Sale-and-Lease-back | Interview Philipp Berg

Was spricht furs Leasing, Herr Berg?

Interview | Philipp Berg, Head of Sales & Marketing Daimler Fleet Management, tiber die Grundsatzfrage Kaufen
oder Leasen, das Hilfsmittel Sale-and-Lease-back und den Mentalitatswandel unter den Fuhrparkmanagern.

Zur Person | Philipp Berg

— Philipp Berg (39) hat knapp zehn Jahre
Erfahrung im Umfeld automotiver Dienstleis-
tungen, Uberwiegend im Flotten- und Fuhr-
parkmanagement. Er studierte BWL und
Arbeits-Organisationspsychologie, bevor er
seine Karriere bei der Car Professional Fuhr-
parkmanagement und Beratungsgesellschaft
mbH (CPM) begann. Bereits kurz nach seinem
Einstieg Ubernahm er als Prokurist und stell-
vertretender Geschaftsfiihrer unternehmeri-
sche Verantwortung, unter anderem fir den
Vertrieb. Im Jahr 2009 wechselte er als Direk-
tor Vertrieb zur ALD Automotive. Seit Februar
2013 verantwortet Berg den Bereich Sales &
Marketing bei der Daimler Fleet Management
GmbH (DFM).

— Wie viele Sale-and-Lease-back-Vertrage
gibt es bei Daimler Fleet Management?
Sale-and-Lease-back ist strenggenommen
keine Finanzierungsalternative, sondern viel-
mehr ein Instrument des Leasings. Wir kau-
fen Fahrzeuge aus dem Bestand des Kunden
an und Uberfihren diesen Fuhrpark ins Lea-
sing. Das heift, die Fahrzeuge, welche der
Fuhrparkbetreiber gekauft hat, sind in den
darauffolgenden Jahren im Leasing-Portfo-
lio. Von daher ist es nicht sinnvoll, Sale-and-
Lease-back aus dem eigentlichen Leasing-
bestand herauszurechnen. Wir weisen das
nicht gesondert aus.
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— Wer gibt in der Regel den AnstoB fiir die-
sen Schritt vom Kauf- zum Leasingfuhrpark?
Sind es die Bestandskunden oder sind es die
Neukunden?

Uberwiegend sind es Neukunden, die wir
Uber dieses Instrument ins Leasing tUberfuh-
ren. Das liegt einfach daran, dass unsere
Bestandskunden beim Leasing bei einer
Durchdringungsquote von nahezu 100 Pro-
zent liegen. Vereinzelt gab es noch Teilfuhr-
parks, insbesondere Funktionsfuhrparks, die
zunachst im Kauf gehalten wurden, aber
inzwischen mit Sale-and-Lease-back auch
umgestellt wurden.

— Gab es Fille, dass Kunden nach der Um-
stellung wieder zuriick zum Kauffuhrpark
wollten?

Mirist nicht ein einziger Kunde bekannt, der
mittels Sale-and-Lease-back auf Leasing um-
gestellt und danach diese Entscheidung
wieder zurlickgedreht hat.

— Warum sollte ein Fuhrpark, der von der
Kredit- oder Kauffinanzierung ins Leasing
mochte, den Zwischenschritt Sale-and-Lea-
se-back gehen?

Wirempfehlen Sale-and-Lease-back als pro-
bates Mittel fur die zigige Umstellung der
Flotte, um damit von samtlichen Effekten
des Leasings schnell zu profitieren. Diese lie-
gen neben der glinstigen Leasingrate und
der Bilanzverkirzung vornehmlich in den
geringeren Prozesskosten sowie der Mini-
mierung des Betreiberrisikos. Der Aufwand
beide Finanzierungsalternativen parallel zu
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fahren, ist im Vergleich dazu relativ grof3.
Letzten Endes kann sich der Kunde aber
auch daftr entscheiden, den Kauffuhrpark
teilweise beizubehalten. Letzteres bietet sich
insbesondere bei Spezialfahrzeugen an.

