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Der Fimenku

Ortstermin beim Seat Autohaus Romer in Kaltenkirchen: Gespréiche mit dem
Hdndler, seinem Kunden TCC (The Car Consultants) und den Vertretern von
Seat Deutschland iiber die Perspektiven der Marke im Flottengeschdft

Gerade durch den Elbtunnel Richtung Nor-
den gefahren, erscheint auf der A 7 auch
schon nach circa zehn Minuten die Ausfahrt
Kaltenkirchen. Nur etwa 15 Kilometer nérdlich
von Hamburg entfernt liegend, prasentiert
sich das knapp 30.000 Einwohner-Stadtchen
in exponierter Lage mit Ndhe zum Hamburger
Hafen - ein wirtschaftlicher Ballungsraum mit
einer Vielzahl angesiedelter Unternehmen,
vom kleinen Mittelstdndler bis hin zum Global
Player.

Direkt am Ortseingang liegt
das Autohaus Romer (www.
seat-roemer.de), das als Fa-
milienunternehmen  mitt-
lerweile seit 20 Jahren aus-
schliellich die Marke Seat
verkauft. ,Uns liegt die
Ndhe zum Kunden beson-
ders am Herzen,” betont der
Firmengriinder und Senior-
Geschaftsfiihrer Karl Romer.
,Deshalb haben wir uns
damals entschieden, auch
nur eine Marke in unser
Programm aufzunehmen.
Denn man sollte eine Sa-
che richtig machen, anstatt
viele nur halbherzig.” Diese
Geschaftsphilosophie  hat
sich offenbar bewdhrt, ge-
messen am Neuwagenabsatz
zahlt die Autohaus Romer
GbR seit 2002 stets zu den Top Seat-Handlern
in Deutschland. ,Wir konnen stolz auf eine
bewegte Zeit mit Héhen und Tiefen zuriick-
blicken”, resiimiert Thorsten Romer, Junior-
Geschaftsfithrer und Vertriebsleiter fiir Ver-
kauf an GroR- und Gewerbekunden. ,Wir ha-
ben viel positives erlebt und mit der Marke
Seat insbesondere in den letzten Jahren eine
iiberaus fruchtbare Entwicklung in Gang set-
zen konnen. Zur Zeit verkaufen wir jahrlich
im Schnitt zwischen 1.100 und 1.200 Fahr-
zeuge, sowohl Neu- als auch Gebrauchtwagen,
traditionell im Verhaltnis 50 zu 50. Durch die
Abwrackpramie fallt dieses Jahr natiirlich der
Neuwagenanteil deutlich hoher aus, entspre-
chend ist der Gebrauchtwagenabsatz erwar-
tungsgemdR zuriickgegangen.”

Auchim Verhaltnis zu den Firmenkunden steht
der direkte Kontakt im Vordergrund, daher
organisiert das Autohaus Romer immer wie-
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Geschdftsfiihrer
Romer: ,Die Neukundenak-
quise ist bei uns permanentes
Thema, weil esin der heutigen,
schnelllebigen Zeit vermessen
wdre darauf zu setzen, dass
diese Kunden von sich aus ins
Autohaus kommen, besuchen
wir mit unseren Verkdufern re-
gelmdfSig die Ansprechpartner
in den Unternehmen.”

der spezielle Veranstaltungen fiir gewerbliche
GroRkunden. Zur Markteinfiihrung des neuen
Seat Exeo beispielsweise lud der Handler zu
einem Unternehmer-Brunch ein, um in ent-
spannter Atmosphare die Mdglichkeit zu bie-
ten, dasneue Fahrzeug naher kennenzulernen.
»Die Neukundenakquise ist bei uns perma-
nentes Thema”, erganzt Thorsten Rémer. ,Weil
esin der heutigen, schnelllebigen Zeit vermes-
sen ware darauf zu setzen, dass diese Kunden
vonsichausinsAutohauskommen,
besuchen wir mit unseren Verkau-
fern regelmdlRig die Ansprech-
partner in den Unternehmen, um
den standigen persénlichen Kon-
takt sicherzustellen. AuRerdem
hat sich im Firmenkundenbereich
inzwischen langst herumgespro-
chen, ,”Wenn du ein zuverldssiges
Autohaus brauchst, dann musst du
zum Romer gehen".”

