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Lena Bulczak
Berlin

Jörn Kramer wollte Durch-
blick beim Fuhrpark der Au-
ßendienstmitarbeiter. Hätte
ihn die Geschäftsleitung vor

vier Jahren gefragt, wie viele Pkws
gerade weltweit unterwegs sind,
wie teuer die Kfz-Versicherungen
sind oder wie viel Kraftstoff die
Flotte verbraucht – der Beschaf-
fungsleiter des Medizinprodukte-
herstellers Coloplast hätte passen
müssen. „Jedes Land hatte damals
seine eigenen Verträge und Gepflo-
genheiten“, sagt Kramer.

Es gab weder systemtechnische
Unterstützung noch ein einheitli-
ches Reporting. Das Datenmaterial
zur optimalen Steuerung der rund
1 300 Dienstwagen war schlichtweg
nicht vorhanden. Heute hat Kramer
alle Informationen im Blick – er ruft
sie per Mausklick ab. Die neue
Transparenz hat sich für Coloplast
rasch bezahlt gemacht: Mit der Re-
organisation der internationalen
Pkw-Flotte hat Kramer die Fuhr-
parkkosten des Unternehmens mit
Hauptsitz in Dänemark um rund
ein Fünftel gesenkt.

Krise steigert den Bedarf

„Zentral steuern, dezentral optimie-
ren“ – nach diesem Prinzip ist bei
Coloplast ein weitgehend einheitli-
cher Fuhrpark entstanden. Nach
dem Vorbild von Großkonzernen
setzen zunehmend auch größere
Mittelständler auf die sogenannte
paneuropäische Steuerung, um Kos-
ten zu senken. „Seit Beginn der
Wirtschaftskrise Ende 2008 hat
sich die Anfrage nach einer zentrali-
sierten Betreuung des Fuhrparks
verdreifacht“, sagt Tobias Kern, Be-

rater beim Mainzer Fuhrpark-Mana-
ger Fleet Logistics, der für Colo-
plast tätig ist. Das Unternehmen gilt
als Vorreiter eines europaweit zen-
tralisierten Flottenmanagements –
es bietet seine Dienste derzeit in
mehr als 20 Ländern an.

Erster Schritt bei Coloplast: Um
den Fuhrpark zentral steuern zu
können, müssen Kosten vergleich-
bar sein. Deshalb gibt Beschaffungs-
leiter Kramer nun ein einheitliches
Leasingmodell für die Dienstwagen
vor. Während diese früher je nach

Michael Gneuss
Berlin

Seinen Dienstwagen hat Ro-
nald Dobe vor vier Jahren ab-
geschafft. Auf ein Auto ver-

zichten will der Geschäftsführer
der Göttinger Marketingagentur
Advertecs freilich nicht. Für Be-
suche bei Kunden oder Geschäfts-
partnern bucht er nun per Inter-
net ein Fahrzeug des Car-Sha-
ring-Anbieters Grünes Auto Göt-
tingen – die Station befindet sich
nur ein paar Schritte vom Fir-
mensitz entfernt.

Auch die zwei Geschäftsführer-
Kollegen sowie die neun Mitarbei-
ter sind auf Teilzeitautos umge-
stiegen. „Wenn mehrere Mitarbei-
ter ein Fahrzeug brauchen, aber
nicht ständig damit unterwegs
sind, können die Kostenvorteile
des Car-Sharings immens sein“,
sagt Dobe. Zudem kann Adver-

tecs stets die passende Fahrzeug-
größe mieten: Um etwa Bild-
schirmsysteme zu Hochschulen
oder Einkaufsmärkten zu brin-
gen, wird rasch ein Transporter
in der richtigen Größe gebucht.

NeueWettbewerber

Stundenweise Autos mieten an ei-
ner Vielzahl von Stationen: Mit
Nachdruck wirbt die Car-Sha-
ring-Branche um Firmen – und
trifft auf zunehmendes Interesse.
Laut Bundesverband Car-Sha-
ring (BCS) stellen bei den rund
120 Anbietern in Deutschland Un-
ternehmen bereits ein Viertel
der Kunden. Ein lukratives Ge-
schäft, das neue Wettbewerber
anlockt.

So bietet die Deutsche Bahn
seit Anfang des vergangenen Jah-
res in Köln und Stuttgart „Flinks-
ter“ getaufte Kleinwagen. Die Sta-

tionen sind jeweils über das ge-
samte Stadtgebiet verteilt. Die
Bahn zielt mit dem Angebot auch
auf Firmen – diese könnten „die
Anzahl ihrer Fahrzeuge optimie-
ren“. Flinkster biete sich an, um
Bedarfsspitzen abzudecken.

Auch die Mietwagenbranche
wirbt mit Car-Sharing-Modellen
um die Gunst von Unternehmen.
Dazu zählt „Connect by
Hertz“: Ausgaben, die der Fir-
menfuhrpark verursacht, erheb-
lich zu reduzieren – dieses Ziel
gibt Elyes M’Rad vor, Geschäfts-
führer bei Hertz in Deutschland.
Zu seinen Kunden zählt Jenoptik.

Die klassischen Car-Sharing-An-
bieter reagieren mit strategi-
schen Allianzen und Zusammen-
schlüssen auf die neue Konkur-
renz. Sie können auf diese Weise
leichter Unternehmen bedienen,
die mehrere Standorte haben.
Der größte Verbund ist laut BCS
die Stadtmobil-Gruppe, die in Re-
gionen wie Rhein-Ruhr, Rhein-
Main und Rhein-Neckar, aber
auch in Hannover und Berlin tä-
tig ist und mehr als 450 Statio-
nen unterhält.

Jost Burger
Berlin

Ob Büro oder Bistro, Kiosk
oder Wartehalle – im ge-
samten Ruhrgebiet sorgen

Automaten des Bochumer Unter-
nehmens Kaffee Express Rhein-
Ruhr für frische Heißgetränke.
Wenn eine Maschine streikt,
schickt Inhaber Nico Fiedler einen
Techniker los.

Bei der Suche nach dem Kolle-
gen mit der kürzesten Anfahrt
setzt er seit einigen Monaten auf
eine Telematiklösung – sie kennt
die aktuellen Standorte aller fünf
Servicefahrzeuge. Ein Ortungsge-
rät sendet die Position der Wagen
an einen zentralen Server – die Da-
ten lassen sich per Internet abru-
fen. „Der Kunde freut sich über
den schnellen Service“, sagt Fied-
ler. „Und wir sparen Kosten.“

Gekauft haben die Kaffee-Exper-
ten ihre Lösung beim Düsseldor-
fer Telematik-Spezialisten Hima-
tic. Auch kleine Unternehmen
könnten dank effizienterer Dispo-
sition ihrer Fahrzeuge Geld spa-

ren, sagt Geschäftsführer Ralf aus
der Wiesche. Zur Zielgruppe zäh-
len beispielsweise Speditionen,
ambulante Pflegedienste, Sanitäts-
häuser und Handwerksbetriebe.

Moderne Telematiklösungen
wie das GPS-Ortungssystem
„V2-Profi“ von Himatic erfassen
nicht nur Positionsdaten, sondern
führen auch gleich ein Fahrten-
buch. Aufträge werden direkt an
den Außendienst weitergeleitet.
Eine Speditionsfirma mit rund 50
Fahrzeugen habe dank optimier-
ter Routenplanung die Zahl der
Überstunden der Fahrer von
1 000 auf 250 im Monat verrin-
gert, sagt Himatic-Chef aus der
Wiesche.

Trotz der großen Einsparmög-
lichkeiten zögern noch viele Be-
triebe, Telematiksysteme einzuset-
zen. „Viele Unternehmer haben
Angst, ihre Fahrer durch vermeint-
lich zu große Kontrolle zu demoti-
vieren. Sie fürchten um das Be-
triebsklima“, sagt aus der Wie-
sche. Dabei ist das Potenzial groß:
Laut einer Studie der Euroleasing
im Jahr 2008 setzten nur zwei Pro-
zent der Fuhrunternehmen Tele-
matiklösungen bei Kleintranspor-
tern ein.

Generelle Skepsis sieht Ingo Ho-
dea, Sprecher des Deutschen Spe-
ditions- und Logistikverbands
(DSLV), nicht. „Die Frage, die sich
die Unternehmen allerdings stel-
len, ist: Was brauche ich eigent-
lich?“, sagt er. Kleine Firmen
fürchteten Investitionen in überdi-
mensionierte Anlagen.

Es ist viel Überzeugungsarbeit
nötig – aus der Wiesche greift da-
bei schon mal zu ungewöhnlichen
Methoden. „Manchmal schlage
ich einem Kunden vor, das System
kostenlos zu installieren“, sagt
der Himatic-Chef. „Dafür wollen
wir aber zehn Prozent der einge-
sparten Kosten.“

Car-Sharing-Anbieter locken Firmenkunden
Ein enges Netz von Ausleihstationen und Fahrzeugmiete auf Stundenbasis überzeugt eine wachsende Zahl von Unternehmen.

Fuhrpark-Manager sparen bei
Um die Kosten für ihre
Pkw-Flotte in den Griff
zu bekommen, suchen
international tätige
Unternehmen
zunehmend Rat bei
externen Dienstleistern.

Telematik
senkt die
Überstunden
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Volkswagenwerk in Emden:
Fuhrpark-Manager bündeln die
Bestellungen ihrer Kunden und
holen Rabatte im Einkauf heraus.
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Zukunftsmodell
Der Markt für Car-Sharing wächst
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„Unternehmer haben
Angst, ihre Fahrer
durch vermeintlich zu
große Kontrolle zu
demotivieren.“
Ralf aus derWiesche
Himatic
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Land mal gekauft, geleast oder
auch gemischt finanziert wurden,
ist jetzt Full-Service-Leasing die
Maßgabe.

Der Leasinggeber bietet dabei
eine Finanzierung inklusive War-
tung, Tankkarten-Management und
wo möglich auch Versicherung an.
Jeder Mitarbeiter darf nun zwar wei-
terhin zwischen verschiedenen Mar-
ken und Modellen wählen. Je nach
Position bekommt er dafür jedoch
ein bestimmtes Budget für die Lea-
singrate zugewiesen.

