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Auf direktem Weg zum Kunden

Neue Ausrichtung | Rund ein halbes Jahr im Amt, setzt der neue Bereichsvorstand Vertrieb der Sixt Leasing,
Vinzenz Pflanz, auf Direktvertrieb, ,TJop-Accounts” genannte GroBkunden und Internationalisierung.

— Iminternationalen Leasinggeschéftist er
beruflich zuhause - bei seinem alten Arbeit-
geber Fleet Logistics International war er fir
38 Mérkte verantwortlich. Aber auch den
deutschen Markt kennter mehrals gut,denn
auf genau 20 Jahre Leasingerfahrung blickt
der heute 43-jdhrige Vinzenz Pflanz seit sei-
nem Eintritt bei ASL im Jahre 1996 zurlck.
Und auf dieses duale Know-how baut die Sixt
Leasing seit Mitte Januar auf, seitdem sie den
Brancheninsider als dritten Vorstand fur den
Bereich Vertrieb (CSO) neben dem Vorstands-
vorsitzenden Rudolf Rizzolli (CEO) und dem
Finanzvorstand Bjorn Waldow (CFO) ins Haus
geholt hat.

Knapp ein halbes Jahrist das jetzt her.Von
der Leasinggesellschaft aus Pullach als neu
geschaffene Funktion tituliert, war es doch,
wenn man die Firmenhistorie betrachtet,
eher eine wiedergeschaffene Position, da vor
Pflanzauch schon der 2013 verstorbene Jorg
Martin Grinberg (2004 bis 2009) und Hans-
Peter Zurwesten (2009 bis 2011) den Ver-
triebs-Posten im Vorstand innehatten.

Notwendig wurde die Vorstandserweite-
rung nun durch das neue Geschéftsfeld ,Sixt
Neuwagen” fir Privat- und Kleingewerbe-
kunden, das Rizzolli zusétzlich zu seinen bis-
herigen Aufgaben beackert. Pflanz ist fir die
Geschéftsbereiche Flottenleasing und Flotten-
management sowie flr die Internationalisie-
rung des Mobilitdtskonzerns verantwortlich.

In einem ersten Gesprach nach seinem
Antritt wollte Autoflotte vom neuen Be-
reichsvorstand Vertrieb wissen: Was hat er
sich flr seinen neuen Job auf die Fahnen ge-
schrieben und was hat er in seinem ersten
halben Jahr bereits bewegt?

Wichtigstes Ziel | Als wichtigstes Ziel
nennt Pflanz, den heutigen Kundenbestand
zu sichern und auszubauen. Denn auch bei
bestehenden Kunden sieht er noch ein enor-
mes Potenzial schlummern. ,Wir wollen un-
sere Kunden, die wir heute schon bedienen,
vollumfénglich bedienen — sowohl tiberihre
Konzerngesellschaften hinweg als auch hin-
sichtlich der Produkttiefe’, sagt Pflanz.

Dazu gehort auch, eine héhere prozen-
tuale Durchdringung in den Flotten der Kun-
denzuerreichen,im Idealfall vom,Multi Sup-
plier” zum,Sole Supplier” zu avancieren.,Wir
arbeiten permanent daran, den Kunden zu
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Duale Erfahrung | Vinzenz Pflanz kennt nicht nur das deutsche, sondern auch das internationale
Leasinggeschaft. Darauf baut er seit einem halben Jahr als Vertriebsvorstand der Sixt Leasing auf

beweisen, dass wirin puncto Servicequalitat
und auch in puncto Preis die beste Losung
sind’, sagt Pflanz.

ZielNummer zwei lautet fir ihn, Neukun-
den mit Flotten zwischen 50 und 600 Fahr-
zeugen zu gewinnen. Dazu hat er schon einen
wichtigen strategischen Schritt vollzogen,
indem er einen Direktvertrieb aufgebaut

Fiir den neuen dezentralen
Direktvertrieb sollen bis zu 30
neue Kollegen eingestellt werden.

und bereits neue Vertriebsmitarbeiter in
zweistelliger Zahl eingestellt hat. Bis zu 30
neue Kollegen sollen es in den nédchsten
zwei Jahren insgesamt werden.

Der neue dezentrale Vertrieb wird in den
acht wirtschaftlichen Zentren Deutschlands
angesiedelt, die entweder in den Vermiet-
stationen von Sixt ihren Schreibtisch haben
oder auch vom Home-Office aus operieren.
,ZukUnftig werden wir gezielt auf mittel-

grol3e und grofe Flotten zugehen mit einer
eigens dafir ausgebildeten Vertriebs-Force.
Diese Mitarbeiter sind langjahrig erfahrene,
Uber die gesamte Wertschdpfungskette hin-
weg ausgebildete Mitarbeiter, die sich aus-
schlieflich auf die Akquise dieser Klientel fo-
kussieren’, sagt Pflanz.

Doch auch an die ,Top-Accounts” ge-
nannten Gro3kunden mit mehr als 600 Fahr-
zeugen will Pflanz ran. Dazu muss er auf der
internationalen ,Leasing-Buhne” agieren,
zum Beispiel bei internationalen Flotten-
events. Denn wenn neue Abschliisse mit
internationalen Grofflotten gelingen, ist
auch das ndchste Ziel, die internationale
Expansion, schon ein Schritt ndher: Nach der
,Follow-the-Customer-Strategie”, die Sixt
verfolgt, kénnen sich die Top-Accounts als
Sprungbrett in ein neues Land erweisen.

