitatives Flottengeschdft muss ein auf sehr gu-
tem Fundament basierendes Privatkunden-Geschaft
sein. Von diesem Fundament ausgehend sind wir
jetztin der Lage, sukzessive in das qualitative Flot-
tengeschéft vorzudringen. Das wird ein zunehmend
wichtiger Faktor fiir den Wachstums-Prozess. Sicher
ist auch hier noch Luft, denn wir werden bis 2010
noch etliche neue Fahrzeuge vorstellen. Zum Ver-
gleich: Im Privatkundengeschdft erreichten wir im
letzten Monat einen Rekord-Marktanteil von 6,6
Prozent, hingegen im relevanten, qualitativen Flot-
tenmarkt ohne Autovermieter 2,5 Prozent. Das zeigt
das Potenzial auf, wir sind uns aber auch bewusst,
dass wir im relevanten Flottenmarkt nicht dasselbe
Niveau wie im Privatmarkt erreichen konnen.

Flottenmanagement: Warum ist das Firmenkunden-
geschaft jetzt zunehmend wichtiger, was soll hier

noch bewegt werden, wie sehen hier die Ziele bis
2010 aus?

Ziegler: Wir haben uns sehr ambitionierte Ziele bis
2010 gesetzt. Im Gesamtmarkt wollen wir in
Deutschland 200.000 Fahrzeuge vermarkten. In
2006 waren es 148.000. Haupttrager des Wachs-
tumsprozesses soll das Flottengeschift sein. Dem-
entsprechend setzen wir hier viele Prioritaten. Wir
sind gerade sehr engagiert dabei, Strukturen, die
im Privatkundengeschdft hervorragend funktio-
nieren, auf das gewerbliche Geschadft zu adaptie-
ren. Teils lassen sich die Strukturen eins zu eins
verwenden, andere Bereiche, wie beispielsweise
die Héandler-Qualifikation, miissen iiberarbeitet
werden. Gegenwdrtig konzentrieren wir uns auf die
Handler, die jetzt schon sehr gut in diesem Ge-
schdft sind und auf diejenigen, die auf dem bes-
ten Weg dahin sind.

Flottenmanagement: Hierzulande gilt im Flotten-
geschéft immer noch {iberwiegend ,In Deutsch-
land fahren wir deutsch”, dennoch ist {iber die
letzten Jahre betrachtet der Trend nicht von der
Hand zu weisen, dass die Importmarken auf lei-
sen Sohlen nach vorn schleichen. Stellen Sie in
Thren Kontakten zu Flottenbetreibern eigentlich



— 1]

Management

,Ambitionierte Ziele bis 2010“: Toyota Auris (ganz li.)

Besonders gefragt auch in der Hybrid-Variante“:
Lexus RX 400 h (li.)

,Deckt ideal das Thema User Chooser ab“: Toyota RAV 4
(li.u.)

,GeniefSt in punkto Optik und Technik ein hohes Maf3 an
Akzeptanz*: Toyota Avensis Combi (Mitte u.)

. Ein Erfolgsfaktor ist die mittlerweile sehr europdisch
gestaltete Modellpalette”: Toyota Yaris (u.)

und wohl prapariert

onell einen sehr guten Ruf genieRt in punkto
Zuverldssigkeit. Kundenzufriedenheit und Quali-
tat: Das sind auch die entscheidenden Faktoren
fiir Flottenbetreiber.

auch einen Sinneswandel fest, wenn ja, in wel-
chen Bereichen erleben Sie ihn schon?

Ziegler: Das stimmt uns auch sehr zuversichtlich,
dass sich hier ein Wandel abzeichnet, der natiir-
lich auch iiber die Globalisierung forciert wird.
Noch vor fiinf Jahren hatten Sie als Importeur mit
dem besten Auto der Welt vorfahren kdnnen, Sie
hétten dennoch in den Car Policies kaum Fuf’
gefasst. Die Toyota-Kernmodelle werden in Euro-
pa gefertigt. Das trdgt mit dazu bei, dass wir immer
mehr an Bedeutung im europdischen Markt ge-
winnen. Wir miissen hier auch sauber differen-
zieren zwischen reinen Funktions-Fuhrparks, User
Chooser-Fuhrparks und Managementfahrzeugen.
Unser primdres Ziel ist sicher, mit Toyota und Le-
xus in die User Chooser- und Management-The-
matik einzusteigen. Das Fundament hierfiir ist
natiirlich unsere sehr gute Reputation im Privat-
kundengeschift, die es gilt, in die Firmen hinein
zu transportieren. Das ist die Kernaufgabe. Sicher
kann hier kiinftig auch die Hybrid-Technologie
eine treibende Rolle ibernehmen. Alltagstaugli-
che, bezahlbare Hybridfahrzeuge anzubieten, ist
ein Alleinstellungsmerkmal fiir den Toyota-Kon-
zern und ein genialer Tiir6ffner fiir ganz bestimm-
te Fuhrparks. Hinzu kommt, dass Toyota traditi-

Flottenmanagement: Toyota hat im deutschen
Flottengeschaft 2006 ein sehr erfolgreiches Jahr
hinter sich gebracht.
Nach Zuwachs in ver-
kauften Stiick, beleg-
te Toyota gar Rang
eins unter den Im-
portmarken. Worauf
fiihren Sie das zu-
riick?

Ziegler: Einer der Er-
folgsfaktoren dafiir
ist, dass die fiir den
europdischen Markt
gestalteten Modelle,
wie beispielsweise ein
Avensis oder Yaris, in punkto Optik und Technik
ein hohes Mal} an Akzeptanz genieflen. Hinzu
kommt, dass sich in der Branche ein Trend hin
zum Preiswert-Denken und zu einem anderen,
positiv besetzten Image verstdrkt. Importeursmar-

et
i

ke zu sein, ist nicht automatisch gleich zu setzen
mit einem Imageverlust. Unser Unternehmen hat
den Vorteil, dass die Marke Toyota nicht polari-
siert. Mit ihr lasst sich auch ein Hauch von Cle-
verness demonstrieren — ndmlich qualitativ hoch-
wertige und dennoch preiswerte Fahrzeuge an-
bieten zu konnen. Davon profitieren wir
momentan stark.
Dariiber hinaus tra-
gen schon erste MaRR-
nahmen der Konzen-
tration auf die sehr
guten und guten
Héndler Friichte. Wir
bearbeiten den Markt
jetzt zunehmend pro-
aktiv, was die Verkdu-
fe noch weiter stei-
gern wird.

Marcus Ziegler:

Mit einem
Toyota oder
Lexus ldsst sich
auch Cleverness
demonstrieren. ”

Flottenmanagement:
Wie verteilt sich der
Erfolg auf Fahrzeuge und FlottengroRen?

Ziegler: Momentan ist unser Wachstumsanteil in

Fuhrparks mit weniger als zehn Fahrzeugen im
Bestand mit klar {iber 40 Prozent noch am hochs-

Flottenmanagement 2/2007
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ten. Die Segmentierung in den Dataforce-
Statistiken belegt aber ebenso deutlich,
dass sich unser Wachstum bereits {iber alle
FlottengrofRen verteilt. Wir arbeiten daran,
die Anteile oberhalb der Kleinflotten mit
sinnvollen Mitteln zu steigern. Triebfedern
fiir das Wachstum sind vorneweg Toyota
Avensis und Toyota Yaris. Mittlerweile zie-
hen aber auch der Corolla Verso und der RAV
4 sehr stark an, die ideal das User Chooser-
Thema abdecken. Bei Lexus sind im Flot-
tengeschaft ganz klar der IS, dicht gefolgt
vom RX in der Hybrid-Variante machtig im
Kommen.

Flottenmanagement: Parallel zum operati-
ven Flottengeschift hat Toyota Deutschland
im letzten Jahr die Abteilung ,Geschéfts-
kunden-Service” gegriindet. Wie begriinden
Sie die Einrichtung, welche Aufgaben hat
diese Abteilung {ibernommen?

Ziegler: Grundsdtzlich geht es im Flotten-
geschaft immer auch um umfassende Mo-
bilitatskonzepte. Mit dem Toyota-Geschafts-
kunden-Service haben wir eine Organisati-
ons-Einheit aufgebaut, die auf Corporate-
Level das gesamte Portfolio und die Syner-
gien des Konzerns, sprich Toyota, Lexus To-
yota Versicherungsdienst und die Toyota
Kreditbank, optimal zu Gunsten des Kun-
den nutzt. Als Schnittstelle zwischen den
verschiedenen Bereichen bauen wir unsere
Strukturen mit Mitarbeitern wie auch Hand-
lern weiter aus. Dabei unterstiitzen wir un-
sere Handler in der systematischen, perma-
nenten Marktbearbeitung. Denn der Flot-
tenkunde erwartet, dass der Autohersteller
proaktiv und wohl prapariert bei ihm vor
Ort aufschldgt. Diese Vorgehensweise ist fiir
viele unserer Handler noch Neuland. Pros-
pecting und unterstiitzende Systeme in der
Handlerschaft auf breiter Front zu etablie-
ren, ist die Hauptaufgabe, die wir l6sen
miissen.

Flottenmanagement: Das Flottengeschaft
lebt nicht nur vom Fahrzeugprogramm, hier

Flottengeschift Toyota / Lexus 2006

15.043
+40 %

Verkaufte Einheiten (bereinigtes Flottengeschift)
Prozentuale Verdnderung zum Vorjahr
Prozentuale Verteilung des Nfz-Flottengeschifts

Kleinwagen 12,8 %
Untere Mittelklasse 27,4 %
Mittelklasse 21,6 %
Obere Mittelklasse 1,5%
Vans 0,6 %
Geliindewagen (SUV) 24,9 %

Topseller im Flottengeschdft
Flottenrelevante Produkt-Neuheiten
der nichsten 12 Monate

Anteile Leasing (Full Service-Leasing)/Kauf
Garantiebedingungen

Inspektionsintervalle
Kooperationspartner/Leasinggesellschaften/
Banken (Ansprechpartner)

Ansprechpartner GrofSkundengeschdft

sing)

Internetseite fiir GrofSkunden

1. Avensis 2. RAV4 3. Corolla Verso
Toyota Auris, Landcruiser 200,
Corolla Verso, Lexus IS 500, Lexus
L5460, Lexus LS 600h

40 %/ 60%

3 Jahre oder 100.000 km, Lackgarantie
und Garantie gegen Durchrostung
modellabhingig, ab 15.000 km
ALD (im Rahmen Full-Service-Lea-

Toyota Geschdftskunden Service

www.toyota-fleet.de
www. lexus-fleet.de

Gesprdch in Koln: Erich Kahnt
(FM), Marcus Ziegler (Toyota),
Bernd Franke (FM, v.L.)

sind Toyota und Lexus gut aufgestellt. Welche Rahmen-
bedingungen miissen Sie bieten, geht das mehr in Rich-
tung Ausbau der Leasing- und Finanzierungsprogram-
me der Toyota Bank, werden Sie eher die Kooperation
mit den herstellerunabhédngigen Leasinggesellschaften
verstdrken oder beide Schienen laufen?

Ziegler: Da wir einerseits auch der Toyota Kreditbank
zugeordnet sind, bauen wir zunéchst mit primérer E-
nergie Programme innerhalb des Toyota-Konzerns auf.
Es gibt bereits Full Service-Leasing-Pakete und Busi-
ness-Leasing-Kampagnen fiir gewisse Modelle, die auf
die Zielgruppen adaptiert sind. Wir miissen sie auswei-
ten und verfeinern. Da das
mittlere Flottengeschift vor al-
lem beim Kunden vor Ort ge-
neriert wird, sind mit ihrem
vorhandenen kundenspezifi-
schen Know-how gerade auch
die Non-Captives ein ganz
wichtiger Tiir6ffner. Hierfiir ha-
ben wir uns einige strategische
Kooperationspartner ausge-
sucht. Wir agieren also auf bei-
den Schienen, wobei der Fokus
ganz klar auf Chancen und Res-
sourcen inhouse liegt. Letztlich
entscheidet aber der Kunde,
mit wem er zusammenarbeitet.

Flottenmanagement: Wenn Sie
einmal die beiden Marken, To-
yota und Lexus, und die Model-
le betrachten, wie positionie-
ren Sie diese im Flottenge-
schaft?

Flottenmanagement 2/2007

,Im Flottengeschdft mdchtig im
Kommen“: Lexus IS 220 d

Ziegler: Die Marke Toyota kommt traditionell stark
aus dem Kleinst-Flottengeschéft. Das wollen wir
auf dem Weg in mittlere und grofiere Flotten sta-
bilisieren und auf eine noch breitere Basis stel-
len. Fiir die Marke Lexus entwickeln sich daraus
schon gewisse Zielgruppen innerhalb der Gesamt-
zielgruppe des Toyota-Geschdftskunden-Service.
Ich sehe fiir Lexus die primdre Zielgruppe im Be-
reich der Freiberufler und kleinerer wie mittlerer
Flotten. Fiir Lexus entwickeln wir teilweise auch
andere Konzepte als fiir Toyota. Diese Marke kann
sicher auch ein Tiir6ffner fiir Fuhrparks sein, wo
wir vielleicht aus Car Policy-Griinden mit Toyota
zundchst nicht hineinkommen, weil méglicher-
weise der Geschdftsfithrer des Unternehmens ei-
nen Lexus fahren méchte. Anders herum funkti-
oniert es auch, dass Toyota Tiiroffner fiir Lexus
ist - je nach Kundenstruktur.

Flottenmanagement: Der neueste ,Umwelt-Hus-
ten” in Briissel hat die CO,-Debatte angefacht.
Erleben Sie hier eigentlich schon Anfragen der
Flottenbetreiber, sind Sie hier in der Beratung
schon gefordert, wie sieht Thr Angebot hier aus?

Ziegler: Wir haben hier schon vorher Anfragen aus
Unternehmen mit mittleren oder grofRen Flotten
verzeichnet und immer wieder entsprechende
Testfahrzeuge platziert. Auflerdem ist es aber
auch besonders wichtig, dass die Hybridtechno-
logie vor Ort im Rahmen einer Prasentation beim
Erstkontakt mit dem Kunden erklart wird. So kon-
nen wir zeigen, was diese Fahrzeuge konnen und
fiir welchen Einsatzzweck sie geeignet sind.
SchlieRlich entscheidet der Einsatzzweck eines
Fahrzeugs iiber die Modellwahl.
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Beim Tuning geht es ja bekanntermafen um
Leistungssteigerung, und es drdngt sich
schnell das Klischee auf: das kommt fiir einen
Fuhrpark in der Regel nicht in Frage. Handelt
es sich hierbei jedoch um das so genannte Eco-
Tuning, sollte der Fuhrparkleiter vielleicht
doch einmal Aufmerksamkeit walten lassen.

Beim Eco-Tuning verdndert ein Chipeinbau die
Motorsteuerung, im Detail bedeutet das, dass
die Motorsteuerung auf die hiesigen, sprich
deutschen Verhdltnisse optimiert wird und
dadurch der jedem Motor eigene Leistungs-
spielraum angepasst werden kann. Das Eco-
Tuning ist problemlos riickriistbar.

Durch eine optimierte Verbrennung entsteht
eine geringe Mehrleistung im Bereich von ei-
nigen PS in Kombination mit etwas mehr Dreh-
moment, was besonders bei Stop-and-Go-Pha-
sen einem minimierten Spritverbrauch zugute
kommt.

Ergo: Je nach Einsatzgebiet des Fahrzeugs
kann sich die Kraftstoffeinsparung von weni-
gen Prozent bei sowieso ,sparsamen” Fahrern
bis hin zu 20 Prozent im Stadt- und Stop-and-
Go-Verkehr bewegen.

Das Eco-Tuning empfiehlt sich iibrigens nicht
nur fiir Pkw, sondern kann auch im Transpor-
terbereich Anwendung finden. Und je mehr
Laufleistung die Fahrzeuge iiber die Haltedau-
er aufbringen, umso mehr Ersparnis kann das
Unternehmen verzeichnen.

Flottenmanagement 2/2007

Doch Vorsicht: diese MaRnahmen stellen einen Ein-
griff in die Fahrzeugtechnik dar, wodurch die Her-
stellergarantie bzw. -gewdhrleistung erlischt. Die
Fahrzeughersteller stehen diesen MaRnahmen all-
gemein nicht sehr aufgeschlossen gegeniiber. Den-
noch, mehr und mehr etablierte ,Tuner” wie ABT,
Carlsson oder SKN entdecken diese Nischen und bie-
ten malRgeschneiderte Losungen an. Der eine oder
andere Anbieter gewdhrt eigene Fahrzeuggarantien
von 24 Monaten oder 100.000 km ab Erstzulassung.
Zusdtzlich neben den Material- und Einbaukosten
muss ein neues TUV-Zertifikat ausgestellt werden,
so dass sich ein Investment je nach Fahrzeug und
Eco-Tuning-Anbieter ab 200 Euro ergibt.

Die Betsdorfer Firma SKN testete das eigene ECO-
Tuning an einem modifizierten BMW 530 d und kam
auf gemessene 6 kW/ 8 PS mehr Leistung und eine
Einsparung von 17 Prozent Sprit beziehungsweise 1,5
Liter Diesel auf 100 Kilometern.

Der Mercedes-Tuner Carlsson hat ein Zusatzsteuer-
gerdt namens C-Tronic Diesel ECO entwickelt, das den
Fahrern von Mercedes-Benz Diesel-Modellen (A-, B-,
C-, E- und E-Klasse sowie Vito/Viano) die Mdglich-
keit gibt, den Treibstoffkonsum um rund 10 Prozent
zu reduzieren bei gleichzeitiger Erh6hung des Dreh-
moments um etwa 15 Prozent. Tests mit einer B-Klas-
se 200 CDI haben Spriteinsparungen von einem hal-
ben bis 1,9 Liter pro 100 km gemessen bei verbesser-
ter Beschleunigung und besserem Durchzug.

Bei ABT wird speziell fiir die 2.0 T-FSI Motoren aus
dem Volkswagen-Konzern die iS-Technologie ange-
boten, die dem Motor eine hohere Leistung ver-

Leistungssteigerung
in Verbindung mit
sinkendem Kraftstoff-
verbrauch klingt ver-
lockend. Wir sagen,
was dahinter steckt.

Mehr Leistung bei weniger Verbrauch erhiilt der Seat
Leon bei Abt

Das Zusatzsteuergerdt in der Motorsteuerung erhoht das
Drehmoment und reduziert die Drehzahlen (re.o.)

schafft, dabei gleichzeitig weniger Sprit ver-
braucht. Mit deutlich niedrigeren Drehzahlen kon-
nen hohere Geschwindigkeiten erreicht werden
bei bis zu vier Liter Spritersparnis auf 100 km.
Der Fahrer kann sogar durch die Wahl der Ben-
zin-Art (Normal, Super oder Super Plus) {iber die
Leistungswerte des Fahrzeugs selbst bestimmen,
die Werte variieren von 200 bis 240 PS, je mehr
ROZ umso mehr PS. Nebeneffekt: gegeniiber den
Serienmodellen sinkt der CO,-Aussto um bis zu
22 g/km. Das Investment fiir diese Art des Tu-
nings liegt bei 2.876 Euro netto inklusive Monta-
ge, TOV und Garantie im Umfang der Werksgaran-
tie bis zu 100.000 km.

Eco-Tuning scheint eine Mdglichkeit zu sein,
wenn man die Fahrer sowieso nicht zu spritspa-
render Fahrweise bewegen kann, den Flottenver-
brauch abzusenken, ohne die entscheidende Agi-
litdt der Fahrzeuge und die Motivation der Fahrer
zu verschlechtern.

Eco-Tuning-Anbieter

www.abt-sportsline.de
www.aht-motortuning.de
www.carlsson.de
www.motormanagement.org
www.skn-tuning.de
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Flottenmanagement: Herr Krosing, Autorola ist
ja nicht die erste Online-Plattform fiir Fahrzeug-
ankauf und -verkauf. Was machen Sie anders? Wel-
che Ziele verfolgen Sie? Und wer sind Ihre Kun-
den?

Krosing: Wir differenzieren uns unserer Meinung
nach sehr deutlich vom Wettbewerb. Denn Auto-
rola ist ein Online-Marktplatz, der professionelle
Autoauktionen fiir Privatleute, Handler, Flotten
und Leasinggesellschaften anbietet. Kaufen bzw.
auf die Auktionen bieten konnen jedoch nur
Héndler. Unser Angebot wurde von Fachleuten aus
der Autobranche entwickelt. Dadurch kénnen wir
unseren Kunden alle Vorteile einer klassischen
Auktion, ein HéchstmaR an Benutzerfreundlich-
keit und eine risikolose Fahrzeugeinstellung of-
ferieren. Wir arbeiten erfolgsabhdngig, das heil’t,
es fallen nur dann Gebiihren an, wenn das Fahr-
zeug tatsdchlich verkauft wurde. Womit wir auch
schon bei unserer Vision waren: Wir haben es uns
zur Aufgabe gemacht, einen zukunftsweisenden
Online-Marktplatz zu schaffen, auf dem jeder sein
Fahrzeug schnell, sicher, effizient - und vor al-
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lem zu marktiiblichen Preisen verkaufen kann.
Und das scheint ein guter Ansatz zu sein, zumin-
dest wachsen wir {iberproportional. Allein im letz-
ten Jahr hat sich die Zahl der angemeldeten Hand-
ler nahezu verdoppelt. Wir tragen dieser Entwick-
lung natiirlich Rechnung und eréffnen derzeit
etwa jeden Monat ein Biiro in einem weiteren eu-
ropdischen Land. Aktuell sind es 12 Dependancen.

Flottenmanagement: Welche Vorteile haben Thre
Kunden konkret? Inshesondere Flottenbetreiber?

Krdsing: Die zu verdufRernden Fahrzeuge konnen
bei uns sehr detailliert beschrieben werden. Das
war und ist uns sehr wichtig, denn eine genaue
Zustandsbeschreibung inklusive aussagekraftiger
Fotos minimiert Risiken und Unsicherheiten beim
Interessenten und sorgt fiir eine hohere Bietbe-
reitschaft. Deshalb ermdglichen wir GroRkunden
wie Flottenbetreibern oder Leasing-Firmen in so
genannten ,Spezialauktionen” zusdtzlich auch
das Hochladen von PDF-Dokumenten und Gutach-
ten, die in die Beschreibung integriert werden
konnen. Dariiber hinaus sind in die Spezialaukti-
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Interview mit Rainer Krdsing (li.), Geschdftsfiihrer, und

Thomas von Blumenthal (re.), Leiter Vertrieb Grof3-

ti

kunden bei der Autorola GmbH in Hamburg.

onen

onen Marketingpakete eingebunden, wie etwa ein
E-Mail-Versand von Auktionskatalogen an poten-
zielle Kdufer, und es gibt die Moglichkeit, Aukti-
onen auf der Grundlage der individuellen AGBs
des Verkdufers durchzufiihren. Neu eingefiihrt
wird jetzt die webbasierte Live-Auktion, bei der
innerhalb von zwei Stunden bis zu 100 Fahrzeu-
ge verdufert werden konnen. Hier werden die
Fahrzeuge im Ein- bis Zwei-Minuten-Takt aufge-
rufen und zum Hochstgebot verkauft. Diese Auk-
tionen fiihren zu einer besonderen Dynamik in
der Bietphase, da sich die Kdufer innerhalb von
Sekunden entscheiden miissen und sich die Auk-
tionen nicht auf drei Tage erstrecken. Das fiihrt
zu einem starken Bieterwettbewerb, guten Prei-
sen und natiirlich hohen Verkaufsquoten.

von Blumenthal: Unsere Dienstleistungen werden
- wenn man das Gesamtvolumen betrachtet - vor
allem von Handlern und Flottenbetreibern jeder
GroRenordnung genutzt. Die Anmeldung ist denk-
bar einfach und bietet unseren Firmenkunden die
Option, verschiedene Nutzer unter einem einzi-
gen Account zu registrieren. Das ist besonders
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dann sinnvoll, wenn mehrere Standorte integriert
werden sollen. Das Einstellen der Fahrzeuge er-
folgt anschlieRend genauso wie bei unseren Pri-
vatkunden. Eine zeitsparende Besonderheit gibt
es hier jedoch: Wenn eine Spezialauktion in Fra-
ge kommt (ab 40 Fahrzeugen) kdnnen alternativ
Sachverstandigen-Gutachten eingespielt werden.

Flottenmanagement: Welche Beratung und Be-
treuung erhilt der Kunde bei Thnen? Gibt es ei-
nen speziellen Support fiir GroRkunden?

von Blumenthal: Unser Angebot wird durch ein
kompetentes Kunden-Center abgerundet. Die Mit-
arbeiter, allesamt Automobil-Profis, betreuen un-
sere Kunden von der Einstellung der Fahrzeuge
iiber den Verkauf bis hin zur Erfolgskontrolle. Sie
informieren dariiber, welche Fahrzeuge wie am
besten dargestellt werden, welche Preise am Markt

Besuch in Hamburg: (v.r.) Bernd Franke, Julia Rose
(beide FM), Rainer Krésing und Thomas von
Blumenthal (beide Autorola) (o.)

Etwas Zeit fiir ein Foto war dann doch: Firmengriinder
Martin Groftehauge (2. v. re.) neben Thomas von
Blumenthal (g.re.) und Joern Radzio (g.li.), Leiter
Marketing, neben Rainer Krdsing (2. v. li.) (u.)
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realistisch sind und wie die Einstellung von Fo-
tos und Daten optimiert werden kann. Nach Ab-
schluss einer Auktion fragen sie nach, ob die
Transaktion zur Zufriedenheit beider Parteien ab-
gewickelt wurde und leisten Hilfestellung, wenn
es Probleme geben sollte. Flottenkunden bieten
wir im Vorfeld von Spezialauktionen eine Testpha-
se an. Wir besprechen vorab die Einstellungsop-
tionen und begleiten die Auktionen mit Evaluie-
rungsgesprachen. Nach Abschluss eines Rahmen-
vertrages kann dann {iber Schnittstellen ein
schneller und effizienter Datenaustausch erfol-
gen. Nach jeder Auktion erhalten GroRkunden
eine Auswertung, die unter anderem Daten zum
avisierten Mindestpreis, den Schwacke-Héandler-
einkaufspreis und das jeweilige Hochstgebot so-
wie die Anzahl der Gebote enthilt.

Flottenmanagement: Wie laufen die Autorola-
Auktionen ab? Und wie konnen Ihre Kunden si-
cher sein, dass sie optimale Restwerte erzielen?

Krdsing: Das System unserer Auktionen heift ju-
ristisch korrekt ,Verkdufe zum Hochstgebot”. Das
bedeutet, dass derjenige den Zuschlag bekommt,
der nach einem in der Regel dreitdgigen Ange-
botszeitraum das Hochstgebot abgegeben hat. Die

Auktionen basieren darauf, dass die Einsteller ei-
nen realistischen Mindestpreis vorgeben, der von
uns gepriift wird und sie nach unten absichert.
Sobald dieser Wert erreicht ist, ist das Fahrzeug
zum Verkauf frei, und die Bieter in der Auktion
wissen, dass sie ihre Gebote noch einmal erho-
hen miissen, um den Zuschlag zu erhalten. Die
Mindestpreissetzung ist also eine Verlustabsiche-
rung, die durch den Bietwettbewerb zuweilen
deutlich {iberschritten wird und durch die klassi-
schen Marktgesetze von Angebot und Nachfrage
zu optimalen Restwerten fiihrt.

Flottenmanagement: Gute Restwerte werden ja
nicht zuletzt durch die Interessenten geschaffen.
Wie setzt sich hier Thr Portfolio zusammen? Und
glauben Sie, dass iiber Ihre Online-Auktionen
héhere Preise erzielt werden konnen als iiber klas-
sische Verfahren?

Krdsing: Durch unsere internationale Aufstellung
und den grenziibergreifenden Verkauf kénnen wir
heute auf eine beachtliche Anzahl von Kdufern
und Verkdufern zuriickgreifen. Wir versenden die
Auktionskataloge inzwischen an bis zu 40.000
europaweit registrierte Handler. Das bringt erheb-
liche Vorteile mit sich. Weil die Kundenwiinsche
ebenso wie die Preise von Land zu Land differie-
ren und wir so fiir jedes Fahrzeug einen grofRen
Interessentenkreis erreichen und damit gute Rest-
werte erzielen konnen. Deutsche Fahrzeuge lie-
gen dabei iibrigens ganz vorn. Denn es ist allge-
mein bekannt, dass sie iiberwiegend in gutem
Zustand sowie vorwiegend scheckheftgepflegt
sind.

Die Frage, ob unsere Kunden bei uns héhere Prei-
se erzielen konnen, beantworte ich ganz klar mit
einem Ja. Weil Kraftfahrzeuge kein Nischenpro-
dukt, sondern ein Massenprodukt sind. Ein Markt-
platz mit mehreren Tausend Teilnehmern bietet
damit viel mehr Moglichkeiten und Spielraum als
beispielsweise ein Telefonverkauf, {iber den ma-
ximal 50 Interessenten angesprochen werden.
Hinzu kommt bei uns, dass unser Kunden-Center
aktiv involviert ist und unsere Handler bereits im
Vorfeld {iber interessante Angebote informiert.

Flottenmanagement: Welche Entwicklungen be-
obachten Sie bei den Restwerten? Wie schdtzen
Sie zum Beispiel Trends ein bei Farben oder Ka-
rosserieformen? Was wird die aktuelle CO,-Diskus-
sion bei den Restwerten bewegen?

von Blumenthal: Dadurch, dass wir international
prasent sind und die Héndlerzahl stetig wachst,
bemerken wir in Summe keine Negativtrends bei
bestimmten Farben oder Karosserieformen. Auch
das Thema CO, ist eigentlich noch kein Thema.
Zumindest stellen wir bisher keine Verunsiche-
rungen fest. Wahrscheinlich deshalb, weil Fahr-
zeuge mit hohem C0,-Ausstofs weiterhin in den
Lindern nachgefragt werden, die in absehbarer
Zeit keine verschdrften gesetzlichen Regelungen
einfiihren werden. Allerdings kann das bald schon
anders aussehen. Deshalb wiirden wir aus der
Sicht von Fuhrparkverantwortlichen vorausschau-
end planen und in Zukunft umweltfreundliche
Fahrzeuge anschaffen. Die Wahrscheinlichkeit,
dass sie spater bessere Restwerte erzielen, ist doch
relativ hoch.
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Ein Tag beim Opel-Flottenzentrum
»van Eupen Gruppe” in Essen Kray

Welche Unternehmen sind das, die fiir den Fahr-
zeughersteller im Flottengeschaft drauRen an der
Front die Fahne hoch halten? Die Geburtswehen
der ,van Eupen Gruppe” liegen inzwischen 203
Jahre zuriick, die belgischen Briider van Eupen
hatten einmal als Stellmacherei mit der Fertigung
von Wagenrddern begonnen (Handelsgerichtliche
Eintragung der Firma ,Gebr. van Eupen” 1872).
Spdter war eine Spedition hinzugekommen, die
unter anderem Gruben-Pferde fiir die Zechen im
Ruhrgebiet zur Verfiigung stellte.

Seit 1927, also nunmehr 80 Jahren, ist die ,van
Eupen Gruppe” Opel-Vertragshdndler, heute mit
insgesamt acht Betrieben im Ruhrgebiet und im
Sauerland. Zwei sind in Essen, zwei in Miilheim/
Ruhr beheimatet, je ein Standort befindet sich in
Gevelsberg, Hagen, Liidenscheid und Schwelm -
ein Riesenladen mit grofRer Tradition und mehr
als 300 Mitarbeitern, der seit Ende 2003 zur Fahr-
zeug-Werke Lueg AG in Bochum gehort.

Die ,van Eupen Gruppe” ist traditionell stark im
Opel-Flottengeschéft. In den letzten beiden Jah-
ren setzte das Unternehmen im bereinigten Flot-
tengeschaft (ohne Autovermietgeschéft) mehr als
2.000 Einheiten ab und war damit 2005 einer der
erfolgreichsten Opel-Vertriebspartner in Deutsch-
land und 2006 Zweitplatzierter im entsprechen-
den Ranking. Ein wichtiges Ziel fiir 2007 lautet,
insbesondere iiber das Opel-Kleinflotten-Pro-
gramm das Geschaft noch weiter auszubauen.

.Dieses KFP-Flottengeschdft betreiben wir seit
eineinhalb Jahren ebenfalls professionell,” unter-
streicht Jiirgen Schroer, Vertriebsleiter GroRkun-

den im ,van Eupen”-Stammbetrieb Essen-Kray,
»allerdings sollte auch ein Fahrzeughersteller er-
kennen, dass es sich hierbei um ein Langzeit-Ge-
schaft handelt. Viele Hersteller suchen gern mit
kurzfristigen MaRnahmen den kurzfristigen Er-
folg.”

Was bedeutet es, Opel-Flottenzentrum zu sein?
,Wir bekommen fiir den Absatz im GroRkunden-
geschaft seitens Opel eine Stiickzahl-Vorgabe, die
wir realisieren miissen”, erkldrt Jiirgen Schroer.
,Es bedeutet dariiber hinaus, dass wir entspre-
chende Manpower und Raumlichkeiten vorhalten
und den Firmenkunden vor allem auch im Hin-
blick auf Service und Betreuung ein Optimum bie-
ten miissen. Wie weit das im Einzelfall gehen
kann, mochte ich einmal an einem kleinen Bei-
spiel verdeutlichen: Wenn ein Kunde versehent-
lich ein Fahrzeug in falscher Farbe bestellt hat,
dann gehort es zu unserem Selbstverstandnis und
unserer Souverdnitdt, es anderweitig zu vermark-
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ten anstatt darauf zu bestehen, dass der Kunde das Fahr-
zeug abnimmt.”

In der Betreuung kann sich auch die ,van Eupen Grup-
pe” auf einen Stab von zertifizierten Flottenspezialis-
ten stiitzen, speziell geschulte Verkdufer im AuRen-
dienst. Der entsprechende einwdchige Lehrgang wird
mit dreitdgiger Abschluss-Priifung beendet, in jedem
Folgejahr sind vier Ausbildungstage im Programm. ,Der
Firmenkunde kommt ja nicht in unseren Betrieb und
wartet darauf, bis er angesprochen wird”, schildert Mar-
co Biezek, Verkaufsherater GroRkunden seinen Wochen-
ablauf. ,Er erwartet vielmehr einen festen Ansprech-
partner, der ihn regelmdRig besucht. An drei von fiinf
Tagen sind wir beim Kunden vor Ort. Es geht nicht nur
darum, einen Kunden zu gewinnen, das fallt mit der
Opel-Produktpalette oft gar nicht schwer. Viel wichti-
ger ist noch, ihn zu halten.”

Bei der ,van Eupen Gruppe” liegt gegenwartig der An-
teil des Firmenkundengeschdfts bei rund 40 Prozent.

-
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van Eupen Gruppe

Das mittelstindische Unternehmen ,van
Eupen Gruppe” mit Sitz in Essen und 135-
Jjdhriger Tradition ist seit 1927 Opel-Ver-
tragshdndler und gehért zu den fiihrenden
Opel-Flottenzentren in Deutschland. Heute
ist die ,,van Eupen Gruppe” mit iber 300
Mitarbeitern an acht Standorten im Ruhr-
gebiet und im Sauerland présent. Seit Ende
2003 gehdrt der GrofShdndler zur Fahrzeug-
Werke LUEG AG mit Sitz in Bochum. Van
Eupen bietet als modernes Mobilitditsunter-
nehmen alles rund ums Auto an, beginnend
mit der Versicherungsleistung, dem Ge-
schdfts- und Privatleasing, der Finanzie-
rung, dem klassischen Service, der Lackie-
rerei und den Karosseriearbeiten bis hin-
zum Sachverstindigengutachten.




da im Kopf. ,Deshalb haben wir heute Vor-
teile bei jlingeren Kunden”, erganzt Ralf
Sporea, Stellvertreter Vertriebsleiter GroR3-
kunden ,Man darf aber auch nicht verges-
sen, es dauert etwa sieben Jahre, bis die
schon lange ausgezeichnete Produktquali-
tdt draullen auch gefiihlt wird.”

Inzwischen konne Opel auch von der Mo-
dell-Palette her wieder aus dem Vollen
schopfen. ,Das war keine leichte Zeit fiir
uns, nachdem sich die Riisselsheimer vor
etwas mehr als 20 Jahren vom beriihmten
Opel Blitz und damit vom Nutzfahrzeugge-
schaft verabschiedet hatten”, erinnert sich
Jiirgen Schroer. ,TabakgroRhandler, Instal-
lateure, Kioskbesitzer, sie alle fuhren ja den
Blitz. Wir sind sehr froh, dass wir hier mit
der Opel-Nutzfahrzeugpalette, z.B. dem
Vivaro, wieder hervorragend aufgestellt
sind und die Kunden zuriickgewinnen. Im
iibrigen hat Carl-Peter Forster dankenswer-
terweise auch noch den Opel Vectra Cara-
van in Auftrag gegeben, den wir im Firmen-
kundengeschaft ebenfalls dringend ge-
braucht haben.”

Im Transporter-Segment sei schon eine
starke Konkurrenz mit deutlicher Ausein-
andersetzung zu spiiren, weil der Opel Vi-
varo in wesentlichen Bauteilen und Aggre-
gaten mit zwei Konkurrenten des Wettbe-
werbs identisch sei. Hier wiirde die Schlacht
auch immer wieder gegen Dumpingpreise
gewonnen, weil letztlich die weitaus ho-
here Netzdichte der Opel-Vertragswerkstat-
ten und der qualitativ bessere Opel-Service
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den Ausschlag gdben. ,Im {ibrigen bin ich
der Auffassung,” prophezeit Jiirgen Schro-
er, ,dass der Wettbewerb hier teilweise stark

die wir je

e S -

»Sehr viel hoher sollte dieser Anteil nicht sein”,
weil} Jiirgen Schroer, ,sonst funktioniert hernach
die Abwicklung des Detailgeschdftes nicht mehr
zufriedenstellend. Wenn allerdings ein Flottenzen-
trum wirklich gut funktioniert, lassen sich auch
einmal weniger gute Zeiten durchstehen.”

Herausforderung Flottengeschdft:

Der Opel-Hdndler wittert Morgenluft

»So viel ist sicher, in punkto Qualitdt der Opel-
Produkte erleben wir die beste Zeit seit Jahren”,
vergleicht Jiirgen Schroer. ,Das bestédtigen uns
auch die Fuhrparkbetreiber, die noch den entspre-
chenden Uberblick haben. Hier hat sicher das
Wirken des ehemaligen Opel-Vorstandsvorsitzen-
den Carl-Peter Forster die Wende gebracht, jetzt
strahlt der Blitz wieder.”

Vereinzelt treffe er noch auf Kunden, die sich an
Wasserpumpenschdden von vor 20 Jahren erin-
nern konnten, so lange bliebe das eben hier und

Guido Christianowitz (van Eupen, li.) und
Andreas Dickmann (Océ Deutschland): ,Sorgen,
wenn sich der Kunde vier Wochen nicht meldet”

(ganzo.)

Jiirgen Schroer und Ralf Sporea (beide van
Eupen, v.l.): , Der Firmenkunde erwartet feste
Ansprechpartner” (o.)

Das van Eupen-, Flaggschiff” in Essen-Kray:
,Grof$ziigige Rdumlichkeiten und Stellfldchen”
(Mitte)

Andreas Dickmann (Océ Deutschland, li.), Erich
Kahnt (FM): , Dienstwagenflotte mit hohem User
Chooser-Anteil und stark Opel-lastig” u.)

Werkstatt im ,, Flaggschiff: , Der qualitativ
bessere Opel-Service gibt den Ausschlag”

(ganz u.)
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subventioniert auffahrt und sich deren Margen
auf Dauer nicht darstellen lassen werden.”

Wer ist beispielsweise Grof3kunde der

»van Eupen Gruppe”?

,Wir genieRen heute zundchst einmal grund-
sdtzlich iiberall dort Vorteile, wo der Kunde
bestimmt, was gefahren wird”, gibt Jiirgen
Schroer Einblick und nennt beispielsweise die
in Miitheim/Ruhr beheimatete Océ Deutschland
GmbH, einen fithrenden Anbieter von Losun-
gen fiir groRformatigen Digitaldruck und Busi-
ness-Dokumente, in deren Fuhrpark Opel mit
nahezu 50 Prozent vertreten sei, vor allem ver-
teilt auf die Baureihen Signum, Vectra und Za-
fira. Wir kdnnen uns aber auch iiber stetig
wachsende Kontingente bei Flottenbetreibern
freuen, in denen User Chooser die Fahrzeug-
auswahl stdrker mitbestimmen.

,Unsere Dienstwagenflotte mit hohem User
Chooser-Anteil ist stark Opel-lastig, und das ist
gut so”, beschreibt Andreas Dickmann, Fuhr-
parkverantwortlicher bei Océ Deutschland.
,Dabei setzen wir nirgendwo 08/15-Fahrzeuge
ein. Auch die Opel Zafira-Modelle fiir unsere
Service-Techniker verfiigen {iber eine hoher-
wertige Ausstattung. Wenn heute so gern iiber
Premiumfahrzeuge oder gar Premiummarken
gesprochen wird, wird kaum die Marke Opel ge-
nannt. Aber, was heillt schon ,Premium’? Wir
spiiren bei einem Opel Vectra oder Opel Signum
die Premium-Qualitdt der Verarbeitung bereits
beim Zuschlagen der Tiiren.”

