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Wir sprachen mit den beiden Jobrad-Top-Managern über den Fahrradmarkt, Nutzerpotenziale in 
den Firmen, Standards in der Werkstatt, den Zweitmarkt und das Mobilitätsbudget. 
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Die Fahrradbranche leidet unter 
Überkapazitäten, was nach dem 
Rausch der pandemischen Jahre kein 
Wunder ist. Dennoch wächst das In-
teresse am Dienstrad, also an Fahr-
rädern, die vom Arbeitgeber für 
deren Mitarbeiter geleast werden. 

Wir sprachen mit Florian Baur, dem 
Geschäftsführer von Jobrad Deutsch-
land, und dem CEO der Jobrad Hol-
ding SE, Christoph von Tschirschnitz, 
einem in der Mobilitätsbranche sehr 
erfahrenen CEO, der seit seinem Start 
vor circa fünf Monaten im Amt für das 
stark wachsende Geschäft mit Unter-
nehmen zum Fahrrad-Leasing brennt. 
Beide Top-Manager kamen aus da-
tengetriebenen Unternehmen, wes-
halb es auch nicht seltsam klingt, 
wenn sie den größten deutschen 
Fahrradleasing-Anbieter als „Platt-
form-Betreiber“ beschreiben.

Das geschäftlich geleaste Fahrrad 
für Mitarbeiter ist für Unternehmen 
eine wichtige Komponente in der be-
trieblichen Mobilität geworden. Mit 
Blick auf die heute erreichten Lea-
singfahrrad-Volumen sind für die Un-
ternehmen die prozessuale Einfach-
heit, die Digitalisierung sowie die 
Kostentransparenz der Dienstleis-
tung entscheidend. 

Wann sind Sie, Herr von Tschir-
schnitz, zum ersten Mal auf Jobrad 
gestoßen? 
Christoph von Tschirschnitz: Das 
war recht früh schon bei meiner Zeit 
bei BMW und dann zu meiner Zeit als 
CEO der Sixt Mobility Consulting. 
Dort hatten viele unserer Großkun-
den bereits einen Vertrag mit Jobrad, 
als das Thema Dienstrad erst lang-
sam losging. Dann kam im vergange-
nen Jahr der Aufsichtsrat von Jobrad 
auf mich zu, da man einen Nachfol-
ger für die Rolle des CEO der Holding 
suchte. Dieser wurde bis dahin von 
Jobrad-Mitgründer und Gesellschaf-
ter Holger Tumat bekleidet. Nach ei-
nem intensiven Bewerbungsprozess 
habe ich im letzten Oktober die Rolle 
des CEOs der Holding übernommen. 

Was genau beinhaltet die Holding 
an Firmen und Aktivitäten? 

v. Tschirschnitz: Die Jobrad Holding 
führt Beteiligungen in Europa in den 
Bereichen Fahrradleasing, Benefit 
Management und Mobility Budget,  
E-Commerce-Plattform für Fahrrad-
bekleidung und -zubehör, Workation 
Management, die Aufbereitung und 
Vermarktung von Leasingrückläufern 
und ein Venture Studio für Start-ups. 

Sie, Herr Baur, betreuen das wich-
tige Jobrad-Deutschlandgeschäft.
Florian Baur: Mit gut 800 Mitarbei-
tenden managen wir bei Jobrad 
Deutschland die Beziehungen zu 
100.000 deutschen Firmen mit sieben 
Millionen Mitarbeitenden. Das ist das 
Resultat eines exponentiellen Wachs-
tums, das auf verschiedene Ereignis-
se zurückgeht. 

Können Sie diese kurz umreißen?
F. Baur: Jobrad – beginnend mit Grün-

Der zweite Schritt
Christoph von Tschirschnitz (l.) und Florian Baur besuchten die Autoflotte-Redaktion im November 2024. 

Jobrad Deutschland bedient 
100.000 Unternehmen mit  

sieben Millionen Mitarbeitern.



