
Britta Seeger, Mitglied des Vorstands der Daimler AG, rechnet damit, dass im Jahr 2025 reinelektrische Fahrzeuge zwischen 15 und 25 Prozent des Gesamtabsatzes von Mercedes-Benz ausmachen werden.
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„Die Erwartungen sind
– völlig zu Recht – immer hoch“

F rauSeeger,dererstevollelektrische
Mercedes kommt gerade an den
Markt. Doch der EQC sieht, anders

als die ersten Prototypen, wie ein gewöhnli-
cher SUV aus. Ist es aus Vertriebssicht not-
wendig, bloß nicht zu sehr aufzufallen?
Britta Seeger: Bei der Entwicklung des EQC
war für uns von Anfang an klar: Das wird der
Mercedes unter den Elektrischen. Diesem ho-
hen Anspruch sind unsere Designer mit einer
Balance aus progressivem Design, zum Bei-
spiel mit der nahtlosen Black Panel Front, und
Mercedes-typischen Proportionen sowie Be-
dienelementenerfolgreichgerechtgeworden.
Übrigens zählt der EQC zum weltweit gefrag-
tenSegmentderMidsize-SUVs–einSegment,
in dem wir in den letzten zehn Jahren über 1,6
Millionen Fahrzeuge verkauft haben. Ich bin
mir sicher: Es wird unseren Kunden auffallen,
dass wir ihnen mit dem EQC ab Mitte 2019
einen wirklich attraktiven Einstieg in eine all-
tagstaugliche Elektromobilität bieten – und
das über die Stadt hinaus.

Gerade hat die Nationale Plattform Elektro-
mobilität ihre Absatzprognose nach unten
geschraubt. Eine Million Elektrofahrzeuge
sollen nun erst im Jahr 2022 auf deutschen
Straßen unterwegs sein und nicht schon
2020.WierealistischschätzenSiediesesZiel
ein?
FürunsbeiMercedes-Benz istklar,dassE-Mo-
bilität sowohl in Bezug auf die Alltagstaug-
lichkeit als auch beim Fahrspaß auf dem ho-
hen Niveau liegen muss, das die Kunden be-
reits heute von unseren Produkten gewohnt
sind. Der Durchbruch der Elektromobilität ist
maßgeblich abhängig von einem ganzheitli-
chen Angebot aus tollen Fahrzeugen und den
dazugehörigen Services, der Ladeinfrastruk-
tur und den passenden rechtlichen Rahmen-
bedingungen. Wir sind überzeugt, dass wir
neben den bereits erfolgreichen elektrischen
Smart-Modellen mit unseren neuen Merce-
des-Fahrzeugen und Technologien der Marke
EQ auch Kunden begeistern werden, die sich
bisher nicht für ein Elektroauto entschieden
haben. In den nächsten Jahren investieren wir
deshalbrundzehnMilliardenEuro indenAus-
bau des Portfolios der Produkt- und Techno-
logiemarke EQ. Wir sehen ein hohes Interesse
und ein großes Informationsbedürfnis bei
unseren Kunden. Das stimmt uns sehr zuver-
sichtlich.

Welche Absatzzahlen wollen Sie mit dem
EQC bis 2022 erreichen?
MitderMarkeEQwerdenwirunserenKunden
ein sorgenfreies Gesamtpaket aus dem Fahr-
zeugselbstmitsamtderdaraufzugeschnitten
Angebote und Services bieten. Dieser ganz-
heitlich gedachte Ansatz wird uns vom Wett-
bewerb differenzieren. Bis 2025 soll der Anteil
an rein-elektrischen Fahrzeugen an unserem
Gesamtabsatz von Mercedes-Benz zwischen
15 und 25 Prozent ausmachen. Das hängt na-
türlich auch von der Entwicklung der Infra-
struktur und der Präferenzen der Kunden ab.

DerEQCistdasersteFahrzeugauseinergan-
zen Familie von Elektroautos und steht für

eine neue Antriebsart. Inwiefern verändert
das die Art und Weise, wie Sie Autos verkau-
fen?
Unsere Mercedes-Benz Niederlassungen und
Vertragspartner bleiben bei allen Aktivitäten
auch in Zukunft das Rückgrat unseres Ver-
triebs und der wichtigste Kontakt zum Kun-
den.Wirsind imMoment in intensivenGesprä-
chen und enger Abstimmung mit unseren
Händlern, wie man den Vertrieb dieser Fahr-
zeuge am besten aufsetzt. Dabei geht es um
die speziellen Anforderungen dieser Kunden,
die sich zumindest teilweise von den Kunden
der konventionellen Antriebstechnologien
unterscheiden. Wie die Lösung am Ende aus-
sieht und welche neuen Wege es geben wird,
daran arbeiten wir gerade noch.

