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Vom Handler zum Manager

Mit der eigenen Fuhrparkmanagementgesellschaft bindet ein Minchner Autohaus Kunden und
lernt stetig dazu, was es bedeutet, 600 Einheiten aktiv zu steuern. Hilfe gibt es daftir von TCS.

Von aul3en betrachtet ist ein Auto-
haus vor allem eines: Fahrzeugliefe-
rant. Bei Christl & Schowalter ist es
anders. Der mittlerweile einzige inha-
bergefiihrte VW-Audi-Handler im
Minchner Stadtgebiet, wie Geschafts-
fUhrer Florian Christl betont, kimmert
sich auch um das Flottenmanagement
seiner Geschaftskunden.

Diese machen das Gros des Ge-
schafts des Handlers aus (je nach
Marke bis zu 85 Prozent), der im ver-
gangenen Jahr mehr als 3.000 Einhei-
ten abgesetzt hat. Hinzu kommen im
Schnitt 1.600 Gebrauchte, die vom
Mittelstandler (Uber 250 Mitarbeiter)
gehandelt werden. Aus der VW-Welt
findet man an den beiden Standorten
im MUnchner Sidwesten und in Frei-
sing neben VW- und Audi-Modellen
auch Skoda und VW-Nutzfahrzeuge
wieder.

Im Gesprach mit Otto Mouka, sei-
nes Zeichens GroRRkundenbetreuer,
zertifizierter Fuhrparkmanagement-
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berater und zentrale Anlaufstelle fur
den neuen Bereich, und dem Ge-
schaftsfihrer Florian Christl merkt
man schnell, dass gerade fur mittel-
standische Flotten das Autohaus als
operativer und strategischer Fuhr-
parkpartner funktionieren kann,
wenn man ihm direkten Einfluss auf
Kundenbindung, Prozesssicherheit
und Wirtschaftlichkeit gibt.

Die Idee ist nicht neu. Denn Florians
Vater Michael zahlte zu den Mitgrin-
dern von Flotte Eins (damals Fleetcar
+ Service Community), einem Netz-
werk von inhabergefuhrten VW-AG-
Handlern, die frih erkannten, dass
Fuhrparks standardisierte Prozesse
schatzen, die im Zweifel auch landes-
weit abgebildet werden kénnen.

Der wesentliche Punkt gegenuber
externen Fuhrparkberatern war da-
mals wie heute die Nahe zum Kunden,
da das Autohaus flurs Gros der Fuhr-
parkbetreiber die zentrale Anlaufstel-
le ist, wenn es um Mobilitat geht.

20 Jahre spater betreut das Team
um Otto Mouka aktuell acht Bestands-
kunden, deren Fuhrparks mit in Sum-
me gut 600 Einheiten mit Hilfe von
Christl & Schowalter gemanagt wer-
den. Wichtig ist in dem Zusammen-
hang die Neutralitat, deshalb wurde
eigens eine Tochtergesellschaft ge-
grundet. Die Christl Fuhrpark Mun-
chen GmbH, kurz CFM.

Der Kunde gibt den Takt vor

Der Einstieg ins Fuhrparkmanage-
ment war kein strategisches Innova-
tionsprojekt, sondern das Ergebnis ei-
nes klar formulierten Kundenbedarfs.
Einlangjahriger Flottenkunde signali-
sierte, dass die internen Ressourcen
die wachsende Komplexitat des Fuhr-
parks nicht mehr abbilden konnten.
.Der Kunde sagte uns: Wir kénnen
das so nicht mehr leisten. Entweder
ihr Gbernehmt das - oder wir muissen
uns neu aufstellen”, erinnert Otto
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Niels Kriiger und TCS erweitern das Dienstleistungsspektrum bei CFM.

Mouka. Also wagte man sich 2020 auf
bis dato unbekanntes Terrain.

Schnell zeigte sich, dass Fuhrpark-
management weit mehr ist als die Or-
ganisation von Fahrzeugen. Wer den
Fuhrpark steuert, kontrolliert die zen-
trale Schnittstelle zum Kunden. Ge-
nau darin liegt aus Sicht von Mouka
ein entscheidender Punkt: ,Ein exter-
ner Fuhrparkdienstleister ist immer
darauf aus, erster Ansprechpartner
zu sein. Wenn du diese Position auf-
gibst, verlierst du Einfluss.”

