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MANAGEMENT 
SUMMARY
Dieses Praxishandbuch richtet sich an Geschäfts-, 
Einkaufs- und Fuhrparkleiter, sowie an alle anderen 
Entscheidungsträger, die Kosten im Firmenfuhrpark 
verantworten. Viele Unternehmen unterschätzen 
die umfangreichen Einsparpotenziale, die sich 
hinter einem effizienten Kostenmanagement 
verbergen. In diesem Praxishandbuch diskutierten 
wir die Kostentreiber im Fuhrpark und stellen Ihnen 
21 praxiserprobte Maßnahmen des professionellen 
Kostenmanagements im Fuhrpark vor.

Mit diesen „Best Practice“-Empfehlungen 
können Sie unserer Erfahrung nach 
durchschnittlich zwischen 15% und 25% 
Ihrer Fuhrparkkosten einsparen.
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1. | SPARPOTENZIALE IM 
FUHRPARK ENTDECKEN

Aus dem Fuhrpark entstehende 
Kosten werden in vielen Unternehmen 
nachlässig gemanagt. Dies ist sehr 
erstaunlich, denn ein Fuhrpark 
verursacht pro 100 Fahrzeuge jährliche 
Kosten von etwa einer Million Euro, was 
2,5 % - 5 % der Gesamtkosten vieler 
Mittelstandsunternehmen entspricht.

NACH UNSERER ERFAHRUNG
MIT ÜBER 800 AVRIOS KUNDEN 

LASSEN SICH DIESE KOSTEN 
UM 15 % - 25 % REDUZIEREN.

Erstaunlicherweise stellen wir immer 
wieder fest, dass nur wenige Fuhrparks 
ihre Kosten wirklich professionell 
managen. 
Wir fragen uns häufig, aus welchen 
Gründen viele Unternehmen 150‘000 
bis 250‘000 EUR jährlich pro 100 
Fahrzeuge zu viel bezahlen.

Durch die nähere Betrachtung hunderter Fuhrparks 
mit 20 bis 10.000 Fahrzeugen ist uns aufgefallen, 
dass es insbesondere zwei Erklärungen für ein 
unzureichendes Kostenmanagement gibt:

1) Der Fuhrpark gehört in den meisten 
Unternehmen zu den Supportfunktionen und 
nicht zum Kerngeschäft. Da sich das Management 
auf das Kerngeschäft fokussiert, mangelt es im 
Fuhrpark oft an Ressourcen, Zeit und insbesondere 
an Expertise, um diesen kosteneffizient zu führen. 
Beispielsweise wissen viele Betroffene nicht, 
durch welche Maßnahmen Schäden verhindert 
werden können. Andere nehmen sich nicht die Zeit, 
Leasingrückläufer professionell zu verwalten.

2) Für die Verwaltung des Fuhrparks werden die 
falschen Werkzeuge und Prozesse verwendet.
Werden beispielsweise Schadendaten nicht 
strukturiert erfasst, können Sie weder 
Schadensursachen identifizieren, noch mit 
Versicherungen strukturiert verhandeln. 

Verfügt die Verwaltung nicht über die 
Kilometerstände der Fahrzeuge, kann sie nicht die 
richtigen Kilometerverträge im Leasing beschaffen.

BEI AVRIOS WISSEN WIR AUS ERFAHRUNG, 
WIE SIE DIESE PROBLEME LÖSEN KÖNNEN. 

Mit diesem Handbuch möchten wir Ihnen dabei 
helfen, Ihre Fuhrparkkosten besser zu managen. 
Wir geben Ihnen praxisorientierte Tipps, um die 
Kostentreiber Ihres Fuhrparks zu optimieren.
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1. | SPARPOTENZIALE IM FUHRPARK ENTDECKEN

Weiterhin zeigen wir Ihnen, durch welche Prozesse Sie den 
aktuellen Administrationsaufwand im Fuhrpark um bis zu  
30 % reduzieren können. Dies ermöglicht es Ihnen, sich 
mehr auf das strategische Fuhrparkmanagement oder 
andere Tätigkeiten zu konzentrieren.

Zu Beginn jeder Optimierungsmaßnahme gilt es, zunächst 
die Kostentreiber zu ermitteln und zu verstehen, inwiefern 
diese beeinflusst werden können.

