Interview | Stefan Wieber

,Einen neuen Standard gesetzt”

Ford | Flottenchef Stefan Wieber spricht mit der Autoflotte Uber die runderneuerte Modellpalette, Flotten-

strategien und Ford Lease Fleet.

__ Der Flottenmarkt ist 2015 sehr gut ge-
startet. Welche Entwicklung erwarten Sie fiir
den Rest des Jahres?

Stefan Wieber: Richtig. Speziell das Flotten-
segment ist deutlich starker geworden als
wir erwartet hatten. Die weitere Prognose ist
jedoch schwierig. 2014 war fUr uns ein sehr
gutes Jahr. Ob sich dieser positive Trend in
diesem Jahr fortsetzt, sei dahingestellt. Noch
ist es fUr eine belastbare Prognose zu frih.
Wir stellen uns auf einen Flottenmarkt von
700.000 bis 710.000 Fahrzeugen ein und
wirden uns damit etwas unter Vorjahres-
niveau bewegen.

_ Ford hat einen Grof3teil seiner Pkw-Palette
erneuert oder wird das dieses Jahr noch tun.
Welche Erwartungshaltung haben Sie vor
diesem Hintergrund mit Blick auf den
Flottenmarkt?

S. Wieber: Der tiefgreifend Uberabeitete
Ford Focus ist jetzt mit allen Karosserie- und
Motorenvarianten verfigbar. Unlangst
starteten die flr uns sehr wichtigen klei-
neren Dieselmotoren in Kombination mit
Automatikgetriebe. Speziell diese Focus-
Versionen kommen bei den Gewerbe-
kunden sehr gut an. Und unser Flaggschiff,
der neue Ford Mondeo, entwickelt sich
auch exzellent.

Es gibt nach wie vor Gberaus positive
Resonanz auf das Design, aber auch auf die
Eco-Boost-Motoren mit Benzin-Direkt-
einspritzung. Ab sofort bestellbar ist Gbri-
gens auch der mehrfach preisgekronte Eco-
Boost-Dreizylindermotor, der im Mondeo
eine Leistung von 92 kW, also 125 PS, entwi-
ckelt. Und fur Gewerbekunden ebenfalls
nicht uninteressant: Den neuen Mondeo
gibt es ab sofort auch mit Allrad-Antrieb.

— Wird ein Dreizylinder im Mondeo bei den
Kunden auf Akzeptanz stof3en?

S.Wieber: Dass eine internationale Experten-
jury diesen innovativen Motor drei Jahre in
Folge zum ,Engine of The Year” gekurt hat,
spricht fur sich.Ich denke, fr Fahrleistungen
bis 30.000 Kilometer pro Jahr macht es
sicherlich Sinn, so eine Motorisierung auch
furden Fuhrparkin Betracht zu ziehen, zumal
dieser Motor mit einem kombinierten Ver-
brauchvon 5,1 Litern pro 100 Kilometer auch
sehr 6konomisch ist.
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Ford-Flottenchef Stefan
Wieber | ,Die Gewerbe-
treibenden sollen sich
selbst von den Stirken
unserer Produkte liber-
zeugen konnen”

— Welche Flotten sprechen Sie mit dem
Allradantrieb an?

S. Wieber: Grundsatzlich alle. Allrad macht
ein Fahrzeug sicherer und st6f3t bei Flotten-
leitern auf immer stdrkere Nachfrage. Und
weil der Allradantrieb im Mondeo intelligent
zuschaltbar ist, fallt auch der TCO-Nachteil
weg.

— Welche Erfolgschancen rechnen Sie sich
fiir den ausschlieBlich als Viertiirer liefer-
baren Mondeo Hybrid aus?

S. Wieber: Bei Vielfahrer-Fahrzeugen wie
dem Mondeo gibt es gegenlber Hybrid-
Versionen derzeit Vorbehalte. Es wird daher
noch dauern, bis sich Hybrid-Modelle in die-
sem Einsatzgebiet durchsetzen. Aber mit ei-
nem kombinierten CO,-Wert von unter 100
Gramm pro Kilometer ist der Mondeo Hybrid
eine attraktive Alternative zum Beispiel fir
Firmen, die besonders,grin” fahren wollen.

