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Ein mustergiiltiges Beispiel: Dem Gar-
ten- und Landschaftsbauer Peter Butt-
ler fallt eines seiner drei Fahrzeuge
aus. Im Gesprach mit ihm erfahrt Kun-
denberater Paul Schuller, Verkaufslei-
ter Transporter der P & A Autozentren,
dass der Bedarf nach einem Nutzfahr-
zeug mit kippbarer Ladefldche be-
steht. Dariiber hinaus passt Schuller
eine Finanzierungslosung inklusive
Werkstattvertrag auf den Kunden an.

Eine Woche spater kann Peter Buttler
dann seinen neuen Renault Master mit
automatischer Kippfunktion der Lade-
flache einsetzen und freut sich iiber
die Arbeitserleichterung. Heute
kommt er noch einmal im Autohaus
Preckel in Krefeld vorbei, um seinen
Transporter mit dem Firmenlogo be-
kleben zu lassen. Das gehort zum
Dienstleistungsprogramm des Renault
Business Centers: alles aus einer
Hand. So soll es sein.

»Die Vertrauensbasis ist fiir mich ein
entscheidendes Kriterium fiir eine
gute Geschdftsheziehung und war
auch ausschlaggebend fiir die Wahl
des Renault Masters”, betont Peter
Buttler. ,Nun habe ich zu dem prakti-
schen Fahrzeug auch eine praktische
Losung fiir den Werkstattservice. Mit
der dazugehorigen Karte kann jeder
meiner Mitarbeiter deutschlandweit
mit dem Fahrzeug in eine Renault-
Werkstatt.”

Nicht nur die Schnelligkeit, mit der
fiir Ersatz seitens Renault gesorgt wer-
den kann, auch die Erfiilllung beson-
derer Anspriiche haben sich die Fir-
menkundenberater der Renault Auto-
hausgruppe auf die Fahne ge-
schrieben. Eine wichtige Rolle spielt
der Vorrat an Fahrzeugen, der im Au-
tohaus vorhanden sein muss; das kon-
nen dann auch mal mit Einbauten ver-
sehene Nutzfahrzeuge sein. Und mit
ein wenig Gliick exakt die Version, die
gerade gebraucht wird.

Seit 2006 tragt das Autohaus in Kre-
feld den Titel Business Center. Dieser
Entwicklung ging unter anderem ein
Umbau voran, im Zuge dessen auf ei-
ner Briicke weithin sichtbar die Nutz-
fahrzeug/Transporter-Modelle Kan-
goo Rapid, Trafic und Master thronen.
Etwa die Halfte des Umsatzes der Au-
tohausgruppe geht auf das Konto von
gewerblichen Fahrzeugverkdufen.
Zweivon drei Renault-Fahrzeugen, die
die Handler an Firmenkunden verkau-
fen, sind Transporter. Hier steckt der
LLmporteur Nummer 1” auch bei den
Nutzfahrzeugen die Ziele hoch: Der
dritte Platz im Nutzfahrzeugmarkt soll
verteidigt werden, 10 Prozent Markt-
anteil sollen in 2007 erreicht werden.
Im Zuge der Neustrukturierung des
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In einer neuen Serie steht die Kunden-Herstellerbeziehung beim Héndler im
Vordergrund. Den Start macht das Renault Business Center Preckel in Krefeld.

Als dltester Renault
Vertragshdndler in
der Autohausgruppe
P & A Autozentren
besteht das Auto-
haus Preckel in
Krefeld seit 1950,
immer noch fami-
liengefiihrt von Horst Dietmar Preckel. Zusammen mit
Hubert Arians brachte er 1989 den Standort in Krefeld
mit den Renault-Autohdusern in Ménchengladbach,
Diisseldorf, Neuss, Geldern, Willich, Heinsberg, Heiligen-
haus und Solingen in eine Gesellschaft, die P & A Auto-
zentren (AHaGé Gruppe) mit Stammsitz in Monchen-
gladbach. An einigen Standorten ergdnzen die Marken
Nissan und Dacia das Portfolio, iiberwiegend rdumlich
getrennt. Das Unternehmen erwirtschaftet im Jahr ei-
nen Umsatz von 152.000.000 Euro in der gesamten
Firmengruppe. Der gewerbliche Anteil der Fahrzeug-
verkdufe liegt bei etwa 43 Prozent.