Abbildung 1 zeigt die Kostenstruktur eines üblichen PKW-
Fuhrparks und mögliche Einsparpotenziale.

Es ist zu erkennen, dass fünf Kostengruppen 
für insgesamt 92 % der Fuhrparkkosten 
verantwortlich sind. In vier von diesen fünf 
Gruppen können die Kosten um jeweils 
10 %-25 % gesenkt werden. 
Diese fünf Gruppen sind Wertverlust und 
Finanzierung1, Kraftstoff, Versicherungen, 
Wartung und Schäden. Eine der fünf 
Kostengruppen, die Kraftstoffkosten, 
bietet lediglich geringes Einsparpotenzial. 
Hier können die Kosten nur im einstelligen 
Prozentbereich reduziert werden.

1 Die Gruppe „Wertverlust & Finanzierung“ beinhaltet beim Kauffuhrpark die Beschaffungs-, Zins- und Ausmusterungskosten abzüglich 
der Erlöse aus dem Fahrzeugverkauf. Beim Leasingfuhrpark beinhaltet sie die Leasinggebühren inklusive der Rückgabekosten.
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Abbildung 1: Kostengruppen im Fuhrpark als Prozent der gesamten Fuhrparkkosten
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1. | SPARPOTENZIALE IM FUHRPARK ENTDECKEN

In den nächsten sechs Kapiteln werden wir auf jeden Kostentreiber einzeln eingehen und 
21 PRAXISORIENTIERTE MASSNAHMEN ZUR KOSTENOPTIMIERUNG VORSTELLEN. 

Entsprechend der Relevanz der Kostengruppen beschäftigen 
wir uns am ausführlichsten mit dem Beschaffungs- und 
Leasings- sowie Schaden- und Versicherungsmanagement. 
Ergänzend zu den Optimierungsmaßnahmen zeigen wir Ihnen 
zudem in Kapitel 6, wie Sie den Administrationsaufwand im 
Fuhrpark um 30 % senken können.

Wenn wir einen Kunden mit Avrios unterstützen, erarbeiten 
wir zu Beginn der Geschäftsbeziehung zusammen einen 
Fahrplan zur Einführung einzelner Lösungen. Ist der Fahrplan 
definiert, können die Lösungen schrittweise eingeführt 
werden, um Unternehmensprozesse im verträglichen Tempo 

anzupassen. Wir empfehlen Ihnen für die 
Umsetzung der in diesem Buch vorgestellten 
Maßnahmen ähnlich vorzugehen. Erstellen 
Sie anhand unserer Anleitung (Kapitel 7) 
einen Fahrplan zur Fuhrparkoptimierung. 

Definieren Sie, welche Optimierungsmaßnahmen 
zu Ihrer Fuhrparkstrategie passen und nach 
welcher Priorität sie welche Maßnahmen 
umsetzen möchten. Um Sie bei der Priorisierung 
zu unterstützen, fassen wir am Ende jedes 
Kapitels die Maßnahmen zusammen.

Was ist Avrios?
Avrios vereinfacht Fuhrpark- und Mobilitätsmanagement 
durch Digitalisierung. Es ist die Kombination von 
Fuhrpark- und Mobilitätsmanagement-Software und –
Dienstleistungen in einer Onlineplattform. 

Mit Avrios wird der gesamte Fuhrpark in einer Plattform 
gemanagt. Daten werden automatisch erfasst, aufbereitet und analysiert. 

Compliance Aufgaben werden digital gelöst. Dienstleistungen sowie die 
Kommunikation mit Fahrern und Drittanbietern (z.B. Leasinggesellschaften, Händler) 
werden in der Plattform gesteuert. Für die Zukunft des Fuhrparkmanagements ist 
zudem die Verwaltung neuer Mobilitätslösungen in die Plattform integriert. 

Automatisierung ermöglicht es Ihnen, 30% der Verwaltungszeit zu sparen. Werden 
alle Daten automatisch strukturiert und die Kommunikation mit Drittanbietern 

vereinfacht, haben Sie die volle Kontrolle über 
Ihren Fuhrpark und können bis zu 25% der Kosten sparen. 

Sind für die Kostenreduktion oder Vereinfachung der Verwaltung 
zusätzliche Ressourcen notwendig, können diese sehr einfach in die 
Plattform integriert werden.

