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Flottenbeschaffung einfach

Drivist will das perfekte Automobil liefern. Anforderung, Preistransparenz und TCO stehen im
Fokus. Oft kommen Fahrzeuge raus, mit denen die Kunden im doppelten Sinn nie rechneten.

Fuhrparkprofis kalkulieren, ver-
gleichen und feilschen. Oder sie sa-
gen einfach ,ja", weil die Nachlasse
stimmen und man mit anderen Din-
gen genug zu tun hat, als mit der zeit-
intensiven Autobeschaffung. Denn die
Arbeitvon Fuhrparkmanagern ist mitt-
lerweile vielfaltig. Und in Deutschland
gibt es eine sehr grofRe Anzahl an Un-
ternehmen, in denen eine Person sich
.nebenbei” um den Fuhrpark kim-
mert. Meist sind das Flotten mit bis zu
50 Fahrzeugen, in denen der Chef
sagt: ,Das geht doch nebenher, ist
nicht viel Aufwand.”

70 Automarken erhaltlich

Damit der Aufwand nicht ausartet,
wird nicht selten der Weg des ge-
ringsten Widerstandes gewahlt. Und
damit das gemacht, was immer schon
gemacht wurde. Denn die Wege sind
bekannt, die involvierten Firmen und
Ansprechpartner ebenfalls - alles easy.
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Vielleicht. Denn nur weil seit Jahr-
zehnten bei ,VAG" gekauft wird, ist
das heute nicht unbedingt der 6kono-
mischste und nicht der sinnvollste
Weg, seinen Fuhrpark zu erneuern.
Zudem verschenkt man Potenzial zur
Kostenoptimierung und vielleicht
auch zur Mitarbeitermotivation.

Bei der aktuellen Vielzahl an Auto-
mobilherstellern - in Deutschland
gibtes rund 70 Automarken - das ide-
ale Fahrzeug fur die Bedurfnisse des
Unternehmens oder der Fahrer zu fin-
den, ist haufig Sisyphusarbeit. Auch
deshalb clustert die Car-Policy (sofern
vorhanden) der meisten Unterneh-
men die Markenin ,gut” = kaufen und
.bose” =ignorieren.

Drivist, ein im Dezember 2023 ge-
grundeter neuer Player im Spiel um
die Unternehmensmobilitat, sieht die
Sache umfassender, wie sie selbst sa-
gen. Das Ziel der drei Protagonisten,
René Hiuning, Marcel Bedbur und Ale-
xander Philippowsky, ist kein geringe-

res, als das fur den Kunden perfekte
Fahrzeug zu analysieren und schluss-
endlich auch schnell zu beschaffen.

Drivist fuir kleine Flotten

Die drei Herren sind allesamt Autoen-
thusiasten, bringen also per se Lei-
denschaft furs Thema mit und ihr ge-
samtes Berufsleben dreht(e) sich um
Fahrzeugbeschaffung und -verkauf.
Sie wissen laut eigener Aussage, wo-
rauf es bei der Auswahl des ,perfek-
ten Fahrzeugs” ankommt, und sei die
Anforderung noch so individuell.

Der Fokus liegt bei Drivist auf klei-
nen Flotten. Also die, die bei Fuhr-
parkmanagementgesellschaften und
Leasinganbietern oft ,durchfallen”,
da sie beratungsintensiv sind. Bera-
tung ist bei Drivist das Stichwort, wie
Alexander Philippowsky anhand eines
Beispiels erlautert: ,Der eine Nutz-
fahrzeughersteller macht eine groR3-
zugige Messung des Laderaums un-
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René Huining erklart, was der USP von Drivist ist. Und das ...

ten am Boden und weist einen Meter
mehr Ladeflache aus als der andere,
der ,korrekter’ misst. Und trotzdem
passen in den vermeintlich kleineren
Transporter drei, in den groReren nur
zwei beladene Europaletten.” Nur ein
Beispiel, das zeigt, wie tief sie in der
Materie stecken - markenubergrei-
fend. Alexander Philippowsky kennt
es noch aus seiner Angestelltenzeit:
»Ich hatte mal einen Chef, der hat ge-
sagt: ,der Kunde entscheidet nicht,
was er kauft. Das entscheidet der Ver-
kaufer’. Dem Autohaus sagt aber oft
der Hersteller oder Importeur: ,hier,
das muss in den Markt gedruckt wer-
den, sieh zu, wie'. Total atzend. Wir
mochten lieber was Langfristiges auf-
bauen und das gelingt meist nicht mit
der Preisfuhrerschaft. Wir streben die
Qualitatsfuhrerschaft an.”

