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Kein Anlass zur Eile”

Interview | Marcus Schulz, Director Arval Germany, und Andreas Lackner, Geschéftsfiihrer GE Auto Service
Leasing, erlautern ihre Strategie, um mit dem Besten aus zwei Unternehmen zu einem zu verschmelzen.

— Seit5.November ist der Zusammenschluss
von Arval und GE Capital Fleet Services offizi-
ell. Wieist organisatorisch der aktuelle Stand?
Andreas Lackner: Also um genau zu sein: seit
3.November. Organisatorischer Stand ist fol-
gender, dass wir nach wie vor zwei rechtlich
unabhéngige Unternehmen sind, aber dass
wir den Auftrag haben, schnellstmdglich aus
den zwei Unternehmen ein Unternehmen
zu machen. Momentan sind wir in einer Art
Stabilisationsphase, wir wollen das,business
as usual” weitermachen, der Kunde soll gar
nichts merken. Aber im Hintergrund wird na-
turlich immer mehr dieses Thema Integrati-
on hochgefahren. Da will man auch verste-
hen, wo Arval Deutschland seine Starken hat
und wo hat GE Auto Service Leasing seine
Stérken. Das ist ein Prozess, der sicherlich 1&n-
gere Zeitin Anspruch nehmen wird.
Marcus Schulz: Wir haben in der Phase, in der
wir uns jetzt befinden — wir bezeichnen es
tatsdchlich als Stabilisierungsphase —, zwei
ganz besondere Interessengruppen, die wir
sehr sorgfaltig mitnehmen auf unsere Reise.
Das eine sind — wie Andreas Lackner schon
gesagt hat — unsere Kunden. Das, was wir auf
keinen Fall wollen, ist, dass unsere Kunden
irritiert sind, unsere Dienstleistungsqualitat
nachldsst oder wir uns zu frih, zu schnell fir
was auch immer entscheiden.

Und das Zweite, das mdchte ich noch er-
gdnzen, sind unsere Mitarbeiter. Wir haben
zusammen eine Verantwortung fir 400 Mit-
arbeiter, die zu Recht auch ganz viele Fragen
haben und hatten. Und es liegt uns beiden
daran, dass wir mindestens die Halfte unse-
rer Zeit fur unsere Kunden verwenden, aber
ich darf Ihnen versichern, die andere Halfte
gilt unseren Mitarbeitern.

— Wie haben Ihre Kunden bislang reagiert?
M. Schulz: Ziemlich entspannt. Zum einen,
weil wir zu vielen Kunden auf beiden Seiten
langjéhrige gute, stabile Geschaftsbeziehun-
gen haben.

Wir haben eine ganze Reihe gemeinsamer
Kunden und erfahrene Fuhrparkmanager
kommen naturlich sofort mit vielen spannen-
den Fragen, und das, was ich aus den Gespra-
chen mitnehme, ist, dass sie es schon ganz
spannend finden, dass hier jetzt eine ganz
neue GroRe am Markt entsteht. Wir werden
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zundchst weiter rechtlich unabhéngig voneinander, werden die Unternehmen aber zu einem verschmelzen

beiden herstellerunabhdngigen Full-Service-
Leasing-Gesellschaften jetzt Nummer eins in
Deutschland. Wir sind Nummer eins in Euro-
pa. Und mit Element (der strategische Partner
von Arval in Nordamerika, Anm. der Redaktion)
sind wir Nummer eins weltweit. Da haben wir
jetzt drei Millionen Fahrzeuge. Und das wird
schon mit groRer Aufmerksamkeit verfolgt.

— Zur Marktfiihrerschaft in Deutschland:
Arval hat doch 27.000 Vertrage in Deutsch-
land? Und GE ist ja in Deutschland der groR3e-
re Partner mit rund 46.000 Vertragen. Es gibt
doch Non-Captives, die bei weit iiber 100.000
sind, wie Deutsche Leasing Fleet oder ALD?
Marcus Schulz: Wenn Sie die echten Full-Ser-
vice-Leasing-Flotten nehmen, also nicht rein
finanzierte Flotten, dann gehen wir davon
aus, dass wir die grofiten sind.

_ Sie erwahnten gerade Fragen, mit denen
Fuhrparkmanager auf Sie zukommen. Wel-
che sind das und was sind lhre Antworten?

M. Schulz: Ich gebe Ihnen ein Beispiel: Thema
Logistikkonzepte. Beide Unternehmen haben
Dienstleistungen und Bereiche, in denen sie

moglicherweise einen Vorsprung haben
gegeniber unseren Kollegen heute. Damit
haben wir uns noch vor einigen Monaten am
Markt gejagt und heute haben wir zum Bei-
spiel vor, das sehr fortschrittliche Logistikkon-
zeptvon ASL zu Ubernehmen und moglicher-
weise auch schon fir Auslieferungen von
Arval-Fahrzeugen zu adaptieren. Das heif3t,
ich habe konkret schon einen Kunden, der
sagt:,Ich werde von euch beiden bedientund
ich muss euch gleich sagen, dass mir das Lo-
gistikkonzept von ASL deutlich besser gefallt”
Jetzt prifen wir im Auftrag dieses Kunden,
wann der richtige Zeitpunkt ist, was wir Uber-
haupt durfen und was wir da machen kén-
nen, um die Dienstleistung zu Ubertragen.