Ausschreibungen senken Kosten

Anschließend folgt die Optimie-
rung vor Ort: Dazu hat Coloplast
das Fuhrpark-Management an ex-
terne Dienstleister übergeben.
Diese ersetzen die Flottenmanager
für die einzelnen Landesniederlas-
sungen und vereinheitlichen das Re-
porting. Zudem nutzen sie Aus-
schreibungen, Multi-Bidding ge-
nannt, um Herstellern und Leasing-
firmen günstigere Angebote zu ent-
locken. „Für einen Audi A6 kann
der Unterschied bei der monatli-
chen Leasingrate locker 100 Euro
ausmachen“, sagt Beschaffungslei-
ter Kramer.

Berater Tobias Kern bestätigt:
„Größter Einsparungshebel einer
Europa-Flotte sind die Händler-
und Herstellerrabatte sowie das
Multi-Bidding.“ Weil der Fuhrpark-
dienstleister die Bestellungen meh-
rerer Firmen bündelt, kann er auch
Kunden mit vergleichsweise kleiner
Flotte eine breite Markenauswahl
zu günstigen Preisen bieten.

Pro Land ermittelt das ausschrei-
bende Unternehmen im Multi-Bid-
ding die drei Leasingfirmen, die am
besten zum Fuhrparkprofil passen.
Wer das günstigste Angebot abgibt,
erhält den Zuschlag. Flottenkun-
den profitieren auf diese Weise vom
Wettbewerbseffekt eines Mehrliefe-
rantenmodells, ohne dass in ihrer
Verwaltung die Komplexität steigt.
Eine gewisse Größe allerdings sollte
der nationale Fuhrpark besitzen,
damit sich ein Multi-Bidding lohnt:
„Er sollte mindestens rund 80 Pkws
umfassen“, sagt Kern.

Für die Dienstleister ist die Ex-
pansion mit hohem Aufwand ver-
bunden: „Schadenrecht, Steuerge-
setze und Gepflogenheiten von Lea-
singgesellschaften unterscheiden
sich in den Ländern teils erheb-
lich“, sagt Roland Vogt, Geschäfts-
führer des Oberhachinger Flotten-
optimierers Fleet-Company.

Damit es sich lohnt, einen natio-
nalen Fuhrparkexperten bereitzu-
halten, muss pro Land ein Pool von
rund 1 000 Fahrzeugen zusammen-
kommen. Bislang ist die Tüv-Süd-
Tochter an vier Standorten vertre-
ten. Ab 2011 will das Unternehmen
jährlich zunächst in Westeuropa
drei weitere Länder erschließen.

Der Anspruch ist hoch: „Es gibt
noch keine Anbieter im Flottenma-
nagement, die eine vollständige
und europaweit einheitlich funktio-
nierende Lösung anbieten können
– zumindest nicht entlang unserer
Dienstleistungstiefe und Qualitäts-
standards“, sagt Raiko Chabrowski,
Geschäftsführer des Hamburger
Flottenoptimierers Car Professio-
nal Management.

Skepsis bei den Mitarbeitern

DerMarkt jedoch entwickelt sich –
und das Know-how der Anbieter
steigt. Die Kunden wissen das euro-
paweit vereinheitlichte Leasing zu
schätzen. Sie versuchen, auch Be-
schaffungskonditionen, Tankkar-
ten, Versicherungen und Wartungs-
verträge zu zentralisieren.

So praktisch eine solche Zentrali-
sierung ist – bei den Beschäftigten

stößt sie nicht immer auf Gegen-
liebe. „Wenn Sie unsere Mitarbeiter
fragen – die hätten zum Großteil lie-
ber ihren eigenen Fuhrpark-Mana-
ger zurück“, sagt Coloplast-Beschaf-
fungsleiter Kramer.

Für interne Flottenmanager war
bisher vor allem die Meinung der
Dienstwagennutzer relevant. Sie
hätten nicht selten versucht, die Un-
ternehmensvorgaben zu umgehen,
um die Wünsche der Fahrer zu er-
füllen. „Doch so lassen sich weder
Kosteneinsparungen noch eine Re-
duzierung der CO2-Emissionen er-
reichen“, sagt Kramer.

Auch beim Klimaschutz kommt
er nun voran: Einige Mitarbeiter
hätten auf Leasingmodelle mit ge-
ringerem Schadstoffausstoß zurück-
gegriffen. Der Anreiz: Sie erhalten
eine üppigere Ausstattung für das
gleiche Geld.

Mehr Firmenkunden helfen
im Car-Sharing-Geschäft auch
dabei, die Kosten unter Kon-
trolle zu halten. Denn während
Privatnutzer ein Fahrzeug häufi-
ger am Wochenende und in den
Ferien buchen, haben Unter-
nehmen an Wochentagen den
größten Bedarf. Ein Zuwachs
an Firmenkunden könnte hel-
fen, die bestehenden Flotten
besser auszulasten.

Ausleihstation auf dem Parkplatz

Weiterer Vorteil für die Anbieter:
Wenn Unternehmen den eigenen
Fuhrpark aufgeben und stattdes-
sen auf Car-Sharing setzen, stel-
len sie ihre Parkplätze häufig als
Station für die Fahrzeuge bereit.
Mitarbeiter gelangen so schnell

zum Leihwagen. Die Dienstleister
können gleichzeitig ihr Netz an
Stationen enger knüpfen.

der Dienstwagen-Flotte

Spitzenposition Laut „CVO-Baro-
meter 2010“ der BNP-Paribas-Toch-
ter Arval ist Leasing im deutschen
Flottenmarkt erstmals die belieb-
teste Finanzierungsform . Der An-
teil der Unternehmen, die ihre
Dienstwagen auf dieseWeise finan-
zieren, liegt mit 44 Prozent leicht
über dem Kaufanteil (43 Prozent),
hat der Leasinganbieter ermittelt.

ServiceorientiertWeiteres Ergeb-
nis der Befragung ist, dass die Kun-
den auf Dienstleistungen vielWert
legen. Vor allem größere Unterneh-
men erwarten laut Arval Angebote
fürWartung und Reparatur sowie
Reifen- und Pannendienst der Lea-
singgesellschaften. In Deutschland
wurden dazu 301 Fuhrparkentschei-
der befragt.

LEASING
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Lena Bulczak
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Jörn Kramer wollte Durch-
blick beim Fuhrpark der Au-
ßendienstmitarbeiter. Hätte
ihn die Geschäftsleitung vor

vier Jahren gefragt, wie viele Pkws
gerade weltweit unterwegs sind,
wie teuer die Kfz-Versicherungen
sind oder wie viel Kraftstoff die
Flotte verbraucht – der Beschaf-
fungsleiter des Medizinprodukte-
herstellers Coloplast hätte passen
müssen. „Jedes Land hatte damals
seine eigenen Verträge und Gepflo-
genheiten“, sagt Kramer.

Es gab weder systemtechnische
Unterstützung noch ein einheitli-
ches Reporting. Das Datenmaterial
zur optimalen Steuerung der rund
1 300 Dienstwagen war schlichtweg
nicht vorhanden. Heute hat Kramer
alle Informationen im Blick – er ruft
sie per Mausklick ab. Die neue
Transparenz hat sich für Coloplast
rasch bezahlt gemacht: Mit der Re-
organisation der internationalen
Pkw-Flotte hat Kramer die Fuhr-
parkkosten des Unternehmens mit
Hauptsitz in Dänemark um rund
ein Fünftel gesenkt.

Krise steigert den Bedarf

„Zentral steuern, dezentral optimie-
ren“ – nach diesem Prinzip ist bei
Coloplast ein weitgehend einheitli-
cher Fuhrpark entstanden. Nach
dem Vorbild von Großkonzernen
setzen zunehmend auch größere
Mittelständler auf die sogenannte
paneuropäische Steuerung, um Kos-
ten zu senken. „Seit Beginn der
Wirtschaftskrise Ende 2008 hat
sich die Anfrage nach einer zentrali-
sierten Betreuung des Fuhrparks
verdreifacht“, sagt Tobias Kern, Be-

rater beim Mainzer Fuhrpark-Mana-
ger Fleet Logistics, der für Colo-
plast tätig ist. Das Unternehmen gilt
als Vorreiter eines europaweit zen-
tralisierten Flottenmanagements –
es bietet seine Dienste derzeit in
mehr als 20 Ländern an.

Erster Schritt bei Coloplast: Um
den Fuhrpark zentral steuern zu
können, müssen Kosten vergleich-
bar sein. Deshalb gibt Beschaffungs-
leiter Kramer nun ein einheitliches
Leasingmodell für die Dienstwagen
vor. Während diese früher je nach

Michael Gneuss
Berlin

Seinen Dienstwagen hat Ro-
nald Dobe vor vier Jahren ab-
geschafft. Auf ein Auto ver-

zichten will der Geschäftsführer
der Göttinger Marketingagentur
Advertecs freilich nicht. Für Be-
suche bei Kunden oder Geschäfts-
partnern bucht er nun per Inter-
net ein Fahrzeug des Car-Sha-
ring-Anbieters Grünes Auto Göt-
tingen – die Station befindet sich
nur ein paar Schritte vom Fir-
mensitz entfernt.

Auch die zwei Geschäftsführer-
Kollegen sowie die neun Mitarbei-
ter sind auf Teilzeitautos umge-
stiegen. „Wenn mehrere Mitarbei-
ter ein Fahrzeug brauchen, aber
nicht ständig damit unterwegs
sind, können die Kostenvorteile
des Car-Sharings immens sein“,
sagt Dobe. Zudem kann Adver-

tecs stets die passende Fahrzeug-
größe mieten: Um etwa Bild-
schirmsysteme zu Hochschulen
oder Einkaufsmärkten zu brin-
gen, wird rasch ein Transporter
in der richtigen Größe gebucht.

NeueWettbewerber

Stundenweise Autos mieten an ei-
ner Vielzahl von Stationen: Mit
Nachdruck wirbt die Car-Sha-
ring-Branche um Firmen – und
trifft auf zunehmendes Interesse.
Laut Bundesverband Car-Sha-
ring (BCS) stellen bei den rund
120 Anbietern in Deutschland Un-
ternehmen bereits ein Viertel
der Kunden. Ein lukratives Ge-
schäft, das neue Wettbewerber
anlockt.