Dickmann gibt Einblick in die Grundziige der
Car Policy. Da Océ Deutschland zu einem nie-
derldndischen Konzern mit weltweit rund 6.000
Fahrzeugen gehore, sei der international gro-
be Rahmen von dort vorgegeben, die Auswahl
bestimmter Fahrzeughersteller immer jeweils
filr drei Jahre festgeschrieben. Zu den entchei-
denen Auswahlkriterien, die iiber Jahre entwi-
ckelt wurden, gehorten momentan:

¢ Total cost of ownership (TCO)

e In Deutschland muss im Fuhrpark wenig-
stens eine der sogenannten Premiummar-
ken enthalten sein, um auch die Verbun-
denheit zum Standort Deutschland mit zu
unterstreichen

Guido Christianowitz, Marco Biezek, Ralf Sporea, Martina
Glufke, Jiirgen Schroer (v.l.): ,Wir sind sehr froh, dass wir mit
dem Opel Vivaro im Nutzfahrzeuggeschift wieder hervorragend
aufgestellt sind.” (1i.)

Jiirgen Schroer: ,Wir kdnnen uns auch iber stetig anwachsen-
de Kontingente in User Chooser-Fuhrparks freuen.” (darunter)

24 Stunden-Auslieferungsdienst: ,...in der vom Kunden ge-
wiinschten Beklebung.” (Mitte)

Andreas Dickmann (Océ Deutschland, li.), Kfz-Meister Andreas
Daube: , Hier kénnen wir nahezu alle Sonderwiinsche leisten”

(u.)

Andreas Dickmann, Fuhrparkverantwortlicher bei Océ Deutsch-
land: , Wir spiiren die Opel-Premium-Qualitdt schon beim Zu-
schlagen der Tiiren.” (ganz u.)

e Da der technische Dienst immer wieder auch vie-
le Materialien einsetze, seiinsbesondere der Fuhr-
park-Anteil an Kombis und Kompakt-Vans relativ
hoch

¢ Je Fahrzeugklasse sind ein Referenzfahrzeug
und eine Referenzrate definiert

¢ Upgrading, also eine Klasse hoher fahren, ist
generell moglich durch Zuzahlung zur Referenz-
rate

e Grundsatzlich sind Cabrios und Coupés ausge-
schlossen, da hier Schwierigkeiten in der Wieder-
vermarktung gesehen werden

Océ Deutschland ist mit der Betreuung durch die ,van
Eupen Gruppe” hoch zufrieden. ,Wir sehen als Kunde
sehr gern, dass van Eupen den Weg zu uns unaufge-
fordert sucht”, bestdtigt Andreas Dickmann.

Das ,Flaggschiff”

Die ganze logistische Abwicklung fiir die acht Betriebe
der ,van Eupen Gruppe” wird im ,Flaggschiff” des
Unternehmens, dem Stiitzpunkt in Essen Kray mit
rund 500 Metern StraRenfront, gesteuert. Uber ei-
nen ehemaligen Mitarbeiter unseres Unternehmens,
die Firma Stratmann, stellen wir hier insbesondere
auch einen sehr sachverstandigen Auslieferungs-
dienst zur Verfiigung,” verweist Jiirgen Schroer stolz,
»der bei Bedarf sogar die Home Offices der User Choo-
ser ansteuert.”

Gerade in Essen-Kray kénnen Jiirgen Schroer und sei-
ne Kollegen aus dem Vollen schopfen. Hier kann al-
les dargestellt werden, was ein Flottenzentrum aus-
macht, angefangen bei groRziigigen Raumlichkeiten
und Stellfldchen zur Bevorratung von 500 bis 700
Bestandsfahrzeugen fiir Spitzenzeiten bis hin zur
Auslieferung der Firmenfahrzeuge in der vom Kun-
den gewiinschten Beklebung. ,Hier kénnen wir
nahezu alle Sonderwiinsche leisten, wie beispiels-
weise auch ein Dutzend Telefonnachriistungen pro
Tag”, schildert Schroer.

Opel Flottenzentren

Anzahl Opel Flottenzentren in Deutschland mit zertifi-
zierten Flottenverkaufsberatern in Deutschland: 160

17 Key Account Manager bundesweit

Leistungen fiir GroSkunden mit giiltigem Lieferab-
kommen & deren Bezugsberechtigte:

- Attraktive Konditionen, - Exklusive Zusatzangebote

- Spezielle Serviceleistungen, - Individuelle Betreuung

Internetseite fiir Firmenkunden:
www.flottenloesungen.de
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Interview mit Laurent Pernet (1i.), seit
1.2.2007 neuer Direktor Vertrieb nach der
Trennung der Bereiche Marketing und Ver-

trieb, und Dirk-Marco Adams (re.), Leiter
Fleet bei der Peugeot Deutschland GmbH.
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Flottenmanagement: Insgesamt endete das Jahr
2006 sehr erfolgreich fiir die Nutzfahrzeugspar-
ten der Automobilhersteller, ein Bereich, in dem
die Importeure anteilsmaRig traditionell auch gut
vertreten sind. Wie erkldren Sie die guten Ver-
kaufszahlen allgemein? Wie erfolgreich konnten
die Peugeot Nutzfahrzeuge das Jahr beschlieRen?
Wie verteilen sich die Verkdufe auf die drei Mo-
delle?

Adams: Gemessen an den Verkaufszahlen konnen
wir auf ein erfolgreiches Jahr bei den Peugeot
Nutzfahrzeugen zuriickblicken. An Stiickzahlen
verduferten wir 5.400 Transporter, von denen wir
bisher 4.800 ausgeliefert haben. Hier zeigt sich
ein kleiner Wermutstropfen im Erfolg, denn wir
konnen nicht so schnell liefern wie verkaufen.
Beim Boxer beispielsweise erzielen wir Wachs-
tumsraten von {iber 30 Prozent, beim Partner be-
lief es sich auf 29 Prozent und beim Expert, in
2006 noch das alte Modell, trotzdem auf um 13
Prozent gestiegene Verkaufszahlen. Peugeot pro-
fitiert also auch stark von der positiven Entwick-
lung des Marktes, der insgesamt gewachsen ist.
Das sich verbessernde Auftragsvolumen der Hand-
werksbetriebe vor der Mehrwertsteueranhebung
und auch die steigende Zahl von Paketzustell-
diensten wirken sich in vermehrter Investitions-
bereitschaft unter anderem bei Fahrzeugen des
K1-Segments aus. Und nicht zuletzt belegt die
Nutzfahrzeugstudie von Dataforce, dass Peugeot
im Nutzfahrzeugbereich eine bekannte und be-
liebte Marke darstellt.

Flottenmanagement: Inwiefern spielt bei den ge-
stiegenen Verkaufszahlen die Ausweitung der
Peugeot-Nutzfahrzeugzentren eine Rolle? Welche
MaRnahmen haben Sie bereits umgesetzt, inwie-
fern hat dies den Nutzfahrzeugbereich der Marke
und auch die Marke selbst nach vorn gebracht?

Pernet: Mittlerweile stiitzen wir uns auf 70 Nutz-
fahrzeugzentren deutschlandweit, die ihre Ver-

kdufe um einiges mehr, zum Teil um 50 Prozent,
verbessert haben. An manchen Tagen fallen 15
Prozent der Gesamtverkdufe auf die Nutzfahrzeu-
ge. Am Anfang der Umstrukturierung, vor zwei
Jahren, lag der Nutzfahrzeugumsatz zu 65 Pro-
zent bei den Zentren, heute erreichen sie 75 Pro-
zent, und wir halten Zahlen von iiber 80 Prozent
fiir realistisch. Denn unsere Nutzfahrzeugsparte
hat wieder Prioritdt und damit durch die Marken-
bindung auch Bedeutung fiir unsere Pkw-Verkdu-
fe.

Dirk-Marco Adams:

. Die Nutzfahrzeug-
studie von Dataforce
belegt, dass
Peugeot im Nutz-
fahrzeugbereich
eine bekannte und
beliebte Marke
darstellt.”
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Wir konzentrieren uns darauf, den Interessenten
in den Zentren alle Produkte in ausreichender
Stiickzahl, also mehr als nur ein Vorfiihrfahrzeug,
fiir den Sofort-Bedarf und auch in verschiedenen
Versionen zu prasentieren. Hier unterscheidet sich
der Nutzfahrzeugkunde ndmlich vom Pkw-Kun-
den, der fiir seine Entscheidung ldngere Bedenk-
zeit beansprucht. Der Nutzfahrzeugkunde fordert
einen schnelleren Handlungsbedarf, denn der
Transporter stellt sein Mittel zum Zweck, nam-
lich zum Geldverdienen dar. Thm zur Seite stellen
wir speziell geschulte Verkdufer, die sofort Infor-
mationen und professionelle Beratung am Objekt
bereithalten. Seit wir beispielsweise die Branchen-
losungen zeigen, die der Kunde real kennen ler-
nen kann, verzeichnen wir ein verstarktes Kauf-
interesse.

—
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Zwei Nutzfahrzeug-AulRendienstler betreuen zu-
satzlich die Handler und stellen auch Kontakte
zu den Umbaufirmen her. Insgesamt haben wir
zu unseren hochwertigen Produkten eine Struk-
tur geschaffen, die den Handlern die Grundlage
und die Unterstiitzung bietet, die sie fiir den
selbstbewussten Verkauf benotigen und die es den
Héandlern attraktiv macht, Nutzfahrzeuge zu ver-
kaufen.

Flottenmanagement: Welche Veranderungen fol-
gen noch? Welche Aufgaben haben Sie sich ver-
triebsseitig fiir die Zukunft gestellt?

Pernet: Wir rdumen der Verstarkung des Handler-
netzes oberste Prioritét ein, das heif$t wir werden
bundesweit mit Ansprechpartnern fiir Business-
kunden aufgestellt sein. Derzeit sprechen wir mit
vielen Handlern, das NFZ- und GroRkundenge-
schaft bei Peugeot in ihre Prioritdten aufzuneh-
men und als wichtiges Standbein zu nutzen. Als
zweiten wichtigen Aspekt haben wir uns vorge-
nommen, noch mehr Peugeot-Fahrzeuge, ob nun
Pkw oder Nutzfahrzeuge, auf die Straen zu brin-
gen. So wie wir derzeit aufgestellt sind, konnen
wir auf eine gute Grundlage fiir das Erreichen die-
ser Ziele zuriickgreifen. Schlussendlich kommt der
Erfolg auch mit einer guten Produktpalette, die
demndchst noch erweitert wird.

Flottenmanagement: Die beiden grofReren Trans-
porter Boxer und Expert stehen in der neuesten
Generation seit einem guten halben Jahr bzw. seit
kurzem zum Verkauf. Welche Aspekte spielten in
der Entwicklung und bei der Modernisierung eine
wichtige Rolle? Welche der Kundenvorschlige
flossen in die Entwicklung ein? Gibt es spezielle
Innovationen, mit denen Sie bewusst Neu-Kun-
den ansprechen mochten?

Adams: Kundenstudien, in diesem Falle mit Hand-
werkern, gehen der Entwicklung unserer Fahrzeu-
ge grundsdtzlich voran. Da beim Nutzfahrzeug-

mit Prioritat

Nutzfahrzeug im Shuttle-Be-
trieb: der Boxer Kombi als 6-
oder 9-Sitzer (ganz li.)

,In den Expert passt
konstruktionsbedingt nun
z.B. zwischen die Radkdsten
eine Europalette ldngst und
quer” (li.)

Der Kleintransporter Partner,
ein stets beliebtes Nutzfahr-
zeug (Mitte)

Dirk-Marco Adams: ,,Beim Bo-
xer beispielsweise erzielen wir
Wachstumsraten von iber 30
Prozent” (re.)

Flottenmanagement 2/2007
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Treffen in Saarbriicken (v.l.) Bernd Franke
(FM), Laurent Pernet, Dirk-Marco Adams
(beide Peugeot), Julia Rose (FM)

kunden stets die Ratio iiberwiegt, Kosten
und Nutzen im Vordergrund stehen, haben
wir die Entwicklung darauf ausgerichtet. In
den Expert passt konstruktionsbedingt nun
z.B. zwischen die Radkdsten eine Europa-
lette langst und quer, was nicht jeder mitt-
lere Transporter kann. Auch ldsst er sich
rdumlich und gewichtsbezogen hdher be-
laden. Der Expert, aber auch der Boxer sind
Beispiele dafiir, dass Emotionen bei der Ent-
scheidung fiir einen bestimmten Transpor-
ter trotzdem eine Rolle spielen. Beide wur-
den sehr fahrerorientiert konzipiert, das
heiRt sowohl innen als auch aulRen wirken
sie nicht mehr wie Lastesel, sondern ver-
mitteln eine Pkw-Anmutung. Durch die
Luftfederung im Expert entsteht ein siche-
reres Fahrverhalten, gerade bei schwerer
Beladung. In der neuen Generation bieten
wir ihn in noch mehr Varianten an und stel-
len uns den Mitbewerbern im Markt: zwei
Langen, zwei Hohen, das Plattformfahrge-
stell, verglast und teilverglast, wodurch wir
noch mehr Kunden erreichen konnen. Je
spezieller, je genauer ein Fahrzeug auf den
Kunden zugeschnitten ist, umso kosten-
giinstiger erweist es sich fiir ihn.

Flottenmanagement: Welche Leistungen
fordert der Kunde heute {iber den techni-
schen Service hinaus von seiner Fahrzeug-
marke? Auf welche speziellen und indivi-
duellen Wiinsche konnen Sie eingehen?

Adams: Der gewerbliche Kunde braucht ein
professionelles All-inclusive Paket, Sicher-
heiten bei der Garantie sowie kalkulierba-
re, invariable Kosten. Das alles bieten wir

Flottengeschift Peugeot 2006

Verkaufte Einheiten (bereinigtes Flottengeschift) ~ 5.435
Prozentuale Verdnderung zum Vorjahr 28%
Verteilung des Nfz-Flottengeschdfts

Transporter bis 2,0 t 1.345
Transporter bis 2,1- 2,6 t 749
Transporter 2,6 - 2,8 t 24
Transporter iiber 2,8 - 3,5 t 2.728

Topseller im Flottengeschdft

Flottenrelevante Produkt-Neuheiten
der néichsten 12 Monate

Anteile Leasing (Full Service-Leasing)/Kauf
Garantiebedingungen

Anzahl Vertragshdndler, Service-Stiitzpunkte
Nfz-Center 70

Kooperationspartner/Leasinggesellschaften/
Banken (Ansprechpartner)

Ansprechpartner GrofSkundengeschdft

Internetseite fiir GrofSkunden

Boxer Kasten L3H2 330-2,2 L 120 PS
Boxer Kasten L1H1 330-2,2 L 101 PS
Boxer Kasten L3H2 335-2,2 L 120 PS
Expert Tepee 6/07

Bank 40 % Leasing, 16 % Finanz.
2 Jahre o. km-Begrenzung, erweiterbar
220/ 1.844

sdmtliche bekannten

Peugeot Bank

www.peugeot-fleet.de

ihm an und haben dafiir anschauliches Prospekt-
material entworfen, mit allen Transportern und den
dazugehorigen Leasingraten, die dem Kunden ei-
nen realistischen Eindruck des notigen Invest-
ments verschaffen. Der Kunde kann sich zudem
iiber den Peugeot-Car Configurator das Fahrzeug
suchen, das fiir seine Zwecke nétig ist, also auch
den Laderaum, die Nutzlast gemaR seiner Bediirf-
nisse konfigurieren. Des Weiteren legt der Kunde
Wert auf Services wie Ersatzfahrzeuge, einen kom-
petenten Ansprechpartner, der fle-
xible Losungen ermdglichen kann,
beispielsweise stellen wir die Kon-

- —

Filter. Die CO,-Thematik beschleunigt hoffentlich die
Umsetzung einer eindeutigeren gesetzlichen Regelung.

Beim CO,-Ausstol} ist Peugeot im Klassenvergleich gut
aufgestellt, beispielsweise liegen die Emissionen der
Expert Dieselfahrzeuge unter 200g CO, je km. Fakt ist,
dass fiir den Erhalt einer PKW-Plakette nicht der RuRk-
filter, sondern die generelle Schadstoffeinstufung des
Fahrzeuges maRgeblich ist, zum Nachteil fiir unsere
Fahrzeuge mit serienmdRigem Filter, der leider dabei
keine Rolle spielt.
Dies bedeutet heute,
dass alle Fahrzeuge

Laurent Pernet:
takte zu Einbauern her, die sich der mit EURO 3 mit RuR-
speziellen Probleme der Kundenan- |, Der Nutzfahrzeug- partikelfilter oder
nehmen. Wo sich unsere Nutzfahr- kunde fordert EURO 4 die griine
zeugzentren befinden, kann der einen schnelleren Durchfahrtsgeneh-
Kunde auf der Peugeot Fleet-Inter- Handlungsbedarf, migungen bekom-

netseite www.peugeot-fleet.de in-
nerhalb der Handlersuche nachle-
sen.

Flottenmanagement: Die Diskussi-

on um den CO,-Ausstofs wird derzeit in den Medi-
en breit getreten und verdrangt fast das Thema
RuRpartikelfilter, dem sich Peugeot ja im Pkw-Be-
reich bereits sehr frith angenommen hat. Wie sind
die neuen Transporter ge-
riistet? Welche Aufkld-
rungsarbeit konnen Sie
beim Kunden leisten,
wenn ihn die C0,-Diskus-
sion verwirrt? Welche Ar-
gumente bringen Sie mit,
die fiir die Nutzfahrzeuge
von Peugeot sprechen?

Adams: Beim Thema RuR-
partikelfilter, erleben wir
bei den Kunden eine ge-
wisse Verunsicherung,
teils auch, weil die 6ffent-
liche Diskussion ohne
Fachwissen und Entschei-
dungsgrundlagen gefiihrt
wird. Die nun geforderten
Nachriistlosungen weisen
in der Regel einen schlech-
teren Wirkungsgrad auf als
die serienmdRig verbauten

Flottenmanagement 2/2007

denn der Transpor-
ter stellt sein
Mittel zum Geld-
verdienen dar.”

men. Alle unsere ak-
tuellen Transporter
haben 98/69/EG 3;
B. Diese Norm ent-
= spricht der EURO 4,
damit bekdmen sie die griine Plakette. Aber bisher liegt
noch keine Gesetzesregelung fiir Nutzfahrzeuge vor.
Beim neuen Expert bieten wir zusatzlich ab Werk ei-
nen Motor mit serienmdRigem Rufpartikelfilter an,
zumindest mit dem Bonus besserer Restwerte.

Flottenmanagement: Wann kann der Kunde mit Neu-
heiten im Kleintransporterbereich rechnen? Wie sieht
es dariiber hinaus mit Erdgasantrieben aus, die ja ge-
rade fiir die Nutzung im regionalen Radius eine ver-
niinftige Losung darstellen?

Pernet: Unser Produktfestival im Bereich Nutzfahrzeu-
ge setzen wir Anfang 2008 mit der Premiere eines klei-
nen Nutzfahrzeugs unterhalb des Partners fort. Bis
dahin werden wir mit unseren drei Modellreihen und
vielen Branchenldsungen die wachsende Kundennach-
frage erfiillen. Mit dem Expert bieten wir als einzigen
der Peugeot-Citroén-Fiat-Triade den mittleren Trans-
porter mit Ottomotor an. Damit wollen wir den Kun-
den in Deutschland eine Autogasumriistung offerie-
ren beziehungsweise den Erdgasantrieb zu einem spa-
teren Zeitpunkt nachschieben. Gerade in diesem
K1-Segment fragen die Kunden Gas nach, denn viele
Fahrzeuge fahren im innerstddtischen Bereich, wo die
Versorgung durchweg gut funktioniert oder auch durch
eigene Tankstellen realisiert wird.



Citroén (3

Renault Kangoo Rapid

Viele Flottenbetreiber mdgen die Erdgasfahrzeuge immer noch mit einer gewissen
Distanz betrachten. Dafiir mag es in der einen oder anderen Region, beispielsweise in
punkto Versorgungsnetz, tatsdachlich noch Griinde geben. Aber es ist nun einmal so,
dass inzwischen jeder ,Umwelt-Husten” in Briissel auch diese Fahrzeuge, die bei der
Marktreife aller alternativen Antriebskonzepte nach wie vor mit Jahren Vorsprung
vorn liegen, immer wieder als ein ,Medikament” ins Blickfeld riickt. Das hat wahr-
scheinlich noch nie so sehr gegolten wie gerade jetzt, wo die C0,-Debatte die Uhren
wieder neu stellen wird. Erdgas-Fahrzeuge warten eben mit vergleichsweise ausge-
zeichneten CO,-Werten auf. Zudem ist im Falle Erdgasfahrzeuge ebenfalls nach wie
vor das Angebot alternativer Antriebe ab Fahrzeughersteller mit Abstand am groR-
ten. Und wenn denn auch samtliche bisherigen Prognosen, wieviele Erdgasfahrzeuge
2010 oder 2015 auf Deutschlands StralRen fahren werden, gegenwértig noch kaum
treffsicher erscheinen: In den letzten zwei, drei Jahren ldsst diese Spezies, auf zuge-
geben noch geringem Niveau, rasante zweistellige Zuwachsraten notieren.

Auch die groRen Leasinggesellschaften haben damit begonnen, fiir Erdgasfahrzeuge
professionelle Wiedervermarktungskandle zu konzipieren und zu nutzen, um die ldn-
gere Zeit ,politisch” kalkulierten Restwerte mit Fakten untermauern zu kénnen. Ers-
ter Tenor: Erdgasfahrzeuge lassen sich kaum schwieriger wiedervermarkten als her-
kommlich angetriebene. Und schon befassen sich zunehmend auch GroRflottenbe-
treiber mit dem Einsatz solcher Fahrzeuge, hier und da zumindest an den
Fuhrparkrdandern mit dem Blick auf morgen. Im vorliegenden FM-Vergleich haben wir
das akuelle Erdgasfahrzeug-Angebot in die Kategorien Kleine Pkw/Pkw-Kombis, Kom-

...der Citroén (3 1.4 Bivalent Style, der Fiat Multipla 1.6 Na-
tural Power Active, und der Renault Kangoo Rapid 1.6 16V
Erdgas extra in der 28. Folge der grofSen Flottenmanagement-

Vergleichsserie, Erdgasfahrzeuge in drei Kategorien

Flottenmanagement-Vorgabe Mindestausstattung

Kleine Pkw / Pkw-Kombis

e Airbag rundum

* Radio mit CD-Wechsler

e Telefon mit Freisprechanlage
* Servolenkung

Kompakt Vans

e Airbag rundum

 Auflenspiegel elektrisch einstell- und beheizbar
 Klimatisierungsautomatik

 Navigationsgerdt

* Radio mit CD-Wechsler

e Telefon mit Freisprechanlage

Kleintransporter

e ABS
Beifahrer-Airbag
Radio
Telefonvorriistung
seitliche Schiebetiir
Verzurrosen
Trennwand/ -gitter

.

pakt-Vans und Kleintransporter unterteilen konnen. Nach dem
Volvo-Riickzug verbleibt gegenwdrtig die entsprechende Merce-
des E-Klasse einziger Vertreter in der Oberen Mittelklasse Erdgas-
fahrzeuge, und nach den zahlreichen Neuvorstellungen auf der
letzten Nutzfahrzeug-IAA riicken im Bereich groRe Transporter
die dquivalenten Erdgas-Versionen gerade erst nach. Bei Redakti-
onsschluss waren sie hier noch nicht iiberall wieder im Programm
(der entsprechende Vergleich folgt).

Flottenmanagement 2/2007
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Kostenvergleich

KLEINE PKW/PKW-KOMBIS

Ein Service von

Slortan

planayenieris

Kosten Netto in Euro Citroén €3 Opel Fiat Punto Fiat Doblo VW Caddy Peugeot Partner
(bei einer Laufleistung von 1.4 Bivalent Combo 1.6 1.28V 1.6 16V 2.0 (5-Sitzer) Kombi 75
36 Monaten ohne Anzahlung) Style CNG Natural Power Natural Power EcoFuel Bivalent Premium
Betriebskosten mtl.
(inkl. Treibstoffkosten)
Schaltgetriebe 20.000 km 442,53 535,48 403,85 541,14 567,74 530,32
30.000 km 510,72 610,85 461,40 615,94 638,62 619,16
50.000 km 654,47 769,91 583,04 772,89 807,33 804,89
Automatik 20.000 km = = = = = =
30.000 km = = = = = =
50.000 km = = = = = =
Fullservice-Leasingrate mtl.
Schaltgetriebe 20.000 km 367,98 465,23 345,07 456,56 483,16 429,97
30.000 km 398,92 505,50 373,25 489,09 511,77 468,66
50.000 km 468,17 594,35 436,15 561,51 595,95 554,10
Automatik 20.000 km = = = = = =
30.000 km = = = = = =
50.000 km - - - - - -
Treibstoffkosten mtl.
Schaltgetriebe 20.000 km 74,55 70,25 58,78 84,58 84,58 100,35
30.000 km 111,80 105,35 88,15 126,85 126,85 150,50
50.000 km 186,30 175,56 146,89 211,38 211,38 250,79

Automatik 20.000 km
30.000 km
50.000 km

Technische Daten*

Aufenmafle (LxBxH) | 3.850/1.667/1.529 | 4.322/1.684/1.801 | 3.865/1.660/1.480 | 4.159/1.714/1.810 | 4.405/1.802/1.833 | 4.137/1.724/1.810
NG Motortestung k/PS s0/88
Beschleunigung 0-100 km/h 14,2 15,0 19,0 14,0 13,7 18,3
Hdchstgeschwindigkeit 158 166 145 155 180 143
Durchschnittsverbr. in kg 5,2 4,9 5,9 5,9
CNG/Super Reichweite km Ed/ 680 B/ 170 250/700 EEl/ 650 2/ 130 EEN/ 700
Kofferraumvolumen in Liter 3.050 1.080 2.780 2.850 2.627
C0,-Ausstof8 g/km 133 119 161 157 146
Dichte Servicenetz 1.500 445 2.500 814
Garantiebedingungen 2 Jahre, 3 Jahre 2 Jahre, 12 Jahre 2 Jahre, 3 Jahre 2 Jahre, 3 Jahre 2 Jahre, 3 Jahre 2 Jahre, 12 Jahre
gegen Lackmangel, gegen Korrosion gegen Lackméngel, gegen Lackméngel, gegen Lackmédngel, gegen Korrosion
12 Jahre gegen 8 Jahre gegen 8 Jahre gegen 12 Jahre gegen
Korrosion Korrosion Korrosion Korrosion
Inspektionsintervalle | FElRoNINSFAREL? EOROOONSUWAENTE | 20.000 km / 1 Jahr 20.000 km / 1 Jahr Service-Intervall- 30.000 km /2 Jahre
Anzeige
Ausstattungsplus/Serie Colorverglasung Colorverglasung Colorverglasung Bordcomputer, Colorverglasung, Colorverglasung
rundum, rundum, rundum, Fensterheber Nebelscheinwerfer rundum,
Fensterheber Pollenfilter Fensterheber elektrisch vorn Fensterheber
elektrisch vorn elektrisch vorn, elektrisch vorn
Reifenreparaturkit
Listenpreis
(nett; ohne Ausstattung)

- = Platze 1 bis 3 / bzw. alles lieferbar

- = Plitze 6 bis 8 / bzw. nicht alles lieferbar

(* Herstellerangaben)




Erdgasfahrzeuge

—E-

Extra

Renault Kangoo
1.6 16V
Erdgas Edition

Citroén Berlingo
Multispace 1.4i Plus
Bivalent

Fiat Multipla
1.6 Natural
Power Active

VW Touran
2.0 EcoFuel
Conceptline

KOMPAKT VANS

Ford Focus
C-MAX 2.0
CNG FUN

Opel
Zafira 1.6
(NG

Ein Service von
]

[=lontem

IaIageiernts

Kosten Netto in Euro
(bei einer Laufleistung von
36 Monaten ohne Anzahlung)

546,42
626,92

805,11

546,31
625,43
792,49

572,58
653,28
824,42

630,60
712,20
885,59

563,80
650,14
833,87

Betriebskosten mtl.
(inkl. Treibstoffkosten)

Schaltgetriebe 20.000 km
30.000 km
50.000 km

Automatik 20.000 km
30.000 km
50.000 km

463,27
502,22

597,31

457,43
492,13
570,39

488,05
526,43
613,04

547,45
587,50
677,79

473,48
514,69
608,16

566,30
607,91
702,72

Fullservice-Leasingrate mtl.

Schaltgetriebe 20.000 km
30.000 km
50.000 km

Automatik 20.000 km
30.000 km
50.000 km

83,15
124,70
207,80

88,88
133,30

222,13

84,58
126,85
211,38

83,15
124,70
207,80

90,32
135,45
225,71

74,55
111,80
186,30

Treibstoffkosten mtl.

Schaltgetriebe 20.000 km
30.000 km
50.000 km

Automatik 20.000 km
30.000 km
50.000 km

4.035/1.672/1.825

4.137/1.720/1.810

4.089/1.721/1.695

4.391/1.794/1.635

4.333/1.825/1.560

4.467/1.801/1.635

Technische Daten*

Aufienmafe (LxBxH)

15.546

17.647

18.983

20.138

20.987

20.927

60/82 50/68 76/103 Motorleistung kW/PS
14,9 18,2 16,0 13,5 10,9 17,0 Beschleunigung 0-100 km/h
151 143 157 180 193 169 Hdchstgeschwindigkeit
5,8 6,2 6,3 Durchschnittsverbr. in kg
220 / 640 EENl/ 710 / 420 B/ 130 / 900 EEE/ 540 Reichweite km
2.627 1.850 1.989 1.620 1.820 Kofferraumvolumen/Liter
440 428 505 617 535 570 Zuladung kg
150 146 161 153 158 138 COz-Aussto_B
1.450 732 445 2.500 1.926 1.500 Dichte Servicenetz
2 Jahre, 3 Jahre 2 Jahre, 3 Jahre 2 Jahre, 2 Jahre, 3 Jahre 2 Jahre, 2 Jahre, Garantiebedingungen
gegen Lackmangel, gegen Lackm@ngel, 3 Jahre gegen gegen Lack- 12 Jahre gegen 12 Jahre gegen
12 Jahre gegen 12 Jahre gegen Lackméngel, méngel, 12 Jahre Korrosion Korrosion
Korrosion Korrosion 8 Jahre gegen gegen Korrosion
60.000 km / 4 Jahre il 30.000 km / 1 Jahr Korrosion Service-Intervall- Inspektionsintervalle
(Olwechsel 15.000) 20.000 km / 1 Jahr Anzeige
Colorverglasung, Colorverglasung Bordcomputer, Fensterheber Bordcomputer, Colorverglasung, Ausstattungsplus/Serie
Fensterheber rundum, Colorverglasung, elektrisch vorn, Fensterheber Fensterheber
elektrisch vorn, Fensterheber Fensterheber Tempomat, elektrisch vorn, elektrisch vorn,
Klimaanlage, elektrisch vorn, elektrisch vorn, Radio mit CD, Pollenfilter Pollenfilter,
Radio mit CD, Klimaanlage Reifenreparaturkit Reifenreparaturkit Reifenreparaturkit
Listenpreis

(netto; ohne Ausstattung)
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Kostenvergleich Erdgas

Ein Service von
— L
Floiden |
Spdelglity 2yl
Kosten Netto in Euro

(bei einer Laufleistung von
36 Monaten ohne Anzahlung)

Renault Kangoo
Rapid 1.6 16V
Erdgas Extra

Opel
Combo Kasten
CNG

KLEINTRANS

VW Caddy
2.0
Eco Fuel

PORTER

M s

Citroén Berlingo
600 1.4 Bivalent
Niveau B

Fiat Doblo
Cargo 16V
Natural Power

Peugeot Partner
190C75
Bivalent

Betriebskosten mtl.
(inkl. Treibstoffkosten)

Schaltgetriebe 20.000 km
30.000 km
50.000 km

523,44
602,43
777,62

542,20
617,58
776,40

564,57
635,28
803,91

479,14
560,24
730,41

630,55
713,58
889,28

527,89
615,98
800,87

Automatik 20.000 km
30.000 km
50.000 km

Fullservice-Leasingrate mtl.

Schaltgetriebe 20.000 km
30.000 km
50.000 km

440,29
477,73
569,82

471,95
512,23
600,84

479,99
508,43
592,53

390,26
426,94
508,28

545,97
586,73
677,90

427,54
465,48
550,08

Automatik 20.000 km
30.000 km
50.000 km

Treibstoffkosten mtl.

Schaltgetriebe 20.000 km
30.000 km
50.000 km

83,15
124,70
207,80

70,25
105,35
175,56

84,58
126,38
211,38

88,88
133,30
222,13

84,58
126,85
211,38

100,35
150,50
250,79

Automatik 20.000 km
30.000 km
50.000 km

Technische Daten*

Auflenmafe (LxBxH)

CNG Motorleistung kW/PS
Beschleunigung 0-100 km/h
Hdchstgeschwindigkeit
Durchschnittsverbr. in kg
CNG/Super Reichweite km
Kofferraumvolumen in Liter
Zuladung kg

C0,-Ausstof3 g/km

4.035/1.672/1.825
14,9
151
5,8
1/ 640
1.981
500
150

Dichte Servicenetz
Garantiebedingungen

Inspektionsintervalle

1.450
2 Jahre, 3 Jahre
gegen Lackméangel,
12 Jahre gegen
Korrosion
60.000 km /4 Jahr
(Olwechsel 15.000)

4.322/1.684/1.801

69/94

14,0
166

4,9

EIR/ 170

3.200
133
1.500
2 Jahre, 12 Jahre

gegen Korrosion

30.000 km / 1 Jahr

4.405/1.802/1.833

80/109

13,7
180

B2/ 130

3.200
666
157

AC100]

2 Jahre, 3 Jahre
gegen Lackméangel,
12 Jahre gegen
Korrosion
Service-Intervall-
Anzeige

4.137/1.720/1.810
18,2
143
6,2
)/ 700
2.800
611
146
732
2 Jahre, 3 Jahre
gegen Lackmangel,
12 Jahre gegen
Korrosion
30.000 km / 1 Jahr

4.159/1.714/1.810

2 Jahre, 3 Jahre
gegen Lackméngel,
8 Jahre gegen
Korrosion
20.000 km / 1 Jahr

4.137/1.724/1.810

50/68

18,3

143
EEN/ 700
2.627
580
146
814
2 Jahre, 12 Jahre
gegen Korrosion

30.000 km /2 Jahre

Ausstattungsplus/Serie Colorverglasung, Gummimatte, Colorverglasung, Colorverglasung, Colorverglasung, Colorverglasung
Klimaanlage, Colorverglasung Kunststoffboden, Gummimatte, Verzurrésen rundum
Kunststoffboden rundum, Nebelscheinwerfer, Verzurrosen 6-fach
Pollenfilter Verzurrésen 6-fach,
6-fach
Listenpreis
(neto; ofne Ausstattung)

- = Platze 1 bis 3 / bzw. alles lieferbar

- = Plitze 4 bis 6 / bzw. nicht alles lieferbar

(* Herstellerangaben)




Sonderwertung

Nettolistenpreis in Euro
1. Fiat Punto 1.2 8V Natural Power 11.218
2. (itroén (3 1.4 Bivalent Style 13.992
3. Fiat Doblo 1.6 16V Natural Power 15.378
4. Opel Combo CNG 15.457
5. Renault Kangoo 1.6 16V Erdgas Edition 15.546

6. Peugeot Partner Kombi 75 Bivalent Premium 16.202

7. VW Caddy 2.0 Eco Fuel 17.160
8. (itroén Berlingo Multispace 1.4i
Plus Bivalent 17.647

Kleine Pkw / Pkw-Kombis

Acht Fahrzeughersteller tummeln sich gegenwar-
tig in dieser Kategorie, jedoch zeigt sich dort ein
etwas inhomogenes Feld, da zwangsldufig die
Kombiversionen der Kleintransporter auf die bei-
den ,echten” Limousinen Citroén C3 und Fiat
Punto treffen miissen. Daher mag gerade hier der
Flottenbetreiber auch eine Reihenfolge nach sei-
nen Gesichtspunkten bzw. Verwendungszwecken
sehen. So kann es beispielsweise bei einem Pfle-
gedienst um das kostengiinstigste Erdgasfahrzeug

Sonderwertung
Maximal Ladevolumina in Liter
1. Opel Combo CNG 3.050
2. VW Caddy 2.0 Eco Fuel 2.850
3. Fiat Doblo 1.6 16V Natural Power 2.780
4. Citroén Berlingo Multispace 1.41
Plus Bivanlent 2.627
Peugeot Partner Kombi 75 Bivalent Premium 2.627
6. Renault Kangoo 1.6 16V Erdgas Edition 2.600
7. Citroén (3 1.4 Bivalent Style 1.150
8. Fiat Punto 1.2 8V Natural Power 1.080

And the winner is....

Citroén

C31.6

Bivalent Style

iiberhaupt gehen. Das ist dann nach Lage der Din-
ge (Kriterien des FM-Vergleichs) der Citroén C3
1.4 Bivalent Style.

Er hat gegeniiber dem vergleichbaren Fiat Punto
lediglich deshalb die Nase leicht vorn, weil er die
besseren Garantiebedingungen, die groReren In-
spektionsintervalle und Citroén das deutlich dich-

tere Servicenetz bietet. Wer mehr Raum braucht,
sollte sich bei den ,Kombis” den hier vorn lie-
genden Opel Combo naher anschauen, der mit 69
kW/94 PS auch gut motorisiert ist und bei den
Treibstoffkosten, der Reichweite mit Erdgas (370
Kilometer sind schon trefflich), den Ladedaten
und der Servicenetzdichte sogar im gesamten Feld
jeweils zweite Range belegt.

Sonderwertung
Zuladung in kg

1. VW Caddy 2.0 Eco Fuel 500
2. Opel Combo CNG 490
3. Peugeot Partner Kombi 75 Bivalent Premium 477
4. Renault Kangoo 1.6 16V Erdgas Edition 440

5. Citroén Berlingo Multispace 1.4i

Plus Bivanlent 428
6. Fiat Doblo 1.6 16V Natural Power 410
7. Citroén (3 1.4 Bivalent Style 390
8. Fiat Punto 1.2 8V Natural Power 370

Sonderwertung
Durchschnittsverbrauch in kg/100 km

1. Fiat Punto 1.2 8V Natural Power 4,1
2. Opel Combo CNG 4,9
3. Citroén (3 1.4 Bivalent Style 52
4. Renault Kangoo 1.6 16V Erdgas Edition 58
5. Fiat Doblo 1.6 16V Natural Power 5,9

VW Caddy 2.0 Eco Fuel 59

7. Citroén Berlingo Multispace 1.4i
Plus Bivanlent 6,2

8. Peugeot Partner Kombi 75 Bivalent Premium 7,0
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Sonderwertung
Maximales Ladevolumen in Liter

1. VW Touran 2.0 Eco Fuel Conceptline 1.989
2. Fiat Multipla 1.6 Natural Power Active 1.850
3. Opel Zafira 1.6 CNG 1.820
4. Ford Focus C-MAX 2.0 CNG Fun 1.620

Sonderwertung
Netto-Listenpreis in Euro

1. Fiat Multipla 1.6 Natural Power Active 18.983
2. VW Touran 2.0 Eco Fuel Conceptline 20.138
3. Opel Zafira 1.6 CNG 20.927
4. Ford Focus C-MAX 2.0 CNG Fun 20.987

And the winner Is....

Kompakt-Vans

Die wohl mit interessanteste Kategorie im Erdgas-
fahrzeug-Sektor ist die der Kompakt-Vans, ist
doch schon dieses Segment an sich im Flotten-
markt gerade stdrker im Kommen. Die Erdgas-
Varianten bieten nun den sehr variablen Nutzwert
dieser Fahrzeuge kombiniert mit deutlich giins-
tigeren Treibstoffkosten. Da die Reichweiten mit
Erdgas hier inzwischen iiberwiegend deutlicher
jenseits von 300 Kilometern liegen, ist damit auf
Langstrecken in den meisten Féllen nur noch ein
Tankstopp erforderlich, und zumindest eine Pau-
se fiir den Fahrer bei 500 oder 600 Kilometern
Fahrstrecke sollte ja ohnehin angesagt sein.

