Management & Mobilitét | Stefan N. Quary und Steffen Zéhke, Skoda Auto Deutschland

,Die Situation hat sich entspannt”

Interview | Stefan N. Quary, Vertriebschef bei Skoda Auto Deutschland, und Verkaufsleiter Steffen Zéhke im
Gesprach Uber die Resonanz auf den Superb, den Fabia Combi und die Diesel-Affare.

— Herr Quary, Sie sind seit dem 1. Oktober
Vertriebschef von Skoda Auto Deutschland.
Welche Relevanz besitzt aus lhrer Sicht das
Flottengeschift fiir die Marke?

Stefan N. Quary: Der Flottenmarkt gewinnt
immer mehr an Bedeutung. Auch fir Skoda.
Wir bieten unseren Kunden viele flotten-
relevante Modelle an. Da kann der Weg nur
nach vorne gehen.Wirwerden uns einen gro-
en Teil dieses Flottenkuchens abschneiden.

— Wie genau wollen Sie dieses Wachstum
erreichen?

S. Quary: Wir werden gegenUber unseren
Kunden noch mehr Kompetenz zeigen:
Deshalb etablieren wir zum 1. Januar 2016
GroBkundenleistungszentren mit speziellen
Standards. Langfristig wollen wir davon
bundesweit etwa 100 Standorte etablieren,
und das nicht nur in Ballungsgebieten.

— Kern des Erfolgs auch im Flottengeschaft
sind aber die richtigen Produkte. Wie zu-
frieden sind Sie mit der Resonanz auf den
neuen Superb?

S. Quary: Die Resonanz auf den Superb ist
riesig, der Auftragseingang liegt weit Uber
unseren ohnehin hohen Erwartungen.
Gerade im User-Chooser-Bereich ist der
Superb ein hochinteressantes Fahrzeug.

— Wie lange muss der Kunde derzeit auf
seinen Superb warten?

S.Quary: Das hdangt natdrlich immer von der
Ausstattungs-Motoren-Kombination ab. Im
Schnitt sind es drei bis vier Monate Lieferzeit.
Wir arbeiten daran, 2016 mehr Kapazitaten
zu bekommen.

_ Konnten Sie mit dem neuen Superb
bislang auch Kunden von Premiummarken
erobern?

Steffen Zohke: Wir erobern mit dem Superb
und sehen auch Potenzial bei Kunden von
Premiummarken. Positioniert ist der Superb
dort aber nicht.

S. Quary: Gerade heute denken viele Unter-
nehmer ja Uber ihre AuBenwirkung nach.
Und da sind wir die optimale Alternative. Wir
bieten ein Auto, dessen Ausmal3e sich am
oberen Ende der Mittelklasse befinden. Aber
das Auto und die Marke bieten gleichzeitig
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Stefan N. Quary (l.) und Steffen Zéhke | 2016 steht im Zeichen des Superb, des Fabia Combi sowie des

neuen, groBeren SUVs

ein klassisches Understatement. Das kommt
uns sehr zugute.

— Der Flottenmarkt ist in den mittleren
und oberen Segmenten ein klassischer
Kombi-Markt. Wie schlégt sich die Superb-
Limousine?

S. Quary: Die Resonanz auf die Limousine
liegt ebenso deutlich Gber unseren Erwar-
tungen. Der Anteil der Limousine liegt auch
im Flottenmarkt bei etwa einem Drittel. Beim
Vorganger lag er noch bei zehn Prozent.

— Konnen Sie einen Grund fiir diese Ent-
wicklung nennen?

S. Quary: Die Superb-Limousine ist ein
wunderschénes Auto mit emotionalem De-
sign. Das haben viele Skoda gar nicht zuge-
traut. Der Superb ist ein echter Hingucker
und hélt, was er auf den ersten Blick ver-
spricht. Wer in das Auto einsteigt, ist positiv
Uberrascht und bekommt eine neue Einstel-
lung zur Marke. Deshalb rechnen wir uns mit
dem Superb auch im User-Chooser-Bereich

gro3e Chancen aus. Viele mochten Gber ih-
ren Dienstwagen auch ein persdnliches
Statement abgeben. Ich habe viele Rick-
meldungen von Kunden, die den Superb mit
seinen herausragenden Eigenschaften als
fast konkurrenzlos erachten. Dies bestdtigen
Ubrigens auch die Ergebnisse derVergleichs-
tests in den bekannten Fachmagazinen.