So bietet die Deutsche Bahn
seit Anfang des vergangenen Jah-
res in Köln und Stuttgart „Flinks-
ter“ getaufte Kleinwagen. Die Sta-

tionen sind jeweils über das ge-
samte Stadtgebiet verteilt. Die
Bahn zielt mit dem Angebot auch
auf Firmen – diese könnten „die
Anzahl ihrer Fahrzeuge optimie-
ren“. Flinkster biete sich an, um
Bedarfsspitzen abzudecken.

Auch die Mietwagenbranche
wirbt mit Car-Sharing-Modellen
um die Gunst von Unternehmen.
Dazu zählt „Connect by
Hertz“: Ausgaben, die der Fir-
menfuhrpark verursacht, erheb-
lich zu reduzieren – dieses Ziel
gibt Elyes M’Rad vor, Geschäfts-
führer bei Hertz in Deutschland.
Zu seinen Kunden zählt Jenoptik.

Die klassischen Car-Sharing-An-
bieter reagieren mit strategi-
schen Allianzen und Zusammen-
schlüssen auf die neue Konkur-
renz. Sie können auf diese Weise
leichter Unternehmen bedienen,
die mehrere Standorte haben.
Der größte Verbund ist laut BCS
die Stadtmobil-Gruppe, die in Re-
gionen wie Rhein-Ruhr, Rhein-
Main und Rhein-Neckar, aber
auch in Hannover und Berlin tä-
tig ist und mehr als 450 Statio-
nen unterhält.
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Ob Büro oder Bistro, Kiosk
oder Wartehalle – im ge-
samten Ruhrgebiet sorgen

Automaten des Bochumer Unter-
nehmens Kaffee Express Rhein-
Ruhr für frische Heißgetränke.
Wenn eine Maschine streikt,
schickt Inhaber Nico Fiedler einen
Techniker los.

Bei der Suche nach dem Kolle-
gen mit der kürzesten Anfahrt
setzt er seit einigen Monaten auf
eine Telematiklösung – sie kennt
die aktuellen Standorte aller fünf
Servicefahrzeuge. Ein Ortungsge-
rät sendet die Position der Wagen
an einen zentralen Server – die Da-
ten lassen sich per Internet abru-
fen. „Der Kunde freut sich über
den schnellen Service“, sagt Fied-
ler. „Und wir sparen Kosten.“

Gekauft haben die Kaffee-Exper-
ten ihre Lösung beim Düsseldor-
fer Telematik-Spezialisten Hima-
tic. Auch kleine Unternehmen
könnten dank effizienterer Dispo-
sition ihrer Fahrzeuge Geld spa-

ren, sagt Geschäftsführer Ralf aus
der Wiesche. Zur Zielgruppe zäh-
len beispielsweise Speditionen,
ambulante Pflegedienste, Sanitäts-
häuser und Handwerksbetriebe.

Moderne Telematiklösungen
wie das GPS-Ortungssystem
„V2-Profi“ von Himatic erfassen
nicht nur Positionsdaten, sondern
führen auch gleich ein Fahrten-
buch. Aufträge werden direkt an
den Außendienst weitergeleitet.
Eine Speditionsfirma mit rund 50
Fahrzeugen habe dank optimier-
ter Routenplanung die Zahl der
Überstunden der Fahrer von
1 000 auf 250 im Monat verrin-
gert, sagt Himatic-Chef aus der
Wiesche.

Trotz der großen Einsparmög-
lichkeiten zögern noch viele Be-
triebe, Telematiksysteme einzuset-
zen. „Viele Unternehmer haben
Angst, ihre Fahrer durch vermeint-
lich zu große Kontrolle zu demoti-
vieren. Sie fürchten um das Be-
triebsklima“, sagt aus der Wie-
sche. Dabei ist das Potenzial groß:
Laut einer Studie der Euroleasing
im Jahr 2008 setzten nur zwei Pro-
zent der Fuhrunternehmen Tele-
matiklösungen bei Kleintranspor-
tern ein.

Generelle Skepsis sieht Ingo Ho-
dea, Sprecher des Deutschen Spe-
ditions- und Logistikverbands
(DSLV), nicht. „Die Frage, die sich
die Unternehmen allerdings stel-
len, ist: Was brauche ich eigent-
lich?“, sagt er. Kleine Firmen
fürchteten Investitionen in überdi-
mensionierte Anlagen.

Es ist viel Überzeugungsarbeit
nötig – aus der Wiesche greift da-
bei schon mal zu ungewöhnlichen
Methoden. „Manchmal schlage
ich einem Kunden vor, das System
kostenlos zu installieren“, sagt
der Himatic-Chef. „Dafür wollen
wir aber zehn Prozent der einge-
sparten Kosten.“

Car-Sharing-Anbieter locken Firmenkunden
Ein enges Netz von Ausleihstationen und Fahrzeugmiete auf Stundenbasis überzeugt eine wachsende Zahl von Unternehmen.

Fuhrpark-Manager sparen bei
Um die Kosten für ihre
Pkw-Flotte in den Griff
zu bekommen, suchen
international tätige
Unternehmen
zunehmend Rat bei
externen Dienstleistern.

Telematik
senkt die
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Volkswagenwerk in Emden:
Fuhrpark-Manager bündeln die
Bestellungen ihrer Kunden und
holen Rabatte im Einkauf heraus.
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„Unternehmer haben
Angst, ihre Fahrer
durch vermeintlich zu
große Kontrolle zu
demotivieren.“
Ralf aus derWiesche
Himatic
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Land mal gekauft, geleast oder
auch gemischt finanziert wurden,
ist jetzt Full-Service-Leasing die
Maßgabe.

Der Leasinggeber bietet dabei
eine Finanzierung inklusive War-
tung, Tankkarten-Management und
wo möglich auch Versicherung an.
Jeder Mitarbeiter darf nun zwar wei-
terhin zwischen verschiedenen Mar-
ken und Modellen wählen. Je nach
Position bekommt er dafür jedoch
ein bestimmtes Budget für die Lea-
singrate zugewiesen.

Ausschreibungen senken Kosten

Anschließend folgt die Optimie-
rung vor Ort: Dazu hat Coloplast
das Fuhrpark-Management an ex-
terne Dienstleister übergeben.
Diese ersetzen die Flottenmanager
für die einzelnen Landesniederlas-
sungen und vereinheitlichen das Re-
porting. Zudem nutzen sie Aus-
schreibungen, Multi-Bidding ge-
nannt, um Herstellern und Leasing-
firmen günstigere Angebote zu ent-
locken. „Für einen Audi A6 kann
der Unterschied bei der monatli-
chen Leasingrate locker 100 Euro
ausmachen“, sagt Beschaffungslei-
ter Kramer.

Berater Tobias Kern bestätigt:
„Größter Einsparungshebel einer
Europa-Flotte sind die Händler-
und Herstellerrabatte sowie das
Multi-Bidding.“ Weil der Fuhrpark-
dienstleister die Bestellungen meh-
rerer Firmen bündelt, kann er auch
Kunden mit vergleichsweise kleiner
Flotte eine breite Markenauswahl
zu günstigen Preisen bieten.

Pro Land ermittelt das ausschrei-
bende Unternehmen im Multi-Bid-
ding die drei Leasingfirmen, die am
besten zum Fuhrparkprofil passen.
Wer das günstigste Angebot abgibt,
erhält den Zuschlag. Flottenkun-
den profitieren auf diese Weise vom
Wettbewerbseffekt eines Mehrliefe-
rantenmodells, ohne dass in ihrer
Verwaltung die Komplexität steigt.
Eine gewisse Größe allerdings sollte
der nationale Fuhrpark besitzen,
damit sich ein Multi-Bidding lohnt:
„Er sollte mindestens rund 80 Pkws
umfassen“, sagt Kern.

Für die Dienstleister ist die Ex-
pansion mit hohem Aufwand ver-
bunden: „Schadenrecht, Steuerge-
setze und Gepflogenheiten von Lea-
singgesellschaften unterscheiden
sich in den Ländern teils erheb-
lich“, sagt Roland Vogt, Geschäfts-
führer des Oberhachinger Flotten-
optimierers Fleet-Company.

Damit es sich lohnt, einen natio-
nalen Fuhrparkexperten bereitzu-
halten, muss pro Land ein Pool von
rund 1 000 Fahrzeugen zusammen-
kommen. Bislang ist die Tüv-Süd-
Tochter an vier Standorten vertre-
ten. Ab 2011 will das Unternehmen
jährlich zunächst in Westeuropa
drei weitere Länder erschließen.

Der Anspruch ist hoch: „Es gibt
noch keine Anbieter im Flottenma-
nagement, die eine vollständige
und europaweit einheitlich funktio-
nierende Lösung anbieten können
– zumindest nicht entlang unserer
Dienstleistungstiefe und Qualitäts-
standards“, sagt Raiko Chabrowski,
Geschäftsführer des Hamburger
Flottenoptimierers Car Professio-
nal Management.

Skepsis bei den Mitarbeitern

DerMarkt jedoch entwickelt sich –
und das Know-how der Anbieter
steigt. Die Kunden wissen das euro-
paweit vereinheitlichte Leasing zu
schätzen. Sie versuchen, auch Be-
schaffungskonditionen, Tankkar-
ten, Versicherungen und Wartungs-
verträge zu zentralisieren.

So praktisch eine solche Zentrali-
sierung ist – bei den Beschäftigten

stößt sie nicht immer auf Gegen-
liebe. „Wenn Sie unsere Mitarbeiter
fragen – die hätten zum Großteil lie-
ber ihren eigenen Fuhrpark-Mana-
ger zurück“, sagt Coloplast-Beschaf-
fungsleiter Kramer.

Für interne Flottenmanager war
bisher vor allem die Meinung der
Dienstwagennutzer relevant. Sie
hätten nicht selten versucht, die Un-
ternehmensvorgaben zu umgehen,
um die Wünsche der Fahrer zu er-
füllen. „Doch so lassen sich weder
Kosteneinsparungen noch eine Re-
duzierung der CO2-Emissionen er-
reichen“, sagt Kramer.