IHR AVRIOS-TEAM

AVRIOS.COM

hello@avrios.com
+49 89 215 36 45 0
+41 43 508 27 75

http://avrios.com
mailto:hello%40avrios.com?subject=
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2. | FINANZIERUNGSKOSTEN
UND WERTABSCHREIBUNGEN
VON FAHRZEUGEN SENKEN

Viele Unternehmen sind der Meinung, als Flottenkunde 
bekämen sie sehr gute Konditionen für Fahrzeuge und 
Leasingverträge und es entstünden keine weiteren 
Kosten bei der Fahrzeugrückgabe. 

Stimmen Sie dem zu? Dann müssen wir Sie 
leider eines Besseren belehren! 

Wir sehen bei unseren Kunden große Unterschiede bei 
entsprechenden Kosten. Dabei stellen wir nicht selten 
fest, dass diese Kosten mit wenigen Maßnahmen um 
bis zu 30 % reduziert werden können.

In diesem Kapitel stellen wir Ihnen deshalb 
vor, wie Sie Ihre  Kosten optimieren können.  
Egal ob Leasing- oder Kauffuhrpark – bei den 
Wertabschreibungs- und Finanzierungskosten liegen 
die höchsten Sparpotenziale in der Beschaffung von 
Fahrzeugen und Leasingverträgen.

Deshalb erläutern wir Ihnen in diesem Kapitel alle 
Hintergründe zur dieser Beschaffung und stellen 
eine Handlungsanleitung für den professionellen 
Beschaffungsprozess vor. 

2 Im Flottengeschäft läuft diese Beschaffung grundsätzlich gleich unabhängig davon, ob man einen Leasing oder Kauffuhrpark
betreibt. Wenn man das Fahrzeug über den Leasinggeber bezieht, sollte man sich als Flottenbetreiber dennoch selbst um die
Beschaffung kümmern bzw. mit Fahrzeugherstellern Rabatte verhandeln. Verhandelt man direkt mit dem Leasinggeber über die
Fahrzeugpreise, so ist der Leasinggeber der Autohändler, mit dem man beim Kauffuhrpark verhandeln würde.

Anschließend erörtern wir weitere Maßnahmen für das Management von Leasingkosten: 
das Management der Fahrzeugrückgabe, das Management von Mehrkilometern und 

das Management von Restwertverträgen.

 2.1 Grundlagen des Kostenmanagements in der Fahrzeugbeschaffung 

Den größten Einfluss auf die Kosten durch 
Wertabschreibung eines Fahrzeugs hat sowohl 
im Leasing- als auch im Kauffuhrpark der 
Beschaffungspreis des Fahrzeugs2.  Dieser entspricht 
dem Listenpreis abzüglich der Rabatte, die mit einer 
üblichen Spanne von 15 % bis 30 % stark variieren.

Flottenbetreiber stellen sich deshalb die Frage, 
wie man die hohe Rabattstufe erreicht und somit 
die Fahrzeugkosten reduziert. Diese Frage werden 

wir Ihnen in diesem Kapitel beantworten. Hier für 
geben wir Ihnen zunächst eine kurze Einführung 
in das Vertriebsmodell der Automobilbranche. 

Nur durch ein gutes Verständnis des 
Vertriebsmodells kann nachvollzogen werden, 
wann Rabatte möglich sind und in welcher Höhe. 
Im Anschluss stellen wir Ihnen den Prozess der 
Fahrzeugeinkaufs- und Rabattverhandlung vor.
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3 Leasingfirmen können auch Fahrzeuge beschaffen, welche sie dann über eigene Auslieferungszentren oder über Händler an 
Flottenkunden ausliefern.

2.1.1 Wertschöpfungskette & Rabattsysteme in der Automobildistribution

Die Wertschöpfungskette in der Automobildistribution besteht aus Fahrzeugherstellern (OEMs), Großhändlern 
und den beiden Kontaktpunkten der Endkunden, den lokalen Fahrzeughändlern bzw. Leasingfirmen3. OEMs 
haben durch Investitionen in Produktionsanlagen hohe Fixkosten. Dies bedeutet, dass durch Standardisierung 
in der Produktion Kosten stark reduziert werden können. Die dadurch entstehenden Ersparnisse erlauben den 
OEMs, Rabatte im zweistelligen Prozentbereich zu gewähren. Voraussetzung ist allerdings, dass der Kunde eine 
hohe Standardisierung und Auslastung der Anlagen ermöglicht. 

