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Innovationen

fur die Unternehmensmobilitat

In grof3er Run ; besprechen Christopher Cols, Matthias Jeglorz,

Alexander Kaise

(auf dem Bildschirm) und Heike Fass (v. li. n. re., alle

Fleetpool) mi ‘Fl even Bohg sowie Bernd Franke (beide im Vordergrund,
Flottenmanag i’lkl ent) die vergangenen und zukiinftigen Entwicklungen

im Bereich des Auto-Abos

sprecherin) bei Fleetpool in K6In

Interview mit Christopher Cols (Chief Executive Officer), Alexander
Kaiser (Deputy-CEO und Chief Commercial Officer), Matthias Jeglorz
(Director Key Account Management) und Heike Fass (Presse-

Flottenmanagement: Zunachst einmal herz-
lichen Gliickwunsch zum 15-jahrigen Jubildum
von Fleetpool. Wie hat sich die Nachfrage nach
individuellen Lésungen fiir die Unternehmens-
mobilitat insbesondere in den vergangenen drei
Jahren entwickelt? Welche Trends am Markt sind
hierbei zu erkennen und wie wirken sich diese
auch auf die Angebote der Fleetpool Unterneh-
mensgruppe aus?

Christopher Cols: Vielen Dank erst mal, auch
wenn ich selbst erst seit Jahresbeginn bei Fleet-
pool bin. Aberich denke, dass die letzten drei
Jahre wirklich herausfordernd fiir die gesamte
Industrie waren: Wir alle mussten uns ver-
schiedenen Krisen stellen, sei es die Pandemie,
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der Krieg oder die Halbleiterkrise. Gleichzeitig
wachst das Kundeninteresse an Auto-Abos
immer stadrker. Man kdnnte sogar sagen, dass die
Pandemie eher als Beschleuniger fiir diese Ent-
wicklung zu sehen ist. An vielen Stellen hat sie
uns aber auch vor Herausforderungen gestellt,
sei esin Form von steigenden Fahrzeugkosten
oder ldngeren Lieferzeiten.

Durch unser Multibranding und auch den Ein-
satz von digitalen Losungen konnten wir das
Interesse an Auto-Abos in allen Zielgruppen
steigern. Gleichzeitig haben wir festgestellt,
dass das Interesse an E-Mobilitdt zugenommen
hat, weil wir mit unserem Angebot eine Mog-
lichkeit bieten, diese immer noch relativ neue

Technologie zu giinstigen Konditionen mit einer
geringen Laufzeit zu testen. Mit dem Wegfall
der BAFA-Pramie fiir Unternehmen Ende August
kommt nun eine neue Herausforderung hinzu,
von der wir aber glauben, diese mit unseren
neuen Produkten gut bewdltigen zu konnen.

Nicht zuletzt haben wirin den letzten drei
Jahren beobachtet, dass die Nachfrage nach
ldngeren Laufzeiten fiir Auto-Abos gestiegen
ist: Zuvor wurden verstarkt Laufzeiten von drei
bis sechs Monaten gewahlt, inzwischen wird
eher ein Abo fiir 12, 18 oder 24 Monate gebucht,
da das weniger Aufwand bedeutet. Dabei ist es
hilfreich, dass man ganz einfach und schnellim
Webshop mit wenigen Klicks das gewlinschte
Fahrzeug volldigital bestellen kann.

Flottenmanagement: Herr Cols, seit Jah-
resbeginn leiten Sie als CEO die Geschicke von
Fleetpool. Mit welchen Planen und auch Vorstel-
lungen sind Sie an diese Position herangetre-
ten? Auf welche Erfahrungen konnen Sie dabei

zuriickgreifen?
(Fortsetzung auf S. 30)
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Christopher Cols: Ich habe vielleicht einen
eher untypischen Weg in der Industrie bestrit-
ten: Dennich bin aus dem Sales-Bereich in die
IT gewechselt und von dort aus in den Daten-
bereich, bevorich diese Position im operativen
Bereich angetreten habe. Das bedeutet, ich
habe die Industrie aus verschiedenen Blickwin-
keln kennengelernt.

Mein Plan ist es, mit Fleetpool weiter erfolg-
reich zu sein, was mich mit den sehr motivierten
Menschen hier verbindet. Obwohl wir nach 15
Jahren sicher kein Start-up mehr sind und nun
auch Teil der ALD Automotive | LeasePlan, ist
dieser Innovationsgeist noch immer essenziell.
Im Fokus steht fiir uns, das Auto-Abo auf das
nachste Level zu bringen, und hierfiir brauchen
wir einen volldigitalen Auftritt. Damit erzie-
len wir nicht nur fiir uns, sondern auch fiir den
Kunden ein HochstmaR an Effizienz. Gleichwohl
ist das Thema Qualitat fiir uns von hoher Bedeu-
tung, weswegen wir moderne Kommunikations-
mittel eingebunden haben, um kundenanfrage-
basiertes Feedback zu bekommen und unsere
Produkte wie auch Prozesse stetig zu optimieren.