Qiorsien 1 s tohaus arbeiten insgesamt

25 Angestellte, Thorsten Romer
und zwei Mitarbeiter bilden das
Vertriebsteam fiir Firmenkun-
den. Grundvoraussetzung fiir die
Einstellung als Firmenkunden-
betreuer ist, dass der Mitarbeiter
zertifizierter Verkdufer ist und
iiber fundierte Fachkenntnisse in
Leasing- und Fuhrparkmanage-
ment verfiigt. ,Unsere Mitarbeit
er wissen genau woriiber sie
reden”, versichert der Junior-
Chef. ,AulRerdem tauschen
wir uns jeden Tag aus, so
dass alle Mitarbeiter jederzeit
iiber die jeweilige Kunden-
Situation im Bilde sind und
auch gezielte Hilfestellung
leisten konnen. So sind wir
selbstverstandlich auch in
der Lage, massgeschneiderte
Konzepte fiir groRere Kon-
zerne anzubieten.”

Zwar stammt die {iberwie-
gende Mehrzahl der Kunden
des Autohauses aus der hei-
matlichen Region Hamburg
und Schleswig-Holstein, ei-
nige Firmenkunden sind
aber iiber das Bundesgebiet

verteilt angesiedelt, der siidlichste Kunde
sitzt in Lindau am Bodensee, der nordlichste
in Flensburg. Bundesweite Zulassung, Zu-
stellung, Abholung und die Erstellung von
Gutachten gehoren dementsprechend zum
taglichen Handwerkszeug bei Romer, wie
auch das Stellen von Langzeitiiberlassungs-
fahrzeugen. Zudem arbeitet das Autohaus
seit Jahren mit verschiedenen Leasinggesell-
schaften zusammen. Die Firmenkunden legen
dabeiviel Wert auf schnelle, flexible Lsungen,
oder wie die Hanseaten sagen: ,Ein Mann, ein
Wort.” Die Zugehorigkeit der Marke Seat zum
Volkswagen-Konzern helfe auRerdem dabei,
attraktive Angebote fiir den Firmenkunden zu
schniiren. ,Wir wissen mit der Volkswagenbank
und der Seat-Leasing starke Banken im Hin-
tergrund, die mit ihren Dienstleistungs-Pro-
grammen das volle Spektrum abdecken kon-
nen”, verdeutlicht Volker Werner, Vertriebslei-
ter GroRkunden Seat Deutschland. ,AulRerdem

Die Firmenkunden-Betreuer tauschen sich jeden Tag untereinander aus:
Thorsten Romer (Vertriebsleitung), Patrick Mohn, Marco Galgau, Timo
Seefeld, Marc Baumbach (v.1i.)
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werden wir nun auch noch ein Firmenkunden-
Center etablieren, das unsererseits zuséatzlich
schnelle Entscheidungen und
Losungen begiinstigt und un-
terstiitzt.”

Im Hinblick auf die Branchen
seiner Firmenkunden kann
Thorsten Romer inzwischen eine
grofle Bandbreite verzeichnen,
auch wenn groRe Kunden erst
neuerdings auf die Marke Seat
wirklich aufmerksam wiirden.
~Diese bestellen momentan zwar
eher noch in kleineren Mengen,
aber das ist nicht ungewdhn-
lich. Wenn ein Kunde eine Flotte
von beispielsweise 500 Fahrzeu-
gen betreibt und unser Produkt
bisher noch nicht kannte, will er
die Fahrzeuge natiirlich erst ein-
malin kleiner Stiickzahl auspro-
bieren. Im Mittelstand hingegen
fahren wir bereits die ersten gréReren Erfolge
ein und sind sehr zufrieden mit den bisherigen
Verkaufszahlen.”

Wie allerdings gegenwartig nahezu {iberall ge-
staltet sich in der Wirtschaftskrise der Firmen-
wagen-Verkauf nicht immer leicht. ,Viele Unter-
nehmen konnen aufgrund der unsicheren Zeit
schlechter planen und wollen sich daher bei-
spielsweise nicht an langfristige Leasingver-
trage binden”, beschreibt Romer die Lage 20009.
»Gleichzeitig sind auch noch die Restwerte der
Volumenmarken teils dramatisch gesunken, was
die Leasingraten zwangslaufig erhoht. Allein
das fiihrt dazu, dass zahlreiche Unternehmen
sich dazu entschlossen haben, die bisherigen
Leasingvertrdge weiter zu verldngern, anstatt
einen neuen, viel teureren abzuschlieRen.”

Andreas Lochow, Geschdfts-
fiihrer TCC, ist Romer-Kunde:
»Gerade als beratendes Unter-
nehmen im Fuhrpark-Bereich
wollen wir nicht ein falsches
Signal setzen, indem wir Wein
trinken und Wasser predigen.”

