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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. 

Fo
to

s:
 D

riv
is

t (
1)

 |
 M

ic
ha

el
 B

lu
m

en
st

ei
n 

(2
)

Fuhrparkprofis kalkulieren, ver-
gleichen und feilschen. Oder sie sa­
gen einfach „ja“, weil die Nachlässe 
stimmen und man mit anderen Din­
gen genug zu tun hat, als mit der zeit­
intensiven Autobeschaffung. Denn die 
Arbeit von Fuhrparkmanagern ist mitt­
lerweile vielfältig. Und in Deutschland 
gibt es eine sehr große Anzahl an Un­
ternehmen, in denen eine Person sich 
„nebenbei“ um den Fuhrpark küm­
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 erhältlich

Damit der Aufwand nicht ausartet, 
wird nicht selten der Weg des ge­
ringsten Widerstandes gewählt. Und 
damit das gemacht, was immer schon 
gemacht wurde. Denn die Wege sind 
bekannt, die involvierten Firmen und 
Ansprechpartner ebenfalls – alles easy. 

Vielleicht. Denn nur weil seit Jahr­
zehnten bei „VAG“ gekauft wird, ist 
das heute nicht unbedingt der ökono­
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 
gibt es rund 70 Automarken – das ide­
ale Fahrzeug für die Bedürfnisse des 
Unternehmens oder der Fahrer zu fin­
den, ist häufig Sisyphusarbeit. Auch 
deshalb clustert die Car-Policy (sofern 
vorhanden) der meisten Unterneh­
men die Marken in „gut“ = kaufen und 
„böse“ = ignorieren. 

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

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

Drivist für kleine Flotten

Die drei Herren sind allesamt Autoen­
thusiasten, bringen also per se Lei­
denschaft fürs 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 erläutert: „Der eine Nutz­
fahrzeughersteller macht eine groß­
zügige Messung des Laderaums un­

Flottenbeschaffung einfach
Marcel Bedbur (l.), René Hüning und Alexander Philippowsky (r.) sind Autoenthusiasten und haben Drivist Ende 2023 gegründet.
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ten am Boden und weist einen Meter 
mehr Ladefläche aus als der andere, 
der ‚korrekter‘ misst. Und trotzdem 
passen in den vermeintlich kleineren 
Transporter drei, in den größeren nur 
zwei beladene Europaletten.“ Nur ein 
Beispiel, das zeigt, wie tief sie in der 
Materie stecken – markenübergrei­
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
käufer‘. Dem Autohaus sagt aber oft 
der Hersteller oder Importeur: ‚hier, 
das muss in den Markt gedrückt wer­
den, sieh zu, wie‘. Total ätzend. Wir 
möchten lieber was Langfristiges auf­
bauen und das gelingt meist nicht mit 
der Preisführerschaft. Wir streben die 
Qualitätsführerschaft an.“ 

Das soll durch den persönlichen 
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 zukünftig weni­
ger stark der persönliche Kontakt und 
das Fachwissen die Grundlage für den 
Erfolg sind, sondern eine einfache 
Eingabe der Anforderungen und 
Wünsche des Kunden – sofern das 
vom Kunden gewollt ist. Bislang, so 
erzählt René Hüning, ist noch alles 
„fachwissensgestützt“. Denn ein Pro­
blem ist das Erhalten von Fahrzeug­
daten vom Hersteller, um relevante 
Vergleiche anstellen zu können. Da 
das (noch) nicht gegeben ist, ist bei 
Drivist Handarbeit angesagt. So wird 
gesucht, gemessen und verglichen – 
manuell. Auch Marcel Bedbur weiß: 

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

Fachtermini bremsen aus

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

Verwirrend sind auch die War­
tungspakete. Was steckt hinter wel­
cher Bezeichnung, was ist inkludiert 
und vor allem: was nicht? Für Fuhr­
parkprofis ist das tägliche Arbeit. 
Aber für die, die den Fuhrpark neben­
her betreuen, wird es undurchsichtig. 
„Unser Ziel ist es, sowohl in der per­
sönlichen Beratung als auch im zu­
künftigen Online-System alles glas­
klar, verständlich und transparent zu 
machen. Wir gehen sogar so weit, 
dass wir eine Vorhersage treffen, 
dass bei diesem und jenem Modell 

die Bremsen früher fällig sind als bei 
anderen“, erklärt Alexander Philip­
powsky. „Achtung, da kommt der 
Zahnriemenwechsel und hier muss 
das Öl im Verteilergetriebe getauscht 
werden – sollte man das Fahrzeug 
besser vorher abstoßen oder ist es 
sinnvoll, es extralang zu fahren, was 
Handwerker oft machen würden, 
wenn es ginge.“ 