Das soll durch den personlichen
Kontakt und die Beratung gelingen,
gleichzeitig aber auch durch und mit
Daten. Denn immer mehr Menschen
wollen sich 24/7 informieren und
auch bestellen. Mit dem ,Trend” ist
Drivist gerade in der Umsetzung einer
Datenbasis, mit der zukinftig weni-
ger stark der personliche Kontakt und
das Fachwissen die Grundlage fur den
Erfolg sind, sondern eine einfache
Eingabe der Anforderungen und
Winsche des Kunden - sofern das
vom Kunden gewollt ist. Bislang, so
erzahlt René Hulning, ist noch alles
~fachwissensgestutzt”. Denn ein Pro-
blem ist das Erhalten von Fahrzeug-
daten vom Hersteller, um relevante
Vergleiche anstellen zu kénnen. Da
das (noch) nicht gegeben ist, ist bei
Drivist Handarbeit angesagt. So wird
gesucht, gemessen und verglichen -
manuell. Auch Marcel Bedbur weil3:

4Es ist teilweise eine Katastrophe, Da-
ten rauszukriegen. Und schon die An-
gaben, die eigentlich unmissver-
standlich sein sollten, variieren von
Hersteller zu Hersteller. Mal sind es
Kubikmeter, mal Liter. Hier heil3t die
elektronische Einparkhilfe exakt so,
beim nachsten Rear Assist, Einparkhil-
fe Plus oder sonst wie. Was ist inklu-
diert? Keiner versteht es.”

Fachtermini bremsen aus

Bei den leichten Nutzfahrzeugen a la
VW Transporter geht es oft um Ge-
nauigkeit bei der Bestellung, um bei-
spielsweise Ein- und Umbauten exakt
planen zu kdnnen. ,Als Kunde musst
du, wenn du vergleichen méchtest,
Uber mehrere Marken auch deren
Fachtermini kennen. Sonst bestellst
du schon mal das Falsche oder ver-
gisst etwas,” beschreibt er die Kom-
plexitat, weshalb viele Fuhrparkma-
nager ,beim Bekannten”bleiben. ,Im
Gesprach erfahren wir dann, was fur
den Kunden unverzichtbar ist, und
kommen so Schritt fur Schritt zum
idealen Auto”, erganzt Alexander Phi-
lippowsky.

Verwirrend sind auch die War-
tungspakete. Was steckt hinter wel-
cher Bezeichnung, was ist inkludiert
und vor allem: was nicht? Fur Fuhr-
parkprofis ist das tagliche Arbeit.
Aber fur die, die den Fuhrpark neben-
her betreuen, wird es undurchsichtig.
LUnser Ziel ist es, sowohl in der per-
sonlichen Beratung als auch im zu-
kunftigen Online-System alles glas-
klar, verstandlich und transparent zu
machen. Wir gehen sogar so weit,
dass wir eine Vorhersage treffen,
dass bei diesem und jenem Modell
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...ist nicht der glinstigste Preis, sondern der beste Service.

die Bremsen fruher fallig sind als bei
anderen”, erklart Alexander Philip-
powsky. ,Achtung, da kommt der
Zahnriemenwechsel und hier muss
das Olim Verteilergetriebe getauscht
werden - sollte man das Fahrzeug
besser vorher abstolRen oder ist es
sinnvoll, es extralang zu fahren, was
Handwerker oft machen wdirden,
wenn es ginge.”

Preistransparenz

Die nachste Intransparenz kommt
haufig mit der Finanzdienstleistung.
Da gibt es Spielraum fur den Anbieter.
Und es gibt Anbietern die Mdglich-
keit, Kunden in eine bestimmte Rich-
tung zu schieben. ,Macht er den Preis
jetzt nach Nase oder ist der tatsach-
lich fix? Der Trend zum E-Commerce
und E-Shops hilft, Licht reinzubrin-
gen, denn Preistransparenz finden
die Leute definitiv gut. Und ich kann
das auch nachvollziehen”, bestatigt
Philippowsky. ,Wir zeigen bei unseren
Angeboten transparent die Mdglich-
keiten auf und geben eine klare Emp-
fehlung an jeden Kunden und schau-
en auch Uber die klassische Leasing-
zeit hinaus. Bei Handwerkern emp-
fehlen wir haufig eine Ubernahme
des Fahrzeugs nach Leasingende.”
Drivist schickt seinen Kunden den
Vergleich der Finanzierungsoptionen
zur Ansicht. Verschiedene Fahrzeuge,
differenzierte Laufzeiten, Barzahlung,
Kauf auf Rechnung - alles ist méglich
und es wird auf Wunsch stets eine kla-
re Empfehlung ausgesprochen. ,Der
Kauf auf Rechnung verdutzt immer
wieder”, erzahlt René Huning, ,doch
es gibt gentigend Unternehmen, die
bendtigen genau ab nachster Woche
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DRIVIST .unsere Vorlage fir Thre gute Entscheidung
DRIVIST ———
Kauf mit Vorkasse e 01 ]
- . 1 27.900,00 € ssmme :
Fahrzeugvergleich, Expose und Fazit
Kaut o Rechnung -
28.458,00 € suonmnc :
Angebots-Nr. GW-Vi1421-L GW-K332-L GW-KO063-L 508449
Modell Movano L3H2 180 Boxer 333 L2H2 (S) Boxer 335 L2H2 (A) Master L2H2 170 Extra
Leistung (PS) 179 140 140 170
mit Restbetrag 7‘
Getriebe 6-Gang Schalter 6-Gang Schalter 8-Stufen Automatik 6-Gang Schalter j
]
Kupplung
)
Anhéngelast ca. 2,500 kg ca. 2500 kg ca. 2500 kg 2500 kg e
gebremst
Anhéngelast 750 kg 750 kg 750 kg 750 kg
ungebremst S— i fees e o
e so674¢| 1
59 oncre. s wss9e| ]
Wartung 40.000 km / 2 Jahre 40.000 km / 2 Jahre 40.000 km / 2 Jahre 40.000 km / 2 Jahre — - .
St wag B
Sobe4 €| )
41986 € g
Steuertrieb ?ﬁﬁ::} 8
Ladevolumen (m*) ca.13,0 ca. 11,5 ca. 11,5 10,8
Ladeld@nge (mm) ca. 3705 ca. 3120 ca. 3120 3170 -
Komfortniveau Standard Hoch Sehr hoch Hoch (Sitzhzg, AHK,
LED) ﬂm:z“w !‘
ais ) 7‘
Sicherheitssysteme  gut sehr gut sehr gut sehr gut
Konnektivitat DAB+, USB, Touch, + Navi, BT + Navi, BT, 360° + induktives Laden, Ziele
CarPlay Kamera ReLink
Eignung Fernverkehr & Handwerk & Flotte Stadt & Allrounder mit Komfort Aus unserer Werbung
Nutzlast Serviceverkehr Leosing mi Rickgabaschure
0 e neve| W575€ o
| oot
RS
- u )
Der Fahrzeugvergleich zeigt die echten Starken und Schwa-
chen der Modelle auf. Oft haben Firmen nicht das ,.ideale
Fahrzeug” fir ihre Anforderungen. Das will Drivist mit den
[CrT T——
selbst erhobenen Daten, die teils noch per Hand verm 1 —

