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OftkaufendieKundenim Anschluss”

Interview | Ford-Flottendirektorin Claudia Vogt und Flotten-Marketingchef Stefan Ottinger tUber die Marken-
entwicklung und Aktionen wie Gewerbewochen und Langzeittestfahrt.

— Frau Vogt, Sie verantworten seit No-
vember das Flotten- und Gewerbekunden-
geschéft von Ford in Deutschland. Sie arbei-
ten auf einer guten Basis, 2016 legte Ford im
relevanten Flottenmarkt um 11,5 Prozent
Zu...

Claudia Vogt: Richtig, wir sind als Volumen-
marke mit den richtigen Produkten sehr
breit aufgestellt. Das gilt fur das Pkw-Ge-
schaft, ganz stark aber auch im Nutzfahr-
zeugbereich. Und diese Position entwickeln
wir standig weiter, als Beispiele mochte ich
da den Edge, die Vignale-Modelle oder die
ST Line nennen, bei den Nutzfahrzeugen All-
radantrieb und Automatikgetriebe. Dazu
kommt unser Vertriebssystem, das fir jedes
Businesssegment mit einem qualifizierten
Team aufwartet: fir die groen Flottenkun-
den mit einem professionellen Aul3endienst,
fur kleinere Gewerbekunden unsere Gewer-
bepartner im Handel. AulSerdem gibt es ein
drittes Team, das gezielt Direktkunden be-
treut. Dazu kommen Marketingmal3nahmen
wie unsere Langzeittestfahrt, die Friichte tra-
gen. Das alles werden wir innovativ weiter-
entwickeln, zum Beispiel durch die Kunden-
ansprache Uber Social Media.

— Wenn man sich die Entwicklung der ein-
zelnen Ford-Modelle anschaut, gab es 2016
aber durchaus Unterschiede. Focus, Mondeo
und Kuga lagen 2016 leicht im Minus. Eine
Frage des Produktlebenszyklus? Oder — im
Falle des Mondeo - eine Frage eines insge-
samt immer schwierigeren Segments?

C. Vogt: Genau. Beim Mondeo sehe ich das
wie Sie: Mit ihm bewegen wir uns in einem
Segment, das in der Industrie generell riick-
ldufig ist — das ist insgesamt schon nicht
mehr sehr grol3 und nimmt jedes Jahr weiter
ab, eine Tendenz, die wir naturlich auch ein
Stlck weit splren. Gerade User Chooser
wechseln heute zu Crossovers und SUVs. Da
sind wir mit unserem Produktportfolio gut
aufgestellt. Bei Funktionsflotten ist das an-
ders: Fur die sind Autos wie der Mondeo oft
immer noch erste Wahlund an diese Kunden
verkaufen wirihn auch weiterhin erfolgreich.

— Und beim Kuga?
C.Vogt: Der Kuga verkauft sich wirklich gut.
Zwischenzeitlich hatten wir einen kleinen
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Ruickgang zu verzeichnen, der aber mit der
Umstellung auf ein neues Modell zwangs-
l&dufig einhergeht. Mit den Auftragseingan-
gen fur das neue Modell sind wir sehr zufrie-
den, die Auftragslage ist stark.

— Beivielen Modellen berichtet Ford von ei-
nem Trend zu héheren Ausstattungslinien,
mit der Version Vignale kronen Sie die Mo-
delle auch mit zuséatzlichen Services vor Ort.
Wie kommen die Vignale-Modelle bei Flot-
ten- und Gewerbekunden an?

C. Vogt: Die Vignale-Linie kommt bei unse-
ren Kunden gut an, und da spreche ich ex-
plizit von Endkunden im engeren Sinne wie
von Leasinggesellschaften.Vignale ist sicher-
lich keine Volumenlinie und soll das auch gar
nicht sein, aber die Anteile an den Verkaufen
entsprechen absolut unseren Erwartungen.
Deshalb weiten wir die Vignale-Familie jetzt
aus, nach Mondeo und S-Max haben wir
Edge und Kuga nachgelegt und werden
auch die ndchste Generation Fiesta mit einer
Vignale-Version erweitern.

— Wenn der Vignale-Anteil lhren Erwartun-
gen entspricht, wie hoch ist er dann konkret?
Stefan Ottinger: Genaue Zahlen variieren
zwischen den verschiedenen Modellen.