Preistransparenz

Die nächste Intransparenz kommt 
häufig mit der Finanzdienstleistung. 
Da gibt es Spielraum für den Anbieter. 
Und es gibt Anbietern die Möglich­
keit, Kunden in eine bestimmte Rich­
tung zu schieben. „Macht er den Preis 
jetzt nach Nase oder ist der tatsäch­
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“, bestätigt 
Philippowsky. „Wir zeigen bei unseren 
Angeboten transparent die Möglich­
keiten auf und geben eine klare Emp­
fehlung an jeden Kunden und schau­
en auch über die klassische Leasing- 
zeit hinaus. Bei Handwerkern emp­
fehlen wir häufig eine Übernahme 
des Fahrzeugs nach Leasingende.“ 

Drivist schickt seinen Kunden den 
Vergleich der Finanzierungsoptionen 
zur Ansicht. Verschiedene Fahrzeuge, 
differenzierte Laufzeiten, Barzahlung, 
Kauf auf Rechnung – alles ist möglich 
und es wird auf Wunsch stets eine kla­
re Empfehlung ausgesprochen. „Der 
Kauf auf Rechnung verdutzt immer 
wieder“, erzählt René Hüning, „doch 
es gibt genügend Unternehmen, die 
benötigen genau ab nächster Woche 

René Hüning erklärt, was der USP von Drivist ist. Und das ... ... ist nicht der günstigste Preis, sondern der beste Service.

DRIVIST    MANAGEMENT & MOBILITÄT    
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einen zusätzlichen Transporter, be­
kommen jedoch das Geld für den aus­
zuführenden Auftrag erst in 60 Tagen. 
Da lohnt keine Finanzierung, die dich 
ein halbes Jahr oder länger bindet. 
Für 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 nächsten 
vier Wochen bezahlt. Für den Kunden 
ist das aber ein klarer Vorteil.“ 

Die Denke bei Drivist geht nach ei­
genen Angaben stets vom Kunden 
aus. „Was möchte der, was hilft ihm?“, 
erklären die Unternehmer. „Wir sind 
von keinem Investor getrieben, der 
uns mal 10 Millionen zur Verfügung 
stellt und sagt, ‚komm, baller raus‘. Es 
ist unsere eigene Kohle. Wir wachsen 
daher organisch. Vielleicht nicht so 
schnell wie andere, aber gesünder. 
Wir haben uns ein Jahr lang kein Ge­

halt ausgezahlt. Ich glaube, wenn 
man selbst bodenständig ist, hat man 
auch eine bessere Leitung zu einem 
Handwerker und kann sich in diesen 
hineinversetzen“, fühlt 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 
Händlern –, wenn es drauf ankommt, 
auch aus dem europäischen Raum. 
Fast alle können auf drivist.de selbst 
gesucht und begutachtet werden. Ge­
zeigt werden immer exakt die Fahr­
zeuge, um die es geht. Wird ein Fahr­
zeug gewählt, wird dieses vom 
anbietenden Händler zum Kunden 
überführt – 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 stationären 
Händlern weiterempfohlen, das ist 
natürlich genial“, sagt Marcel Bedbur. 
„Zusätzlich arbeiten wir mit Ansprech­
partnern in den jeweiligen Branchen 
und haben dann verschiedene Kate­
gorien wie Pflegedienst, Handwerk 
etc., die wir gezielt über unseren eige­
nen Newsletter ansprechen.“ 

Das Erfolgsrezept von Drivist bringt 
die Crew unisono auf einen Nenner: 
„Versuch, den Markt transparenter zu 
machen, schaffe Mehrwert und mach 
dich darüber einzigartig. Dann wird 
keiner zur Konkurrenz laufen. Denn 
zufriedene Kunden kommen wieder, 
und selbst wenn wir nicht immer das 
günstigste Angebot offerieren kön­
nen. Wir sind keine Preiskämpfer, das 
wollen wir gar nicht.“ 	               mb

Der Fahrzeugvergleich zeigt die echten Stärken und Schwä-
chen der Modelle auf. Oft haben Firmen nicht das „ideale 
Fahrzeug“ für ihre Anforderungen. Das will Drivist mit den 
selbst erhobenen Daten, die teils noch per Hand vermessen 
werden, nun ändern. Die Drivist-Kunden bekommen die volle Preistransparenz.


