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Zeit fiir Neues?

Flexibel bleiben. Ein Gebot der Stunde. Abonnements ohne lange Laufzeiten und mit Wechselmaglichkeiten
versprechen dieses Credo. Auto-Abos liegen im Trend und kommen uns doch irgendwie altbekannt vor.

MaBgeschneidert, wie feine Kleidung. Das sind die Auto-Abos angeblich. Dass der Begriff dehnbarer als Stoff ist, zeigt unsere Ubersicht

Flexibel bleiben, abonnieren, stornie-
ren, verandern. Das versprechen die neu-
en Abo-Madglichkeiten, die sich seit
geraumer Zeit im Automobil- und Zwei-
radbereich (siehe Zweirad-Spezial Auto-
flotte 3/2021) tummeln.Rund 50 Anbieter
gibt es wohl. Die genaue Anzahl variiert
und so richtig eingrenzen lasst sich das
Genre nicht. 2020 wurden laut dem Center
Automotive Research 42.000 Neuwagen-
Auto-Abos in Deutschland vermarktet.
Immerhin. Wenngleich dabei gewerblich
und privat vermischt ist und die Trenn-
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scharfe, was genau ein ,Neuwagen-Auto-
Abo” ausmacht, nicht immer eindeutig
erscheint. Genau diesen Aspekt beleuch-
ten wir aus rechtlicher Perspektive in
Autoflotte 5/2021.

Das Netflix der ,XY-Branche”

Denn Abos sind im Prinzip nichts Neues.In
Deutschland kam der Abo-Trend wohl mit
Netflix auf.So bemihen sich Unternehmen
seit Jahren,,,das Netflix der XY-Branche” fir
sich zu proklamieren. Wirklich geschafft

haben es nur Wenige. Und wenn man be-
denkt, dass Netflix bereits alter ist als 20
Jahre, hat das Riberschwappen auf den
alten Kontinent reichlich lange gedauert.
Dabei gibt es bereits ebenso lang auch
in Deutschland ,Vertrage”, die einem dhn-
lichen Grundsatz folgen. Und der lautet:
maglichst wenig Stress und viel Flexibilitat.
Die vielgescholtene Mobilfunkbranche
hatte es frih erkannt, dass ein Teil poten-
zieller Kunden sich nicht mit Vertragen
knebeln méchte. Prepaid lautet daher viel-
leicht der erste in Deutschland vielgenutz-
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Einige Anbieter stellen eine App zur Verfiigung, andere ,nur” Webanwendungen und
wieder andere stehen noch auf Papierkram. Schin ist, dass es Vielfalt gibt

te flexible ,Abo-Service” ohne jahrelange
automatische Verlangerungen. Sehen Sie
nicht so? Dann nennen Sie es, wie Sie
mochten. Fakt ist, dass die Prepaid-Tarife
nach wie vor ,jederzeit beendbar” sind,
man im Vorfeld weif}, was man zahlen
kann, will oder muss und es ist klar, wie viel
Mobiltelefonie man bekommt.

Und im tbertragenen Sinn ist es ahn-
lichim Autovermietgeschaft. Pardon: Beim
Auto-Abo. Es tummeln sich, wie unserer
Ubersicht zu entnehmen, etablierte Lea-
singgesellschaften und Vermieter in dem
Bereich und bieten d@hnliche Dienstleistun-
gen an, wie sie es bereits seit Jahrzehnten
tun. Der Ubergang von der piefigen Lang-
zeitmiete zum trendigen Auto-Abo ver-
schwimmt. Denn die Anfangsidee der ori-
gindren Auto-Abos: kurze Laufzeiten,
schnelles Autowechseln, im Sommer Cab-
rio,im Winter Allrad, fehit es an Umsetzung
- zu teuer, zu aufwandig. Die Abo-Kunden
halten ihr Auto recht lange. Im Schnitt
wohl rund ein Jahr, wie unsere Abfrage er-
gab und erreichen damit bei einigen
gleichzeitig die Maximallaufzeit.