	 29Autoflotte    1_2/2025  

JOBRAD    ZWEIRAD-SPEZIAL 

der Ulrich Prediger und Mitgründer 
Holger Tumat – war vor 17 Jahren Er-
finder des betrieblichen Fahrradlea-
sings. Diese Pionierrolle und damit 
der frühe Start haben uns viel Repu-
tation bei den Mobility Managern der 
Unternehmen und damit einen Vor-
sprung gegeben. Jobrad ist heute mit 
Abstand die stärkste Marke und die 
Nummer 1 im Fahrradleasingmarkt. 
Der zweite Grund für das Wachstum 
des Fahrradleasingmarktes war im 
Jahr 2012 die steuerliche Gleichstel-
lung des Fahrrads zum Dienstwagen. 
Dies erfolgte durch den sogenannten 
Dienstraderlass der Finanzminister 
der Länder. Dabei machen Gehalts-
umwandlung und geldwerter Vorteil 
das Dienstrad für Arbeitnehmer und 
Arbeitgeber finanziell attraktiv. Der 
dritte Schub kam durch das Aufkom-
men des E-Bikes, und die vierte 
Wachstumswelle kam vom Fahrrad-
Boom, der sich im Kontext der Pande-
mie bildete. Das führte zu einer jähr-
lichen Verdrei- und sogar Vervier- 
fachung des Geschäfts ̵ und wir ma-
chen es gerade fit für den nächsten 
Wachstumsschub.

Was soll für das künftige Wachstum 
bei Jobrad sorgen?
F. Baur: Mit den 100.000 Firmen, wel-
che Jobrad nutzen, haben sieben Mil-
lionen Menschen Zugang zu uns, aber 
wir haben erst rund 1,5 Millionen von 
ihnen mit einem Fahrrad ausgestat-
tet. Die bisherige Wachstumsstrate-
gie zielte darauf, möglichst viele Ar-
beitgeberkunden zu gewinnen. Nun 
gehen wir noch gezielter auf die Men-
schen in den Unternehmen zu, um sie 
für unsere Produkte zu begeistern.

v. Tschirschnitz: Nach der Phase der 
Kundengewinnung, also dem Akqui-
rieren und Begeistern vieler Unter-
nehmenskunden, geht es nun darum, 
zusammen mit den Arbeitgebern, ins-
besondere den Mobility Managern 
und HR-Verantwortlichen im Unter-
nehmen, noch mehr Mitarbeitende 
für die Mobilität mit dem Fahrrad zu 
begeistern. Es gilt nun, die Markt-
durchdringung des Fahrrades im Mo-
bility-Mix des Unternehmens zu erhö-
hen. Das gelingt uns mit Ansprache 
der Mobility-Verantwortlichen, geht 
über die interne betriebliche Kommu-
nikation, Fahrrad-Events des Unter-
nehmens, Demo-Days mit lokalen 
Händlern etc. Wir sind für alle Wün-
sche der Arbeitgeber an gemeinsame 
Kommunikation offen. 
F. Baur: Mittlerweile ist das Dienstrad 
fast ein Hygienefaktor für die Unter-
nehmen geworden. Das heißt, die Ar-

beitnehmer fordern aktiv ein Dienst-
rad ein. Selbst US-Unternehmen, die 
in ihren Benefits eher aus einer US-
Perspektive gemanagt werden, bie-
ten mittlerweile Diensträder an. 
v. Tschirschnitz: Interessant ist hier 
die Durchdringung nach Unterneh-
mensgröße. Bei großen Dax-Unter-
nehmen und großen Mittelständlern 
nutzen rund 70 Prozent das Dienst-
rad-Leasing. Bei den kleineren und 
mittleren Unternehmen sind es hin-
gegen nur 30 Prozent. Da sehen wir 
noch viel Potenzial. Und noch ein Fak-
tor spielt uns und der gesamten Fahr-
radindustrie in die Karten: der Wan-
del. Die Wünsche der Arbeitnehmer 
an die Mobilität sind viel breiter ge-
worden. War es früher nur das Auto, 
so steht heute bei der Frage ‚Wie kom-
me ich von A nach B?‘ eher das Ziel der 
Nutzer im Vordergrund: möglichst 
smart, kostengünstig und nachhaltig 
die jeweilige Strecke zu bewältigen. In 
der Kurzstrecke sind das zunehmend 
das Fahrrad und der ÖPNV. In der 
Langstrecke der Zug oder das Auto.  
Das Fahrrad, ob Urban Bike, Gravel  
Bike, E-Bike, S-Pedelec etc., bietet den 
Mitarbeitenden ein gesundheitsför-
derndes Workout – und dem Unter-
nehmen Punkte im ESG-Reporting. 

