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Jens Schulz blickt zuversichtlich in die Zukunft - gerade der Outlander soll neue Gewerbekunden anlocken.

Japanisch durch und durch?

Der neue Outlander knupft an Werte japanischer Handwerkskulnste an. Wir sprachen mit Jens
Schulz Uber asthetische Perfektion, funktionale Qualitat und: Businesskunden.

Jens Schulz tilbernahm im Herbst
2023 die Geschaftsfihrung von Mit-
subishi Motors Deutschland. Just zu
dem Zeitpunkt als Mitsubishi den neu-
en ASX und den neuen Colt in Europa
brachte. Beides sind Kooperationsmo-
delle mit Renault. Nun kommen zum
Ende 2025 mit dem Grandis und dem
Eclipse Cross zwei weitere Renault-
Derivate, die zwar technisch Uberzeu-
gen kénnen, aber franzésische Gene
besitzen. Der neue Outlander ist der-
zeit der einzige origindre Mitsubishi
und zeigt, wozu die Japaner nach wie
vor in der Lage sind.

Herr Schulz, ist der neue Outlander
ein groBer Wurf?

Der neue Outlander steht flir uns tat-
sachlich fur ,Mitsubishi Next Level” -
er vereint hochwertige Innenraum-
qualitat mit einer umfangreichen
Serienausstattung und einem hoch-
modernen Plug-in-Hybridantrieb, der
sicherlich zu den besten in der Auto-
mobilbranche gehort. Er ist das Top-
modell der Marke und unterstreicht
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mit seiner Technologie, Qualitat und
seinen hochwertigen Materialien den
Anspruch, zu den Besten seiner Klas-
se zu gehoren.

Auch wir waren von der Abstim-
mung zwischen E- und Verbrenner-
antrieb sowie dem Fahrkomfort
angetan. Sind das Themen, die von
(potenziellen) Kunden angespro-
chen werden?

Die grofRe Erfahrung von Mitsubishi
bei Plug-in-Hybriden spiegelt sich ge-
nau in dem von Ihnen geschilderten
geschmeidigen Fahrkomfort wider.
Das gehdrtsicherlich neben der hoch-
wertigen Qualitdatsanmutung und
dem serienmaligen Allradsystem zu
den Uberzeugenden Argumenten.
Auch seine Flexibilitat fir den Einsatz
im stadtischen Bereich und auf lange-
ren Dienstreisen ist fur viele ein wich-
tiges Kriterium.

Pro Monat werden etwa 260 Out-
lander in Deutschland zugelassen.
Zufrieden oder geht da noch was?

Wir sind zufrieden und sicher, dass
gleichzeitig noch etwas geht. Die
Nachfrage nach Plug-in-Hybriden
steigt seit einigen Monaten stark an,
und wir kénnen ein Uberzeugendes
Angebot machen. Klassischerweise
sind wir mit unseren Fahrzeugen
hauptsachlich im Privatkundenmarkt
unterwegs. Gerade mit dem neuen
Outlander sehen wir aber ein grol3es
Potenzial auch bei Gewerbe- und Flot-
tenkunden.

Gibt es spezielle Konditionen fiir
das gewerbliche Leasing?

Far den Outlander bieten wir beson-
ders attraktive Leasing- und Finanzie-
rungsoptionen fur Gewerbekunden
an, die nicht nur fur Selbststandige,
sondern auch fur Unternehmen mit
kleinen wie groRen Flotten von Inter-
esse sind. So bieten wir die schon um-
fanglich ausgestattete Basis-Version
des Outlander bereits ab 219 Euro
netto monatlicher Leasingrate an. Wir
werden auch fur die zum Ende dieses
Jahres auf den Markt kommenden
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neuen Modelle Grandis und Eclipse
Cross spezielle Finanzierungs- und
Leasingangebote erarbeiten, um den
Anteil von Mitsubishi im B2B-Bereich
kontinuierlich und nachhaltig auszu-
bauen.

Wer ist denn der typische Kunde
des Outlander?

Wir bleiben unserer bisherigen Flot-
tenstrategie treu und setzen auf eine
individuelle, persénliche Beratung
und sehr attraktive Leasingraten. Da-
mit sprechen wir hauptsachlich Inha-
ber und Geschéftsfihrer von kleine-
ren und mittelstdndischen Unter-
nehmen an, aber auch Handwerker
oder Dienstleister, die einen reprasen-
tativen Wagen fur Kundenbesuche
bendtigen.

Welche Ausstattungslinie wird am
héaufigsten gewahlt?