Aber Uber alle Baureihen hinweg entschei-
den sich sehr viele unserer Kunden fir die
bisherige Top-Linie Titanium, gerade beiden
groBBen Pkw-Reihen mit einem Anteil zwi-
schen rund 60 und Uber 80 Prozent. Mit der
Vignale-Linie bieten wir diesen Kunden die
Méglichkeit, in der Ausstattung noch Uber
denTitanium hinauszugehen und sehen zu-
satzlich Potenzial, im Segment der hoch-
wertigen Fahrzeuge Kunden dazuzugewin-
nen.

_ Seit einiger Zeit stellen Sie auch im Flot-
tengeschaft das Thema Allradantrieb in den
Fokus. Wie ist dort die Kundenresonanz?
C.Vogt: Auch da sind wir zufrieden. Aber na-
tdrlich missen wir realistisch sein: Allradge-
triebene Fahrzeuge sind gerade in groflen
Funktionsfuhrparks nicht das Flottenauto
par excellence.Im kleineren Gewerbe ist der
Vierradantrieb je nach Berufsgruppe aber ein
tragendes Verkaufsargument. Denken Sie
nur an das Forst- oder Baugewerbe.
S.Ottinger: Eine weitere Zielgruppe sind au-
Berdem User Chooser, die sich vom Allrad-
antrieb mehr Fahrdynamik versprechen.
Auch wenn sich nattrlich nicht die Mehrheit
der Kunden fir den Allradantrieb entschei-
det, er ist Teil unseres Portfolios, um mdg-




lichst viele Kundenwiinsche zu erfiillen. Des-
halb weiten wir das Angebot jetzt ja auch auf
den Transit aus.

_ Uber die Aktion ,Ford Gewerbewochen”
bieten Sie Flotten- und Gewerbekunden
regelmaBig spezielle Leasingkonditionen.
Eine Aktion, die Sie auch im weiteren Verlauf
des Jahres 2017 anbieten werden?
S.Ottinger: Die,Ford Gewerbewochen” wer-
den wir auf jeden Fall fortfiihren und haben
das ja bereits im Marz getan, um im verkaufs-
starken Frihjahr mit besonders guten Ange-
boten zu Uberzeugen. Im Rahmen der Akti-
on haben wir 93.000 Kunden angeschrieben,
aulerdem wird die Aktion von unseren
Handlern sehr aktiv zum Beispiel mit spezi-
ellen Events begleitet.

_ Eine weitere Marketingaktion fiir Ge-
werbekunden ist Ihre Langzeittestfahrt.
Die haben Sie fiir 2017 zum zweiten Mal
verldngert.

S. Ottinger: Mit der Langzeittestfahrt haben
Kunden die Méglichkeit, Fahrzeuge zu at-
traktiven Konditionen 365 Tage zu testen.
Das istimmer noch einzigartig im Markt. Eine
Vielzahl von Kunden hat sich fur die Lang-
zeittestfahrt entschieden, und oft kaufen
oder leasen diese Kunden die Autos im An-
schluss. Fur 2017 gibt es Gbrigens erstmals
auch die Moglichkeit, im Rahmen der Lang-
zeittestfahrt Vignale-Modelle zu fahren.

— Was konnen die Kunden iiber diese Aktio-
nen hinaus 2017 von Ford erwarten?

C.Vogt: Die Basis unseres geplanten Wachs-
tums sind naturlich unsere Produkte, und da
steht der neue Fiesta im Zentrum unserer
Aktivitaten, der ab Mitte des Jahres bei den
Handlern stehen wird. Das Auto werden wir
nicht nurin den traditionellen Ausstattungs-
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linien wie Trend oder Titanium anbieten,
sondern auch als ST Line und wie gesagt
erstmals auch als Vignale. So kénnen wir mit
dem neuen Fiesta gezielt sowohl Funktions-
flotten als auch User Chooser ansprechen.

— Wie differenzieren Sie das Angebot da?

C.Vogt: Fur groRe Funktionsflotten konnen
wir schon mit dem Fiesta Trend ein gutes An-
gebot machen. Er wird mit allen modernen
Fahrerassistenzsystemen verfligbar sein, die
man braucht, aulSerdem mit Sync 3 und gro-
Bem Touchscreen und somit mit optimaler
Konnektivitat. Und User Chooser kénnen
den Fiesta darlber hinaus ganz nach ihrem
Geschmack individualisieren. Da bieten wir
dann auch Extras an, die man eher aus ho-
heren Fahrzeugklassen kennt, wie ein grof3es
Panoramadach oder eine Lenkradheizung.

_ Sie positionieren den neuen Fiesta also
hoher, die frei werdende Liicke schlieBen Sie
mit dem Ka+, der 2017 in sein erstes volles
Verkaufsjahr geht. Ebenfalls ein flottenrele-
vantes Auto?

