I MANAGEMENT

Interview mit Claus Keller (Leiter Geschaftskun-
den Service), Holger Kiener (Marketing & Sales
Support), Michael Heise (Leiter Vertrieb & Mar-

keting) und Ole Kylau (Lexus-Flottenkundenent-

wicklung) bei Toyota Deutschland in Kdln

Starkes span

Flottenmanagement: Herr Keller, seit einiger
Zeit sind Sie Leiter Geschaftskunden Service bei
der Toyota Deutschland GmbH. Inwiefern ist es
von Vorteil, dass der Toyota-Konzern aufgrund
Threr Tatigkeit als General Manager Produktpla-
nung bei Toyota Motor Europe kein Neuland fiir
Sieist? Auf welchen Erfahrungsschatz kdnnen Sie
zuriickgreifen?

Claus Keller: Es ist natiirlich immer von Vorteil,
wenn man mit Abldaufen in einem Unternehmen
bereits vertraut ist. Seit 2005 arbeite ich fiir
Toyota, nun in einem anderen Bereich - jetzt
kann ich daran arbeiten, damals mitentwickelte
Modelle am Markt einzufiihren. Hierzu gehort
beispielsweise, dass wir in den ndachsten Jahren
das C-Segment weiter ausbauen werden und so
mithilfe eines essenziellen Modells fiir den deut-
schen Flottenmarkt eine momentan bestehende
Liicke fiillen, was uns sicherlich nach vorne brin-
gen wird.

Flottenmanagement: Wie positionieren Sie die
Marken Toyota und Lexus sowie die jeweiligen
Modelle im Flottengeschaft? Welche Zielgruppen
wollen Sie jeweils ansprechen?

Claus Keller: Von Positionierung mochte ich eher
nicht sprechen, denn im Vertrieb wird keine Mar-
ke gemacht. Wir versuchen, durch Kommunika-
tion gewisse Botschaften zu transportieren, die
dann mit dem entsprechenden Modell assoziiert
werden. Letztlich entsteht die Marke im Kopf der
Kunden und iiber die Erfahrung mit den Fahrzeu-
gen, die sie fahren. Wir sprechen dank unseres
Produktangebots eine relativ breite Zielgruppe
an. Beispielsweise haben wir im vergangenen
Jahr ungefahr 1.500 Aygo im karitativen Bereich
abgesetzt. Vom Avensis waren es insgesamt circa

Claus Keller:
»Sicherlich wollen
wir Volumina stei-
gern und wachsen,
= jedoch nicht um

< jeden Preis - der
Fokus liegt auf
der langfristigen
Geschdftsbezie-
hung zu unseren
Kunden”
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Toyota Avensis

Claus Keller und Michael Heise mit dem Auris Hybrid

(v.li.)

2.000 Fahrzeuge. Hier sieht man die Spannwei-
te der Zielgruppe, die vom Pflegedienst bis zum
vielfahrenden Freiberufler oder AuRendienstler
eines GrolRkonzerns reicht. Die ,eine” Zielgruppe
gibt es nicht - wobei diese sicherlich enger wird,
wenn es um die Marke Lexus geht, die bei uns
als Individualistenmarke diejenigen Kunden an-
spricht, die ein klares Statement abgeben wollen.

Ole Kylau: Die Einfiihrung des Lexus CT 200h war
eines der Highlights 2011; 2012 geht es mit dem
neuen GS 450h nahtlos weiter. Der CT 200h wurde
2011 zum Sieger der VCD-Umweltliste gekiirt, mit
der Deutschlands umweltfreundlichste Fahrzeuge
ausgezeichnet werden - und mit dem neuen GS
haben wir wieder einen Anwarter fiir Umweltaus-
zeichnungen. Dies erdffnet uns ganz neue Még-
lichkeiten im Flottenbereich, zumal das Thema
C0,-Emissionen immer bedeutender wird. So kon-
nen wir eine komplette Palette, die vom Lexus CT

e

200h als malusfreies Einstiegsmodell bis hin zum
rund 350 PS starken Lexus GS 450h mit 5,9 Liter
Verbrauch und weniger als 140 Gramm CO, reicht,
anbieten - und so alle Segmente mit Oberklasse-
Hybriden bedienen.