Das eigene Fuhrparkmanagement
dient damit weniger der Kundenak-
quise, sondern ist ein Instrument der
Bestandssicherung. Ziel ist es, beste-
hende Kundenbeziehungen stabil zu
halten und auszubauen, wie es Flori-
an Christl formuliert: ,Wir verstehen
Fuhrparkmanagement nicht als Ak-
quiseprodukt, sondern als Service fur
unsere Kunden.”

Nahe und Neutralitat

Trotz enger Anbindung an das Auto-
haus ist ein Prinzip unantastbar: Neu-
tralitat. Flottenkunden erwarten stets
Entscheidungsfreiheit - bei Marken,
Antriebsarten und Konzepten. ,Wenn
der Kunde morgen eine andere Mar-
ke fahren will, dann setzen wir das
um. Unsere Aufgabe ist nicht, zu len-
ken, sondern zu ermdglichen”, erklart
Mouka. Diese Offenheit ist Teil der
Glaubwiirdigkeit. Die Kunden wissen,
dass sie mit einem Autohaus arbeiten

- und schatzen gerade die Kombina-
tion aus Transparenz und operativer
Nahe. ,Wir spielen mit offenen Kar-
ten. Das schafft Vertrauen - auch bei
Mischflotten”, betont Christl.

Damit wurde aus einem klassi-
schen Lieferantenverhaltnis eine
grundsatzliche Frage der Zusammen-
arbeit. Das Autohaus stand vor der
Entscheidung: Distanz halten - oder
Verantwortung ubernehmen.

Im Tagesgeschaft zeigt sich schnell,
dass Fuhrparkmanagement kein Ne-
benprodukt sein kann. Schadensfalle,
Ausfalle oder Mobilitatsfragen halten
sich nicht an Offnungszeiten. LFuhr-
park ist kein 9-to-5-Job. Wenn etwas
passiert, braucht der Fahrer sofort ei-
ne Lésung”, sagt Mouka. Die Antwort
darauf ist kein Alles-selbst-machen,
sondern eine gezielte Einbindung
externer Spezialisten - etwa fur Scha-
densteuerung, UVV oder Fuhrer-
scheinkontrollen. Die zentrale Rolle
des Autohauses bleibt jedoch die Ko-
ordination. ,Unsere Aufgabe ist es,
die Fdden zusammenzuhalten - nicht
jedes einzelne Thema selbst zu betrei-
ben”, erganzt Christl.

Mehrwert: Integration

Gerade in der Integration unter-
schiedlicher Leistungen liegt der zen-
trale Mehrwert. Fir den Kunden zahlt
nicht, welcher Dienstleister welchen
Teil Gbernimmt, sondern dass Prozes-
se funktionieren und Informationen

konsistent sind. ,,Der Kunde will am
Ende keinen Flickenteppich aus Excel-
Listen, sondern ein belastbares Ge-
samtbild seines Fuhrparks”, sagen
beide Verantwortlichen unisono.

Adressiert werden bewusst mittel-
standische Flotten mit 40 bis 200
Fahrzeugen - Unternehmen, die fur
grol3e Anbieter haufig zu klein sind,
intern aber l[angst an Grenzen stol3en.
«Fur Konzerne bist du mit 50 Fahrzeu-
gen uninteressant. Fur uns beginnt
genau dort der sinnvolle Bereich”, er-
klart Christl. Diese Kunden suchen
keine anonymen Callcenter-Struktu-
ren, sondern Verlasslichkeit, persén-
liche Ansprechpartner und Pragma-
tismus. ,Viele wollen keinen Hoch-
glanzprozess, sondern jemanden, der
sich kimmert - bevor es Probleme
gibt”, bestatigt Mouka.

Was Fuhrparkmanagement alles
heift, lernte man so sehr schnell ken-
nen. Mit jedem Dienstwagenfahrer,
mit jedem neuen Unternehmen wird
die Arbeit der Kollegen komplexer, die
bei CFM aktiv sind, aber alle in Mehr-
fachrolle beim Autohandler agieren.

Florian Christl sieht CFM vorrangig als
Kundenbindungsmittel.
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Deshalb entschied man sich recht
frih daflr, externe Flottendienstleis-
ter dazuzuholen. Aus Flottensicht also
Dienstleister flr den Dienstleister zu
etablieren.