Internationale Expansion | Bislang ist Sixt
Leasing neben Deutschland auch in Oster-
reich, Frankreich, den Niederlanden und der
Schweiz vertreten, dort mit einem Joint Ven-
ture mit der Swisscom namens Sixt Mana-



ged Mobility. Dort werden nach Angaben
von Vinzentz Pflanz mehrere tausend Fahr-
zeuge betreut.

Wir ziehen es vor, unsere Auslands-
expansion zundchst mit dem Produkt Fuhr-
parkmanagement voranzutreiben. Hierbei
besetzen wir neben den bestehenden finf
Corporate-Markten kurz- bis mittelfristig drei
weitere Kernmadrkte in Europa, um rund 80
Prozent der Kundenflotten im Direktgeschaft
bedienen zu kénnen”, erlautert Pflanz. ,Alle
weiteren Méarkte erhalten der Gré3e und Ma-
turitat entsprechend einen Basisservice, der
in jedem Fall die Themen Reporting und
Transparenz beinhaltet. Schon in 2016 wird
das erste weitere Land aufgesetzt sein”, fihrt
der Vertriebsvorstand weiter aus. Das Full-
Service-Leasing kdnne dannin nachgelager-
ten Schritten nachgezogen werden.,Unsere
Gesellschaft vollzieht derzeit den Schritt zu
einerinternational agierenden Gesellschaft’,
so Pflanz.

Dabei ist auch der amerikanische Markt
fur den neuen Vertriebsvorstand sehr attrak-
tiv, da ihm zufolge die Hélfte aller Fuhrpark-
entscheidungen dort getroffen werde.,Der
amerikanische Kunde ist ebenso ein klarer
Zielkunde fir ein Unternehmen wie Sixt Lea-
sing wie der europaische Kunde”, sagt Pflanz.
SchlieBlich neige er sehr stark zum Outsour-
cing, schatze Losungen wie Global Re-
porting oderinternationales Flottenmanage-
ment und zudem ldgen ihm die L&sungen
aus einer Hand mit nur einer Kontaktperson
sehr nahe.

Geplante Produkterweiterung | Doch
auch die ehrgeizigsten Wachstumsplédne las-
sen sich allein mit einer starken Vertriebs-
mannschaft nicht realisieren. Fir Wachstum
braucht es auch einen gré3eren Mehrwert
fur den Kunden und neue Produkte.

Unter Ersterem stellt er sich eine Road-
map vor, die er bei den Kunden implemen-
tieren will, die ihnen zeigt, wie sie ihre Flotte
nachhaltig und kontinuierlich unter ver-
schiedenen Gesichtspunkten optimieren
kénnen. ,Wir mussen im Zuge der zuneh-
menden Bereitschaft von Unternehmen
zum Outsourcing der Anbieter werden, der

Bei neuen Produkten geht der
Fokus vom Dienstwagenfahrer
auf den Geschaftsreisenden.

operativ die gesamte Wertschopfungskette
betreut und umsetzt. Zudem geben wir dem
Kunden Leitlinien an die Hand und beraten
ihn, damit er entscheiden kann, welche Stra-
tegie er zuklnftig mit der Flotte fahren
maochte’, erklart Pflanz.

Auch will der Vertriebsvorstand die Flot-
tendienstleistungen erweitern und orientiert
sich dabei an Mérkten, die bereits weiterent-
wickelt sind als der deutsche, beispielsweise
derenglische. Dabeidenkt eran IT-Losungen,
die seine Kunden ,vorn im Markt platzieren’,
beispielsweise ein Paket aus telematikba-
sierter Risikoprofileinschatzung der Fahrer,
vertiefende Online-Tests und Fahrertrainings.
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Bei der Produktentwicklung erweitert er
den Fokus aber auch vom Dienstwagenfah-
rer auf den Geschaftsreisenden.,Der Markt
entwickelt sich in eine Richtung, wonach die
gesamte Dienstreise als ein Paket abgebildet
wird’, glaubt Pflanz.

Im Vergleich zum Wettbewerb sieht er
sich als kapitalstarker, bérsennotierter und
neutraler Anbieter gut aufgestellt:,Wir sehen
die banknahen Gesellschaften, wir sehen die
herstellernahen Gesellschaften. Und wir se-
hen die Sixt Leasing in der Mitte, die weder
bank- noch herstellernah ist, aber die Mdg-
lichkeit hat, ein komplettes Mobilitdtspaket
anzubieten”

Fur den Dienstleister, der von Carsharing
Uber Kurz- und Langzeitmiete bis hin zu Lea-
sing schon ein breites Spektrum an Mobilitét
anbietet, sieht der neue Vorstand fur die Zu-
kunft viele Maglichkeiten, die bestehenden
Losungen anzureichern.

+Early Mover” sein | Auch im Facility Ma-
nagement sieht er Uber Kooperationen ein
lohnendes Segment, mit dem das eigene
Portfolio beispielsweise sinnvoll ausgeweitet
werden kann.,Es gibt fur die Zukunft genug
Potenzial, unsere Produkte anreichern zu
kénnen, um Unternehmen aus einer Hand
das Management von Facility, Travel und
Fleet zu bieten’, glaubt Pflanz.

Dabei will er nicht viel Zeit verlieren, um
diese Nische friihzeitig zu besetzen. ,Da
muss man jetzt auf jeden Fall einsteigen, um
JEarly Mover’ zu sein”
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