Wie müssen wir uns einen typischen Käufer
dieses Autos vorstellen?
Mit dem EQC wollen wir vielen Menschen den
Eintritt in die Elektromobilität bei Merce-
des-Benz ermöglichen. Sie alle legen Wert auf
intelligentes Fahren ohne lokale Emissionen,
KomfortundSicherheit sowiedieQualitätvon
Mercedes-Benz. Daher haben wir bewusst
einen vollwertigen Fünfsitzer mit über 500 Li-
ter Kofferraumvolumen und optionaler An-
hängerkupplungkonzipiert.Sokönnenaktive
KundenihreE-BikesaufdemHeckträger trans-
portieren. Junge Familien finden darin genau-
so Platz wie Menschen, die die hohe Sitzposi-
tion des Elektro-SUVs schätzen.

AlseineZukunftstechnologiegiltdieBrenn-
stoffzelle.MercedesbringtdenGLCFuelCell
aber nur in Kleinserie und als Leasingfahr-
zeug auf den Markt. Wann ist der Markt reif
für eine Serienfertigung in größerer Stück-
zahl?
DieBrennstoffzellentechnologie ist integraler
BestandteilunsererAntriebsstrategiemitkla-
renVorteilen:SiebietetnullEmissionen,hohe
Reichweiten und kurze Betankungszeiten so-
wie ein breites Einsatzspektrum vom Pkw bis

hin zu Bussen, anderen großen Nutzfahrzeu-
gen und auch für stationäre Anwendungen.
Die größte Herausforderung ist neben der
Tankstellen-Infrastruktur der Kostenaspekt
der Herstellung. Aber auch da haben wir mit
dem GLC einen wichtigen Schritt gemacht –
wir sehen die nächsten Verbesserungspoten-
ziale klar vor uns. Ich denke Mitte der nächs-
tenDekade,abersicherlichnach2025,wirddie
RelevanzderBrennstoffzellegenerell steigen.

Zuletzt hat Mercedes nicht nur in den USA,
sondern auch im Heimatmarkt weniger
Autos verkauft. Wenden sich die Deutschen
nach dem Abgasskandal vom Diesel ab?
Wir müssen hier die Themen sauber trennen:
WirerlebenweiterhineinesehrhoheNachfra-
ge nach unseren Modellen, können aber der-
zeit nicht alle Wünsche unserer Kunden erfül-
len. Es geht derzeit vor allem um Herausfor-
derungen auf der Angebotsseite, nicht bei der
Nachfrage. Zum Diesel sagen wir seit Beginn
der Diskussionen: Es lohnt sich, ihn weiter zu
verbessern, statt ihn zu verbieten. Das hat vor
allem zwei Gründe: Erstens erreichen wir mit
den neuen Motoren Stickoxidemissionen, die
sogar auf der Straße im Durchschnitt die La-
borgrenzwerteunterbieten.Undzweitenshat
der Dieselmotor nach wie vor einen unbestrit-
tenenCO²-Vorteil imVergleichmitBenzinern.

WielangewirddieSchwächephasebeimAb-
satz im deutschen Markt noch anhalten?
Ich freue mich, dass Mercedes-Benz seit Jah-
resbeginn das hohe Vorjahresniveau trotz He-
rausforderungen im dritten Quartal weltweit
gehalten hat. Diesen Erfolg konnten wir nur
dank einer starken Leistung unserer interna-
tionalen Teams erreichen. Gemeinsam arbei-
ten wir weiter an dem Ziel, die unverändert
hoheKundennachfragesoschnellwiemöglich
zu bedienen.