Beim Fiat Multipla, der bei den Erdgas-Kompakt-
Vans quasi als das Original gelten darf, liegt die
Erdgas-Reichweite mit inzwischen 420 Kilometern
gar unerreicht weit vorn. Er ist schon von seiner
Bauart her als echter Sechssitzer ausgelegt. Der
mit Abstand giinstigste Netto-Listenpreis, der als

Sonderwertung
Durchschnittsverbrauch in kg/100 km

1. Opel Zafira 1.6 CNG 5,0
2. VW Touran 2.0 Eco Fuel Conceptline 58
3. Fiat Multipla 1.6 Natural Power Active 6,3

Ford Focus C-MAX 2.0 CNG Fun 6,3

Sonderwertung
Zuladung in kg

1. VW Touran 2.0 Eco Fuel Conceptline 617
2. Opel Zafira 1.6 CNG 570
3. Ford Focus C-MAX 2.0 CNG Fun 535
4. Fiat Multipla 1.6 Natural Power Active 505

Fiat Multipla 1.6

einziger deutlicher unter 20.000 Euro liegt, ldsst
ihn auch bei den Full Service Leasing- und damit
bei den Gesamtbetriebskosten recht gut aussehen.
Er liegt in der Gerdumigkeit, bei den Garantiebe-
dingungen und den Inspektionsintervallen mit
vorn. 76 kW Motorleistung (103 PS) mdgen auch
noch geniigen, beim Verbrauch wird er allerdings
jetzt teils deutlicher von der Konkurrenz unter-
boten. Auch fdllt die Servicenetz-Dichte im Ver-
gleich zu den deutschen Fahrzeugherstellern
deutlicher ab. Dennoch: Die Summe aller Aspek-
te schiebt ihn nach den Kriterien des FM-Ver-
gleichs (u.a. Full Service-Leasingraten fiir genau
ein Fahrzeug, unabhédngig von Nachldssen) noch
knapp auf Rang eins vor den Marktfiihrer, den VW
Touran. Der Wolfsburger wiederum dominiert die
Ladedaten und liegt klar giinstiger im Verbrauch.
Zudem werden hier die besten Garantiebedingun-
gen in einem Servicenetz ,vor jeder Haustiir” ge-
boten - fiir einen Netto-Listenpreis, der langst
nicht der teuerste ist.

LeasePlan Full-Service-Leasing

Die LeasePlan Deutschland GmbH mit Sitz in Neuss bietet dem Kunden ein

fe des betriebliches Fuhrp auch fiir die internatio-
nale Flotte. In der offenen Kalkulation ibernimmt LeasePlan das Risiko
furl dhal Instandsetzung, S ifen und Restwert und schit-

tet Uberschiisse aus diesen Bereichen vollstindig an den Kunden aus. Die
genannten Full Service-Raten beinhalten folgenden Dienstl

in der Offenen Kalkulation und werden ahne Mehrwertsteuer ausgewzesen
« Instandhaltung/Instandsetzung

* Sommerreifen unlimitiert

* ein Satz Winterreifen

* Kfz-Steuer

* GEZ-Gebiihr

* Gebiihren fiir zwei Tankkarten, jedoch ohne Kraftstoffkosten

Auferdem ist der Haftungstransfer mit einer durchschnittlichen Stiickzahl-
primie enthalten. Dabei handelt es sich um eine Alternative zur Kaskover-
sicherung, die im vollen Umfang die Versicherungssteuer spart. Die Nut-
zung 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, angesetzt.

LeasePlan Deutschland GmbH

Hellersbergstr. 10 b * 41460 Neuss

Tel.: 02131/132-200 + Fax: 02131/132-688200
marketing@leaseplan.de ¢ www.leaseplan.de
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Sonderwertung
Zuladung in kg

1. VW Caddy 2.0 Eco Fuel 666
2. Fiat Doblo Cargo 16V Natural Power 655
3. Opel Combo Kasten CNG 623

4. C(itroén Berlingo 600 1.4 Bivalent Niveau B 611
5. Peugeot Partner 190 C 75 Bivalent 580

6.  Renault Kangoo Rapid 1.6 16V Erdgas Extra 500

Kleintransporter

Ebenso relevant fiir die Priifung der Alternative
Erdgasfahrzeug ist die Kategorie der Kleintrans-
porter, entworfen fiir den Zulieferverkehr in Bal-
lungsgebieten, in denen in aller Regel auch das
Erdgastankstellenetz (bei Redaktionschluss 728
bundesweit) noch besser ausgebaut ist als auf dem
Land. Hier iiberrascht im Vergleich diesmal der
Renault Kangoo Rapid als eine der jiingsten Ent-
wicklungen in dieser Kategorie, der als einziger
Kandidat gleich in allen Kosten-Kriterien und
auch beim Netto-Listenpreis unter den ersten Drei
rangiert. Hinzu kommt noch die extreme War-

Sonderwertung
Ladevolumen in Liter

1. Fiat Doblo Cargo 16V Natural Power 3.200
Opel Combo Kasten CNG 3.200

VW Caddy 2.0 Eco Fuel 3.200

4. Citroén Berlingo 600 1.4 Bivalent Niveau B 2.800
5. Peugeot Partner 190 C 75 Bivalent 2.627
6. Renault Kangoo Rapid 1.6 16V Erdgas Extra  1.981

Extra

And the winner is....
Renault Kangoo Rapid

tungsfreundlichkeit mit Inspektionsintervallen
von 60.000 Kilometern oder vier Jahren in einem
flir eine Importmarke bemerkenswert dichten
Servicenetz. Dass die Ladedaten nicht ganz auf
Klassen-Niveau liegen, mag im Kurzstreckenver-
kehr von Haus zu Haus nicht die iibergeordnete
Rolle spielen. Das ldsst sich moglicherweise lo-
gistisch austarieren. Jedenfalls gewinnt der Re-
nault. Der zweitplazierte Opel Combo hingegen
kann sich gerade auch im Laderaum sehen lassen

(in den Sonderwertungen jeweils unter den ers-
ten Drei), besticht durch die mit Abstand giins-
tigsten Treibstoffkosten und gehort von der Mo-
torleistung her zu den drei Stérksten im Feld. Der
drittplatzierte VW Caddy als motorisch Kraftigs-
ter im Feld liegt bei den Ladedaten, in der Reich-
weite (mit 440 Kilometern im Erdgasbetrieb!), bei
den Garantiebedingungen (wie der Citroén und
der Renault) und - natiirlich - bei der Service-
netzdichte ganz vorn.

Sonderwertung
Netto Listenpreise in Euro

1. Fiat Doblo Cargo 16V Natural Power 13.580
2. Renault Kangoo Rapid 1.6 16V Erdgas Extra  13.950
3. Citroén Berlingo 600 1.4 Bivalent Niveau B 13.990
4. Opel Combo Kasten CNG 14.755
5. Peugeot Partner 190 C 75 Bivalent 15.150
6. VW Caddy 2.0 Eco Fuel 15.975

Sonderwertung
Durchschnittsverbrauch in kg/100 km

1. Opel Combo Kasten CNG 4,9
2. Renault Kangoo Rapid 1.6 16V Erdgas Extra 58
3. Fiat Doblo Cargo 16V Natural Power 59

VW Caddy 2.0 Eco Fuel 59
5. Citroén Berlingo 600 1.4 Bivalent Niveau B 6,2

6. Peugeot Partner 190 C 75 Bivalent 7,0
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Recht

Was wird wie

Wer einen Dienst- oder Firmenwagen auch privat
nutzt, muss fiir dieses Privileg Steuern zahlen.
Das ist an sich nichts Neues. Fiir den Arbeitneh-
mer stellt die private Nutzungsmdoglichkeit des
Dienstwagens einen geldwerten Vorteil und da-
mit steuerpflichtigen Arbeitslohn in Form eines
Sachbezugs dar. Die Bewertung der Nutzung ei-
nes betrieblichen Fahrzeugs zu Privatfahrten er-
folgt grundsatzlich nach der Listenpreismetho-
de, die seit 1996 Anwendung findet. Von zentra-
ler Bedeutung ist hierbei die Bewertungsregel des
§ 6 Abs. 1 Nr. 4 Satz 2 Einkommensteuergesetz
(EStG). Obwohl die Listenpreismethode — um-
gangssprachlich auch als 1-%-Regelung bezeich-
net — der Steuervereinfachung dienen sollte und
nunmehr bereits iiber ein Jahrzehnt gilt, wird
immer noch heftig dariiber gestritten, welche
Kosten hiermit nun im Einzelnen eigentlich ab-
gegolten werden. Angesichts der differenzierten
Rechtsprechung und der unterschiedlichen Mei-
nungen in steuerrechtlichen Fachkreisen ist es
fiir Fuhrparkbetreiber und Fuhrparkverantwortli-

che umso wichtiger, hier den Uberblick zu behal-
ten.

Rechtsgrundlagen fiir die Dienstwagenbesteue-
rung:

Die Rechtsgrundlagen fiir die Besteuerung von
firmeneigenen Geschdftswagen bzw. Dienstwagen
finden sich im Einkommensteuergesetz (EStG),
den Lohnsteuerrichtlinien (LStR) und diversen
Verwaltungsanweisungen durch Schreiben des
Bundesministeriums fiir Finanzen (BMF-Schrei-
ben), mit denen die Handhabung einzelner Re-
gelungen zur Dienstwagenbesteuerung vorgege-
ben worden ist. Hier sind vor allem zu beriick-
sichtigen:

e §6 Absatz 1 Nr. 4 EStG: zuletzt gedndert durch
Gesetz zur Einddmmung missbrauchlicher
Steuergestaltungen vom 28. April 2006, BGBL.
12006, S.1095: Begrenzung der Anwendung
der 1 %-Regelung auf Fahrzeuge, die zu mehr
als 50 Prozent betrieblich genutzt werden;

Unter Privatnutzung fallen typischerweise auch Einkaufsfahrten
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lten?

Die Nutzungswertbesteuerung von

Dienstwagen nach der
Listenpreismethode
. (1-%-Regelung)

Nachweispflichten

¢ R 31 Absatz 9 LStR mit Hinweisen

e BMF-Schreiben vom 28.05.1996, Az. IVB 6 -
S 2334 -173/96, ﬁberlassung betrieblicher
Kraftfahrzeuge an Arbeitnehmer, BStBLI 1996,
S.654

¢ BMF-Schreiben vom 11.12.2001, Az. IVC 5 -
S 2351 -300/01, Entfernungspauschalen 2001,
BStBL I, 2001, S. 994

e BMF-Schreiben vom 21.01.2002, Az. IVA 6 -
S 2177 - 1/02: Betriebliches Kraftfahrzeug: Pri
vatnutzung, BStBL I, 2002, S.148

e BMF-Schreiben vom 27.08.2004, Az. IVB 7 -
S 7300 - 70/04: Umsatzsteuer, Vorsteuerab
zug und Umsatzbesteuerung bei unternehme
risch genutzten Fahrzeugen ab 1. April 1999,
BStBLI, 2004, S.864

e BMF-Schreiben vom 07.07.2006; Az. IV B 2-
S 2177 - 44/06/IVA 5 - S 7206 - 7/06: 1 %-
Regelung bei betrieblichem Kfz: Nachweis
pflichten, BStBL I, 2006, S.446

e BMF-Schreiben vom 01.12.2006, Az. IVC5 -
S 2351 - 60/06: Einfithrungsschreiben zu den
Entfernungspauschalen ab 2007, BStBLI, 2006,
S.778

Grundsitzliches zur Dienstwagenbesteuerung:
Anwendungsbereich der 1-%-Regelung

Voraussetzung fiir die Anwendung der Listenpreis-
methode ist, dass ein Fahrzeug zum Betriebsver-
mogen gehort. Die 1-%-Regelung ist auch auf
gemietete oder geleaste Fahrzeuge anzuwenden,
wenn diese zu mehr als 50 % betrieblich genutzt
werden. Fiir Fahrzeuge, die aufgrund ihrer gerin-
geren Nutzungsanteile von unter 50 % nicht mehr
zum notwendigen Betriebsvermdgen gehoren,
sind Privatfahrten usw. neuerdings nur noch dann
steuerlich zu beriicksichtigen, wenn sie dem so-
genannten gewillkiirten Betriebsvermdgen zuge-
ordnet wurden. Gehort das Fahrzeug zum Privat-
vermdgen, konnen durch die betriebliche Verwen-
dung insoweit aber Betriebsausgaben entstehen.



Wir haben
nicht nur

mehr drauf,
sondern ...




ey

Fiir die Uberlassung von Dienstwagen an Arbeit-
nehmer bestimmt § 8 Absatz 2 Satz 2 EStG, dass
die sog. Listenpreismethode oder auch 1-%-Me-
thode des & 6 Abs.1 Nr.4 S.2 EStG fiir die privat-
niitzige Uberlassung von Dienstwagen an Arbeit-
nehmer entsprechend gilt. Die Uberlassung eines
Dienstwagens zur privaten Nutzung stellt einen
geldwerten Vorteil dar und zahlt zum Arbeitsein-
kommen i.S.v. § 2 LStDV.

Unter die private Nutzung fallen typischerweise
Urlaubs- oder Einkaufsfahrten, Besuche von
Freunden und Verwandten oder Fahrten zum Arzt,
wobei die Fahrten sowohl von dem Arbeitnehmer,
als auch von dessen Angehdrigen oder anderen
nahe stehenden Personen durchgefiihrt werden
konnen. Der pauschale Nutzungswert ist auch
dann anzusetzen, wenn das Kraftfahrzeug nur
gelegentlich zu Privatfahrten oder Fahrten zwi-
schen Wohnung und Betriebsstdtte genutzt wird.
Entsprechendes gilt bei der Abzugsbeschrankung
fiir Fahrten zwischen Wohnung und Betriebsstat-
te sowie Familienheimfahrten bei doppelter Haus-
haltsfithrung.

Das Finanzamt setzt den Wert dieser privaten
Nutzung eines betrieblichen Fahrzeugs danach fiir
jeden Kalendermonat mit 1 % des inldndischen
Listenpreises im Zeitpunkt der Erstzulassung zu-
ziiglich der Kosten fiir Sonderausstattung ein-
schlieBlich der Umsatzsteuer an. Bei einem
25.000-Euro-Wagen sind das immerhin 3.000 Euro
im Jahr, um die sich das zu versteuernde Einkom-
men erhoht. Wird das privat mit genutzte Fahr-
zeug im Laufe eines Wirtschaftsjahres ausgewech-
selt — also bei Kauf eines neuen Fahrzeugs gegen
Inzahlungnahme des alten Wagens, ist im Monat
des Fahrzeugwechsels der Listenpreis des Fahr-
zeugs zugrunde zu legen, das der Steuerpflichti-
genach der Anzahl der Tage iiberwiegend genutzt
hat.

Alternativ besteht die Moglichkeit, die Ermittlung
des Privatanteils auch durch die Fahrtenbuchme-
thode nach & 6 Abs. 1 Nr. 4 Satz 3 EStG, also mit-
tels der auf die Privatfahrten entfallenden Auf-
wendungen vorzunehmen. Jedoch ist hierfiir Vo-
raussetzung, dass das Verhdltnis der Privatfahrten
zu den dienstlich veranlassten Fahrten anhand
der fiir das Fahrzeug insgesamt entstandenen Auf-
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wendungen durch ein ordnungsgeméfes Fahrten-
buch sowie durch entsprechende Belege nachge-
wiesen wird. Ahnlich ist auch zu verfahren, wenn
Bezieher von Uberschusseinkiinften den Dienst-
wagen zu privaten Fahrten, Fahrten zwischen
Wohnung und Arbeitsstdtte oder zu Familienheim-
fahrten nutzen konnen. Auch hier wird der geld-
werte Vorteil aus der Privatnutzung des Dienst-
wagens nach § 8 Abs. 2 Satz 2 EStG auf Grund der
Verweisung auf § 6 Abs. 1 Nr. 4 Satz 2 EStG fiir
jeden Kalendermonat mit 1 % des Listenpreises
angesetzt. Dieser Wert erhoht sich nach MaRga-
be des § 8 Abs. 2 Satz 3 EStG, wenn das Fahrzeug
auch fiir Fahrten zwischen Wohnung und Arbeits-
stitte genutzt werden darf um 0,03 Prozent je
Entfernungskilometer Wohnort zur Arbeitsstatte.

Listenpreis- und Fahrtenbuchmethode regeln da-
mit einheitlich und abschlieRend, welche Aufwen-
dungen bei der Ermittlung des Vorteils aus der
Privatnutzung eines betrieblichen Fahrzeugs er-
fasst und in welchem Umfang die dem Steuer-
pflichtigen hieraus zuflieBenden Vorteile abge-
golten werden. Beide Methoden stellen unter-
schiedliche Wege zur Bewertung dieses Vorteils
bereit. Grundsdtzlich ist man an die gewdhlte

Zu den regelmdfsig wiederkehrenden Kosten
zéihlen auch die GEZ-Gebiihren (o.)

Zwockiorm | Zweckiorm

Methode - Listenpreis oder Fahrtenbuch - fiir das
gesamte Wirtschaftsjahr gebunden. Ein unterjah-
riger Wechsel zwischen den Methoden ist nicht
moglich, es sei denn, das Fahrzeug wird ausge-
tauscht.

Was wird mit der 1-%-Regelung alles abgegol-
ten?
Bislang ist nicht hochstrichterlich geklart, wel-
che Fahrzeugkosten im Einzelnen durch die 1-%-
Regelung abgegolten werden. Der BFH hatte sich
erstmals im Jahr 2005 (BFH, Urteil vom
14.09.2005, Az.: VIR 37/03, BStBLII 2006, S.72)
eingehend damit auseinander gesetzt, welche
Kosten unter die ,insgesamt entstehenden Auf-
wendungen” fallen. Zu den durch die 1-%-Rege-
lung abgegoltenen Aufwendungen zdhlen danach
nur solche Kosten, die unmittelbar dem Halten
und Betrieb des Fahrzeugs dienen und die im Zu-
sammenhang mit seiner Nutzung zwangsldufig
anfallen.
Erfasst werden daher
¢ dievon der Fahrleistung abhdngigen Aufwen-
dungen fiir Treib- und Schmierstoffe
e sowie regelmdllig wiederkehrende Kosten.

Letztere lassen sich als Fixkosten entweder den
einzelnen Fahrten nicht unmittelbar zuordnen
oder fallen in Abhédngigkeit von der Fahrleistung
bei unterstellt gleichmdRRigem Kraftstoffver-
brauch in gleicher Hohe an — und zwar unabhan-
gig davon, ob der Anlass der Fahrt privater oder
beruflicher Natur ist. Fiir derartige Kosten ist eine
Aufteilung im fahrleistungsbezogenen Kilometer-
verhdltnis der privaten zu den iibrigen Fahrten
nach der Fahrtenbuchmethode durchaus sinnvoll.

Zu den regelmdRig wiederkehrenden Kosten zah-
len beispielsweise

¢ die Haftpflichtversicherung,

e anderweitige Versicherungskosten,

¢ die Kraftfahrzeugsteuer,

e Abschreibungen, Darlehenszinsen,

¢ Reparaturkosten und die

¢ Garagenmiete.

Nicht zur Bemessungsgrundlage im Rahmen der
1 %-Regelung gehoren jedoch die Kosten fiir

Alternativ besteht die Moglichkeit, die Ermittlung des Privatanteils

auch durch die Fahrtenbuchmethode vorzunehmen (u.)

form
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Geballter Service zum einfachen Preis:
Das Komplett-System, das mehr kann.

Viele Extras, die das Leben leichter machen - und zwar ohne Extrakosten:

Aral CardPlus kombiniert in einem Paket alle Vorteile, die ganz einfach das

Beste aus Ihrem Fuhrpark machen. Mit optimaler Kontrolle und Sicherheit,

ubersichtlichen Analysen, europaweiter Flexibilitat und dem groRRten Tank-

stellennetz Deutschlands.

Aral CardPlus: Einfach mehr drin. Zum einfachen Preis. Alles super.
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 die Fahrzeugiiberfiihrung (kein Bezug zum
Listenpreis),

* einen weiterer Satz Reifen einschlieRlich Fel-
gen wie z.B. Winterreifen, (vgl. R 31 Absatz 9
Satz 6 LStR),

* die Beschriftung des Firmenwagens (kein Be-
zug zum Listenpreis),

e ein Autotelefon (steuerfrei gemdl’ § 3 Nr. 45
EStG),

 eine Freisprecheinrichtung (steuerfrei gemaRR
& 3 Nr. 45 EStG).

Die Zuordnung von Aufwendungen im Grenzbe-
reich wie z.B. StraRenbenutzungsgebiihren, Un-
fallkosten oder Chauffeurkosten ist schwieriger
und daher differenziert zu betrachten. Diese Kos-
ten dienen ndmlich nicht regelmdfRig unmittel-
bar dem Halten und dem Betrieb des Fahrzeugs
und fallen daher auch nicht unbedingt zwangs-
laufig im Zusammenhang mit der Fahrzeugnut-
zung an.

Hierzu gilt im Einzelnen folgendes:

e Zahlungen des Arbeitgebers fiir einen auf den
Arbeitnehmer ausgestellten ADAC-Euro-Schutz-
brief sind bei einem Dienstwagen mit Mdglich-
keit der Privatnutzung nicht im Nutzungsvorteil
nach der 1 %-Methode enthalten. Die mit dem
ADAC-Euro-Schutzbrief verbundenen Beitragszah-
lungen sind nicht als Bestandteil der durch den
Dienstwagen insgesamt entstehenden Aufwen-
dungen anzusehen. Es handelt sich bei der Uber-
nahme dieser Kosten durch den Arbeitgeber viel-
mehr um sogenannte Barlohnzahlungen, die nach
§ 8 Abs. 1 EStG mit dem Nennwert als Einnahmen
des Arbeitnehmers anzusetzen sind.

e Chauffeurkosten: Stellt der Arbeitgeber dem
Arbeitnehmer zur privaten Nutzung ein betrieb-
liches Kraftfahrzeug mit Fahrer zur Verfiigung,
ist der entsprechende Nutzungswert — gleich ob
pauschal oder individuell ermittelt — nach R 31
Abs. 10 Nr. 2 LStR 2005 zu erh6hen, und zwar
um 50 %, wenn der Fahrer {iberwiegend in An-
spruch genommen wird, um 40 %, wenn der Ar-
beitnehmer das Fahrzeug hdufig selbst steuert
und um 25 %, wenn der Arbeitnehmer das Fahr-
zeug weit iberwiegend selbst steuert.

* Mautgebiihren und Vignettenkosten sind nicht
ohne weiteres mit dem Gebrauch des Fahrzeugs
notwendigerweise verbunden. Vielmehr sind diese
Kosten auf das Befahren gebiihrenpflichtiger Stra-
Ren und Wege zuriickzufiihren und fallen fort,
sobald der Steuerpflichtige mit dem Fahrzeug auf
das mautfreie Sffentliche Straennetz ausweicht.
Der Anlass fiir die Benutzung solcher gebiihren-
pflichtiger Strecken kann sowohl dienstlicher, als
auch privater Natur sein. Derartige Aufwendun-
gen sind nach dem Zweck der einzelnen Fahrt zu
beurteilen, und zwar auch im Anwendungsbereich
der 1 %-Regelung. Gleiches gilt fiir Aufwendun-
gen fiir Fahren, Briicken, Tunnel oder Reiseziige,
da diese Kosten ebenfalls nicht unmittelbar mit
der Kfz-Nutzung zusammen hangen.

* Parkgebiihren und Anwohnerparkberechtigun-
gen gehoren nach Ansicht der Finanzverwaltung
nicht zu den Gesamtkosten eines Fahrzeugs und
sind vielmehr nach R 40a Abs. 1 Nr. 3 und Abs. 2
LStR 2005 in voller Hohe als Reisenebenkosten
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abziehbar. Im Umkehrschluss heiRt dies, dass
Parkgebiihren jedenfalls dann keine abziehbaren
Betriebsausgaben darstellen, wenn sie bei Privat-
fahrten anfallen. Der BFH ist der Ansicht, dass
das Parken eines Dienstwagens vor dem Privat-
haus ebenso wie das Parken in der Betriebs- oder
Privatgarage nicht der privaten Nutzung zuzu-
rechnen ist. Bei den Gebiihren fiir Anwohnerpark-
platze oder Stadtteilparklizenzen ist die Grenze
zu den Garagekosten flieRend, sodass auch diese
Kosten ,eigentlich” in die Gesamtkosten des Fahr-
zeugs einbezogen werden miissen.

¢ Unfallkosten gehéren zu den durch den pau-
schalen Nutzungswert abgegoltenen Aufwendun-
gen. Die Abgeltungsfunktion der Nutzungswert-
pauschalierung schlieR3t eine veranlassungsbezo-
gene Zuordnung konkreter Aufwendungen zu
einzelnen Fahrten aus. Dementsprechend kommt
esnicht darauf an, ob ein Unfall mit dem betrieb-
lichen Fahrzeug sich auf einer privaten oder be-
trieblichen Fahrt ereignet hat. Ebenso wenig ist
es erheblich, ob ein Unfall schuldhaft verursacht
worden ist. Der Wortlaut des & 6 Abs. 1 Nr. 4 Satz
2 EStG ist insoweit eindeutig. Der Gesetzgeber hat
hier bewusst eine grob pauschalierende Regelung
gewdhlt. Zu den durch den pauschalen Nutzungs-
wert abgegoltenen Fahrzeugaufwendungen geho-
ren nach Auffassung des FG K6ln (Urteil vom
08.12.2004, Az. 14 K 2612/03, EFG 2005, S.589,
rechtskraftig) daher auch die Unfallkosten anléss-
lich einer Privatfahrt.

* Bei Versicherungspramien ist danach zu diffe-
renzieren, ob die Versicherung dem Ersatz von
Schdden am Fahrzeug, fiir das der Nutzungswert
zu ermitteln ist, dient oder vor der Inanspruch-
nahme fiir Schaden Dritter schiitzt bzw. Personen-
schdden ersetzt. Im ersten Fall sind die Pramien
Teil der Gesamtkosten. Im zweiten Fall werden die
Pramien grundsdtzlich nicht fiir das Fahrzeug
aufgewandt und sind demzufolge nicht von der 1
%-Regelung erfasst. Eine Ausnahme bildet die
Haftpflichtversicherung, die notwendige Nut-
zungsvoraussetzung fiir das Fahrzeug ist.

Anderungen im Jahre 2006

Mit dem Gesetz zur Einddmmung missbrauchlicher
Steuergestaltungen vom 28. April 2006 wurde die
pauschale Ermittlungsmethode fiir die private
Kraftfahrzeugnutzung (1%-Regelung) riickwir-

Inspektionskosten zéihlen zu den Fixkosten

kend zum 1. Januar 2006 gedndert. Es sieht fiir
die nach dem 31.12.2005 beginnenden Wirt-
schaftsjahre vor, dass die Anwendung der Listen-
preisregelung bzw. sog. 1-%-Regelung fiir die
Bewertung der privaten Nutzung eines Firmen-
wagens durch den Unternehmer nur noch fiir Fahr-
zeuge zuldssig ist, deren betriebliche Nutzung
mehr als 50 % betrdgt. Die Anwendung der 1-%-
Regelung ist damit auf Fahrzeuge des sog. not-
wendigen Betriebsvermdgens (betriebliche Nut-
zung zu mehr als 50 %; vgl. § 6 Abs.1 Nr.4 EStG)
beschréankt. Bei einer betrieblichen Nutzung zwi-
schen 10 % und 50 % muss der Anteil der priva-
ten Nutzung entweder durch ein ordnungsgema-
Res Fahrtenbuch oder anhand einer Schitzung
ermittelt werden.

Die Uberlassung eines Kraftfahrzeugs auch zur
privaten Nutzung an einen Arbeitnehmer als
Dienstwagen stellt aus Sicht des Arbeitgebers eine
vollumfangliche betriebliche Nutzung dar. Das
Fahrzeug ist dann notwendiges Betriebsvermd-
gen, selbst wenn es dem Arbeitnehmer erlaubt ist,
das Fahrzeug fiir private Zwecke zu nutzen. Ar-
beitnehmer, die von ihrem Arbeitgeber einen
Dienstwagen gestellt erhalten, sind davon also
nicht betroffen. Auch Geschaftsfithrer einer GmbH
zahlen steuerrechtlich zu den Arbeitnehmern;
auch fiir sie gilt die Neuregelung ab 2006 also
nicht. Anders kann sich die Sachlage aber dar-
stellen, wenn ein GmbH-Geschaftsfithrer zugleich
Allein- oder Mitgesellschafter der GmbH ist; hier
stellt sich dann die Frage, ob der Nutzungswert
des Fahrzeugs ausnahmsweise eine verdeckte Ge-
winnausschiittung darstellt, wenn die Zuwendung
des Vorteils auf gesellschaftsrechtlicher Grund-
lage beruht. Im Prinzip gilt also fiir die Uberlas-
sung eines Firmenwagens durch den Arbeitgeber,
dass die Bewertung des geldwerten Vorteils
weiterhin nach den bisherigen Vorschriften durch
1-%-Regelung oder Fahrtenbuch erfolgt. Im Ein-
zelfall sollte man sich durch einen Steuerberater
oder einen im Steuerrecht qualifizierten Anwalt
beraten lassen.

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



Auswirkungen der Reform des
Versicherungsvertragsgesetzes
auf das Fuhrparkmanagement

Das Bundeskabinett hat am 11. Oktober 2006 den
Entwurf einer Gesamtreform des Versicherungs-
vertragsgesetzes (VVG-E) beschlossen. Der bereits
am 13. Oktober 2006 in den Bundestag einge-
brachte Entwurf fiir das Gesetz zur Reform des
Versicherungsvertragsrechts (BT-Drs. 707/06)
bringt auch fiir das Fuhrparkmanagement einige
wichtige Neuerungen mit sich, die vor allem den
Bereich der Schadenregulierung mit Versicherun-
gen betreffen. Bis zum geplanten Inkrafttreten
der Anderungen Anfang 2008 bleibt allerdings
noch etwas Zeit.

Der Gesetzentwurf zur Reform Versicherungsver-
tragsrecht sieht vor, die Stellung des Versiche-
rungsnehmers (VN) gegeniiber dem Versicherer
deutlich zu starken und die Transparenz zu ver-
bessern. Neu geregelt werden inshesondere die
Beratungs-, Aufkldarungs- und Informations-
pflichten der Versicherer. Exganzend sollen die
einzelnen Informationen in einer Rechtsverord-
nung zusammenfassend normiert werden. Der
Entwurf sieht ferner neue Regelungen zur Lauf-
zeit von Vertragen und zu Widerrufs-, Riicktritts-
und Kiindigungsrechten, zur vorldufigen Deckung
und zur Pflichtversicherung vor. Auf die Versi-
cherer kommen danach zahlreiche verbraucher-
freundliche Verdnderungen zu, wenn auch nicht
so zahlreich, wie urspriinglich geplant.

Fiir einzelne Versicherungszweige, z. B. fiir die
Berufsunfahigkeitsversicherung, werden gesetz-
liche Mindeststandards bestimmt. Insbesondere
wird das Recht der Lebensversicherung moderni-
siert, auch die jlingsten Entscheidungen des Bun-
desverfassungsgerichts vom 26. Juli 2005,
insbesondere zur Uberschussbeteiligung in der
Lebensversicherung, und des Bundesgerichts-
hofs, der sich in seiner Entscheidung vom 12.
Oktober 2005 u. a. zur Berechnung von Mindest-
rlickkaufswerten geduRert hatte. Der Anspruch
auf Uberschussbeteiligung wird im Gesetz als Re-
gelfall verankert. Erstmals erhdlt der Versiche-
rungsnehmer einen Anspruch auf Beteiligung an
den stillen Reserven/Bewertungsreserven. Dem
Versicherungsnehmer muss eine Modellrechnung
iiber die moglichen Leistungen iibergeben wer-
den und er muss jahrlich iiber die tatsachliche
Entwicklung unterrichtet werden; ferner sind ihm
in Zukunft die Hohe der Abschluss- und Vertriebs-
kosten mitzuteilen.

Fiir das Fuhrparkmanagement sind insbesondere
die Neuerungen relevant, die Abschnitt 2 des
neuen VVG-E zur Anzeigepflicht, Gefahrerh6hung
und anderen Obliegenheiten regelt. Anderungen
ergeben sich vor allem bei den vorvertraglichen
Anzeige- bzw. Obliegenheitspflichten: Das Risi-
ko durch die Verletzung vorvertraglicher Anzei-
gepflichten wird verringert.

Der Versicherungsnehmer hat nach dem Entwurf
die ihm bekannten Gefahrumstande anzuzeigen,

die fiir den Entschluss des Versicherers, den Ver-
trag mit dem vereinbarten Inhalt zu schlieRen,
erheblich sind und nach denen der Versicherer
gefragt hat. Neu ist hierbei, dass der Versiche-
rungsnehmer jedenfalls nach § 19 VVG-E kiinftig
nur auf Fragen antworten muss, die ihm der Ver-
sicherer in Textform gestellt hat. Der Versiche-
rungsnehmer soll also vor der Unterzeichnung nur
noch diejenigen Umstdnde anzuzeigen haben,
nach denen der Versicherer schriftlich gefragt hat.

Dem Versicherer stehen die Kiindigungs- bzw.
Riicktrittsrechte nach § 19 Abs. 2-4 VVG-E nur
dann zu, wenn er den Versicherungsnehmer zuvor
durch gesonderte Mitteilung in Textform auf die
Folgen einer Anzeigepflichtverletzung hingewie-
sen hat. Die Kiindigungsrechte des Versicherers
sind ferner dann ausgeschlossen, wenn dieser den
nicht angezeigten Gefahrumstand oder die Un-
richtigkeit der Anzeige kannte. Damit wiirde das
Risiko einer Fehleinschdtzung, ob ein Umstand
fiir das versicherte Risiko erheblich ist, zukinf-
tig nicht mehr beim Kunden liegen.

Weiterhin profitieren die Versicherten vom Weg-
fall des Alles-oder-Nichts-Prinzips. Versicherte,
die kiinftig grob fahr-
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\Vortell VN

ner grob fahrldssigen Verletzung der Obliegenheit
ist der Versicherer berechtigt, seine Leistung in
einem der Schwere des Verschuldens des Versi-
cherungsnehmers entsprechenden Verhdltnis zu
kiirzen. Einfach fahrldssige VerstoRe sollen fiir
den Versicherungsnehmer folgenlos bleiben. Die
Beweislast fiir das Nichtvorliegen einer groben
Fahrldssigkeit tragt der Versicherungsnehmer.
Ebenfalls neu: Alle relevanten Unterlagen sollen
dem Kunden vor der Unterzeichnung ausgehan-
digt werden miissen. Dieser muss iiber Vertrags-
details wie Staffelungen und Laufzeiten vorab in-
formiert werden. Die Beratung muss dokumen-
tiert werden. Dies soll dem Versicherungsnehmer
im Streitfall die Beweisfiihrung erleichtern. Ver-
letzen Versicherer und Vermittler ihre Beratungs-
und Dokumentationspflichten, sind sie nach dem
Gesetzentwurf schadenersatzpflichtig.

Der Gesetzentwurf wurde zundchst dem Rechts-
ausschuss sowie weiteren Bundestagsausschiis-
sen zugewiesen. Der Bundesrat hat am 24. No-
vember 2006 hierzu Stellung genommen (PIPr 828
vom 24.11.2006). Das neue VVG wird voraussicht-
lich Mitte des Jahres 2007 verabschiedet werden
und soll zum 1. Januar 2008 in Kraft treten.

ldssig Aufkldrungs-,
Anzeige-, Obliegen-
heits- oder Sorgfalts-
pflichten aus dem Ver-
sicherungsvertrag ver-
letzen, verlieren nicht
wie bisher alle Ansprii-
che auf die Versiche-
rungsleistung. Nach
den Regelungen des
Gesetzentwurfs kann
die Versicherung auch
bei einem grob fahrlds-
sigen Verhalten den
Schutz nicht mehr
komplett versagen. Die
Folgen richten sich
vielmehr nach der
Schwere des Verschul-
dens, d.h. die Versiche-
rungsleistungen kon-
nen zukiinftig nur
noch je nach Schwere
des Verschuldens ge-
kiirzt werden. Nach §
28 Abs.2 VVG-E ist der
Versicherer bei Verlet-
zung einer vom Versi-
cherungsnehmer zu er-
fiillenden vertragli-
chen Obliegenheit nur
dann leistungsfrei,
wenn der Versiche-
rungsnehmer die Ob-
liegenheit vorsdtzlich
verletzt hat. Im Fall ei-
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+++ Rechtsprechung +++

Erstattung des Unfallersatztarifs nur bei et-
waigen Mehrleistungen und erhohtem Risiko

Bei der Frage nach der Erforderlichkeit eines
Unfallersatztarifs“ ist der Tatrichter im Rah-
men einer Schétzung nach § 287 ZP0 nicht ge-
nétigt, die Kalkulationsgrundlagen des konkre-
ten Anbieters im Einzelnen betriebs-
wirtschaftlich nachzuvollziehen. Vielmehr
kommt es darauf an, ob etwaige Mehrleistungen
und Risiken bei der Vermietung an Unfall-
geschddigte generell einen erhohten Tarif - un-
ter Umstdnden auch durch einen pauschalen
Aufschlag auf den , Normaltarif” rechtfertigen.
Dass Mietwagenunternehmen dem Geschddig-
ten zundchst nur einen Unfallersatztarif ange-
boten haben, reicht grundsdtzlich nicht fiir die
Annahme aus, dem Geschddigten wire bei ent-
sprechender Nachfrage kein wesentlich giinsti-
gerer Tarif zugdnglich gewesen.

(BGH, Urteil vom 30.01.2007, Az.: VI ZR 99/
06)

Keine Erstattung des Unfallersatztarifs, wenn
giinstigerer Normaltarif bekannt und zu-
génglich war

Wenn feststeht, dass dem Geschddigten ein
glinstigerer ,Normaltarif“ bekannt und in der
konkreten Situation ohne weiteres zugdnglich
ist, so dass ihm die kostengiinstigere Anmietung
eines entsprechenden Fahrzeugs unter dem
Blickwinkel der ihm obliegenden Schadens-
minderungspflicht zugemutet werden kann,
besteht kein Anspruch auf Erstattung des Unfall-
ersatztarifs. Hiervon ist auf jeden Fall dann
auszugehen, wenn der Geschddigte in geschdft-
lichem Kontakt mit dem Autohaus steht, da er
sich ohne weiteres vorab erkundigen kann.
(BGH, Urteil vom 21.01.2007, Az.: VI ZR 18/
06)

Offenbarungspflicht des Versicherten in Be-
zug auf Vorschiden

Die Verpflichtung des Versicherten zur Offenba-
rung von Vorschiden entfillt nicht dadurch,
dass der Versicherungsgeber nach der Schaden-
meldung eigene Nachpriifungen angestellt hat.
Erkenntnismaglichkeiten des Versicherers in der
sog. ,Uniwagnis-Datei” lassen die Aufkldrungs-
obliegenheit des Versicherungsnehmers in Be-
zug auf Angaben zu Vorschdden unberiihrt.

Der Kldger nahm die beklagte Versicherung aus
einer Kraftfahrzeug-Teilversicherung wegen ei-
nes von ihm behaupteten Diebstahls seines PKIW
in Anspruch. Der Kldger zeigte den Fahrzeug-
diebstahl bei der Polizei an und unterrichtete
alsdann seine Versicherung — die Beklagte —
telefonisch von dem Schadensfall. In der schrift-
lichen ,Schadenmeldung fiir Fahrzeug-
entwendungen“ verneinte der Kldger simtliche

Fragen nach Vorschéden und danach, ob der
Kléiger fiir diesen Schaden von dritter Seite eine
Entschddigung erhalten habe. In dem fiir den
Sachverstindigen vorgesehenen zusdtzlichen
Schadensformular vermerkte der Kldger auf die
Frage nach weiteren, innerhalb des letzten
Jahres durchgefiihrten Reparaturen; erst auf
Nachfrage der Beklagten beantwortete er die
Frage nach Anzahl und Art der reparierten bzw.
unreparierten Vorschiden mit , keine”.

Tatsdchlich war das Fahrzeug des Kldgers
bereits einige Monate vor dem behaupteten
Diebstahl bei einem Verkehrsunfall beschidigt
worden. Davon erfuhr die beklagte Versiche-
rung (ber eine Anfrage bei der vom Gesamt-
verband der Deutschen Versiche-
rungswirtschaft e.V. gefiihrten so genannten
»Uniwagnis-Datei”. Aus dieser konnte die Be-
klagte entnehmen, dass wegen eines Schadens
am Fahrzeug des Kldgers Anspriiche gegen den
Haftpflichtversicherer erhoben waren, ein
Reparaturschaden vorgelegen hatte und die-
ser nach Gutachten abgerechnet worden war.
Daraufhin lehnte die beklagte Versicherung die
vom Kldger fiir die behauptete Entwendung
begehrte Versicherungsleistung ab, da dieser
durch Nichtangabe der Vorschdden seine 0b-
liegenheiten verletzt habe. Klage und Beru-
fung des Kldgers wurden abgewiesen; die Re-
vision blieb ohne Erfolg.

Der BGH bestdtigte in der Revision die Ansicht
der Vorinstanzen, dass die beklagte Versiche-
rung wegen Verstofes des Kldgers gegen sei-
ne Aufkldarungsobliegenheit nach£ 7 (I) Abs.
2 Satz 3, (V) Abs. 4 AKB i.V.m. § 6 Abs. 3 WG
leistungsfrei sei. Deshalb kénne offen bleiben,
ob das Fahrzeug des Kldgers tatsdchlich ent-
wendet worden sei.