Flottenmanagement: Seit 40 Jahren gibt es die
Marke Toyota in Deutschland. Wie hat sich die
Position der Marke im deutschen Flottengeschaft
bis heute entwickelt? Welche Modelle haben hier
zum Erfolg gefiihrt?

Claus Keller: Vor 40 Jahren gab es den gewerb-
lichen Markt noch nicht in der heutigen Form.
Wenn wir einmal auf die 90er-Jahre zuriickschau-
en, so waren die meistverkauften Fahrzeuge in
Deutschland Fahrzeuge der Mittelklasse - {iber-
wiegend Privatverkdufe. Mittlerweile hat sich
eine immense Verschiebung getan; der Privat-
anteil ist stark zuriickgegangen, entsprechend




Lexus CT 200h

hat sich Toyota neu aufstellen und umorientieren
miissen. Mit 10.000 bis 12.000 Zulassungszahlen
im relevanten Flottenmarkt sind wir stabil gewe-
sen und sind es bis heute, und auf diesem stabi-
len Fundament bauen wir auf. Der Avensis, der
Yaris und der Aygo sind drei relativ gleich starke
Volumenbringer. Vor einigen Jahren war das A-
Segment noch nicht in der Stdrke wie heute im
gewerblichen Geschdft. Entsprechend haben wir
uns hier neu aufgestellt, gerade mit dem Aygo,
derim kommenden Friihjahr in neuer Ausfiihrung
auf den Markt kommen wird.

Ole Kylau: Bei Lexus ist unser SUV RX 450h ein
Volumenbringer, der insbesondere in kleineren
Fuhrparks vertreten ist. Wir versuchen allerdings
verstarkt, die Marken Toyota und Lexus zusam-
men zu promoten, um gerade bei Fuhrparks gro-
Rerer Unternehmen alle Kundenbediirfnisse er-
fiillen zu kénnen.

Flottenmanagement: Welche Stdrken hat die
Marke, weshalb ist sie flottenrelevant? Was macht
sie konkurrenzfdhig, was hebt sie von anderen
Importeuren ab?

Claus Keller: Was uns abhebt, ist natiirlich der
Hybridantrieb. Ein Thema, bei dem Toyota fiih-
rend ist und das vor allem bei groReren Firmen
eine Tiroffner-Funktion einnimmt. Zudem kon-
nen wir die Marke in ihrer Gesamtheit hieriiber
prasentieren. Fuhrparkrichtlinien werden ange-
passt, das Thema ist in aller Munde, und auch
die Bereitschaft, etwas zu dndern, ist da - hier
ist Toyota vorne mit dabei. Wir werden 2012 auf
dem Sektor Hybrid noch mehr Modelle anbieten
und so unseren Kunden die Mdglichkeit geben,
trotz strengerer CO,-Richtlinien beinahe ohne
Einschrankungen ihr Wunschsegment zu wahlen.

Michael Heise: Unser Ansatz, in allen Bereichen
des Automobilgeschdfts mdglichst umwelt- und
ressourcenschonend zu handeln, die absolute
Zuverldssigkeit der Fahrzeuge sowie die breite
Modellpalette der Marken Toyota und Lexus sind
die haufigsten Kaufkriterien fiir unsere Gewerbe-
kunden.

Flottenmanagement: Sie haben das Thema Hy-
brid bereits angesprochen. Welche Bedeutung
nehmen alternative Antriebe und das Thema
Nachhaltigkeit beim Konzern Toyota im Flotten-
geschdft ein? Inwiefern sehen Sie hierin eine
Mdglichkeit, Toyota als Marke in Deutschland
weiter nach vorne zu bringen?