Dann haben Siein anderer Richtung Kun-
den, die beispielsweise von Arval die Online-
Reporting-Mdoglichkeiten sehr schétzen. Die
gibtesauch bei ASL, aber da heif3t es bei uns:
,Mensch, aber ich habe mich jetzt wirklich
an die Apps gewdhnt. Wann kann ich das
denn auch haben fur die Flotte der ASL?" Da
geht es dann um [T-Plattformen. Da vertros-
ten wir, denn das ist noch ein anderes, sehr
sensibles Thema.
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Und dann, um offen zu sein, gibt es na-
tdrlich auch die Kunden, die sagen:, Wunder-
bar. Bei euch habe ich 490, bei den Kollegen
habe ich 500 Euro Leasingrate. Wann habe
ich denn fir beide 490 Euro?” Es ware ja ab-
surd, wenn diese Frage nicht kdme. Worauf
wir dann immer gerne hinweisen: Bitte, wir
operieren mit zwei unabhangigen Gesell-
schaften und jeder hat seinen eigenen Mo-
dus Operandi. Das heif3t, wir negieren die
Antwort dieser Frage nicht, aber wir verwei-
sen schon darauf, dass wir in der Woche drei
sind und jetzt ein bisschen atmen mussen.

— Sie hatten vorhin gesagt, Sie miissten die
Starken der beiden Unternehmenin Einklang
bringen. Wo sind denn dariiber hinaus noch
die Starken, die zusammengefiihrt werden?
A. Lackner: Ich glaube, dass ASL dafUr steht,
dass wir sehr kundennah agieren und dass wir
durchausin derLage sind, sehr flexible Dienst-
leistungen anzubieten. Zum Beispiel haben
wir sehrviel in Rechnungsschnittstellen inves-
tiert. Und die elektronische Rechnungs-
zusammenfuhrung st natdrlich auch einThe-
ma, wo wir selber in Deutschland relativ weit
vorne sind. Wir missen versuchen, uns jetzt
hier auszutauschen und das zu harmoni-
sieren. Und wir missen jetzt flr uns ent-
scheiden: Macht es fUr uns als gemeinsames
Unternehmen Sinn, genau dort weiterzuma-
chen? Oder eben nicht? Wir sind momentan
in ganz vielen solchen Entscheidungen, wo
wirwirklich erst mal ergebnisoffen diskutieren
mussen. Und dann mussen wir wirklich ver-
suchen, ohne Eitelkeiten zu sagen: Das ist das
Beste fiir das gesamte Unternehmen.

M. Schulz: Wenn Sie die Situation in Deutsch-
land betrachten, dann ist sie nattirlich anders
als in anderen elf Landern, in denen wir in
Summe die 160.000 Fahrzeuge bei Arval be-
griBen. In Deutschland, Sie haben es gerade
gesagt, ist die Situation komplett andersher-
um. In Deutschland ist derjenige, der gekauft
hat, der kleinere Partner. Das heif3t, wir sind
wirklich gut beraten, als Arval genau zuzuho-
ren. Deswegen erleben Sie uns auch so ent-
spannt, weil wir vor allem neugierig sind. Wir
wollen erst mal als Arval zuhoren, was ma-
chen denn die Kollegen heute gut und richtig,
vielleicht sogar besser als wir — in manchen
Bereichen sogar gewiss besser als wir. Und
jetzt mit dem Blick auf Arval: Die grol3e Stérke
von Arval ist zum Beispiel die Integration in
die BNP. Als Banktochter sind unsere Auf3en-
dienstmitarbeiter in die BNP Paribas Houses
integriert. Das heif3t, wir haben erhebliche Sy-
nergien aus dem Portfolio der Bank, beidenen
wir aus Sicht einer Bank moglicherweise

Zugang finden zu ganzanderen Entscheidern,
die uns als reiner Leasinganbieter moglicher-
weise schwerfallen oder sogar verwehrt sind.
Der zweite Punkt ist: Da Arval eine groBe-
re internationale Prasenz und eine groRere
Flotte hat, kdnnen wir jetzt dem deutschen
Kunden der ASL die Moglichkeit fir Expansi-
on in Lander bieten, die bisher nicht oder
bisher nicht so betreut waren wie heute.

— Das klingt alles so sehr zeitintensiv. Mit
welchem Zeithorizont rechnen Sie denn, bis
ein Unternehmen mit einem einheitlichen
Produktportfolio entsteht?

