
durchweg positiv. Bezüglich des zu erwartenden Wachstums für
das laufende Jahr gehen die Einschätzungen von vergleichsweise
bescheidenen 4,5 Prozent bis hin zu ehrgeizigen 25 Prozent. 

Kundenorientierter Service 

Was macht den Service rund um das gemietete Nutzfahrzeug 
eigentlich aus? „Der Kunde denkt zunehmend in Komplettzügen“,
betont Ralf Faust, CEO der Euro Leasing. Der Kunde wolle nicht nur
einen Ansprechpartner für Zugmaschine und Auflieger, sondern 
zugleich einen Ansprechpartner, der sich auch um die administrati-
ven Aufgaben wie Wartungs- und Reparatur-Management kümme-
re. Es sei für einen Flotten-Manager, so Faust weiter, nicht mehr
zeitgemäß, sich um die „Transporthardware“ selbst zu kümmern. 

Wachsende Aufgaben im Bereich Fahrer-Management, stei-
gende Auflage durch den digitalen Tachografen und die neuen 
Sozialvorschriften erforderten die volle Konzentration der Flot-

ten-Manager. Administrative Aufgaben rund um die Fahrzeuge
könnten externe Dienstleister und hier vor allem die Vermieter
viel effizienter erledigen. 

Nachhaltige Kapitaleinsatz-Optimierung

Auch bei MAN Nutzfahrzeuge, gerade über die Konzerntoch-
ter MFI bei Euro Leasing eingestiegen, ist man vom Potenzial 
der Full-Service-Miete überzeugt. Die Full-Service-Miete sei eine 
Beschaffungsform mit nachhaltiger Kapitaleinsatz-Optimierung,
wie sie schon seit Jahren erfolgreich auch für Flugzeuge, Lokomo-
tiven und Schiffe genutzt wird. 

Gerade vor dem Hintergrund, dass Aufträge nicht 100-prozen-
tig planbar sind, bieten serviceorientierte Vermietprodukte den
Transportunternehmern die immer notwendiger werdende Fle-
xibilität. Genau das sei zunehmend gefragt. „Wir gehen von 
einer jährlichen Wachstumsrate von rund 4,5 Prozent aus“, sagt