OEMs geben diese Rabatte zunächst an die eigenen Abnehmer, welche sie wiederum durch die gesamte 
Wertschöpfungskette bis zum Händler und über diesen zum Endkunden weitergeben. Bei Flottenkunden wenden 
sich OEMs direkt an die Endkunden und gewähren Flottenrabatte. Für Sie als Flottenkunde bedeutet dies, dass 
Sie über zwei Formen von Rabatten verhandeln können: über Herstellerrabatte und über Händlerrabatte.

2. | FINANZIERUNGSKOSTEN UND WERTABSCHREIBUNGEN VON FAHRZEUGEN SENKEN
2.1 Grundlagen, um Kosten bei der Fahrzeugbeschaffung zu senken

2.1.1 Grundlagen des Kostenmanagements in der Fahrzeugbeschaffung

2.1.2 Herstellerrabatte

Den größten Teil der Rabatte 
erzielt man als Flottenkunde 
über die direkt vom Hersteller 
gewährten Hersteller- bzw. 
Flottenrabatte.  Aufgrund 
der hohen Anzahl an 
Fahrzeugbestellungen pro Kunde 
ist das Flottengeschäft sehr 
interessant für die Hersteller. 

Flotten vereinfachen ihnen eine hohe Auslastung und 
ermöglichen es unter Umständen auch, Standardisierung 
in der Produktion zu erzielen.  Um das Flottengeschäft 
besser kontrollieren zu können, haben OEMs ein System 
entwickelt, mit dem sie ihre Wertschöpfungspartner 
(Händler und Großhändler) umgehen und sich direkt an 
die Flottenkunden wenden können: die Flottenrabatte. 

Es gibt zwei Arten von Flottenrabatten: die 
Mengenrabatte und die Business-Pakete. Mengenrabatte 
gewähren die Hersteller, wenn man ihnen eine gewisse 
Absatzmenge über einen gewissen Zeitraum zusichert. 

Business-Pakete gewähren die Hersteller auf 
eine Premiumausstattung, wenn diese den 
Wiederverkaufswert des Fahrzeugs steigert. 
Flottenrabatte erhält man auf zwei Wegen:  

Entweder organisiert diese der Leasinggeber 
bzw. Fahrzeughändler oder man verhandelt 
direkt mit Vertretern der Hersteller, den 
so genannten Key-Accounts.  Für kleine 
Flotten bieten Hersteller Standardpakete 
an Flottenrabatten an. Eine Übersicht zu 
den Voraussetzungen und Konditionen der 
Standardpakete finden Sie in diesem Artikel 
der Zeitschrift “Autoflotte”. Ab dem mittleren 
Segment werden z.T. bereits individuelle 
Konditionen gewährt. 

Wir empfehlen Ihnen deshalb, sich relativ 
schnell beim lokal zuständigen Key-
Account Manager für Flottenkunden über 
entsprechende Möglichkeiten zu informieren.

https://www.flotte.de/files/newspapers/2016/5/pdf/054-55_Rahmenvertra%CC%88ge.pdf
https://www.flotte.de/files/newspapers/2016/5/pdf/054-55_Rahmenvertra%CC%88ge.pdf
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Die Kontaktdaten der Key-Account-Manager aller großen Hersteller finden Sie in dieser Übersicht der 
Zeitschrift Autoflotte. Key-Account-Manager haben den Auftrag, im Interesse der Hersteller zu verhandeln. 
Das heißt, dass ihr Verhandlungsspielraum umso größer wird, je grösser das Vertragsvolumen wird und je eher 
der Vertrag den Hersteller die Produktion planen lässt. 
Neben der Zusage von hohen Abnahmemengen erhält man deshalb auch auf standardisierte 
Fahrzeugkonfigurationen bessere Konditionen.