Auch beim Klimaschutz kommt
er nun voran: Einige Mitarbeiter
hätten auf Leasingmodelle mit ge-
ringerem Schadstoffausstoß zurück-
gegriffen. Der Anreiz: Sie erhalten
eine üppigere Ausstattung für das
gleiche Geld.

Mehr Firmenkunden helfen
im Car-Sharing-Geschäft auch
dabei, die Kosten unter Kon-
trolle zu halten. Denn während
Privatnutzer ein Fahrzeug häufi-
ger am Wochenende und in den
Ferien buchen, haben Unter-
nehmen an Wochentagen den
größten Bedarf. Ein Zuwachs
an Firmenkunden könnte hel-
fen, die bestehenden Flotten
besser auszulasten.

Ausleihstation auf dem Parkplatz

Weiterer Vorteil für die Anbieter:
Wenn Unternehmen den eigenen
Fuhrpark aufgeben und stattdes-
sen auf Car-Sharing setzen, stel-
len sie ihre Parkplätze häufig als
Station für die Fahrzeuge bereit.
Mitarbeiter gelangen so schnell

zum Leihwagen. Die Dienstleister
können gleichzeitig ihr Netz an
Stationen enger knüpfen.

der Dienstwagen-Flotte

Spitzenposition Laut „CVO-Baro-
meter 2010“ der BNP-Paribas-Toch-
ter Arval ist Leasing im deutschen
Flottenmarkt erstmals die belieb-
teste Finanzierungsform . Der An-
teil der Unternehmen, die ihre
Dienstwagen auf dieseWeise finan-
zieren, liegt mit 44 Prozent leicht
über dem Kaufanteil (43 Prozent),
hat der Leasinganbieter ermittelt.

ServiceorientiertWeiteres Ergeb-
nis der Befragung ist, dass die Kun-
den auf Dienstleistungen vielWert
legen. Vor allem größere Unterneh-
men erwarten laut Arval Angebote
fürWartung und Reparatur sowie
Reifen- und Pannendienst der Lea-
singgesellschaften. In Deutschland
wurden dazu 301 Fuhrparkentschei-
der befragt.
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Lena Bulczak
Berlin

Jörn Kramer wollte Durch-
blick beim Fuhrpark der Au-
ßendienstmitarbeiter. Hätte
ihn die Geschäftsleitung vor

vier Jahren gefragt, wie viele Pkws
gerade weltweit unterwegs sind,
wie teuer die Kfz-Versicherungen
sind oder wie viel Kraftstoff die
Flotte verbraucht – der Beschaf-
fungsleiter des Medizinprodukte-
herstellers Coloplast hätte passen
müssen. „Jedes Land hatte damals
seine eigenen Verträge und Gepflo-
genheiten“, sagt Kramer.

Es gab weder systemtechnische
Unterstützung noch ein einheitli-
ches Reporting. Das Datenmaterial
zur optimalen Steuerung der rund
1 300 Dienstwagen war schlichtweg
nicht vorhanden. Heute hat Kramer
alle Informationen im Blick – er ruft
sie per Mausklick ab. Die neue
Transparenz hat sich für Coloplast
rasch bezahlt gemacht: Mit der Re-
organisation der internationalen
Pkw-Flotte hat Kramer die Fuhr-
parkkosten des Unternehmens mit
Hauptsitz in Dänemark um rund
ein Fünftel gesenkt.

Krise steigert den Bedarf

„Zentral steuern, dezentral optimie-
ren“ – nach diesem Prinzip ist bei
Coloplast ein weitgehend einheitli-
cher Fuhrpark entstanden. Nach
dem Vorbild von Großkonzernen
setzen zunehmend auch größere
Mittelständler auf die sogenannte
paneuropäische Steuerung, um Kos-
ten zu senken. „Seit Beginn der
Wirtschaftskrise Ende 2008 hat
sich die Anfrage nach einer zentrali-
sierten Betreuung des Fuhrparks
verdreifacht“, sagt Tobias Kern, Be-

rater beim Mainzer Fuhrpark-Mana-
ger Fleet Logistics, der für Colo-
plast tätig ist. Das Unternehmen gilt
als Vorreiter eines europaweit zen-
tralisierten Flottenmanagements –
es bietet seine Dienste derzeit in
mehr als 20 Ländern an.

Erster Schritt bei Coloplast: Um
den Fuhrpark zentral steuern zu
können, müssen Kosten vergleich-
bar sein. Deshalb gibt Beschaffungs-
leiter Kramer nun ein einheitliches
Leasingmodell für die Dienstwagen
vor. Während diese früher je nach

Michael Gneuss
Berlin

Seinen Dienstwagen hat Ro-
nald Dobe vor vier Jahren ab-
geschafft. Auf ein Auto ver-

zichten will der Geschäftsführer
der Göttinger Marketingagentur
Advertecs freilich nicht. Für Be-
suche bei Kunden oder Geschäfts-
partnern bucht er nun per Inter-
net ein Fahrzeug des Car-Sha-
ring-Anbieters Grünes Auto Göt-
tingen – die Station befindet sich
nur ein paar Schritte vom Fir-
mensitz entfernt.

Auch die zwei Geschäftsführer-
Kollegen sowie die neun Mitarbei-
ter sind auf Teilzeitautos umge-
stiegen. „Wenn mehrere Mitarbei-
ter ein Fahrzeug brauchen, aber
nicht ständig damit unterwegs
sind, können die Kostenvorteile
des Car-Sharings immens sein“,
sagt Dobe. Zudem kann Adver-

tecs stets die passende Fahrzeug-
größe mieten: Um etwa Bild-
schirmsysteme zu Hochschulen
oder Einkaufsmärkten zu brin-
gen, wird rasch ein Transporter
in der richtigen Größe gebucht.

NeueWettbewerber

Stundenweise Autos mieten an ei-
ner Vielzahl von Stationen: Mit
Nachdruck wirbt die Car-Sha-
ring-Branche um Firmen – und
trifft auf zunehmendes Interesse.
Laut Bundesverband Car-Sha-
ring (BCS) stellen bei den rund
120 Anbietern in Deutschland Un-
ternehmen bereits ein Viertel
der Kunden. Ein lukratives Ge-
schäft, das neue Wettbewerber
anlockt.

So bietet die Deutsche Bahn
seit Anfang des vergangenen Jah-
res in Köln und Stuttgart „Flinks-
ter“ getaufte Kleinwagen. Die Sta-

tionen sind jeweils über das ge-
samte Stadtgebiet verteilt. Die
Bahn zielt mit dem Angebot auch
auf Firmen – diese könnten „die
Anzahl ihrer Fahrzeuge optimie-
ren“. Flinkster biete sich an, um
Bedarfsspitzen abzudecken.

Auch die Mietwagenbranche
wirbt mit Car-Sharing-Modellen
um die Gunst von Unternehmen.
Dazu zählt „Connect by
Hertz“: Ausgaben, die der Fir-
menfuhrpark verursacht, erheb-
lich zu reduzieren – dieses Ziel
gibt Elyes M’Rad vor, Geschäfts-
führer bei Hertz in Deutschland.
Zu seinen Kunden zählt Jenoptik.

Die klassischen Car-Sharing-An-
bieter reagieren mit strategi-
schen Allianzen und Zusammen-
schlüssen auf die neue Konkur-
renz. Sie können auf diese Weise
leichter Unternehmen bedienen,
die mehrere Standorte haben.
Der größte Verbund ist laut BCS
die Stadtmobil-Gruppe, die in Re-
gionen wie Rhein-Ruhr, Rhein-
Main und Rhein-Neckar, aber
auch in Hannover und Berlin tä-
tig ist und mehr als 450 Statio-
nen unterhält.

Jost Burger
Berlin

Ob Büro oder Bistro, Kiosk
oder Wartehalle – im ge-
samten Ruhrgebiet sorgen

Automaten des Bochumer Unter-
nehmens Kaffee Express Rhein-
Ruhr für frische Heißgetränke.
Wenn eine Maschine streikt,
schickt Inhaber Nico Fiedler einen
Techniker los.

Bei der Suche nach dem Kolle-
gen mit der kürzesten Anfahrt
setzt er seit einigen Monaten auf
eine Telematiklösung – sie kennt
die aktuellen Standorte aller fünf
Servicefahrzeuge. Ein Ortungsge-
rät sendet die Position der Wagen
an einen zentralen Server – die Da-
ten lassen sich per Internet abru-
fen. „Der Kunde freut sich über
den schnellen Service“, sagt Fied-
ler. „Und wir sparen Kosten.“

Gekauft haben die Kaffee-Exper-
ten ihre Lösung beim Düsseldor-
fer Telematik-Spezialisten Hima-
tic. Auch kleine Unternehmen
könnten dank effizienterer Dispo-
sition ihrer Fahrzeuge Geld spa-

ren, sagt Geschäftsführer Ralf aus
der Wiesche. Zur Zielgruppe zäh-
len beispielsweise Speditionen,
ambulante Pflegedienste, Sanitäts-
häuser und Handwerksbetriebe.

Moderne Telematiklösungen
wie das GPS-Ortungssystem
„V2-Profi“ von Himatic erfassen
nicht nur Positionsdaten, sondern
führen auch gleich ein Fahrten-
buch. Aufträge werden direkt an
den Außendienst weitergeleitet.
Eine Speditionsfirma mit rund 50
Fahrzeugen habe dank optimier-
ter Routenplanung die Zahl der
Überstunden der Fahrer von
1 000 auf 250 im Monat verrin-
gert, sagt Himatic-Chef aus der
Wiesche.

Trotz der großen Einsparmög-
lichkeiten zögern noch viele Be-
triebe, Telematiksysteme einzuset-
zen. „Viele Unternehmer haben
Angst, ihre Fahrer durch vermeint-
lich zu große Kontrolle zu demoti-
vieren. Sie fürchten um das Be-
triebsklima“, sagt aus der Wie-
sche. Dabei ist das Potenzial groß:
Laut einer Studie der Euroleasing
im Jahr 2008 setzten nur zwei Pro-
zent der Fuhrunternehmen Tele-
matiklösungen bei Kleintranspor-
tern ein.

Generelle Skepsis sieht Ingo Ho-
dea, Sprecher des Deutschen Spe-
ditions- und Logistikverbands
(DSLV), nicht. „Die Frage, die sich
die Unternehmen allerdings stel-
len, ist: Was brauche ich eigent-
lich?“, sagt er. Kleine Firmen
fürchteten Investitionen in überdi-
mensionierte Anlagen.