Claus Keller: In diesem Zusammenhang fallt na-
tiirlich das Stichwort Prius. Wir vertreten die Auf-
fassung, dass jedes Fahrzeug den Fahrer pragt
- so auch der Prius. Die Realverbrauche sind hier
sehr attraktiv, was den Fahrer wiederum dazu ver-
leitet, ruhiger und gelassener zu fahren und Spal}
daran zu entwickeln, neue Niedrigverbrauche zu
erzielen - ein Thema, das fiir jede Flotte relevant
ist. Was Wartung und VerschleiR betrifft, werden
ebenfalls sehr gute Werte erzielt. Den Mythos,
dass Batterien nicht langlebig sind, mdchten wir
aus der Welt raumen - unsere Batterien haben
dadurch einen geringen Ladehub, dass sie weder
voll be- noch voll entladen werden, was wiederum
dazu fiihrt, dass sie nur langsam altern.
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Michael Heise:
Wesentlich ist
derintegrierte
Beratungs- und
Betreuungsansatz
der gewerblichen
Kunden mit
Fahrzeug-, Finanz-
dienstleistungs-
und Versicherungs-
produkten”

Holger Kiener: In den Medien wird stark tiber den
technischem Aspekt von Elektro- und Hybrid-
fahrzeugen diskutiert — Toyota ist aufgrund der
langjdhrigen Erfahrung auf diesem Gebiet schon
lange iiber dieses Zeitalter hinaus: 15 Jahre Er-
fahrung, dreieinhalb Millionen verkaufte Hybrid-
fahrzeuge weltweit, Hybrid als dritte Motorenva-
riante neben Diesel und Benzin ist bei uns Stan-
dard. Diese Motorenvariante ist vollig unkompli-
ziert zu handhaben: Knopf driicken, Wahlhebelin
die richtige Position stellen, mehrist nicht nétig,
um die Fahrt zu beginnen. Beweise fiir das Poten-
zial unserer Vollhybridtechnologien gibt es ge-
nug: So haben wir kiirzlich von einem Miinchner
Taxiunternehmen das Feedback erhalten, dass
bei Umstellung der Flotte auf Prius-Taxen etwa
50 Prozent der CO,-Emissionen und zudem Kraft-
stoffkosten eingestellt werden konnten, wodurch
sogar der Miinchner Umweltpreis 2011 gewonnen
wurde.

Claus Keller: Definitiv sind Hybridfahrzeuge
nicht mehr nur fiir Stadtfahrten geeignet, sind
nicht mehr nur Nischenprodukte oder Modeer-
scheinungen, sondern relevant fiir das Flotten-
geschaft. Wir freuen uns auf die Einfiihrung von
Prius Plus und Prius Plug-in sowie auf die des
zukiinftigen Einstiegsmodells Yaris Hybrid. Lang-
fristig werden wirin allen Segmenten ein Hybrid-
modell anbieten.

Michael Heise: Damit gehen wir auch auf das be-
reits angesprochene Thema Umstellung der Car
Policies zugunsten geringer C0,-Emissionen in
allen Segmenten ein - diese Flotten konnen wir
mit unserem Konzept jetzt schon gezielt anspre-
chen.

Flottenmanagement: Toyota wird kiinftig mit der
BMW Group zusammenarbeiten und wird im Jahr
2014 1,6- und 2,0-Liter-Dieselmotoren von BMW
geliefert bekommen. Inwiefern ist diese Zusam-
menarbeit fiir das Flottengeschaft relevant, was
bedeutet sie fiir die Marke und welcher Mehrwert
bietet sich hierdurch fiir Flottenkunden?

Claus Keller: Eines liegt auf der Hand: Die Auto-
mobilbranche muss heutzutage stark iber Stiick-
zahlen gehen, um Renditen erwirtschaften zu
konnen. Entwicklungskosten sind enorm hoch
geworden, gerade im Motorensektor. Kooperati-
onen werden vielfach in der Branche praktiziert
und sind ein natiirlicher Schritt, der fiir beide
Vertragspartner sinnvoll ist. Die Unternehmen
BMW und Toyota passen deshalb gut zusammen,
weil sie zwar Weltmarktunternehmen sind, aber
familidren Hintergrund haben - und iber die
reine Geschaftslogik hinaus auch eine Geschafts-
ethik reprdsentieren. BMW-Dieselmotoren haben
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eine hervorragende Reputation, das
Thema Hybrid ist zukunftstrachtig,
Toyota ist mit Abstand der Weltmarkt-
fiihrer im Patentbereich - diese Sym-
biose ist ein guter Schritt nach vorne.

