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,Noch ein paar Meter vor uns”

Interview | Als Marke der Renault-Nissan-Allianz nutzt Infiniti auch Mercedes-Benz-Technik. Flottenchef Daniel
Dietrich Uber die Ziele der Marke im Gewerbekundenmarkt.

— Herr Dietrich, Sie sind seit Ende 2015 bei
Infiniti fiir den Flottenverkauf verantwort-
lich. Welche Ziele haben Sie sich gesetzt?
Daniel Dietrich: Meine Kernaufgabe ist es,
die Bekanntheit der Marke Infiniti zu erho-
hen. Nicht nur bei den Flotten- und Gewer-
bekunden, sondern auch bei Restwert-
instituten oder Leasinggesellschaften. Wir
missen unsere Fahrzeuge bei der DAT,
Schwacke oder Bahr&Fess positionieren, um
die Grundlage der Restwertprognosen zu
verbessern. Denn nur wer ein Auto gefahren
ist, kann es auch wirklich beurteilen. Eine
weitere Zielgruppe unserer Mallnahmen
sind die Leasinggesellschaften. Denn
schliel3lich macht es ja wenig Sinn, User-
Chooser anzusprechen, wenn die Marke In-
finiti im Portfolio der Leasinggesellschaften
Uberhaupt nicht gelistet ist.

_ Generell ist der Flottenmarkt fiir Import-
marken eine besondere Herausforderung.
Wie wirkt sich das bei Ihnen als noch jun-
ger Marke aus, die auch noch im Premium-
segment mit seinen starken Wettbewerbern
angesiedelt ist?

D. Dietrich: Wir haben noch ein paar Meter
vor uns, um die Ziele zu erreichen, die wir
uns flr die Marke Infiniti vorgenommen ha-
ben. Aber die Resonanz ist heute schon sehr
positiv. Wenn ich die Relation zwischen dem
Absatz und dem Interesse am Produkt an-
schaue, spiegelt der Absatz das Interesse
noch nicht wider.

_ Das bedeutet konkret?

D. Dietrich: Das Interesse an der Marke Infiniti
ist derzeit stark wachsend. Auch wenn wir in
Europa und Deutschland auBerhalb beson-
ders automobilaffiner Gruppen sicherlich
noch am Bekanntheitsgrad arbeiten missen.

— Planen Sie dazu speziell auf Flotten- und
Gewerbekunden ausgerichtete Ma8nah-
men?

D. Dietrich: Zum einen die aktive Teilnahme
an GrofSkundenveranstaltungen. Zum ande-
ren auch die Zusammenarbeit mit Auto-
vermietern, damit Geschaftskunden das eine
oder andere Mal einen Infiniti erfahren. So
wollen wir Infiniti in die Képfe unserer Haupt-
zielgruppe, der User-Chooser, bringen.
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— Weshalb sollte ein Gewerbekunde ei-
ne unbekannte Marke wie Infiniti wahlen
und nicht einen Audi, BMW oder Mercedes-
Benz?

D. Dietrich: Allein mit unserem Design sind
wir eine erfrischende Alternative im Premi-
umsegment. Gleichzeitig bieten wir iber die
Kooperation der Renault-Nissan-Allianz
mit Daimler bewahrte Technik an, Beispiele
sind der 2,2-Liter-Dieselmotor im Q50 oder
der Q30. Wir werden also dem Premium-
Anspruch gerecht und sind trotzdem etwas
anders. Damit sprechen wir eine durchaus
relevante Zielgruppe an: Schlielich gibt es
nicht wenige User-Chooser, die einmal ein
etwas anderes Auto fahren mochten. Und
da bleibt nur noch die Wahl zwischen weni-
gen Marken —und Infinitiist ganz sicher eine
davon.

— Welche Rolle spielt die Nutzung von
Daimler-Technik fiir Sie in der Kundenkom-
munikation? Gibt es dazu Resonanz?

D. Dietrich: Die Kooperation ist bekannt,
aber wir kommunizieren sie nicht speziell.
Wer im Gesprach mit uns davon erféhrt, ist

Daniel Dietrich, Manager Fleet
and Used Car Operations bei In-
finiti | ,Wir mussen in den Car
Policies Ful fassen”

in der Regel positiv Uberrascht. Aber es kom-
men deshalb auch keine Kunden aktiv auf
uns zu.

