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Erst probieren, dann wechseln

David Perdomo Hollatz war lange der deutsche Vertriebschef der Transporter mit Stern.
Wir sprachen mit ihm bevor er im Oktober als Vertriebsleiter zu Mercedes Benz Cars wechselt.

Seit 27 Jahren ist Perdomo Hollatz (r.) ein Daimlergewaéchs.

Wir sprechen mit David Perdomo
Hollatz, Leiter Vertrieb und Marketing
Mercedes Benz Vans Deutschland, in
Berlin, genauer in der ,Sprinter-City".
Die Niederlassung in Spandau wurde
im Frahjahr 2025 zum Schauplatz des
30. Geburtstags des Sprinter, der nicht
nur fir Uber 50 Prozent des Absatzes
von Mercedes-Benz Vans steht, son-
dern seit drei Dekaden eine ganze
Fahrzeugklasse gepragt hat. Seit 2019
gibt es den Sprinter auch elektrifiziert.

Der Sprinter blickt auf 30 Jahre zu-
rick. Geben Sie uns einen Einblick
in Ihre letzten 30 Jahre bei Merce-
des-Benz?

David Perdomo Hollatz: 30 Jahre ge-
meinsam mit dem Stern habe ich
noch nicht geschafft, aber ich bin im-
merhin bald 27 Jahre fir das Unter-
nehmen tatig. Zunachst war ich im
Pkw-Bereich und die vergangenen
sieben Jahre bei den Vans. Seit zwei
Jahren verantworte ich fir Mercedes-
Benz Vans den deutschen Markt, das
internationale Flottengeschaft sowie
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das internationale Gebrauchtfahr-
zeugmanagement.

Sie kennen also sowohl die Pkw-
als auch die Transporter-Welt.
Wo liegen die Besonderheiten des
Flottengeschafts?

D. Perdomo Hollatz: Im Flottenge-
schaft, aber auch bei den gewerblichen
Einzelkunden, geht es um zuverlassige
und wirtschaftlich sinnvolle ,Arbeits-
werkzeuge'. Gemeinsam mit dem Ver-
kaufsberater, der in der Regel auch die
Kontaktperson fir den Service ist, ana-
lysiert der Kunde seine Fahrzeugbe-
durfnisse, wodurch eine enge und dau-
erhafte Kundenbeziehung entsteht.
Mit der Wahl des oder der passenden
Fahrzeuge erwirbt der Kunde das mo-
bile Werkzeug’, das die betrieblichen
Ablaufe zuverlassig unterstutzt.

Der Kunde erhalt von Mercedes-
Benz sein ,Premiumwerkzeug’ fiir
die Mobilitat?

D. Perdomo Hollatz: Mercedes-Benz
Vans ist ,der Partner’ fir die Mobili-
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tatsbedurfnisse gewerblicher Kun-
den: von der Beratung Uber den Kauf
bis hin zum Service - erganzt durch
die Finanzdienstleistungen von Mer-
cedes-Benz Mobility, den Angeboten
von Mercedes-Benz Rent sowie den
Auf- und Umbauldsungen mit Merce-
des-Benz Van-Partnern. Das Kennen
und Verstehen der individuellen Kun-
denbedurfnisse, die intensive und in-
dividuelle Beratung, aber naturlich
auch das Produkt sowie der Service
sind fur den Van-Kunden sehr wichtig
-unsere Handler oder Agenten bedie-
nen diese Anforderungen verlasslich
und kompetent.

Und mit dem neuen Vertriebsmo-
dell von Mercedes-Benz besteht die
Sicherheit, dass der Kunde das bes-
te Angebot erhalt?

D. Perdomo Hollatz: Seit 2023 gibt es
bei uns in Deutschland das echte
Agenturgeschaft. In diesem Uber-
nimmt die Zentrale von Mercedes-
Benz die Preissteuerung fur den ge-
samten Markt. Das heil3t, jeder Kunde
erhalt den zu dem Zeitpunkt best-
maoglichen Mercedes-Benz Preis an je-
dem Standort. Ein Preisvergleich zwi-
schen verschiedenen Standorten ist

nicht mehr nétig. Damit kénnen wir
die bestmdgliche Beratung im ausge-

Zum eSprinter gehért natirlich das
Ladesystem samt Ladekarte.
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Die qualifizierte Beratung ist fiir den Vertriebschef das A und O beim eSprinter.

wahlten Standort des Kunden priori-
sieren und den Prozess fur unsere
Kunden effizienter gestalten, was von
diesen positiv bewertet wird. Die hohe
Wiederkaufsrate, die wir beim Sprin-
ter haben, zeigt uns, dass wir hier rich-
tig liegen. Unsere Kunden vertrauen
mit Recht darauf, dass sie einen Pre-
mium-Van erwerben, der passgenau
aufihre Bedurfnisse zugeschnitten ist.

