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Große Worte und Taten
Shiftmove wächst und hält mit seinen weiteren Ambitionen nicht hinter dem Berg. Gerade das 
Frankreichgeschäft blüht auf. Die CEO Francine Gervazio hat aber noch mehr zu berichten. 

Frau Gervazio, wir haben uns zu-
letzt vor zweieinhalb Jahren ge-
sprochen, als gerade Shiftmove 
entstand. Wie hat sich das Unter-
nehmen seitdem entwickelt?
Francine Gervazio: Seit dem letzten 
Gespräch hat sich Shiftmove stark 
weiterentwickelt. Wir haben die An-
zahl unserer Kunden verdoppelt und 
die kombinierte Nutzung von Avrios- 
und Vimcar-Produkten deutlich ge-
steigert. Auch der Umsatz in diesem 
Bereich hat sich verdreifacht. 
Wir haben die Shiftmove-Plattform 
gebaut, um die Nutzung kombinierter 
Produkte aus unserem Portfolio auf 
einer zentralen Plattform zu ermögli-
chen. Zusätzlich hat sich in dieser Zeit 
die Anzahl der mit unseren Flottenlö-
sungen verwalteten Fahrzeuge ver-
doppelt.

Zu den angesprochenen Zahlen 
kommen wir gleich zurück. Wie bli-
cken Sie aktuell auf die wirtschaft-
liche Lage? Die Zahl der Firmenin-
solvenzen steigt wieder. 
F. Gervazio: Ein Teil der Kunden ist 
zwar betroffen, aber viele bestehende 
Kunden halten uns die Treue und 
schätzen unsere Produkte sehr. Unse-
re Kundenbasis ist sehr loyal, was für 
die Qualität unserer Lösungen spricht.

Durch die Übernahme von Optimum 
Automotive und die aktuelle Akqui-
sition der Flottensparte Océan von 
Orange Business wuchs das Frank-
reichgeschäft. Wie sieht der Ver-
gleich zur DACH-Region aus?
F. Gervazio: Aktuell hat Shiftmove et-
wa 17.000 Kunden, von denen rund 
10.000 aus der DACH-Region stam-

men. Ziel ist es, bis zum Jahresende 
eine gleichmäßige Verteilung zwi-
schen DACH und Frankreich zu errei-
chen – also etwa 10.000 Kunden in 
beiden Märkten. Das bedeutet, dass 
Frankreich als Wachstumsmarkt an 
Bedeutung gewinnt und künftig eine 
gleich große Rolle wie der deutsch-
sprachige Raum spielen wird.

Dann blicken wir doch mal auf 
den französischen Markt. Der ist, 
so heißt es oft aus der Wirtschaft, 
stark Paris-abhängig. Ist das bei  
Ihnen auch so?
F. Gervazio: Es gibt zwar eine höhere 
Konzentration an Unternehmen rund 
um Paris, aber die kleinen und mittel-
ständischen Firmen – unsere Kernziel-
gruppe – sind über das ganze Land 
verteilt. Auch andere Regionen außer-
halb von Paris performen sehr gut. 
Die Marktabdeckung ist somit breiter 
und nicht so zentralisiert wie häufig 
angenommen.

Wenn wir nach Deutschland schau-
en: Wo finden sich hierzulande die 
meisten Shiftmove-Kunden?
F. Gervazio: Die größte regionale 
Konzentration an Kunden gibt es im 
Südwesten. Wenn man sich unsere 
Kundenkarte anschaut, gibt es eine 
vergleichsweise gleichmäßige Vertei-
lung. Aber keine Region ist so stark 
vertreten wie Baden-Württemberg.

Um Frankreich kümmert sich ein 
Bekannter in der Branche. Taco van 
der Leij, der von Webfleet kam.
F. Gervazio: Taco bringt umfassende 
Erfahrung aus dem Bereich Flotten-
management mit. Er hat das Europa-
geschäft von Webfleet geleitet, nach-
dem Bridgestone es von TomTom 
übernommen hatte. Seine Erfahrung 
in der Führung eines etablierten Flot-
tenanbieters hilft uns, weiter zu wach-
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Francine Gervazio pusht Shiftmove und hat weiterhin große Pläne.



sen und uns strategisch im französi-
schen Markt zu positionieren.