Dennochistdie Stimmung im Autohaus als sehr
zuversichtlichzubeschreiben, dadiebisherauf-
geschobenen Entscheidungen
der Flottenbetreiber spdtestens
im nachsten Jahr zur Umset-
zung anstehen werden. Auch
Christian Wolf, Fachreferent
Vertrieb bei der Seat Deutsch-
land GmbH, glaubt an den 2010
einsetzenden Aufwartstrend:
.Genau das bestdtigen auch
unsere Informationen. In der
Hoffnung, dass sich die Rest-
werte wieder erholen werden,
schieben derzeit etliche Firmen
anstehende Bestellungen hi-
naus.”

Die grofiten Hoffnungen fiir ei-
nen deutlichen Anstieg in den
Volumenzahlen setzen alle Be-
teiligten aus
dem Hause
Seat in den neuen Exeo (vor-
gestellt in Flottenmanage-
ment 04/09 Seite 76-78), da
der spanische Hersteller mit
diesem Modell nun auch in
der sehr flottenrelevanten
Mittelklasse vertreten ist.
Insbesonders von der Kombi-
Variante Exeo ST erwartet
Thorsten Romer sogar eine
Signalwirkung fiir sein Ge-
schaft: ,Schon vor erscheinen
des Exeo war Seat eine Marke
mit unheimlich guten Pro-
dukten, aber kaum bekannt
bei Firmenkunden. Jetzt sind
sehrviele kleine, mittlere und
auch grofRe Unternehmen auf
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uns aufmerksam geworden, sie erwarten das
Fahrzeug sogar mit Spannung. Mit diesem Mo-
dell wird uns in ganz vielen Unternehmen der
Weg fiir andere Seat-Produkte freigemacht.
Aufgrund der verdnderten wirtschaftlichen

Im Autohaus arbeiten insgesamt 25 Angestellte,
Thorsten Rémer und zwei Mitarbeiter bilden das
Vertriebsteam fiir Firmenkunden

Situation merken wir als Handler, wie stark
der Markt zur Zeit nach Alternativen sucht und
jetzt auch, was uns sehr freut, {iber die Marke
Seat als potenzielles Fabrikat nachdenkt.”

Diesen positiven Trend spiirt auch Volker
Werner beim deutschen Seat Importeur in Mor-
felden: ,Der Seat Exeo ST wird uns die Tiiren
zum Firmenkunden o6ffnen. Ein solches Mit-

Direkter Kontakt im Vordergrund: Kundengesprdch
im Autohaus Roémer

telklasse Fahrzeug, das in Deutschland per se
einen hohen Aufmerksamkeitsgrad genieft,
hat uns bisher speziell im gewerblichen Be-
reich gefehlt. Obwohl wir uns eigentlich noch
in der Phase befinden, in der wir noch kaum
Fahrzeuge an den Handel ausgeliefert haben,
bemerken wir jetzt schon eine dulierst hohe

Das Autohaus Romer verkauft seit 20 Jahren ausschliefilich die Marke
Seat: Christian Wolf (Seat Deutschland), Patrick Mohn, Marco Glagau,
Marc Baumbach, Timo Seefeld (alle Autohaus Romer), Volker Werner
(Seat Deutschland), Thorsten Romer (Autohaus Romer, v.1i.)
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Am Tisch in Kaltenkirchen: Karl Romer (Autohaus Romer), Volker Werner, Christian Wolf (beide Seat Deutschland), Thorsten Romer (Autohaus Rémer), Sven Reimers
(FM), Andreas V. Lochow (TCC, v.1i.)

Nachfrage nach diesem Auto. Schon kurz nach
Markteinfiihrung ist der Exeo im Auftragsein-
gang das volumenstdrkste Fahrzeug bei den
gewerblichen Kunden/Flottenkunden, wobei
inzwischen auch noch die anderen Seat-Model-
le in den Verkaufszahlen angezogen haben.”
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Ersatzfahrzeuge oder Hol- und Bring-Service sind an sich zwei ganz
einfache Instrumente, die Kundenzufriedenheit zu gewdhrleisten”:

Werkstatt im Autohaus Romer

Andreas von Lochow, Geschaftsfiihrer des
unabhdngigen Fuhrparkberaters TCC fiir
FlottengroRen zwischen 50 bis 500 Fahrzeu-
gen mit Sitz in Hamburg, bestdtigt als Fir-
menkunde des Autohauses Romer, den Seat-