(BGH, Urteil vom 17.01.2007, Az.: IV ZR 106/
06)

. hoellinger
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Verstof3 gegen § 4 Abs. 1 StV0 ist gegeniiber je-
dem Mitverursacher zu beriicksichtigen

Hat die Nichteinhaltung des gebotenen Sicherheits-
abstands den Unfall mit verursacht, ist der Verstofs
gegen § 4 Abs. 1 StV0 im Rahmen der Abwigung der
beiderseitigen Verursachungsanteile grundsdtzlich
gegenliber jedem Mitverursacher zu beriicksichtigen.
Wer im Strafenverkehr auf den Vorausfahrenden auf-
féhrt, war in der Regel unaufmerksam oder zu dicht
hinter ihm. Dafiir spricht der Beweis des ersten An-
scheins. Dieser wird nach allgemeinen Grundsdtzen
nur dadurch erschiittert, dass ein atypischer Verlauf,
der die Verschuldensfrage in einem anderen Lichte
erscheinen ldsst, von dem Auffahrenden dargelegt und
bewiesen wird. Dies kommt etwa dann in Betracht,
wenn der Nachweis erbracht wird, dass ein Fahrzeug
vorausgefahren ist, welches nach seiner Beschaffen-
heit geeignet war, dem Nachfahrenden die Sicht auf
das Hindernis zu versperren, dieses Fahrzeug erst
unmittelbar vor dem Hindernis die Fahrspur gewech-
selt hat und dem Nachfahrenden ein Ausweichen nicht
mehr maoglich oder erheblich erschwert war. Von ei-
nem vergleichbaren Sachverhalt konnte nach Feststel-
lungen des Berufungsgerichts nicht ausgegangen
werden.

Der gegen den Auffahrenden sprechende Anscheins-
beweis kann zwar auch dann erschiittert werden, wenn
der Vorausfahrende unvorhersehbar und ohne Aus-
schopfung des Anhalteweges ,ruckartig” — etwa
infolge einer Kollision — zum Stehen gekommen und
der Nachfolgende deshalb aufgefahren ist. Daran fehlt
es aber, wenn das vorausfahrende Fahrzeug — wie hier
— durch eine Vollbremsung oder Notbremsung zum
Stillstand kommt, denn ein plétzliches scharfes Brem-
sen des Vorausfahrenden muss ein Kraftfahrer grund-
sdtzlich einkalkulieren (BGHSt 17, 223, 225; Senats-
urteile vom 23. April 1968 - VIZR 17/67 - VersR 1968,
670, 672 und vom 9. Dezember 1986 - VI ZR 138/
85). (BGH, Urteil vom 16.01.2007, VI ZR 248/05)
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WIE MAN GROSSEN ZIELEN AUF AUGENHOHE BEGEGNET.
DER NEUE SEAT ALTEA XL.

Der neue SEAT Altea XL hat alles, was erfolgsorientierte Unternehmen schatzen. Er ist dynamisch.
Souverdn im Auftritt. Und er besitzt innere GréBe. Mit 532 Litern Gepdckraumvolumen — erweiterbar
auf 1604 Litern gehort er zu den Gerdumigsten seiner Klasse. Und mit bis zu 32 Ablagefachern und
der verschiebbaren Rilcksitze auch zu den Flexibelsten. So verbindet er auf einzigartige Weise die
Vorteile eines Kompaktvans mit denen eines Kombis. Filir zusatzliche Mitarbeitermotivation sorgen
seine kraftvollen und zugleich sparsamen Motoren. Die TDI-Diesel mit Partikelfilter, die Benziner
mit FSI-Technologie. Und weil man sich im Geschéftsleben immer gut absichern sollte, rundet ein
umfangreiches, beim Euro NCAP mit 5 Sternen ausgezeichnetes Sicherheitspaket den XL-Auftritt
gebiihrend ab. Fragen Sie lhren SEAT Partner. Oder richten Sie lhre Anfrage an firmenkunden@seat.de.

TDIl-Dieselmotoren, Kraftstoffverbrauch [(1/100 km): innerorts 6,9-8,1, auBerorts 4.7-5.5, kombiniert 5,4—6,4;
COz-Emissionswerte (g/km): kombiniert 14517 2. FSiI-Motoren, Kraftstoffverbrauch {1/100 km): innerorts10,6-12.7,
auBierorts 6,1-6,7, kombiniert 7,8-8,9; COx-Emissionswerte [g/km): kKembiniert 187=214.

018B805-73284636 (0,12 EURO/Min.)
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Die Durchfiihrung von MafSnahmen (wie
Ersatzwagen) nach einem Unfall mit den
Firmen-PKW und Behebung von Kasko-
reparaturen (iber Werkstattnetze hilt
jetzt auch im Flottengeschdft Einzug.
Ziel ist neben einer weiteren Verbesse-
rung der Servicequalitdt die heute so
wichtige Kundenbindung, aber auch
Kostengesichtspunkte, vor allem, wenn
sowohl Kunde als auch Assekuranz
davon profitierten. Ein Gastbeitrag.

Michael Rieger
Montecorni Consulting
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beim Versicherer
transparent und preiswert

Die Idee wurde zundichst fiir den privaten Autofahrer entwickelt

Die Idee ist nicht ganz neu und greift im weitesten Sinne schon auf die letzten neunzi-
ger Jahre zuriick. Die Ursache war zundchst in der EU-weiten Liberalisierung des Versi-
cherungsmarktes 1994 zu sehen. Wahrend die Aufwendungen fiir Sach,- Vermdgens-
und Personenschdden (iibrigens in allen Sparten) weiterhin stiegen, befanden sich die
dafiir zu erhebenden Versicherungsprdmien, teils bedingt durch den Verlust der tarifli-
chen Steuerungsmechanismen von Jahr zu Jahr im freien Fall. Folge: Neben weiter stei-
genden internen Verwaltungskosten klaffte die Schere fiir auskommliche Pramien im
Hinblick auf die Zahlungen immer weiter auseinander.

Die Assekuranz als ,, Zulieferer” fiir die Hersteller

Als erstes versuchten die Automobilhersteller, wechselwillige Kunden mit Angeboten
filr sehr giinstige Versicherungspramien (Haftpflicht und Kasko, meist auch noch Schutz-
brief) zum Neukauf zu bewegen oder diese bei der Stange zu halten. Diese wurden sub-
ventioniert {iber den Kaufpreis, oft versteckt in der Finanz- und Leasingrate oder
anderen zusdtzlichen Produkten wie verldngerte Garantien, preisgiinstige Pauschalpa-
kete, beispielsweise fiir Wartung. Da gibt es immer ein wenig Luft, ein paar Euro zur
Subventionierung der Versicherungspramien ,abzuzweigen”. Auch bei Privatkunden ist
wegen der sehr giinstigen Konditionen das Interessentenpotenzial weiterhin steigend.
Dieser Umstand macht vor allem den Gesellschaften zu schaffen, die keine geschaftli-
che ,Ehe” mit Herstellern verbindet.

Also musste sich die etablierte Kraftfahrtassekuranz etwas einfallen lassen, um nicht
noch mehr Kunden zu verlieren. Man verbiindete sich in der Folgezeit mit freien Werk-



stdtten, Werkstattketten sowie Karosserie- und Lackbetrieben (auch K&L- Ge-
schaft genannt) und schmiedete einen entsprechenden Deal: Die Gesellschaft
bekommt giinstige GroRabnehmerkonditionen fiir Arbeitswerte, Teile und La-
cke, im Gegenzug wird dem Betrieb eine hohere Auslastung und grofRere Repa-
raturvolumina garantiert. Die Versicherer verwenden hier gerne die Formulie-
rung ,Einsteuerung”, das bedeutet, Lenkung des Unfallgeschehens an das von
ihnen kontrollierte oder beauftragte Schadennetzwerk. Offenbar scheint dies
recht gut zu funktionieren - und beide profitieren davon: Der Geschéddigte von
ziligiger Reparatur, die Assekuranz von niedrigeren Kosten bei Abwicklung und
Schadenskosten.

Vorreiter: Internetversicherung

Erstaunlicherweise war Vorreiter dieser Produktinnovation um die Jahrtausend-
wende nicht einmal die HUK-Coburg-Gruppe mit ihrem Mammutnetz von etwa
1.200 Partnern, sondern es ging die ,deutsche internet versicherung ag” als
Tochter der Continentalen mit dem Produkt ,Clever Kasko” damit als Erster an
den Start. Den Kunden wurde Service und ein Pramiennachlass eingerdumt,
wenn sie ihre Autos nach einem Kaskoschaden in einer der angeschlossenen
Partnerbetrieben reparieren lieRen. Bei der HUK-Coburg ist der Preis fiir den
,Kasko-Select”-Tarif sogar um 15 Prozent rabattiert. Immerhin sind aber nahezu
zwei Drittel der Partnerwerkstdtten in diesem Segment herstellergebunden,
der Rest sind freie Betriebe.

Aus nachvollziehbaren Griinden miissen die Allianz-Gesellschaften sich mit
derartigen Konstellationen weitgehend zuriickhalten. Die Griinde liegen darin,
dass der Marktfithrer mehr als ein Dutzend Marken mit Herstellerpolicen be-
dient - da ist es einfach nicht machbar, ein Herstellerprodukt in einem freien
K&L-Betrieb instand setzen zu lassen. AulRerdem argumentiert die Allianz -
durchaus nachvollziehbar — dass der miindige Autofahrer selbst weil’, wo sein
Fahrzeug sachgerecht und dennoch kostengiinstig aufgehoben ist.

Netzwerkpakete fiir Fahrzeugflotten: Die Gegner
Beschdftigen wir uns nunmehr mit den GegenmafRnahmen der etablierten Flot-
tenversicherer. Im Vergleich zum Privatkunden ist hier schon wesentlich mehr
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Die Kraftfahrtassekuranz hat sich mit freien Werkstdtten und Werkstattketten
zusammengeschlossen (o.)

Zielsetzung der Versicherer mit eigener Netzwerksteuerung: u.a. preiswerte oder
kostenlose Ersatzwagengestellung (u.)

Wenn es um Reifenservice geht, haben wir fiir Sie die passende Losung.

« effiziente
Verbindungen.

Driver Fleet Soluti

Gezielte Auswahl professioneller Service-Partner
Wachsendes Partnernetz besonders in den Ballungsréumen
Effizienzsteigerung durch Online-Autorisierung

Konsequente Umsetzung lhrer Rahmenbedingungen
Elektronische Zentralfakturierung und individuelles Reporting

Driver

Fleet Solution

DRIVER FLEET SOLUTION GMBH
Postfach 11 20+ 64733 Hochst L. Odw.
Kontakt: 01802 - 3375463 (6ct./Anruf)
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Wasser den Bach hinabgestiirzt, sprich: Pramienpotenzial verloren gegan-
gen. Zu den teils schon im Privatsektor wie oben beschriebenen Griinden
kommt fiir die Flottenversicherer noch ein weiterer Gegner hinzu, den es zu
bekdmpfen gilt. Schon vor einigen Jahren haben die Leasinggesellschaften
im Rahmen des Full-Service-Portfolios die Kfz-Versicherung als interessan-
te Erweiterung ihrer Angebotspalette erkannt, weniger aber die Kfz-Versi-
cherung, sondern das Schadensmanagement. Dies gilt es, etwas ndher zu
untersuchen.

Die Vorteile liegen auf der Hand: Fiir die zuliefernde Gesellschaft hat es die
positive Nebenwirkung, dass sie grof3e Fahrzeugbestidnde, haufig noch ho-
mogener Qualitdt, handeln kann, mithin dieser einen geringeren internen
Verwaltungsaufwand mit sich bringt. Im PKW-Bereich sind es oftmals Ver-
triebsflotten mit einheitlicher Modell- und Typstruktur, vielleicht auch noch
mit ahnlichen Anschaffungswerten. Dies erleichtert gerade die Einstufung
in der Vollkaskoversicherung, wo es maflgebend auf den Wert des Fahrzeu-
ges ankommt. Bisweilen wird das Fahrzeug dann nur von einem Nutzer ge-
lenkt, Garage gibt es zumeist auch, es liegt ein identischer Einsatzweck vor,
Wartungen werden ohnehin durchgefiihrt, so dass sich subjektive Tarifmerk-
male erledigt haben. Auch wenn der Versicherer dann Nachldsse bei den
Pramien gewdhren muss, im Prinzip war und ist es offenbar noch immer
lukrativ. Unterstiitzt man das durch mehrere Kategorien auch bei der Pra-
mieneinstufung, so in Kompaktklasse, untere Mittelklasse, obere Mittelklasse
und Luxusklasse, ist eine entsprechende Einstufung mit - beispielsweise —
Stlickpramie leichter zu kreieren. So wird der VW Passat Variant, ein typi-
sches Vertriebsfahrzeug, mit Modellen wie Ford Mondeo Turnier, Opel Vec-
tra Caravan, Audi A4 Avant usw. in einen Topf geschmissen. Aber auch die
Leasinggesellschaft profitiert von weit gediehener Homogenitdt, indem auch
ihr administrativer Aufwand bei der Offerierung von Versicherungsdienst-
leistungen vermindert ist, das umstandliche Berechnen von einzelnen Fahr-
zeugtypen entfillt damit weitgehend.

Nun interessiert hier aber vielmehr ein Vergleich von Full-Service-Leasing-
gesellschaften gegeniiber denen der konventiellen Kraftfahrtversicherer im
jeweiligen Schadensmanagement. Die Vorteile fiir den Kunden, egal ob im
Privatkundensegment oder Firmengeschdft, liegen auf der Hand. Diesem
wird im Regelfall das gesamte Procedere nach einem Kaskoschaden abge-
nommen, ahnlich wie nach einer technischen Fahrzeugpanne, bei dem
Schutzbriefleistungen zum Einsatz kommen. Der Versicherer beziehungs-
weise zwischengeschaltete Dienstleister organisiert die Verbringung des ver-
unfallten Autos in eine passende moglichst sofort einsatzfdhige Partner-
werkstatt, sofern es nicht mehr fahrbereit ist. Gleichzeitig wird der Kunde
durch ein Ersatzfahrzeug mobil gestellt, wenn er es mochte. Manchmal gibt
es auch wie im Haftpflichtschaden bares Geld anstatt Mietwagen. Ziigig
wird die Feststellung der Reparaturkosten mittels Kalkulation und (elektro-

Vertrauen ist gut, Kontrolle ist besser: Reparaturrechnungen priifen

nischer) Bilder in die Wege geleitet und sobald als mdglich mit der Repara-
tur begonnen.

Mehrkosten iiber Leasingrate und iiber den Netzwerkdienstleister
Zundchst mag der Vergleich fiir den Endkunden ohne Unterschied sein, aber
dies beschrdnkt sich allenfalls auf das physische Ergebnis: Bei geleasten
Fahrzeugen zeichnet sich das - sicherlich auch reibungslos - funktionie-
rende Schadensmanagement und Reparaturnetzwerk durch mehr Intrans-
parenz, vor allem ,after repair” aus. Der Kunde erhdlt das Fahrzeug repa-
riert und gereinigt zuriick. Oft wird ein Ersatzfahrzeug mit dem Werbeslo-
gan ,bei uns gibt es das gratis oder als Dreingabe hinzu” beworben. Irgendwie
muss aber auch der Mietwagen, sei es auch zu giinstigen Konditionen, fi-
nanziert werden. Man vermag nicht im Detail auszumalen, wo die Leasing-
gesellschaften diese Spielrdume generieren, aber die Intransparenz der Full-
serviceraten, vor allem wenn sie noch in ,una summa” dargestellt werden,
lassen entsprechende Schliisse zu. Leider versdumen es viele Fuhrparklei-
ter, nach einem Schaden mal genau nachzufragen, nachzuforschen oder
gar nachzurechnen.

Vertrauen ist gut, Kontrolle ist besser

Es empfiehlt sich deshalb, sich stichprobenweise die Reparaturrechnung
vorlegen zu lassen und dann beim regulierenden Versicherer zu erfragen,
welcher Betrag hier berechnet worden ware. Bei entsprechenden Repara-
turvolumina spielen auch oftmals die beriihmt beriichtigten und schwer
nachweisbaren ,Kick-Backs” zu Ungunsten der Assekuranz — und letztendlich
zu Lasten der versicherten Gemeinschaft - eine Rolle.

Immer mehr wollen an dem Kuchen verdienen

Weiterhin ist zu bedenken, dass gangige Dienstleister fiir Reparaturmanage-
ment zahlreiche Gesellschaften bedienen, sich diese Dienstleistungen aber
iiber Vermittlungs- bzw. Werkstatt-Provisionen vergiiten lassen. Letztendlich
zahlt also wieder der ,Endkunde” die Zeche fiir eventuelle Mehrkosten.

Die Vorteile der Netzwerkpakete fiir Flottenbetreiber im Kaskofall

Zielsetzung der Versicherer mit eigener Netzwerksteuerung;
Vorteile fiir den Kunden

Zielsetzung von Leasinggesellschaften mit
Schadensmanagement im Portfolio

e Zugriff auf flichendeckendes Reparaturnetzwerk

e Als Vergiitungsberechtigter kann Leasinggesellschaft iiber

R tur allein entscheid
e Verglinstigte GroSabnehmerkonditionen hinsichtlich Teile, Lacke und Stundensdtze; zu- eparatur atiemn entscherden

dem profitiert Kunde vom ,, Know-how” der Versicherer und deren Dienstleister; dadurch
niedrigere Aufwendungen => schont , Renta” und Schadenquote ; Einsteuerung erfolgt im
Namen des Kunden .

*  Reparaturnetzwerk oft kleiner als bei , direkt” agierenden
Versicherern; Anteil der freien Karosseriebetriebe oft grofSer

Einsteuerung oftmals langwieriger, vor allem bei Verwertung
des zerstorten PKW (Entscheidung (ber Reparatur dauert ldnger,
Fahrzeug muss in Restwertbérsen eingegestellt werden, Kunde
wird oftmals neuer Leasingvertrag angedient: Gefahr von ver-
schlechterten Konditionen )

e Kunden wird gesamtes Procedere abgenommen;
e ziigige Einsteuerung und Beginn der Instandsetzung und Fertigstellung
* meist gleiche Garantien wie bei Herstellern

e Ersatzfahrzeug wihrend Reparaturdauer wird teils preiswert oder ohne Zusatzkosten ge- ©
stellt (auch nicht iblich in der Kaskoversicherung)

Kunde erfihrt oft nicht die genauen Reparaturkosten
(erhdlt nur Aufforderung, die Selbstbeteiligung zu entrichten)

*  fahrzeug wird oft ohne Kosten in Werkstatt geschleppt und wieder riickiibergestellt, meist
mit Fahrzeuginnen und -aufienreinigung

e Auch bei freien Werkstdtten keine Einschrinkung in Reparaturqualitdt

e Versicherer bemiiht sich, Reparaturfreigabe seitens Verfiigungsbevollmdchtigten ziigig zu
bekommen

* nurim Bedarfsfalle wird ein Gutachten erstellt, ansonsten begniigt man sich mit einer ver-
einfachten Kalkulation und Schadensbildern

Nachteil ist nur, dass Totalschiden nicht eingesteuert werden kénnen oder bestimmte Gefah-
ren (wie Glasbruch, Tierschiden) von der Abwicklung ausgeschlossen sind.
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Die Praxis meint es gut mit Ihnen. Denn der Ford S-MAX liefert Innen weit Feel the difference
mehr als staunende Blicke. Zum Beispiel das dynamische, brandneue

Ford kinetic Design oder das flexible Sitzsystem FoldFlatSystem (FFS).

Und als erster Sportvan Uberhaupt Leistungsstérke pur. Offentlichkeits-

arbeit kann so viel Spal3 machen.
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Versicherung

Beim Unfall |

Der Unfallverursacher meldet den Schaden nicht: Wie verhalten sich die Versicherer, womit muss der Geschddigte rechnen?

|d

nicht danel

Der Fall lag eindeutig — Vorfahrt genommen. Der
von der Polizei Wesseling am Unfallort bestimm-
te Verursacher hatte am spaten Vormittag, ,kurz-
fristig durch tiefstehendes Sonnenlicht geblen-
det”, aus der SeitenstraRe heraus den flieRen-
den Verkehr gekreuzt und war mitschiffs gerammt
worden. Der BMW-Fahrer, der den Wagen seines
Sohnes ausgeliehen hatte, gestand auch sofort
seine Schuld ein. Er erkannte die Unfall-Gegne-
rin als ehemalige Kollegin im selben Unterneh-
men und sicherte ihr zu, mit der Versicherungs-
karte seines Sohnes am Nachmittag an ihrem Ar-
beitsplatz, ganz in der Ndhe, vorbeizuschauen.
Er wisse fiir den Moment nur den Namen des Ver-
sicherers nicht. Am selben Abend bestdtigte er in
einem Telefonat noch einmal sein Vorhaben und
seine Schuld. So weit, so gut, aber Verursacher
und Fahrzeughalter meldeten sich tatsachlich
dann nie mehr bei der Geschadigten.

Am Tag darauf fragte sie sich bis zur Kfz-Scha-
den-Abteilung der gegnerischen Versicherung
durch und meldete den Schaden mit Unfall-Pro-
tokoll der Polizei in Anlage. Noch in derselben
Woche beauftragte sie einen unabhédngigen Gut-
achter mit der Aufnahme ihres Schadens an ei-
nem VW Golf ITI (gerade wieder zwei Jahre TUV),
der mit unter anderem zwei beschadigten Schein-
werfern abends nicht mehr verkehrssicher war.
Der Gutachter stellte wirtschaftlichen Totalscha-
den fest (Reparaturkosten iibersteigen Wiederbe-
schaffungswert). Der Versicherer meldete ,um
Festellung der Eintrittspflicht bemiiht” zu sein
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und bat um Ausfiillung des Fragebogens fiir An-
spruchsteller. Sie reichte entsprechend ein, zu
diesem Zeitpunkt lag dem Versicherer das Gutach-
ten in elektronischer Form schon vor. Sie bat um
Uberweisung Wiederbeschaffunsgwert und Nut-
zungsausfallentschdadigung”. Alles schien klar.

Doch dann verzdgerte sich die Schadenbearbei-
tung wochenlang, weil der Fahrzeughalter des
BMW den Unfall nicht meldete, obwohl er und sein
Vater, der Fahrer, nur einige Hauser auseinander
wohnten. 16 Tage nach dem Unfall schrieb die
SchadenauRenstelle des Versicherers (nur 15 Ki-
lometer entfernt): ,Unsere Ermittlungen sind
noch nicht abgeschlossen (bei eindeutigem Poli-
zei-Protokoll, Red.). Wir benétigen noch die Scha-
denmeldung unseres VN, bitte gedulden Sie sich.”
Bei der Geschddigten hduften sich die Auslagen
fiir Fahrkarten schon gegen 75 Euro, als sie 30
Tage nach dem Unfall erfuhr, dass der Fahrzeug-
halter des BMW an die Abgabe der Schadenmel-
dung ,bereits erinnert wurde, wir kommen un-
aufgefordert auf die Angelegenheit zuriick.”

Letztlich fruchtete nicht einmal die entsprechen-
de Aufforderung per Einschreiben mit Riick-
schein. Als die Geschddigte nach zwei Monaten
einen geharnischten Brief an die Versicherung
sendet, in dem sie sich rechtliche Schritte vorbe-
hilt, erfolgt prompt die gewiinschte Schadenre-
gulierung innerhalb einer Woche! Diese Fille, in
denen der schddigende Versicherungsnehmer
(oder sein Fahrer) den Schaden nicht melden, sind

gar nicht so selten. Gerechterweise muss offen-
bar aber festgestellt werden, dass in solchen Fal-
len die geschddigte Person und der Versicherer
des schddigenden Fahrzeugs im selben Boot sit-
zen. Das hat auch eine Flottenmanagement-Blitz-
umfrage bei Autoversicherern ergeben: Wie ver-
halt sich der Autoversicherer, wenn sein VN als
von der Polizei eindeutig bestimmter Unfallver-
ursacher den Schaden auch nach wiederholter
Aufforderung nicht meldet?

So sortiert Volker Helmhagen, Abteilungsleiter
SHUK-Produktforderung bei der Niirnberger All-
gemeine Versicherungs-AG, zundchst einmal die
Rechtslage: ,GemdlR § 7 I. Allgemeine Geschafts-
bedingungen fiir die Kraftfahrtversicherung
(AKB) muss der Versicherungsnehmer (VN) jeden
Versicherungsfall innerhalb einer Woche dem Ver-
sicherer schriftlich anzeigen. Die Anzeige ist ent-
behrlich, wenn der VN im Falle reiner Sachscha-
den, der voraussichtlich 500 Euro nicht iiber-
steigt, den Schaden selbst regelt, um die
Einstufung in eine ungiinstigere SF-Klasse zu ver-
meiden. Diese Anzeigepflicht stellt fiir den VN eine
sogenannte Obliegenheit dar.

Wird in der Kfz-Haftpflichtversicherung diese Ob-
liegenheit vorsdtzlich oder grob fahrldssig ver-
letzt, ist der Versicherer gegeniiber dem VN von
der Verpflichtung zur Leistung frei (§ 7 V. (1)
AKB). Bei grob fahrlédssiger Verletzung bleibt der
Versicherer jedoch insoweit zur Leistung ver-
pflichtet, als die Verletzung der Obliegenheit we-
der Einfluss auf die Feststellung des Versiche-



Wirtschaftlicher Totalschaden und abends nicht mehr ver-
kehrstiichtig: VW Golf III mit zwei beschddigten Scheinwerfern

rungsfalles hatte (etwa, weil der Versicherer von
anderer Seite {iber den Schadenfall informiert
wurde) noch Einfluss auf den Umfang der dem
Versicherer obliegenden Leistung gehabt hat (d.h.
trotz Nichtmeldung wurde der Umfang der vom
Versicherer zu erbringenden Schadenersatzleis-
tung nicht erweitert). Bei vorsdtzlicher Verletzung
hingegen ist eine Leistungsfreiheit nur dann halt-
bar, wenn es dem Versicherer gelingt, diesen Vor-
satz nachzuweisen. Gegeniiber dem VN ist die

Leistungsfreiheit des Versicherers auf einen Be-
trag von maximal 2.500 Euro beschrankt. Bezo-
gen auf die Abwicklung bedeutet das: Im Hin-
blick auf die in Deutschland bestehende Kfz-Haft-
pflicht-Versicherungspflicht kann der Gescha-
digte seine Anspriiche direkt beim Versicherer
geltend machen (8§ 3 Nr. 1 Pflichtversicherungs-
gesetz PfIIVG). Die Ersatzpflicht des Versicherers
besteht also trotz Leistungsfreiheit wegen Verlet-
zung der Anzeigepflicht durch den VN. Jedoch
kann der Versicherer die Entschddigungszahlun-
gen bis zum Betrag von 2.500 Euro vom VN zu-
riickfordern. Kommt der VN dieser Forderung frei-
willig nicht nach, ist damit zu rechnen, dass der
Versicherer ein Mahnverfahren einleitet und den
Anspruch gegebenenfalls rechtshdngig machen
wird.”

Dieter Engelke, Leiter der Kfz-Schaden-Abteilung
bei der HDI, geht auf die Verfahrensweise eines
betroffenen Versicherers und mdégliche Hinde-
rungsgriinde fiir eine ziigige Regulierung ndher
ein: ,Man muss in solchen Fillen dem Versicherer
zugute halten, dass er beim Unfall ja nicht dabei
war und ein starkes Interesse an einer zweifels-
freien Aufkldrung des Unfallgeschehens hat und
haben muss. Wenn der Sachverhalt eindeutig zu
Ungunsten unseres Versicherungsnehmers aus-
fallt, regulieren wir auch umgehend. Oft geht aber
genau hier einige Zeit ins Land, bis die Ermitt-
lungs-Akten, und das meint nicht das Polizei-Pro-
tokoll vom Unfallort, vorliegen. Es kann aber auch
sein, dass der Versicherer auf Grund der Umstdn-
de noch gewisse, begriindete Verdachtsmomente
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hegt und deshalb die Bearbeitung verzogert. Das
erfahrt dann natiirlich auch der Geschadigte
nicht.”

.Der betroffene Versicherer ist verpflichtet,” er-
ganzt Dietmar Schieb, Abteilungsleiter Grundsat-
ze und Betreuung bei der Gerling Car Schaden
Direktion, ,Einsicht in die Ermittlungs-Akten zu
nehmen, er hat aber keinen Einfluss darauf, wann
er die Ermittlungs-Akten bekommt. Es kann
beispielsweise sein, dass die Ermittlungs-Akten
von der Staatsanwaltschaft beschlagnahmt sind.
Oder der Unfallverursacher hat einen Rechtsan-
walt eingeschaltet, der ebenfalls Einblick nehmen
darf. Es gibt allerdings Versicherungsgesellschaf-
ten, die in der Bearbeitung ,nur reagieren’. Die
Rechtsprechung sieht vor, dass der Geschadigte
nach Ablauf von sechs Wochen Klage einreichen
kann, wenn die Regulierung bis dahin nicht er-
folgt ist. Wir bei Gerling haben intern in der Scha-
denabwicklung eine Richtlinie vorgegeben, wo-
nach die Bearbeitung nach vier bis sechs Wochen
erledigt sein soll.”

Ute Kapper erklart fiir die Ziirich Beteiligungs-
Aktiengesellschaft (Deutschl.): ,Normalerweise
muss der Verursacher den Schaden seiner Versi-
cherung innerhalb von einer Woche melden. Pas-
siert das nicht und die Schadenakte der Polizei
klart das Verschulden eindeutig, regulieren wir
auch nach Schadenmeldung des Unfallgegners
zligig und nehmen dann unseren VN als Verursa-
cher in Regress. Das ist die normale Vorgehens-
weise. Allerdings gibt es immer wieder 20 bis 25
Falle zwischen schwarz und wei3, wo viele De-
tails nachgefragt oder ermittelt werden miissen.”

easyfleet
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Zahlreiche Praxistests des ADAC oder von Publikums-
zeitschriften wie der Autobild haben es schon be-
wiesen: die Wertsteigerung eines Fahrzeugs durch
einen guten optischen Eindruck darf nicht unter-
schdtzt werden. Genau deshalb gehort es beispiels-
weise zu den Services von Remarketing-Dienstleist-
ern, die zu verauRernden Fahrzeuge mindestens
durch eine Wasche noch einmal attraktiver zu ma-
chen. Kosten und Aufwand dafiir stehen in jedem
Fall in einem Verhaltnis, das sich finanziell mit etwa
1.000 Euro mehr auszahlen kann.

Doch in einem Firmenfuhrpark steht nicht die Wert-
steigerung in quasi letzter Minute im Vordergrund.
Aus Imagegriinden sollte der Dienstwagen als ,Visi-
tenkarte” des Mitarbeiters und der Firma immer ei-
nen reprdasentativen Eindruck machen. Nicht zuletzt
deshalb ist der pflegliche Umgang mit dem Dienst-
fahrzeug meist im Nutzungsvertrag mit dem Fahrer
vereinbart. Wie und in welchem Umfang die Fahr-
zeugpflege im Fuhrpark Usus ist, haben wir nachge-
fragt und die Ergebnisse im Artikel auf Seite 82 zu-
sammengefasst.

st halb gewonnen

Schwer sollte die Autopflege kaum jemandem fal-
len, schlieRlich gehért sie nach wie vor zu den re-

Fahrzeugpflege: was es zu tun gilt, wie sie sich gelmiRigen Lieblings-Beschaftigungen der Deut-
. . . schen. Klischee hin, Klischee her, statistisch belegt

auszahlt, fokussieren wir in unserem waschen 80 Prozent der Autofahrer ihr Fahrzeug

. . mindestens einmal im Monat, und 50 Prozent aller
Speaal Fahrzeugpflege/Fahrzeugruckgabe. Autowdschen finden - man glaubt es kaum - frei-

tags oder samstags statt. Die Dienstwagennutzer
greifen dabei gerne auf die Waschanlagen der Tank-
stellen zuriick, zum einen, weil diese Servicekosten
auch iiber die Tankkarten beglichen werden konnen,
zum anderen, weil sie der Weg sowieso regelmdlig
an die Tankstelle fiihrt.

Ob oder in wie weit die Pflegerealitdt in den Fuhr-
parks mit den Empfehlungen durch die Leasingge-
sellschaften {ibereinstimmt, davon kann sich jeder
Fuhrparkleiter ab Seite 80 selbst ein Bild machen.
Dort dokumentieren wir die Ergebnisse einer Umfra-
ge unter den Leasingdienstleistern in Bezug auf Em-
pfehlungen und Erfahrungen zur Lackpflege und
Werterhaltung.

Alle Ratschldge beherzigt und verlustfrei an die Mit-
arbeiter kommuniziert? Dann steht einer reibungs-
losen Fahrzeugriickgabe am Ende der Laufzeit
hoffentlich nichts mehr im Wege. Ab Seite 77 listen
wir noch einmal auf, wie der Riickgabeprozess, vor
allem bei den Mitgliedern des Verbandes markenun-
abhdngiger Autoleasing- und Fuhrparkmanagement-
gesellschaften VMF gemdl? den Regeln der ,Fairen
Fahrzeugbewertung”, bei den einzelnen Leasingge-
sellschaften ablduft und welche Schdden wie schwer-
wiegend zu Buche schlagen.
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Auf dem Feld der Fahrzeugriickgabe ist Ruhe eingekehrt

Seit einigen Jahren schon haben die grofRen Leasing-
und Fuhrparkmanagement-Unternehmen den
ehemals neuralgischen Punkt Fahrzeugriickgabe fest
im Griff. Spatestens seit Einfithrung der ,Fairen Fahr-
zeugbewertung”, die sich vor allem jene Anbieter auf
die Fahnen geschrieben haben, die Mitglieder im Ver-
band der markenunabhdngigen Autoleasing- und
Fuhrparkmanagementgesellschaften (VMF, http://
www.vmf-fuhrparkmanagement.de) sind, wissen auch
die Kunden, wo sie dran sind. Diskussionen mit Ziind-
stoff bleiben damit auf wenige, schwierige Einzelfal-
le beschrankt. An der Front ist Ruhe eingekehrt. Um
noch einmal den aktuellen Stand ,Fahrzeugriickga-
be” zu beleuchten, hat Flottenmanagement die Un-
ternehmen befragt:

a) Welche Besonderheiten bzw. besonderen Services
bietet Thr Unternehmen in punkto Fahrzeugriickga-
be-Modalitdten an?

b) Nach welchen Kriterien werden die zuriickgegebe-
nen Fahrzeuge bewertet, fiir welche Schaden wird in
etwa wieviel abgezogen, welche werden als laufleis-
tungsiiblich ohne Abzug akzeptiert?

Handling Fahrzeugriickgabe

ALD Automotive: Rechtzeitig zum Vertragsende
nimmt der personliche Kundenberater mittels An-
schreiben oder iiber das Online-Reporting-System
,Fleet Information Online” Kontakt zum jeweiligen
Fuhrparkleiter auf und informiert iiber den Auslauf
des Vertrages. Kunden, die nach Vertragsende ihren
Leasingriickldufer an die ALD zuriickgeben, haben
den Vorteil, die Fahrzeuge nicht bei einer zentralen
Riickgabestelle abliefern zu miissen. Ein Dienstlei-
ster holt sie direkt beim Kunden oder Fahrer vor Ort
ab. Alternativ konnen Kunden die Fahrzeuge auf
Wunsch auch personlich beim ALD-Gebrauchtwagen-
zentrum im niedersdchsischen Dorfmark — an der A7
zwischen Hannover und Hamburg - abgeben. Der
Abhol-Service fiir eine geringe Gebiihr ist allerdings
fiir Betriebe, die weiter als 100 Kilometer von Dorf-
mark entfernt liegen, die deutlich giinstigere Vari-
ante.

BusinessPartner (Ford Bank): Friihzeitig vor Vertrags-
ablauf informiert BusinessPartner den Kunden. Nach
Terminvereinbarung wird das Fahrzeug direkt beim

te

dlImess

GE Fleet Services: Bewertung eines VW Passat Variant bei Riickgabe
durch MACADAM im Februar 2006

Schadenbereich

e StofSfinger vorn

e Windschutzscheibe

* Kotfliigel vorn links

e Gehduse AufSen-
Spiegel links

e Tiir vorn links

e Tiir hinten links

e Seitenwand hinten [i.

e StofSfinger hinten

e Kofferraumdeckel

e Seitenwand hinten
rechts

e Tiir hinten rechts

* Reifen vorn links

e Sitzpolsterung hinten

* Radioantenne

e Kofferraumverkleidung

Gesamtbetrdge

Schadenart

Kratzer
Steinschlag
Delle

Kratzer
Kratzer
Delle
Kratzer
Kratzer
Delle

Kratzer
Kratzer
abgenutzt
Fleck
gebrochen
Fleck

Reparaturvorgang Reparatur-Kosten

Lackieren
Ersetzen
Kleine Rep.

Polieren
Polieren
Kleine Rep.
Lackieren
Lackieren
Kleine Rep.

Polieren
Polieren
Ersetzen
Reinigen
Ersetzen
Reinigen

netto in Euro

275,86
431,03
112,07

21,55
43,10
112,07
340,52
275,86
112,07

43,10
43,10
107,76
47,71
12,93
21,55
2.000,00

Minderwert-
Abrechnung
netto in Euro

0,00
431,03
0,00

0,00

0,00

0,00
93,65
75,86
112,07

0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
712,61
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Kunden oder auf Kundenwunsch auch an einem
alternativen Ort abgeholt.

Fiat Bank: Beim Fuhrparkkunden werden die Fahr-
zeuge abgeholt.

Sixt Leasing: Die Riickgabe der Leasingfahrzeu-
ge wird {iber speziell definierte Riickgabestatio-
nen der Sixt Leasing abgewickelt. Hier stehen den
Kunden speziell fiir die Riickgabe geschulte Mit-
arbeiter zur Gewéhrleistung einer schnellen und
unkomplizierten Riickgabe zur Verfiigung. Der
Kunde wird rechtzeitig vor Vertragsende iiber die
Modfalitdten informiert. Dariiber hinaus besteht
die Méglichkeit der Fahrzeug-Abholung, die Kos-
ten sind abhédngig von der Entfernung.

Volkswagen Leasing: Die Fahrzeuge werden nach
Ablauf der vereinbarten Vertragslaufzeit vom ver-
mittelnden Handler zurlickgenommen.

VR-Leasing: Die Modalitdten der Fahrzeugriick-
gabe werden bei Vertragsabschluss mit dem Kun-
den geregelt. Die Moglichkeit, einen Abhol-Ser-
vice zu nutzen, besteht.

Besonders héiufig vorkommende Riickgabeschd-
den

DaimlerChrysler Fleet Management, GE Fleet Ser-
vices, Master Lease und Volkswagen Leasing gin-
gen am Rande auch auf diesen Punkt detaillier-
ter ein.

Lokal betroffene Fahrzeugbereiche: Karosserie
(hier besonders StoRfianger und Tiiren), Felgen,
Lackierung, Glas und Zubehor.

Nach Schadenereignissen betrachtet: Normaler
Verschleil’ entsprechend Laufleistung, Parksché-
den, Schdden durch Anfahren von Hindernissen
und Steinschldge in Windschutzscheibe oder Fahr-
zeugfront.

Nach Schadenart betrachtet: Dellen (Durchmes-
ser grofer als vereinbart)

Fahrzeugbewertung

ALD Automotive: Die ALD ldsst Leasingriickldufer
nach einem vom RWTUV zertifizierten Verfahren
beurteilen (Zertifikat 2004). Als Mitglied des VMF-
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,Akzeptierter” Riickgabe-Schaden: Abplatzer am Stof3-
finger (1i.)

Da weif3 der Kunde, wo er dran ist: Auch die VR-Leasing ist
fiir die , Faire Fahrzeugbewertung” zertifiziert (o.)

LeasePlan: Berechnung nicht laufleistungstypischer Schéden

federfithrend in Gesamtlauflei- Laufzeit bis Laufzeit 12 bis Laufzeit iiber
der Entwicklung stung in km 12 Monate 24 Monate 24 Monate
des Standards

,Faire Fahrzeug- bis 10.000 100% 70% 60%
bewertung” mit 10.001 bis 30.000 80% 70% 60%
klar definierten 30.001 bis 50.000 75% 70% 60%
und transparen- 50.001 bis 100.000 70% 60% 50%
ten Bewertungs- 100.001 bis 120.000 70% 50% 50%
Kriterien fiir die 120.001 bis 150.000 70% 40% 40%
exakte Unter- 150.001 und mehr 70% 40% 30%
scheidung zwi-

schen Gebrau-

chs- und VerschleifRspuren. Bei Leasingriick-
laufern stellt ein unabhdngiger Kfz-Sach-
verstandiger fest, ob sich die Fahrzeuge in
Jnutzungsgemdfen Zustand” befinden. Der
Priifer halt Gebrauchsspuren und eventuelle
Schédden in einem Riicknahmeprotokoll fest.

Arval: Auch Arval folgt den Vorgaben und
Richtlinien des Handbuches ,Faire Fahrzeug-
bewertung” (Arval ist fiir den Riicknahmepro-
zess zertifiziert nach DIN EN IS0 9001: 2000).
Bei Riickgabe wird von einem unabhdngigen
Sachverstandigen auf Arval-Kosten eine Zu-
standsbewertung durchgefiihrt. Bei Arval
wird bei Rlickgabe Wert auf innen und auBen
wirklich saubere Fahrzeuge gelegt, da sonst
keine Zustands-Bewertung moglich ist. Et-
waige Schdden werden nach dem Minderwert-
prinzip unter Beriicksichtigung von Alter und
Kilometerstand bewertet. Normale Ge-
brauchsspuren und Abnutzungserscheinun-
gen dem Fahrzeugalter und Kilometerstand
entsprechend fiithren nicht zur Minderwert-
Berechnung. In vielen Fdllen, wie etwa bei
nicht reparierten Unfallschdden, ist die Un-
terscheidung unstrittig. Nicht akzeptable
Schdden werden auf Basis des Minderwertes
berechnet. Schiden, die mit weniger als 80
Euro veranschlagt werden, werden nicht be-
rechnet.