Viele Kunden greifen zur héchsten
Ausstattungslinie ,Top”, die alles bie-
tet, was ich mir fir den automobilen
Alltag wunsche - und noch vieles
mebhr. Flr unsere Flottenkunden sind
sicherlich auch das Sondermodell ,In-
tro Edition” und die mittlere Ausstat-
tung ,Plus” aul3erst interessant, und
sie lassen sich durch unser umfang-
reiches Zubehor fur fast alle Zwecke
individuell ausstatten. Wir arbeiten
hier mit sehr namhaften Partnern zu-
sammen, die hochwertige Individual-
I6sungen fur Gewerbekunden anbie-
ten.

Der Outlander hat den uniiblichen
Chademo-Schnellladeanschluss
und nur einen 3,6-kW-AC-Anschluss.
Kommt hier noch eine zeitgemaRe
11-kW-Lésung?

Die Erfahrung zeigt, dass viele unse-
rer Kunden - sowohl Privat- als auch
Gewerbekunden - ihr Fahrzeug ent-
weder zu Hause oder im Betrieb Uber
eine Wallbox laden. Auflangeren Stre-
cken spielt der Plug-in-Hybrid dann
seine Starke aus, indem er bei Bedarf
den Verbrenner zur Reichweitenver-
ldngerung einsetzt. Die wenigsten un-
serer Kunden laden also unterwegs
auf der Reise, sondern verbinden ihre
Ladevorgange zu Hause idealerweise
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mit ihrer privaten Photovoltaikanla-
ge, um so zusatzliche Kosten zu spa-
ren.

Kostensparen ist ein gutes Stich-
wort: Mitsubishi gibt fiinf Jahre
Garantie (oder 100.000 Kilometer).
Bieten Sie den Outlander-Kunden
weitere Services an, die lGiber das
Gewohnte hinausgehen?
Mit dem neuen Outlander werden
alle neuen Fahrzeuge, die Mitsubishi
auf den Markt bringt, mit einer bis zu
8-jahrigen Garantie (bis 160.000 Kilo-
meter) ausgestattet - davon sind 5
Jahre Werksgarantie (bis 100.000 Kilo-
meter) und 3 Jahre umfangreiche An-
schlussgarantie, sofern die Inspekti-
onsintervalle eingehalten werden.
Dasist ein sehrumfangreiches Garan-
tieversprechen, das sowohl Privat- als
auch Gewerbekunden finanzielle Pla-
nungssicherheit gibt. Hinzu kommt
eine bis zu 20-jahrige Mobilitatsga-
rantie, die sogar Unfalle mit abdeckt.
Fur unsere Flotten- und Gewerbe-
kunden haben wir dartuber hinaus mit
unseren Handlern perfekte Ansprech-
partner, die fur fast alle Spezialwin-
sche die richtigen Lésungen haben -
seien es mal Transportsysteme, die
bendtigt werden, oder andere bran-
chenspezifische Losungen. Sie unter-
stutzen wir mit unserer Flottenabtei-
lung, die auch Individualumbauten
plant - so dass jeder Kunde das per-
fekte Fahrzeug fur seine individuelle
Anwendung findet.

Wenn Sie auf Ihre Gewerbekunden
schauen, gibt es Branchen oder Fir-
menarten, die besonders affin fiir
Mitsubishi sind?

Unsere Gewerbekunden kommen aus
sehr unterschiedlichen Branchen -
und genau darin liegt unsere Starke:
Wir kénnen fur nahezu jeden Einsatz-
bereich das passende Modell bieten.
Fur Selbststandige - zum Beispiel Ar-
chitekten, Berater oder AuBendienst-
mitarbeiter - sind effiziente und kom-
fortable Modelle und auch repra-
sentative Modelle wie der Outlander
sinnvoll. Aber auch der Handwerksbe-
trieb kann von der Flexibilitat des Out-
landers profitieren - und von einem
besonderen Feature, das nur wenige
bieten: Der Outlander hat eine Haus-
haltssteckdose im Kofferraum, mit der
man Uber den Strom aus der Fahrbat-
terie elektrische Gerate betreiben
oder laden kann. Ideal auf Baustellen
oder unterwegs, wenn gerade keine
Stromversorgung verfiigbar ist.

Wie viele Handler und wie viele Ser-
vicepunkte gibt es in Deutschland?
Unser breit aufgestelltes Handlernetz
ist fur Mitsubishi-Kunden ein wichti-
ges Argument, sucht er doch in seiner
N&he zuverlassige und schnelle Bera-
tung und Unterstltzung. Zurzeit (Au-
gust 2025) kann ein Kunde an 441
Standorten Neufahrzeuge erwerben
und an 522 Standorten sein Fahrzeug
warten oder reparieren lassen.
Besten Dank, Herr Schulz. mb

Der Outlander ist der letzte echte Mitsubishi und macht vieles richtig.
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