Wie kam es zu dieser Personalent-
scheidung – war sie Teil der Akqui-
sitionsstrategie?
F. Gervazio: Die Verpflichtung von Ta-
co war eng mit der Akquisition von 
Optimum Automotive verbunden. Die 
Reihenfolge war: Erst wurde die Über-
nahme durchgeführt, anschließend 
kam Taco an Bord. Die nächste Über-
nahme ist bereits in Planung: Ocean. 
Dies zeigt, dass Shiftmove gezielt stra-
tegische Schritte setzt – sowohl bei 
Akquisitionen als auch beim Personal-
aufbau.

Das klingt recht selbstbewusst und 
eroberungswillig. Unter den OEMs 
gibt es eine ausgewiesene „Chal-

lenger Brand“. Passt der Titel auch 
zu Shiftmove?
F. Gervazio: Wir positionieren uns als 
Softwareunternehmen mit technolo-
gischem Fokus – im Gegensatz zu 
klassischen Flotten- oder Fahrzeug-
herstellern, die erst nachträglich Soft-
warekompetenz aufbauen. Software 
steckt in unserer DNA. Wir wollen als 
Technologieführer in der Flottenbran-
che auftreten.

Wie gehen Sie mit der Markeniden-
tität der Kernmarken wie Vimcar 
oder Avrios um?
F. Gervazio: Viele Bestandskunden 
von Vimcar oder Avrios nehmen noch 
gar nicht aktiv wahr, dass sie jetzt Teil 
von Shiftmove sind. So loggen sich 
Vimcar-Kunden zwar in eine Shiftmo-
ve-Oberfläche ein, aber für viele bleibt 

die alte Marke präsent. Wir wollen 
diese etablierte Markenidentität nicht 
auflösen, sondern bewahren und 
gleichzeitig über die Plattforminte
gration langfristig eine gemeinsame 
Identität aufbauen.
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Der Daten-Dongle, wie hier von Vimcar, 
hat (noch) Bestandsschutz. 

Anzeige
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Welche Synergien bringt die Platt-
formintegration für die Nutzer der 
einzelnen Produkte?
F. Gervazio: Durch die Kombination 
der verschiedenen Lösungen wie Av-
rios für das Flottenmanagement und 
Vimcar für das digitale Fahrtenbuch 
wollen wir Mehrwerte durch Integra-
tion schaffen. Kunden sollen nicht 
mehr nur ein Produkt nutzen, son-
dern möglichst mehrere in Kombina-
tion – mit einem zentralen Zugang. Im 
ersten Quartal 2024 wurde die Zahl 
der Nutzer, die mehrere Produkte ver-
wenden, mehr als verdoppelt, der 
Umsatz in diesem Bereich hat sich so-
gar verdreifacht.

Dieses organische Wachstum hilft 
sicherlich bei den ehrgeizigen Plä-
nen, bis 2027 Marktführer in Euro-
pa zu werden.
F. Gervazio: Shiftmove hat das ambi-
tionierte Ziel, bis 2027 eine Million 
Fahrzeuge über seine Plattform zu 
verwalten. Derzeit sind es 550.000 
Fahrzeuge. Um dieses Ziel zu errei-
chen, setzen wir auf organisches 
Wachstum – durch Kundengewin-
nung und -ausweitung – und über ge-
zielte Akquisitionen. Ein wichtiger He-
bel dabei: Kunden, die in einem Land 
aktiv sind, wollen wir auch in weiteren 
Ländern begleiten.

Sie sprachen die Telematik an. Wel-
che Bedeutung haben die klassi-
schen Dongles heute noch, und 
wann könnten sie verschwinden?
F. Gervazio: Dongles für die OBD-II-
Schnittstelle oder fest verbaute Lösun-
gen, etwa für E-Fahrzeuge, sind aktuell 
noch wesentlicher Bestandteil des An-
gebots, insbesondere für Funktionen 
wie Fahrtenbuch und Telematik. Die 
Dongles werden sicherlich in den 
nächsten fünf Jahren noch im Einsatz 
bleiben, möglicherweise aber in zehn 
Jahren verschwunden sein. Ein wesent-
licher Grund dafür ist, dass OEMs der-
zeit noch nicht die nötige Datenquali-
tät liefern – besonders für detaillierte 
Logbuchfunktionen. Zudem müssten 
die OEM-Daten deutlich günstiger wer-
den, damit ein Verzicht auf Dongles 
wirtschaftlich sinnvoll wäre.