Viele Fuhrparks wünschen keine standardisierte Fahrzeugkonfiguration und setzen auf das „User-Chooser-
Modell,“ bei dem Mitarbeiter entsprechend individueller Bedürfnisse das Fahrzeug konfigurieren können. 
Erfahrungsgemäß erzielt man bedeutend bessere Bedingungen, wenn man diesem nicht folgt und stattdessen 
ganz einfach für alle Fahrzeuge einen hohen Ausstattungsstandard wählt. Sie sollten daher versuchen, sich 
auf drei bis vier Standardkonfigurationen gewisser Fahrzeugtypen zu einigen und über diese zu verhandeln.

2.1.3 Händlerrabatte

Während die Herstellerrabatte im Flottengeschäft relativ üblich sind, nutzen verhältnismäßig wenige Flotten die 
Möglichkeit, auch mit den Händlern über gewisse Rabatte zu verhandeln. Der finanzielle Spielraum der Händler 
ist geringer als der der Hersteller. Dennoch bieten Flottenverträge auch Händlern zahlreiche wirtschaftliche 
Vorteile, welche es ihnen erlauben, ihren Kunden preislich entgegen zu kommen. 

Dabei macht es grundsätzlich keinen Unterschied, ob ein lokales Autohaus oder die Leasinggesellschaft die Rolle 
des Händlers übernimmt. Das Flottengeschäft bietet Händlern vier große Vorteile:

Folgekäufe: Oft arbeitet man 
mit Händlern nicht nur in der 
Beschaffung zusammen, sondern 
auch im Unterhalt und eventuellen 
Reparaturen. Dies bedeutetet 
zahlreiche Folgeaufträge für 
den jeweiligen Händler, wobei 
Werkstattleistungen üblicherweise 
höhere Margen versprechen, als 
der Fahrzeughandel. Bezieht man 
Werkstattleistungen über die 
Leasinggesellschaften, haben 
diese auch Spielraum, dem Kunden 
entgegenzukommen, da sie in der 
Regel verdeckte Kommissionen von 
den Werkstätten erhalten.

Cross-Selling: Neben den 
Fahrzeugen verkaufen Händler oft 
auch weitere Produkte, wie z.B. 
Versicherungen, für deren Vertrieb 
sie Kommissionen erhalten.

Kick-backs von Herstellern:
Fahrzeughersteller haben 
ein Anreizsystem für Händler 
entwickelt, um diese dazu zu 
bewegen, im Interesse der 
Hersteller zu agieren. Neben der 
üblichen Handelsmarge von etwa 
12 % des Listenpreises4 erhalten 
Händler deshalb zahlreiche Boni 
(z.B. Bonus für das Einhalten der 
Corporate Identity).

Für das Flottengeschäft sind 
insbesondere die Flottenprozente 
sowie die quantitativen Boni, die 
im Branchendurchschnitt 3,8 % 
des Listenpreises entsprechenden, 
relevant. Das heißt, Händler 
erhalten zum Jahresabschluss so 
genannte Kickback Zahlungen für 
das Erreichen von Verkaufszielen.

Da man als Flottenkunde stark 
dazu beiträgt, dass der Händler 
seine Ziele erreicht, können sie 
unter Umständen einen Teil der 
Kick-back Zahlungen an ihre 
Kunden weitergeben.

4 Quelle: Institut für Automobilwirtschaft

2. | FINANZIERUNGSKOSTEN UND WERTABSCHREIBUNGEN VON FAHRZEUGEN SENKEN
2.1 Grundlagen, um Kosten bei der Fahrzeugbeschaffung zu senken

2.1.2 Herstellerrabatte

https://www.flotte.de/files/newspapers/2016/5/pdf/054-55_Rahmenvertra%CC%88ge.pdf
https://www.flotte.de/files/newspapers/2016/5/pdf/054-55_Rahmenvertra%CC%88ge.pdf
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2. | FINANZIERUNGSKOSTEN UND WERTABSCHREIBUNGEN VON FAHRZEUGEN SENKEN
2.1 Grundlagen, um Kosten bei der Fahrzeugbeschaffung zu senken

2.1.3 Händlerrabatte

Das wichtige an den quantitativen Boni ist für Sie 
als Flottenkunde, dass Sie Preisunterschiede bei 
Händlern der gleichen Marke erklären können. Die 
Höhe der Kommissionen sind gestaffelt und es kann 
sein, dass ein Händler der gleichen Marke größeres
Entgegenkommen zeigt, wenn man ihm hilft, die 
nächste Rabattstufe zu erreichen.5

