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Gemeinsamer Weg

Ein Jahr Annaherung, vier Monate furs Knupfen erster Binde und nun ein Team. Carsync und
Motum (fruher Repairfix) treten seit Kurzem unter einer Marke zusammen auf.

Carsync, der Flottenableger des
umtriebigen Amir Roughani, der vor
allem mit seinen Energieprojekten
Aufsehen erregtund sehrviel Umsatz
generiert, und Motum (rund 35 Mit-
arbeiter), die aus einer BASF-Grun-
dung hervorgingen und mit dem
Ausscheiden des Mutterkonzerns auf
Partnersuche waren, agieren nun zu-
sammen.

Auf der Plattform tummeln sich
insgesamt rund 95.000 Fahrzeuge.
Strukturierte Prozesse, der Einsatz
von KI und tiefes Wissen um die
Eigenheiten der Branche sollen nun
einen neuen Wachstumspfad begrtin-
den. Historisch kommen beide aus
unterschiedlichen Ecken. Carsync,
2011 gegriindet, brachte ein elektro-
nisches Fahrtenbuch (damals ein
Spin-off eines BASF-Managers) auf
den Markt und ermoglichte unter an-
derem Corporate Carsharing (Schlis-
selkasten etc.). Repairfix, als Tochter
der BASF Coatings gegrundet, um
den Flotten bei der Schadensteue-
rung den Weg zu K&L-Betrieben zu
erleichtern, kommt aus dem Werk-
stattgeschaft.

Nun gibt es alles aus einer Hand und
das hat seit dem Ubergang vor mehr
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als einem halben Jahr die allermeisten
Bestandskunden auch iberzeugt.
Aber was will das Team um den CEO
Amir Roughani, Moritz Weltgen (Chief
Revenue Officer) und Natalie Maier
(CFO) mit Carsync erreichen? Wir trafen
das Trio in der Mlnchner Zentrale.

Wie kam es zu Ihrem ersten inten-
siven Austausch und der Idee einer
gemeinsamen Zukunft von Carsync
und Motum?

Moritz Weltgen: Wir kannten uns
schon langer aus der Branche, aber
der entscheidende Impuls kam auf
der NaKoBeMo (Nationale Konferenz
betriebliche Mobilitat) 2024 in Mainz.
Dort sind wir ins Gesprach gekom-
men und haben gemerkt, dass wir er-
staunlich dhnliche Uberzeugungen
daruber haben, wie Schadenmanage-
ment heute funktionieren muss.
Gleichzeitig befanden wir uns durch
die Veranderungen bei BASF in einer
Phase, in der wir uns ernsthaft Ge-
danken daruber machten, wie sich
Motum weiterentwickeln sollte. Als
wir dann die Systeme und Denkwei-
sen Ubereinandergelegt haben, wur-
de uns beiden klar, dass hier zwei
Puzzleteile sehr gut zusammenpas-

Energie und Mobilitat pragen das Geschéaft von Vispiron/Carsync. Mit der Motum-Integration wird das Geschéaft nun ausgebaut.

sen. Natalie und ich hatten nach ei-
nem Gesprach sogar unabhangig
voneinander den Gedanken: Das
kénnte unser idealer Partner sein.

Welche Rolle spielte der BASF-Pro-
zess fiir Ihre Entscheidung, einen
strategischen Partner zu suchen?

Natalie Maier: Der BASF-Verkaufs-
prozess hat uns gezwungen, grund-
satzlich dartuber nachzudenken, in
welchem Umfeld Motum kunftig am
besten wachsen kann. Wir haben Mo-
tum immer als eigenstandiges Pro-
dukt betrachtet, auch wenn wir aus
dem BASF-Coatings-Umfeld kamen.
Als klar wurde, dass sich durch den
Verkauf viele Strukturen verandern
wurden, war das das Moment, an dem
wir uns fragen mussten, was unser
nachster Entwicklungsschritt ist. Wir
wussten aus flinf Jahren intensiver Zu-
sammenarbeit mit Flotten, dass Scha-
denmanagement als Insellésung
langfristig nicht funktioniert. Wir
brauchten ein Okosystem, in das sich
unsere Starke integrieren lasst. Car-
sync hatte diese Basis bereits geschaf-
fen. Dadurch wurde die Suche nach
einem Partner nicht nur notwendig,
sondern auch zu einer echten Chance.