Es ist viel Überzeugungsarbeit
nötig – aus der Wiesche greift da-
bei schon mal zu ungewöhnlichen
Methoden. „Manchmal schlage
ich einem Kunden vor, das System
kostenlos zu installieren“, sagt
der Himatic-Chef. „Dafür wollen
wir aber zehn Prozent der einge-
sparten Kosten.“

Car-Sharing-Anbieter locken Firmenkunden
Ein enges Netz von Ausleihstationen und Fahrzeugmiete auf Stundenbasis überzeugt eine wachsende Zahl von Unternehmen.

Fuhrpark-Manager sparen bei
Um die Kosten für ihre
Pkw-Flotte in den Griff
zu bekommen, suchen
international tätige
Unternehmen
zunehmend Rat bei
externen Dienstleistern.

Telematik
senkt die
Überstunden
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Volkswagenwerk in Emden:
Fuhrpark-Manager bündeln die
Bestellungen ihrer Kunden und
holen Rabatte im Einkauf heraus.
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„Unternehmer haben
Angst, ihre Fahrer
durch vermeintlich zu
große Kontrolle zu
demotivieren.“
Ralf aus derWiesche
Himatic
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Land mal gekauft, geleast oder
auch gemischt finanziert wurden,
ist jetzt Full-Service-Leasing die
Maßgabe.

Der Leasinggeber bietet dabei
eine Finanzierung inklusive War-
tung, Tankkarten-Management und
wo möglich auch Versicherung an.
Jeder Mitarbeiter darf nun zwar wei-
terhin zwischen verschiedenen Mar-
ken und Modellen wählen. Je nach
Position bekommt er dafür jedoch
ein bestimmtes Budget für die Lea-
singrate zugewiesen.

Ausschreibungen senken Kosten

Anschließend folgt die Optimie-
rung vor Ort: Dazu hat Coloplast
das Fuhrpark-Management an ex-
terne Dienstleister übergeben.
Diese ersetzen die Flottenmanager
für die einzelnen Landesniederlas-
sungen und vereinheitlichen das Re-
porting. Zudem nutzen sie Aus-
schreibungen, Multi-Bidding ge-
nannt, um Herstellern und Leasing-
firmen günstigere Angebote zu ent-
locken. „Für einen Audi A6 kann
der Unterschied bei der monatli-
chen Leasingrate locker 100 Euro
ausmachen“, sagt Beschaffungslei-
ter Kramer.

Berater Tobias Kern bestätigt:
„Größter Einsparungshebel einer
Europa-Flotte sind die Händler-
und Herstellerrabatte sowie das
Multi-Bidding.“ Weil der Fuhrpark-
dienstleister die Bestellungen meh-
rerer Firmen bündelt, kann er auch
Kunden mit vergleichsweise kleiner
Flotte eine breite Markenauswahl
zu günstigen Preisen bieten.

Pro Land ermittelt das ausschrei-
bende Unternehmen im Multi-Bid-
ding die drei Leasingfirmen, die am
besten zum Fuhrparkprofil passen.
Wer das günstigste Angebot abgibt,
erhält den Zuschlag. Flottenkun-
den profitieren auf diese Weise vom
Wettbewerbseffekt eines Mehrliefe-
rantenmodells, ohne dass in ihrer
Verwaltung die Komplexität steigt.
Eine gewisse Größe allerdings sollte
der nationale Fuhrpark besitzen,
damit sich ein Multi-Bidding lohnt:
„Er sollte mindestens rund 80 Pkws
umfassen“, sagt Kern.

Für die Dienstleister ist die Ex-
pansion mit hohem Aufwand ver-
bunden: „Schadenrecht, Steuerge-
setze und Gepflogenheiten von Lea-
singgesellschaften unterscheiden
sich in den Ländern teils erheb-
lich“, sagt Roland Vogt, Geschäfts-
führer des Oberhachinger Flotten-
optimierers Fleet-Company.

Damit es sich lohnt, einen natio-
nalen Fuhrparkexperten bereitzu-
halten, muss pro Land ein Pool von
rund 1 000 Fahrzeugen zusammen-
kommen. Bislang ist die Tüv-Süd-
Tochter an vier Standorten vertre-
ten. Ab 2011 will das Unternehmen
jährlich zunächst in Westeuropa
drei weitere Länder erschließen.

Der Anspruch ist hoch: „Es gibt
noch keine Anbieter im Flottenma-
nagement, die eine vollständige
und europaweit einheitlich funktio-
nierende Lösung anbieten können
– zumindest nicht entlang unserer
Dienstleistungstiefe und Qualitäts-
standards“, sagt Raiko Chabrowski,
Geschäftsführer des Hamburger
Flottenoptimierers Car Professio-
nal Management.

Skepsis bei den Mitarbeitern

DerMarkt jedoch entwickelt sich –
und das Know-how der Anbieter
steigt. Die Kunden wissen das euro-
paweit vereinheitlichte Leasing zu
schätzen. Sie versuchen, auch Be-
schaffungskonditionen, Tankkar-
ten, Versicherungen und Wartungs-
verträge zu zentralisieren.

So praktisch eine solche Zentrali-
sierung ist – bei den Beschäftigten

stößt sie nicht immer auf Gegen-
liebe. „Wenn Sie unsere Mitarbeiter
fragen – die hätten zum Großteil lie-
ber ihren eigenen Fuhrpark-Mana-
ger zurück“, sagt Coloplast-Beschaf-
fungsleiter Kramer.

Für interne Flottenmanager war
bisher vor allem die Meinung der
Dienstwagennutzer relevant. Sie
hätten nicht selten versucht, die Un-
ternehmensvorgaben zu umgehen,
um die Wünsche der Fahrer zu er-
füllen. „Doch so lassen sich weder
Kosteneinsparungen noch eine Re-
duzierung der CO2-Emissionen er-
reichen“, sagt Kramer.

Auch beim Klimaschutz kommt
er nun voran: Einige Mitarbeiter
hätten auf Leasingmodelle mit ge-
ringerem Schadstoffausstoß zurück-
gegriffen. Der Anreiz: Sie erhalten
eine üppigere Ausstattung für das
gleiche Geld.

Mehr Firmenkunden helfen
im Car-Sharing-Geschäft auch
dabei, die Kosten unter Kon-
trolle zu halten. Denn während
Privatnutzer ein Fahrzeug häufi-
ger am Wochenende und in den
Ferien buchen, haben Unter-
nehmen an Wochentagen den
größten Bedarf. Ein Zuwachs
an Firmenkunden könnte hel-
fen, die bestehenden Flotten
besser auszulasten.

Ausleihstation auf dem Parkplatz

Weiterer Vorteil für die Anbieter:
Wenn Unternehmen den eigenen
Fuhrpark aufgeben und stattdes-
sen auf Car-Sharing setzen, stel-
len sie ihre Parkplätze häufig als
Station für die Fahrzeuge bereit.
Mitarbeiter gelangen so schnell

zum Leihwagen. Die Dienstleister
können gleichzeitig ihr Netz an
Stationen enger knüpfen.

der Dienstwagen-Flotte

Spitzenposition Laut „CVO-Baro-
meter 2010“ der BNP-Paribas-Toch-
ter Arval ist Leasing im deutschen
Flottenmarkt erstmals die belieb-
teste Finanzierungsform . Der An-
teil der Unternehmen, die ihre
Dienstwagen auf dieseWeise finan-
zieren, liegt mit 44 Prozent leicht
über dem Kaufanteil (43 Prozent),
hat der Leasinganbieter ermittelt.

ServiceorientiertWeiteres Ergeb-
nis der Befragung ist, dass die Kun-
den auf Dienstleistungen vielWert
legen. Vor allem größere Unterneh-
men erwarten laut Arval Angebote
fürWartung und Reparatur sowie
Reifen- und Pannendienst der Lea-
singgesellschaften. In Deutschland
wurden dazu 301 Fuhrparkentschei-
der befragt.
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Lena Bulczak
Berlin

Jörn Kramer wollte Durch-
blick beim Fuhrpark der Au-
ßendienstmitarbeiter. Hätte
ihn die Geschäftsleitung vor

vier Jahren gefragt, wie viele Pkws
gerade weltweit unterwegs sind,
wie teuer die Kfz-Versicherungen
sind oder wie viel Kraftstoff die
Flotte verbraucht – der Beschaf-
fungsleiter des Medizinprodukte-
herstellers Coloplast hätte passen
müssen. „Jedes Land hatte damals
seine eigenen Verträge und Gepflo-
genheiten“, sagt Kramer.

Es gab weder systemtechnische
Unterstützung noch ein einheitli-
ches Reporting. Das Datenmaterial
zur optimalen Steuerung der rund
1 300 Dienstwagen war schlichtweg
nicht vorhanden. Heute hat Kramer
alle Informationen im Blick – er ruft
sie per Mausklick ab. Die neue
Transparenz hat sich für Coloplast
rasch bezahlt gemacht: Mit der Re-
organisation der internationalen
Pkw-Flotte hat Kramer die Fuhr-
parkkosten des Unternehmens mit
Hauptsitz in Dänemark um rund
ein Fünftel gesenkt.

Krise steigert den Bedarf

„Zentral steuern, dezentral optimie-
ren“ – nach diesem Prinzip ist bei
Coloplast ein weitgehend einheitli-
cher Fuhrpark entstanden. Nach
dem Vorbild von Großkonzernen
setzen zunehmend auch größere
Mittelständler auf die sogenannte
paneuropäische Steuerung, um Kos-
ten zu senken. „Seit Beginn der
Wirtschaftskrise Ende 2008 hat
sich die Anfrage nach einer zentrali-
sierten Betreuung des Fuhrparks
verdreifacht“, sagt Tobias Kern, Be-

rater beim Mainzer Fuhrpark-Mana-
ger Fleet Logistics, der für Colo-
plast tätig ist. Das Unternehmen gilt
als Vorreiter eines europaweit zen-
tralisierten Flottenmanagements –
es bietet seine Dienste derzeit in
mehr als 20 Ländern an.