— Wie zufrieden sind Sie mit dem Anlauf
lhres zweiten neuen Produktes, dem Fabia?
S.Zohke: Im Flottenmarkt zéhlt vor allem der
Fabia Combi. Wir sind in diesem Segment
Marktfiihrer und haben unsere Position
deutlich ausbauen kénnen. Wir haben also
allen Grund, auch mit dem Fabia Combi sehr
zufrieden zu sein. Aber wir sehen hier durch-
aus noch Potenzial. Friher war der Fabia
Combi ein klassisches Privatkundenfahr-
zeug. Deshalb ist er vielen Fuhrparkleitern
gar nicht bekannt. Das werden wir andern.

— Anders als das Design hat sich das Kon-
zept des Fabia Combi als kleiner Kombi nicht

Foto: Christian Frederik Merten/Autoflotte



gedndert. Welche Zielgruppen sprechen Sie
mit dem Auto jetzt und in Zukunft konkret
an?

S. Zohke: Der Fabia Combi ist als Auto fur
Funktionsflotten pradestiniert. Wie viele un-
serer Produkte ist auch er zwischen zwei
Segmenten positioniert. Deshalb sehen wir
fur uns die Chance, mit diesem Modell auch
Fuhrparks zu erobern, die mit ihren Funk-
tionsfahrzeugen eigentlich im klassischen
A-Segment unterwegs sind.

_ lhre Cash Cow auch im Flottenmarkt ist
und bleibt aber der Octavia.

S. Quary: Das stimmt, der Octavia lauft wirk-
lich sehr, sehr gut. Bis November konnten wir
die Flottenzulassungen um weitere 3.600
Fahrzeuge steigern. Vielleicht hatten es noch
ein paar Zulassungen mehr sein kdnnen,
wenn wir mehr Produktionskapazitaten
gehabt hatten.

— Wie geht es weiter mit dem Octavia? Im
nachsten Jahr gibt es das Facelift?

S. Quary: Der Octavia hat sich fest in den
Top 10 der KBA-Zulassungsstatistik etabliert.
Diese Position wollen wir auch in 2016 errei-
chen. Spekulationen zu neuen Modellen
kann ich leider nicht weiter kommentieren.

— Wenn Sie auf das fast abgelaufene Jahr
2015 schauen: Sind Sie insgesamt zufrie-
den?

S.Zohke: Ein klares Ja. Das Flottenjahr ist fir
Skoda gut gelaufen. Mit dem Superb-
Modellwechsel war es sicherlich kein norma-
les Jahr. Wir hatten bei der alten Generation
schon sehr friih Bestellschluss. Die Limou-
sine kam schon im Mai auf den Markt, auf
den Combi mussten wir aber bis Mitte Sep-
tember warten. Wir hatten also einen relativ
langen Zeitraum, ohne dieses Produkt zu
Uberbriicken. In Anbetracht dessen sind die
Ergebnisse sehr gut. Immerhin konnten wir
den Verkauf von Skoda-Automobilen an
Flottenbetreiber per November um rund
7,5 Prozent steigern.

— 2016 steht produktseitig aber auch die
Premiere eines groBeren, liber dem Yeti
angesiedelten SUV an ...

S. Quary: Wir werden unsere Préasenz im
hochinteressanten SUV-Segment ausbauen.
Zunachst aber wird das Jahr 2016 weiterhin
im Zeichen des neuen Superb stehen. Wir
werden die volle Verfugbarkeit in Erfolge
ummuinzen. AulSerdem mussen wir wie ge-
sagt den Fabia Combi noch besser in den
Markt bringen.Und im Hintergrund bereiten

wir uns dann auch auf das angesprochene,
weitere SUV oberhalb des Yeti vor.