,Das begann mit dem Schadenma-
nagement”, erinnert sich Mouka. Da-
mals wie heute stellen die Anforde-
rungen der Flottenkunden den
Rahmen, den CFM mittels der Exter-
nen abdeckt. Sodass jeder Fuhrpark
ein eigenes Profil hat, in dem abgebil-
det wird, welche Dienstleistungen zu
ihm passen.

2023 kam der Durchbruch

Seit ungefahr 2023 steht CFM damit
auf eigenen Beinen. Das neue Ge-
schaft wuchs und Uber Mundpropa-
ganda kamen neue Flotten dazu.
Neue Dienstleister wurden ins Boot
geholt und so zahlt seit dieser Zeit
auch TCS zu den integrierten Part-
nern. Die Niedersachsen betreuen ih-
rerseits mehr als 500 Kunden und
Uber 45.000 Einheiten, wie Geschafts-
fahrer Niels Krtiger verrat. Das Wachs-
tum findet dabei im Bereich von 50 bis
200 Einheiten statt, so partizipiert
auch der Dienstleister vom neuen Fo-
kus des Autohauses in Munchen.
Das Onboarding passiertinnerhalb
von acht Wochen, die Module wie
Kosten- & Rechnungsmanagement,
Fihrerscheinkontrolle oder das Bul3-

D

Otto Mouka betont, dass bei CFM die Faden zusammenlaufen, auch externe.

geldmanagementwahlt der Kundein-
dividuell dazu. Kriger zahlt die we-
sentlichen Entlastungen, die auch im
Fall von CFM greifen, auf: weniger
Aufwand im Tagesgeschaft, Rechtssi-
cherheit, Transparenz, schnelle und
personliche Betreuung der Fahrer.

Alles Punkte, die man sich als Au-
tohaus, dessen Kerngeschaft das
Fahrzeughandling ist, erst erarbeiten
muss. Relativ neu im Baukasten ist
das BuRgeldmanagement. Ein Ver-
mietkunde von TCS fragte es an und
seitdem regeln die Niedersachsen
das wahlweise auch flr Flotten wie
die CFM-Kundschaft.

Ein Phanomen, das sich gerade bei
kleinen Fuhrparkbetreibern immer
wieder zeigt, kennt Krtiger sehr gut.
Das der Daten-Oasen. Im Unterneh-
men gibt es demnach verschiedene
Stellen, an denen flottenrelevante Da-
ten lagern. Dies zu zentralisieren, ist

Vertrauen entsteht nur zwischen den Menschen, so die Maxime bei CFM.
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der erste und wichtigste Schritt fur
Externe. Erst wenn dies geordnet ist,
kénnen die Handlungsempfehlungen
folgen.

KI im People-Business

Digitalisierung, Software und KI spie-
len selbstredend in diesem datenge-
triebenen Bereich eine wesentliche
Rolle. Fur alle Beteiligten ist jedoch
klar: Sie ersetzen nicht das personli-
che Verhaltnis.

.Technologien unterstutzen zwar
Prozesse, aber Vertrauen entsteht
nur zwischen den Menschen”, erklart
Christl. Gerade im Wandel der Mobili-
tat wird diese Beziehungsebene zum
Stabilitatsfaktor. Das sieht Niels Kru-
ger ahnlich und fihrt ein Beispiel sei-
tens TCS an. In einer Pilotphase schal-
tete man kurzfristig eine KI-Hotline.
Da aber die Abbrecherquote seitens
der Anrufer fortan deutlich nach oben
ging, verabschiedete man sich wieder
von der kompletten Umstellung.
Denn: ,Fuhrparkmanagementistund
bleibt ein People-Business”, stellt Kru-
ger heraus. Eine Konstante in aktuell
sehr aufgewuhlten Zeiten.

Und gerade inhabergefuhrte Auto-
hauser wandeln sich eben auch. Das
Autohaus als Fuhrparkleiter ist kein
nostalgisches Modell, sondern eine
zeitgemaRe Antwort auf die Bedurf-
nisse mittelstandischer Flottenkun-
den. Wer Neutralitat lebt, Verantwor-
tung Ubernimmt und die Prozesse
integriert, kann sich als unverzichtba-
rer Mobilitdtspartner positionieren,
so die Hoffnung, die beide Partner,
CFM und TCS, eint.

R. Teichmann-Swantusch