Erster Schritt bei Coloplast: Um
den Fuhrpark zentral steuern zu
können, müssen Kosten vergleich-
bar sein. Deshalb gibt Beschaffungs-
leiter Kramer nun ein einheitliches
Leasingmodell für die Dienstwagen
vor. Während diese früher je nach

Michael Gneuss
Berlin

Seinen Dienstwagen hat Ro-
nald Dobe vor vier Jahren ab-
geschafft. Auf ein Auto ver-

zichten will der Geschäftsführer
der Göttinger Marketingagentur
Advertecs freilich nicht. Für Be-
suche bei Kunden oder Geschäfts-
partnern bucht er nun per Inter-
net ein Fahrzeug des Car-Sha-
ring-Anbieters Grünes Auto Göt-
tingen – die Station befindet sich
nur ein paar Schritte vom Fir-
mensitz entfernt.

Auch die zwei Geschäftsführer-
Kollegen sowie die neun Mitarbei-
ter sind auf Teilzeitautos umge-
stiegen. „Wenn mehrere Mitarbei-
ter ein Fahrzeug brauchen, aber
nicht ständig damit unterwegs
sind, können die Kostenvorteile
des Car-Sharings immens sein“,
sagt Dobe. Zudem kann Adver-

tecs stets die passende Fahrzeug-
größe mieten: Um etwa Bild-
schirmsysteme zu Hochschulen
oder Einkaufsmärkten zu brin-
gen, wird rasch ein Transporter
in der richtigen Größe gebucht.

NeueWettbewerber

Stundenweise Autos mieten an ei-
ner Vielzahl von Stationen: Mit
Nachdruck wirbt die Car-Sha-
ring-Branche um Firmen – und
trifft auf zunehmendes Interesse.
Laut Bundesverband Car-Sha-
ring (BCS) stellen bei den rund
120 Anbietern in Deutschland Un-
ternehmen bereits ein Viertel
der Kunden. Ein lukratives Ge-
schäft, das neue Wettbewerber
anlockt.

So bietet die Deutsche Bahn
seit Anfang des vergangenen Jah-
res in Köln und Stuttgart „Flinks-
ter“ getaufte Kleinwagen. Die Sta-

tionen sind jeweils über das ge-
samte Stadtgebiet verteilt. Die
Bahn zielt mit dem Angebot auch
auf Firmen – diese könnten „die
Anzahl ihrer Fahrzeuge optimie-
ren“. Flinkster biete sich an, um
Bedarfsspitzen abzudecken.

Auch die Mietwagenbranche
wirbt mit Car-Sharing-Modellen
um die Gunst von Unternehmen.
Dazu zählt „Connect by
Hertz“: Ausgaben, die der Fir-
menfuhrpark verursacht, erheb-
lich zu reduzieren – dieses Ziel
gibt Elyes M’Rad vor, Geschäfts-
führer bei Hertz in Deutschland.
Zu seinen Kunden zählt Jenoptik.

Die klassischen Car-Sharing-An-
bieter reagieren mit strategi-
schen Allianzen und Zusammen-
schlüssen auf die neue Konkur-
renz. Sie können auf diese Weise
leichter Unternehmen bedienen,
die mehrere Standorte haben.
Der größte Verbund ist laut BCS
die Stadtmobil-Gruppe, die in Re-
gionen wie Rhein-Ruhr, Rhein-
Main und Rhein-Neckar, aber
auch in Hannover und Berlin tä-
tig ist und mehr als 450 Statio-
nen unterhält.

Jost Burger
Berlin

Ob Büro oder Bistro, Kiosk
oder Wartehalle – im ge-
samten Ruhrgebiet sorgen

Automaten des Bochumer Unter-
nehmens Kaffee Express Rhein-
Ruhr für frische Heißgetränke.
Wenn eine Maschine streikt,
schickt Inhaber Nico Fiedler einen
Techniker los.

Bei der Suche nach dem Kolle-
gen mit der kürzesten Anfahrt
setzt er seit einigen Monaten auf
eine Telematiklösung – sie kennt
die aktuellen Standorte aller fünf
Servicefahrzeuge. Ein Ortungsge-
rät sendet die Position der Wagen
an einen zentralen Server – die Da-
ten lassen sich per Internet abru-
fen. „Der Kunde freut sich über
den schnellen Service“, sagt Fied-
ler. „Und wir sparen Kosten.“

Gekauft haben die Kaffee-Exper-
ten ihre Lösung beim Düsseldor-
fer Telematik-Spezialisten Hima-
tic. Auch kleine Unternehmen
könnten dank effizienterer Dispo-
sition ihrer Fahrzeuge Geld spa-

ren, sagt Geschäftsführer Ralf aus
der Wiesche. Zur Zielgruppe zäh-
len beispielsweise Speditionen,
ambulante Pflegedienste, Sanitäts-
häuser und Handwerksbetriebe.

Moderne Telematiklösungen
wie das GPS-Ortungssystem
„V2-Profi“ von Himatic erfassen
nicht nur Positionsdaten, sondern
führen auch gleich ein Fahrten-
buch. Aufträge werden direkt an
den Außendienst weitergeleitet.
Eine Speditionsfirma mit rund 50
Fahrzeugen habe dank optimier-
ter Routenplanung die Zahl der
Überstunden der Fahrer von
1 000 auf 250 im Monat verrin-
gert, sagt Himatic-Chef aus der
Wiesche.

Trotz der großen Einsparmög-
lichkeiten zögern noch viele Be-
triebe, Telematiksysteme einzuset-
zen. „Viele Unternehmer haben
Angst, ihre Fahrer durch vermeint-
lich zu große Kontrolle zu demoti-
vieren. Sie fürchten um das Be-
triebsklima“, sagt aus der Wie-
sche. Dabei ist das Potenzial groß:
Laut einer Studie der Euroleasing
im Jahr 2008 setzten nur zwei Pro-
zent der Fuhrunternehmen Tele-
matiklösungen bei Kleintranspor-
tern ein.

Generelle Skepsis sieht Ingo Ho-
dea, Sprecher des Deutschen Spe-
ditions- und Logistikverbands
(DSLV), nicht. „Die Frage, die sich
die Unternehmen allerdings stel-
len, ist: Was brauche ich eigent-
lich?“, sagt er. Kleine Firmen
fürchteten Investitionen in überdi-
mensionierte Anlagen.

Es ist viel Überzeugungsarbeit
nötig – aus der Wiesche greift da-
bei schon mal zu ungewöhnlichen
Methoden. „Manchmal schlage
ich einem Kunden vor, das System
kostenlos zu installieren“, sagt
der Himatic-Chef. „Dafür wollen
wir aber zehn Prozent der einge-
sparten Kosten.“

Car-Sharing-Anbieter locken Firmenkunden
Ein enges Netz von Ausleihstationen und Fahrzeugmiete auf Stundenbasis überzeugt eine wachsende Zahl von Unternehmen.

Fuhrpark-Manager sparen bei
Um die Kosten für ihre
Pkw-Flotte in den Griff
zu bekommen, suchen
international tätige
Unternehmen
zunehmend Rat bei
externen Dienstleistern.

Telematik
senkt die
Überstunden
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Volkswagenwerk in Emden:
Fuhrpark-Manager bündeln die
Bestellungen ihrer Kunden und
holen Rabatte im Einkauf heraus.
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Zukunftsmodell
Der Markt für Car-Sharing wächst

Quelle: Bundesverband Car-SharingHandelsblatt

„Unternehmer haben
Angst, ihre Fahrer
durch vermeintlich zu
große Kontrolle zu
demotivieren.“
Ralf aus derWiesche
Himatic
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Land mal gekauft, geleast oder
auch gemischt finanziert wurden,
ist jetzt Full-Service-Leasing die
Maßgabe.

Der Leasinggeber bietet dabei
eine Finanzierung inklusive War-
tung, Tankkarten-Management und
wo möglich auch Versicherung an.
Jeder Mitarbeiter darf nun zwar wei-
terhin zwischen verschiedenen Mar-
ken und Modellen wählen. Je nach
Position bekommt er dafür jedoch
ein bestimmtes Budget für die Lea-
singrate zugewiesen.

Ausschreibungen senken Kosten

Anschließend folgt die Optimie-
rung vor Ort: Dazu hat Coloplast
das Fuhrpark-Management an ex-
terne Dienstleister übergeben.
Diese ersetzen die Flottenmanager
für die einzelnen Landesniederlas-
sungen und vereinheitlichen das Re-
porting. Zudem nutzen sie Aus-
schreibungen, Multi-Bidding ge-
nannt, um Herstellern und Leasing-
firmen günstigere Angebote zu ent-
locken. „Für einen Audi A6 kann
der Unterschied bei der monatli-
chen Leasingrate locker 100 Euro
ausmachen“, sagt Beschaffungslei-
ter Kramer.

Berater Tobias Kern bestätigt:
„Größter Einsparungshebel einer
Europa-Flotte sind die Händler-
und Herstellerrabatte sowie das
Multi-Bidding.“ Weil der Fuhrpark-
dienstleister die Bestellungen meh-
rerer Firmen bündelt, kann er auch
Kunden mit vergleichsweise kleiner
Flotte eine breite Markenauswahl
zu günstigen Preisen bieten.

Pro Land ermittelt das ausschrei-
bende Unternehmen im Multi-Bid-
ding die drei Leasingfirmen, die am
besten zum Fuhrparkprofil passen.
Wer das günstigste Angebot abgibt,
erhält den Zuschlag. Flottenkun-
den profitieren auf diese Weise vom
Wettbewerbseffekt eines Mehrliefe-
rantenmodells, ohne dass in ihrer
Verwaltung die Komplexität steigt.
Eine gewisse Größe allerdings sollte
der nationale Fuhrpark besitzen,
damit sich ein Multi-Bidding lohnt:
„Er sollte mindestens rund 80 Pkws
umfassen“, sagt Kern.

Für die Dienstleister ist die Ex-
pansion mit hohem Aufwand ver-
bunden: „Schadenrecht, Steuerge-
setze und Gepflogenheiten von Lea-
singgesellschaften unterscheiden
sich in den Ländern teils erheb-
lich“, sagt Roland Vogt, Geschäfts-
führer des Oberhachinger Flotten-
optimierers Fleet-Company.