_ Gibt es bestimmte Fuhrparks, die fiir Sie
besonders interessant sind?

D. Dietrich: Wie gesagt, fir uns besonders
interessant sind die User-Chooser. Dartber
hinaus schlieBen wir keinen Fuhrpark als
Zielgruppe aus. Wir sprechen alle Fuhrpark-
grolBen an. Wichtig fir uns ist nur: Wir mas-
sen in den Car Policies Ful fassen.

— Wenn wir uns die Zahlen anschauen, ent-
wickelt sich Infiniti im Flottenmarkt im Ver-
gleichzum Vorjahr gegen denTrend negativ.
Von Januar bis Juni sanken die Flottenneu-
zulassungen um fast 23 Prozent. Was ist der
Grund?

D. Dietrich: Hier gilt es einen Sondereffekt in
2015 auszuklammern. Wir orientieren uns
zudem nicht primar an den KBA-Zahlen, da
wir intern bestimmte Verkaufe, die das KBA
nicht als fUr die Flotte relevant ansieht, den-
noch als Flottenverkaufe betrachten. Hier
legen wir derzeit stark zu und werden zusatz-
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liche Mitarbeiter im Vertrieb einstellen. Infi-
niti konnte im ersten Halbjahr 2016 bereits
mehr Fahrzeuge zulassen als im gesamten
Jahr 2015 - ein klares Indiz daftr, wo die Rei-
se derzeit hingeht.

— Voraussetzung fiir ein erfolgreiches Flot-
tengeschaft istimmer auch ein ausreichend
engmaschiges Handler- und Servicenetz.
Von deutschlandweiter Flachendeckung ist
Infiniti aber noch weit entfernt. Welche Ziele
haben Sie sich hier gesetzt?

D. Dietrich: Wir legen einen starken strategi-
schen Fokus auf den Ausbau unseres
Handlernetzes. Da ist sehr viel in Bewegung.
Ende letzten Jahres hatten wir sechs Handler,
sprich Infiniti-Center, aktuell sind es zehn.
Und zwei weitere Standorte sind bereits un-
ter Dach und Fach. Innerhalb weniger Mo-
nate konnten wir unser Handlernetz also
verdoppeln. Gleichzeitig haben wir ein zu-
satzliches Servicenetz aufgebaut. Dort ha-
ben wir per heute, zu den Verkaufsstand-
orten on top, sieben Standorte. Per Ende des
Jahres werden weitere 14 dazukommen und
in 2017 geht es weiter.

_ Auch das ist von absoluter Flachende-
ckung noch weit entfernt ...

D. Dietrich: Das ist sicher richtig. Aber wir
sind da, wo auch unsere Kunden sind. Das
heilst mit den Vertriebsstandorten sind wirin
denklassischen groRen Ballungszentren pra-
sent. Die reinen Servicestandorte finden Sie
aber auch in weniger gro3en Stadten.

— Wie stellen Sie mit diesem Netz die Kun-
denbetreuung sicher?

D. Dietrich: Wir stellen schon heute ein or-
dentliches Service-Angebot sicher. Auch
wenn wir sicherlich noch etwas Nachhol-
bedarf haben. Aber gerade im User-Chooser-
Bereich Idsst sich ein Servicetermin ja relativ
gut planen.

_ Spezielle Hol- und Bringservices wie
zu Anfangszeiten bieten Sie jetzt aber nicht
mehr an?

D. Dietrich: Nicht wir generell als Infiniti. Das
obliegt dem einzelnen Handler.

_ Wie qualifizieren Sie lhre Handler mit
Blick auf die Gewerbekundenbetreuung?

D. Dietrich: Die Notwendigkeit besteht, ganz
klar. Aber die Qualifizierung fir das Gewer-
bekundengeschéft wird Schritt zwei sein. Da
haben wir auch viele Ideen, an denen wir ar-
beiten. Unsere Handlerpartner sind aber alle
Mehrmarkenbetriebe, das heifdt, unsere
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Handler kennen das Gewerbekunden-
geschaft Uber ihre anderen Marken in der
Regel sehr gut.