— Geht bei den Kunden mit der Entschei-
dung pro Leasing auch die Entscheidung
pro Full-Service-Leasing einher?

In der Regel heilst Leasing heute Full-Ser-
vice-Leasing. Es ist also nicht nur eine Finan-
zierungsform, sondern ein Outsourcing von
Risiken und Tatigkeiten. In den mir bekann-
ten Féllen endete die Umstellung immer in
Full-Service-Leasing-Vertragen.

— Weshalb sollte ein Kauffuhrpark in der
aktuellen Niedrigzins-Zeit seine Einkaufs-
strategie wechseln?

Zweifelsohne stehen die niedrigen Zinsen
auch den Fuhrparkbetreibern zur Verfiigung.
Die momentan gunstigen Refinanzierungs-
moglichkeiten unterstitzen aber auch das
Leasing als solches. Hier profitiert der Kunde
nachweislich von der aktuellen Niedrigzins-
phase. Das heil3t, die Kauf-Leasing-Diskussi-
on wird immer mehr in Richtung Leasing
ausschlagen. Ich rechne fest damit, dass sich
dieser Trend fortsetzen wird.

— Hier kommen also die Skaleneffekte der
Mercedes-Benz Bank zum Tragen?

Als Teil des Daimler-Konzerns haben wir im
Vergleich zu den meisten Flottenbetreibern
einen ganz anderen Zugang zu den Finanz-
markten. Die Vorteile, die wir dort erfahren,
geben wir direkt an die Kunden weiter. Das
zeigt sich an den aktuellen Leasingraten
samtlicher Marken und Modelle, die wir als
Daimler Fleet Management betreuen.

— Mitder Entscheidung erster Banken, einen
Negativzins einzufiihren, konnte das Finan-
zieren mittels Kaufen natiirlich interessan-
ter werden ...

Die Grundsatzentscheidung Leasing versus
Kaufist eine andere. Es geht hierbei vorallem
um die Bilanzverkirzung, das Freisetzen ge-
bundener Mittel fir eigene Investitionen
und im Hinblick auf das Remarketing um
die Risikominimierung in Bezug auf die
Gebrauchtwagenerlose.

— Wer iibernimmt eigentlich die Vermark-
tung der Autos im Sale-and-Lease-back?

Zundachst haben wir es hier mit einer Sonder-
form zu tun. Fir die Zeit der Nutzungsuber-
lassung, also flr die Leasingdauer, ist Daimler
Fleet Management Eigentimer der Fahrzeu-
ge. Am Leasingvertragsende werden die
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Fahrzeuge durch die Daimler Fleet Manage-
ment vermarktet. Dabei unterstitzen unsere
Remarketing-Experten den Kunden. Auf-
grund der Vielzahl an Vermarktungskanalen,
die wir markenunabhadngig nutzen, erzielen
wir in der Regel Mehrerl®se, von denen der
Kunde profitiert.

— Welche Vertragsart des Leasings ist
hierfiir sinnvoll?

In der Regel sind es Restwertvertrage, es
kommen aber auch Kilometervertrage vor.
Da die meisten Sale-and-Lease-back-Flotten
recht heterogen in Bezug auf die Laufleis-
tung sind, préferieren die meisten Kunden
Restwertvertrage. Diese Variante ermoglicht
zudem eine bessere Vergleichbarkeit der ein-
zelnen Fahrzeuge fir den Flottenmanager.

»rotz aller Standardisierung
bleibt es immer
ein People-Business.”

— Beim Leasing gibt es auch einige Beson-
derheiten zu beachten. Werden die Flotten-
betreiber, die zum ersten Mal mit Leasing zu
tun haben, anders betreut?

Nein, denn wir setzen bei all unseren Kunden
auf eine individuelle, ganzheitliche Betreu-
ung. Und wenn am Ende der Beratung die
Empfehlung zum Leasing geht, liegt es im-
mer noch am Kunden, dies auch umsetzen
zu wollen. Wir stellen dem Kunden grund-
satzlich einen festen Ansprechpartner zur
Seite, der ihn weit Uber Sale-and-Lease-back
hinaus in allen Belangen des Fuhrparks
betreut.