Wie überzeuge ich die Mitarbeiter 
vom Nutzen des Dienstrades?
F. Baur: Neben den veränderten Mo-

Florian Baur sieht in den Firmen, die Jobrad nutzen, viel Neukundenpotenzial.

Christoph v. Tschirschnitz baut in der Holding den Kosmos rund ums Rad auf.  
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bilitätswünschen geht es auch um 
Emotionalisierung und Markenbil-
dung. Deshalb wollen wir, dass Jobrad 
als die Marke für das Thema Dienst-
rad steht. Das ist ein Grund, weshalb 
wir unter anderem den SC Freiburg 
sponsoren. Die zweite Ebene heißt Di-
versifikation. Es gibt bei Fahrrädern 
keine einheitlichen Modellbestellun-
gen. Die Arbeitgeber und wir als Lea-
singgeber ermöglichen den Nutzern, 
fast jedes Fahrrad bestellen zu kön-
nen. 
v. Tschirschnitz: Ein starkes Argu-
ment für die Mitarbeitenden ist die  
finanzielle Vorteilhaftigkeit. Dadurch, 
dass der Arbeitgeber – übrigens auch 
öffentliche Arbeitgeber – die Leasing-
rate des Fahrrades vom Bruttoein-
kommen des Arbeitnehmers abzieht, 
entsteht ein signifikanter Steuer- und 
Sozialkostenvorteil, auch nach der 
Versteuerung des geldwerten Vor-
teils, für den Arbeitnehmer, der bis zu 
40 Prozent gegenüber dem Privat-
kauf liegt.  

Wo liegt die preisliche Grenze?
v. Tschirschnitz: Das sind 12.000 Eu-
ro Kaufpreis als Höchstbetrag. 

Wie schnell können Sie denn gera-
de kleine Firmen einbinden?
F. Baur: Wir haben eine volldigitali-
sierte Onboarding-Strecke, bei der 
niemand mehr etwas manuell bear-

beiten muss. Das gilt für den Blumen-
laden um die Ecke genauso wie für 
den Dax-Konzern. Das Gros der Pro-
grammierung findet bei uns inhouse 
statt, denn wir sind im Grunde ein 
klassisches digitales Plattform-Mo-
dell, das die drei Gruppen zusam-
menbringt: die Firmen, die Mitarbei-
ter und den Fahrradfachhandel.
v. Tschirschnitz: Deshalb sehen wir 
uns im Schwerpunkt auch als eine  
‚Digital Company‘. Hierbei sehe ich 
uns viel digitaler als etwa Leasingun-
ternehmen im Automobilbereich. 
Umgekehrt funktionieren die Über-
zeugungsarbeit und das Emotionali-
sieren des Produkts im Automobilsek-
tor heute noch etwas routinierter als 
bei den Fahrrädern. Da holen wir nun 
mit kundenfokussierten Services,  

Digitalisierung, hoher Transparenz 
und der intensiven Zusammenarbeit 
mit 6.500 Fahrradhändlern aber auf. 