ASL: Die Fahrzeugriickgabe erfolgt nach den
Kriterien der ,Fairen Fahrzeugbewertung”.

Athlon Car Lease: Auch Athlon ist vom TOV gem. ,Fai-
rer Fahrzeugbewertung” nach den vom VMF-Verband
festgelegten Richtlinien zertifiziert. Das beinhaltet ein
exaktes Prozedere bez. Riicknahme-Modalitdten und
Schadenabrechnung. Der festgelegte Riicknahmepro-
zess soll den Athlon-Kunden ein HochstmaR an Trans-
parenz und Sicherheit gewdhrleisten und Klarheit iiber
akzeptierte und nicht akzeptierte Schaden geben. Er
ist reglementiert und wird dokumentiert. Daneben
gehdren zum Fahrzeugbewertungs-Prozess ein pro-
fessionelles Beschwerdemanagement, Qualitdtsstan-
dards wie die Kfz-Abmeldung innerhalb von fiinf Ar-
beitstagen und die Gutachtenvorlage innerhalb vier
Wochen, regelmiRige Audits durch den RWTUV sowie
interne Schulungen aller am Bewertungsprozess be-
teiligten Mitarbeiter.

BusinessPartner: Die Fahrzeugriickgabe-Kriterien sind
in der Unternehmens-Broschiire ,Partnerschaft von
A-7" gelistet, in der auch der Prozess kurz beschrie-
ben ist. Nach gemeinsamer Erstellung des Riickgabe-
protokolls bei Fahrzeugabholung wird zentral durch
einen neutralen Sachverstandigen bewertet.

DaimlerChrysler Fleet Management: Mit dem Kunden
werden Bewertungskriterien zur Feststellung des Fahr-
zeugzustandes bei Riickgabe schriftlich vereinbart.
Dieser ,Schadenkatalog” ist Bestandteil des Rahmen-
vertrages und beinhaltet zu akzeptierende oder zur
Instandsetzung und Belastung berechtigte Kriterien.

Deutsche Auto-Leasing: Die Fahrzeuge werden nach
den Kriterien der ,Fairen Fahrzeugbewertung” bewer-
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tet. Nach Unternehmensangaben hat sich die
Deutsche Auto-Leasing als erste Leasing-Gesell-
schaft in Deutschland diese Vorgehensweise vom
TUV zertifizieren lassen. Allerdings sei bei 50 Pro-
zent aller Riickldufer eine Bewertung nicht not-
wendig, da die Kunden die Fahrzeuge einwand-
frei zuriickgeben wiirden.

Fiat Bank: Bei Fuhrparkkunden erfolgt die Be-
gutachtung in der Regel direkt beim Kunden vor
der Abholung. Falls keine Einigung erzielt wird,
schaltet die Fiat Bank eine Gutachterorganisati-
on ein, mit der sie einen Vertrag hat.

GE Fleet Services: Um die Differenzen zwischen
,Schaden” und ,Gebrauchsspuren” zu verdeutli-
chen, erhdlt jeder Fahrer bei Fahrzeugauslieferung
,Die Fahrzeugriickgabe”-Broschiire. Die darin
enthaltenen Fotos zeigen die Unterschiede. Als
Schédden gelten beispielsweise Kratzer oder Del-
len, die nicht {iber Smart-Repair instandgesetzt
werden konnen. Smart-Repair beschreibt ein kal-
tes Riickverformen, bei dem keine Lackierung
notwendig ist. Normale Gebrauchsspuren sind
bspw. Steinschlagschdden im Frontbereich, Ober-
flachen-Kratzer, welche die Grundierung nicht be-
schéddigen, oder Bordsteinkratzer auf den Radkap-
pen.

LeasePlan bewertet ebenfalls nach der ,Fairen
Fahrzeugbewertung”. Fiir Pkw und Transporter
wurde ein detaillierter Katalog zusammengestellt
mit Schaden, die als laufleistungstypisch akzep-
tiert und nicht berechnet werden, und solchen,
die iiber das Typische hinausgehen und gemdR
Alter/Laufleistung anteilig berechnet werden.

Master Lease bewertet alle Riickldufer nach fest-
stehenden Richtlinien, die in den Riickgabebe-
dingungen definiert sind und den Kunden vor-
liegen.

Sixt Leasing hat ein eigenes System fiir die Fahr-
zeugriickgabe entwickelt. Unter Anwendung der
Prinzipien Kostenbewusstsein, Transparenz, Ein-
fachheit und Fairness definiert das Unternehmen
zusammen mit dem Kunden einen fiir ihn zuge-

schnittenen Riickgabeprozess. Die
Kunden konnen wéhlen zwischen:

VMF-Verband: Bewertungskriterien Riickgabeschdden

- FAirbag® Basic: Begutachtung des

. . Schaden-  akzeptiert nicht akzeptiert Berechnung
Fahrzeugs mn.'.arhalb von zwei Werk- bereich anteilig/
tagen nach Riickgabe lIsténdi
- Fairbag® Live: Begutachtung des Reifen  Sommer: grofer Kleiner 2 mm anteilig
Fahrzeugs bei Riickgabe im Beisein Gt 2 i )
des Kund . Sixt Leasi Winter: grofSer kleiner 4 mm

es : undaen an einer o1xXt Leasing- gleich 4 mm
Station Allwetter: grofer Kleiner 4 mm
- FAirbag® Professional: Begutach- gleich 4 mm
tung durch die DEKRA vor Riickga- | Felgen  Radkappen/Felgen: Sisfillyere Wi,
b Kratzer, Schram- Verformung am Felgenho
e men, R Alufelgen: starke Abschar-
(Salz), beschddigte fung, Absplitterung, Bruch
Zudem besteht fiir Sixt-Kunden die Lackoberfliiche Verformung, Fehlteil
Méglichkeit, eine Riickgabepau- Lackierung - Steinschlagschéden Lackschdden, die Beilackierung  anteilig
hale - Fai ]; ® Plus - ab hii Kleiner gleich 3 Stiick/  erfordern(Kratzer, Lackabplatzer),
schate . air ag. ; us-—a ZUS(': & qdm im Frontbereich, Roststellen bis zur Grundierung,
Ren. Die derzeitigen monatlichen Kratzer Tiirgriff, Abschiir- ~Lackschiden durchHarz- u.
Kosten pro Fahrzeug belaufen sich fungen Tiirkante u. Stof- ~ Siureeinwirkung
bei einem Leasing-Fuhrparkbestand finger, Lackverdnd Farbunterschiede wg.
- . gen, Oberflichen-Kratzer, Teil-lackierungen
von grofRer gleich 10 Fahrzeugen Waschstraenschiden
auf 9,80 Euro netto und bei weni- Lackierung Beserfigung Aufkleber u. Tstendn
ger als 10 Fahrzeugen auf 13,75 Betungsfolien
Euro netto. Karosserie ~ Beulen u. Dellen o. Beulen u. Dellen mit/ anteilig
Lackabsplitterungen ohne Lackabsplitterung
o . . . bis 2 cm im Durchm. grofer als 2 cm Durchm.
Die Sixt Leasing Aq hat in Abstim- Karosserie Hagelschdden, nicht behobe- vollstindig
mung mit DEKRA, TUV und Kleophas ne Unfallschiden (GA, KVA)
einen Schadenkatalog mit allen Innen-/  Farbverdnderungen, Verschmutzung, wenn vollstindig
o1s " . . Laderaum  durchg Polster  Reinigung maglich; Brand-
m.OQhCh.en RuCkgabeSChaden def}_ verschleifSbed. Abrieb (dcher, Locher, Risse
niert. Sie werden verbal und mit | Technik  Verschieis o. Beein- Nicht durchgefiihrte Inspektion,  vollstindig
Bildern in akzeptable/nicht akzep- trichtigung d. Ver- Berechnung niichste grofSe (Leasingvertr.
table unterteilt. Dieser Kat alog kehrssicherheit u.Ver- Inspektion u. daraus resul- o. Dienstl.
dient als Grundlage fiir die Abrech- kehrstichtigheit terenden fep L

nung mit Kunden und Héandlern.

Weiterhin beriicksichtigt Sixt die sogenannten
,Smart-Repair-Methoden” bei der Berechnung der
Riickgabeschdden, wenn dies technisch méoglich
und wirtschaftlich sinnvoll ist.

Volkswagen Leasing: Entspricht der Fahrzeugzu-
stand bei Kilometervertragen nicht dem Alter und
der vertragsgemdRen Fahrleistung, ist der Lea-
singnehmer zu entsprechendem Schadenersatz
verpflichtet (z.B. iibermdRige Verschmutzung,
Brandlocher in Polstern, Beulen). Normale Ver-
schleiRspuren gelten nicht als Schaden. Kénnen
sich die Vertragspartner nicht einigen, wird der
Schaden auf Veranlassung von Volkswagen Lea-

sing mit Zustimmung des Leasingnehmers durch
einen 6ffentlich bestellten und vereidigten Sach-
verstdndigen oder ein unabhédngiges Sachverstan-
digenunternehmen ermittelt, auf dessen Basis die
Endabrechnung mit dem Kunden erfolgt. Die Kos-
ten tragen Handler und Kunde im Regelfall je zur
Hilfte.

VR-Leasing: Die Kriterien sind im Rahmen der
,Fairen Fahrzeugbewertung” in Form eines Krite-
rienkatalogs eindeutig definiert. Nach VR-Lea-
sing-Angaben erfolgt bei 50 Prozent der abgerech-
neten Vertrdge eine Nachforderung aufgrund von
Schéaden.

Frauen wissen, was Ladungssicherung bedeutet!

Der erste patentierte BH war die Erfindung
einer jungen Frau, die im Jahr 1913 zum
ersten Mal auf einen Ball ging: Mary Phelps
Jacobs. Offiziell gilt die Amerikanerin als
Erfinderin des BH.

Fr Manner, die professionell Ladung sichern
wollen, gibt es seit 1973 patentierte Losun-
gen von Sortimo.

Sortimo — damit im Nutzfahrzeug alles sicher
an seinem Platz bleibt.

Sortimo International GmbH - 86441 Zusmarshausen - Tel. 08291 850-0 - Fax 08291 850-250

Sortimo

- E-Mail: info@sortimo.de



In mehr oder weniger direktem Zusammenhang
mit den tatséchlich erzielbaren Restwerten und
indirektem mit der Fahrzeugriickgabe steht
auch die Fahrzeugpflege durch den Dienstwa-
gennutzer wahrend der Vertragslaufzeit. Gera-
de auch die groRen Leasinggesellschaften ver-
fiigen hier dank jahrelanger Praxis mit fairen
Fahrzeugbewertungen durch Kfz-Meister und
Gutachter bei Riickgabe inzwischen iiber einen
Erfahrungsschatz, der auch als geeignete Ba-
sis fiir die Erstellung eines kleinen Kataloges
,Empfehlungen zur Fahrzeugpflege” herhalten
mag.

Eine Frage der Einstellung

,Die Fahrzeugpflege und der sorgsame Umgang
mit dem Auto sollten selbstverstandlich sein,”
betont beispielsweise Cornelius Giinther, Mar-
keting Manager bei GE Fleet Services, ,denn die
Restwertkalkulationen basieren ja wesentlich
auf der Annahme, am Ende der Laufzeit des Lea-
singvertrages entsprechend gut gepflegte Fahr-
zeuge zurlick zu nehmen und weiter zu ver-
markten. Wagenwasche, Lackpflege etc. soll-
ten sich daher an den individuellen Nutzungs-
bedingungen bzw. an den Pflegehinweisen der
Fahrzeug- bzw. Lackhersteller orientieren.”
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LGenerell ist es wichtig, den Fahrer auf seine Ver-
antwortung fiir das Fahrzeug hinzuweisen und ihn
entsprechend einzubinden”, bestdtigt Nicole
Schmidke seitens Master Lease. ,Wir geben zwar kei-
ne Pflegetipps, binden unsere Kunden aber in die
Verantwortung fiir das Fahrzeug ein. Wir weisen
beispielsweise in unseren AGB darauf hin, dass das
Fahrzeug nach Servicevorschrift gewartet und ge-
pflegt werden muss. Bei der Riickgabe muss das
Fahrzeug zudem gewartet sowie von innen und
aulen gereinigt sein.” Auch bei Volkswagen Lea-
sing wird, so Ralf Werthmann, ,grundsatzlich auf
den verantwortungsvollen Umgang der Kunden mit
unseren Fahrzeugen vertraut, da ein ,sauberer und
gepflegter’ Gesamtzustand in indirektem Zusam-
menhang mit dem Wert- und Funktionserhalt des
Fahrzeuges steht.”

Fahrzeugwdsche

Dass sich Fahrzeuge auch ,kaputt waschen” lassen,
diese Zeiten scheinen offenbar ldngst passé. ,Die
meisten Kunden geben in der Dienstwagenordnung
einen Richtwert von zwei Fahrzeugwéschen pro Mo-
nat vor”, meldet Kati Eggert fiir die Deutsche Auto-
Leasing. ,Nach unserer Erfahrung hat sich diese Re-
gelung bewdhrt und gewdahrleistet ein ausgewoge-

i u

nes Verhadltnis von ,AufRenauftritt’ und ,Lackerhalt’.
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\lerantwortung einbinden

Empfehlungen der Leasinggesellschaften zur Fahrzeugpflege

Auch seitens Arval werden regelmdfRige AufRen-
waschen angeraten, als Richtschnur konne
,einmal im Monat” gelten. ,Das ldsst sich
allerdings nicht pauschal beantworten,” wendet
Nicole Schmidke ein, ,das hangt auch entschei-
dend von der Nutzungsart ab. Bei einem Baustel-
lenfahrzeug ist ein Waschgang monatlich sicher
zu wenig, bei weniger genutzten Dienstwagen
reicht es mdglicherweise.”

,Da konventionelle ,Biirsten-Waschanlagen’ den
Lack stark beanspruchen”, warnt Brigitte Bert-
ram von der DaimlerChrysler Bank, ,empfehlen
wir ,Textil-Waschanlagen’.” Und Bernulf Mosthaf,
Key Account Manager der Fiat Bank GmbH, er-
gdnzt: ErfahrungsgemdR zeigen speziell Pastell-
Lackierungen bei sehr hdufiger Fahrzeugwasche
in preisgiinstigen Waschanlagen Abnutzungser-
scheinungen.”

Uberhaupt den Lack im Auge behalten!

,Ein nicht zu unterschédtzendes Pflegeproblem
sind Lackschdden durch verrottendes Laub, Bee-
ren, Absonderungen von Insekten, Baumharz und
vor allem Vogelkot”, wei Werner Fromari von Ar-
val. ,Viele Fahrer sind sich nicht bewusst, dass
die darin enthaltenen Sduren den Lack angrei-



fen. Je nach GroRe des Schadens erwéchst daraus
eine nicht unerhebliche Wertminderung. Eine
Waschkonservierung ist empfehlenswert, bietet
aber keinen hundertprozentigen Schutz. Um wirk-
lich sicher zu gehen, sollten solche Verschmut-
zungen umgehend abgewaschen werden.”

Innenreinigung

Das ist ein Punkt, der bei Flottenbetreibern und
Dienstwagennutzern oft unterschatzt wird. ,Dabei
ist eine regelmdRige Innenreinigung fiir den Wert
des Fahrzeuges ebenso wichtig wie die Auf3en-
reinigung”, hebt Brigitte Bertram hervor. ,Ins-
besondere wahrend der ,kalten Jahreszeit’ schiit-
zen Fullmatten vor einer Verunreinigung der Tep-
piche, deren Austausch gebenenfalls zu hohen
Kosten fiithren kann.”

,BeiVerschmutzungen im Innenraum, etwa durch
Lebensmittel, Asche oder ausgelaufene Fliissig-

keiten ist es wichtig, die betroffenen Stellen sofort
fachgerecht zu reinigen”, unterstreicht Werner
Fromari von Arval. ,Nach Monaten oder gar Jah-
ren lasst sich oft nichts mehr machen. Auch soll-
ten Polsterrisse auf jeden Fall vor Fahrzeugriick-
gabe repariert werden.”

Auf ein Wort: Steinschliige

»Steinschldge sind bei der alltdglichen Nutzung
des Fahrzeuges zwar unvermeidbar”, vertieft Bri-
gitte Bertram. ,Der Fahrer kann jedoch das Stein-
schlagrisiko um bis zu 80 Prozent verringern, in
dem er den Abstand zum vorausfahrenden Fahr-
zeug deutlich vergrofert. Das ist deshalb nicht
unwichtig, weil nach jedem Steinschlag die Ge-
fahr besteht, dass Feuchtigkeit zwischen Lack und
Blech eindringt. Dies fithrt dann zu einer weite-
ren Schadigung der Lackschicht, beispielsweise
durch Rostbildung. Um dies zu vermeiden, raten
wir dazu, die beschddigte Stelle so rasch wie mog-
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Ein bis zwei Wagenwdschen pro Monat gewdhrleisten
ein ausgewogenes Verhdltnis von , AufSenauftritt” und
. Lackerhalt” (o.1i.)

Nicht zu unterschitzen sind Lackschdden durch
verrottendes Laub wegen der Sdureabsonderungen (o.
Mitte)

Da konventionelle Waschanlagen den Lack zu stark be-
anspruchen, empfehlen die Leasinggesellschaften , Tex-
til-Waschanlagen” (o.re.)

lich mit einem Lackstift auszubessern.” Und Wer-
ner Fromari pflichtet bei: ,Steinschlag und leich-
te Kollisionen konnen Roststellen verursachen,
die kurzfristig repariert werden miissen. Die Be-
urteilung des Einzelfalles ist nicht immer offen-
sichtlich. Solche Schéden sollten im Zweifelsfall
dem Leasinggeber mitgeteilt werden. Arval rat zu
einer regelmdfRigen Lack- und Rostuntersuchung
in einer Fachwerkstatt.”

Renault Laguna

Planungssicherheit und Kostentransparenz mit

Sonderzahlung
Grandtour Authentique [aufzeit
1,9 dCi FAP 81 kW (110 PS) Laufleistung

Monatliche Rate:

RENAULT

Kleine Rate. Null Risiko.

Renault Busi
inkl. Wartung und VerschleiBreparaturen sowie 2 Jahre Neuwagengarantie und daran anschlieBend ohne Aufpreis 1 Jahr
Garantie gemaB den Bedingungen der Renault Plus Garantie. Fragen Sie uns nach den Details.

Leasing Highlight

0,00 €  Renault Mégane Sonderzahlung 0,00 €
36 Monat i Authenti Laufzeit 36 Monate
50.000 km ~ 1,5dCi63 kW (86 PS) Laufleistung 50.000 km

299,- €

Angebote der Renault Leasing. Alle Preise sind Netto-Preise zzgl. der gesetzlichen USt.
Gesamtverbrauch |/100 km: kombiniert von 4,7 bis 6,0. CO,-Emissionen kombiniert von 125 bis 159 g/Km (Messverfahren gem. RL 80/1268/EWG)

<
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Nur eine Rate fiir Leasing

Monatliche Rate:

219,-€

Abb. zeigt Fahrzeuge mit Sonderausstattung

www.autozentren-pa.de

Autozentrum P & A , Hoherweg 141-151, Diisseldorf
PRECKEL GmbH & Co. KG, Virchowstr. 140-146, Krefeld
Autozentrum Monschauer Str., Monschauer Str. 34, Ménchengladbach
Ansprechpartner: Herr Ljubica, Tel. 0211/ 73773-157, E-Mail: d.ljubica@autozentren-pa.de




= Wie in den Fuhrparks Sorge
getragen wird fiir ein gepflegtes
Erscheinungsbild der Fahrzeuge,
haben wir abgefragt.

Der Dienstwagen, Arbeitsplatz und Aushdnge-
schild. Verstdndlich, dass der Chef Wert darauf
legt, dass seine Angestellten im Namen des Un-
ternehmens nicht nur beim Kunden, sondern
auch auf der Strafle einen guten Eindruck hin-
terlassen. Einmal vom (Fahr-) Verhalten und aus-
erwahlten Fahrzeugmodellen abgesehen soll der
Dienstwagen an sich, auch wenn er parkt, eine
gepflegte Erscheinung sein.

Wir haben einige Fuhrparkleiter befragt, welche
Vorgaben dafiir bestehen und wie diese Abma-
chungen getroffen werden. In sdmtlichen Antwor-
ten verpflichtet der Uberlassungsvertrag bezie-
hungsweise eine verbindliche Nutzungsordnung
fiir Geschdftsfahrzeuge den Fahrer, das Fahrzeug
pfleglich zu behandeln. Nirgends allerdings wird
es anscheinend nétig, dies einzufordern oder mit
Sanktionen zu erwirken. Das nétige Verstandnis
der Fahrer scheint — mehr oder weniger — vor-
handen zu sein.

AN
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Bitte nicht bremsen, Schacht geht automatisch hoch

L/ X

\nleftung

Auch gilt die Tankkartenauswahl bei den meis-
ten Firmen als bequeme Bindung an die jeweili-
gen Tankstellen-Waschanlagen. Der Fahrer spart
Wegzeit, das Unternehmen zusétzlichen Kosten-
und Verwaltungsaufwand durch ,weitere” Bele-
ge. Was das monatliche Budget angeht, das die
Fahrer auf Firmenkosten ,verpflegen” diirfen,
liegt die Bandbreite iiberwiegend zwischen 10 und
35 Euro, bei einer der befragten Firmen trdgt aus-
schlieRlich der Fahrer die finanzielle Last.

Die Dienstwagennutzer bei KarstadtQuelle kon-
nen recht flexibel waschen, ,verbraucht der Fah-

rer in einem Monat nur 10 Euro der gestatteten
15, bleiben ihm im néchsten 20 Euro”, geht Diet-
mar Kocher ins Detail.

Bei der ARZ Haan und auch bei Agfa schaut man
in Sachen Pflege nicht auf den genauen Betrag,
zudem darf der Mitarbeiter bei ARZ sein Fahrzeug
einmal im Jahr komplett von innen reinigen las-
sen. Bei Schdden entscheiden Gr6Re und Schwe-
re, was getan werden soll: Glasschdden miissen
sofort behoben werden, Lackschdden, wenn sie
bei der Fahrzeugriickgabe ins Gewicht fallen, wer-




Waschservice an Tankstellen

Aral: ca. 2.000 Waschstationen, www.aral.de
Avia: ca. 800 Waschstationen, www.avia.de
Esso: ca. 1.200 Waschstationen, www.esso.de

Jet: ca. 500 Waschstationen,
www.jet-tankstelle.de

Total: ca. 1.200 Waschstationen,
www.total.de

Shell: ca. 2.100 Waschstationen,
www.shell-tankstelle.de

den bei der Firma Lackfuchs beseitigt oder ,ver-
kleinert”, wie es Bernd Wickel (ARZ) mit einem
Augenzwinkern ausdriickt.

Ahnlich auch bei Computacenter: Hier {ibernimmt
das Unternehmen etwa 20 Euro im Monat bei rei-
nen Dienstwagen, das entspricht in etwa zwei
Wiaschen und Innenreinigungen. Dariiber hinaus
muss aus Sicherheitsgriinden ebenso regelmafRig
ein Wintercheck durchgefithrt werden, also die
Uberpriifung des Frostschutzmittels in der Schei-
benwaschanlage, gleichermaRRen verpflichtet sich
der Fahrer regelméRig zur Reifenkontrolle. ,Bei
Glasschdden ist sofort zu reagieren, jeder Fahrer
fithrt fiir den Notfall ein Scheiben-Reparaturpflas-
ter von Carglass im Wagen mit sich”, erldutert
Burkhardt Langen.

Die Dienstwagenfahrer der Firma Wiirth haben zu
den Tankstellen-Waschanlagen die Wahl, die be-

Mindestens zweimal im Monat sollte der Dienstwagen
durch die Waschanlage (o.)

Eine Politur bringt stumpfen Lack wieder zum Gldnzen
(ganz li.)

Die eine oder andere Firma iibernimmt einmal im Jahr
eine griindliche Innenraumreinigung (2. v. li.)

Saubere Felgen runden das gute Erscheinungsbild ab
(2.v.re.)

Glasschdden miissen umgehend behoben werden,
Computacenter-Fahrer fiihren ein , Notfall-Pflaster” mit
sich (ganz re.)

triebseigene Waschanlage zu nutzen. ,Das ist
zwar nicht kostengiinstiger fiir das Unterneh-
men, aber bequemer fiir die Fahrer, vor Ort das
Fahrzeug waschen zu konnen”, gibt Fuhrpark-
leiter Wilhelm Schiiler zu.

Die Car Policy der DeTeFleetServices sieht vor,
dass monatlich bis zu 35 Euro fiir Fahrzeugwa-
schen, das Nachfiillen von Ol und Wischwas-
serzusdtzen etc. mit der Tankkarte verauslagt
werden konnen. Die Einhaltung dieser Vorgabe
und AusreilRer kann der Kostenverantwortliche
anhand seiner Rechnungen erkennen und da-
mit gegebenenfalls auf seine Mitarbeiter zuge-
hen.

Mehrmals im Monat das Auto zu waschen emp-
fiehlt auch das Autopflege Zentrum, ein Toch-
terunternehmen der plus service GmbH und
Partner der Fleet Company. Wichtig hierbei sei,
dass viel Wasser benutzt wird, am umweltscho-
nendsten und griindlichsten erledigt dies die
Waschanlage, vorzugsweise mit textiler, lack-
schonender Reinigung. Um verwitterten oder
stumpfen Lack wieder zum Glanzen zu bringen,
hilft eine Politur. ,Ein bis zwei Mal pro Jahr
reicht aus, wenn die anderen Pflegeprozedu-
ren regelmdRig ausgefiithrt werden”, so Stefan
Ley. Zum Langzeitschutz der polierten Flachen
tragt die Versiegelung bei, die nach dem Trock-
nen auspoliert wird.

Auch fiir die Kunststoffmaterialien halt Ley
Tipps bereit: ,Mit Kunststoffpflegemitteln wird
eine deutliche Farbauffrischung erreicht, wenn
die Oberfldchen mit der Zeit und durch die Um-
welteinfliisse verblassen. Schlussendlich ver-
langen die Felgen, vor allem Leichtmetallrdder,
ebenfalls nach Pflege. StraBenschmutz und
festgesetzte Bremsstaubriickstdande fressen sich
friiher oder spater durch die Lackierung, héss-
liche Verfarbungen bleiben zuriick. Um dem vor-
zubeugen ist eine regelmdRige Reinigung und
individuelle Pflege erforderlich. Gerade jetzt,
wenn die Spuren des Winters, auch wenn er mit
nicht all zuviel Frost und Schnee einher ging,
beseitigt werden konnen und der Reifenwech-
sel ansteht, bietet sich die Gelegenheit einer
griindlichen Fahrzeugpflege. Und falls Sie es
einrichten konnen: Fahren Sie dienstags oder
mittwochs zur Waschanlage, das sind die Tage,
an denen laut einer Erhebung der Einkaufsge-
sellschaft freier Tankstellen ,eft’ am wenigsten
los ist, die Wartezeiten also am kiirzesten sind.

Verschenken
Sie kein

Nutzen Sie Steuervorteile
mit dem elektronischen
Fahrtenbuch HE2000

* GPS gestiitzt -
einfach und komfortabel

e Fahrzeugtyp
unabhéngig

e Erfiillt die Vorgaben der
Finanzbehorde

HEEDFELD

www.flottenmanagement.info
Tel.: 0521/9722139
Fax: 0521/97221777




Volvo kehrt mit dem
(30 zuriick in die
Kompaktklasse und hdlt
mit dem Fahrzeug ei-
nen aufSergewéhnlichen
Trumpf in der Hand.

Schneewittchensarg zu verlieren: das gldserne Heck des

Volvo C 30 strahlt schon eine Extravaganz aus, der Wie-
dererkennungswert ist hoch, aber mit Sicherheit polarisiert
dieses Design auch. Niemand wiederum kann ihm die Dynamik
absprechen, die schon in seinen dufReren Formen, den ausge-
stellten Kotfliigeln und der coupéhaften Linie stecken.

0 hne viele Worte zur optischen Reminiszenz an den

Innen besticht die Ausstattung durch elegante Sportlichkeit —
doch niemals das Volvo-typische Understatement vernachlds-
sigend. Haptik und Ergonomie spielen eine grof3e Rolle, hier
legten die Schweden Wert auf das gute Gefiihl, beispielsweise
das Lenkrad wie auch die Oberflichenmaterialien fiihlen sich
hochwertig an. Ubrigens auch im digitalen Retro-Look: das Ra-
dio mit virtueller Senderleiste.

Fahrer- und Beifahrersitz beweisen eine angemessene Festig-
keit sowie entsprechenden Seitenhalt, ohne eng zu wirken. Die
Instrumente liegen wohlangeordnet, die eine oder andere Funk-
tion findet sich an Drehschaltern oder Knopfen, nach ein, zwei
konzentrierteren Blicken auch in der vollgestopften Mittelkon-
sole.

Auf den zwei Einzelsitzen der Riickbank haben die Designer in
der Breite viel Spielraum geschaffen, fiir die Kopffreiheit eine
Aussparung in das abfallende Coupédach gebaut, aber leider
nicht sehr viel Beinfreiheit erreicht. Die festen Kopfstiitzen be-
schranken allerdings den Blick nach hinten.

Im Kofferraum macht sich das Attribut Lifestyle nur allzu deut-
lich bemerkbar, man rechnet mit wenigen bis keinen Mitfah-
rern, also auch mit kaum Gepdck, das iiber die Ladekante ge-
hoben werden muss. Bei 278 bis maximal 920 Litern Stauraum
geht es nebensdchlich um ,praktisch”, hauptsachlich um
»schon”. Wer den freien Blick auf sein Gepack verwehren will,
muss den Sichtschutz fiir 67 Euro netto aus der Optionsliste
wahlen.

Auch wenn Volvo verhéltnismdRig viele Emotionen in das De-
sign des C 30 gepackt hat, die wahren Emotionen bringt das
Fahren mit sich. In dem nicht ganz 1,5 Tonnen schweren Kom-
pakten vermittelt der 2-Liter Dieselmotor mit 100 kW/136 PS
dem Fahrzeug eine Leichtigkeit, die optimal zum Konzept passt.
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Der Vierzylinder bleibt gut geddmmt nur bei hohen Drehzah-
len oder im Kaltzustand hérbar, halt sich sonst akustisch zu-
riick. Die Kraft von 100 kW/136 PS macht sich mit einem
Drehmoment von 320 Nm bei 2.000 Umdrehungen bemerk-
bar und gelangt schnell, bei zu wenig Ziigelung auch gerne
zerrend an die Vorderrdder. Beschleunigungszeiten von 9,4
Sekunden und eine Hochstgeschwindigkeit von 210 km/h
untermauern die Dynamik des Kompakten.

Was die Agilitdt an Sportlichkeit verspricht, halt die Fahr-
werksabstimmung mit ,recht hart gefedert” ein, kleinen Un-
ebenheiten kontert sie dumpf, ldsst sich bei Querrillen auch
zum Schaukeln verleiten. Etwas mehr an Riickmeldung von
der Strafe ldsst die Lenkung erwarten, mit der sich Kurven
leichtgdngig durchfahren lassen. In die Kurve legt sich der
Wagen straff, aber nicht zu sportlich. Wer mehr braucht, wahlt
das optionale Sportfahrwerk fiir 252 Euro netto.

Was eher nach FahrspaR denn Vernunft klingt, muss noch
keinen Schreck beim Tanken verursachen: der erfahrene Test-
verbrauch lag durchschnittlich kaum 10 Prozent {iber den
Werksangaben bei 6,3 Litern Diesel. Das gut gestufte Sechs-
ganggetriebe, das auch in den hohen Gdngen noch genii-
gend Kraftreserven fiir Beschleunigung ldsst, spielte optimal
bei niedrigtouriger wie hochtouriger Fahrt mit. Der SpaRRfak-
tor kommt also nicht zu kurz, auch nicht auf Kosten der Be-
triebskosten.

Als weitere Motorisierungen bietet Volvo drei Benziner zwi-
schen 74 kW/100 PS und 107 kW/ 145 PS, einen Vierzylinder-
Diesel mit 80 kW/109 PS und einen Fiinfzylinder-Diesel mit
132 kW/180 PS (5-Gang-Automatik) an. Schon in der Basis-
ausstattung fahrt die Sicherheit mit: DSTC, Seitenaufprall-
Schutzsystem, Schleudertrauma Schutzsystem etc., an Kom-
fortaccessoires gibt es elektrische Fensterheber, eine manu-
elle Klimaanlage, Radio/CD, Zentralverriegelung mit Fern-
bedienung uvm. Die Listenpreise starten bei 16.050 Euro netto
fiir den 1.6 Benziner.

Fazit: Volvo will und kann durchaus mit dem C 30 in der Liga
der deutschen Premium-Kompakten mitspielen. Gerade in der
Flotte, in der die Schweden als Westeuropder schon einen
etablierten Eingang gefunden haben, erdffnet der C 30 neue
Motivations- und Individualisierungsaspekte.

1. Zuriick in der Kompaktklasse: der Volvo €30
mit gldsernen Anleihen des Volvo P1800 ES

2. Zwei Mitfahrer finden bequemen Platz auf
der Riickbank

3. Wertiges Schweden-Design mit Premium-
Anspruch

4. Schnittig und dynamisch im Profil

5. Klein, aber individuell und knackig: das
Glasheck

6. VerhdltnismdpfSig grofes, griffiges Lenkrad

7. Markentreue im Frontdesign: der C30 nutzt
die gleiche Plattform wie S40, V50 und C70

8. Das Heck ist der Hingucker schlechthin



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 - Ausstofs 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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Otto/ 1.596
74/100 bei 6.000
150 bei 4.000

70S
185
11,8
278
421

14/17/18

EU4
167

16.050

450,87
546,53
721,89

307,34
331,28
363,20

143,53
215,25
358,29

Otto/ 1.999

107/145 bei 6.000
185 bei 4.500
73S
210
9,4
278
423
15/19/22
EU4
17
18.824

499,25
599,79
791,49

349,57
375,31
417,42

149,68
224,48
374,07

Diesel/ 1.560
80/109 bei 4.000
240 bei 1.750
4,9D
190
11,9
278
407
16/19/22
EU4
129
18.067

421,04
482,69
614,94

333,64
351,61
396,52

87,40
131,08
218,42

Diesel/ 1.998
1000/136 bei 4.000
320 bei 2.000
57D
210
9,4
278
419
16/20/22
EU4
151

19.832

463,33
533,84
687,20

361,64
381,36
433,12

101,67
152,48
254,08

Motor

Hubraum in ccm

kW bei U/min

Nm bei U/min
Abgasnorm
Partikelfilter

Antrieb / Getriebe
Hochstgeschw. 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

Mobilitit

Sicherheit / Komfort
Automatik
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:

Kommunikation
Bordcomputer
Navigationssystem
Radio

Telefonvorb. (Bluetooth)
Firmenfahrzeuganteil
Dieselanteil

Basispreis netto
Volvo € 30 2.0 D

Bewertung

Volvo C30 2.0 D

Vierzylinder-Diesel
1.998

100 (136) bei 4.000
320 bei 2.000

EURO 4

Serie

Front- / 6-Gang, manuell
210

9,4

5,7 Lauf 100 km
1.053 km

6,3 Lauf 100 km
952 km

151 g/km

60 Liter

419 kg

278-921 Liter

1.500 / 700 kg

308 Euro

16/ 20/ 22

20.000 km / 5,5 L
20.000 km / 12 Monate

24 Monate, unbegrenzte
Fahrleistung

mit jeder regelm. Inspek-
tion verlingert

1.462 Euro (f. 2.4i/T5)
Serie

Serie

-/ 429 Euro

Serie

765 Euro

218 / inkl. bei Bi-Xenon
336 Euro

Trennnetz 84 Euro
Sicherungsband 25 Euro

303 Euro

ab 1.664 Euro
Serie

ab 241 Euro
30 %

70-75 %

19.832 Euro
(alle Preise netto)

9‘

* sportliche Abstimmung

* individuelles Design

e krdftiger, aber geniigsamer Dieselmotor

* Viersitzer

e kleines Kofferraumabteil

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



NULL FORMEL 1 SIEGE.
NULL GRAND PRIX SIEGE.
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ABER 4FACHER GEWINNER
DES FLOTTENAWARDS. /\\\\\

Wir haben vielleicht nicht den besten Rennfahrer der Welt. Aber
dafiir den besten Flottenservice Deutschlands. Deshalb wurde
uns auch schon 4-mal in Folge der Flotten-Award verliehen.

Unser Leiter Key Account Wolfgang Weigand erzahlt Ilhnen
gern mehr iiber unser giinstiges Flottenmanagement.

wweigand@point-s.de, Telefon: 06154/639-153

_ b OUNLOFP =
firestfone
- iiber 750-mal in Deutschland :

o
- herstellerunabhéngige Beratung / _ i @ e
- zentrale Rechnungsstellung \ ; @v"

- ein personlicher Ansprechpartner ; . uT\i“‘“e“ '
- einheitliche Konditionen w @"9 k Rennfahrer.det \Ne\t e
- optimale, individuelle Bereifung W Det ‘“““-“te
- Hol- und Bringservice '

- Montage vor Ort

- kostenfreie, internationale

Mobilitatsgarantie

- regelmaRige, sorgfaltige Wartung

 pointcS,

Reifen, Rdder, Auto-Service.
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ahrtelegramm

Moderates Feintuning soll den ohnehin erfolgreichen Touareg
auf dem richtigen Kurs halten. Anderungen erkennt aus-
schlieflich, wer genau hinschaut, viel Neues steckt unter dem
Kleid. Ein Fahrbericht.

GroRe Autos fin-
den auch trotz
Klimadiskussion
weiterhin regen
Absatz, was das
stete Wachstum
des SUV-Seg-
ment beweist.
Doch zum Tou-
areg V10 TDI,
welcher nun mit
Partikelfilter angeboten wird und Euro 4 erfiillt, greifen langst
nicht so viele Kdufer wie zum deutlich schwacheren, aber auch

Auf weiter Tou

Leichte Retuschen an Front und Heck, Neues dafiir unterm Kleid

mittels sanftem Schwung noch
mehr Dynamik vermitteln. Dage-
gen prasentieren sich die Schluss-
leuchten neuerdings in sportli-
cher Manier etwas dunkler.

Aber der Clou steckt freilich un-

--H-L'l'-.-u!v——-— .;. -

areg V6 TDI

Diesel / 2.967
165/225 bei 4.000
500 Nm bei 1.7500
6-Gang-Automatik

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

sparsameren V6-Selbstziinder. Dieser namlich schafft den Balan-  ter dem Blech in Form einiger, 3?;'3‘015,,;0)3; kk[“/”lz n/7 aioz7:’;j77f 5“2’ "/42/0 ;83 9/km

ceakt zwischen Wirtschaftlichkeit, guter Laufkultur und ordent-  wenngleich nicht ganzlich neuer, EU-Verbrauch / Reichweite: 10,7 L/ 935 km

lichem Durchzug nahezu perfekt. Schwéchelnder Antrieb? Von — Technologien: Riickfahrkamera,  zyiadung / Ladevolumen: 624 kg / 555-1.570 L

wegen, der einzige Common-Rail im Touareg-Programm zieht  Spurwechselassistent sowie Pre-  Typklasse HP/VK/TK: 23/26/ 26

schon knapp iiber Leerlaufdrehzahl satt durch und schiebt den  Crash-System helfen nun auch Firmenfahrzeuganteil gesamt*: k. A.

2,3-Tonner samt aufpreispflichtiger Sechsgangautomatik (1.875  Touareg-Fahrern, Schdden vorzu-  Dieselanteil: 90 %

Euro netto) in guten neun Sekunden auf 100 km/h. beugen. Die Grundpreise fiir den ~ Basispreis (netto): 40.625 Euro
Betriebskosten pro Monat / km**:  zZt. k. A.

Doch wo bleiben die Neuerungen? Schaut man dem Offroader in
die Halogen- oder wahlweise Xenon-Augen, dann fallt auf, dass
die Scheinwerfer leichten Retuschen unterzogen wurden und

Luxus-Geldndewagen liegen zwi-
schen 35.732 und 64.448 Euro
(netto).

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

Durchaus
komfor-
tabler,
gerdumiger
Fahrerraum.

Im Osten viel Neues

Skoda hat gut lachen derzeit, denn der Absatz
lauft, und die Gewinne sprudeln — der Herstel-
ler gehort zweifelsohne zu den ertragreichen im
Volkswagen-Konzern. Bescheidenheit nach
auRen gehort jedoch zu den groRen Tugenden
der Marke, auch der neue Fabia vertritt diese
Linie.

Die tschechische VW-Tochter Skoda tritt mit ih-
ren Modellen stets schlicht und bescheiden auf;
geradliniges Design ohne Schnorkel beugt lan-
gen Neidgesichtern in der Nachbarschaft vor -
und das, obwohl Skoda-Fahrer alles andere als
mageren Automobilbau vorgesetzt bekommen.
So ist die Fahrgastzelle mit den opulenten Zu-
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taten aus dem Volkswagen-Konzern gespickt, das
gilt auch fiir den kleinen Newcomer Fabia, der in
der Polo-Klasse gegen den Wettbewerb antritt.
Und die Konkurrenz wird auf einen harten Geg-
ner treffen, auf einen mit blitzsauberer Verarbei-
tung und iibersichtlicher Bedienung. Straffe Sitz-
polster geben einen Ausblick darauf, wie sich der
Fabia auf langerer Tour geben wird.