— Wie ist Daimler Fleet Management dafiir
personell aufgestellt?

Momentan haben wir gut 700 Bestandskun-
den mit Uber 280.000 Vertragen, die wir
Uberwiegend mehralszehn Jahre betreuen.
Unsere AuBendienstler, sprich die 15 Key-
Account-Manager, beraten ausdricklich
auch immer Uber die Moglichkeiten von
Sale-and-Lease-back. Um sémtliche Effekte
fur den Kunden erzielen zu kénnen, kann
man gewisse Standardthemen auch zentra-
lisiert abwickeln.

Unsere Kernaufgabe ist und bleibt es,
dem Kunden einen Mehrwert zu bieten.
Diesen erzielen wir durch gut geschulte Key-
Account-Manager, aber natUrlich auch
durch unsere Herstellerndhe in Bezug auf
Technologien, wie wir sie beim Corporate-
Carsharing einsetzen, sowie das Finanz-
Know-how, das wir als Teil der Mercedes-
Benz Bank besitzen.

_ Gibt es typische Branchen, die fiir den Um-
stieg von Kauf auf Leasing pradestiniert sind?
Nein, die gibt es nicht. Weder Branchenzu-
gehorigkeit noch Flottengré3e entscheiden
Uber die Sinnhaftigkeit von Sale-and-Lease-
back. Was sich zeigt, ist, dass sich das Flotten-
management zunehmend, gerade durch
Weiterbildungen, professionalisiert. Heute
haben wir es mit Fuhrparkmanagern zu tun,
die hédufig automobilen Hintergrund haben.
Gleichzeitig sind diese Manager auch in
Einkaufs-, Finanz- und Controlling-Themen
bewandert. Deshalb redet man auch beiden
Finanzierungsalternativen immer auf Au-
genhdhe, was letzten Endes in einer grol3en
Offenheit gegentber allen Fuhrparkthemen
mundet, wie eben auch fur das Leasing.

— Die Fuhrparks werden also immer profes-
sioneller gemanagt?

Absolut. Hier herrscht gro3er Konsens Gber
eine ganzheitliche Steuerung des Fuhrparks
mit Hilfe einiger wichtiger Kennzahlen, wel-
che die kundenindividuellen Anforderungen
abbilden. Den Abwickler und Verwalter von
friiher gibt es nicht mehr.

— Die Professionalitat der Geschifte zeigt
sich auch im Wachstum von Daimler Financi-
al Services. Wie groB ist der Anteil von Daim-
ler Fleet Management daran?

Daimler Fleet Management ist Teil der Mer-
cedes-Benz Bank und damit von Daimler Fi-
nancial Services. Wir profitieren massiv von
der Erfahrung und Expertise eines global
aufgestellten Finanzdienstleisters, tragen
aber auch unseren Teil zum Wachstum bei.
Wir sind sehr stolz dazuzugehéren, auch weil
Daimler Financial Services vor Kurzem von
den Mitarbeitern in der Umfrage des ,Great
Place to work"-Institutes zu einem der welt-
weit Top-25-Arbeitgebern gewahlt wurde.

_ Was heiB3t das fiir Ihren Bereich?

In diesem Jahr sind wir im Neukunden-
geschaft gewachsen. Und wir sind sehr
optimistisch, dieses Wachstum auch im
kommenden Jahr fortsetzen zu kénnen.

— Hat man dabei keine Bedenken davor, den
direkten Draht zum Kunden zu verlieren?
Absolut nicht. Das Steuern von Wachstum ist
eine klassische Flihrungsaufgabe und gera-
de bei den gewerblichen Flotten sind wir
trotz aller Standardisierung immer noch
kundenindividuell unterwegs. Es bleibt also
immer ein People-Business.

Herr Berg, vielen Dank fiir das Gesprach!
| Rocco Swantusch
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