Wo liegt der Durchschnittspreis für 
ein Jobrad?
F. Baur: Da liegen wir bei knapp unter 
4.000 Euro im Schnitt. Rund 80 Pro-
zent der Räder sind E-Bikes, davon 
sind gut 70 Prozent Pendler-Modelle.
v. Tschirschnitz: Im Grunde waren 
wir ein Gamechanger für die Fahrrad-
industrie: Das hohe Verkaufsvolumen 
an hochpreisigen E-Bikes oder Las-
tenrädern für Familien gäbe es ohne 
Fahrrad-Leasing und die dadurch 
steuerlich begünstigte Finanzie-
rungsfunktion nicht. 
F. Baur: Man kann zu Recht sagen, 
dass wir dafür gesorgt haben, dass  
hochpreisige Fahrräder aus dem Pre-
miumsegment zu Volumen-Produk-
ten am Markt geworden sind, sodass 
sich jeder Mann und jede Frau ein 
hochpreisiges Fahrrad leisten kann. 
Vor 15 Jahren waren viele Fahrräder 
noch Sportgeräte, heute sind sie im-
mer mehr Verkehrsmittel und Teil der 
Corporate Mobility. Das ist sowohl für 
die Fahrradindustrie als auch für den 
Fachhandel wichtig. Denn die 6.500 
deutschen Fahrradhändler decken 
über das Leasing im Schnitt 40 bis 60 
Prozent ihres Umsatzes ab.

Der Fahrradhandel sagt, dass Job-
rad auch teuer für die Händler ist.
F. Baur: Wir sind in der Tat ein Quali-
tätsprodukt. Dafür ist Jobrad auch die 
größte Marketing- und Verkaufsma-

70 Prozent der Großfirmen nutzen Radleasing, aber nur 30 Prozent der kleinen.

Im Schnitt kostet das Jobrad 
knapp 4.000 Euro und ist 
überwiegend ein E-Bike. 
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schine für den gesamten deutschen 
Fahrradfachhandel, denn die Hälfte 
unserer Nutzer sagen, dass sie sich 
kein neues Fahrrad gekauft hätten, 
wenn es Jobrad nicht gäbe. Deshalb 
sind wir mehr als nur ein Finanzierer. 
Am Ende wird jedes fünfte Fahrrad in 
Deutschland über uns abgewickelt, 
damit sind wir doppelt so groß wie 
der nächstgrößere Marktbegleiter. 

Viele Nutzer kaufen ihr Dienstrad 
am Leasingende heraus. Brauchen 
die dann gleich wieder ein neues 
Leasingrad?
F. Baur: In der Tat kaufen rund 95 Pro-
zent unserer Kunden ihr Fahrrad am 
Leasingende von uns ab. Der Bedarf 
an ein Anschluss-Leasing ist dennoch 
hoch. Zum einen gibt es die Fahrrad-
Enthusiasten, die sich ein Portfolio 
verschiedenster Fahrrad-Typen auf-
bauen. Der zweite große Bereich ist 
‚family & friends‘, also das Weiterge-
ben des Rads innerhalb des Familien- 
und Freundeskreises. 

Der Gebrauchtmarkt, aber auch die 
Fahrradwerkstätten sind allerdings 
eine Welt für sich.
v. Tschirschnitz: Ich denke, wir wer-
den mehr Anschluss-Leasings sehen 
als bisher. Die Spitzenpreise für Ge-
brauchträder sind vorbei. Wir haben 
mit der Jobrad Holding-Tochter 
‚Bravobike‘ Europas größte E-Com-
merce-Plattform für Gebraucht-Fahr-
räder aus dem Leasing-Rücklauf – in-
klusive der industriell organisierten 
Aufbereitung in einen Topzustand. 
Wir investieren aktuell in Leipzig in ein 
neues Werk zur Aufbereitung von 
Fahrrädern mit sechsstelliger Kapazi-
tät und der neuesten Technologie. 

Was heißt das bei den Themen  
After Sales und Teileversorgung? 
v. Tschirschnitz: Hier ist viel Potential 
im und für den Handel. Die Werkstatt-
Prozesse sind zu sehr ‚traditionelle 
Stapelverarbeitung‘. Wir sehen kaum 
vorausschauende Gewerkeplanung 
oder gar Bestellung spezifischer Er-
satzteile vor Beginn der Arbeiten. Gar 
nicht zu sprechen von den Möglich-
keiten der Betriebsdaten bei E-Bikes, 
um sie für prospektives ‚Condition 
based servicing‘ zu nutzen. Dieser Sta-
tus lässt Effizienz-Potentiale in der 
Werkstatt ungenutzt. 