Man sitzt durchaus komfortabel und auch recht
luftig — bekanntermafen entwachsen Kleinwa-
gen ja zunehmend ihrer Kategorie. Und wenn der
1,9-Liter-TDI am Werke ist, darf man mit veritab-
ler Langstreckentauglichkeit rechnen. Schlief3-
lich war schon der vorige Fabia ziigig unterwegs

mit jenem Triebwerk, das immerhin 105 PS leistet, im Ge-
genzug aber sogar weniger als fiinf Liter Diesel pro einhun-
dert Kilometer konsumieren soll. Eine kurze Ausfahrt mit
dem stdrksten Osteuropder in der Dieselversion bescheinigt

ihm kréftigen Durchzug — damit erfiillt er die
Erwartungen ebenso wie in Sachen Gerdusch-
kultur: Der Pumpe-Diise-Vertreter bleibt ein
durchweg kerniger Geselle.

Skoda Fabia 1,9 TDI

Diesel / 1.896

Motor / Hubraum in ccm:

kW/PS bei U/min: 77/105 bei 4.000
Drehmoment bei U/min: 240 Nm bei 1.900
Getriebe: 5-Gang-Schaltung
Schadstoffklasse /C0,-AusstofS:  Euro 4 / 129 g/km
0-100 in sek / V-max. in km/h: 10,8 / 190
EU-Verbrauch / Reichweite: 51L/ 882 km
Zuladung / Ladevolumen: 440-515 kg / 300-1.163 L
Typklasse HP/VK/TK: 19/17/ 19
Firmenfahrzeuganteil gesamt*: k. A.

Dieselanteil: k. A.

Basispreis (netto): 14.361 Euro
Betriebskosten pro Monat / km**:  zZt. k. A.

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



Autojloil

QueIIe Autoflotte, Mai 2006

Nach iiber 120 Siegen und Auszeichnungen?® weltweit stellte sich der Mazdaé einer weiteren Herausforderung.

Ergebnis: ein souverdner 1. Platz beim Flotten-Award 20062. Noch besser: Sie erhalten den Mazdaé als Limousine,
FlieBheck oder Kombi und kdénnen zwischen 3 Benzin- und 2 Dieselvarianten wihlen. Am besten informieren Sie

sich noch heute iiber unsere Full-Service-Leasing-Angebote oder starten ab € 17.931% voll durch.

Weitere begeisternde Infos erhalten Sie beim Mazda Firmenkundencenter unter 0700-MAZDAFLEET (0700-62 932353 38)4

oder im Internet.

www.mazda-firmencenter.de
LT T T LT
D Siehe www.mazda.de. ?Madzaé: bestes Flottenmodell der Importeure in der Kategorie , Mittelklasse*.
% Unverbindliche Preisempfehlung des Herstellers exkl. MwSt., zzgl. Uberfiihrung und Zulassung. 4 6,3 Cent/30 Sek.



Mool e

ahrtelegramm

Gewohnt perfekte Ergononomie und hochwertige Verarbeitung im Innenraum

it dem CrossTouran launcht VW nach dem CrossPo-
M lo und dem CrossGolf das dritte Modell der erfolg-

reichen Cross-Serie. Vom Grundpreis nur rund 1.000
Euro (netto) teurer, spart man mit dem trendigen Cross-
Touran ausstattungsbereinigt sogar fast 600 Euro — abge-
sehen von dem sicher héheren Wiederverkaufspreis.

Wie ein SUV gibt sich der CrossTouran optisch mit viel
schwarzer Zier an Scheinwerfern, StoR-Schutzleisten, StoRR-
fangern, Tiir, den Schwellern, Kotfliigeln und den genarb-
ten Abdeckungen im Spoilerbereich. Auch die um 12 Milli-
meter hohere Bodenfreiheit sowie die wuchtigen Reifen
unter den verbreiterten Radkasten weisen klar Richtung
markantes SUV. Dabei gibt es den CrossTouran nicht einmal
optional mit Allrad-Antrieb. Macht aber nichts: Der Cross-
Touran zeichnet sich durch andere Tugenden aus.

Hohe Zuladung (616 Kilo) und sattes Ladevolumen von fast
2.000 Litern sind nun gepaart mit einem optisch markan-
ten Auftritt, zu dem auch die frischen Farben innen wie
aulien beitragen. Dabei fahrt sich der CrossTouran duRerst
souverdn; der hghere Schwerpunkt wirkt sich in der Praxis
nicht negativ auf das Kurvenverhalten aus. Aber der Tour-
an ist ja ohnehin kein Rennwagen; seine Stdrke liegt in

der wahlweise ziigigen oder gemditli-
chen Fahrt auf langer Strecke. Das op-
tionale DSG-Getriebe unterstiitzt im Au-
tomatikmodus den Fahrer mit der stets
optimalen Gangwahl und ruckfreier
Schaltung. Der sportliche Fahrer schal-
tet manuell iiber die Lenkradpaddel.
Dabei macht der CrossTouran nicht nur
dem Fahrer, sondern auch dem Fuhi-
parkleiter Freude: 30.000 Kilometer 01-
wechselintervall und 60.000 Kilometer
Inspektionsintervall sorgen fiir stete
Nutzungsmaoglichkeit. Der Einstiegs-
preis fiir den kleinsten Diesel liegt bei
23.056 Euro netto.

an 2.0 TDI DPF

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

Schadstoffklasse / CO,-Ausstof3:
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 / 1.968
103/140 bei 4.000
320 Nm / 1.750-2.500
6-Gang-DSG

Euro 4 / 185 g/km
10,6 / 192

6,81/ 909 km
616 kg / 695-1.989 L
14 /16 / 22

k. A.

90 %

26.677 Euro
592,69 / 0,24

BRAV GEMACHT, FIAT!

Fiat stellte mit dem Bravo einen attraktiven Kompakten auf die
Réder, der iibrigens in rekordverddchtigen 18 Monaten entwickelt
wurde — moderne Computertechnik machte es mdglich.

Fiat verdient seit einiger Zeit wieder moderat Geld. Kein Wunder,
dass man in Turin, aber auch in der Deutschlandzentrale froher
Stimmung und stolz auf das neueste Baby, den Bravo ist. Und
dieser kann sich wahrlich bei Tageslicht zeigen — das Heck ldsst
Reminiszenzen an den gleichnamigen Vorvorganger anklingen,

Recht kompromisslos zeigt
sich dagegen der starke 1,9-
Liter-Multijet, der zwar nicht
neu ist, aber dafiir altbe-
kannte Stdrken aufweist.
Satter Durchzug steht einem
verhaltenen Spritkonsum
gegeniiber.

welcher seinerzeit erfolgreicher war als der nun abzulésende Sti-

lo. Der Bravo konnte es wieder werden: Schwungvoll gestylte Ar-
chitektur im Innern sorgt fiir den Schuss Moderne. Aber um die
Masse vor einem Kulturschock zu schiitzen, geriet sie andererseits
nur mdRig peppig — ein sauber gelungener Kompromiss.
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Und wie fiihlt sich der
Selbstziinder im neuen Bra-
vo an? Stets dezent schnar-
rend bringt der Vierzylinder
die vorderen Pneus miihelos
zum Scharren; wenn man
den Lader gerade auf seinem
Druckzenit erwischt, funkti-
oniert das gar im dritten
Gang. Das Werk nennt neun
Sekunden fiir den Standard-
Sprint — ein wackerer Wert.
Garniert wird die Portion Dy-
namik mit einer knackigen
Schaltung und straffer Fede-
rung. NaturgemdR wird der
JTD ausschlieflich partikel-
gefiltert auf die StraRRe ge-
lassen — ab 18.487 Euro
(netto).

Markanter Dynamiker mit Fiat-Gesicht (li.u.)

t Bravo 1,9 Mu

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

Drehmoment bei U/min:
Getriebe:

Schadstoffklasse / C0,-Ausstof3:
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**:

Diesel / 1.910
110/150 bei 4.000
320 Nm bei 2.000
6-Gang Schaltung
Euro 4 / 149 g/km
9,0/ 209

5,6/ 1.018 km
435 kg / 400-1,175 L
18/ 22/ 24
10-15 %

56 %

18.487 Euro

k. A.

*o0. Autovermieter u. o. Tageszulassungen **bei 30.000 km p.a., 36 Monate



Grand Scénic nennt sich der gro3ere Bruder
des Scénic - das klingt soweit logisch. Gro-
Rer, das bedeutet 23 Zentimeter ldnger und
damit gro genug, um sieben Sitze aufzu-
nehmen. Aus Grand Scénic wird Grand Scé-
nic XXL, wenn zwei Sitze wieder verschwin-
den und 16 Liter mehr Stauraum freigeben.
Nun bietet Renault den Kompaktvan also ab
Werk mit fiinf Sitzen an, davon drei um 12
Zentimeter verschiebbare Einzelsitze in der
zweiten Reihe. Dort, wo die Sitze der drit-
ten Reihe im Boden versenkt wurden, neh-
men Facher weiteres Gepack auf. Auf aus-
driicklichen Kundenwunsch konzipierte
Renault die XXL-Version, die nun 533 bis
maximal 1.960 Liter fasst und angenehm zu
beladen ist.

AuRerlich fallen die Modifikationen eher be-
scheiden aus, ins Auge sticht zumindest die
neue LED-Technologie der Heckleuchten, die
schneller aufleuchten und somit schneller
wahrnehmbar werden. Weiterhin wurden
Frontscheinwerfer sowie Frontschiirze leicht
vergrofert.

In der Motorenpalette erganzt nun der aus
dem Espace bekannte 2,0 dCi das Dieselan-
gebot nach oben. Der im Testwagen verbau-
te Motor treibt das mehr als 1,5 Tonnen
schwere Gefdhrt angemessen an und kann
dabei auf ein Drehmoment von 340 Nm zu-
riickgreifen. Beschleunigungszeiten von un-
ter 10 Sekunden untermauern diese Agili-
tdt. Unterm Strich bemisst sich der Durch-
schnittsverbrauch auf 5,8 Liter.

Erst quer sieht man,

__den Fiinfsitzer Grand Scer

Das manuelle Sechsganggetriebe spielt eine gut ab-
gestimmte Rolle, das jedoch eine direkte Fithrung
vermissen ldsst. Gutmiitig und geduldig fahrt der
grofe Diesel auch im niedrigen Drehzahlbereich ohne
brummig zu werden. Ab diesem Friihjahr soll auch
diese Variante mit dem FAP-Filter angeboten werden,
der derzeit nur mit dem Automatikgetriebe erhalt-
lich ist.

Insgesamt gibt sich der Kompakte mit seinen inne-
ren Werten komfortabel, wie man es von Renault er-
warten kann. Er lasst sich sehr leicht lenken, nimmt
die Kurven weich und rund und schluckt jede noch
so kleine Bodenwelle sorgsam weg. Auch in den Sit-
zen nimmt man angenehm weich gepolstert Platz.
Die Motorenauswahl bewegt sich zwischen drei Ben-
zinern (1.4 mit 72 kW/ 98 PS, 1.6 mit 82 kW/112 PS
und 2.0 mit 99 kW/135 PS) und drei Dieseln (1.5 dCi
FAP mit 76 kW/ 103 PS, 1.9 dCi FAP und 2.0 dCi FAP
mit 110 kW/150 PS). Mit einem Basispreis von 15.042
Euro netto startet der Kompaktvan in der siebensit-
zigen Ausfithrung, fiir den reinen Fiinfsitzer werden
nochmals 588 Euro netto Aufpreis fallig.

Dank dreier Ausstattungsniveaus, einiger Pakete und
einer ausfithrlichen Ausstattungsliste kann der ge-
neigte Kunde aus einem reichhaltigen Angebot ein
individuelles Dienstfahrzeug zusammenstellen.

Fahrbericht

-

SRR
di! Sitze lassen sich fir die

Renault Grand Scénic

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

Vierzyl.-Diesel / 1.995
110/150 /4.000

Drehmoment bei U/min: 340 Nm bei 2.000
Getriebe: 6-Gang, manuell
Schadstoffklasse/C0,-Ausstof3: Euro 4 /154 g/km
0-100 in sek / V-max. in km/h: 9,8 / 204

EU-Verbrauch / Reichweite:
Zuladung / Ladevolumen:

5,81/ 1.034 km
605 kg / 1.960 L

Typklasse HP/VK/TK: 14/18/19
Firmenfahrzeuganteil gesamt*: 25,4 %
Dieselanteil: 74 %
Basispreis (netto): 25.042 Euro

Betriebskosten pro Monat / km**: 564,52 / 0,23

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

Flottenmanagement 2/2007
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Dass Toyota aus dem Corolla den Auris macht,
gleicht einer kleinen Revolution. Der Name ,Corol-
la” schlieflich gehort zu den meist eingesessenen
im Autogefiige. Doch gestorben ist er nur in Euro-
pa, dafiir soll es der Auris nun noch besser machen,
doch geht das?

Was braucht es fiir eine erfolgreiche Kompaktklas-
se? Schlichtheit, eine fiir europdische Verhaltnisse
angemessen saubere Verarbeitung und natiirlich
einen guten Dieselmotor. Damit konnte der letzte
Corolla schon dienen, was kann der Auris nun mehr?
Nun, er perfektioniert die bereits guten Eigenschaf-
ten seines Vorgdngers. Keinen radikalen Bruch geht
der Hersteller mit seiner neuesten Kreation, statt-
dessen steht eine sanfte Evolution auf dem Plan.
Samtliche Schalter klicken jetzt noch etwas feiner,
das Interieur-Design wirkt eine Spur edler und stim-

miger, der Auris ist ein vollwertiger Europder,
und das glaubt man ihm gut und gerne.

Der Corolla war zwar noch nicht iiberfdllig, aber
es diirfte nicht schaden, schonmal Feuer nach-
zulegen. Jetzt konnen die Kunden endlich auch
in den Genuss kommen, die 177 PS starke D-
CAT-Maschine in einer kompakten Limousine zu
fahren, statt auf den Corolla-Verso zuriickgrei-
fen zu miissen, fiir den seit geraumer Zeit TV-
Spots laufen. Gute Dienste allerdings leistet
schon die 2-Liter-Commonrail-Variante mit 126
PS - sie verwShnt mit sattem Durchzug und
glinstigem Verbrauch.

Die Preise fiir den neuen Auris bewegen sich
zwischen 12.773 Euro fiir den Basis-Benziner
und 20.966 (netto) fiir den stdrksten Diesel als
Fiinftiirer in der noblen Executive-Ausfiihrung.

Der Maserati Quattroporte 4,2 mit 6-Gang-Automatik.

Wenn in der Oberklasse die Marken- und Mo-
dellauswahl sparlicher, der Drang nach Indivi-
dualisierung aber stdrker wird, sollte dem ge-
neigten Geschdftsmann ein Hersteller ins Auge
fallen, der nun neben seiner Sportwagen-Tra-
dition die Straflen- und Businesstauglichkeit
betont. Mit dem Maserati Quattroporte werden
sowohl die Bedingungen Komfort, Alltagsnut-
zen, Sportlichkeit und Emotionen sowie ein
gewisses Understatement gewahrt.

Neu an der Generation des 2004 erschienenen
viersitzigen Boliden ist die Sechsgang-Wand-

lerautomatik, die die Sportlichkeit des Mase-
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rati in einen Business-Anzug steckt. Sanft schal-
tend und angepasst an maximale Drehzahlen von
bis zu 7.200 Umdrehungen ldsst er seine 294 kW/
400 PS-Kraft spielen: von 0 auf 100 in 5,6 Sekun-
den, die V-Max liegt bei 270 km/h. In einem Start-
preis von 94.168 Euro netto sind bereits samtli-
che Annehmlichkeiten wie Diebstahlwarnanlage,
Bi-Xenon-Licht, Licht- und Regensensor, Klima-
automatik, Multimediasystem mit Navigation,
Leder-Innenausstattung, 3 Jahre Mobilitdtsgaran-
tie, Neuwagen-Garantie sowie Wartung bis 60.000
km inklusive. Das Fahrzeug mit dem Dreizack
weckt Aufmerksamkeit in der Masse der Sterne,
Ringe und Propeller.

Edles Ambiete selbstverstdndlich serienmdfig (o.)

Evolution statt Revolution — der neue Auris (li.)

Hochwertig verarbeitetes Cockpit im Auris (re.)

Toyota Auris 2.0 D

Diesel / 1.998
93/126 bei 3.600
300 Nm bei 1.800
6-Gang-Schaltung
Euro 4 /151 g/km

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

Schadstoffklasse / CO,-Ausstof3:

0-100 in sek / V-max. in km/h: 10,3 / 195
EU-Verbrauch / Reichweite: 5,7 L/ 965 km
Zuladung / Ladevolumen: 375430 kg /354-777 L
Typklasse HP/VK/TK: 18/16/ 22
Firmenfahrzeuganteil gesamt*: 20 %
Dieselanteil: 40 %

Basispreis (netto): 12.773 Euro
Betriebskosten pro Monat / km**: k. A.

Im Bann des Tridenten: ein Hingucker sondergleichen (li.)

Maserati Quattroporte 4.2

8-Zyl.-Otto/ 4.244
294/400 bei 7.200
460 Nm bei 4.250
6-Gang-Automatik

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

Schadstoffklasse / CO,-AusstofS: ~ Euro 4 /345 g/km
0-100 in sek / V-max. in km/h: 5,6 / 270
EU-Verbrauch / Reichweite: 14,7 L/ 612 km
Zuladung / Ladevolumen: 485 kg / 450 L
Typklasse HP/VK/TK: k. A.
Firmenfahrzeuganteil gesamt*: k. A.

Dieselanteil: =

Basispreis (netto): 94.168 Euro

Betriebskosten pro Monat / km**:  3.020,79 /1,21

*o0. Autovermieter u. o. Tageszulassungen **bei 30.000 km p.a., 36 Monate



Wir sind das neue Smart ForTwo Coupé mit 52
kW durch den Grofsstadtdschungel gefahren.

Man muss schon einen genauen zweiten Blick ris-
kieren, bis man die Verdnderungen wahrnimmt,
die smart an der zweiten Generation des Zweisit-
zer-Unikats ForTwo vorgenommen hat. Das ist
auch Absicht, sagen die Entwickler, schlief3lich
haben sich die Vorteile bewahrt und der Charak-
ter etabliert. Dennoch wurden ganze 90 Prozent
der Teile erneuert. Ja, die Frontscheinwerfer ha-
ben nun diesen frechen Zug nach hinten, statt
drei Riickleuchten pro Seite reichen zwei. Um 20
cm ist er nun nach acht Jahren auf 2,70 m ge-
wachsen, 55 mm mehr im Radstand und 31 mm
in der Spurweite. Das Querparken sollte demnach,
wo geduldet, stets moglich sein.

Mit der Renovierung des Innenraums passen die
Schwaben die Komfortausstattung den heutigen
Anforderungen an und statten den vierrddrigen
Floh schon in der Basisausstattung beispielsweise
mit ESP, Zentralverriegelung und einem Kombi-
instrument mit Multifunktionsanzeige aus. Die
Materialien muten hochwertig an und verleihen
dem Innenraum eine klassenlose Modernitat. Wer
mehr benétigt, kann aus zwei weiteren Ausstat-
tungslinien pulse und passion sowie einer nicht

zu knapp bemessenen Extraliste wahlen. So wird
aus dem smart mehr als nur ein winziger fahrba-
rer Untersatz.

Mehr Komfort versprechen auch die neuen Fahr-
eigenschaften und nehmen dem Fahrer das Un-
behagen vor Uberland- oder Autobahnstrecken.
Zwar bleibt der Dreizylindrige Benziner mit nun
52 kW/71 PS akustisch prasent, und auch die
Windanfalligkeit ldsst sich nicht verleugnen, in
der neuen Generation werden aber Geschwindig-
keiten von bis zu 145 km/h (vorher 135 km/h)
moglich, danach regelt er ab. Gearbeitet haben
die Ingenieure zudem am automatisierten Schalt-
getriebe, die Schaltzeiten konnten um 50 Prozent
minimiert werden, dennoch bleibt ein leichtes
Nicken. Mit dem neuen Getriebe konnen jetzt Gan-
ge libersprungen werden.

In seinem Element, der chronisch unter Platzman-
gelleidenden GroRstadt, ist er zuhause, das zeig-
ten die Ausfahrten durch enge Gassen. Wendig
(8,75 m Wendekreis) und agil steuert er durch
die City-Schluchten, empfohlenerweise mit der
aufpreispflichtigen Servolenkung (387 Euro
netto), die das Lenken deutlich entspannter und

auch direkter gestaltet. Ob ldngs oder quer, ein
Parkplatz fiir den smart findet sich ganz be-
stimmt. Die 51 kW Motorisierung verschafft dem
ForTwo ausreichend Elan und begniigt sich mit
4,7 Liter Durchschnittsverbrauch.

Dank Langenzuwachs verbucht der Kofferraum
ein Plus von 70 Liter mehr Stauvolumen, mehr
als zwei Trolleykoffer passen hinten locker hi-
nein, der Beifahrersitz ldsst sich fiir weitere
Staumoglichkeiten umklappen.

Der smart wird ab Verkaufsstart im April mit
drei Otto-Motorisierungen angeboten, im Friih-
sommer folgen sowohl eine cdi-Dieselvariante
(33 kW/45 PS) als auch ein Mild-Hybrid mit Ot-
tomotor und Start-Stopp-Automatik, der noch
einmal 13 Prozent verbrauchsdrmer sein soll,
als die ,normale” Version.

Erfreulicherweise bleiben die Nettopreise auf
Vorganger-Niveau, der Basispreis des kleinsten
Benziners mit 45 kiW/61 PS liegt bei 7.975 Euro
netto.

Irgendwie ist der neue smart ganz der Alte ge-
worden — nur besser.

Fahrbericht

Stadtgefliister

Der neue smart fortwo hat
sich optisch kaum verdndert

(0.)

Wertigere Materialien und
Haptik lassen den Zweisitzer
reifer wirken (1i.)

50 Prozent mehr Kofferraum-
volumen machen den smart
alltagstauglicher (re.)

Sicherheit wird grof3 ge-
schrieben: Sicherheits-
integralsitze fiir die Insassen

(u.)

smart fortwo 1.0

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

Dreizyl.-Otto / 999
52/71 / 5.800

92 Nm bei 4.500
5-Gang, automatisiert

Schadstoffklasse/C0 -Ausstof3: Euro 4 / 112 g/km
0-100 in sek / V-max. in km/h: 13,3 / 145
EU-Verbrauch / Reichweite: 4,7 L/ 702 km
Zuladung / Ladevolumen: 270 kg / 340 L
Typklasse HP/VK/TK: 12/12/12
Firmenfahrzeuganteil gesamt*: ~ 20 %
Dieselanteil: k. A.

Basispreis (netto): 8.395 Euro

Betriebskosten pro Monat / km**: 363,62 / 0,15
**bei 30.000 km p.a., 36 Monate

*o0. jeter u. o.
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Die zweite Generation des
\ Mitsubishi Outlander geht mit

R )

ass man ein Buch nicht nach seinem Ein-
D band beurteilen soll, ist eine Binsenweis-

heit. Tatsdchlich ldsst sie sich auch gele-
gentlich auf Autos {ibertragen, wie zum Beispiel
auf den neuen Mitsubishi Outlander. Hier bezieht
sie sich allerdings weniger auf sein Design, son-
dern eher auf die wuchtige Erscheinung. Vorweg-
genommen ldsst sich dazu sagen: so massig er
auch ausschaut in seiner schwarzen Pracht, er ist
ganz schon behende zu bewegen.

Optisch geht Mitsubishi den von der Zielgruppe
vorgezeichneten Weg: ein gefélligeres Design mit
runderen Formen soll den Outlander der zweiten
Generation deutlich vom kantigeren Pajero, dem
Geldndegénger, absetzen. Und er fungiert zudem
als Vorreitermodell einer Kooperation mit Peu-
geot und Citroén, die ihre SUV-Modelle in der
zweiten Jahreshdlfte auf den Markt bringen.

Ortstermin

SchlieRlich steht der Limousinen- und Kombi-
Kunde im Fokus, der Pkw-dhnliche Ausstattun-
gen und auch -Fahrkomfort bevorzugt. Nach die-
sen MalRgaben hat Mitsubishi den Outlander kon-
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zipiert. Im Innenraum der Testfahrzeugausstattung
Instyle liberwiegen wertige Materialien, Kunststoff
vermischt mit Aluminiumapplikationen, und ver-
mitteln eine pragmatische Optik und Haptik. Es
herrscht ausreichend viel Platz, aber auch nicht so
viel wie das Fahrzeug von aulRen vermuten lassen
konnte.

So verhdlt es sich auch auf der Riickbank, drei Er-
wachsene sitzen schon ein wenig eng beisammen,
und auch die Kopfhohe wurde nicht wirklich auf
europdische KorpergrofRen hin entwickelt. In den
Kofferraum wiederum passt so einiges, fast 1.700
Liter sind eine gute Benchmark. Und fiir die prakti-
sche Beladung kann man die Ladekante abklappen,
die zweite Sitzreihe ebenfalls schnell mechanisch
umlegen. In den Ausstattungen ab Intense schlum-
mert eine dritte Zweisitzerreihe im Kofferraumbo-
den, die bei Bedarf mittels ein paar Zugschlaufen
in die aufrechte Position befordert werden und dann
zwei kleinere Menschen beherbergen kann.

Kraftentfaltung
Sein kraftvolles Fahrverhalten verdankt das Mittel-
klasse-SUV ebenfalls einer Kooperation: der aus dem

}

=

| | bekannten Dieselmotor auf

.\ ' modernem Design und einem

Kundenfang.

VW-Konzernregal und auch aus dem Mitsubishi
Grandis bekannte 2.0 Pumpe-Diise-TDI mit 103
kW/140 PS verrichtet hier zuverldssig seine
Dienste. Damit ist der Outlander angemessen
und zudem endlich mit einem Diesel motori-
siert. Allerdings steht zur Markteinfiihrung auch
nur diese eine Motorisierung zur Verfiigung,
zwei Benziner mit 125 kW/170 PS und 162 kW/
220 PS sowie ein weiterer Diesel sollen die Pa-
lette kiinftig ergdnzen.

Etwas rau, doch allzeit bereit bietet der Motor
mit 310 Nm Drehmoment eine ordentliche Leis-
tung mit bis zu 187 km/h Spitzengeschwindig-
keit. Schon in einem Drehzahlbereich ab 1.750
Umdrehungen steht das maximale Drehmoment
zur Verfilgung, das den Outlander reaktionsbe-
reit macht. Auch die manuelle Sechsgang-Schal-
tung arbeitet gut mit und ldsst die Gdnge leicht
durch die Gassen bewegen. Der Testverbrauch
liegt im griinen Bereich von 7,5 Litern/100 km.

Mit dem permanentem Allradantrieb fahrt es
sich am besten, so gelangt die Traktion gleich-
malig an alle Rader. Der Frontantrieb allein ist
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Test

ausforderer

ein bisschen iiberfordert mit soviel Kraft, so dass
das Fahrzeug unruhig reagiert. Die elektronisch
geregelte Lamellenkupplung verteilt in Kombina-
tion mit dem Hinterachsdifferenzial die Kraft zwi-
schen Vorder- und Hinterrddern, was sich beson-
ders bei nasser oder rutschiger Stralke als vorteil-
haft erweist. Fiir unwegigeres Geldnde empfiehlt
sich die Lock-Stellung, die die Hinterachse sperrt.

Alltagsnutzen

Vom Fahrkomfort her gleicht der Outlander eher
einem sportlichen Kombi als einem SUV, denn die
Federung arbeitet recht straff- ein Ubriges tun hier
mit Sicherheit auch die 18-Zoll-Rdder-, die Sei-
tenneigung in den Kurven wirkt sich nur minimal
aus. Bei hoheren Geschwindigkeiten macht sich
die SUV-Karosserie mit Windgerduschen bemerk-
bar.

Die Lenkung reagiert angenehm direkt und ermdg-
licht gleichmdRige Kurvenfahrten. Sein bulliges
AuReres tiuscht etwas iiber die doch city-taugli-
chen AbmaRe von 4,64 m Linge, 1,80 m Breite
und von 1,68 m beziehungsweise 1,72 m Hohe je
nach Ausstattung, ebenso wie den nahezu spar-

tanischen Wendekreis von 10,60 m hinweg.

Ausstattungsseitig muss der Interessent auf
die verschiedenen Versionen Inform, Invite,
Intense und Instyle zuriickgreifen, um mehr
oder weniger Komfort zu erhalten. Die Ba-
sisversion Inform verfiigt bereits iiber samt-
liche Sicherheitsausstattungen inklusive
MASC (ESP), ABS und EBD sowie iiber eine
umfangreiche Grundausstattung mit Fahr-
lichtautomatik, Klimaautomatik, zwei Hand-
schuhfdcher, eines davon mit Kiihl- und Heiz-
funktion, viele Ablagefldchen, Bordcompu-
ter, Zentralverriegelung etc.

Neuartig, wie auch jetzt bei den Kooperati-
onspartnern Peugeot und Citroén im Einsatz,
das festplattengestiitzte Navigationsgerdt mit
30 GB Speicherkapazitdt, das schnell und
DVD-unabhidngig arbeitet. Der Basispreis fiir
den Outlander 2.0 DI-D liegt bei 24.361 Euro
netto, selbst die topausgestattete Version
Instyle kostet weniger als 30.000 Euro netto.

(Technische Daten siehe Seite 96)

== . ——

1. Wuchtige Erscheinung des neuen Mittelklasse SUVs
Outlander

2. Sportlich, futuristisch, elegant: das Heck mit LED-
Riickleuchten

3. Sportliches, fahrerorientiertes Flair mit Motiven aus
dem Motorradbau

4. SUV statt Kombi fiir Arbeit und Freizeit mit
Platzreserven fiir die ganze Familie

5. Leichte Beladekante dank der abklappbaren
Ladekante, die bis 200 kg belastbar ist

6. Praktische, libersichtliche Bedieneinheiten
7. Viel Platz, auch zum Kiihl- oder Warmhalten

8. Klare, schnirkellos gezeichnete Linien gehdren zur
Designphilosophie des Outlanders

8. Die ebene Ladefldche fasst bis zu 1.691 Liter

Flottenmanagement 2/2007
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Wasserfall

Mitsubishi lddt ein: Fuhrparkentscheider und Héindler diirfen den neuen
Pajero auf Herz und Nieren priifen. Was eignet sich dazu besser als das
ADAC-Fahrsicherheitszentrum im brandenburgischen Linthe?

Gert Schaub, Leiter GroRkunden- und Gebrauchtwagenma-
nagement bei Mitsubishi, und Key-Account Managerin Ales-
sandra Mast sind sichtlich stolz: SchlieRlich kraxeln ,ihre”
Autos gerade durch das schwierigste Geldnde, das man auf
dem ganzen Areal des Trainingscenters in Linthe finden
kann. Dutzende GroRkunden und Handler der Marke haben
den Weg nach Brandenburg gefunden, um einen Vorge-
schmack auf den neuen Pajero zu erleben.

Fiir Thomas Wagner, Leitung zentrales Fuhrparkmanagement
bei der badenova AG & Co. KG, und Michael Roth, Leitung
Logistik bei der Firma Konig & Meyer GmbH&Co.KG, kam
der zweitdgige Ausflug eher tiberraschend, sie haben ihn
namlich bei der Verlosung von ,Flottenmanagement” ge-
wonnen.

Unheimlich, aber machbar: extreme Schrdglage

Flottenmanagement 2/2007

Die Instruktoren haben viel zu tun,
denn alleine hatte sich wohl niemand
getraut, die Abhdnge herunterzu-
schliddern. Fiir die Profis auf der Bei-
fahrerseite ist das ein Kinderspiel —
,die Gefdllstrecke ist halb so wild, von
oben wirkt das sehr imposant”.

Doch richtig imposant wird es erst
beim Wasserfall. Ein reilender Strom
rauscht den Hang voller glitschiger
Steine hinab -, da soll der Pajero wirk-
lich hoch?”, fragt man sich zwangs-
laufig. Doch der Zweitonner schwa-
chelt nicht und kriecht langsam hin-
auf. Stehenbleiber kénnen, aber
miissen keineswegs in Panik verfal-
len, denn der grofRe Japaner nimmt
nach jedem Stopp wieder miihelos
Fahrt auf, Differenzialsperren helfen
hier.

Etwas mulmiger wird es vielen Teil-
nehmern, wenn sie die kiinstliche
Schrdge anfahren. Was von auBen
harmlos scheint, wirkt innen umso
drastischer: ,Ich denke, gleich kippe
ich um”, sagt ein Kiesgruben-Neuling,
doch der Pajero kippt noch lange
nicht, weil der Instruktor. Was hier
getestet wird, diirften die meisten
Pajero in freier Wildbahn ohnehin sel-
ten erleben.

Wenn sie Pferde- oder Autoanhdnger
mal iiber die Matschwiese schleppen
miissen, dann sind sie in ihrem Auto-
leben schon hoch hinausgekommen.
In richtig hartes Gewiihl fahren nur
wenige 4x4-Kunden, das ist eine Bin-
senweisheit. Doch der luxuriose Off-
roader macht ja schlieRlich auch auf
der Flaniermeile eine gute Figur.

ruft

(Fortsetzung von Seite 95)

Mitsubishi Outlander 2.0 DI-D

Motor

Hubraum in ccm

kW bei U/min

Nm bei U/min
Abgasnorm
Partikelfilter

Antrieb / Getriebe
Hachstgeschw. 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
Mobilitdt

Sicherheit / Komfort
Automatik
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:

Kommunikation
Bordcomputer
Navigationssystem
Radio

Telefonvorb. (Bluetooth)
Firmenfahrzeuganteil
Dieselanteil

Basispreis netto
Mitsubishi Outlander

Vierzylinder-Diesel
1.968

103 (140) bei 4.000
310 bei 1.750

EURO 4

Serie

Allrad- / 6-Gang, manuell
187

10,8

6,7 Lauf 100 km
870 km

7,5 Lauf 100 km
800 km

177 g/km

60 Liter

630 kg

541-1.691 Liter
2.000/ 570 kg

308 Euro

20/ 23/ 21

15.000 km / 12 Mon. / 4,0 L
15.000 km / 12 Monate

3 Jahre oder 100.000 km
3 Jahre, bei regelm. War-
tung jéhrl. verldngernd

Serie / Serie vorne
Serie

Serie

beim Hdndler erhdltlich
Serie

Serie bei Instyle

Serie ab Intense

Serie ab Invite

Serie ab Intense
Verzurrhaken Serie

Serie

2.017 Euro
Serie

Serie ab Intense
30 %

100 %

24.361 Euro
(alle Preise netto)

Bewertung

H

* gute Fahreigenschaften

* umfangreiche Ausstattung

* wenig Platz auf der Riickbank

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

Mit zwei wihlbaren Kiihlern kommt die
4. Generation der C-Klasse auf den
Markt. Stilvoll-elegant oder avantgar-
distisch-sportlich im markanten ,,SL-
Design” — der Kunde hat die Wahl. Die
weiteren Neuerungen der C-Klasse ha-

ben wir fiir Sie erfahren.

6 Millionen verkaufte Einheiten in 25 Jahren sind
eine hohe Messlatte fiir die Neuauflage des eins-
tigen Baby-Benz. Und die Messlatte mochte Mer-
cedes fiir das ganze Segment vorlegen. So gibt es
neben den iiblichen Sicherheitsfeatures wie sie-
ben serienmdfRigen Airbags, Gurtstraffern mit
Gurtkraftbegrenzer und aktiven Kopfstiitzen auch
das prdventive Sicherheitssystem PRE-Safe (330
Euro), das Intelligent Light System (1.225 Euro),
das Agility-Control-Paket (Serie) und bei Bedarf
blinkende Bremsleuchten (Serie) — Sicherheit auf
dem Niveau der E- und S-Klasse ist in diesem Seg-
ment neu.

Bereits beim Einsteigen stellt sich das bewdhrte
,Willkommen zu Hause”-Gefiihl ein: In perfekter
Ergonomie ist alles am richtigen Platz. Die 3-Wege-
Bedienung fiir hdufig genutzte Funktionen (Na-
vigation, Radio, CD), per Direkttaste, {iber das
Command-System oder ganz einfach mittels der
perfekt funktionierenden Sprachsteuerung (ohne
ldstiges Buchstabieren von Stéddten oder Stralen!)
ldsst keine Wiinsche offen. Dank gewachsener
AuRenabmessungen (55 mm ldanger, 42 mm brei-
ter und 45 mm ldngerer Radstand) wurde das
Platzangebot im Innenraum fiir Fahrer, Beifahrer
und Fonds-Passagiere nochmals vergroRert. So ist
beispielsweise der vordere Schulterraum um 40
mm spiirbar gewachsen.

Sportliches Erscheinungsbild beim Avantgarde (o.)

Auf der Stralle iiberzeugen vor allem die bereits
aus anderen Modellen bekannte 7G-Tronic Sieben-
gangautomatik (1930 Euro netto, aber nur fiir den
groRen Diesel und die drei Top-Benziner verfiig-
bar), die schon dosierbare und bei Bedarf hart
zupackende Bremsanlage sowie das Agility-Con-
trol-Fahrwerk, das einen sehr guten Kompromiss
zwischen Langstreckenkomfort und Bissigkeit in
der Kurve bietet. Wem das noch zu wenig sport-
lich ist: Ab Herbst setzt Mercedes mit dem Ad-
vanced Agility-Paket noch einen drauf, und AMG
gibt es ja auch noch.

Trotz groRerer Abmessungen und mehr Technik-
Komfort liegt das Gewicht nahezu auf Vorganger-
Niveau. Die neuen Einstiegs-Diesel C200 und €220
wurden nicht nur um 14 beziehungsweise 20 PS
in der Leistung gesteigert, sie verbrauchen dank
Weiterentwicklung auch rund 0.3 Liter weniger
Sprit per 100 Kilometer — bei ebenfalls gesenktem
CO,-AusstoR.

C-Klasse-fahren beginnt im Classic bei 25.200 Euro
(netto) fiir den kleinsten Benziner, die fuhrpark-
relevanteren Diesel starten bei 26.800 Euro. Trotz
umfangreicher Serienausstattung bleibt die Auf-
preisliste zur Individualisierung lang.

Wohlfiihl-Ambiente in wertigem Material. Sehr schon auch
das hoch platzierte, ausfahrbare Navigationssystem (o.)

Dynamische Linien auch von hinten (u.)

Mercedes €320 CDI

Motor / Hubraum in ccm: 6-Zyl.-Diesel / 2.987

kW/PS bei U/min: 165/224 /3.800
Drehmoment bei U/min: 510 Nm bei 1.600-2.800
Getriebe: 6-Gang, manuell
Schadstoffklasse / Co,-AusstofS:  Euro 4

0-100 in sek / V-max. in km/h: 7,7 / 250
EU-Verbrauch / Reichweite: 7,2 L/ 916 km
Zuladung / Ladevolumen: 485 kg /475 L
Typklasse HP/VK/TK: 18/27/28
Firmenfahrzeuganteil gesamt*:  ca. 20 %
Dieselanteil: k. A.

Basispreis (netto): 34.250 Euro
Betriebskosten pro Monat / km**: k. A.

*o. ieter u. o.

**bei 30.000 km p.a., 36 Monate

Flottenmanagement 2/2007
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Endlich

Nahezu sehnsiichtig erwartet hat die Flottenwelt die dritte Genera-
tion des Volkswagen Golf Variant, den Brot und Butter-Firmenwagen
schlechthin. In Genf wurde sie nun prdsentiert, erneut gekennzeich-
net von dem was Volkswagen einen Teil der Exfolgsformel nennt: sou-
verdne LaderaummalRe bei iiberschaubaren AuRendimensionen. 690
bis 1.550 Liter Ladevolumen lassen sich im Heck des 4,56 m langen
Variant verstauen. Zum Marktstart im Juni kommt er mit zwei Benzi-
nern (75 kW/102 PS, 103 kW/140 PS) und zwei Dieselmotoren (77
kW/105 PS, 103 kW/140 PS), im Anschluss folgt der 59 kW/80 PS
starke Basisbenziner, der auch schon bestellbar ist. Der kleinere Die-
sel soll 5,2 Liter auf 100 km verbrauchen, der stiarkere 5,6 Liter. Die
Preise starten unterhalb des Vorgédngerniveaus trotz hoherwertiger
Ausstattung bei 14.790 Euro netto.

Mehr als nur Nachfolger

Der neue Mazda2 soll mehr sein als nur ein Nachfolger,
schlieRlich geht es hier um das in Europa stets wachsende
B-Segment. Das ldsst der japanische Importeur bei der Vor-
stellung verlauten und zeigte in Genf ein um 100 kg leich-
teres, gleichzeitig leiseres und sichereres Fahrzeug. Zur
Markteinfithrung Anfang 2008 kann der Kunde zwischen
zwei 1,3 Liter Benzin-Motorisierungen mit 55 kW/75 PS oder
62 kW/84 PS und einem 1,5-Liter Benziner mit 76 kW/103
PS wdhlen. Etwas spdter soll ein 1,4-Liter Turbodiesel der
MZ-CD-Familie folgen.