Kontakt:

Paul Schuller, Verkaufsleiter Transporter,
0163-3711840,02161/9391-52,
p.schuller@autozentren-pa.de

Daniel Ljubica, Verkaufsberater PKW Grof3kunden,
0211-73773-157, d.ljubica@autozentren-pa.de
www.autozentren-pa.de

Renault Firmenkundengeschdfts seit 2004 sind spezielle Busi-
ness Center eingerichtet worden. Allein unter den acht P & A
Autozentren befinden sich drei: in Krefeld, Monchengladbach
und Diisseldorf. Uber ganz Deutschland verteilen sich
insgesamt 120 Renault Business Center. RegelmdRige Schu-
lungen und Seminare der Renault Zentrale in Briihl zu Flot-
ten- und Business Center-spezifischen Themen, die Renault
Fleet Akademie, bringen die Verkdufer der Business Center
auf den aktuellsten Stand der Produkte, Konditionen, gesetz-
lichen Bestimmungen, Services etc. Dies gehort unter ande-
rem zu den Voraussetzungen, sich Business Center zu nen-
nen.

,Zum einen sensibilisieren wir den Vertrieb, zum anderen den
Kundendienst fiir die Bediirfnisse von Firmenkunden, hier
flieRen die Abteilungen ineinander”, beschreibt Paul Schul-
ler die Besonderheiten des Business Centers. , Uber allem steht
das Verstdndnis, dass der Kunde mit seinem Fahrzeug Geld
verdienen muss. Da ist beispielsweise eine Reklamation au-
Rerhalb der Gewdhrleistungsfrist anders zu gewichten.”

Ausgeprdgte Produktkenntnisse der Berater sind gefragt, da-
mit der Firmenkunde genau das Fahrzeug erhalt, das er fiir
seine Einsatzzwecke bendtigt, mit der Finanzierungsform, die
seinen Moglichkeiten entspricht. Deshalb kommen sowohl An-
sprechpartner fiir Pkw als auch fiir Transporter zum Zuge, die
nicht nur die Fahrzeuge in- und auswendig kennen, sondern



auch beratend in Bezug auf Total Costs, Wirtschaft-
lichkeit, Leasingfaktoren und Servicebausteine zur
Seite stehen.

~Gelegentlich sprechen wir auch mit den Steuerbe-
ratern der Kunden”, veranschaulicht Paul Schuller
die Situation. ,Wir legen viel Wert auf eine ehrliche
Kommunikation mit dem Kunden und verstehen uns
als Problemloser”, fasst er die Stellung seines Teams
zusammen. Daniel Ljubica, Verkaufsberater Grof3-
kunden im Autozentrum P & A, stellt fest, dass eher
im kleingewerblichen Bereich Beratung gefragt ist,
wenn es beispielsweise darum geht, den individu-
ellen Bedarf zu analysieren.” Bei gréf3eren Fuhr-
parks wird oft ein Konfigurator genutzt, dann ist
der Fuhrparkleiter lediglich ein ausfiihrendes Or-
gan.

Bei Preckel liegt der Leasinganteil im Transporter-
bereich bei etwa 80 Prozent, schdtzt Paul Schuller.
Gefragt sind derzeit auch Buy Back-Vereinbarun-
gen, die das Restwert-Risiko beim Kunden be-
schranken. Um das Remarketing der Autohaus-
gruppe kiimmert sich die Tochterfirma Autopark,
die etwa 70 Prozent der Leasingfahrzeuge wieder
zurlicknimmt. In den restlichen 30 Prozent der Fal-
le organisieren die Kunden selbst eine Weiterver-
dullerung.
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1. Weithin sichtbar: die
Renault-Business-Fahr-
zeuge stehen bei
Preckel gesondert

