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Vordenker | Domenico Gostoli ist der Europachef von Fiat Professional und fordert ein Umdenken ein

Aufbruch in die Flotten

Strategie | Die Geschafte mit gewerblichen Kunden klappen im Segment
derTransporter besser als bei den Pkw. Letztere sollen nun gestarkt werden.

— Es kommt selten vor, dass Unternehmen
Einblicke in die eigene Seele geben. Bei der
italienischen Importmarke Fiat gab es nun die
Maoglichkeit, ein wenig die Gemutslage zu
ergrinden und diese steht vor allem fur
eines: fur Aufbruch. Diesen verordnet Dome-
nico Gostoli, Head of Brand Fiat Professional
EMEA-Region (Europa, Mittlerer Osten, Afrika),
und damit Europachef der Transportersparte
aus Turin, in einem Hintergrundgesprach, das
nicht nur auf die Fiat-Professional-Zukunft,
sondern auch auf das deutsche GroBkunden-
geschéft abzielt.

Dieses verantwortet seit Mai Kaare Neer-
gaard. Der Dédne |6ste Reinhard Happel als na-
tionalen Flottenchef ab. Neergaard, der seit
gut 15 Jahren bei der Fiat-Gruppe tatig ist,
bleibt weiterhin Brand-Manager fir die Trans-
portersparte und kiimmert sich damit in Per-
sonalunion um die Geschicke der Pkw- und
Transporter-Flotten. ,Fir mich ist es ein logi-
scher Schritt, dass ich mit meiner Erfahrung
helfen soll, den Pkw-Bereich im Flottenmarkt
zu starken’, erklart der Manager.

Pkw-Flotten | Nun sollen beide Segmente
unter seiner Fihrung wachsen. Das Potenzial
im Handel dafiir liegt laut Neergaard vor der
Tur. In der Tat ist die Zeit fUr einen Aufbruch
gut. Der Bestseller Fiat 500 erhielt eben sein
zweites Facelift und die wiederbelebte lkone
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Alfa Giulia erblickte erstmals die automobile
Blhne (siehe S.33).Woran hakt es also im hart
umkdmpften Flottengeschaft, Herr Neer-
gaard?,Bis jetzt haben wir den Handlern nicht
immer die richtigen Werkzeuge in die Hande
gegeben, um bei den gewerblichen Kunden
zu punkten. Als ersten Schritt haben wir fixe
Monatsraten fur die Finanzierung oder das
Leasing samt Full-Service-Leasing fur sechs
Modelle mit den Handlern abgestimmt. Das
gab es vorher nicht”

Business-Center | Im zweiten Schritt sollen
in den ndchsten Monaten gut 20 Business-
Centerin Ballungsrdaumen entstehen, die sich
starker um die Gewerbekunden kimmern
sollen. Mindestens ein gewerblicher Verkau-
fersollan diesen Standorten auf Kundenfang
gehen. Bei der Finanzierung hilft die eigene
Fiat-Bank. Neergaard betont aber, dass man
natdrlich auch Geschafte mit Kunden ma-
chen werde, die eine andere Leasing-
gesellschaft praferieren.

Und diese zwei Schritte sollen ausreichen,
um den Marktanteil im Flottensegment zu
steigern? ,Im Grunde ja“, sagt Neergaard.
,Dennwenn der Handler nicht glaubt, dass er
dierichtigen Werkzeuge fiir das Gewerbekun-
dengeschéft hat, dann bewegt er sich auch
nicht. Er muss sich damit wohlfthlen. Deshalb
wollen wir zundchst die Handler von der neu-
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en Strategie begeistern, denn sie tragen diese
danninden operativen Bereich! Hier setzt der
Nordeuropder auf Ratio und Emotion, sprich
JTotal cost of ownership (TCO)” und Fahrzeug-
design: ,Wir sind noch kein Weltmeister im
Grokundenbereich. Aber ich glaube, dass
wir mit einem Grundpaket wie den fixen
Monatsraten fur 90 Prozent der Kunden ein
Angebot bieten kdnnen. Gerade fur kleine
Flotten ist eine fixe Monatsrate das TCO
schlechthin. Die Emotionalitat erhalten wir
Uber unsere Marken wie Fiat, Alfa und Jeep.
Das zusammen ist ein, winning cocktail, so-
dass wir unsere Ergebnisse im Grof3kunden-
bereich deutlich verbessern werden kénnen.”

Als,Dealcloser” fir denTransporterbereich
sieht der Dane die neue Vierjahresgarantie fir
Wartungskosten. Eine nun vierjahrige Neu-
wagengarantie erhalten fortan auch Jeep-
Kunden — und zwar ohne Kilometerbegren-
zung oder Selbstbeteiligung.

Neue Modelle | Wichtig ist es, dass wir das
Konzept speziell flr die Gewerbekunden
ernsthaft durchsetzen. Nur dann kénnen wir
Erfolg haben’, restimiert Neergaard, der nun
,die Maschine ins Rollen bringen will", aber
auch weil3, dass es Ausdauer brauchen wird.
Wenn es ein Marathon ware, haben wir im-
mer noch 42 Kilometer vor uns. Aber ich bin
Uberzeugt davon, dass wir diese Aufgabe
schaffen werden

Die positive Aufbruchstimmung nimmter
vom Europa-Transporter-Chef Gostoli mit, der
sich im kommenden Jahr auf den komplett
neuen Scudo, das Facelift des Fiorinos und auf
die Premiere des ersten Pick-ups im Einton-
ner-Segment freut. Ruhrig werden will man
bei den Fiat-Professional-Kunden, die bei-
spielsweise Kleinbusse oder Spezialaufbauten
ordern. Mit der eigenen Erdgasflotte will man
die CO,-Karte spielen. Es geht also wieder
emotionaler zu in Fiats Flottengeschéft. | rs

Flottenchef | Kaare Neergaard setzt neue Reize

Foto: FCA