S. Ottinger: Der Ka+ findet seine Zielgruppe
auch in der Flotte. Hier gilt es zu verstehen,
dass der Ka+ ja kein Ka-Nachfolger im enge-
ren Sinne ist, sondern mit knapp unter vier
Metern Lange, funf Ttren und Platz fur funf
Passagiere ein vollwertiger Kleinwagen im
unteren Preissegment ist.

— Konnen Sie schon etwas zur Entwicklung
des Edge in der Flotte sagen?

C.Vogt: Um Uber die Edge Entwicklung et-
was zu sagen ist es noch sehr friih. Allerdings
sehen wir einen sehr vielversprechenden
Start. Natdrlich sprechen wir mit dem Edge
auch Flotten- und Gewerbekunden an und
stellen ihn zum Beispiel fir Testfahrten zur
Verflgung. Wir sehen, dass der Edge sich im
oberen Segment der User Chooser als SUV
jetzt schon einbringt und sich sicherlich gut
etablieren wird. Darlber hinaus sehen wir
bei Selbststandigen oder Kleinunterneh-
mern ein gro3es Potenzial.

— Und zum Mondeo: Ein Facelift wie beim
US-Schwestermodell Fusion ist kurzfristig
nicht in Sicht?

S. Ottinger: Die Produktentwicklung in den
USA und in Europa lauft nicht véllig analog,
da unterschiedliche Mdrkte bedient werden.
In Europaist der Mondeo ein frisches Modell,
so dass wir kurzfristig kein Facelift planen.
Technisch bleiben wir nattrlich auf der Hohe
der Zeit, so haben wir zum Beispiel im letzten
Jahr die CO,-Werte weiter verbessert.

_ Sie haben angekiindigt, 2019 mit einem
Transit Custom mit Hybridantrieb zu star-
ten. Wie sieht es mit weiteren alternativen
Antrieben bei den Pkw aus?

C.Vogt: Wir bringen schon bald den Gberar-
beiteten Elektro-Focus, und bis 2020 werden
wir weltweit 13 neue Modelle mit Elektro-
oder Hybridantrieb anbieten. Aber gerade
im Flottenbereich sehen wir fiir den rein bat-
terieelektrischen Antrieb vorerst noch keine
grol3en Stlickzahlen. Sind aber mit unseren
Produktpldnen gut positioniert, um in der
Zukunft mit zunehmenden Elektrofahrzeug-
verkdufen auch mit unserem Portfolio bereit-
zustehen.

_ Das heiB3t der Diesel wird auch aus lhrer
Sicht ein wichtiger Flottenantrieb bleiben?
Trotz Abgasskandal und Diskussionen iiber
Einfahrverbote in Innenstadte?

C.Vogt: Davon gehen wir aus, wir sehen der-
zeit auch keinen Nachfragertickgang fur
Diesel-Modelle. Naturlich gibt es zu diesem
Thema auch mit vielen Kunden Diskussions-
bedarf, aber fur Vielfahrer ist der Diesel auch
langfristig gesehen immer noch die beste
Wahl. Eine Ausnahme gibt es allerdings: Bei
kleineren Pkw sehen wir seit Einfihrung un-
serer verbrauchsarmen Ecoboost-Benziner
durchaus einen Trend zum Ottomotor. Aber
diese Autos werden ja auch Uberwiegend
auf kirzeren Strecken bewegt.

— Mit Ford Pass haben Sie Ende 2015 eine
globale Mobilitatsschnittstelle zum Kunden
vorgestellt. Welche Entwicklungen sind der-
zeit fiir Flottenkunden in Deutschland inte-
ressant?
C.Vogt: Die Plattform befindet sich noch in
den Anfangen, aber wir werden sie sukzes-
sive erweitern. Zum Beispiel ist unser Car-
sharing-Angebot jetzt auf Ford Pass verflg-
bar, ebenso wie eine intelligente Park-
platzsuche. Spater kdnnen wir uns naturlich
noch viele weitere Angebote vorstellen.
Langfristig ist es unser Ziel, Gber Ford
Pass als Mobilitdtsanbieter zu agieren, der
alle Bereiche der Mobilitdt abdeckt. Ein
Portfolio-Ansatz ware es etwa, Fahrrad-
verleihstationen in das Angebot zu inte-
grieren. Da hatten wir in den USA bereits
erste Modellprojekte. Was wir tatséachlich
anbieten werden, hangt dann aber immer
von den Anforderungen des jeweiligen
Marktes ab.

— Frau Vogt, Herr Ottinger, vielen Dank fiir
das Gesprach.
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