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4 Der beste KUNDE ist ein Bestandskunde… 

• Eine ausschließlich auf den Neukunden ausgerichtete Strategie ist mittelfristig nicht 

ausreichend. 

  

• Einfacher, günstiger und erfolgreicher ist es, Bestandskunden zu aktivieren. 

 

• „Trade Cycle Management“ nennt sich diese Strategie der Umsatzförderung, 

die innerhalb des bestehenden Kundenstamms mehr verkaufen will. 

 

• Die Strategie funktioniert besonders gut, 

wenn beim Verkauf gezielt Finanzprodukte 

eingesetzt werden. 

 

 

 

• Wie kann Full Service Leasing helfen, 

dieser Strategie zu folgen?   

Finanzierungsform Kennzeichen Ø Haltedauer Bewertung 

Leasing (TCM) 

• Viele Informationen zum Kunden
• Nur Leasingrate entscheidet 
• Ständiger Händlerkontakt 
• Folge- Leasingangebot vor Auslauf 
• Zwingende Kontaktaufnahme bei Auslauf  

3-4 Jahre 

Budget Finanzierung (TCM) 

• Viele Informationen zum Kunden
• Geringe Ratenhöhe entscheidet 
• Rückkaufvereinbarung verpflichtet zu 

wiederholtem Händlerkontakt 
• Kontaktprogramm bringt Kunden vor 

Wechseltermin zum Handel 

Lineare Finanzierung (TCM) 

• Viele Informationen zum Kunden 
• Ratenhöhe und Zinssatz entscheidet 
• Kundenkontaktpogramm informiert über 

Auslauftermin 

Ca. 5 Jahre 

Bar- Verkauf 

• Kaum/Keine Informationen zum Kunden 
• Verkauf meist über den Preis (Nachlass) 
• Händlertreue nur aufgrund Service/Preis 
• Zeitpunkt des Fzg.-Wechsel unbekannt 

Ca. 7 Jahre 

Werbung = Neukunde: Diese Formel ist so einfach wie falsch! 
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6 Der relevant Flottenmarkt  

Pkw-Markt 

• Im August 2015 56.384 Neuzulassungen 

• Zum 21. Mal in Folge über Vorjahresmonat 

• Im Jahresverlauf mit knapp 510.000 Pkw bereits über 40.000 Fahrzeuge 

mehr zu als noch 2014 

• Für das Gesamtjahr 2015 werden 770.000 Neuzulassungen erwartet 

 

 

Full Service Leasing  

spielt dabei eine wesentliche Rolle. Ein Umfragen an ca. 650 Fuhrparkleiter brachte folgendes 

Ergebnis:  

• 61% der Betriebe nutzen Leasing, 50 % davon Serviceleasing 

• Meistgenutzte Leistung: Werkstattservice mit 92,3% 

• 64,4 % nutzen Ersatzwagenservice, 48,7 % Reifenservice   
 

Datenquelle: Dataforce Leasing- und Flottenmarkt- Kennzahlen 2015 

Relevanter Flottenmarkt: 

gewerbliche Zulassungen ohne Autovermieter, Autohaus- und Herstellerzulassungen 
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7 Der Full Service Markt  
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Ausschließlich Finanzleasing Ausschließlich Serviceleasing Finanz- und Serviceleasing

Datenquelle: Dataforce Leasing- und Flottenmarkt- Kennzahlen 2015 

Erkenntnis: je größer die Flotte, desto geringer der Anteil am reinen Finanzleasing! 
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8 Servicedurchdringung in der Flotte 
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Datenquelle: Dataforce Leasing- und Flottenmarkt- Kennzahlen 2015 

Werkstattservice, Ersatzwagenservice und Reifenservice sind die TOP Produkte in der Flotte! 
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9 Was sind die Gründe für diese Entwicklung? 

Total Cost of Ownership (TCO) – wer die Vollkosten im Blick hat, ist gut aufgestellt! 

• Der Ansatz der „Total Cost of Ownership (TCO)“ hat in den deutschen Flotten eine immer höhere 

Priorität.  

• Die Gesamtkosten eines Fahrzeugs sind, über alle Unternehmensgrößen hinweg, eines der 

wichtigsten  Kriterien bei der Auswahl von Firmenfahrzeugen.  
 

 

 

Wartungs- und 

Reparaturservice 

Fahrzeug-

versicherung 

Schaden-

management 

KFZ-Steuer / 

GEZ 

Reifenservice 
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Prozess- 
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11 Welche Mehrwerte bringt Full Service Leasing dem Kunden  

• Ständiges Bewusstsein für Kosteneinsparung und Wirtschaftlichkeit 

 Konstante monatliche Belastungen 

 kein oder geringes Kostenrisiko  

 Finanzielle Planungssicherheit 

 Pay as you earn-Prinzip  gleichbleibende Full Service Rate wird aus den monatlichen 

Erträgen finanziert 

 

• Minimierung des Verwaltungsaufwandes  Administrative Entlastung 

 Keine Rechnungsprüfung (i.d.R. kein Know How für die fachliche Prüfung) 

 Verhandlungen mit Serviceprovidern, Steuerung des Reifenservices, 

Auswahl der richtigen Versicherung, Führerscheinprüfung –  

all das ist zeitaufwendig und finanziell schwer zu kalkulieren 

 Tankdatenaufbereitung wie Kraftstoffverbrauch und Laufleistung prüfen  

 

• Know How  

 Technische Kenntnisse werden gewährleistet 

 Versicherungs Know How für Abrechnungen z.B. im Schadenfall 
 

 

Kostenbewusstsein – Entlastung – Know How 
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Mehrwert für den Handel  

• Werkstattsteuerung 

 Leasinggesellschaften haben die Möglichkeit, den Kunden/Fahrer in die Herstellerwerkstatt zu 

steuern für 

 Wartungs- und Verschleißreparaturen 

 Reifenersatz 

 Reifeneinlagerung 

 Unfallreparaturen 

 Windschutzscheibenaustausch 
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Aktive Werkstatt-Steuerung zum Handel! 

Vollkostenoptimierung durch 

schlanke Prozesse! 
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Mehrwerte für den Handel  

• Gestärkte Kundenbindung durch FSL  

 Positiver Kontakt im Service durch einfaches Handling 

     Autorisierung mittels Servicekarte 

 der Kunde hat einen positiven Rechnungsprozess 

 Rechnungshöhe und –inhalte werden zwischen Leasinggesellschaft und Werkstatt 

abgestimmt  

 Kompetente Vollkostenberatung durch Online-Applikationen 

 Ein Großteil der CarPolicies ist auf Vollkosten ausgerichtet, inkl. Kraftstoff 

  

• FSL legt die Basis für Folgeaufträge  

 Effektive Beratung durch Ausreißeranalyse 

 Der Handel wird über abweichende KM-Stände informiert.   

 Regelmäßiger Kundenkontakt durch Beratung 
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FSL erhöht die Umschlagshäufigkeit!  

Ein Fuhrpark, der die Vollkosten betrachtet, tendiert zu kürzeren Laufzeiten! 
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Online Applikationen als Beratungsinstrument  15 
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Mehrwerte für den Handel  16 

Produkte 

zur  
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zur  

Unterstützung 
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Kundenberatung 
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Persönliche 
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Trade Cycle Management 

Ausschöpfung  

der  Kundenpotenziale 
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VIELEN DANK FÜR IHRE AUFMERKSAMKEIT! 