Richtungsweisend

Das nun dritte Modell im neuen Kinetic Design, der Mondeo, hat fiir Ford
im Flottengeschdft eine wichtige Bedeutung: nach mehr als sieben Jah-
ren erneuern die Kolner damit ihre Mittelklasse und zeigen ein frisches
Fahrzeug, das es auch in sich hat. Mit sieben Motorisierungen, davon
drei Duratorg-Diesel zwischen 74 und 118 kW/ 100 und 160 PS ist fiir
samtliche Anspriiche etwas dabei. Auch im Innenraum hat sich einiges
getan, Ford verspricht mehr Platz, hochwertige Materialien und umfang-
reiche Serien-, Sicherheits- und Extraausstattungen. Gleich in allen drei
Karosserieformen Limousine, FlieRheck und Turnier soll er ab Mitte des
Jahres zu Preisen ab 18.479 Euro netto erhdltlich sein.

Seriennah

Einen interessanten Ausblick auf das bald folgende Serienmodell gibt Seat
mit seiner Offroadvariante des Altea mit dem Zusatz Freetrack. Mit 185 mm
mehr Bodenfreiheit als beim Altea XL einem Boschungswinkel von 26 Grad
vorne und 29 Grad hinten sowie einem Rampenwinkel von 23 Grad, mit
den Fahrleistungen des 2.0 TFSI mit 177 kW/240 PS in Verbindung mit
einem Sechsgang-Handschaltgetriebe und einem Allradantrieb verspricht
das SUV jede Menge Abenteuer. Da kann man sehr gespannt sein, wie viel
vom Prototyp an der Serienversion haften bleibt, die zum Jahreswechsel
kommen soll.

Flottenmanagement 2/2007
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Salon

Neustart

Audi belebt seine Coupé-Tradition mit dem neu entwi-
ckelten dreitiirigen A5, der zeitgleich als S5-Variante
erscheint. Ganz markengemaR vereinen sich in dem 4,63
m langen Fahrzeug Sportlichkeit, Leistungsstarke und
Eleganz. Im Motorenangebot stehen FSI und TDI-Trieb-
werke mit Leistungsspektren von 140 bis 195 kW (190
bis 265 PS). Fiir die Kraftiibertragung stehen Front- oder
Quattro-Antrieb, Sechsgang-Handschaltung oder Auto-
matikgetriebe zur Wahl. In dem Viersitzer findet sich
zudem noch Raum fiir etwa 455 Liter Gepdck. Das Fahr-
zeug kann ab sofort bestellt werden, den Auslieferungs-
zeitraum gibt Audi mit ab Juni an. Der Grundpreis fiir
den 2.7 TDI (140 kW/190 PS) liegt bei 34.327 Euro netto.

Doppelpack

Sowohl der Volvo V70 (li.) als auch die Cross-Country-Variante XC70 (re.) wurden jiingst der 0f-
fentlichkeit prasentiert. Mit den beiden Modellen geht Volvo bereits in die dritte Generation der
erfolgreichen Kombis und setzt die MaRstdbe
bei verbessertem Insassenschutz, optimierten
Sicherheitssystemen und neuen Motoren stdr-
ker statt das Design zu verandern. Hier fielen
die Retuschen eher dezent aus. Neu in der Mo-
torenpalette beider Varianten befindet sich
nun ein Sechszylinder-Saugmotor mit 175 kW/
238 PS. Allein fiir den V70 besteht die Moto-
renauswahl aus insgesamt drei Benzinern und zwei Selbstziindern mit einem Leis-
tungsspektrum von 120 bis 210 kW/163 bis 285 PS. Den Verkaufsstart gibt Volvo fiir
August an.

Fortsetzung

Nach 14 Jahren im Dienst wird der erfolgreiche Twingo nun endlich von der neuen
Generation abgeldst. Der ebenfalls viersitzige Nachfolger misst mit 3,60 m 17 cm
mehr und hat laut Hersteller mit bis zu 959 Litern den gréRten Gepdckraum seines
Segments. Neben neuem Innenraumkonzept und erweiterter Ausstattungsliste steht
fiir den Twingo eine Auswahl von vier umweltfreundlichen Motorisierungen zwi-
schen 43 kW/ 60 PS und 74 kW/ 100 PS, darunter der bereits bekannte 1.5 dCi Diesel
mit 47 kW/ 65 PS, bereit. Die Markteinfiihrung soll laut Renault in der zweiten Jah-
reshdlfte stattfinden, das Preisniveau innerhalb des Rahmens des Segments liegen.

Summertime

Hehre Ziele hat sich Peugeot mit der Neuauflage des erfolgreichsten Cabrio-
lets Europas gesteckt: nun soll der 207 CC die Herzen der Frischluft-Fanatiker
erobern. Mit einem vollautomatischen Klappmechanismus dauert es knapp 25
Sekunden, bis das Dach geoffnet ist, moglich sogar bei Geschwindigkeiten bis
zu 10 km/h. Zwischen 145 und 370 Liter passen in den Kofferraum des von
den AbmaRen her fast mit der Limousine identischen Fahrzeugs. Drei Motoren
stehen zwischen 80 kW/109 PS und 110 kW/ 150 PS zur Auswahl, darunter der
neue in Kooperation von PSA und BMW entwickelte 1,6 Liter Benziner mit 88
kW/120 PS. Piinktlich zum Friihling steht das Stahldach-Cabriolet bereits jetzt
schon beim Handler. Fiir die Basisversion miissen 15.504 Euro netto investiert
werden.

Flottenmanagement 2/2007
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ransporter

Nicht zuletzt wegen des hohen Anteils
der PKW-Zulassungen (45%) besticht
der Fiat Scudo auch als Transporter
mit wirklich PKW-dhnlichen Fahr- und
Komforteigenschaften, wo es andere
oftmals nur dem Zeitgeist folgend be-
haupten. Vielleicht auch deshalb war
Fiat im Transportermarkt 2006 Impor-
teur Nummer Eins.

Bereits von auRen macht der Scudo Trans-
porter etwas her: Mit dem massigen Stof3-
finger und den bogenférmigen Klarglas-
Lampen, die den Kiihler betonen und der rie-
sigen weil sehr schrdg gestellten Front-
scheibe prasentiert er sich als echter Italie-
ner unter den Nutzeseln.

Und Nutzen bietet der Scudo in Hiille und
Fiille: Verfiighar in zwei Aufbauldngen
(4.805 und 5.125 mm), zwei Radstdnden
(3.000 und 3.122 mm), zwei Fahrzeugho-
hen (1.942 und 2.276 mm), drei Ladevolu-
mina von 5, 6 oder 7 m® sowie einer Nutz-
last von 925 beziehungsweise 1.125 Kilo-
gramm; da ist sicher fiir jeden das Richtige
dabei. Ach ja, und als PKW/Kombi-Version
gibt es den Scudo ja auch noch, mit bis zu 9
Sitzpldtzen - allerdings nur mit flachem
Dach.

Serie ist das ergonomische Cockpit im PKW-
Design; die Sitzposition ist leicht erhoht, das
kennt man aus grofRen Vans. Die Sitze bie-
ten einen guten Halt und Sitzkomfort auf
langen Strecken. Die Version mit Trennwand
ist fiir sehr grof gewachsene Fahrer von der
Kniefreiheit her allerdings nicht optimal.

Flottenmanagement 2/2007

Acht Verzurrésen sorgen im Laderaum fiir den richti-
gen Halt, die Seitenwdnde sind bis zur Gurthdhe ver-
kleidet. Neben der Deckenleuchte im Laderaum wurde
auch an eine 12-Volt-Steckdose in Tiirnghe gedacht,
um weitere Lampen oder andere Elektrogerdte anzu-
schlieRen.

Trotz des hohen Ladevolumens — nahezu senkrechte
Wéande machen es moglich - ldsst sich der Scudo dank
kompakter AuRenmalie auch in Innenstddten wie ein
PKW steuern und vor allem parken, wobei sich die Ein-
parkhilfe hinten fiir 180 Euro netto sicher lohnt. Dabei
darf sich der Fahrer sicher fithlen: Fahrer-Airbag, akti-
ve Gurtstraffer, ABS mit EBD, hydraulischer Bremsas-
sistent und Sicherheitslenkrad sind ebenso Serie wie
die energieabsorbierende Front und das Feuerschutz-
system FPS — nicht unbedingt iiblich in diesem preis-
sensiblen Segment.

Die Turbodiesel-Motoren mit Multijet-Einspritzung
zeichnen sich durch spontanes Ansprechverhalten bei
niedrigem Verbrauch (7,2-7,6 Liter/100 km) aus. Freu-
en diirfte den Fuhrparkleiter das lange Wartungsinter-
vall von 30.000 Kilometern. Ein Partikelfilter ist leider
nur fiir die Top-Motorisierung erhéltlich. Das 6-Gang-
Schaltgetriebe ldsst sich miihelos schalten - auch dies
erinnert wieder an einen Pkw. Ein Automatikgetriebe
steht bei Fiat leider nicht auf dem Plan. Die Preise fiir
den Scudo-Kastenwagen beginnen ab 18.300 € netto.

Cockpit im PKW-Design — kein Wunder, den Scudo gibt’s
Jja in beiden Varianten (li.o.)

Die Seitenansicht offenbart seine wahre GrofSe (Mitte

0.)

Fast gerade Winde sorgen fiir viel Platz im Laderaum

(re.0.)

Da passt einiges rein; die Tiiren klappen optional auch
bis 180 Grad auf (1i.)

Fiat Scudo Kastenwagen

12 SX L2H1 140 Multijet DPF

Motor / Hubraum in ccm: Vierzyl.-Diesel / 1.997

KkW/PS bei U/min: 100 /136 / 4.000
Drehmoment bei U/min: 320 Nm bei 2.000
Getriebe: 6-Gang Schaltung
Schadstoffklasse / C0,-Ausstof:  EU 4 / 196 g/km
0-100 in sek / V-max. in km/h: k. A. / 170
EU-Verbrauch / Reichweite: 7,4-7,6 L /1.066 km
Zuladung / Ladevolumen: 1.125kg / 5-6 cbm
Typklasse HP / VK / TK: 21/15/ 19
Firmenfahrzeuganteil gesamt*: k. A.
Dieselanteil: 100 %

Basispreis (netto): 21.850 Euro
Betriebskosten pro Monat / km**: 576,37 / 0,23

*o. ieter u. o.

**bei 30.000 km p.a., 36 Monate



Bilder von oben:
Weiterentwicklung im Cockpit: das abgeflachte Lenk-
rad, praktische Armaturen und Bedieneinheiten

Ein Plus an Platz zum Vorgdnger von 510 Litern bei
umgeklappter Riickbank

Weniger verspielte, geradlinigere Formen auch am
Heck

Die neue Form des Audi TT verspricht mehr Spannung

Mehr Spannung vermittelt schon die neue, wenn
auch nicht gédnzlich andere Form des Audi TT
Coupés der zweiten Generation. Der in der Vor-
gangerversion rundlich-verspielt wirkende 2+2-
Sitzer strahlt nun mit enger gezogenen Front-
scheinwerfern, einem schrdger abfallenden
Heck und einem Zuwachs an Lange Selbstbe-
wusstsein und Kraft aus. Fast kann man sagen,
dass der Nachfahre des nach der Tourist Trophy
benannten NSU erwachsen geworden ist.

Innen bereiten rotes Leder, klar definierte Ar-
maturen und Bedienelemente, haptisch anspre-
chende Materialien und fest zupackende Sitze
das richtige Ambiente fiir eine flotte Ausfahrt.
Ins Auge fallt sofort das Lenkrad, das unten ab-
geflacht einen optisch individuellen Akzent
setzt, durch das aber auch ergonomisch ein
leichterer Einstieg in die tiefe Sitzposition ge-
lingt. Ubrigens hat der TT die Zulassung fiir vier
Personen mit zwei ausgeformten Riicksitzen,
was faktisch ein Tiiroffner fiir viele Car Policies
ist, doch man fragt sich zu Recht, wer es dort
wohl ldnger aushalt.

Seine wahren Reize spielt der TT aus, wenn es
um Spurtstdrke, Geschwindigkeit und um Kur-
ven geht. Schon der kleinere der beiden zur Wahl
stehenden Otto-Motoren, der 2-Liter TFSI mit
147 kW/200 PS, leistet 20 PS mehr als das Vor-
gdnger-Triebwerk und treibt das rund 1,3 Ton-
nen schwere Coupé spritzig an, als wenn es
nichts wiegen wiirde: 6,4 Sekunden bis zur 100
km/h-Schwelle, bei 240 km/h ist Schluss mit
Vortrieb.

Motivation

Alltagsnutzen und Fahrspaf3
eines Audi TT Coupés II.

Bei 120 km/h automatisch, aber auch auf Knopfdruck
fiir den Show-Effekt, fahrt der Heckspoiler aus, um den
Abtrieb zu verbessern, bei 80 km/h verschwindet er
wieder. Das sportliche Fahrwerk fiihlt sich relativ be-
quem an, verhdlt sich in Kurvenlage aber stramm und
stabil, auch die Lenkung greift prazise mit guter Riick-
meldung zu. Fiir eine sportlichere Auslegung konnen
iiber den Taster in der Mittelkonsole die Dampferkraf-
te geregelt werden, diese Option (1.034 Euro netto)
nennt sich magnetic ride wegen des magneto-rheolo-
gischen Fluids in den StoRdampferkolben.

Das Audi Coupé hdngt gut am Gas, nicht zuletzt wegen
eines breiten optimalen Drehzahlbereichs zwischen
1.800 und 5.000 Umdrehungen mit einem maximalen
Drehmoment von 280 Nm. Noch besser gestaltet sich
die Gasannahme im Sport-Modus des DSG-Getriebes.
Und bei einem festen Tritt auf das Gaspedal muss man
aufpassen, dass der Motorsound nicht siichtig macht
- und doch, es ist trotzdem nur ein Vierzylinder.

Ein wenig Leidenschaft verliert sich - sicherlich sub-
jektiv - durch das zwar astrein schaltende Doppelkupp-
lung-Getriebe, das mittels Schaltpaddeln ein gewisses
Rennfahrer-Feeling vermittelt, mittels eines Sport-
Modus die Drehzahlen hoch und den Wagen damit stets
reaktionsbereit hdlt. Doch mit einer manuellen Schal-
tung fiihlt man sich subjektiv doch ndher an der Stra-
Re, ndher am Fahrzeug und seinem Temperament.

Noch ein paar Daten und Fakten zum Alltagsnutzen:
7,7 Liter Durchschnittsverbrauch Super Plus, 290 Liter
Gepdckraumvolumen (bei umgeklappter Riicksitzbank
700 Liter), 27.510 Euro netto in der Basisausstattung
und jede Menge FahrspaR.

Flottenmanagement 2/2007




.1°2IMarkti'1b

ersicht

Marktiibersicht flottenrelevanter

Fahrzeuge von Volkswagen

Touran

Modelle
(Laufzeit 36 Monate

ohne Anzahlung)

Fox 1.2
Fox 1.4
Fox 1.4 TDI

Polo 1.2 Trendline
Polo 1.4 Trendline
Polo 1.6 Trendline

Polo 1.4 TDI DPF Trendline
Polo 1.4 TDI DPF Trendline Blue Motion
Polo 1.9 TDI DPF Trendline

Beetle 1.4
Beetle 2.0
Beetle 1.9 TDI DPF

Golf 1.4 Trendline

Golf 1.6 Trendline

Golf 2.0 SDI Trendline
Golf 1.6 FSI Trendline
Golf 1.9 TDI Trendline
Golf 1.9 TDI DPF Trendline
Golf 2.0 TDI DPF Trendline

Motorart

Otto-3-Z
Otto-4-Z
Diesel-3-Z

Otto-3-Z
Otto-4-Z
Otto-4-Z
Diesel-3-Z
Diesel-3-Z
Diesel-4-Z

Otto-4-Z
Otto-4-Z
Diesel-4-Z

Otto-4-2
Otto-4-Z
Diesel-4-Z
Otto-4-Z
Diesel-4-Z
Diesel-4-Z
Diesel-4-Z

Leistung
kiw/pS

40/55
55/75
51/70

40/55
59/80
77/105
51/70
59/80
74/100

55/75
85/115
77/105

59/80

75/102
55/75

85/115
66/90

77/105
103/140

Volkswagen ja,
ber welche?

Listenpreis

Euro
(netto)

7.888
9.181
10.043

10.603
11.832
12.909
13.082
14.267
14.289

14,159
15.927
16.293

14.203
15.280
15.517
16.336
16.573
17.823
19.440

NS

Finanz

Leasingrate
30.000 km

122,95
143,11
154,67

165,28
184,43
206,04
201,47
219,73
220,06

239,19
269,04
275,23

224,04
235,33
247,66
251,59
255,25
264,53
292,14
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Als Marktfiihrer im GroRkundengeschdft konn-
te die Marke Volkswagen auch im Jahr 2006 auf
eine positive Entwicklung zuriickblicken. Laut
Dataforce wurden fast 94.000 Neuzulassungen
mit einem Plus von 9,9 Prozent registriert, der
Marktanteil in Flotten ab 10 Fahrzeugen liegt
demnach bei 27,7 Prozent. Den wesentlichen
Anteil an den Verkaufszahlen tragen Passat und
Golf.

Zwar kam in die exorbitante Modellauswahl -
wir blicken hier in der Marktiibersicht auf zwolf
flottenrelevante Modelle - lediglich das Coupé
Cabriolet Eos neu hinzu, dennoch zeugt die ge-
samte Palette von einer gewissen Frische. Die
Offensive fand ndamlich im Jahr 2005 statt, als
der Fox, Golf Plus, Jetta sowie Limousine und
Variant des Passats neu eingefiihrt wurden.
Jiingst wurden der Touran sowie der Touareg
einem Facelift unterzogen, und nun wartet die
Flottenwelt gespannt auf den neuen Golf Vari-

ant, der unter anderem in Genf der Offentlichkeit pri-
sentiert wurde.

Klassische Segmente finden sich ebenso in der Aus-
wahl wie das auch in der Flotte immer populédrer wer-
denden Coupé Cabriolet mit Stahldach, Funcars wie
der Beetle sowie das SUV Touareg und die hier nicht
beriicksichtigten Cross-Versionen des Polo, Golf Plus
und Touran, die ebenfalls SUV-Feeling vermitteln
sollen.

VW unter betriebswirtschaftlichen Aspekten betrach-
tet bedeutet fast ausschlieRlich Diesel wahlen. In
allen Laufleistungssparten vom kleinsten Fox bis zum
groRten Phaeton erweist sich diese Antriebsart als
die iiberwiegend giinstigste. Grundsatzlich zahlt sich
auch der kleinste Diesel in den Gesamtbetriebskos-
ten aus, beim Golf 2.0 SDI und 1.9 TDI machen je-
doch nur 2 Euro den Unterschied zwischen 55 kiW/
75 PS und 66 kW/90 PS aus (bei mittlerer Laufleis-
tung). Auch beim Golf Plus reichen bei 30.000 km
jahrlich 8 Euro mehr, um von 66 kW/ 90 PS auf 77
kW/105 PS upzugraden. Drei Ausnahmen gibt es, wo

nicht der einfachste Diesel am sparsamsten fahrt:
der Polo 1.4 TDI DPF BlueMotion verursacht durch
einen niedrigeren Verbrauch um rund sieben Euro
niedrigere Gesamtkosten bei 50.000 jahrlichen
Kilometern, ebenso die Erdgas-Versionen des
Caddys und des Tourans bei diesen Laufleistun-
gen, die 30 Euro zum 55 kW/ 75 PS Diesel-Caddy
bzw. 22 Euro zum 77 kW/105 PS sparen.

VW-fahren fiangt bei 114,13 Euro an, das ent-
spricht der Finanzleasing-Rate bei 20.000 km und
36 Monaten Laufzeit fiir den Fox 1.2. Preislich
liegen Caddy 1.9 TDI und Golf Plus auf einem Ni-
veau, wobei man im Golf ein hoheres Ladevolu-
men (1.450 Liter) sowie eine hohere Zuladung
(mehr als 600 kg) dazu geliefert bekommt. Fast
2.000 Liter fasst der Touran, der preislich zwi-
schen dem Jetta und dem Passat liegt, und am
meisten der Sharan mit 2.610 Litern.

Flottenrelevante Fakten

Marktanteil im deutschen Flottenmarkt: 27,7 %
Anteil Flottengeschdft am Gesamtgeschift: 13,6 %
Anzahl Servicebetriebe: 1.237 / 201 GK-Zentren
Bedingungen fiir GroSkunden: www.volkswagen.de/
grosskunden

aktuelle Business Pakete:

Passat: (Radiosystem, Tempomat, Mobiltelefonvor-
bereitung mit Freisprecheinrichtung, MFA+

Golf / Golf +: WinterSeasons, Mobility Package 1-3

Caddy Life Phaeton

Full Treibstoff- Gesamt- Restwert Finanz Treibstoff- Gesamt- Rl Reichweite Beschleu- Hdchstge- Lade- Zuladung
Service kosten kosten Leasingrate kosten kosten nigung schwindigk. volumen kg
30.000 km  30.000 km  30.000 km  30.000 km XN 50.000 km [l 50.000 km [l 50.000 km km 0-100 km/h km/h max. Liter

181,98 184,50 366,48 3.589 307,45 833 175 148 1.016 487
202,14 206,03 408,17 4177 242,83 343,32 746 13,0 167 1.016 502
213,70 131,08 344,78 4.645 218,42 4.042 1.020 4,7 161 1.016 483
224,31 178,35 402,66 4.825 564,33 775 175 152 1.030 497
243,46 196,80 440,26 5.384 616,06 703 12,2 175 1.030 542
265,07 212,18 477,25 5.680 225,29 976,20 652 10,4 192 1.030 534
260,50 120,38 380,88 6.059 220,99 307,02 200,59 507,61 5.265 1.000 14,6 164 1.030 536
278,76 104,33 383,09 6.599 241,01 327,04 173,85 500,89 5,743 153 12,8 176 1.030 536
279,09 133,75 412,84 6.609 900 10,7 188 1.030 528
304,22 218,33 502,55 5.699 260,31 356,34 363,82 774 14,6 161 769 468
334,07 267,53 602,23 6.411 388 83 834 63 632 10,9 185 769 426
340,26 144,45 484,71 6.558 299,53 395,56 5,580 1.019 11,5 180 769 429
289,06 212,18 501,24 6.356 245,21 341,24 353,56 694,80 5,504 774 13,9 168 1.305 617
300,36 227,55 527,91 7.067 258,12 354,15 379,19 733,34 6.150 743 11,4 184 1.305 627
312,69 144,45 45714 6.828 366,83 607,54 5.897 1.019 16,67 163 1.305 613
316,62 206,03 502,65 7.555 343,32 821 10,8 192 1.305 590
320,27 139,10 459,37 7.665 279,96 231,80 1.058 12,9 176 1.305 639
329,56 147,13 476,69 8.644 632,31 1.000 11,1 187 1.305 639
359,19 14713 506,32 9.282 666,31 1.000 9,3 202 1.305 629
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Volkswagen

Modelle Motorart Leistung Listenpreis Full Treibstoff- Gesamt- Restwert Finanz
(Laufzeit 36 Monate Kki/PS Euro Service kosten kosten Leasingrate
ohne Anzahluna) (netto) 20.000 km [ 20.000 km [l 20.000 km [l 20.000 km [{X1/i[IN 7]

Golf Plus 1.4 Trendline Otto-4-7 59/75 14.828 233,89
Golf Plus 1.6 Trendline Otto-4-Z 75/102 15.905 244,96
Golf Plus 1.9 TDI Trendline Diesel-4-Z 66/90 17.198 261,66
Golf Plus 1.4 TSI Trendline Otto-4-7 103/140 17.737 279,78
Golf Plus 1.9 TDI DPF Trendline Diesel-4-7 77/105 18.168 266,26
Golf Plus 1.6 FSI Comfortline  Otto-4- 85/115 18.233 280,80
Golf Plus 2.0 TDI DPF Trendline Diesel-4- 103/140 20.065 297,79
I Jetta 1.6 Trendline Otto-4-Z 75/102 16.703 263,46
Jetta 1.6 FSI Trendline Otto-4-Z 85/115 17.759 08,29 280,12
Jetta 1.9 TDI DPF Trendline Diesel-4-Z 77/105 18.966 285,02
Jetta 1.4 TSI Comfortline Otto-4-Z 103/140 19.440 310,26
Jetta 2.0 TDI DPF Comfortline  Diesel-4-7 103/140 21.767 331,28
Jetta 2.0 TDI DPF Comfortline  Diesel-4-Z 125/170 22.694 345,28
Eos 1.6 FSI Otto-4-7 85/115 22.371 343,07
r Fos 2.0 FSI Otto-4-7 110/150 24.095 378,49
Eos 2.0 TDI Diesel-4-7 103/140 25.819 386,32
Passat 1.6 Trendline Otto-4-Z 75/102 19.224 302,06
Passat 1.6 FSI Trendline Otto-4-7 85/115 20.345 312,08
Passat 1.9 TDI DPF Trendline  Diesel-4-Z 77/105 21.681 328,53
Passat 2.0 FSI Trendline Otto-4-Z 110/150 22.435 344,15
Passat 2.0 TDI DPF Trendline  Diesel-4-Z 103/140 23.147 342,11
Passat 2.0 Turbo FSI Comfortline  Otto-4- 147/200 25.065 426,54
Passat 2.0 TDI DPF DSG Trendline Diesel-4-Z 125/170 25.711 403,99
Passat Variant 1.6 Trendline  Otto-4- 75/102 20.172 316,96
Passat Variant 1.6 FSI Trendline Otto-4- 85/115 21.293 326,63
Passat Variant 1.9 TDI DPF Tr.  Diesel-4-Z 77/105 22.629 | 31750 WM 32960 WM 10524 | 342,90
Passat Variant 2.0 FSI Trendline Otto-4-Z 110/150 23.384 358,69
Passat Variant 2.0 TDI DPF Tr.  Diesel-4-Z 103/140 24.095 356,13
Passat Variant 2.0 TDI DPF DSG Tr. Diesel-4-Z 125/170 26.659 418,88
Phaeton 3.0 V6 TDI DPF 4MOTION Diesel-6-7 165/225 53.448 1.207,91
Phaeton 3.2 V6 4MOTION Otto-6-7 177/241 57.155 1.291,68
Caddy 1.4 (5-Sitzer) Otto-4-7 59/80 13.175 234,84
Caddy 1.6 (5-Sitzer) Otto-4-7 75/102 13.995 [ 23330 WM 27983 | 249,46
Caddy 1.9 TDI Life Diesel-4-Z 55/75 14,820 255,87
Caddy 2.0 EcoFuel Otto-4-Z 80/109 16.325 290,99
Caddy 1.9 TDI DPF Life Diesel-4-Z 77/105 16.905 291,87
Touran 1.6 Conceptline Otto-4-Z 75/102 17.638 281,51
Touran 1.9 TDI DPF Conceptline Diesel-4-Z 66/90 19.017 310,61
Touran 1.4 TSI Conceptline Otto-4-Z 103/140 19.470 318,01
Touran 1.9 TDI DPF Conceptline Diesel-4-Z 77/105 19.900 291,65
Touran 2.0 EcoFuel Conceptline Otto-4-7 80/109 20.138 332,67
Touran 2.0 TDI DPF Trendline  Diesel-4-Z 103/140 23.392 342,82
Touran 2.0 TDI DPF DSG Highline Diesel-4-7 125/170 27.457 438,22
Sharan 2.0 Trendline Otto-4-Z 85/115 23.922 413,03
Sharan 1.9 TDI Trendline Diesel-4-7 85/115 25.172 411,15
Sharan 1.8 5V Turbo Trendline  Otto-4- 110/150 25.560 450,84
Sharan 2.0 LPG Trendline Otto-4-Z 85/115 26.013 449,12
Sharan 2.0 TDI DPF Trendline  Diesel-4- 103/140 26.703 416,23
Touareg 2.5 R5 TDI DPF Diesel-5-Z 128/174 35.733 537,00
Touareg 3.0 V6 TDI DPF Diesel-6- 165/225 38.750 567,89
Touareg 3.6 V6 FSI Otto-6-7 206/280 40.194 [ 6000 W 71703 WM 29044 | 693,97
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Flottenfahrzeuge

Full Treibstoff- Gesamt- Restwert Finanz Treibstoff- Gesamt- Restwerte Reichweite ~ Beschleu- Hachstge- Lade- Zuladung
Service kosten kosten Leasingrate kosten kosten nigung schwindigk. ~ volumen kg
30.000 km  30.000 km  30.000 km  30.000 km  [ELXINT] 50.000 km [l 50.000 km [ 50.000 km km 0-100 km/h km/h max. Liter

298,92 221,40 520,32 6.635 764 15,2 165 1.450 607
309,98 236,78 546,76 7.356 714 12,0 180 1.450 612
326,69 14713 473,82 8.083 1.000 13,5 173 1.450 605
344,81 221,40 566,21 7.937 763 9,3 202 1.450 604
331,29 149,80 481,09 8.948 982 11,7 183 1.450 602
345,83 221,40 567,03 8.433 763 11,8 189 1.450 612
364,83 155,15 519,97 9.731 948 9,7 202 1.450 604
328,49 227,55 556,04 7474 743 12,2 186 527 602
345,15 212,18 557,33 7.947 | 35356 | 797 11,1 194 527 599
350,05 139,10 489,15 9.056 1.057 11,9 189 527 595
375,29 218,33 593,62 8.553 775 9,3 207 527 572
398,21 149,80 548,01 10.231 982 9,7 207 527 597
412,31 230,05 642,36 10.666 639 8,6 222 527 588
408,10 233,70 641,80 10.682 724 11,9 192 380 461
443,52 252,15 695,67 11.144 671 9,8 210 380 469
457,35 160,50 617,85 12.716 916 10,3 206 380 462
367,09 236,68 603,87 8.603 909 124 190 565 607
377,11 230,62 607,73 9.409 933 11,4 200 565 612
399,56 152,48 552,04 10.190 1.228 12,1 188 565 608
409,18 249,08 658,26 10.376 864 9,4 213 565 611
415,14 157,83 572,97 11.226 1.186 9,8 209 565 606
491,57 249,08 740,65 9.901 864 7,6 235 565 605
477,01 173,88 650,89 11.506 1.076 8,6 220 565 614
381,99 239,85 621,84 9.027 897 12,8 187 1.731 632
391,66 233,70 625,36 9.848 921 11,7 197 1.731 637
413,93 157,83 571,76 10.636 | 26209 WM 7:563 MM 9278 | 1.186 124 185 1.731 623
423,72 255,23 678,95 10.815 843 9,6 210 1.731 635
429,16 160,50 589,66 11.686 1.166 10,1 206 1.731 630
491,91 179,23 671,14 11.930 1.044 8,8 217 1.731 628
13279 256,80 1.584,74 17.504 937 838 234 500 602
1403,71 396,28 1.799,28 18.718 | 660,35 | 744 9,4 239 500 593
296,87 252,15 549,02 4.809 731 16,6 151 1.266 473
311,49 255,23 566,72 5.108 | 73667 MM 4263 | 722 13,7 164 1.266 640
301,90 168,53 470,43 5.743 952 17,7 150 1.266 424
353,02 129,00 482,02 5.959 722 13,5 180 1.266 458
353,80 165,85 519,65 6.551 967 13,3 166 1.266 640
346,54 249,08 614,34 7.761 740 12,9 179 1.989 663
375,64 157,83 533,74 8.082 1.017 14,9 171 1.989 664
383,01 227,55 610,58 8.275 810 9,8 200 1.989 672
358,68 160,50 519,18 9.801 1.000 13,2 179 1.989 662
397,70 124,70 522,40 8.408 741 13,5 180 1.989 617
409,85 163,18 573,03 11.521 984 10,2 200 1.989 652
505,25 184,58 689,83 12.081 869 9,1 212 1.989 655
498,06 289,05 787,11 9.270 744 15,2 177 2.610 852
501,18 173,88 675,06 10.689 | 9133 [NY/4 13,7 181 2.610 861
535,87 289,05 824,92 9.521 744 10,9 199 2.610 851
534,15 204,75 738,90 10.080 744 15,2 177 2.610 852
506,25 181,90 688,15 12.150 1.029 12,2 192 2.610 845
635,03 270,18 905,21 17.062 990 11,5 188 1.525 603
665,92 278,20 944,12 19.084 961 8,9 205 1.525 644
792,00 435,58 1.027,58 15.575 75392 WM 90595 WM 7258; WM 163179 WM 13164 | 752 8,6 218 1.525 707
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Innovation

Als meistverkauftes Erdgasfahrzeug machte
der Opel Zafira CNG bereits in seiner ersten
Generation von sich reden. Seit kurzem fahrt

die Nachfolgegeneration mit Erdgasantrieb
auf deutschen StraRen und gehort zu den Ge-
winnern in den aktuellen Schadstoffaussto3-
Diskussionen. Mit 138 g/km C0,-Ausstof liegt
er zwar {iber den fiir 2012 anvisierten Zielen,
dennoch rund 20 Prozent unter den Emissio-
nen eines vergleichbaren Benziners bzw. 15
Prozent unter denen eines Diesels. Er darf mit
griiner Plakette in jede Umweltzone und fahrt
mit einer Tankfiillung fiir rund 19 Euro (L-
Gas) mehr als 320 Kilometer weit.

In der neuen Generation befdhigt Opel den
Zafira auch Bio-Gas in beliebiger Mischung
zu verfeuern. Zudem hat man mit einem 01-
abscheider im Niederdruckventil dafiir ge-
sorgt, dass Olriickstinde im Erdgas die Ein-
spritzdiisen nicht verkleben konnen — Um-
stdnde, die in der Vergangenheit gelegentlich
zu Ausfdllen fithrten. Opel-Fahrzeuge der ers-
ten Generation konnen iibrigens kostenlos
nachgeriistet werden.

Speziell fiir den Zafira gelten weitere Vorzii-
ge: der Stauraum ist auf bis zu 1.820 Liter
angewachsen und kann dank der vier unter-
flurig angebrachten Gastanks komplett ge-
nutzt werden, bei sieben belegten Pldtzen
stehen noch 140 Liter zur Verfiigung. Stets
bewdhrt kommt auch wieder das Flex7-Sitz-
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Klein im Budget: Mit dem Opel Zafira II CNG reiht sich ein weiteres, auch kosten-
mdfSig interessantes Erdgasfahrzeug in die Liste der fuhrparkrelevanten ein.

Auf Erdgas optimiert fihrt es sich mit dem Zafira recht
glinstig (grofSes Bild)

Das erfolgreiche Vankonzept fihrt nun auch mit Erdgas in
der zweiten Generation (li.g.o.)

Nur ein kleiner Umschalter in der Mittelkonsole unter-
scheidet die Erdgasvariante von der ,,normalen” (li. o.)

system zum Einsatz. Wie fiir viele Erdgasfahrzeuge gilt:
Reisen statt Rasen und Sparen statt Schlucken. So
gehort der Zafira CNG mit seinen 69 kW/94 PS und
einem Drehmoment von 133 Nm eher zur gemiitlichen
Generation der Fahrzeuge. Mit einer Beschleunigung
von 17 Sekunden auf 100 km/h denkt vor allem der
iiberzeugte Erdgasfahrer nicht an einen Ampelspurt.
Der von uns erfahrene Durchschnittsverbrauch lag bei
etwa 6,5 kg L-Erdgas auf 100 km.

Leider gibt es fiir die Erdgasvariante nicht die Option
eines Bordcomputer mit Durchschnittsverbrauchs-
und Reichweitenanzeige, somit ist geboten, anhand
der analogen Tankanzeige und bereits gefahrener Ki-
lometer die nachste Tankmdglichkeit im Auge zu hal-
ten. Doch bevor das Gas zur Neige geht, warnt die
Tankanzeige erst durch Aufleuchten, spdter durch
Blinken, erst dann schaltet das System automatisch
auf Benzin um. Per Tastendruck in der Mittelkonsole
kann bereits frither eingegriffen werden.

Dennoch, einmal auf Touren iiberzeugt er mit gleich-
maliger Fahrweise, und mit einer Hochstgeschwin-
digkeit von 165 km/h halt er auf der Autobahn locker
auch auf der linken Spur mit. Das quasi monovalente
Fahrzeug wird aus vier Erdgastanks mit rund 21 kg
Fassungsvermdgen gespeist, zusatzlich hilft ein 14 Li-
ter ,Not”-Tank maximal 150 km weit {iber die Run-
den. Mittlerweile liegt die Versorgungsdichte bei 725
Erdgastankstellen deutschlandweit, das ehrgeizigste
und mit Sicherheit fiir Flotten interessanteste Projekt
der E.ON Tochter E.ON Gas Mobil besteht darin, in den
kommenden zwei Jahren 150 Erdgastankstellen an

Durch die unterflurig angebrachten Gastanks fasst
der Laderaum bis zu 1.820 Liter (li.u.)

Warum nicht dffentlich zeigen, wie umweltfreundlich
ein normaler Van fahren kann? (ganz u.)

den Autobahnen zu errichten, etwa die Hélfte sol-
len bis Ende 2007 in Betrieb sein.

Erfreulich auch die Preisgestaltung dieses neuen
Erdgas-Vans: eine Stichprobe in einem 6ffentlich
zugdnglichen Leasingkalkulator hat ergeben, dass
sich die Full Service-Leasingrate des 1.6 CNGs iiber
36 Monate und 30.000 km auf gleichem Niveau
wie der des 1.9 CDTIs (74 kW/100 PS) bewegt, der
Restwert der Erdgas-Variante liegt sogar um 200
Euro iiber dem des Diesels. Die niedrigeren Kraft-
stoffkosten (rund 2 Cent pro Kilometer weniger
als jener Diesel) sowie eine regionale Férderung
sollten als weitere Argumente eigentlich genii-
gen...

Als Grundpreis fiir den Zafira CNG legt Opel 20.927
Euro netto fest.

Opel Zafira IT CNG

Motor / Hubraum in ccm: Vierzyl.-Otto / 1.598
kW/PS bei U/min: 69/94 / 6.200
Drehmoment bei U/min: 133 Nm bei 4.200
Getriebe: 5-Gang, manuell
Schadstoffklasse /C0,-AusstofS:  Euro 4 / 138 g/km
0-100 in sek / V-max. in km/h: 17/ 169
EU-Verbrauch / Reichweite: 5,0 kg / 380 km
Zuladung / Ladevolumen: 570 kg / 1.820 L
Typklasse HP/VK/TK: 14/17/13
Firmenfahrzeuganteil gesamt*: k. A.

Basispreis (netto): 20.927 Euro
Betriebskosten pro Monat / km**: 517,43 / 0,21

*o. ieter u. o.

**bei 30.000 km p.a., 36 Monate



Dienstwagen

Der iiblicherweise unterschiedliche Wechselrhyth-
mus von Dienstwagen (alle drei Jahre) und Han-
dy (alle zwei Jahre) bringt manches Problem mit
sich: Die fest eingebauten Handyvorrichtungen
ab Werk sind oft auf ein bestimmtes Modell aus-
gelegt. Andert sich der Handytyp oder gar die
Marke, sind teure UmbaumaRnahmen fdllig. Ge-
16st werden kann dieses Problem allerdings recht
einfach: Der Mitarbeiter erhilt fiir seine berufli-
chen Telefonate ein Firmenhandy, das zum Auto
passt — und das wird eben nicht nach zwei Jah-
ren ausgetauscht. Es ist ohnehin lediglich chic,
standig ein neues Mobiltelefon zu haben - not-
wendig ist es nicht. Und wenn dann doch mal der
Akku schlapp macht — den kann man einzeln fiir
ein paar Euro nachkaufen.

Poolfahrzeuge

Bei Poolfahrzeugen wird es schon schwieriger:
Zum einen werden Poolfahrzeuge, dhnlich wie
Mietwagen, oft nur sechs Monate gehalten, weil
dann der Wertverlust (hohe Rabatte beim Volu-
menvertrag, geringer Wertverlust in nur sechs
Monaten) sehr niedrig ist. Zum anderen wechseln
hier die Fahrer hdufig, und wenn nicht irgend-
wann einmal die Grundsatzentscheidung fiir ei-
nen einzigen Handytyp in der Firma gefallen ist,
den alle Mitarbeiter als Diensthandy haben miis-
sen, fangen die Probleme an. Aber selbst, wenn
das der Fall sein sollte: Poolfahrzeuge werden oft
auch von Mitarbeitern genutzt, die gar kein Fir-
menhandy haben. AuRerdem lohnt sich der Ein-
bau einer doch recht teuren festen Freisprechein-
richtung fiir eine kurze Haltedauer nicht wirklich.

Nachriistung mit Wechselschale
Einige freie Anbieter offerieren eine Festeinbau-

Losung, die das Problem der wechselnden Han-
dys 16st: Wechselschalen konnen einfach je nach
Handy-Typ umgesteckt werden. Pfiffig, aber doch
aufwdndig von der Verwaltung her. Bei groReren
Poolfuhrparks den Uberblick zu behalten, wer
gerade mit welcher Wechselschale unterwegs ist,
macht sicher keinen SpaR.