_ Allradantrieb wird es auch im neuen
S-Max geben, der im Sommer startet?

S. Wieber: Richtig, auch im neuen S-Max
werden wir erstmals Allradantrieb anbieten.

_ Wie ist die Resonanz auf lhre komplett
erneuerte Nutzfahrzeugpalette?

S. Wieber: Der Markt hat alle vier Baureihen
— Courier, Connect, Custom und Transit —
Uberragend angenommen. Wir haben un-
seren Marktanteil im Nutzfahrzeugbereich
deutlich gesteigert und wir hatten noch nie
ein so gutes Auftragspolster. Ich denke, wir
haben wirklich sehr gute Arbeit geleistet,
weil alle diese vier Nutzfahrzeug-Baureihen
nicht nur in den vergangenen zwei Jahren
neu auf den Markt gekommen sind, sondern
auch in ihrer Nutzbarkeit durch sehr starke
Innovationen gepragt sind. Wir bieten zum
Beispiel viele Assistenz-Systeme aus unseren
Pkw-Baureihen auch in den Nutzfahrzeugen
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an. Fur den Kaufer bedeutet dies ein Plus an
Sicherheit und Komfort. Und natrlich zeich-
nen sich alle vier Nutzfahrzeug-Baureihen
durch pfiffige, praxisorientierte Nutzungs-
konzepte aus —zum Beispiel eine Durchlade-
moglichkeit bis unter den Beifahrervor-
dersitz oder einen in das Fahrzeugdach
versenkbaren Dachtréger.

— Wie hat sich der Courier als lhr neuer
Einstiegstransporter etabliert?

S.Wieber: Das Auto ist wendig, leicht, dkono-
misch, hat eintolles Preis-Leistungs-Verhaltnis
und istim innerstadtischen Liefer- und Vertei-
lerverkehr, was die Zuladung betrifft, vollkom-
men ausreichend. Wir sind da sehr erfolgreich
zum Beispiel bei den Apotheken-Ausliefe-
rungsdiensten. Derzeit fihren wir Gesprache
mit Aufbauherstellern, um Sonder- und Bran-
chenlésungen flr den Courier anzubieten.

— Welche MaBBnahmen planen Sie iiber die
Modelloffensive hinaus, um lhre Flotten-
verkaufe anzuschieben?

S. Wieber: Fir sehr viele Gewerbekunden ist
die Testfahrt und das personliche Beratungs-
gesprach beiihrem Handler, bei dem es Gber
das Produkt hinaus zum Beispiel um die in-
dividuelle Leasing- oder Finanzierungs-
|6sung geht, das,A und O". Wir denken aber
auch an ein paar neue Aktionen, die ich noch
nicht alle vorwegnehmen kann. Schwer-
punkt wird sein, ein Fahrzeug wirklich selbst
zu testen. Wirmdchten die Gewerbetreiben-
den in unsere Fahrzeuge hineinbekommen,
damit sie sich selbst und unabhangig vom
Handler von den Stdrken unserer Produkte
Uberzeugen kénnen. Das wird der rote Fa-
den fur die Kampagnen in diesem Jahr sein.

— Welchen Vorteil bieten Ihre Gewerbe-
partner den Flottenkunden?

S. Wieber: Da sehe ich gleich mehrere Vor-
teile: Eine kompetentere Betreuung, was die
speziellen Finanzierungs- und Leasing-
maoglichkeiten angeht. Einen verbesserten
Service durch erweiterte Werkstattoffnungs-
zeiten und Callcenter. Die Moglichkeit, Test-
wagen auch flr einen ldngeren Zeitraum zu
fahren. Und es ist in jedem Betrieb mindes-
tens ein speziell ausgebildeter Verkaufer da,
der sich quasi auf die Gewerbetreibenden
spezialisiert hat. Denn ob es um Finanz-
dienstleistungen oder Unfallverhttungsvor-
schriften geht: All das mussen diese Ver-
kaufer kennen, um den Kunden zu verstehen
und ihn kompetent beraten zu kdnnen.

— Der Mondeo wird als erster Ford in der
neuen Topausstattung Vignale erhaltlich

sein, inklusive Serviceleistungen wie Hol-
und Bringservices. Gehoren Gewerbekun-
den hier zur Zielgruppe?