Flottenmanagement: Welche Ent-
wicklung verzeichnen Sie, seit 2006
der Toyota Geschaftskunden Service
in der Kolner Deutschlandzentrale pa-
rallel zum operativen Flottengeschaft
neu aufgestellt wurde? Wie ganzheit-
lich ist diese Umstrukturierung, mit
welchem Ziel wurde sie vorgenom-
men?

Michael Heise: Der grundsatzliche Ge-
danke war, einen ganzheitlichen Ser-
vice flir Flottenkunden anzubieten,
ein Rundum-Paket, das den Verkauf
von Fahrzeugen, Wartung und Servi-
ces, aber auch Finanz- und Versiche-
rungsdienstleistungen sowie allem,
was der Gewerbekunde benoétigt, be-
inhaltet - so ist die Briickendienstleistung zwi-

Holger Kiener:
,Wir méchten uns
als Marktfiihrer

im Bereich Hybrid
weiter positionie-
ren und die Verei-
nigung der beiden
Marken Toyota und
Lexus komplett
ausspielen”

schen Toyota Deutschland und Toyota Financial
Services entstanden. Mithilfe dieser Kundenori-
entierung konnen unsere Gewerbekunden heute
mit einem einheitlichen Ansatz aus einer Hand
bedient werden.

Flottenmanagement: Inwiefern profitieren Flot-
tenkunden im Bereich Leasing von der Toyota
Kreditbank, welche Angebote gibt es hier? Wie
sehen Ihre Beziehungen zu den herstellerunab-
hangigen Leasinggesellschaften aus?

Toyota-Flottengeschaft 2011

Verkaufte Einheiten Jan.-Dez. 2011 ca. 11.000

Prozentuale Veriinderung zum Vorjahr ca. 14,5%

Verteilung des Flottengeschifts in %  Toyota / Lexus
1. Mini 24% / SUV 42%

Topseller im Flottengeschdft Toyota / Lexus
1. Aygo / RX
2. Avensis / (T

3. Yaris / IS
Flottenrelevante Produktneuheiten in

2. Kompakt 20% / Kompakt 36%
3. SUV 20% / Mittelklasse 17%

Michael Heise: Wesentlich ist der integrierte Be-
ratungs- und Betreuungsansatz der gewerblichen
Kunden mit Fahrzeug-, Finanzdienstleistungs-
und Versicherungsprodukten - diese System-
integration bringt dem Kunden klare Vorteile.
Dariiber hinaus genieRen die Marken Toyota und
Lexus bei den unabhdngigen Restwertanalysten
eine auRerordentlich hohe Restwertstabilitt,
was sich wiederum in den Restwerten der Toyota
Bank widergespiegelt - folglich profitieren unsere
Gewerbekunden von giinstigen Leasing- und Fi-
nanzierungsraten. Die speziellen Leasing-Finan-
zierungsangebote werden immer in Kooperation
mit dem Hersteller entwickelt und gezielt auf die
Markt- und Kundenbediirfnisse zugeschnitten.
AuRerdem hat die Kooperation mit den herstel-
lerunabhdngigen Leasinggesellschaften fiir uns
eine wichtige, strategische Bedeutung, um deren
Flottenkunden ebenfalls den Zugang zu Produk-
ten der Marken Toyota und Lexus zu ermdglichen
und so neue Kundengruppen zu erschliel3en.