Gibt es auch Unterschiede inner-
halb der Gruppe von Flottenkun-
den, welche am eSprinter interes-
siert sind?

D. Perdomo Hollatz: Es gibt die Kun-
den, die eine konkrete Nachfrage
nach elektrifizierten Transportern ha-
ben und diese in groBem Umfang ge-
gen ihre konventionellen Fahrzeuge
austauschen. Dies betrifft vor allem
groBe KEP- und Logistik-Flotten, die
den eSprinter schon heute sehr inten-
siv nutzen. Die andere Gruppe ist sich
hinsichtlich der Umstellung auf Elek-
tromobilitat noch unsicher und hat
groBeren Beratungsbedarf. Viele
mochten die Elektromobilitat erstmal
ausprobieren, bevor sie grundlegend
wechseln.

Wie kann man die Gruppe der Flot-
tenkunden, die noch keinen Drang

zum E-Umstieg verspiren, fir den
eSprinter gewinnen?

D. Perdomo Hollatz: Qualifizierte Be-
ratung ist das A und O - naturlich
auch stets unter Berucksichtigung
der optimalen L6sung fur die indivi-
duellen Kundenbedirfnisse. Hinzu
kommen Dienste fur den Umstieg auf
E-Mobilitat und maRRgeschneiderte
Ladelésungen sowie - gemeinsam
mit Partnern - eine Orientierung im
Dschungel der Férdermdglichkeiten.

TRANSPORTER

Mit flexiblen Finanzdienstleistungen
wie Finanzierungs- und Leasingoptio-
nen tber die Miete bis hin zur Versi-
cherung kann auf nahezu alle Bedurf-
nisse individuell eingegangen
werden. Findet diese Beratung im
Vorfeld nicht ausreichend statt oder
bleiben Fragen unbeantwortet, be-
stellen die Fuhrparkbetreiber viel-
leicht einige Elektro-Transporter, nut-
zen diese aber nicht ausreichend oder
binden sie nicht effektivin die betrieb-
lichen Ablaufe ein. Die Folge ist, dass
diese Fahrzeuge wenig genutzt und
mit sehr geringen Laufleistungen zu-
rickgegeben werden. Das hilft weder
dem Flottenkunden noch uns als Her-
steller. Der Kunde wird nicht dauer-
haft von der Elektromobilitat Uber-
zeugt, und wir selbst kdnnen ebenfalls
am besten durch umfangreiche Er-
kenntnisse unserer Kunden im lau-
fenden Betrieb weitere Erfahrungen
gewinnen und noch besser werden.

Welche weiteren Branchen aulBer
den KEP- und Logistikdienstleis-
tern sind hier aktuell schon leich-
ter von den Vorteilen der e-Modelle
zu tiberzeugen?

D. Perdomo Hollatz: Es sind all jene
Unternehmen aus Branchen, die ihre
Routen und Zuladung gut planen und
konstant halten konnen. Das heil3t,
groRRe Schwankungen oder spontane

E-Potenzial sieht Perdomo Hollatz bei Handwerk, Catering und Service-Firmen.
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Die enge Verzahnung zu Auf- und Umbauern ist ein wesentlicher Erfolgsfaktor.

Anderungen an diesen fur Verbrauch
und Reichweite wichtigen Parametern
sind dort eher selten anzutreffen. Eine
gute Planbarkeit hilft also, und die gibt
es bei sehr vielen Unternehmen in
sehr vielen Branchen - nicht nur im
KEP-Bereich. Das kdnnen dann Hand-
werksbetriebe, Cateringunternehmen
oder Servicedienstleister aus unter-
schiedlichsten Branchen sein.

Wie hoch ist denn aktuell der Elek-
tro-Anteil bei den Vans und wo soll
er hingehen?

D. Perdomo Hollatz:Im vergangenen
Jahr haben wir weltweit 19.500 eVans
verkauft. Wir erwarten, dass der An-
teil von Elektrofahrzeugen an unse-
ren Neuwagenverkaufen bis 2030 bis
zu 50 Prozent erreichen wird. Das
Tempo der Transformation hangt da-
bei sowohl von den Marktbedingun-
gen als auch von den Wiinschen un-
serer Kundinnen und Kunden ab.
Schon heute bieten wir in allen Bau-
reihen bei Mercedes-Benz Vans Elek-
trofahrzeuge an. Kundinnen und Kun-
den sowie Aufbauhersteller kdnnenin
jedem Segment einen vollelektri-
schen Van wahlen, egal ob fur den ge-
werblichen oder den privaten Einsatz.

Momentan bremst die Politik die
Ambitionen fiir die E-Quoten etwas
aus. Was bedeutet das fiir ihre eige-
ne E-Strategie?