Gerade ist Daimler beim Gebrauchtwagen-
portalHeycarvonVWeingestiegen.SindSie

mit diesem Geschäft nicht etwas spät dran?
SchließlichgibtesseitLangemetablierteAn-
bieter wie Mobile.de und Autoscout24.de.
In Deutschland haben wir mit unseren „Jun-
gen Sternen“ bereits ein erfolgreiches On-
line-Gebrauchtwagengeschäft für Mercedes-
Benz Fahrzeuge etabliert. Mit Heycar ergän-
zen wir jetzt dieses eigene Angebot in Form
einesMultimarkenkanals.FürunsereHändler
bietet die herstellerübergreifende Plattform
zusätzlicheVermarktungschancen.UnserEin-
stieg bei Heycar kommt außerdem genau zur
rechten Zeit: Die Plattform ist erfolgreich ein-
geführt und steuert im kommenden Jahr auf
einen Bestand von mehr als einer halben Mil-
lion Fahrzeugen zu.

AlsMuttervondreiKindern–wasist IhrEin-
druck, wie gut es um die Vereinbarkeit von
Familie und Beruf in der deutschen Wirt-
schaft inzwischen bestellt ist?
Als Mutter von Drillingen liegt mir die Verein-
barkeit von Familie und Beruf natürlich am
Herzen. Ichbinfroh,dasswirunsereMitarbei-
ter mit unterschiedlichen Arbeitszeitmodel-
len und einer Vielzahl von Maßnahmen dabei
gezielt unterstützen. Jobsharing, mobiles
Arbeiten, ein Sabbatical oder auch unsere be-
triebliche Kleinkind- und Kinderbetreuung
sind hierfür nur einige Beispiele. Viele junge
Familien nutzen diese Angebote und zeigen,
dass es funktioniert, weil Sie dadurch die not-
wendige Flexibilität erhalten und beides ha-
ben können: einen Job, der Spaß macht, und
Zeit für die Familie.

Sie haben für Daimler lange in Korea und in
der Türkei gearbeitet. Was kann ein Tradi-
tionsunternehmenwieDaimlervonanderen
Kulturen lernen?
In Korea haben mich vor allem der „Winning
Spirit“ – der Wille, erfolgreich zu sein – und
die Schnelligkeit begeistert. Im Koreanischen
gibt es einen Ausdruck, den ich mit nach
Deutschland gebracht habe, „balli, balli“. Das

würde man bei uns wohl am ehesten mit „dal-
li, dalli“ übersetzen – diese Haltung charakte-
risiert in Seoul eigentlich schon den Kern der
Businesskultur.AuchinmeinerZeit inderTür-
keihabe ichvieldazugelerntundmeinWissen
darüber vertieft, wie in anderen Kulturen das
Kundengeschäft funktioniert und was die
Unterschiede und Gemeinsamkeiten in den
Märkten sind. Eine Erkenntnis: In dem, was
unsere Kunden in Sachen Qualität von unse-
ren Produkten und Services erwarten, gibt es
weltweit keine Unterschiede. Die Erwartun-
gen sind – völlig zu Recht – immer hoch.

InderAutomobilindustrieistgeradesehrvie-
les im Umbruch: Sie müssen neue Technolo-
gienundneueGeschäftsmodelleentwickeln,
sehen sich neuen Rivalen wie dem Elektro-
auto-Pionier Tesla ausgesetzt. Was muss ein
Unternehmen wie Daimler mit seiner mehr
als 130-jährigen Geschichte tun, um beweg-
lich zu bleiben?
Wir treiben bei Daimler bereits seit Jahren die
Transformation der Automobilindustrie vor-
an und gestalten hier von der Spitze aus maß-
geblich mit. Dabei treiben wir insbesondere
die CASE-Themen voran. CASE steht für die
TrendsKonnektivität,autonomesFahren,Sha-
ring und Services sowie Elektromobilität. All
das verändert unser Geschäft mit einer Ge-
schwindigkeit wie nie zuvor. Deshalb müssen
wir noch agiler und innovativer werden. Mit
Leadership 2020 definieren wir unsere Kultur
derZusammenarbeitundderFührungdeshalb
neu – mit noch schnelleren Entscheidungen,
noch mehr Flexibilität, Innovation und Aus-
tausch. Und über allem stellen wir den Kun-
denindenFokus,denneinentscheidenderEr-
folgsfaktor ist, die Zukunftsthemen in unse-
renProdukten,TechnologienundServicesper-
fektmiteinanderzuvernetzen,damitwirunse-
ren Kunden das beste Gesamtpaket anbieten
können.

Die Fragen stellte Moritz Döbler.
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