L \
.In der gegenwirtigen Wirtschaftslage diirfte es
fiir die Unternehmen nicht mehr so schwierig sein,
die Mitarbeiter zum Umstieg auf den Exeo ST zu be-
wegen, zumal in dieses Fahrzeug auch die moder-
nen und leisen Common-Rail-Diesel verbaut sind“:
Mechatroniker bei der Arbeit
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Aufwértstrend: ,,Im Kombi-Land Deutschland
konnte Seat bisher bei Firmenkunden nicht
so recht Fuss fassen, weil es keinen klas-
sischen Kombi in der Modellpalette gab. Zu-
demwartet der Exeo STnunmit héchstattrak-
tiven Leasingkonditionen in der Mittelklasse
auf. Das hat auch zur Folge,
dass einige Firmen mittler-
weile sogar iiberlegen, den
gesamten Fuhrpark auf den
Exeo ST umzustellen. Mdg-
licher Beweggrund konnte
hier sein, dass solche Un-
ternehmen nach innen das
Signal setzen wollen, dass
gespart werden miisse, ohne
dabei aber ein Downgrading
durchzufiihren oder auf Ko-
sten der Qualitdt zu sparen.”
Das Image der Marke Seat
habe durch den Exeo einen
enormen Schub erhalten. Die
Verwandtschaft zum Audi A4
sei uniibersehbar und eine
wichtiges Kaufmotiv fiir
viele Firmenkunden. Auch
diirfte es in der gegenwar-
tigen Wirtschaftslage fiir die Unternehmen
nicht mehr so schwierig sein, die Mitarbeiter
zum Umstieg auf einen Exeo ST zu bewegen,
zumal in dieses Fahrzeug auch die moder-
nen und leisen Common-Rail-Diesel verbaut
seien.

Fiir die Marke Seat hat sich das Unternehmen
TCC hauptsachlich wegen des sehr guten Preis-
leistungsverhdltnisses entschieden. ,Gerade
als beratendes Unternehmen im Fuhrpark-Be-
reich wollen wir nicht ein falsches Signal set-
zen, indem wir Wein trinken und Wasser pre-
digen”, begriindet Andreas von Lochow. ,Wir
raten in der aktuellen Wirtschaftslage zu einer
Balance zwischen wertigen Fahrzeugen und
Kosteneinsparung.” Beim Service erwartet von
Lochow, dass er sich auf seine Geschaftspart-
ner stets verlassen kann. Das Autohaus konne
sich die tollsten Module ausdenken, haufig sei
aber fehlende Kommunikation die Hauptursa-
che fiir einen unzufriedenen Kunden. Der ver-
lassliche Partner zeige sich gerade in solchen
Momenten. ,Nach unseren Erfahrungen sind

vor allem Familienunternehmen besonders fle-
xibel in der Kundenbetreuung”, verdeutlicht
von Lochow. ,Ersatzfahrzeuge oder Hol- und
Bring-Service seien an sich zwei ganz ein-
fache Instrumente, die Kundenzufriedenheit
zu gewahrleisten, erwiesen sich dann aber in
der Abwicklung nicht selten als kompliziert.
Seitens des Autohauses Romer wurden wir bei
diesen Dingen stets bestens betreut, weil sich
der Inhaber dann auch personlich um die An-
gelegenheit gekiimmert hat.”

Eine gute und verldssliche Kommunikati-
on mit dem Autohaus Romer bestdtigt auch
Volker Werner: ,Herr Romer unterhdlt zu uns
den kurzen Draht, so dass wir jederzeit in der
Lage sind, anstehende Probleme unbiirokra-
tisch fiir alle Beteiligten zu 16sen. In diesem
Geschaft geht es hauptsdchlich um Schnel-
ligkeit, wenn ein Firmenwagenfahrer auf sein
Fahrzeug verzichten muss, kann er seiner Ar-
beit nicht nachkommen, was gleichzusetzen
ist mit verlorener Produktivitat. Dies gilt es
natiirlich unbedingt zu vermeiden. Mit dem
Autohaus Romer arbeiten wir deshalb schon
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Volker Werner, Vertriebsleiter Grofskunden, ne-
ben Firmengriinder Karl Rémer: , Der Seat Exeo
ST wird uns die Ttiren zum Firmenkunden dffnen.
Ein solches Mittelklasse Fahrzeug, das in Deutsch-
land per se einen hohen Aufmerksamkeitsgrad
geniefSt, hat uns bisher speziell im gewerblichen
Bereich gefehlt.”

seit 20 Jahren sehr gern zusammen, weil sich
hier iiber die Zeit eine enge Vertrauensbasis
aufgebaut hat, und beide Seiten sich darauf
verlassen konnen, dass der Partner professio-
nell arbeitet. Hier funktioniert eben Vieles auf
dem kurzen Dienstweg.”