Claus Keller: Ein weiterer Vorteil gegeniiber frei-
en Leasinggesellschaften: Der Bank-AuRendienst
arbeitet eng mit den Handlern zusammen, was
der Kunde wiederum im Service spiirt, aufgrund
schneller Entscheidungen und
kurzer Wege beispielsweise.
Ebenfalls wichtig: Wir moch-
ten unser Eigenangebot im
Bereich  Full-Service-Leasing
verstdrken, uns breiter im ge-
werblichen Bereich etablieren
und Uber externe Leasingfir-
men auch Kunden ansprechen,
die bisher nicht mit uns zu-
sammengearbeitet haben. Das

den néchsten 12 Monaten
Garantiebedingungen
Inspektionsintervalle
Kooperationspartner/Banken

Ansprechpartner Key Account Geschdft

Internetseite fiir Flottenkunden

Avensis-, Aygo-, Prius-Modellpflege, Yaris Hybrid,
Prius Plus, Prius Plug-in-Hybrid, Lexus GS

Standard: 36 Mon./100 Tkm, Hybrid: 60 Mon./100 Tkm
Fitnesscheck: 12 Mon./15TKM, Servicecheck: 24 Mon./30TKM
Toyota Kreditbank, Toyota Versicherungsdienst
Michael Heise (Vertriebsleiter), Tim Oessling, Sascha
van Gool (beide BRD), Bjérn Dettmann, Frank Girod
(beide Nord), Thorsten Mund, Nico Rosenbaum (beide
Mitte), Gunther Tischer, Werner Gaschler (beide Siid)

www.Toyota-Fuhrpark.de / www.Lexus-Fuhrpark.de

m Flottenmanagement 1/2012

Basisgeschdft des Gewerbe-
kunden, der {iber den Handler
Fahrzeuge der Marken Toyota
und Lexus kauft, wird auch
weiterhin mit Finanzdienst-
leistungen aus dem Hause
Toyota beraten und bedient
werden. Rund 60 Prozent un-
serer Fahrzeuge werden {ber
die Toyota Kreditbank geleast
oder finanziert.

Bernd Franke (Flottenmanagement), Ole Kylau, Holger
Kiener, Claus Keller, Michael Heise (alle Toyota / Lexus)
und Judith Kadach (Flottenmanagement) im Gespréch
iiber Modelle, Erfolge und Ziele der Marken Toyota und
Lexus (v.li.)

Flottenmanagement: Was sind Ihre Ziele im Flot-
tengeschaft fiir das Jahr 20127

Holger Kiener: Wir mochten uns als Marktfiihrer
im Bereich Hybrid weiter positionieren und die
Vereinigung der beiden Marken Toyota und Lexus
komplett ausspielen: Wir konnen fiir den Fuhr-
park vom kleinen Poolfahrzeug bis zur Limousine
jeden Bedarf mit Vollhybridtechnologie abde-
cken.

Ole Kylau:

. Ein grofSer Erfolg
ist, dass der Lexus
(T 200h 2011 zum
Sieger der VCD-
Umweltliste gekiirt
wurde, mit der
Deutschlands um-
weltfreundlichste
Fahrzeuge ausge-
zeichnet werden”

Ole Kylau: Lexus freut sich auf den neuen GS, der
2012 sicher positive Signale setzen wird und der
Hybrid sowie Fahrspal reprasentiert.

Michael Heise: Im Vertriebsbereich werden wir
uns darauf konzentrieren, sehr viel aktiver in Er-
scheinung zu treten und Gewerbekunden sowohl
von unserer als auch von Seiten der Handler noch
aktiver und bestmdglich betreuen zu konnen.

Claus Keller: Sicherlich wollen wir Volumina stei-
gern und wachsen, jedoch nicht um jeden Preis -
der Fokus liegt auf der langfristigen Geschaftsbe-
ziehung zu unseren Kunden. Wir sind sehr stabil
aufgestellt, was das Handlergeschaft und kleine-
re Fuhrparks betrifft, nun wollen wir auch in den
grolReren Fuhrparks starker vertreten sein. Das
Wachstum in dem Bereich ist jetzt schon sichtbar,
2011 sind die Absatzzahlen um 20 Prozent gegen-
tiber dem Vorjahr gewachsen.