2. Speziell geschulte
Verkaufer fiir Pkw und
Transporter (iberneh-
men die Beratung,
auch in Kosten-Hin-
sicht

3. Wer noch kauft, er-
hiilt bei der Ubergabe
auch den Fahrzeugbrief

4. Bei der Fahrzeug-
iibergabe erfolgt eine
detaillierte Einweisung
in das Fahrzeug

5. Karosserie und
Sofort-Service bei
Renault Preckel

6. Firmenwagen-Nutzer
geniefSen eine geson-
derte Bedienung auch
beim Inspektions-
service
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7. Paul Schuller (P & A 2.v.l.), Heinz Vollrath (2.v.r., Renault
Direktion Fleet) und Daniel Ljubica (ganz rechts, P & A) bringen
Julia Rose (FM, ganz links) das Tagesgeschdft eines Business
Centers niher

8. Dass die Rechnung durchgegangen wird, ist doch
selbstverstdndlich

9. Service aus einer Hand, die Beklebung der Fahrzeuge erfolgt
ebenfalls beim Business Center

10. Heinz Vollrath erldutert die Organisation des Vertriebs bei
Renault Deutschland
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Dienstleistungen wie Hol- und Bringdienste
inklusive Ersatzwagenstellung sind essenziell
fiir die Mobilitatserhaltung. Dafiir steht fiir die
gesamte Autohausgruppe ein Fahrdienst samt
Ersatz- und Vorfiithrwagenflotte von 130 Fahr-
zeugen zur Verfiigung, der ebenfalls Zulassun-
gen oder Abmeldungen {ibernehmen kann.
Auch in der Werkstatt kiimmern sich Monteu-
re mit Prioritdt um die Belange von Firmen-
kunden. Schon seit 2003 steht in Krefeld die
grof3te deutsche Renault Minute Karosserie-
Halle, mittlerweile mit einem der modernsten
Karosserie- und Lackzentren.

Verlingerte Offnungszeiten des Kundendiens-
tes von 7 bis 20 Uhr erganzen das Angebot.
Dariiber hinaus arbeiten weitere externe
Dienstleister wie Frank Wiirfel, der die Be-
schriftung von Buttlers Master iibernommen
hat, fiir das Autohaus, damit der Service aus
einer Hand funktioniert. An TOV- oder AU-Ter-
mine erinnert die Autohausgruppe ihre Kun-
den per Anschreiben oder Anruf. Benétigt der
Kunde Auf- oder Umbauten, erteilt er den
Auftrag dem Handler; das bestellte Fahrzeug
- ob 16-Sitzer Bus, Taxi oder dhnliches — wird
mit dem gewiinschten Auf- oder Umbau zum
Handler geliefert, wo der Kunde es in Emp-
fang nehmen kann. Mit bestimmten Aufbau-
ern bestehen Synergien, und vor allem die Vo-
lumenaufbauer verfiigen iiber einen Pool von
Vorfithrfahrzeugen, so dass schnell ausgehol-
fen werden kann.

Generell sind alle Filialen der Autohausgrup-
pe in Bezug auf das Serviceangebot gleich-
wertig aufgestellt. Wenn es um Reifeneinla-
gerungen geht, kann der Standort Méncheng-
ladbach aufgrund héherer Lagerkapazitdt
aushelfen. Fiir den Flottenkunden entsteht
keinerlei Nachteil, hier springt der Fahrdienst
fiir den Transport ein. Auch einer iiberregio-
nalen Zusammenarbeit mit weiteren Renault-
Autohdusern steht nichts im Weg.