Standardisierung von Prozessen: Da Händler bei 
Flottenkunden die Prozesse standardisieren können,
sinken die Vertriebskosten pro verkaufte 
Einheit Aufgrund der zahlreichen Vorteile der 

5 Nehmen Sie beispielsweise an, die Rabattstufen seien 1.000, 1.500 und 2.000 verkaufte Fahrzeuge. Hat nun ein Händler 1.501
Fahrzeuge verkauft, ist der Mehrwert 100 weiterer Fahrzeuge für ihn geringer, als für einen Händler, der 1.401 Fahrzeuge verkauft 
hat und mit den zusätzlichen 100 Fahrzeugen die nächste Belohnungsstufe erreicht.

Händler aus dem Flottengeschäft empfehlen wir 
Ihnen, mit diesen über ein gewisses preisliches 
Entgegenkommen zu verhandeln. Händler haben 
ein Interesse an Folgeaufträgen. Deshalb kann 
man relativ gut über Rabatte auf Zusatzleistungen 
verhandeln. Beachten Sie bei Ihren Verhandlungen, 
dass Sie in einem Dienstleistungsverhältnis mit 
Ihrem Partner stehen und auf einen finanziell 
gesunden Partner angewiesen sind. Den 
Intrabrand Wettbewerb betreffend sind wir 
deshalb der Meinung, dass man die eigenen 
Vertragsbedingungen durch Einholen von 

Gegenangeboten von Vertragshändlern der gleichen Marke regelmäßig überprüfen sollte. Es ist jedoch nicht 
ratsam, bei guter Dienstleistungsqualität den Partner aufgrund geringer Preisdifferenzen direkt zu wechseln. 

Ohnehin ist der Spielraum der Händler der gleichen Marke üblicherweise geringer als dieser zweier 
unterschiedlicher Marken/Hersteller. Bei den Vertragsverhandlungen sollten Sie sich deshalb insbesondere auf 
die Zugeständnisse der Hersteller statt die der Händler fokussieren.

2.2 Kosten in der Fahrzeugbeschaffung senken 

Nachdem Sie nun die Grundlagen zu Hersteller- und Händlerrabatten kennen, beschäftigen wir uns in diesem 
Kapitel damit, wie Sie diese Rabatte erhalten: Es geht um den Beschaffungsprozess.

Dafür erläutern wir zunächst die einzelnen Schritte der professionellen Beschaffung und stellen Ihnen die dafür 
notwendigen Vorlagen zur Verfügung. Anschließend erläutern wir, worauf Sie bei der Entscheidung zwischen 
einer “Single Sourcing”- und einer “Multi Sourcing”-Strategie in der Beschaffung achten sollten.

2.2.1 Kosten durch professionelle Beschaffungsprozesse senken

Die Beschaffung unterteilen wir in drei Schritte:

1) DIE BEDARFSANALYSE
Möchte man mit Key-Account-Managern oder Händlern (oder ggf. den Leasinggebern) verhandeln, so 
benötigen diese eine Zusammenstellung ihres Fahrzeugbedarfs. Falls Sie mit mehreren Marken verhandeln,  
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2.2 Kosten in der Fahrzeugbeschaffung senken

2.2.1 Kosten durch professionelle Beschaffungsprozesse senken

teilen Sie üblicherweise den Bedarf in unterschiedliche Segmente ein. Für die Bedarfsanalyse können Sie Ihre 
Fuhrparkdatenbank verwenden. In folgender Infobox erläutern wir die Bedarfsanalyse am Beispiel von Avrios.

Fahrzeugbedarfsanalyse mit Avrios: Wir empfehlen Ihnen für die Bedarfsanalyse eine Software 
einzusetzen. Dies ermöglicht es Ihnen, die Bedarfsanalyse anschliessend relativ schnell durchzuführen. 
Folgend zeigen wir Ihnen das entsprechende Vorgehen am Beispiel von Avrios. 

Verhandeln Sie Rahmenverträge, benötigen Sie üblicherweise den gesamten Fahrzeugbestand 
unterteilt in Segmente. Diese Zahlen erhalten Sie ganz einfach durch die entsprechenden Filter in der 
Fahrzeugübersicht.