— Weniger erfreulich war im Jahr 2015
das Aufkommen des Diesel- und CO,-
Skandals im VW-Konzern. Auch Skoda
verwendet die betroffenen Motoren. Wie
reagieren die Flotten- und Gewerbekunden
auf den Betrug?

S.Quary: Die Situation hat sich deutlich ent-
spannt. Die urspringliche Annahme, dass
einige CO,-Werte und Verbrauchsangaben
bei Skoda-Modellen maglicherweise durch
UnregelmaBigkeiten oder Abweichungen
im Prozess der Werteermittlung festgestellt
worden sind, hat sich nicht bestatigt. Damit
sind die bisher verwendeten CO,- und Ver-
brauchsangaben weiterhin fir Skoda-
Modelle giltig. Da ist uns ein Stein vom Her-
zen gefallen, und damit haben sich viele

+Es gibt Fragen, aber das
Grundvertrauen wird nicht

infrage gestellt.”
Stefan N. Quary

Fragen unserer Flotten- und Gewerbekun-
den beidiesem Thema erUbrigt. Fur die Fahr-
zeuge, deren Dieselmotoren mit der bean-
standeten Software ausgeristet sind, leiten
wir im kommenden Jahr eine bundesweite
Werkstattaktion ein. Die erforderlichen Mal3-
nahmen sind inzwischen definiert. Sie sind
weniger aufwandig als zundchst angenom-
men. In den meisten Fallen reicht ein Soft-
ware-Update aus. Wir werden unsere Kun-
den dariber rechtzeitig informieren. Wichtig
zu wissen ist, dass die betroffenen Fahrzeuge
bis dahin uneingeschrankt genutzt wer-
den kénnen. Sie sind sicher und fahrbereit.
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Und selbstverstandlich werden die Instand-
setzungsmalinahmen fir unsere Kunden
mit keinen Kosten verbunden sein.

_ Spiiren Sie als Konsequenz des Skandals
wegbrechende Auftrage im Flottenmarkt?
S. Quary: Nein. Bislang hat uns kein Flotten-
kunde das Geleit fur die Zukunft versagt,
indem er Skoda von seiner Shopping-Liste
genommen hat. Aus zahlreichen vertrauens-
vollen Gespréchen mit Fuhrparkverantwort-
lichen wissen wir, dass die GroSkunden
Skoda auch in Zukunft die Treue halten wer-
den. Uber diesen Zuspruch freuen wir uns
sehr. Er ist das Ergebnis des gro3en Vertrau-
ens, das sich Skoda in den vergangenen Jah-
ren auch beiseinen Flottenkunden mit Gber-
zeugenden Produkten und Leistungen
erarbeitet hat.

— Sie beobachten also keinen Vertrauens-
verlust bei den Kunden?

S. Quary: Nein. Es gibt Fragen, aber das
Grundvertrauen wird nicht infrage gestellt.
Deshalb ist es wichtig, diese Fragen nun
schnell und kompetent im Sinne unserer
Kunden zu beantworten. Dazu sind wir jetzt
in der Lage. In der Einschétzung der aktuel-
len Lage bestérkt uns das ausgezeichnete
Novemberergebnis. Es ist das beste, das
Skoda in Deutschland je erzielt hat. Im ver-
gangenen Monat haben wir bei den Pkw-
Neuzulassungen ein sattes Plus von 13,7 Pro-
zent erzielt. In absoluten Zahlen: Unsere
Pkw-Neuzulassungen stiegen von 14.147 auf
16.028 Fahrzeuge. Der Skoda-Marktanteil
wuchs von 5,7 auf 5,9 Prozent an.

— Herr Quary, Herr Zohke, herzlichen Dank
fiir das Gesprach.
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Superb als Limousine und ,Combi” | Der Anteil der Limousine ist auf rund 30 Prozent gestiegen
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