GroRkunden mit eigenen Betriebshofen oder
Werkstdtten wie Stddte und Gemeinden, die
Bundeswehr etc., erhalten beim Teileverkauf
Nachlésse auf Ersatzteile sowie ein gewisses
Lagerkontingent an VerschleiRteilen wie Ol-
oder Luftfilter, die sie in Eigenregie austau-
schen konnen. So spart man Zeit und Wege.
Die Renault-Struktur greift auch ineinander,
wenn es um die Konditionen fiir Flottenkun-
den geht. Heinz Vollrath, Leiter Firmenkun-
den und Nutzfahrzeuge in der Direktion Flot-
ten der Deutschlandzentrale von Renault in
Briihl, erldutert die Aufstellung, von der je-
der Renault-Handler und jede Niederlassung
profitiert: ,Der Direktion Flotten zugeordnet
sind vier Key Account Manager, zehn Firmen-
kundenberater, die eng mit den Handlern zu-
sammenarbeiten, das Service Center Flotten,
das Marketing Flotten, die Abteilungen Auto-
vermietgeschdft und Direktgeschdft/Leasing
sowie die Sparte Gebrauchtwagengeschift. Die
ersten drei stehen in regem Kontakt mit der
Renault Bank.”

Konditionsanfragen kann der Handler Online
an das Service Center Flotten richten. Von dort

erhdlt er innerhalb von 48 Stunden eine ver-
bindliche Aussage, denn hier laufen alle Kun-
dendaten zusammen. So wird ermdglicht, dass
deutschlandweit die selben Konditionen fiir
den selben Kunden gewdhrt werden. Zudem
beschleunigt diese Praxis die Handlerent-
scheidung ungemein.

Die Qualitdt des Fahrzeugs ist nicht alles. Viel
Wert legt man bei Renault auf die Kundenzu-
friedenheit, die nicht nur direkt wie bei Peter
Buttler schon geschehen abgefragt wird.
Handler werden regelmdfRig durch Mystery-
Shopper auf Herz und Nieren gepriift, die
Stimmung unter den Beratern getestet, Man-
gel geahndet.

Einen Teil des Tagesgeschdfts im Autohaus
Preckel bestreiten Rahmenabkommen wie zum
Beispiel mit dem Land NRW sowie die Bedie-
nung der groRten Leasinggesellschaften als
alleiniger Stammhandler. Auf lokaler und re-
gionaler Ebene spielen Ausschreibungen eine
Rolle zur Kundengewinnung, ebenso die Ak-
quise per Mailing oder iiber Anzeigen in Wirt-
schaftsmagazinen und die Zusammenarbeit
mit dem SHK NRW oder den IHKs.

Und dass auch so manch auRergewdhnlicher
Wunsch rund um das Renault-Fahrzeug reali-
sierbar ist, verdeutlicht folgendes Beispiel von
Paul Schuller: Ein Kunde orderte einen Trans-
porter mit einem sehr speziellen Generator,
welcher von der Renault-Zentrale schlielich
ausfindig gemacht werden konnte und im
gewliinschten Fahrzeug verbaut nun im Dienst
des Kunden steht.

Anzahl Business Center in D: iiber 100

Firmenkundenspezifische Dienstleistungen:

* Grofle Auswahl an Vorfiihrwagen und Ersatz-
fahrzeugen

* Hohe Service- und Beratungsqualitdt

* MafSgeschneiderte Fahrzeuge, individuelle Lo-
sungen

* Flexible Finanzierungs- und Leasingangebote

o Schnelle und zuverldssige Reparatur

o Erweiterte Offnungszeiten

Anzahl Key-Account-Manager/Firmenkunden-
berater: 5 Key Account Manager und 10 Firmen-
kundenberater

Kooperation Leasinggesellschaft
(Ansprechpartner):

Oliver Schnug, oliver.schnug@renault.de,
Mobil: 0175/571 23 18

Axel Dieckow, axel.dieckow@renault.de,
Mobil: 0175/262 29 28

Ansprechpartner/Kontaktdaten

rVD Berlin: Jens Kliinder, Tel. 0175/262 29 26
Jjens.kluender@renault.de

rVD Hamburg: Jens Kliinder (kommissarisch)

rVD Kéln: Gunnar Persson, Tel. 0175/186 20 20
gunnar.persson@renault.de

rVD Mannheim: Jost Ammon, Tel. 0175/262 29 34
Jjost.ammon@renault.de,

rVD Miinchen: Johannes Schaz, Tel. 0175/262 29 24
johannes.schaz@renault.de

Internetseite fiir Firmenkunden:
www.renault.de (Rubrik Flottenldsungen)




