Interview | Michael Velte, Harald J. Frings

Mit Fahrt ins neue Jahr

Jahresbilanz | Michael Velte und Harald J. Frings, die Geschéftsfiihrer der Deutschen Leasing Fleet, iber das
abgeschlossene Geschaftsjahr 2013/2014 und die Perspektiven fiir das laufende.

— Mit welchem Volumen an Neugeschift
nach Anschaffungswerten hat die Deutsche
Leasing Fleet (DL Fleet) ihr Geschéftsjahr
2013/2014 am 30. September ihre Biicher
geschlossen?

Velte: Mit rund 1,755 Milliarden Euro und ei-
nem Anteil von 22 Prozent am Gesamtge-
schéaft der Deutschen Leasing hat die DL
Fleet — bereinigt um den Sondereffekt aus
der HLA-Ubernahme — ihr Ergebnis aus dem
vorherigen Geschaftsjahr von 1,631 Milliar-
den Euro um gut acht Prozent gesteigert.
Insgesamt blicken wir folglich auf ein gutes
Geschéftsjahr 2013/2014 zurtick. Auch unser
Ziel, ein moderates Wachstum im schwa-
chen einstelligen prozentualen Bereich zu
erzielen, haben wir damit Ubertroffen.

— Woraus wurde das Wachstum generiert?
Frings: Wir haben Gberproportional in Flot-
ten ab 20 Einheiten im Bestand hinzugewin-
nen kdnnen. Das erzielte Wachstum bei den
Neuabschlissen in diesem Segment belauft
sich auf rund 16 Prozent. Wir haben hier
nochmals Gberdurchschnittlich im Vergleich
zur allgemeinen Marktentwicklung im Fleet-
bereich zugelegt.

Einen wesentlichen Anteil dazu haben

die ehemaligen HLA-Kunden beigetragen,
die wir Ubernommen haben und weiterhin
zu unseren Kunden zdhlen. Zugleich haben
wir bei mittelgrof3en Flotten mit 50 bis 200
Einheiten gepunktet und einzelne gréRere
Abschlisse in der Region Mitte und Std ta-
tigen kénnen, wobei sich diese aus allen
Branchen rekrutieren. Ein Schwerpunkt sind
sicherlich Dienstleistungsunternehmen, die
unsere markenunabhédngigen Services zu
schatzen wissen. Das ist auch in den Vorjah-
ren schon so gewesen.
Velte: Zwei weitere Aspekte, auf die unser
Wachstum und unsere Stéarke griinden, sind
zum einen die sehr gute Refinanzierungs-
situation fUr die Deutsche Leasing durch die
Einbettung in die Sparkassen-Finanzgruppe,
die Liquiditat und Sicherheit gewahrleisten,
zum anderen die Eréffnung der neuen Auto
Expo als Vermarktungsplattform fir die Lea-
singrickldufer. Die Kombination aus diesen
Faktoren sorgt dafur, dass wir auch preislich
wettbewerbsfahig sind. Das macht sich be-
sonders bei Flotten bis 200 Einheiten be-
merkbar.
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— Wie hatsich derVertragsbestand im abge-
laufenen Geschéftsjahr verandert?

Velte: Wir verzeichnen auch hier einen Zu-
wachs von 153411 Vertragen im Geschafts-
jahr 2012/2013 um vier Prozent auf inzwi-
schen 159.538 Vertrdge im jlingst
abgelaufenen Geschéftsjahr 2013/2014.

_ Wiesiehtdas getrennt nach Pkw und Nutz-
fahrzeugen aus?

Frings: Wir stufen alle Fahrzeuge mit einem
zuldssigen Gesamtgewicht von mehr als 2,8
Tonnen als Nutzfahrzeuge ein. Demnach
verteilt sich der Vertragsbestand zu rund
zehn Prozent auf Nutzfahrzeuge und 90 Pro-
zent auf Pkw in Flotten ab zehn Fahrzeugen.
Auf den Gesamtbestand inklusive Kleinst-
fuhrparks und gewerblichen Kunden liegt

das Verhaltnis etwa bei 80 Prozent fiir Pkw zu
20 Prozent fur Nutzfahrzeuge. Dabei sind wir
in keinem der Bereiche markant gewachsen.
Vielmehr hat die DL Fleet (iber beide Berei-
che ein dhnliches Wachstum von etwa acht
Prozent generiert.

— Welche Penetrationsraten erreicht die
DL Fleet bei Servicebausteinen wie Main-
tenance, Rader/Reifen, Tankkarten und Ver-
sicherungen im Verhaltnis zu den Fahrzeug-
vertragen?