S. Wieber: Aber naturlich. Vor allem kleinere
Gewerbetreibende, die von einem Premi-
umbhersteller kommen und sich fragen, ob
sie mit einem Vignale Mondeo nicht doch
mehr Auto und besseren Service bekom-
men.

_ Seitletztem Friihjahr bieten Sie Ford Lease
Fleetan ...

S. Wieber: Mit Ford Lease bieten wir kleinen
und mittleren Fuhrparkkunden ein haus-
eigenes Leasingprodukt an, bei dem sie sich
keine Sorgen Uber den Restwert machen
missen — dies ist ein Ford-eigenes Produkt,
das Uber einen eigenen Ford Lease-Aulen-
dienst bedient wird und das in unsere Ver-
kaufsprozesse integriert ist. Das machen wir
zusammen mit unserem Partner ALD, im Vor-
dergrund steht aber die Marke Ford. In die-
sem Zusammenhang bieten wir auch sehr
wettbewerbsféhige Restwerte sowie attrak-
tive Wartungs- und Verschlei3pakete an.

— Welche Erfahrungen haben Sie bis jetzt
mit dem neuen Angebot gemacht?

S. Wieber: Das Kunden-Feedback ist gut. Ich
glaube, das liegt vor allem daran, dass wir
jetzt in eigenem Namen drauflen vor Ort
sind, was naturlich ein groBeres Mal} an Ver-
trauen mit sich bringt. Und der Markt ist da.
Wir haben diesen Markt fir uns aber derzeit
noch nicht komplett ausgeschépft und
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mochten gerne noch starker in dem Seg-
ment der Gewerbetreibenden mit Ford
Lease punkten.

_ Welches Weiterentwicklungspotenzial
sehen Sie fiir Ford Lease Fleet?

S. Wieber: Sicherlich kdnnen wir das An-
gebotan der einen oder anderen Stelle noch
abrunden. Wir haben zum Beispiel vor kur-
zem den Ricknahmeprozess komplett neu
ausgeschrieben und verdndert. Der Kunde
gibt sein Fahrzeug jetzt direkt beim Handler
zurlickund erlebt dort eine verbindliche, ob-
jektive, durch ein Gutachten abgesicherte
Ricknahme. Das war im alten Prozess noch
anders, und zum Teil gab es kritisches Feed-
back, wenn Nachbelastungen lange nach
derRuckgabe erfolgten. Gemeinsam mit un-
serem Partner ALD haben wir dort deshalb
einen neuen Standard gesetzt.

— Wenn Sie einen Blick in die Flottenzukunft
wagen: Welche Entwicklungen erwarten Sie
mittelfristig?

S. Wieber: Eine Entwicklung, an die wir fest
glauben, ist die eines immer starkeren auto-
nomen Fahrens. Das wird sicherlich nicht
Uber Nacht kommen. Aber alleine in den
letzten drei bis vier Jahren sind so viele
Assistenz-Systeme fast selbstverstandlich
geworden, dass ich glaube, dass in diesem
Bereich relativ schnell riesige Entwicklungs-
schritte vor uns liegen.

— Was erwarten Sie mit Blick auf die
Antriebstechnologien?

S. Wieber: Der Markt, und insbesondere der
Flottenmarkt, wird sich im Hinblick auf alter-
native Antriebstechnologien weiterentwi-
ckeln. Ich glaube nicht, dass das radikal pas-
sieren wird, sondern dass wir etwa Uber
Hybridldsungen gehen werden und Uber
Steueranreize, die in den meisten Markten
wahrscheinlich CO,-getrieben sind.

— Und welche Chancen geben Sie dem Car-
sharing im Flottenbereich?

S. Wieber: Im Flottenbereich kann Car-
sharing beispielsweise in Form von Pool-
Fahrzeugen eine wichtige Rolle spielen. Mit
individuellen Abrechnungsmodellen kann
man dariber hinaus auch effektive Mitarbei-
termotivation betreiben — etwa, indem man
die Poolwagen Mitarbeitern Uber eine ent-
geltliche Ausleihe Gber das Wochenende
oder als Urlaubsfahrzeug zur Verfigung
stellen kann.

Herr Wieber, vielen Dank fiir das Gesprach!
| Christian Frederik Merten
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