Flottenmanagement: Flatrate-Angebote sind
seit Jahrzehnten in vielen Bereichen marktbe-
stimmend, aber im Automobilbereich erst seit
wenigen Jahren {iberhaupt vorhanden. Worauf
ist der zogerliche Eintritt von Abo-Modellen in
den Automobilmarkt Ihrer Meinung nach zuriick-
zufiihren? Gibt es aus Ihrer Sicht noch immer
Vorbehalte gegeniiber Auto-Abos?

Christopher Cols: Ich glaube, es gibt verschie-
dene Griinde, warum man nicht nurin Deutsch-
land in der Vergangenheit noch nicht reif war

fiir das Auto-Abo und warum heute der richtige
Zeitpunkt dafiir ist. Wenn man aus Konsumen-
tensicht den Automobilmarkt betrachtet, dann
riickt die Nutzung des Fahrzeugs gegeniiber dem
Besitzimmer mehrin den Vordergrund. Gleich-
zeitig steigt die Bereitschaft, auch hochpreisige
Produkte online zu kaufen, was noch vor ein paar
Jahren eher die Ausnahme war. Daher kann man
sehr wohl davon sprechen, dass sich das Kunden-
verhalten komplett verandert hat - natiirlich
auch dadurch, dass der Kunde mittlerweile weil3,
welche Vorteile in einem Auto-Abo stecken.

Aus Sicht der Fahrzeughersteller birgt das eine
weitere Herausforderung, die es neben den
eigentlichen Transformationsthemen, wie dem
Umstieg auf die E-Mobilitat, zunehmender
Digitalisierung oder Veranderungen in den
Vertriebskandlen zu bewdltigen gilt. Aber hier
konnen wir mit unserer langjahrigen Expertise
die Hersteller unterstiitzen und entsprechende
Co-Branded Losungen in den Markt bringen.

Flottenmanagement: Die Unternehmens-
mobilitat setzt sich [@ngst nicht mehr nur aus
Kauf- oder Leasingfuhrparks zusammen. Welche
Maglichkeiten sehen Sie fiir die Integration eines
Auto-Abo-Modells in das Unternehmensmobili-
tatskonzept? Was unterscheidet das Auto-Abo
von Leasing- und auch Mietkonzepten?

Alexander Kaiser: Mit eazycars haben wir vor
vielen Jahren im Bereich Auto-Abo Pionierarbeit
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geleistet, und dies eben auch aufgrund einer
Kundenanforderung aus dem B2B-Bereich. Denn
damals war die Herausforderung, in der Probe-
zeit von Mitarbeitern Fahrzeuge anbieten zu
konnen: So gab es auf der einen Seite Mietfahr-
zeuge, die eigentlich nur auf kurzzeitige Mobili-
tat ausgelegt waren und dementsprechend bei
einer Laufzeit von mehreren Monaten einfach zu
teuer waren. Und auf der anderen Seite Leasing-
konzepte, deren Laufzeiten weit iiber die Probe-
zeit hinausgingen und daher diesbeziiglich nicht
die gewlinschte Flexibilitdt geboten haben.

Man konnte sich nun auf der Erfolgsstory von
eazycars und den daraus entstandenen Abo-Mo-
dellen ausruhen, aber es ist oftmals der Anfang
vom Ende, wenn man aufhort, innovativ zu

sein. Deswegen haben wir jetzt mit der gerade
erst vorgestellten Dachmarke eazymobility das
Auto-Abo im B2B- und B2B2E-Bereich weiter-
gedacht. So finden sich darunter derzeit zwei
Mobilitatsprodukte: Zum einen das sogenannte
eazymobility AutoAbo (ehemals eazycars). Das
ist das klassische Nettolohn-basierte Modell,
bei dem der Vertrag iiber das jeweilige Fahrzeug
direkt mit dem Mitarbeiter geschlossen wird. Der
Arbeitgeber profitiert davon, seinen Beschaftig-
ten Fahrzeuge zu verbesserten Konditionen in
allen méglichen Pkw-Segmenten und verschie-
dene Antriebsformen anbieten zu kdnnen. Das
ist aus unserer Sicht hdufig der erste Schritt rein
ins Unternehmen, weil das Produkt innerhalb
von wenigen Tagen in die Unternehmensmobili-
tat eingebunden werden kann.

Ein ganz neues Mobilitdtsprodukt ist eazymo-
bility BenefitCar: Durch den Wegfall der BAFA-
Pramie erscheint die Elektromobilitdt zunachst
einmal weniger interessant fiir Unternehmen.
Doch schon aufgrund der eigenen Nachhaltig-
keitsziele und der zukiinftigen Bedeutung dieser
Antriebsart sollten die Firmen E-Mobilitdt auf
der Agenda haben. Das Gehaltsumwandlungsmo-
dell setzt beim Bruttolohn an, was auf der einen
Seite die steuerliche Belastung des einzelnen
Mitarbeiters senkt und auf der anderen Seite
auch die des Unternehmens, da die Lohnneben-
kosten entsprechend sinken. Diese Effekte macht
man sich hier zunutze und kann damit entspre-
chend ein E-Auto-Abo im Gehaltsumwandlungs-
modell deutlich giinstiger betreiben - dhnlich
dem erfolgreichen JobRad. Fiir den Arbeitgeber
bedeutet das eine Starkung der Attraktivitat fiir
(potenzielle) Mitarbeiter, was heute aufgrund
des Fachkraftemangels immer bedeutender wird.