Amir Roughani: Es gab einen Mo-
ment nach einem unserer ersten in-
tensiven Treffen, in dem ich gespurt
habe, dass wir hier Uber mehr als eine
taktische Erganzung sprechen. Beide
Seiten hatten die gleiche Vision: den
gesamten Lebenszyklus eines Fahr-
zeugs digital, prozessorientiert und
zunehmend automatisiert abzubil-
den. Als wir dann genauer in die Pro-
duktlogiken eingestiegen sind, hat
sich gezeigt, dass die Schadenprozes-
se von Motum nahtlos auf unsere
Plattformarchitektur passen. Das war
kein kinstlich hergestellter Fit, son-
dern etwas sehr Naturliches. Dazu
kam, dass die persénliche Ebene so-
fort gestimmt hat. Fir mich war spa-
testens zu diesem Zeitpunkt klar, dass
wir gemeinsam mehr erreichen kén-
nen als jeder fir sich allein.

Welches strategische Ziel verfolg-
ten Sie mit der Integration von
Motum unter der Marke Carsync?
A. Roughani: Das zentrale Ziel war,
unsere Wertschopfung im Schaden-
management deutlich auszuweiten
und die Plattform zugleich umfassen-
der zu machen. Durch die Integration
verdoppeln wir unser Werkstattvolu-
men und schaffen damit die Grundla-
ge fur bessere Konditionen, schnelle-
re Ablaufe und hohere Prozessqualitat
fur die Kunden. Gleichzeitig erganzen
wir unsere Software durch die tiefe
Schadenkompetenz von Motum. Da-
mit entsteht etwas, das es so am
Markt kaum gibt: eine kombinierte
Lésung aus eigenentwickelter Soft-
ware, klaren Prozessen und der ope-
rativen Umsetzung. Flotten muissen
jetzt nicht mehr zwischen Softwarean-
bietern und Dienstleistern wahlen,
sondern bekommen beides aus einer
Hand. Das ist strategisch ein enormer
Vorteil fir uns und vor allem fir un-
sere Kunden.

N. Maier: Die kiinftige Verdoppelung
des Werkstattvolumens starkt unsere
Position im Markt enorm, denn sie
ermaoglicht bessere Konditionen,
schnellere Prozessabldufe und eine
hohere Verlasslichkeit im gesamten
Schadenprozess. Fur Flotten bedeutet
das vor allem geringere Standzeiten

und mehr Planbarkeit. Gleichzeitig
gewinnen wir durch die zusatzliche
Partnerlandschaft eine breitere regi-
onale Abdeckung. Viele Werkstatten,
die Motum eingebracht hat, arbeiten
bereits seit Jahren sehr professionell
und erganzen das bestehende Netz-
werk perfekt. Am Ende profitieren die
Kunden von einer besseren Steue-
rungstiefe, weil wir nicht mehr mit ex-
ternen Instanzen arbeiten mussen,
sondern die gesamte Wertschop-
fungskette selbst abbilden kénnen.

Was unterscheidet nun die neue,
gemeinsame Plattform von ande-
ren?

M. Weltgen: Viele Systeme sind ent-
weder reine Softwareprodukte oder
reine Serviceanbieter. Unsere Starke
liegt darin, beides zu kombinieren.
Wir kdnnen Prozesse vollstandig digi-
talund automatisiert abbilden, gleich-
zeitig aber auch operative Aufgaben
Ubernehmen. Diese Flexibilitat ist ein-
zigartig, weil Kunden entscheiden
kénnen, ob sie selbst arbeiten oder
uns beauftragen moéchten. Dazu
kommt die Prozesslogik: Unsere Platt-
form strukturiert jeden Vorgang in
klaren Schritten und macht alles
transparent, vom Schaden Uber die
Fahrzeugbestellung bis zur Fuhrer-
scheinkontrolle. Durch die Integrati-
on der Motum-Technologie und der
KI-Funktionen entsteht ein System,
das nicht nur verwaltet, sondern aktiv
arbeitet und Routineaufgaben uber-
nimmt. Diese Tiefe findet man so
kaum im Markt.

Wie verdandert die KI-basierte Pro-
zessautomation den Umgang mit
Routinethemen im Fuhrpark?