Verschwimmen tun offensichtlich auch
Kilometergrenzen und Fahrzeugklassen.
Aus Vergleichbarkeitsgrinden hatten wir
klare Kilometergrenzen und Fahrzeugka-
tegorien abgefragt. Zurlick bekamen wir
alles zwischen 833 und 4.000 Kilometer
pro Monat und das ,Wissen’, dass Mittel-
klasse offensichtlich ein ebenfalls dehnba-
rer Begriff ist. Ford Focus, Hyundai Tucson,
Seat Leon, Toyota Corolla, Citroén C4, Skoda

Octavia, VW Golf oder gar Fiat 500 sind su-
per Autos - aber eben keine Mittelklasse.

Konkurrenzdruck wachst

Der Konkurrenzdruck verstarkt derzeit die
Angebotsvielfalt. Unternehmen, die be-
schlieBen, ihre Kauf- und Leasingfahrzeu-
ge zu reduzieren, um flexibel zu bleiben,
mussen also auch hier mehr vergleichen
und entscheiden, welche Parameter wich-
tig sind. Denn die aktuelle Zeit zeigt, was
Flexibilitat fir einen hohen Wert einneh-
men kann. Kurze Verfligbarkeit von Maobi-
litat ist jetzt gefragter denn je.
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Zurlick zu den Autos. Diese verursa-
chen nochimmer in den Unternehmen ei-
nenerheblichen Kostenfaktor, der oft nicht
kurzfristig angepasst werden kann. Die so
genannten ,Eh-da-Kosten” werden haufig
akzeptiert, bezahlt und abgehakt. Ein Mit-
arbeiterverlasst das Unternehmen, der ge-
kaufte oder geleaste Wagen bleibt auf die
Dauer der Leasingzeit oder bis Abschrei-
bungsende in der Firma. Das Fahrzeug
wird dann hin- und her- und neuen Ange-
stellten untergeschoben oder kurzerhand
als Poolfahrzeug deklariert. Wie schén und
sinnvoll ware es, diesen Wagen einfachlos-
zuwerden und sich von den Kosten zu be-
freien — ohne Zusatzkosten. Klar, ein Abo
scheint auf den ersten Blick teurer als klas-
sisches Leasing. Muss es aber nicht sein.
Vor allem dann nicht, wenn die Mobilitat
in Ganze betrachtet wird.

So, wie es Michael Helmli von MR Mess-
technik aus Mundelsheim tut: ,Wir haben
drei Autos im Abo vonVivel aCar, die unse-
ren Fuhrpark, der auerdem aus sechs Lea-
sing- und zwei Kauffahrzeugen besteht,
erganzen.” Und das, obwohl ,wir mit den
drei abonnierten Autos jeweils 40.000 bis
60.000 Kilometer pro Jahr fahren.” Ein Bei-
spiel, das zeigt, dass es auch Anwendungs-
falle gibt, die bei erster Uberlegung gegen
ein Auto-Abo sprechen missten. Helmli ist
zufrieden und will dem Mischfuhrpark treu
bleiben, selbst wenn die Nummernschil-
der dann keine eindeutige Sprache mehr
sprechen. Denn je nach Abo-Anbieter han-

Ofter mal was Neues ausprobieren? Auto-Abos sind pradestiniert, um neue Technologien
fiir einen kiirzeren Zeitraum zu testen und zu eruieren, ob das Konzept in die Flotte passt
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delt es sich um eigene Fahrzeuge, Mietwa-
gen, Autos von Handlern und neue sowie
gebrauchte Autos. So erklaren sich auch
die teils attraktiven Preise, die eben nicht
hoher sein missen als bei einem Leasing,
das Gberdrei Jahre lduft - allerdings zu An-
fang selbst konfiguriert wurde.
WeitererVorteil: Die schnelle (oft volldi-
gitale) Verfligbarkeit. Dass das Fahrzeug
innerhalb einer Woche im Hof steht, ist
eher die Regel als die Ausnahme. Klar, bei
den Optionen ist Kompromissbereitschaft
gefragt. Aber der Fuhrparkleiter weill ge-
nau, welche Kosten der Wagen pro Monat
verursacht: Abopreis plus Kraftstoff, even-
tuell Nachfiill-O1 und Wischwasser-Kon-
zentrat sowie Verkehrsvergehen, die meist
mit 15 Euro Gebuhr weitergereicht wer-
den. Versicherungen, Steuer, Inspektionen
und Reparaturen sind stets inklusive. Auch
das Thema Reifen ist keins. Oft werden
Ganzjahrespneus montiert, was jedoch bei
Vielfahrern nicht zu empfehlen ist (siehe
Seite 58 ff.). Auch ist das Rauchen in den
meisten Fallen untersagt. Aufpassen muss
man beim Einsatz als Poolfahrzeug. Abund
anistdas nicht moglich oderes gibt Alters-
beschrankungen. Auch ist zu bedenken,
dass Auslandsfahrten meist nur in der EU
plus Schweiz, UK und Norwegen (ohne
vorherige Absprache) maoglich sind.