werden, nun andern.

einen zusatzlichen Transporter, be-
kommen jedoch das Geld fiir den aus-
zufuhrenden Auftrag erstin 60 Tagen.
Da lohnt keine Finanzierung, die dich
ein halbes Jahr oder langer bindet.
Far uns ist der Kapitalflussrechnung
identisch, ob wir 60 Tage auf die Kne-
te vom Kunden warten oder aber wir
warten aufs Geld von der Leasingge-
sellschaft, die erst in den nachsten
vier Wochen bezahlt. Fiir den Kunden
ist das aber ein klarer Vorteil "

Die Denke bei Drivist geht nach ei-
genen Angaben stets vom Kunden
aus. ,Was méchte der, was hilft ihm?*,
erkldren die Unternehmer. ,Wir sind
von keinem Investor getrieben, der
uns mal 10 Millionen zur Verfigung
stellt und sagt, ,komm, baller raus’. Es
ist unsere eigene Kohle. Wir wachsen
daher organisch. Vielleicht nicht so
schnell wie andere, aber gesinder.
Wir haben uns ein Jahr lang kein Ge-
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Die Drivist-Kunden bekommen die volle Preistransparenz.

halt ausgezahlt. Ich glaube, wenn
man selbst bodenstandig ist, hat man
auch eine bessere Leitung zu einem
Handwerker und kann sich in diesen
hineinversetzen”, fuhlt Philippowsky
in seine Kunden fast schon hinein.

5.000 Fahrzeuge

Drivist hat Zugriff auf etwa 5.000
Fahrzeuge - neue und gebrauchte,
Pkw und Nutzfahrzeuge. Diese kom-
men aus vielen Quellen - meist von
Handlern -, wenn es drauf ankommt,
auch aus dem europaischen Raum.
Fast alle kdnnen auf drivist.de selbst
gesuchtund begutachtet werden. Ge-
zeigt werden immer exakt die Fahr-
zeuge, um die es geht. Wird ein Fahr-
zeug gewahlt, wird dieses vom
anbietenden Handler zum Kunden
Uberfuhrt - alles geht auf eine Rech-
nung, die Drivist ausstellt.

Drivist kann nach so kurzer Zeit
nach eigenen Angaben bereits von
Empfehlungen profitieren. ,Wir wur-
den bereits mehrfach von stationaren
Handlern weiterempfohlen, das ist
naturlich genial”, sagt Marcel Bedbur.
»Zusatzlich arbeiten wir mit Ansprech-
partnern in den jeweiligen Branchen
und haben dann verschiedene Kate-
gorien wie Pflegedienst, Handwerk
etc., die wir gezielt Uber unseren eige-
nen Newsletter ansprechen.”

Das Erfolgsrezeptvon Drivist bringt
die Crew unisono auf einen Nenner:
Versuch, den Markt transparenter zu
machen, schaffe Mehrwert und mach
dich daruber einzigartig. Dann wird
keiner zur Konkurrenz laufen. Denn
zufriedene Kunden kommen wieder,
und selbst wenn wir nicht immer das
gunstigste Angebot offerieren kon-
nen. Wir sind keine Preiskampfer, das
wollen wir gar nicht.” mb