M. Weltgen: Der gréf3te Unterschied
ist die Geschwindigkeit und die Ent-
lastung der Verantwortlichen. Friher
musste jemand jedes Dokument ma-
nuell prufen, Daten Ubertragen, Fris-
ten kontrollieren und Folgeprozesse
anstolRen. Das war fehleranfallig und
hat viel Zeit gekostet. Blicken wir mal
auf den Umgang mit Ordnungswid-
rigkeiten. Unsere KI erkennt inzwi-
schen automatisch, um welche Art
von Ordnungswidrigkeit es sich han-
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Amir Roughani (I.) und Moritz Weltgen trafen wir in Miinchen.

delt, gleicht die Daten ab, priift Bedin-
gungen wie ein mdgliches Fahrverbot
und fuhrt die notwendigen Schritte,
etwa das Formulieren von E-Mails,
aus. Kunden mussen nicht mehr hin-
terhertelefonieren und erhalten den-
noch volle Transparenz, weil jeder
Vorgang mit Zeitstempel dokumen-
tiert ist. Das ist kein theoretischer
Nutzen, sondern realer Alltag, der
heute schon hunderte Falle pro Tag
automatisch verarbeitet.

Wie adressieren Sie die verschiede-
nen Bedirfnisse der Flotten?

A. Roughani: Unternehmen unter-
scheiden sich stark darin, welche Rol-
le der Fuhrpark im Alltag spielt. Die
Liefer- oder Serviceflotten betrachten
Fahrzeuge als Teil ihres Kerngeschafts
und brauchen deshalb sehr tief inte-
grierte Prozesse. Andere Unterneh-
men haben kleinere Dienstwagenflot-
ten, beidenen der Fuhrpark eher eine

CARSYNC & MOTUM
) g

zusatzliche Aufgabe ist, die oft ohne
dedizierte Ressourcen erledigt wird.
Unsere Plattform adressiert beide
Gruppen, weil sie modular aufgebaut
ist. Wer selbst steuern mochte, nutzt
die Software mit definierten Prozes-
sen. Wer sich entlasten mdchte, kann
operative Aufgaben an uns Uberge-
ben. Kl verstarkt diesen Effekt, weil sie
Routinefalle Ubernimmt, ohne dass
der Kunde Personal aufbauen muss.
So wird die Losung vor allem fur pro-
fessionelle, komplexere Flotten oder
grol3e Nebenbei-Fuhrparks attraktiv.

Wie sieht der Kundenstamm aus
und wie soll es weitergehen?

A. Roughani: Wir betreuen heute
rund 95.000 Fahrzeuge in verschiede-
nen Auspragungen, vom Fahrten-
buch bis zum kompletten Fuhrpark-
management. Das Werkstattvolumen
liegt kuinftig bei etwa 25 Millionen Eu-
ro pro Jahr, was uns eine sehr starke
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KI-Assistenten helfen den Flottenverantwortlichen kiinftig beim Managen.
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Natalie Maier war zugeschaltet und ergénzt das Team.

Verhandlungsposition und hohe Pro-
zesssicherheit gibt. Das Netzwerk
umfasst deutschlandweit etwa 350
Karosserie- und Lackbetriebe sowie
weitere Partner, die regional ergan-
zen. Auf der technischen Seite stehen
etwa 45 Entwickler, die an der Platt-
form und den KI-Funktionen arbeiten.
Diese Kombination aus Reichweite,
Prozesskompetenz und technischer
Tiefe ist am Markt selten. Der wich-
tigste Wachstumstreiber wird die
konsequente Automatisierung wie-
derkehrender Prozesse sein. KInimmt
uns heute schon viele Schritte ab und
wird in den nachsten Monaten weite-
re Bereiche Ubernehmen.

M. Weltgen: Wir stehen erst am An-
fang dessen, was maoglich ist. In zwei
bis drei Jahren werden viele Routine-
prozesse vollstandig automatisiert
sein, von der Dokumentenerkennung
Uber die Kommunikation mit Werk-
statten bis hin zur Terminlogik. KI
wird Vorgange nicht nur ausfuhren,
sondern auch bewerten und Empfeh-
lungen abgeben, beispielsweise zur
optimalen Reparaturstrategie oder
zur Wirtschaftlichkeit einzelner Schrit-
te. Gleichzeitig wird sie Uber Sprach-
funktionen intuitiver zuganglich sein,
sodass Fahrer oder Flottenmanager
einfache Fragen direkt beantworten
lassen kdnnen, ohne ins System zu
gehen. Die menschliche Expertise
bleibt essenziell, wird sich aber auf
Entscheidungen, Ausnahmen und
komplexe Falle konzentrieren. Der
Grol3teil des Fuhrparkalltags wird
deutlich schneller, transparenter und
kosteneffizienter ablaufen als heute.

Herzlichen Dank Ihnen dreien fir
das Gesprach. mb, rs