Genauso wichtig ist es, dass es auch fiir den
Fuhrparkverantwortlichen keinen Mehraufwand
bedeutet, da wir den gesamten Organisations-
und Verwaltungsaufwand {ibernehmen, wie etwa
das Storfallmanagement, das eintritt, wenn der
jeweilige Mitarbeiter aus dem Unternehmen aus-
scheidet. Somitist das Ausrollen dieses Gehalts-
umwandlungsmodells fiir das Unternehmen ohne
Risiko. Zudem kdnnen wir {iber die strategische
Zusammenarbeit mit unserem Partner LOFINO
auch die komplexen operativen HR-Prozesse auf
einer digitalen Plattform abwickeln.

Nicht zuletzt profitiert auch der Arbeitnehmer
bei eazymobility BenefitCar. Und das nicht

nur, weil sich bei der Gehaltsumwandlung ein
Teil des Gehaltsanspruchsin einen Sachbezug
wandelt, wodurch die Steuerlast gesenkt wird,
sondern er kann sich iiber einen einfachen und
volldigitalen Prozess ein BenefitCar buchen,
das wie beim klassischen Auto-Abo in wenigen
Wochen abholbereit ist. In Verbindung mit eazy-
mobility BenefitCar haben wir mit LOFINO eine
spezielle App entwickelt, iiber die sich auch die
Betriebskosten fiir das Laden, die Garagenmie-
te, die Autowdsche und so weiter lohnsteuer-
mindernd in das Gesamtsystem integrieren
lassen. Natiirlich automatisiert und volldigital,
sodass der Arbeitnehmer nur die entsprechen-
den Belege iiber die App einscannt.

Flottenmanagement: Sie haben gesagt, das
Modell sei giinstiger als ein normales Auto-Abo.
Welche Kosten sind denn darin enthalten?

Matthias Jeglorz: Weder fiir den Arbeitgeber
noch den Auto-Abo-Nutzer lauern in unserem
Angebot versteckte Kosten, wir sind klar und
transparent. In der Abo-Rate ist bereits alles
integriert, von der Zulassung und Uberfiihrung
tiber die Vollkaskoversicherung mit sehr guten
Versicherungskonditionen, Kfz-Steuer, Wartung,
jahreszeitgerechter Bereifung bis hin zur Ab-
meldung. Einzig Betriebskosten wie Lade- oder
Tankkosten sind hiervon ausgenommen. Sprich,
der Nutzer muss aus der groR3en Auswahlan vor-
konfigurierten Fahrzeugen zu attraktiven Kon-
ditionen nur das passende Modell aussuchen.

Flottenmanagement: Konnen Sie kurz er-
ldutern, wie das Prozedere von der Fahrzeug-
buchung liber die Laufzeit des Abos bis zur
Riickgabe des Fahrzeugs exemplarisch ablauft?

Matthias Jeglorz: Nach Auswahl des passen-
den Modells legt der Nutzer dies in den digita-
len Warenkorb, gibt seine Daten ein und ladt
Personalausweis, Fiihrerschein sowie Bankkarte
hoch. Damitist der Bestellprozess auch schon
abgeschlossen. Innerhalb weniger Tage erfolgt
eine Bestellbestatigung per E-Mail und in nur
wenigen Wochen kann er das gewiinschte Fahr-
zeug an einem von bundesweit acht Standorten
abholen oder gegen einen Aufpreis an den
gewiinschten Standort liefern lassen. Zusam-
men mit dem Logistikpartner geht der Nutzer
bei Abholung die Dokumente am Tablet durch,
erhadlt eine kurze Einfiihrung am Fahrzeug und
liberpriift es. Sollte wahrend der Laufzeit un-
erwartet ein Defekt oder ein Schaden auftreten,
so haben wir dafiir auch eine spezielle Schaden-
abteilung, die fiir schnelle Hilfe sorgt.

Heike Fass: Am Ende der Abo-Laufzeit steht
wie beim Leasing die Fahrzeugriickgabe an.
Auch hier sind wir klar und transparent. Durch
den TOV als Kooperationspartner kann jeder
Nutzer von Anfang an im Schadenkatalog einse-
hen, welche Beschadigungen {iber die normalen
Gebrauchsspuren hinausgehen. Ein Gutachter
bewertet das Fahrzeug im Beisein des Kunden,
sodass auch bei der Aussteuerung eine faire
Abwicklung stattfindet. Wenn der Kunde bereits
ein Folge-Abo abgeschlossen hat, kann er sein
neues Auto direkt mitnehmen.