Neue Antriebe testen

Die Abo-Fahrzeuge bieten sich zudem an,
wenn man neue Antriebe testen mochte.
Kann Kollege XY miteinem Plug-in-Hybrid
den Alltag elektrisch bewaltigen? Wie fahrt
sich ein E-Auto auf der Langstrecke, ist Erd-
gas eine Alternative? Wasserstoff, ja, auch
das geht. Die Entwicklungen schreiten
rasch voran. Mit einem Abo kann man am
Fortschritt partizipieren. Neue Batterie-
technologie, mehr Reichweite, etc. Wieder-
verkauf? Egal. Das Abo ist ein Produkt, um
Unsicherheiten zu tberbricken.

Einen Schritt weiter geht der chinesi-
sche Hersteller Lynk&Co, der gerade in Eu-
ropa startet. In Holland eroffnete Lynk sei-
nen ersten,Club” 500 Euro Monatsbeitrag
kostet die Mitgliedschaft, diedas Benutzen
des SUV-Modells 01 beinhaltet (Fahrbe-
richt folgt in 5/2021).,,Ich glaube, dass das
Auto-Abo in dervon uns betriebenen Form
die Zukunft ist”, sagte Lynk-Chef Alain Vis-
ser im Interview mit autogazette.de. Und
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Visser merkt an, dass die heute am Markt
angebotenen Auto-Abos eher klassische
Leasingangebote sind. Fur Visser ist die
Kombination aus Auto-Abo und Car-Sha-
ring das Ideal (siehe Seite 22). Damit lieen
sich Kosten reduzieren und Nachhaltig-
keitsaspekte verfolgen. ,Bei uns kann ich
mir das Auto mit irgendeinem fremden
Menschen, einem Freund oder mit Mitar-
beitern teilen, wo das Fahrzeug Teil der
Flotte ist.

FCA und JLR starten 2021

Harald Koch, Direktor Fleet & Business
Sales von FCA, rechnet dem Abo-Modell
durchaus Chancen zu:,Aktuell ist ein deut-
licher Wachstumstrend bei den Car-Abo-
Modellen erkennbar. DieserVertriebskanal
ist vor allem fiir eine junge Zielgruppe in-
teressant. Er bietet eine digitale Abwick-
lung ohne feste Bindung mit viel Flexibili-
tat. Diesen Trend mochten wir aufgreifen
und arbeiten derzeit gemeinsam mit Lea-
sysan einer passenden Abo-Lasung flirun-
sere Kunden. Im April wird die erste Test-
phase starten.”

Und auch Christoph Engler, Key Ac-
count Manager fiir Mobilitatsdienstleis-
tungen bei Jaguar Land Rover (JLR) sieht
eine Art Boom beim Thema Auto-Abos:
«Die Corona-Pandemie hat Auto-Abos in
der offentlichen Wahrnehmung erheblich
vorangebracht. Deren Vorteile liegen auf

der Hand: Kundinnen und Kunden erhal-
ten in unsicheren Zeiten ein neues oder
neuwertiges Fahrzeug mit einer flexiblen
Laufzeit ohne versteckte Kosten. Bei JLR
arbeiten wir derzeit sehr intensiv an mog-
lichen Abo-Konzepten. Ich bin zuversicht-
lich, dass wir schon sehr bald ein erstes
Pilot-Angebot launchen konnen, das wir
2021 sukzessive ausbauen.”

Laut DAT-Report 2021 hat sich bislang
jedoch erst ein Prozent der Befragten mit
einem Auto-Abo intensiv beschaftigt und
weitere acht Prozent haben viel davon ge-
hért und oder sich damit auseinanderge-
setzt. 29 Prozent der Neuwagenkdufer ken-
nen das Auto-Abo nicht. Es ist also noch
viel Werbung nétig, um die Auto-Abos ins
Bewusstsein zu ricken.