— Bestehen im Backoffice, zum Beispiel im
Key-Account-Management, Synergien mit
Nissan?

D. Dietrich: Wir trennen die Aktivitaten bei-
der Marken sauber. Aber natrlich wird ein
Key-Accounter von Nissan auch auf Infiniti
verweisen, wenn sein Kunde zum Beispiel
ein Auto flr seinen Geschéftsfuhrer sucht.
Und umgekehrt genauso.

— Sprechen wir liber das Dienstleistungs-
portfolio. Seit Januar arbeiten Sie im Bereich
Full-Service-Leasing mit ALD zusammen.
Wie kam es zum Wechsel von Santander?
D. Dietrich: Aus dem Handel bestand eine
klare Nachfrage nach Full-Service-Leasing-
Angeboten. Diese Nachfrage konnten wir in
der Vergangenheit nicht vollumfanglich er-
flullen. Die ALD ist in diesem Punkt in
Deutschland auch strategischer Partner der
anderen Marken der Renault-Nissan-Allianz,
von daher war eine Zusammenarbeit im Be-
reich Full-Service-Leasing naheliegend. Mit
Infiniti Fleet Services haben wir diese Zusam-
menarbeit nun gestartet.

— Welche Ziele haben Sie sich mit Infiniti
Fleet Services konkret gesetzt?

D. Dietrich: Wir mochten unserem Handel
die Moglichkeit geben, GroSkunden indivi-
duell zugeschnittene Angebote zu unter-
breiten. Mit samtlichen heute gangigen Ser-
vices. AuBerdem mochten wir uns eine Tur
zum Multi-Bidding der richtig gro3en Fuhr-
parks 6ffnen.

— Neben dem Infiniti Fleet Services ist Ge-
werbekundenleasing aber weiterhin iiber
die RCl Bank moglich?

D. Dietrich: Infiniti Fleet Services ist Bestand-
teil eines Full-Service-Leasing-Angebots un-
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serer Mutter-Bank, der RCl Bank. Letztlich ar-
beitet ALD als Dienstleister im Hintergrund.
Unser Label Infiniti Fleet Services ist aber ein
Produkt der RCI Bank.

_ Sprechen wir noch iiber das Infiniti-Pro-
dukt-Portfolio. Welche Modelle sind fiir das
Gewerbekundengeschéft am wichtigsten?
D. Dietrich: An erster Stelle steht hier der
neue kompakte Q30, der als erster Infiniti
auch in Europa, im englischen Sunderland,
gebaut wird. Als Nachstes folgt ganz klar der
Q50. Er war in der Vergangenheit das wich-
tigste Infiniti-Flottenmodell. Hier werden wir
aber eine Verschiebung in Richtung Q30 se-
hen.In naher Zukunft wird auch der QX30als
kleines SUV eine Rolle spielen. Die kleinen
SUVs sind in der Flotte zwar noch nicht wirk-
lich prasent, finden aber durchaus Beach-
tung.

— Auch wer sich einigermaBen mit Autos
auskennt, wird den Unterschied zwischen
Q30 und QX30 nicht auf den ersten Blick er-
kennen. Bitte helfen Sie uns weiter.

D. Dietrich: Den QX30 gibt es ausschlief3lich
als 2,2-Liter-Diesel mit Allradantrieb und
Doppelkupplungsgetriebe. Zudemist er ge-
genlber dem Q30 um drei Zentimeter ho-
her gelegt. Zudem hat er andere Sto3fanger
und eine Dachreling — einfach ein bisschen
mehr auf Offroad getrimmt.

— Ein Kombi, quasi ein Muss im deutschen
Flottenmarkt, ist im Infiniti-Portfolio aber
wahrscheinlich nicht zu erwarten, richtig?

D. Dietrich: Ich wirde mich nattrlich sehr
dartber freuen, aber leider liegen Sie da der-
zeit mit dieser Aussage richtig. Die Kombi-
Maérkte befinden sich doch eher in Deutsch-
land und Skandinavien, weniger in den
wichtigsten Infiniti-Markten wie den USA.

_ Herr Dietrich, herzlichen Dank fiir das Ge-
sprach. | Interview: Christian F. Merten
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