Damit es sich lohnt, einen natio-
nalen Fuhrparkexperten bereitzu-
halten, muss pro Land ein Pool von
rund 1 000 Fahrzeugen zusammen-
kommen. Bislang ist die Tüv-Süd-
Tochter an vier Standorten vertre-
ten. Ab 2011 will das Unternehmen
jährlich zunächst in Westeuropa
drei weitere Länder erschließen.

Der Anspruch ist hoch: „Es gibt
noch keine Anbieter im Flottenma-
nagement, die eine vollständige
und europaweit einheitlich funktio-
nierende Lösung anbieten können
– zumindest nicht entlang unserer
Dienstleistungstiefe und Qualitäts-
standards“, sagt Raiko Chabrowski,
Geschäftsführer des Hamburger
Flottenoptimierers Car Professio-
nal Management.

Skepsis bei den Mitarbeitern

DerMarkt jedoch entwickelt sich –
und das Know-how der Anbieter
steigt. Die Kunden wissen das euro-
paweit vereinheitlichte Leasing zu
schätzen. Sie versuchen, auch Be-
schaffungskonditionen, Tankkar-
ten, Versicherungen und Wartungs-
verträge zu zentralisieren.

So praktisch eine solche Zentrali-
sierung ist – bei den Beschäftigten

stößt sie nicht immer auf Gegen-
liebe. „Wenn Sie unsere Mitarbeiter
fragen – die hätten zum Großteil lie-
ber ihren eigenen Fuhrpark-Mana-
ger zurück“, sagt Coloplast-Beschaf-
fungsleiter Kramer.

Für interne Flottenmanager war
bisher vor allem die Meinung der
Dienstwagennutzer relevant. Sie
hätten nicht selten versucht, die Un-
ternehmensvorgaben zu umgehen,
um die Wünsche der Fahrer zu er-
füllen. „Doch so lassen sich weder
Kosteneinsparungen noch eine Re-
duzierung der CO2-Emissionen er-
reichen“, sagt Kramer.

Auch beim Klimaschutz kommt
er nun voran: Einige Mitarbeiter
hätten auf Leasingmodelle mit ge-
ringerem Schadstoffausstoß zurück-
gegriffen. Der Anreiz: Sie erhalten
eine üppigere Ausstattung für das
gleiche Geld.

Mehr Firmenkunden helfen
im Car-Sharing-Geschäft auch
dabei, die Kosten unter Kon-
trolle zu halten. Denn während
Privatnutzer ein Fahrzeug häufi-
ger am Wochenende und in den
Ferien buchen, haben Unter-
nehmen an Wochentagen den
größten Bedarf. Ein Zuwachs
an Firmenkunden könnte hel-
fen, die bestehenden Flotten
besser auszulasten.

Ausleihstation auf dem Parkplatz

Weiterer Vorteil für die Anbieter:
Wenn Unternehmen den eigenen
Fuhrpark aufgeben und stattdes-
sen auf Car-Sharing setzen, stel-
len sie ihre Parkplätze häufig als
Station für die Fahrzeuge bereit.
Mitarbeiter gelangen so schnell

zum Leihwagen. Die Dienstleister
können gleichzeitig ihr Netz an
Stationen enger knüpfen.

der Dienstwagen-Flotte

Spitzenposition Laut „CVO-Baro-
meter 2010“ der BNP-Paribas-Toch-
ter Arval ist Leasing im deutschen
Flottenmarkt erstmals die belieb-
teste Finanzierungsform . Der An-
teil der Unternehmen, die ihre
Dienstwagen auf dieseWeise finan-
zieren, liegt mit 44 Prozent leicht
über dem Kaufanteil (43 Prozent),
hat der Leasinganbieter ermittelt.

ServiceorientiertWeiteres Ergeb-
nis der Befragung ist, dass die Kun-
den auf Dienstleistungen vielWert
legen. Vor allem größere Unterneh-
men erwarten laut Arval Angebote
fürWartung und Reparatur sowie
Reifen- und Pannendienst der Lea-
singgesellschaften. In Deutschland
wurden dazu 301 Fuhrparkentschei-
der befragt.

LEASING
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Lena Bulczak
Berlin

Jörn Kramer wollte Durch-
blick beim Fuhrpark der Au-
ßendienstmitarbeiter. Hätte
ihn die Geschäftsleitung vor

vier Jahren gefragt, wie viele Pkws
gerade weltweit unterwegs sind,
wie teuer die Kfz-Versicherungen
sind oder wie viel Kraftstoff die
Flotte verbraucht – der Beschaf-
fungsleiter des Medizinprodukte-
herstellers Coloplast hätte passen
müssen. „Jedes Land hatte damals
seine eigenen Verträge und Gepflo-
genheiten“, sagt Kramer.

Es gab weder systemtechnische
Unterstützung noch ein einheitli-
ches Reporting. Das Datenmaterial
zur optimalen Steuerung der rund
1 300 Dienstwagen war schlichtweg
nicht vorhanden. Heute hat Kramer
alle Informationen im Blick – er ruft
sie per Mausklick ab. Die neue
Transparenz hat sich für Coloplast
rasch bezahlt gemacht: Mit der Re-
organisation der internationalen
Pkw-Flotte hat Kramer die Fuhr-
parkkosten des Unternehmens mit
Hauptsitz in Dänemark um rund
ein Fünftel gesenkt.

Krise steigert den Bedarf

„Zentral steuern, dezentral optimie-
ren“ – nach diesem Prinzip ist bei
Coloplast ein weitgehend einheitli-
cher Fuhrpark entstanden. Nach
dem Vorbild von Großkonzernen
setzen zunehmend auch größere
Mittelständler auf die sogenannte
paneuropäische Steuerung, um Kos-
ten zu senken. „Seit Beginn der
Wirtschaftskrise Ende 2008 hat
sich die Anfrage nach einer zentrali-
sierten Betreuung des Fuhrparks
verdreifacht“, sagt Tobias Kern, Be-

rater beim Mainzer Fuhrpark-Mana-
ger Fleet Logistics, der für Colo-
plast tätig ist. Das Unternehmen gilt
als Vorreiter eines europaweit zen-
tralisierten Flottenmanagements –
es bietet seine Dienste derzeit in
mehr als 20 Ländern an.

Erster Schritt bei Coloplast: Um
den Fuhrpark zentral steuern zu
können, müssen Kosten vergleich-
bar sein. Deshalb gibt Beschaffungs-
leiter Kramer nun ein einheitliches
Leasingmodell für die Dienstwagen
vor. Während diese früher je nach

Michael Gneuss
Berlin

Seinen Dienstwagen hat Ro-
nald Dobe vor vier Jahren ab-
geschafft. Auf ein Auto ver-

zichten will der Geschäftsführer
der Göttinger Marketingagentur
Advertecs freilich nicht. Für Be-
suche bei Kunden oder Geschäfts-
partnern bucht er nun per Inter-
net ein Fahrzeug des Car-Sha-
ring-Anbieters Grünes Auto Göt-
tingen – die Station befindet sich
nur ein paar Schritte vom Fir-
mensitz entfernt.

Auch die zwei Geschäftsführer-
Kollegen sowie die neun Mitarbei-
ter sind auf Teilzeitautos umge-
stiegen. „Wenn mehrere Mitarbei-
ter ein Fahrzeug brauchen, aber
nicht ständig damit unterwegs
sind, können die Kostenvorteile
des Car-Sharings immens sein“,
sagt Dobe. Zudem kann Adver-

tecs stets die passende Fahrzeug-
größe mieten: Um etwa Bild-
schirmsysteme zu Hochschulen
oder Einkaufsmärkten zu brin-
gen, wird rasch ein Transporter
in der richtigen Größe gebucht.

NeueWettbewerber

Stundenweise Autos mieten an ei-
ner Vielzahl von Stationen: Mit
Nachdruck wirbt die Car-Sha-
ring-Branche um Firmen – und
trifft auf zunehmendes Interesse.
Laut Bundesverband Car-Sha-
ring (BCS) stellen bei den rund
120 Anbietern in Deutschland Un-
ternehmen bereits ein Viertel
der Kunden. Ein lukratives Ge-
schäft, das neue Wettbewerber
anlockt.

So bietet die Deutsche Bahn
seit Anfang des vergangenen Jah-
res in Köln und Stuttgart „Flinks-
ter“ getaufte Kleinwagen. Die Sta-

tionen sind jeweils über das ge-
samte Stadtgebiet verteilt. Die
Bahn zielt mit dem Angebot auch
auf Firmen – diese könnten „die
Anzahl ihrer Fahrzeuge optimie-
ren“. Flinkster biete sich an, um
Bedarfsspitzen abzudecken.

Auch die Mietwagenbranche
wirbt mit Car-Sharing-Modellen
um die Gunst von Unternehmen.
Dazu zählt „Connect by
Hertz“: Ausgaben, die der Fir-
menfuhrpark verursacht, erheb-
lich zu reduzieren – dieses Ziel
gibt Elyes M’Rad vor, Geschäfts-
führer bei Hertz in Deutschland.
Zu seinen Kunden zählt Jenoptik.

Die klassischen Car-Sharing-An-
bieter reagieren mit strategi-
schen Allianzen und Zusammen-
schlüssen auf die neue Konkur-
renz. Sie können auf diese Weise
leichter Unternehmen bedienen,
die mehrere Standorte haben.
Der größte Verbund ist laut BCS
die Stadtmobil-Gruppe, die in Re-
gionen wie Rhein-Ruhr, Rhein-
Main und Rhein-Neckar, aber
auch in Hannover und Berlin tä-
tig ist und mehr als 450 Statio-
nen unterhält.

Jost Burger
Berlin

Ob Büro oder Bistro, Kiosk
oder Wartehalle – im ge-
samten Ruhrgebiet sorgen

Automaten des Bochumer Unter-
nehmens Kaffee Express Rhein-
Ruhr für frische Heißgetränke.
Wenn eine Maschine streikt,
schickt Inhaber Nico Fiedler einen
Techniker los.