Problem der Designhandys

Designhandys sind toll, aber: Es fehlt ihnen oft
der - vom Designer offenbar als hdsslich empfun-
dene - ,Pin”, der in der Handyhalterung auf Fest-
einbau umstellt. Sprich: Zwar kann das Handy in
der Halterung geladen werden, aber die Antenne
wird nicht mehr iiber einen Stecker physisch ab-
gegriffen - so bleibt die Strahlung ohnehin im
Auto. Bei einer induktiven Antenne gibt es dann
immerhin noch einen Vorteil in der Sende- und
Empfangsqualitét, der aber in Innenstddten und
Autobahnen ohnehin kaum spiirbar ist.

Bluetooth als Standard

Bluetooth ist heute Standard in Mobiltelefonen,
auch wenn es ungliicklicherweise mehrere dltere
nicht kompatible Bluetooth-Versionen gibt. Auch
die Autohersteller haben sich darauf eingeschos-
sen und bieten ab Werk Freisprecheinrichtungen
mit Bluetooth-Kopplung an. Das Prinzip ist ein-
fach: Zwei Gerdte — Mobiltelefon und Freisprech-
einrichtung oder eben Mobiltelefon und Blue-
tooth-Headset — werden einmal ,gepaart”, und
finden sich dann elektronisch immer wieder zu-
sammen, sobald sie in Reichweite — um die 10
Meter - sind. Das Handy wird einfach in ein Fach
im Auto gelegt; Verkabelung ist nicht notwendig
- wenn der Akku fiir den Arbeitstag reicht.
Ansonsten bleibt der giinstige Weg, die Handy-
Aufladung iiber den Zigarettenanziinder zu be-
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Fest eingebaute Mobiltelefone mit Freisprecheinrichtung sind
heute Standard in deutschen Firmenfahrzeugen — sollte man
meinen. Neben hohen Kosten gibt es noch weitere Faktoren,
die zumindest in einigen Fillen gegen einen Festeinbau und
.‘ fiir ein Bluetooth-Headset sprechen.

treiben. Ein wenig Kabelsalat, aber keinerlei Ein-
baukosten.

Headset darf benutzt werden

Die StVO schreibt vor, dass ein Handy wahrend
der Fahrt nicht benutzt, sprich nicht ans Ohr ge-
halten werden darf. Selbst das in die Hand neh-
men, um nach der Uhrzeit zu schauen, ist eigent-
lich schon verboten. Man kann sicher trefflich
iiber Sinn und Unsinn dieser Regelung streiten,
zumal beispielsweise Rauchen im Fahrzeug oder
das Spielen in dem ein oder anderen Command-
System nicht verboten ist, aber so kennt man den
Gesetzgeber in Deutschland.

Bluetooth-Headset als giinstigste Variante
Bluetooth-Headsets gibt es bereits ab rund 30
Euro, selbst die teuersten Vertreter ihrer Art lie-
gen deutlich unter 200 Euro. Damit stellt das Ge-
sprdch via Bluetooth-Headset die giinstigste Va-
riante dar, gesetzeskonform im Auto zu telefo-
nieren. Und: Der Mitarbeiter kann das Headset
sogar privat nutzen, weil es ja nicht fest mit dem
Auto, sondern eben nur kabellos mit dem genut-
zen Mobiltelefon ,verbunden” ist.

Deutliche Unterschiede

Nicht nur preislich unterscheiden sich die ange-
botenen Bluetooth-Headsets deutlich, auch ihre
Leistungsdaten sind hochgradig unterschiedlich,
wie unsere Ubersicht auf der nichsten Seite zeigt.
So reichen die Gewichte, die am Ohr zu tragen
sind, von 9 bis 97 Gramm - das schwerste Gerdt
wiegt also gut das 10fache! Die minimale ange-
gebene Gesprdchszeit von 4 Stunden mit einer
Akkufiillung reicht meist sicher nicht fiir einen
ganzen Arbeitstag; da liegen Gerdte mit 8 oder
gar 12 Stunden deutlich vorn. Bei den Standby-
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Bios

Name des Anbieters und des
Produktes

Gewicht

Mafe, mm LxBxH, ohne Ohrbiigel
Ohrstdpsel/Ohrbiigel?

An beiden Ohren tragbar
Akkulaufzeit Gespriichszeit
Akkulaufzeit Standby, Std.
Bluetooth-Technik
Kompatibilitit mit welchen
Mobiltelefonen?

Wichtige Funktionen

Stummschalter am Headset
J L J am

Anruf beenden iiber Headset

Hond.

Lautstdrk

Ak
Anruj

Energiesparmodus

hme direkt iiber Headset

au ische Lautstirkenregel
Eignung zum Musikhdren
Audio-out fiir PC, MP3-Player
Kompatibilitit mit PC, MP3-Player
Fiir VOIP-Telefonie verwendbar?
mehrfarbige LED-Anzeige

Anzeige von verpassten Anrufen
Akkustandanzeige
Vibrationsalarm bei Anruf
Mikrofontyp

Wi

Reichweite
unterstiitzte Profile

Pairing mit wievielen Gerdten
maglich?

automatische Abschaltung ohne
Bluetoothverbindung
Lieferumfang

optional erhdltliches Zubehér

Besonderheiten

Nettopreis, Euro
Garantiezeit

nicht erwihnte zusitzliche
Features

Adresse des Anbieters, Homepage

Zeiten sieht es noch inhomogener aus: Angege-
ben werden Zeiten von nur fiinf bis hin zu 300

Kommunikation

Anubis electronic GmbH
20601 Mini bluetooth
Headset

9
48x21x12
Ohrstopsel+Ohrbiigel
ja

5 Std.

150 Std.

1.2 Klasse 2

nahezu alle gdngigen
Modelle

k. A.

nein

ja

ja

Jja

nein

nein

nein

nein

Jja, mit PC
ja

ja

nein

Jja

nein
integriert

10 Meter
Headset

nein

Headset, 3 verschiedene
Ohrstapsel,
Autoladegerdt, USB
Kabel

k. A

Aufladbar iiber USB

k. A.

2 Jahre

Extrem kompakt und
leicht

ANUBIS Electronic
Am Langfeld 38
D-66130 Saarbriicken
www.typhoon.de

Jabra
BT8010

23g

k. A.

Ohrbiigel

ja

10 Std.

300 Std.

2.0

alle Bluetooth- und
Stereo-Bluetooth-fihigen
Gerdte

Multipoint, Display,
integriertes Telefonbuch,
optionale zweite Stereo-
Seite ansteckbar, DSP

nein

ja

ja

ja

Jja (Standby)
ja

ja

ja

Jja

ja

nein (LED-Display)
ja

ja

Jja

Standard

10 Meter

Headset- und Freisprech-
Profile, A2DP, AVRCP

2 Gerdte gleichzeitig;
generell 8

nein

Headset, zweite Headset-
Seite, Netzteil, USB-
Ladekabel, CD

USB-Adapter

Multipoint, Display,
integriertes Telefonbuch,
optionale zweite Stereo-
Seite ansteckbar, DSP
105,26

2 Jahre

k. A.

GN Netcom
TraberhofstrafSe 12
D-83026 Rosenheim
www.jabra.com

Stunden Standby, ohne ans Stromnetz zu miis-

sen. Hierauf sollten Sie unbedingt achten! Aber
auch die verwendete Bluetooth-Version / Kom-
patibilitdt ist wichtig; schlief3lich soll das verwen-
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55x22x25
Ohrbiigel

ja

6 Std.

160 Std.

2.0
V1.1/V1.2/V2.0

k. A.

ja
ja
ja
ja
nein
nein
nein
nein
nein
ja
ja
nein
nein
nein
k. A.

10 Meter
HSP, HFP

kompatibel mit V1.1/
V1.2/v2.0
Jja

Netzteil

k. A

k. A.

34,00
2 Jahre Gewdhrleistung
k. A.

Hama

Dresdner Str. 9
D-86653 Monheim
www.hama.de

Q e (= ¥

ANYCOM
Delos-14

l4g

60x23x21

Ohrbiigel

links und rechts

6 Std.

240 Std.

1.2

Motorola, Palm Treo,
SEM, Nokia, Samsung,
Siemens

k. A.

ja

ja

ja

ja

Jja

nein

Jja, aber nur Mono
Jja (zB. Media Player)
Jja, aber nur Mono
ja

ja

nein

nein

nein

Noise Reduction

10 Meter
Handsfree/Headset

1
nein

Netzteil, mehrsprachige
Bedienanleitung
Ladegeriit fiirs Auto

KFZ-Ladekabel

k. A

28,49
2 Jahre
k. A.

ANYCOM Technologies
Broichmiihlenweg 42
D-41066
Mdnchengladbach
www.anycom.com

dete Telefon mit dem Headset ja auch kommuni-
zieren konnen.

Die wichtigsten Features verschiedener Headsets
haben wir in unserer Ubersicht dargestellt. Manch
einer mag einen Vibrationsalarm im Headset, ein

D-Parts Mobilphon &
Zubehor GmbH
B-Speech Micra

7,59

42x18x11

Ohrbiigel

ja

4 Std.

200 Std.

2.0 + EDR

mit allen die Bluetooth-
Schnittstelle haben

k. A

nein
ja
Jja
Jja
nein
nein
nein
nein
nein
ja
nein
nein
nein
nein
omnidirectional

10 Meter
Headset/Handsfree

3

k. A

B-Speech Micra Headset,

Bedienungsanleitung,
Ohrbiigel, Reiselader

nein

Bluetooth Standard 2.0

25,00

2 Jahre

7-farbige Clips zum
Wechseln

D-Parts

Birkenweiherstr. 16
D-63505 Langenselbold
www.b-speech.de

D-Parts Mobilph

Zubehor GmbH WEP-410
B-Speech Kyon

129 7,49

62x14x 9 45x15x9

Ohrbiigel Ohrstapsel

ja ja

7 Std. bis zu 4 Std.

150 Std. bis zu 70 Std.

1.2 2.0

mit allen Bluetooth-
fihigen Handys

kA

nein
ja
ja
ja
nein
nein
nein
k. A.
k. A.
ja
nein
nein
nein
nein
omnidirectional

10 Meter
Headset/Handsfree

3

Jja

B-Speech Kyon,
Bedienungsanleitung,

Ohrbiigel, Reiselader,
Umhdingeband

nein

nein

25,00
2 Jahre
nein

D-Parts
Birkenweiherstr. 16
D-63505 Langenselbold
www. b-speech.de

meisten Bluetooth-
fihigen Mobiltelefone,
herstellerunabhdngig
k. A.

ja
ja
ja
ja
nein
nein
nein
nein
nein
nein
ja
nein
nein
nein
k. A.

10 Meter
Headset, Handsfree

1
nein

Headset, Ladekabel, Etui
zur Aufbewahrung und
mit Ladeadapter-
Funktion,
Ersatzohrstdpsel,
Handbuch, Ladekabel

Kfz-Ladekabel, Ladekabel

unterstiitzt
Spracherkennung

74,78

1 Jahr
Wahlwiederholung, LED-
Anzeige kann deaktiviert
werden

Samsung Electronics
Am Kronberger Hang 6
D-65824 Schwalbach/Ts.
Hotline:

01805/12 12 13
www.samsung.de

anderer mochte den Akkustand via LED angezeigt
bekommen. Manche Headsets sind auch zum Mu-
sikhoren geeignet - hier stellt sich die Frage, ob
das gewollt ist. Unter Umstdnden ist dann der Akku
vom Musikhoren leer, und wichtige Telefonate kon-
nen nicht gefiihrt werden.
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Plantronics
Pulsar 590A

97g

k. A.

Kopfbiigel

n/a

12 Std.

130 Std.

2.0

alle bluetoothfihigen
Telefone

umschaltbar zw.
Stereoanlage und
Gesprdchen,
Analogaudioadapter,
Adapter fiir schnurgeb.
Telefonieren,
Multifunktionstasten
ja

ja

ja

ja

nein

nein

ja

ja

ja

nein

ja

ja

ja

nein

Ausziehbares
Sprechréhrchen

10 Meter

Headset- & Handsfree-
Profile, A2DP, AVRCP
biszu 8

k. A.

Headset, analoger
Bluetooth-Adapter,
Tischladestation,
Netzladegerdt, USB-
Ladekabel, In-Flight-
Kabel,
Aufbewahrungstasche,
Ersatzsprechréhrchen

k. A

MultiPoint-Technologie

149,99
2 Jahre
k. A.

Plantronics
Gildenweg 7
D-50354 Hiirth

Tel: 02233/399-0
www.plantronics.de

Plantronics
Voyager 510 USB

179

k. A.

Ohrbiigel

ja

6 Std.

100 Std.

1.2

alle bluetoothfihigen
Telefone

MultiPoint-Technologie:
mit dem Headset
Mobiltelefon und VoIP/
PC, Plug & Play-USB-
Bluetooth-Sprachadapter

ja

ja

ja

ja

nein

nein

nein

nein

nein

ja

ja

ja

ja

nein

Noise Cancelling mit
WindSmart-Technologie
10 Meter

Headset- & Handsfree-
Profile

bis zu 8

k A

Headset, USB-Bluetooth-
Sprachadapter, USB-
Ladekabel

Aufbewahrungstasche,
Ersatz-Ohrstdpsel

MultiPoint, Plug & Play
USB-Anschluss

129,99
2 Jahre
k. A

Plantronics
Gildenweg 7
D-50354 Hiirth

Tel: 02233/399-0
www.plantronics.de

Praxistest vor Massenkauf

Wir empfehlen, vor dem Kauf einer gréfieren Men-
ge Headsets unbedingt einen Praxistest in der von
Thnen gewiinschten Kombination Handy / Head-
set durchzufithren. Zum einen ist die tatsachli-
che Sprachqualitdt wichtig, zum anderen gab es

=~
L

Parrot
DRIVER HEADSET
149
68x23x25
Ohrstopsel
ja
4 Std.
5 Std.
1.1

alle bluetoothfihigen
Telefone

Ladeschale fiir
Zigarettenanziinderstecker

nein
ja

ja

Jja

nein
nein
nein
nein
nein
nein
ja

nein
nein
nein
k. A.

10 Meter
HSP 1.1 HFP 1.0

Jja

Headset Ladestation,
Ohrstopsel

k. A

Sprachwahl iiber den ON-
Button wenn vom Handy
unterstiitzt

59,00

2 Jahre

Gewinner des ,, “iF
product design award
2007

Parrot

Elisabethstr.91
D-80797 Miinchen
www.parrot.biz

bei dem ein oder anderen Praxistest erhebliche
Unterschiede in der Sprech- und Standbydauer
je nach verwendetem Handytyp. Offenbar sind
manche Headsets auf bestimmte Handymarken
oder -typen optimiert, und verbrauchen bei der
Kommunikation mit anderen Gerdten mehr Strom.

B

=/

Nokia GmbH
Nokia Bluetooth
Headset BH-100

119

41,5x23,5x10
Ohrbiigel, 3 Farben
ja

bis zu 6,5 Std.

bis zu 150 Std.

2.0

alle bluetoothfihigen
Nokia-Telefone

auswechselbare
Ohrbiigel, Steuerung
aller wesentlichen
Anruffunktionen iber
eine Multifunktionstaste

nein
ja
Jja
Jja
nein
nein
nein
nein
ja
ja
Jja
nein
nein
nein
mono

bis zu 10 Meter
Handsfree (HFP) 1.5 und
Headset (HSP) 1.1

1 bis 8

nein

Bluetooth Headset BH-
100 (Farben: Sail
White/Sand Brown),
Ohrbiigel in drei Farben
(Sky Blue, Marine Blue,
Burgundy Red), ein
Zusatz-Ohrpolster, Nokia
Kompakt-Ladegerit,
Bedienungsanleitung
Ohrbligel in drei Farben
(Sky Blue, Marine Blue,
Burgundy Red)

k. A.

31,03
1 Jahr
k. A.

Nokia

Heltorfer Str. 1
D-40472 Diisseldorf
Tel.: 0900-1772222,
Hotline speziell fiir
Fachhdndler:
0180-5015040
www.nokia.de

e

nd!

Nokia GmbH
Nokia Bluetooth
Headset BH-800

9
41x18x 9
Ohrstopsel+Ohrbiigel
ja

bis zu 6 Std.

bis zu 160 Std.

2.0

alle bluetoothfihigen
Nokia-Telefone

grofSe Rufannahme-/
Beendigungstaste,
Multifunktionstaste

nein
Jja
ja
ja
nein
nein
nein
nein
ja
ja
ja
nein
nein
nein
mono

10 Meter

Handsfree (HFP) 1.5 und
Headset (HSP) 1.1

1 bis 8

nein

Bluetooth Headset BH-
800, Trageriemen,
Ohrbiigel, Headset-
Tasche, Nokia Kompakt-
Ladegerdt AC-3E,
Bedienungsanleitung

k. A.

k. A

125,00
1 Jahr
k. A.

Nokia

Heltorfer Str. 1
D-40472 Diisseldorf
Tel.: 0900-1772222,
Hotline speziell fiir
Fachhdndler:
0180-5015041
www.nokia.de

LG Electronics
HBM-730

9,49

42x20x10

Ohrbiigel

Jja

4 Std.

150 Std.

1.2

LG Chocolate, LG Shine

kA

nein
ja

ja

ja

nein
nein
nein
nein
nein
nein
nein
nein
nein
nein
k. A.

10 Meter
Handsfree, Headset

1
nein

Trageschlaufe,
Ladegerdt,
Bedienungsanleitung

Ladegerit, Car-Charger

k. A

41,00
1 Jahr
k. A.

LG Electronics
Deutschland GmbH
Jakob-Kaiser-Str. 12
D-47877 Willich
www.lge.de

L
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Logitech GmbH
Logitech Mobile Pro
Headset

309

75x52x42

Ohrbiigel

ja

10 Std.

300 Std.

1.2

nahezu alle gdngigen
Bluetooth-Gerite

Multifunktionstasten

nein

ja

ja

ja

nein

nein

nein

nein

nein

ja

Jja, rot & blau
nein

beginnt zu blinken
nein

kA

10 Meter
Handsfree, Headset

1

Jja, ohne Verbindung mit
Handy, Standbymodus
Netzteil,
Benutzerhandbuch

Car-Charger

Voice-Cancellation fiir
Indoor-Bereich,
Anschluss an
bluetoothfihigen PC
54,61

2 Jahre

k. A.

Logitech
Streiflacher StrafSe 7
82110 Germering
Tel.: 089/89 467-0
www. logitech.de

Logitech GmbH
Logitech Mobile
Traveller Headset

l4g

88x52x30

Ohrbiigel

ja

8 Std.

300 Std.

1.2

nahezu alle gdngigen
Bluetooth-Gerite

Multifunktionstasten

nein
ja
ja
ja
nein
nein
nein
nein
nein
ja
ja
nein
beginnt zu blinken
nein
k. A.

10 Meter
Handsfree, Headset

1

Jja, ohne Verbindung mit
Handy, Standbymodus
Netzteil/Ladegerit,
Schnellstartanleitung

Car-Charger

Windstop-Funktion (fiir
Outdoorbereich),
erhiiltlich in silber und
schwarz

40,00

2 Jahre

k. A.

Logitech
Streiflacher StrafSe 7
82110 Germering
Tel.: 089/89 467-1
www. logitech.de

Und letztlich sind Herstellerangaben iiber die Ge-
sprachs- und Standbyzeit nunmal Herstelleran-
gaben, das kennen Sie aus dem Auto-Bereich ja
bereits.
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eifen
Etwa sechs Prozent des Gesamt-
budgets im Fuhrpark entfillt auf
die Reifenkosten. Die Kosten
beim Eigenkauf liegen hier
ziemlich nah an der Reifenrate
der Leasinganbieter. Was also
kann noch optimiert werden?
Welche Stellschrauben sind sinn-
voll, welche verbieten sich allein
schon unter dem Gesichtspunkt
der Fahrersicherheit?

Saisonaler Reifenwechsel

Am Wechsel von Sommer- auf Winterreifen und na-
tlirlich auch zuriick sollte keinesfalls gespart werden.
Neben der Quasi-Winterreifenpflicht durch die Neu-
fassung der StVO im letzten Jahr, die bekanntlich eine
den Wetterverhdltnissen angepasste Bereifung vor-
schreibt, sollte auch der Gedanke an die Fiirsorge-
pflicht fiir die Mitarbeiter eine durchgangige Sommer-
bereifung verbieten.

Aber auch wirtschaftliche Griinde wie eine niedrigere
Schadenquote durch sichere Pneus sprechen fiir die
Winterbereifung. Denn ein Unfall wirkt kostenseitig
in viele Richtungen: Zum einen féllt der unter Um-
stdnden wichtige Kundentermin aus, dann muss
gegebenenfalls ein Ersatzwagen organisiert werden,
die Schadenquote beim Versicherer steigt an und der
interne Verwaltungsaufwand fiir die Schadenabwick-
lung ist auch nicht zu unterschétzen.

Ganzjahresreifen

Zum Thema Ganzjahresreifen gibt es viele Meinungen.
Wir beschréanken uns hier auf wenige Fakten: Tatsa-
che ist, dass ein Ganzjahresreifen ein Kompromiss
darstellt zwischen guter Bodenhaftung im Winter und
guter Bodenhaftung im Sommer. Und ein Kompromiss
ist eben immer ein Kompromiss. Da der Winter schwie-
riger zu bewdltigen ist und jeder gute Ganzjahresrei-
fen das Schneeflocken-Symbol tragen méochte, ver-
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schiebt sich der Kompromiss dabei eher in Rich-
tung Winterreifen. Richtig ist, dass ein Ganzjah-
resreifen auf jeden Fall Wege und damit finanzi-
ellen Aufwand spart, da der saisonale Reifenwech-
sel entféllt. Es verbleibt nur der Wechsel bei
abgenutztem Profil, und hier bietet der Ganzjah-
resreifen zusdtzliches Einsparpotenzial: Da die
Fahrt zu dem Reifenwechsel nicht dem Kalender
folgt, kann der Reifen vor dem Wechsel optimal
abgefahren werden - nach der individuellen Vor-
gabe des Fuhrparkleiters.

Zu empfehlen ist der Ganzjahresreifen auf keinen
Fall in Regionen mit Tiefschnee wie Bayern, aber
auch in Regionen mit wenig Schnee wie dem
Rheinland hat der Ganzjahresreifen einen ent-
scheidenden Nachteil: Das Fahrverhalten im Som-
mer dhnelt eben mehr dem Winterreifen denn dem
Sommerreifen. Allerdings: Fiir regionale Service-
fahrzeuge ohne viel Autobahnkilometer in
schneearmen Gegenden kann einfacher kein Geld
gespart werden.

Reifenwechsel herausschieben

Die gesetzlich vorgeschriebene Mindestprofiltie-
fe liegt fiir alle Reifentypen bei 1,6 Millimetern.
In der Praxis werden Sommerreifen jedoch bereits
bei 3 Millimetern, Winterreifen sogar bei 4 Milli-
metern Restprofil nicht wieder neu aufgezogen.

ten

Das kostet natiirlich Geld, hat aber gute Griin-
de: Zum einen gilt hier auch wieder der Sicher-
heitsaspekt. Denn je mehr Profil auf dem Gum-
mi, desto sicherer liegt der Wagen vor allem auf
regennasser Fahrbahn, Stichwort Wasserver-
drangung. In der Formel 1 ist der Effekt von
profillosen Reifen, den sogenannten Slicks -
dhnlich verhalten sich Reifen mit sehr niedri-
ger Profiltiefe — bei plotzlich auftretendem Re-
gen sehr schon zu beobachten. Und diese Fah-
rer konnen wirklich gut Auto fahren - Ihre
auch?

Der zweite Grund ist der Aufwand des Reifen-
wechsels — ein Sommerreifen mit nur 3 Milli-
metern wird oft nicht die gesamte Saison hal-
ten, so dass ein zusatzlicher Werkstattaufent-
halt fiir den Mitarbeiter anfallt, der wiederum
Zeit und Geld kostet.

Abzuraten ist {ibrigens nicht nur vor dem Auf-
schieben des Wechsels vom Sommer- auf den
Winterreifen, auch den Winterreifen im Som-
mer noch eben ,abzufahren” ist nicht empfeh-
lenswert, da die weiche Gummimischung nun
einmal fiir niedrige Temperaturen und modera-
te Geschwindigkeiten entwickelt wurde, sprich:
Bei schnellen Kurven, hohen Geschwindigkei-
ten auf der Autobahn und harten Bremsvorgéan-
gen im Sommer doch arg schwdchelt.

Premium oder Zweitmarken?

Diese Frage stellt sich in der Regel nur fiir den
Bereich der Service-Fahrzeuge. Denn wie erkldre
ich einem Dienstwagenberechtigten, dass er
zwar ein Premium-Fahrzeug zur personlichen
Nutzung erhélt - und dafiir ja auch {ippig Steu-
ern zahlt -, als Reifen jedoch nur B- oder C-
Brands zugelassen sind, womdglich mit Stahl-
felgen? Neben der hoheren Mitarbeitermotiva-
tion durch Premiumreifen mit Alufelgen gibt es
zunehmend auch fiir die jeweiligen Premium-
fahrzeuge exakt abgestimmte Reifentypen, die
sich durch hoheren Fahrkomfort beziehungs-
weise noch besseren Kurvenhalt und kiirzere
Bremswege auszeichnen. Im Bereich der Ser-
vicefahrzeuge hingegen ist der Einsatz von B-
Brands, die durchschnittlich knapp 20 Prozent
glinstiger sind (bei Winterreifen sogar knapp
25 Prozent) durchaus eine denkbare Alternati-
ve, vor allem, wenn keine Hochgeschwindig-



keitsstrecken zum Fahreralltag gehdren. Denn
dann sind die Vorteile der Premiumreifen — Fahr-
komfort, Abrollgerdusche, Kurvenhalt und kiir-
zere Bremswege - nicht unbedingt notwendig.

Ein Faktor allerdings ist generell noch zu beden-
ken: Oftmals ist der Rollwiderstand von Premi-
umreifen, bei denen der Hersteller ja nicht nur
einfach so hohere Preise nimmt, sondern auch
einen hoheren Entwicklungsaufwand betreibt,
niedriger. Das wiederum kann zu einer spiirba-
ren Kraftstoffersparnis fithren, und Kraftstoff-
kosten machen ja nicht nur sechs, sondern gleich
knapp 25 Prozent der gesamten Fuhrparkkosten
aus. Allerdings ist hier ein direkter Vergleich
schwierig, da der Kraftstoffkonsum wesentlich
vom Fahrer und dessen Fahrstil bestimmt wird.

Einsatz von Runflatreifen

Huch? Teure Runflatreifen stehen unter der {Tber-
schrift Kosten sparen? Klar: Denn gerade fiir ter-
mingeplagte AuRendienstler ist nichts schlimmer

als ein ,Platter”. Auch wenn der unter Um-
stdnden in der Kurve durch einen Reifenscha-
den ausbrechende Wagen noch reaktions-
schnell aufgefangen werden kann: Der ndchs-
te Termin ist dahin, warten auf den ADAC oder
miihseliges Reifenwechseln mit eigenen Han-
den ist angesagt. Das kostet ganz klar Geld.

Aber auch andere wirtschaftliche Griinde spre-
chen fiir die Runflat-Technologie: Zum einen
muss kein schwerer Ersatzreifen mitgefiihrt
werden — das spart Platz und Gewicht, ergo
Kraftstoff. AuRerdem sind die meisten Fah-
rer faul - und achten nicht wirklich regelma-
Rig auf den Luftdruck im Reifen. Ein falscher
Luftdruck jedoch - egal, ob zu niedrig oder
zu hoch - fithrt zu ungleichméRig abgefah-
renen Reifen, zu nicht optimaler Auflagefld-
che und damit hoherem Reifenabrieb sowie
hoherem Kraftstoffverbrauch. Bei einem Run-
flat-Reifen wird der Luftdruck bequem auf
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In Schneeregionen wie den Alpen ist es ratsam Winterreifen
Ganzjahresreifen vorzuziehen (1i.)

Die etwas teurere RunFlat-Technologie kann aber auch Kosten
sparen (re.)

dem Display angezeigt und der Fahrer bei Unregelma-
Rigkeiten gewarnt. So kann sich der Mehrpreis ganz
schnell rechnen; vom Sicherheitsgedanken fiir den Fah-
rer einmal ganz abgesehen.

Reifenmanagement und Verwaltungskosten

In der effizienteren Organisation des Reifenmanage-
ment steckt oftmals noch Einsparpotenzial. Denn die
Fahrt zum Dienstleister kostet die Zeit des Mitarbeiters
- und damit Geld, gleiches gilt fiir den Hol- und Bring-
service, der oftmals offeriert wird. Einige Dienstleister
bieten Mobile Fitting an, kommen also direkt auf den
Hof und wechseln die Reifen vor Ort, gegebenenfalls
auch nach Dienstschluss. Eine tolle Sache vor allem fiir
Serviceflotten, die ohnehin nach Dienstschluss alle
komplett auf dem Betriebsgeldnde parken. Auch fiir den
User-Chooser, der tagsiiber im Biiro arbeitet ist dieser
Service ideal. Nur der typische AulRendienstler ist si-
cher bei den klassischen Servicebetrieben besser auf-
gehoben, vor allem, wenn eine kurzfristige Terminie-
rung moglich ist und so ausgefallene Termine, gleich
in welcher Region, genutzt werden kénnen. Fiir Flot-
ten, die nicht im Full-Service-Leasing oder zumindest
im Leasing mit Reifenservice laufen, bietet sich ein Kom-
plett-Servicepaket eines Dienstleisters inklusive Repor-
ting an: Die Einzel-Belegpriifung entfdllt und die Lauf-
leistungen der Reifen der einzelnen Mitarbeiter oder
auch Abteilungen werden iibersichtlich, meist auch
grafisch, dargestellt.
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ESP als Retter in der Not oder Freifahrschein fiir
die wilde Kurvenhatz? Was leistet die offenbar
geniale Stabilitétskontrolle und was nicht? Die
folgende Abhandlung beleuchtet typische Situ-

ationen und liefert Erkldrungen.

Elektronisches Stabilitdtsprogramm (ESP)
Giermomentenregelung

Im Falle des Ubersteuerns

Elektronisches Stabilitétsprogramm (ESP)

2 Druckssnsorsn am
Tandem-Mauptrylindss

Hydiraulikeinhart mit
ntegrartem Regler

Chmis Contreris leves W)
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Frau Miiller kommt gerade von einer alten
Freundin und fahrt mit ihrer Kompaktklas-
se nach Hause. Der bald endende Herbst-
tag ist stlirmisch und regnerisch, Laub liegt
auf der Stralle; dennoch ist die &dltere Dame
recht fix unterwegs und geht etwas forsch
in die Kurve. Plétzlich gerdt sie kurz ins Rut-
schen, da fahrt ein heftiger Ruck durch ihr
Fahrzeug - es ist ja nichts passiert, der Wa-
gen hat seinen Kurs gehalten.

Eigentlich wére er zundchst mit der Vorder-
achse ausgebrochen und dann ins Schleu-
dern geraten, doch ESP hat genau dieses
verhindert, nur wie?

Wenn man in der Fahrdynamik von Gierrich-
tung spricht, meint man das Drehen des
Fahrzeugs um die Hochachse. Bricht der
Wagen nun aus - egal, ob vorn oder hinten
- dann verdndert sich demzufolge die Gier-
richtung, das Fahrzeug dreht sich also um
die eigene Achse. Die Stabilitdtshilfe nutzt
einen kleinen Trick, um Korrekturen in der
Gierrichtung vorzunehmen.

Indem einzelne Réder gezielt abgebremst
werden, wird auf die Hochachse Einfluss ge-
nommen, so besteht die Moglichkeit, das

Fahrzeug praktisch wieder auf den rechten
Kurs einzudrehen. Um einen erfolgreichen
ESP-Eingriff durchzufiihren, miissen freilich
bestimmte Voraussetzungen gegeben sein.
Besteht beispielsweise keine griffige Verbin-
dung zwischen Reifen und Boden, niitzt das
am schnellsten reagierende Stabilitdtspro-
gramm nichts, weil nur dann korrigiert wer-
den kann, wenn Moment iibertragen wird.
Und freilich kann auch nur korrigiert wer-
den, wenn die Fliehkraft nicht das gesamte
Fahrzeug aus der Kurve tragt. ReiRt die Haft-
reibung sdmtlicher Rader ab, also beider
Achsen, dann landet die Fuhre eben doch
im Graben - als Freifahrschein fiir unend-
lich hohe Kurvengrenzgeschwindigkeiten
sollte die so hdufig als Wunderwaffe geprie-
sene Stabilitatshilfe also keinesfalls verstan-
den werden, ein womdglich todlicher Irrtum.

Wie funktioniert das System im einzelnen?
Verschiedene Sensoren erfassen Signale wie
Lenkeinschlag, Raddrehzahl, Gierrate und
Querbeschleunigung. Uber die Querbe-
schleunigung kann ermittelt werden, wie
schnell eine Kurvenfahrt stattfindet, und der
dazugehdrige Lenkwinkel gibt Aufschluss
dariiber, ob die Windung neutral durchfah-



ren wird oder gerade aus dem Ruder lduft.
Samtliche Daten werden in einem Steuerge-
rdt verarbeitet — jenes iibrigens, das frither
allein fiir das Antiblockiersystem zustandig
war. Dort sind Sollwerte gespeichert, mit de-
nen die jeweiligen Istwerte standig abgegli-
chen werden, ein Abweichen l6st entspre-
chende Eingriffe aus. Strenggenommen han-
delt es sich beim elektronischen Stabilitdts-
programm nicht um ein einzelnes System,
sondern um das iibergreifende Zusammenar-
beiten mehrerer Systeme wie Antiblockiersys-
tem, Antriebsschlupfregelung und eben der
Giermomentregelung, welche letztlich das
Ausbrechen des Wagens in kritischen Situati-
onen verhindert.

Fahrzeuge mit konventioneller Bremsanlage
- und das sind bis auf wenige Lexus- sowie
ein Mercedes-Modell alle neuen Autos — be-
sitzen im Falle von ESP eine sogenannte Vor-
forderpumpe, mit deren Hilfe bei Bedarf Druck
in den Hydraulikkreislauf des Bremssystems
eingeleitet wird. Mittels eines komplexen Ven-
til-Systems konnen alle Rdder unabhidngig
voneinander eingebremst werden, so dass eine
wirkungsvolle Korrektur um die Hochachse
moglich ist. Der Vorteil eines elektro-hydrau-
lischen Bremssystems besteht darin, dass es
schneller reagieren kann, weil es ohnehin da-
rauf ausgelegt ist, dass der Bremsdruck nicht
iiber die Korperkraft und den Hauptbremszy-
linder generiert wird, sondern iiber einen

elektrischen Aktuator. Doch eine neue Dimensi-
on der elektronischen Stabilitatshilfe wird mit der
immer haufiger zum Einsatz kommenden aktiven
Lenkhilfe eingeldutet.

Schlieflich ist Gegenlenken eine niitzliche Malk-
nahme, um dem Ausbrechen eines in der Kurve
zu schnellen Fahrzeugs entgegenzuwirken,
allerdings ist dafiir eine geiibte Hand und viel Er-
fahrung notwendig. Die Elektronik kann das al-
les besser und neben berechneten Bremsungen,
die freilich fiir die Hauptkorrektur um die Hoch-
achse verantwortlich zeichnen, unterstiitzend
eingreifen, indem entweder selbsttétig gegenge-
lenkt wird oder lediglich Impulse ausgesandt wer-
den, die dem Fahrer per vibrierendem Volant mit-
geteilt werden und ihm die Richtung anzeigen,
in die er lenken soll.

Es gibt allerdings auch Stimmen, die Kritik an den
mit immer mehr Elektronik ausgestatteten Fahr-
werken iiben. Sie sagen, das ESP sei fiir den Inge-
nieur eine Freikarte zum nachldssigen Arbeiten.
SchliefRlich muss das Fahrwerk physisch nicht
mehr so ausgefeilt werden, denn die Elektronik
wird schon alles regeln. Nach der Auffassung von
Kritikern muss mehr Sorgfalt in die Entwicklung
der Fahrwerke gesteckt werden, damit auch im
Falle des Versagens von elektronischen Kompo-
nenten stets hohe Reserven im Bereich der akti-
ven Sicherheit vorhanden sind.

Ubrigens gehort Deutschland mit zu den Lindern
mit dem hochsten ESP-Ausriistungsgrad, ab der

Wissen -

Bei Schnee verschafft ESP mehr Fahrstabilitit durch kombi-
nierten Einsatz von Brems-, Motor- und Lenkeingriff (li.)

Das Elektronische Stabilitdtsprogramm erkennt durch Aus-
wertung der Daten zahlreicher Sensoren kritische Fahrzu-
stinde, greift iiber das Bremssystem und die Motorelektro-
nik ein und stabilisiert das Fahrzeug (Grafiken li.u.)

Vorbildlich: im Toyota Aygo Club ist das ESP/VSC serien-
mdfig verbaut (u.)

unteren Mittelklasse ist die Stabilitdtshilfe in der
Regel serienmdRig, Liicken gibt es noch im Kleinwa-
gen-Segment, und vielen Kleinstwagen fehlt ESP
ganzlich. Toyota will das @ndern und bietet den Aygo
kiinftig mit der Wunderwaffe an. Viele Kritiker sehen
die Gefahr darin, dass gerade kleine Fahrzeuge von
weniger erfahrenen Eignern gesteuert werden, da es
sich hdufig um Anfangerautos handelt. Aber wer nicht
aus Ubermut handelt, sondern sich tatsichlich mal
verschdtzt in der Kurve, den wird ESP moglicherweise
retten — auch im Kleinwagen.
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GASTKOMMENTAR

Kein Wachstum

Ein Gespenst geht um in Deutschlands Automobilbran-
che. Die Rede ist nicht vom Kapitalismus, sondern sei-
nem scheinbaren Gegenteil: derzeit werden den Kun-
den die Autos fast geschenkt. Hersteller, Leasinggesell-
schaften und Banken iiberbieten sich mit Rabatten und
niedrigen Leasingraten. Es gilt, die Absatzzahlen um
jeden Preis stabil zu halten und am besten noch zu er-
hohen. Leasingraten werden daher auf Teufel komm raus
subventioniert, das Rabatt-Gespenst immer weiter auf-
geblasen. Am Ende der Leasing-Laufzeit geht diesem
»Geschdftsmodell” dann die Puste aus. Denn steigende
Rabatte fithren zu kiinstlich erzeugten Uberkapaziti-
ten. Leasingriickldufer lassen sich schlechter absetzen.

Die Folge sind sinkende Restwerte und sinkende Mar-
gen. Denn der Erlos aus dem Weiterverkauf entscheidet
letztendlich {iber den Profit des Leasinggebers. Statis-
tiken zeigen, dass die Restwerte in den vergangenen
zwei Jahren um durchschnittlich sechs bis neun Pro-
zent nachgelassen haben. Die Kunden freut es: sie fah-
ren sowohl bei Leasing als auch beim Kauf von gebrauch-
ten Fahrzeugen giinstiger denn je.

Doch der sparsame Geist hat eine Schattenseite: Pro-
fessor Ferdinand Dudenhoffer, Direktor des renommier-
ten CAR (Center of Automotive Reserch) beziffert den
Margenverlust durch solche Preis-Praktiken fiir die ge-
samte Automobilbranche auf iiber fiinf Milliarden Euro.
Leasinggesellschaften konnen zwar einen Teil des Rest-
wertrisikos per Buy-back-Vereinbarung auf Vertrags-
héndler abwélzen und sind gegeniiber unabhdngigen
Wettbewerbern finanziell im Vorteil. Damit ist das Pro-
blem aber lediglich auf die Autohduser abgewalzt. Eini-
ge Leasinggesellschaften haben bereits Riickstellungen
gebildet, um die Verluste aufzufangen.

Ein GroRteil der Subventionen ist jedoch finanziert,
denn im Moment sind Zinsen giinstig. Das Rabatt-Ge-
spenst ist also ein Popanz, der auf Pump lebt. Athlon
Car Lease hat dem Preisdumping von Anfang an eine
klare Absage erteilt. Anstatt uns von unserer Banken-
mutter — die mit einem Triple-A geratete Rabobank -
subventionieren zu lassen, erwirtschaften wir unsere
Ertrége lieber selbst: durch einen ergédnzenden Mix aus
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uf Pump!

intelligenter Vertragskalkulation und inno-
vativem Remarketing {iber das Internet.
Unsere Leasingraten basieren auf verant-
wortlich kalkulierten Restwerten, die wir
von Vertragsbeginn an mitgestalten, bei-
spielsweise durch eine optimale Fahrzeug-
konfiguration. Damit garantieren wir un-
seren Kunden eine stabile und weitgehend
unabhdngige Preispolitik. Das Rabatt-Ge-
spenst halten wir fiir einen gefdhrlichen
Zeit-Geist. Denn ,billig” fordert einen sehr
hohen Preis.

Auch Rockefeller verteilte seine Petroleum-
lampen in China nicht umsonst. Er sicher-
te sich damit den Absatzmarkt fiir Petrole-
um. Die Kunden, die sich iiber Preis-Ge-
schenke freuen, sollten also wissen: die
Rechnung zahlen am Ende sie.

Holger Rost, Geschdftsfiihrer Athlon Car
Lease Germany GmbH & Co. KG.
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