Velte: Wir haben bei Maintenance, Reifen
undTankkarten jeweils eine Quote von deut-
lich Uber 80 Prozent. Im Segment der Versi-
cherungen liegen wir bei rund 70 Prozent.
Das beinhaltet allerdings auch das Schaden-
management. Hier haben wir im Vergleich
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zum vorausgegangenen Geschéftsjahr, in
dem wir eine Quote von etwa 50 Prozent
hatten, nochmals deutlich zugelegt. Dies ist
uns gelungen, weil einige unserer Flotten-
kunden dazu Ubergegangen sind, nun auch
das Schadenmanagement durch uns ab-
wickeln zu lassen.

— Wo sehen Sie bei den einzelnen Baustei-
nen noch Wachstumschancen?

Frings: Solange wir nicht 100 Prozent erreicht
haben, gibt es in allen Bereichen noch Chan-
cen.Insbesondere im Bereich Versicherungen
sind wir noch nicht dort, wo wir hinwollen.
Auch hier streben wir 80 Prozent plus x an.

— Wie ertragreich haben sich dabei die Ge-
schifte gestaltet?

Velte: Das abgelaufene Geschéftsjahrist wie-
der sehr gut gelaufen. Wir haben nach wie
vor eine auskdmmliche Ertragssituation.

— Was haben Sie sich nun im laufenden Ge-
schéftsjahr vorgenommen?

Frings: Wir verstdrken derzeit unsere Ver-
triebsbemihungen. Dazu haben wir bei-
spielsweise den Vertrieb im Nordosten wei-
ter ausgebaut, um die Betreuung von
Neu- und bestehenden Kunden zu intensi-
vieren.

Darlber hinaus werden wir in der Zu-
kunft den Vertrieb Uber die Sparkassen ver-
starken und investieren hierflr in Vertriebs-
personal, das mit den Sparkassen vor Ort die
Potenziale aktiv ermitteln und akquirieren
soll. Dabei handelt es sich erfahrungsgemafd
vor allem um Kunden mit bis zu 100 Fahrzeu-
gen im Bestand.

Ein weiteres Projekt, das uns beschéftigen
wird, ist der Rollout des webbasierten Ver-
tragsangebots. Das bedeutet, wir statten
derzeit einen Kunden nach dem anderen mit
der kundenspezifischen Online-Plattform in-
klusive Car-Konfigurator auf Basis des jewei-
ligen Rahmenvertrages aus, mittels derer
sich nicht nur der Fuhrparkmanager seine
Reportingdaten zieht, sondern auch der Mit-
arbeiter seinen Firmenwagen konfigurieren
und darstellen kann.

Zugleich wollen wir die Kommunikation
mit den Fahrern verstédrken. Aus diesem
Grund sind wir dabei, eine App aufzusetzen,
mit der wir die Fahrer Gber unsere Dienstleis-
tungen informieren und er sofort alle ele-
mentaren Daten abrufen kann. Der Dialog
mit den Fahrern steht daherin 2015 auchim
Fokus.

— Wie entwickelt sich der Wettbewerb mit
den Captives?

Velte: Der Wettbewerb hat sich weiter ver-
scharft. Ein Beispiel daftir ist die Ausweitung
der Aktivitaten von Captives, auch Fremd-
marken anzubieten und jede Gelegenheit zu
nutzen, um mit strategischen Preisen bei
den Flotten einzusteigen. Dies wird unserer
Ansicht nach weiter zunehmen, weil die
Konkurrenz auch unter den Automobilher-
stellern steigt. Das fuhrt zu einer weiteren
Konzentration im Markt. Der Trend zu Uber-
nahmen nimmt folglich sicherlich nicht ab.
Deshalb gehen wir von einer weiteren Kon-
solidierung in 2015 und 2016 aus.

— Welche Performance erreichen die Rest-
werte lhrer Einschdtzung nach?

Velte: In diesem Bereich kommen zwei Di-
mensionen zum Tragen. Zum einen sind das
die Meinungen und Daten der neutralen
Marktbeobachter wie DAT, Schwacke & Co,,
die eine leichte Reduzierung der Restwerte
respektive eine Stagnation feststellen. Zum
anderen sind das die eigenen Verwertungs-
ergebnisse der DL Fleet, die entgegen dem
Trend der Marktbeobachter durch die neue
Autoexpo als Vermarktungsplattform und
neue Kunden spurbar gestiegen sind. Da-
durch sind wir jetzt auch nahezu autark von
Exportmarkten und setzen nur noch dort auf
diesen Kanal, wo es lukrativ ist. Fr DL Fleet
ist damit nicht nur der Zugang zum Kapital-
markt auch in 2015 gesichert, sondern wir
sind auch mit der Autoexpo exzellent aufge-
stellt. Das Thema Restwerte in 36 oder 48
Monaten haben wir heute schon geldst.