Bei der Suche nach dem Kolle-
gen mit der kürzesten Anfahrt
setzt er seit einigen Monaten auf
eine Telematiklösung – sie kennt
die aktuellen Standorte aller fünf
Servicefahrzeuge. Ein Ortungsge-
rät sendet die Position der Wagen
an einen zentralen Server – die Da-
ten lassen sich per Internet abru-
fen. „Der Kunde freut sich über
den schnellen Service“, sagt Fied-
ler. „Und wir sparen Kosten.“

Gekauft haben die Kaffee-Exper-
ten ihre Lösung beim Düsseldor-
fer Telematik-Spezialisten Hima-
tic. Auch kleine Unternehmen
könnten dank effizienterer Dispo-
sition ihrer Fahrzeuge Geld spa-

ren, sagt Geschäftsführer Ralf aus
der Wiesche. Zur Zielgruppe zäh-
len beispielsweise Speditionen,
ambulante Pflegedienste, Sanitäts-
häuser und Handwerksbetriebe.

Moderne Telematiklösungen
wie das GPS-Ortungssystem
„V2-Profi“ von Himatic erfassen
nicht nur Positionsdaten, sondern
führen auch gleich ein Fahrten-
buch. Aufträge werden direkt an
den Außendienst weitergeleitet.
Eine Speditionsfirma mit rund 50
Fahrzeugen habe dank optimier-
ter Routenplanung die Zahl der
Überstunden der Fahrer von
1 000 auf 250 im Monat verrin-
gert, sagt Himatic-Chef aus der
Wiesche.

Trotz der großen Einsparmög-
lichkeiten zögern noch viele Be-
triebe, Telematiksysteme einzuset-
zen. „Viele Unternehmer haben
Angst, ihre Fahrer durch vermeint-
lich zu große Kontrolle zu demoti-
vieren. Sie fürchten um das Be-
triebsklima“, sagt aus der Wie-
sche. Dabei ist das Potenzial groß:
Laut einer Studie der Euroleasing
im Jahr 2008 setzten nur zwei Pro-
zent der Fuhrunternehmen Tele-
matiklösungen bei Kleintranspor-
tern ein.

Generelle Skepsis sieht Ingo Ho-
dea, Sprecher des Deutschen Spe-
ditions- und Logistikverbands
(DSLV), nicht. „Die Frage, die sich
die Unternehmen allerdings stel-
len, ist: Was brauche ich eigent-
lich?“, sagt er. Kleine Firmen
fürchteten Investitionen in überdi-
mensionierte Anlagen.

Es ist viel Überzeugungsarbeit
nötig – aus der Wiesche greift da-
bei schon mal zu ungewöhnlichen
Methoden. „Manchmal schlage
ich einem Kunden vor, das System
kostenlos zu installieren“, sagt
der Himatic-Chef. „Dafür wollen
wir aber zehn Prozent der einge-
sparten Kosten.“

Car-Sharing-Anbieter locken Firmenkunden
Ein enges Netz von Ausleihstationen und Fahrzeugmiete auf Stundenbasis überzeugt eine wachsende Zahl von Unternehmen.

Fuhrpark-Manager sparen bei
Um die Kosten für ihre
Pkw-Flotte in den Griff
zu bekommen, suchen
international tätige
Unternehmen
zunehmend Rat bei
externen Dienstleistern.

Telematik
senkt die
Überstunden
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Volkswagenwerk in Emden:
Fuhrpark-Manager bündeln die
Bestellungen ihrer Kunden und
holen Rabatte im Einkauf heraus.
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Der Markt für Car-Sharing wächst

Quelle: Bundesverband Car-SharingHandelsblatt

„Unternehmer haben
Angst, ihre Fahrer
durch vermeintlich zu
große Kontrolle zu
demotivieren.“
Ralf aus derWiesche
Himatic
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Land mal gekauft, geleast oder
auch gemischt finanziert wurden,
ist jetzt Full-Service-Leasing die
Maßgabe.

Der Leasinggeber bietet dabei
eine Finanzierung inklusive War-
tung, Tankkarten-Management und
wo möglich auch Versicherung an.
Jeder Mitarbeiter darf nun zwar wei-
terhin zwischen verschiedenen Mar-
ken und Modellen wählen. Je nach
Position bekommt er dafür jedoch
ein bestimmtes Budget für die Lea-
singrate zugewiesen.

Ausschreibungen senken Kosten

Anschließend folgt die Optimie-
rung vor Ort: Dazu hat Coloplast
das Fuhrpark-Management an ex-
terne Dienstleister übergeben.
Diese ersetzen die Flottenmanager
für die einzelnen Landesniederlas-
sungen und vereinheitlichen das Re-
porting. Zudem nutzen sie Aus-
schreibungen, Multi-Bidding ge-
nannt, um Herstellern und Leasing-
firmen günstigere Angebote zu ent-
locken. „Für einen Audi A6 kann
der Unterschied bei der monatli-
chen Leasingrate locker 100 Euro
ausmachen“, sagt Beschaffungslei-
ter Kramer.

Berater Tobias Kern bestätigt:
„Größter Einsparungshebel einer
Europa-Flotte sind die Händler-
und Herstellerrabatte sowie das
Multi-Bidding.“ Weil der Fuhrpark-
dienstleister die Bestellungen meh-
rerer Firmen bündelt, kann er auch
Kunden mit vergleichsweise kleiner
Flotte eine breite Markenauswahl
zu günstigen Preisen bieten.

Pro Land ermittelt das ausschrei-
bende Unternehmen im Multi-Bid-
ding die drei Leasingfirmen, die am
besten zum Fuhrparkprofil passen.
Wer das günstigste Angebot abgibt,
erhält den Zuschlag. Flottenkun-
den profitieren auf diese Weise vom
Wettbewerbseffekt eines Mehrliefe-
rantenmodells, ohne dass in ihrer
Verwaltung die Komplexität steigt.
Eine gewisse Größe allerdings sollte
der nationale Fuhrpark besitzen,
damit sich ein Multi-Bidding lohnt:
„Er sollte mindestens rund 80 Pkws
umfassen“, sagt Kern.

Für die Dienstleister ist die Ex-
pansion mit hohem Aufwand ver-
bunden: „Schadenrecht, Steuerge-
setze und Gepflogenheiten von Lea-
singgesellschaften unterscheiden
sich in den Ländern teils erheb-
lich“, sagt Roland Vogt, Geschäfts-
führer des Oberhachinger Flotten-
optimierers Fleet-Company.

Damit es sich lohnt, einen natio-
nalen Fuhrparkexperten bereitzu-
halten, muss pro Land ein Pool von
rund 1 000 Fahrzeugen zusammen-
kommen. Bislang ist die Tüv-Süd-
Tochter an vier Standorten vertre-
ten. Ab 2011 will das Unternehmen
jährlich zunächst in Westeuropa
drei weitere Länder erschließen.

Der Anspruch ist hoch: „Es gibt
noch keine Anbieter im Flottenma-
nagement, die eine vollständige
und europaweit einheitlich funktio-
nierende Lösung anbieten können
– zumindest nicht entlang unserer
Dienstleistungstiefe und Qualitäts-
standards“, sagt Raiko Chabrowski,
Geschäftsführer des Hamburger
Flottenoptimierers Car Professio-
nal Management.

Skepsis bei den Mitarbeitern

DerMarkt jedoch entwickelt sich –
und das Know-how der Anbieter
steigt. Die Kunden wissen das euro-
paweit vereinheitlichte Leasing zu
schätzen. Sie versuchen, auch Be-
schaffungskonditionen, Tankkar-
ten, Versicherungen und Wartungs-
verträge zu zentralisieren.

So praktisch eine solche Zentrali-
sierung ist – bei den Beschäftigten

stößt sie nicht immer auf Gegen-
liebe. „Wenn Sie unsere Mitarbeiter
fragen – die hätten zum Großteil lie-
ber ihren eigenen Fuhrpark-Mana-
ger zurück“, sagt Coloplast-Beschaf-
fungsleiter Kramer.

Für interne Flottenmanager war
bisher vor allem die Meinung der
Dienstwagennutzer relevant. Sie
hätten nicht selten versucht, die Un-
ternehmensvorgaben zu umgehen,
um die Wünsche der Fahrer zu er-
füllen. „Doch so lassen sich weder
Kosteneinsparungen noch eine Re-
duzierung der CO2-Emissionen er-
reichen“, sagt Kramer.

Auch beim Klimaschutz kommt
er nun voran: Einige Mitarbeiter
hätten auf Leasingmodelle mit ge-
ringerem Schadstoffausstoß zurück-
gegriffen. Der Anreiz: Sie erhalten
eine üppigere Ausstattung für das
gleiche Geld.

Mehr Firmenkunden helfen
im Car-Sharing-Geschäft auch
dabei, die Kosten unter Kon-
trolle zu halten. Denn während
Privatnutzer ein Fahrzeug häufi-
ger am Wochenende und in den
Ferien buchen, haben Unter-
nehmen an Wochentagen den
größten Bedarf. Ein Zuwachs
an Firmenkunden könnte hel-
fen, die bestehenden Flotten
besser auszulasten.

Ausleihstation auf dem Parkplatz

Weiterer Vorteil für die Anbieter:
Wenn Unternehmen den eigenen
Fuhrpark aufgeben und stattdes-
sen auf Car-Sharing setzen, stel-
len sie ihre Parkplätze häufig als
Station für die Fahrzeuge bereit.
Mitarbeiter gelangen so schnell

zum Leihwagen. Die Dienstleister
können gleichzeitig ihr Netz an
Stationen enger knüpfen.

der Dienstwagen-Flotte

Spitzenposition Laut „CVO-Baro-
meter 2010“ der BNP-Paribas-Toch-
ter Arval ist Leasing im deutschen
Flottenmarkt erstmals die belieb-
teste Finanzierungsform . Der An-
teil der Unternehmen, die ihre
Dienstwagen auf dieseWeise finan-
zieren, liegt mit 44 Prozent leicht
über dem Kaufanteil (43 Prozent),
hat der Leasinganbieter ermittelt.

ServiceorientiertWeiteres Ergeb-
nis der Befragung ist, dass die Kun-
den auf Dienstleistungen vielWert
legen. Vor allem größere Unterneh-
men erwarten laut Arval Angebote
fürWartung und Reparatur sowie
Reifen- und Pannendienst der Lea-
singgesellschaften. In Deutschland
wurden dazu 301 Fuhrparkentschei-
der befragt.
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