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«Der Dodge
wird im Preis

aggressiver
sein»

Seit zwei Jahren leitet Benny
Oeyen die Geschicke Von
Chrysler-Jeep-Dodge in der
Schweiz. Davor war er vier Jah-
re am US-1 IaUl)tSitz in Auburn
ilills an der Schnittstelle zwi-
schen Engineering und Märk-
ten tätig. Als Senior Manager
für »International Product Ma-
nagement» plante er die Chrys-
ler- und Dodge-Modelle für
ausserhall) von Nordamerika.

Sie haben inAuburn Hüls
zwischen 2001 und 2004 jene
Fahrzeuge aufgegleist, die
heute auf den Markt rollen.
Damals eine neueAufgabe?

Chrysler war bis-
lang vor allem auf den IJS-
Markt fokussiert. So blieben
von den 2,8 Mio jährlich produ-
zierten Wagen rund 2,6 Mio in
den USA. Und der US-Markt ist
gesättigt. Wir müssen also in-
ternational wachsen. Dazu ha-
ben wir die damalige Ad-hoc-
Modellpolitik fürs «Ausland»
durch eine klare Planung und
Strategie ersetzt. Wir schufen
ein Line-up, das bis 2009 keine
Fragen mehr offen lässt.
Wie gingen Sie vor?
Wir haben früh in der jeweili-
gen Projektphase definiert,
welche Wagen und welche Ver-
sionen wir für die
Märkte wollten. Brauchts einen
Diesel? Brauchts Rechtsien-
kung? Aber bei der l'rodukte-
planung kommt immer eine
rechte Portion «Wahrsagung»
dazu (Oeyen schmunzelt). Wir

müssen kommende Irends er-
fühlen, in der 1 loffnung, später
bei der Lancierung eines Mo-
dells auch richtig zu liegen.

Chrysler 300C, Dodge Galiber,
Jeep Compass - allesModelle,
die auf Ihre Tatigkeit in Au-
burn Hüls zurückgehen...
Es sind die ersten Wagen linse-
rer Planungsarheit. An meinem
jetzigen Posten sehe ich direkt,
wie die Projekte von damals
nun auf die Strasse kommen;
ein besonders interessanter As-
pekt meiner jetzigen lätigkeit.
Die nächste News istderChrys-
1er Sebring. Der war in Europa
kein Renner. Weshalb soll sich
das mit dem Neuen ändern?
BENNY OEYEN Erstens einmal
sieht er gut aus. Kein Eye-Cat-
cher zwar wie der 300C, aber
wir glauben gerade darum,
dass wir etliche Fahrer des
300M für den Sebring gewin-
nen können, die den Wechsel
auf den Nachfolger 300C wegen
dessen sehr mutigen Designs
nicht machten. Ausserdem gibt
es ihn erstmals als Diesel und
Rechtslenker, und er bietet wie
alle Chrysler viel Auto fürs Geld.

Unmittelbar auf den Sebring
kommt mit demAvenger ein
praktisch identischer Dodge
auf den Markt. Wie wollen Sie
das dem Kunden verkaufen?
Einen Dodge und einen Chrys-
ler zu kaufen sind zwei unter-
schiedliche Paar Schuhe. Und
die Unterschiede sind augen-
fällig: Der Avenger tritt Dodge-

typisch aggressiv auf, der Seb-
ring elegant-gediegen. Innen
ist der Chrysler eher hell gehal-
ten, mit Holzeinlagen, der Dod-
ge dunkel, mit Alublenden. Die
Motoren des Avenger werden
zudem anders klingen, und er
wird im Preis aggressiver posi-
tioniert sein. Mit Sebring und
Avenger weisen die beiden
Marken trotzdem (lie meisten
Berührungspunkte auf.

Dodge ist mit dem Caliber gut
gestartet. Sie sprechen von Lie-

ferengpässen...
Der Wagen verkauft sich her-
vorragend. Bis Ende Jahr wer-
den wir rund 400 Caliber aus-
liefern können, die Nachfrage
reicht aber für 600 Wagen.

Wo liegt das Problem?
Nicht nur hei uns spricht der
Caliber die Leute an, auch im

Europa, in Nord- und
Südamerika. Da kann die Fab-
rik (Belvidere, Illinois), in der
auch die ebenfalls neuen Jeep
Patriot und Jeep Compass ge-
baut werden, den Bedarf nicht
(lecken. Wir erwarten, dass sich
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(las im Frühling erledigt.

Wird dies bei entsprechender
Nachfrage beim Sebring eben-
falls passieren?

Nein! Jeder, der einen Sebring
will, erhält auch einen. Er
kommt aus Sterling Hights, Mi-
chigan, wo nur Sebrings und
Avenger produziert werden.

Sie haben vorzwei Jahren die
Verantwortung in der Schweiz

Wie hat sich die
Situation seither verändert?
Wir hatten nach dem Peakjahr
1999/2000 auch wegen der zu-
nehmenden Konkurrenz in
«unsern» Segmenten beim Vo-
lumen und bei den Marktantei-
len konstant an Boden verlo-
ren. 2005 konnten wir das Volu-
men stabilisieren, und aktuell
haben wir wieder zugelegt; bis
September um plus 5%. Ohne
die Lieferschwierigkeiten beim
Caliber wären es noch mehr.

Noch keine Entwarnung?
Wir sind auf zwei Achsen daran,
aufzuholen. Zum einen haben
wir ein Defizit in der Händler-
struktur. 2004 hatten wir nur 31
Händler, unser Ziel sind um die

48, heute sind wir bereits bei 43.
Zum andern läuft eine für uns
einmalig grosse Produktoffen-
sive. Alleine Jeep wird von der
3- zur 7-Modell-Marke.

Was sind für Sie die wichtigs-
ten 1)ends?
Der wohl wichtigste Trend in
der Schweiz ist der Dicselboom
— da ist noch lange kein Ende in
Sicht. Wir spüren auch dezent
den Trend zu kleineren Moto-
ren. An Stelle grosser V8 treten
zunehmend sparsame und
kräftige Diesel. Bei unserm
300C zum Beispiel liegt der Die-
sel heute gleichauf mit dem He-
mi-V8, beim Grand Cherokee
ist er klar die erste Wahl.

Blicken wir nach vorne. Was
bringt das kommende Jahr?
2007 ist das Epizentrum der
Produkteoffensive. Chrysler,
Jeep und Dodge bringen zu-
sammen sieben neue Modelle
auf den Markt. So hoffen wir,
dass wir unsern Marktanteil,
der im 2005 knapp unter 1 % ge-
sunken ist, wieder 1% hie-
yen können. Mittelfristig hof-
fen wir auf mindestens 1,7%.

FRAGEN: MARTIN SCHATZMANN
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