Ferdinand Dudenhéffer traumt von ei-
nem Abo-Anteil von 40 Prozent im Jahr
2030. Aktuell konnen sich laut DAT-Umfra-
ge zwolf Prozent ein Auto-Abo vorstellen
- es sind ja noch neun Jahr Zeit. Im ge-
werblichen Bereich dlirfte die Akzeptanz
hoher liegen, denn die erwahnte Flexibili-
tatschlagt oftmals den letzten Euro Erspar-
nis. Derzeit lehnen noch 72 Prozent der
Neuwagenkdufer das Auto-Abo ab - bei
den Privatkunden. Um diese zu Uberzeu-
gen, dass sie das Richtige tun, pflanzt Con-
qar fur jedes Abo einen Baum im Namen
des Abo-Nutzers.Wenn es dann auch noch
ein mit Biomethan betriebener CNG-Mo-
tor ist, wird sogar ein Schuh draus. mb

Ride Hailing lautet der nachste Trend, der die Mobilitdt verbessert. Aktuell gibt es bereits
Busse, die mit Fahrern unterwegs sind. ZF und Zoox zeigten gerade das fiihrerlose Robotaxi
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~Der Fuhrparkmanager hat eine enorme Aufgabe”

Die Fleetpool-Group ist Pionier und grofier Player im Auto-Abo-Ge-
schdft. Allein in unserer Ubersicht haben wir vier Marken der Kélner
aufgefiihrt,die unterschiedlichen Anspriichen gerecht werden. Fleet-
pool agiert auch als Universallosung fiir Anbieter, die auf eine etab-
lierte Software-Infrastruktur aufbauen wollen. Im Interview beant-
wortet Geschdftsfiihrer Gert Schaub einige Fragen zum Auto-Abo.

Herr Schaub, Sie haben Fleetpool vor zwilf Jahren gegriin-
det. Wo lag damals der Kern lhres Geschafts?

Gert Schaub: Am Anfang drehte sich bei uns alles um die Fahr-
zeugbeschaffung fir Firmenkunden. Und das lief wegen der
Banken- und Wirtschaftskrise und der daraufhin gewahrten
Abwrackpramie nicht so einfach und es wareher der Privatkun-
de, der bei Herstellern und Handlern im Fokus stand. Vor acht
Jahren haben wir mit der Fleetpool-Group fur die vermehrt
aufkommenden Kundenanfragen nach flexibler und einfacher
Mobilitat ein Nutzungsmodell bereitgestellt, das heute als,Au-
to-Abo’ in aller Munde ist. Im B2B-Segment entwickelten wir
fur unseren ersten grof3en Partner, der Zurich-Gruppe, die ers-
te Auto-Abo-Marke eazycars. Urspriinglich als Uberbriickungs-
I6sung ins Leben gerufen, haben wir seinerzeit bei Handlern
Autos gekauft und stellten mit eazycars den Agenturen der
Zurich-Group schnell und einfach Fahrzeuge fiir den kurzfris-
tigen Bedarf zur Verfiigung. Dieser Use Case hatte grof3en Er-
folg und so haben wir ihn zum vollstiandigen Auto-Abo als
nachhaltiges Geschaftsmodell weiterentwickelt mit knapp
15.000 aktiven Vertragen in 2020.

Und nun gibt es iiber der Fleetpool Group die Fleetpool
Holding. Was hat es damit auf sich?

G. Schaub: Fleetpool wurde bei Griindung nicht strategisch
aufgebaut, um nach drei Jahren an den nachsten Investor wei-
tergereicht zu werden. Wir sind organisch gewachsen, haben
hier und da eine neue Firma aufgebaut und neue Geschaftsbe-
reiche erschlossen wie zuletzt mit dem Aufbau unserer eigenen
Logistik-Center. Alles hat sich primar an den operativen Erfor-
dernissen orientiert und da bedarf es in der Dimension, in der
wir mittlerweile angekommen sind, einfach mehr Struktur und
diese wurde nun mit der Holding geschaffen. Weitere Unter-
nehmens-Entwicklungen werden bei uns sicherlich folgen,
dennder Auto-Abo-Markt nimmt gerade erst richtig Fahrt auf.