Welche Unterschiede gibt es beim 
Einsatz von Dongles zwischen Län-
dern wie Deutschland und Frank-
reich?
F. Gervazio: In Deutschland ist die 
Nutzung von einfachen Plug-and-Play-
Dongles üblich. In Frankreich oder  
Italien dagegen bevorzugen viele der 
Kunden fest installierte Geräte mit Ver-
kabelung, da das Thema Fahrzeugor-
tung und Diebstahlschutz eine große 
Rolle spielt. Diese fest installierten Bo-
xen erfordern einen höheren Aufwand 
– zum Beispiel für die Terminvereinba-
rung für den Einbau –, bieten dafür 
aber eine robustere Lösung. 

Welche Rolle spielt Künstliche In-
telligenz aktuell bei Shiftmove – in-
tern wie auch für die Kunden?
F. Gervazio: Künstliche Intelligenz (KI) 
wird bei uns bereits gezielt eingesetzt, 
allerdings eher im Hintergrund. Viele 
Kunden wüssten nicht einmal, dass KI 
zum Einsatz kommt – zum Beispiel bei 
der automatischen Erkennung von 
Kostenarten in hochgeladenen Doku-
menten. Das Ziel ist, kleine Aufgaben 
effizienter zu gestalten und Zeit zu spa-
ren. KI ist für jedes Softwareunterneh-
men ein Pflichtthema, sonst verschwin-
det man automatisch vom Markt.

Wenn die KI den Fuhrparkleitern ei-
nen detaillierten Plan zum Einspa-
ren von Kosten geben könnte, wäre 
das sicher ein Mehrwert, der nach-
gefragt würde.
F. Gervazio: Shiftmove unterstützt 
seine Flottenkunden durch Datenana-
lyse und Kostentransparenz dabei, 

bessere Entscheidungen zu treffen – 
etwa zur Kostenstruktur von Leasing-
verträgen oder zur Wirtschaftlichkeit 
bestimmter Fahrzeuge. Die Idee: 
Wenn ein Flottenmanager bereits bei 
der Anschaffung Kosten spart – zum 
Beispiel 30 bis 50 Euro/Monat pro 
Fahrzeug durch bessere Verhandlun-
gen –, hat sich die Investition in Shift-
move oft schon mehrfach amortisiert. 
Ein langfristiges Ziel ist es, mithilfe 
von KI auch Restwertprognosen zu 
liefern, um Leasingverträge besser 
kalkulieren zu können.

KI braucht eine gewisse Aufge-
schlossenheit der Nutzer, um wir-
ken zu können. Welche Unterschie-
de sehen Sie zwischen älteren und 
jüngeren Flottenmanagern in Be-
zug auf Technologieakzeptanz?
F. Gervazio: Hier gibt es deutliche Un-
terschiede: Jüngere Flottenmanager, 
die digital aufgewachsen sind („die 
TikTok-Generation“), haben weniger 
Berührungsängste mit digitalen Lö-
sungen und suchen aktiv nach Verein-
fachungen. Das haben wir jüngst auf 
einer Messe wieder erlebt. Ältere Flot-
tenmanager hingegen sind oft zu-
rückhaltender und möchten die Din-
ge erst vollständig verstehen, bevor 
sie eine Entscheidung treffen. Auch 
schwingt bei Ihnen das Gefühl mit, 
die Kontrolle ein Stück weit an die KI 
abzugeben. Wir setzen auf Webinare 
und Schulungen, um beide Gruppen 
bestmöglich abzuholen.

Herzlichen Dank, Frau Gervazio, für 
das Gespräch.			   rs

Die Datenanalyse ist Kern der Funktionen, die helfen, Fuhrparkkosten zu senken.
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