RESTWERTE

INTERVIEW CHRISTIAN SCHUESSLER, ARVAL & VMF

Gebrauchte werden wichtig

Die Leasinggeber tragen die Restwertrisiken, weshalb man hier besonders auf diese relevanten
Punkte blickt. Christian SchuBler von Arval und vom VMF erklart hierzu einige Hintergrinde.

Christian SchiBler ist Director
Strategic Partnerships bei Arval.

Christian Schiifler, Director Strategic
Partnerships, Arval Deutschland, und
Mitglied des Vorstands des Verbands
markenunabhdngiger Mobilitéts- und
Fuhrparkmanagementgesellschaften
(VMEF), tiber Restwerte und das Einbin-
den neuer Automarken.

Auf welcher Basis ermittelt Arval
die Restwerte der Leasingautos?

Christian SchuiBler: Bei Arval ermit-
teln wir die Restwerte unserer Fahr-
zeuge anhand statistischer, also ma-
thematischer Verfahren. Diese
Vorgehensweise ist aufgrund des
langjahrigen Einsatzes gut erprobt.

Welche Anforderungen miissen
neue E-Auto-Anbieter erfillen, da-
mit Arval als Leasinggeber agiert?
C. SchuBler: Damit wir E-Auto-Anbie-
ter in unser Partnernetzwerk aufneh-
men, mussen sie gewisse Anforde-
rungen erfullen. Ein Punkt, auf den
wir bei Arval dabei besonderen Wert
legen, ist das Thema Daten. Damit wir
die E-Fahrzeuge eines Herstellers in
unser Leasingportfolio integrieren,
muss dieser sich beispielsweise dazu
bereit erklaren, die Fahrzeugdaten an
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namhafte Datenveredelungs-Spezia-
listen weiterzugeben. Auf diese Weise
ist sichergestellt, dass dem unabhan-
gigen Wartungsnetzwerk die War-
tungs- und Ablaufplane sowie weitere
wichtige Informationen zur Verfu-
gung stehen. Des Weiteren mussen
sich die Hersteller verpflichten, die
Daten flur Hersteller von Diagnosege-
raten bereitzustellen. Das geschieht
idealerweise unter Einbezug unab-
héangiger Werkstattketten aus unse-
rem Partnernetzwerk, wie Euromas-
ter, Vergolst oder ATU. So stellen wir
die Dichte an Servicestandorten flr
unsere B2B- und B2C-Kunden sicher.

Der Werkstatt-Partner ist ja stets
ein Vertrauter des Kunden.

C. SchuBler: Durch ein dichtes Netz
an Servicestandorten erhdht sich
nicht nur der Komfort fur unsere Kun-
den, sondern man schafft auch Ver-
trauen fur den zweiten Lebenszyklus
eines Fahrzeugs. Ob Re-Lease oder
Kauf, spielt dabei keine Rolle, ent-
scheidend fur den Kunden und damit
auch fur Nachfrage und Restwert ist,
dass ein gutes Werkstattnetz existiert.
Nicht zuletzt spielt auch der Zugang
zu Ersatzteilen eine groR3e Rolle. Die-
sen bendétigen wir, um die Wartung
und Reparatur der Fahrzeuge zu ge-
wahrleisten. Idealerweise beziehen
wir die notwendigen Teile dafur von
den Herstellern selbst.

Sind E-Fahrzeuge attraktiv, um in
ein zweites Leasing in Deutschland
zu gehen?

C. SchuBler: Gebrauchtwagen entwi-
ckeln sich unabhangig von der An-
triebsform derzeit zu einem integra-
len Bestandteil der Flottenstrategie
deutscher Unternehmen. Das zeigen
auch die Ergebnisse des diesjahrigen
+Arval Mobility Observatory Mobili-
tats- und Fuhrparkbarometers”. Laut

diesem haben bereits 84 Prozent der
Befragten Gebrauchtfahrzeuge im
Einsatz oder erwagen diese in den
nachsten drei Jahren. Zudem sehen
wir, dass etwa 30 Prozent unserer ei-
genen Kunden (Unternehmen)in den
nachsten drei Jahren erwagen, Ge-
brauchtwagen in ihre Flotten aufzu-
nehmen. Zum Einsatz kommen diese
dann in der Regel weniger als Dienst-
wagen, sondern vielmehr als Pool-
und Werkzeug- oder Ersatzfahrzeuge.

Gibt es bei der ,Fairen Fahrzeug-
bewertung” des VMF Hinweise zur
Batterie von E-Modellen?

C. SchiiBler: Unser Ziel im VMF ist es,
die Fahrzeugbewertung kontinuier-
lich zu standardisieren und transpa-
renter zu gestalten. Wir haben daher
bereits Kriterien zu E-Modellen in den
VMEF-Katalog mit aufgenommen und
planen weitere Updates der ,Fairen
Fahrzeugbewertung”, wie ein ,State
of Health Batterie Assessment”, bei
dem wir den Zustand der Batterie
prufen, um daraus Ruckschlisse auf
den Restwert des Fahrzeugs ziehen
zu kdénnen und eine transparente so-
wie geprufte Fahrzeugvermarktung
sicherzustellen.

Geldwerter Vorteil vs. nachtrag-
lich gekaufte Services. Gibt es hier
Grauzonen fiir die Versteuerung
des Dienstwagens, wenn das Fahr-
zeugd nachtraglich per Software um
Features aufgewertet wird und bei-
spielsweise die 70.000-Euro-Grenze
tberschreitet?

C. SchiiBler: Das ist in der Tat eine
spannende Frage. Derzeit haben wir
als VMF noch keine Antwort darauf,
werden uns aber in Zukunft mit dem
Thema auseinandersetzen.

Vielen Dank, Herr SchuRler, fiir das
Gesprach. rs
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