Welche Marken gehdren zu Fleetpool?

G. Schaub: Die Marke eazycars gab den Auftakt fiir zahlreiche
Weiterentwicklungen der Auto-Abo-Idee. Wir erkannten
schnell: Kundenbediirfnisse unterscheiden sich je nach Ziel-
gruppe. Eine Losung fiir alle’ reicht nicht. Die Angebotsstruktur
muss differenziert aufgebaut werden, denn der Nutzer erwar-
tet in unserer datengetriebenen Welt eine personalisierte An-
sprache. Daher entwickelten wir ma3geschneiderte Mobilitats-
losungen in verschiedenen Markenwelten fiir unterschiedliche
Kundengruppen, sog. Customized Mobility Solutions. Um die-
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se Flexibilitat abzubilden, werden die IT-
Systeme wie Mobilitdtswebshop bei
Fleetpool inhouse entwickelt. Somit be-
treiben wir mit 140 Mitarbeitern eigene
Mobility Brands wie eazycars, like2drive,
dbb autoabo und eazyway, in Kooperation
mit sonnen das E-Auto-Abo sonnenDrive,
mit Toyota KINTO Flex und mit Seat Con-
qar sowie demnachst noch fiir einen weiteren OEM.

Gert Schaub ist
CEO von Fleetpool

Wie hebt sich Ihr Angebot von Mitbewerbern ab?

G. Schaub: Die Zahl der Anbieter wachst und oberflachlich be-
trachtet sind die Angebote gleich oder ahnlich. Im Detail finden
sich aber brutal viele Unterschiede. Einige erkennt der Nutzer
bereits bei der Modelltbersicht, andere erst bei der Buchung
und sehr viele erstim tatsachlichen Betrieb. Eine verschachtel-
te Aufpreis-Politik gibt es bei uns nicht. Die Buchung ist bei uns
volldigital ohne Systembriiche. Die Abholung und der Tausch
sind bei uns automatisiert und durchorganisiert. Das sieht bei
vielen noch anders aus. Wir haben eine Folgequote von 78 Pro-
zent durch unser Prozess-Know-how. Unser Vorsprung an Er-
fahrung und Infrastruktur ist so schnell nicht aufzuholen.

Ist das Auto-Abo Katalysator fiir die E-Mobilitat?

G. Schaub: Absolut! Noch sehen wir beim Thema E-Mobilitat
viel Verunsicherung bei Kunden. So haben wir zusammen mit
dem Speicherhersteller und Energieanbeiter sonnen bereits
vor eineinhalb Jahren das reine E-Auto-Abo sonnenDrive ent-
wickelt, um dessen Kunden die enorme Unsicherheit und auch
das immer noch vorhandene Misstrauen gegeniber der All-
tagstauglichkeitdieser Technologie zu nehmen. Oftmals verfi-
gen Kunden tiber die nétige Ladeinfrastruktur, wollen sich aber
noch nicht an ein rein elektrisches Modell binden. Den Kunden
nehmen wir die Angst und machen den Einstieg einfach.

Was sehen Sie als groBten Benefit des Auto-Abos fiir Fuhr-
parkbetreibende?

G. Schaub: Fur alle kleinen und mittleren Unternehmenistdas
Abo definitiv eine grofle Hilfe. Unfalle, Halterhaftung, Uberbrii-
ckungsfahrzeuge, Neuanschaffungen, Reifenersatz usw. sind
komplexe Themen und Zeitfresser, die der Kunde komplettan
uns auslagert. Wenn aber 20 und mehr Autos im eigenen Be-
trieb laufen, muss alles professionalisiert werden. Der Fuhr-
parkmanager im Unternehmen hat eine enorme Aufgabe und
eine grofle Verantwortung, eine professionelle Aus- und Wei-
terbildung ist unbedingt erforderlich. Dann ist das Auto-Abo
eine sinnvolle Erganzung bei Neueinstellungen oder tempora-
rem Bedarf. Wirmerken aber, dass viele Unternehmen sich von
reinen Motivations-Dienstwagen trennen und den Mitarbei-
tern ein Mobilitdtsbudget geben, mit dem sie sich dann selbst
ein Fahrzeug organisieren. In diesen Fallen ist das Auto-Abo
wiederum bei allen Unternehmensgro8en erste Wahl. mb
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