Was kann man sich hier vom Auto-
handel alles abschauen?
F. Baur: Qualität und Kundenzufrie-
denheit sind für uns zentrale Werte. 
Wir bezuschussen Händler, die gewis-
se Qualitätsstandards für Jobrad-Nut-
zer gewährleisten, und helfen gleich-
zeitig über unser Engagement in den 
Verbänden, den Service per se zu ver-
bessern mit Wissenstransfer und Wei-
terbildungen. Gerade durch den E-
Bike-Boom sind Fachleute wie Me- 
chatroniker gefragter denn je. 

Wie sehen Sie das Potenzial von  
Mobilitätsbudgets generell?
v. Tschirschnitz: Ich sehe den gesam-
ten Markt der Anbieter von Mobili-
tätsbudgets noch nicht dort, wie ich 
es mir als Anwender vorstellen wür-
de. Da schließe ich unser Venture Lofi-
no mit ein. Bei Jobrad haben wir einen 
sehr hohen Automatisierungsgrad er-
reicht, sodass verschiedenste Verträ-
ge rechtssicher und sehr einfach zu 
handhaben sind. Das ist auch die Ziel-
setzung für das Benefit Management 
und das Mobilitätsbudget. 

Wie weit ist hier Lofino?
v. Tschirschnitz: Lofino ist heute das 
technische Bindeglied zwischen den 
Mobilitäts- und Corporate-Benefit-An-
bietern und einem Dutzend der 
marktüblichen HR- und Payroll-Syste-
me, mithilfe derer das alles ohne ma-
nuelle Eingriffe der HR-Abteilungen 
gemanagt wird. Darüber hinaus bie-
tet Lofino die Verwaltung eines Mobi-
litätsbudgets für jede Firmengröße.
F. Baur: Das Kundenpotenzial von 
Jobrad-Kunden und Lofino-Nutzern 
sehe ich bei 1:1. Da liegt ein immen-
ses Potenzial für uns. Denn die tech-
nischen Einstiegshürden durch die di-
gitale Anbindung entfallen für die 
Jobrad-Kunden. 

Sie sprachen die Aktivitäten der 
Jobrad Holding-Töchter bereits an. 
Eine davon, die Marke Genvelo, bie-
tet Fahrradkleidung und -zubehör 
in einem Online-Shop an. 
v. Tschirschnitz: Wir kennen die Idee 
von Sportarten wie Tennis oder Golf, 
nach der um das Kernprodukt eine 
dem Sport dienliche Produkt- und  
Accessories-Welt aufgebaut wird. 
Genvelo verkauft über den gleichna-
migen Online-Shop Fahrradzubehör 
sowie funktionale und modische Klei-
dung für Bike & Business und sorgt so 
dafür, dass Menschen noch sicherer 
und vor Wind und Wetter geschützt 
aufs Fahrrad steigen. Wenn ge-
wünscht, dann gibt es die Bekleidung 
und Accessoires auch mit dem jewei-
lige Markenlogo des Jobrad-Kunden. 
Uns ist es bei Genvelo neben funktio-
nal hochwertigen Bekleidungspro-
dukten auch wichtig, dass diese gut 
aussehen und dem Nutzer gefallen. 
Emotion & Style gehören auch zum 
Fahrradfahren. Dafür steht Genvelo 
mit 70 internationalen Bekleidungs-
marken. Auch hier zeigt sich unser 
Anspruch an einen ganzheitlich den-
kenden Systemanbieter für Mobilität 
mit dem Fahrrad, der den Firmen und 
Nutzern ein überzeugendes Paket an 
Produkten und Dienstleistungen aus 
einer Hand liefert.         	           mb, rs

Herr Baur, Herr von Tschirschnitz, 
herzlichen Dank für das Gespräch.

Florian Baur sieht Jobrad als ein klassisches digitales Plattform-Modell.