D.Perdomo Hollatz: Der E-Antrieb ist
aus unserer Sicht die Antriebsform
der Zukunft, auch wenn sein Anteil
langsamer steigt als ursprunglich ge-
dacht. Deshalb wollen wir, unabhan-
gig von auBeren Faktoren, den Elekt-
roanteil bei unseren Verkaufen weiter
steigern. Mercedes-Benz Vans wird

74 Autoflotte 8_9/2025

zukinftig eine Architektur nutzen, die
sowohl Elektrofahrzeuge als auch
Vans mit hochmodernen Verbren-
nungsmotoren umfasst. Alle neuen
Vans werden auf dieser modularen,
flexiblen und skalierbaren Mercedes-
Benz Van Architecture basieren. Ab
2026 fuhren wir die vollelektrischen
Modelle der Van Electric Architecture
(VAN.EA) ein, die unsere Produkte und
Services auf ein neues Niveau heben
werden. Zusatzlich werden wir mit
der Van Combustion Architecture
(VAN.CA) kiinftig hochmoderne Vans
mit Verbrennungsmotor anbieten.
Mit diesem flexiblen Produktportfolio
sichern wir uns eine wettbewerbsfa-
hige Marktposition und stellen sicher,
dass sich der E-Transporter flr den
Kunden auf TCO-Ebene rechnet.

Wie bleibt man beim Elektrotrans-
porter wettbewerbsfahig?

D. Perdomo Hollatz: Um beim Elekt-
ro-Transporter im gewerblichen Um-
feld wettbewerbsfahig zu bleiben,
kommt es nicht darauf an, die grofite
Batterie oder die schnellste Ladem&g-
lichkeit zu haben. Viel wichtiger ist,
dass das Gesamtpaket aus Hard- und
Software sowie Service die effizientes-
te Losung fur die Transportaufgabe
bietet. In puncto Hardware bietet un-
ser aktueller eSprinter bereits als mo-
dernstes Fahrzeug in unserer Flotte
gewerblicher Fahrzeuge einen effizi-
enten Dreiklang aus Nutzlast, Vielsei-
tigkeit und Reichweite.

Als Transporterhersteller betreiben
Sie auch eigene Ladeparks. Ist das
aus Ihrer Sicht notwendig?

D. Perdomo Hollatz: Wir bauen unser
eigenes Ladenetz bis 2030 auf gut

10.000 Ladepunkte weltweit aus. Das
ist Bestandteil unserer Gesamtstrate-
gie zum Thema Elektromobilitdt und
dient dazu, die Dichte an Lademég-
lichkeiten zu erhéhen und die Elektro-
mobilitat weiter voranzubringen.
Wichtig ist es, ein bequemes Lade-
erlebnis an 6ffentlichen Ladepunkten
zu schaffen, insbesondere um den
Einstieg in die Elektromobilitat zu er-
leichtern. Mit unserem eigenen Lade-
dienst ,MB.CHARGE Public’ bieten wir
unseren Kunden Zugriff auf eines der
grof3ten offentlichen Ladenetze in Eu-
ropa mit aktuell fast 900.000 Lade-
punkten. Der Dienst zahlt damit zu
den groRRten Ladenetzwerken. In
Deutschland deckt ,MB.CHARGE Pub-
lic' rund 98 Prozent aller 6ffentlichen
Ladepunkte ab.

Viele Kunden haben eigene Soft-
warelésungen zum Beispiel fiir ih-
re Flotten entwickelt. Wie passen
diese kiinftig in das Okosystem von
Mercedes-Benz?

D. Perdomo Hollatz: Unser digitales
Okosystem bietet Kunden aller Flot-
tengrélRen bereits heute attraktive
Lésungen. Mit Mercedes-Benz Digital
Extras steht jedem Kunden eine Platt-
form zur Verflgung, auf der er seine
Fahrzeuge und relevanten Dienste
verwalten kann. Fur diejenigen, die
daruber hinaus ein Flottenmanage-
ment zur Verwaltung ihres Fuhrparks
suchen, bietet Mercedes-Benz Fleet
Pilot eine hervorragende Alternative.
GroRe Flotten profitieren von einer
vereinfachten Integration ihrer Fahr-
zeuge in bestehende Systeme. Auch
seitens der genutzten Technologie
werden wir mit VAN.EA und VAN.CA ei-
ne weitere Evolutionsstufe erreichen.
Die Fahrzeuge werden das Mercedes-
Benz Operating System (MB.OS) nut-
zen, welches u.a. zwei Dinge ermdg-
licht: Kunden kénnen ihre externen
Lésungen - etwa fur Logistikflotten -
anbinden und wir kdnnen durch per-
manente Updates sicherstellen, dass
unsere Transporter immer auf dem
neuesten Stand der Software sind.

Herzlichen Dank, Herr Perdomo
Hollatz, fur das Gesprach. rs