M. Schulz: Wir haben bereits jetzt schon ei-
nen sehr detaillierten Integrationsfahrplan
mit den dazu notwendigen Projekten, Gre-
mien, Teilprojekten. Das Ziel ist jetzt, zu-
nachst mal die ndchsten drei Monate zu sta-
bilisieren. Wir 16sen ja ein sehr grof3es
erfolgreiches Unternehmen aus einem Welt-
konzern heraus. Das ist schon mal ein ziem-
liches Brett. Nach dieser Phase kommt die
Integrationsphase und da sehen wir einen
Zeithorizont von mindestens zwei Jahren.

»Wir glauben an eine Mindest-
groBe von 100.000 Fahrzeugen,
um am Markt relevant zu sein.”

Marcus Schulz, Director Arval Germany

Das hangt damit zusammen, dass es nicht
nur darum geht, Produkte und Dienst-
leistungen zu harmonisieren. Es gibt Fragen
hinsichtlich des Standortes. Es gibt Fragen
hinsichtlich der EDV. Und da ist Hast mogli-
cherweise schadlich. Wir sehen auch keinen
Anlass zur Eile, denn wir sind zwei kern-
gesunde Unternehmen, sehr ertragsstark,
und sehen Uberhaupt keine Notwendigkeit,
jetzt Synergien zu suchen, weil sonst unsere
Ertragslage kollabiert. Also, wir wollen uns
bewusst die Zeit geben und es kann diese
zwei Jahre dauern, bis wir damit durch sind.

— Wenn zwei Unternehmen zusammen-
wachsen, gibt es ja automatisch Doppel-
funktionen. Da muss man sich ja praktisch
auch personell neu aufstellen ...

M. Schulz: Also aktuell suchen wir Mitarbeiter,
was wir nicht taten, wenn wir andere Plane als
Wachstumspléne hatten. Und zum Thema
Leitungsebene: Es betrifft, wenn Uberhaupt,
einen sehr kleinen Kreis von Managern. Ok,
gibt es zwei Finanzer? Ich weil} es nicht. Gibt
es in Zukunft zwei Geschéftsfuhrer? Ich weil3
es auch nicht. Sind wir deswegen tieftraurig?
Nein.Ich glaube, Sie erleben unsanders, denn

es ist ja nicht so, dass wir gekauft haben oder
GE uns — wir haben vom Gesellschafter viel
Geld bekommen und der erwartet zu Recht,
dass wir daraus was richtig Gutes bauen. Und
das ist unser Auftrag, das ist unser Anspruch.

— Wenn man auf die letzten zehn Jahre zu-
riickblickt: Da hatja auch Arval schon mal die
Commerz Real iibernommen. Sie, Herr Lack-
ner, damals noch bei ASL, wurden von GE ge-
schluckt. Jetzt werden Sie weiterverkauft.
Die Deutsche Leasing hat ING Car Lease und
Hannover Leasing Automotive libernom-
men. Wie wird es weitergehen bei den Non-
Captives? Wird man nur noch durch Zukaufe
signifikant wachsen konnen und muss man
eine kritische Mindestgroe haben, um wei-
terhin am Markt bestehen zu kdnnen?

M. Schulz: Ja, wir glauben an eine gewisse
MindestgroRe, die sie brauchen, um relevant
zu sein. Damit ihre Produkte den Markt errei-
chen. Arval mit ehemals unter drei Prozent
Marktanteil — da kann man jetzt streiten, ob
man schon relevant war, wenn man neue
Produkte wie Telematik ausrollen mochte.
Jetzt haben wir zusammen Uber sieben Pro-
zent. Das geht schon malin die richtige Rich-
tung. Aber vor allen Dingen, und darum ist
die GroBe so wichtig: GroRe gestattet es uns,
jetzt europaweit in Produkte zu investieren,
die kleinere Unternehmen schon aufgrund
der notwendigen Investitionen gar nicht
schultern kénnen.

Und zum Markt: Wir glauben, dass es wei-
terhin einen Transfer geben wird vom reinen
Financial Leasing zu Operational Leasing.
Maoglicherweise noch nicht zu Full Opera-
tional, aber zu Operational Leasing. Und wir
glauben, dass der Markt der Kauffuhrparks
immer eine Relevanz haben wird, aber auch
er wird auf absehbare Zeit zuriickgehen.

— Und wo sehen Sie die kritische Mindest-
groBBe? Wie viele Fahrzeuge muss man
haben, um relevant zu sein?

M. Schulz: Ich glaube in Deutschland — aus
dem Bauch heraus - 100.000 Fahrzeuge. Das
ist auch gewiss Bestandteil unserer Ziele.

A. Lackner: Mit Augenmaf. Genau. Wir wer-
den nicht jedes Geschaft machen wollen,
aber wenn es wirtschaftlich sinnvollist,dann
machen wir das.

— Herr Schulz, Herr Lackner, vielen Dank fiir
das Gesprach. |l nterview:
Christian Frederik Merten, Mireille Pruvost
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