— Wohin entwickelt sich der Flottenmarkt
generell und wie wappnet sich die Deutsche
Leasing Fleet dafiir?

Velte: Die Vermarktung wird aufgrund der
gesamtwirtschaftlichen Signale und Rah-
menbedingungen kurzfristig nicht leichter.
Ein Damoklesschwert, das insbesondere
Uber dem Remarketing und den Restwerten
hangt, ist die extrem hohe Zahl an Kurzzeit-
zulassungen, von denen im Moment rund
50 Prozent auf den Automobilhandel gehen.
Das ist eine Entwicklung, der mit Sicherheit
eine Ruckkopplung folgen wird.

Das bedeutet jedoch noch lange nicht,
dass es flr die DL Fleet schlechter wird. Im
Gegenteil. Wir haben durch die Sparkassen
als unsere Partner im Riicken die Vorausset-
zungen, auch in schwierigen Gewassern und
bei grol3en Wellenbewegungen solide un-
terwegs zu sein.

— Wie lauft der Einsatz von VMF Service Plus
zur Beschleunigung der Abwicklungspro-
zesse mit den Autohdusern?
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Velte: Die Anbindung und Nutzung des
Tools laufen sehr gut. Allein im Monat No-
vember hatten wir den zweitstarksten Input
von Fahrzeugen durch eine BMW Niederlas-
sung. DarUber hinaus haben wir nun neben
Ford und Opel mit Mercedes-Benz den drit-
ten Partner, der seinen Handlern mittels des
herstellereigenen internetbasierten Flotten-
kunden-Tools Fleet-Site auch eine Schnitt-
stelle zu VMF Service Plus zur Verfigung
stellt. Derzeit lauft noch der Pilot. Ab Februar
kénnen dann die Mercedes-Benz-Handler
alleWartungs- und Inspektionsvorgange mit
DL Fleet rein elektronisch abwickeln — von
der Anfrage bis zur Rechnungstellung. Das
ist ein weiterer Meilenstein. Denn die Koope-
ration zwischen der DL Fleet und Mercedes-
Benz ist ein Zeichen des Vertrauens und ein
Qualitatssiegel fur uns.

_ Arbeitet die DL Fleet an weiteren Partner-
schaften und Produkten?

Velte: Wir konzentrieren uns aktuell auf den
Ausbau der Partnerschaft mit Mercedes-
Benz, da die Fahrzeuge der Marke fir uns in
Summe ein wesentliches Fabrikat darstellen.
Trotzdem sind die anderen Hersteller fir uns
von ebenso hoher Bedeutung und auch dort
legen wir einen gro3en Wert auf partner-
schaftliches Miteinander. Daneben wollen
wir weitere Investitionen in die Prozessopti-
mierung und deutliche Investitionenin noch
mehr Kundenorientierung tatigen. Schlief3-
lich wollen wir uns vor allem durch Qualitat,
ganzheitliche Beratung und Leistungen un-
ter dem Aspekt der Total-Cost-of-Ownership
bei den Kunden hervorheben.

— Welche Ziele haben Sie sich nun fiir das
laufende Geschiftsjahr gesteckt?

Frings: Wir haben uns fir das laufende Ge-
schéftsjahr wieder ein moderates Wachstum
im einstelligen prozentualen Bereich vorge-
nommen. Gleichwohl sehen wir die dunklen
Wolken am Konjunkturhimmel, weshalb wir
auf Sicht fliegen und unsere Marktchancen
genau ausloten.

Velte: AulBerdem ist zu bertcksichtigen, dass
in der GroBenordnung unseres Vertrags-
bestandes ein Wachstum von beispielsweise
funf Prozentin absoluten Zahlenimmens ist.
Uberdies gilt fur uns eine Grundregel: Wir
wollen kein Wachstum, nur um Stlckzahlen
zu generieren. Deshalb sehen wir ein leich-
tes einstelliges prozentuales Wachstum als
realistisch.

Herr Velte, Herr Frings, vielen Dank fiir das

Gesprach!
| Interview: Annemarie Schneider
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