Wenn Sie Ihren Bedarf ermitteln, geben Sie normalerweis auch bereits bekannt, welche Fahrzeuge 
des jeweiligen Herstellers für das jeweilige Segment in Frage kommen. Statt nach Einkaufspreisen 
oder Leasingraten empfehlen wir die Auswahl nach den „Total-Cost-of-Ownership“ einzuschränken. 

Diese werden in Avrios für jeden Fahrzeugtyp berechnet. Bei jährlichen Nachverhandlungen müssen 
Sie den Bedarf im nächsten Jahr kennen. Dafür können Sie den Ausmusterungsbericht nutzen. Dieser 
kann beispielsweise anzeigen, bei welchen Fahrzeugen das Leasing ausläuft.

Neben Menge und Fahrzeugtyp gilt es für die Beschaffung üblicherweise auch die Rahmenbedingungen der 
Fahrzeugausstattung zu verhandeln.

Entsprechende Merkmale finden Sie in der Car-Policy. Sie können folgende Vorlage verwenden, falls Sie noch 
eine Car-Policy benötigen. Wir empfehlen deren Einsatz für jedes Unternehmen. Sie ist nicht nur Grundlage für 
eine strukturierte Beschaffung, sondern bringt auch Transparenz in den Vergabeprozess von Dienstwagen und 
verhindert so unnötige Diskussionen.

https://www.gecapital.com/contact-us/eu
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2.2.1 Kosten durch professionelle Beschaffungsprozesse senken 

 TIPP MOBILITÄTS- STATT CAR-POLICY:  Sollten Sie eine Car-Policy erstellen, empfehlen 
wir Ihnen, neben der Car-Policy zugleich auch eine Mobility-Policy zu erarbeiten, welche 
Regeln für sämtliche Transportmöglichkeiten enthält. Die Welt ist im Wandel und neue 
Transportkonzepte wie SharedMobility oder eine Mischung von öffentlichem Verkehr 
mit Leihwagen gewinnen zunehmend an Bedeutung.

Bei Avrios beobachten wir diesen Trend zur Nutzung neuer Mobilitätslösungen bei 
vielen Kunden. Das Problem dabei ist, dass deren operative Verwaltung eine große Herausforderung für die 
Fuhrparkverwalter darstellt. Deswegen bieten wir mit Avrios eine Online-Plattform statt einer Software an. So 
können wir schnell auf entsprechende Trends reagieren, die Daten dieser Dienstleistungen zur automatischen 
Aufbereitung in Avrios einbinden und unserem Ziel gerecht werden, die Mobilitätsverwaltung für Unternehmen 
einfach zu machen.

2) DIE AUSSCHREIBUNG BZW. 
KONTAKTAUFNAHMEN MIT HÄNDLERN. 

Kleine Fuhrparks gehen für die Beschaffung 
meistens direkt auf Leasinggeber oder 
Fahrzeughändler zu. Große Fuhrparks schreiben 
Ihren Fuhrpark aus. Wir empfehlen, relativ 
schnell zur Ausschreibung zu wechseln. Bei der 
Ausschreibung definiert man alle wichtigen 
Vertragskomponenten wie Modelle oder 
Einbauten nach Werk (z.B. „Komfortextras“: Netze, 
Navigationssysteme etc.). 

Die Ausschreibung basiert auf der Bedarfsanalyse 
und der Car-Policy. Für mehr Informationen zur 
Ausschreibung empfehlen wir Ihnen die Anleitung 
(inkl. praktischer Vorlagen) vom Bundesverband 
Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik e.V. Diese 
können Sie ggf. um das Excel-Template des VMF 

ergänzen.
3) DIE EVALUATION EINZELNER ANGEBOTE UND 
ANSCHLIESSENDE VERTRAGSVERHANDLUNGEN. 

Wir sehen oft, dass Angebote auf Basis 
der Finanzrate des Leasinggebers bzw. der 
Nettofahrzeugpreise evaluiert werden. 

Wie auch andere Experten der Fuhrparkbranche 
empfehlen wir, Fahrzeugkosten auf Basis der 
„Total Cost of Ownership (TCO)“ zu evaluieren. 
TCO enthalten neben den Anschaffungskosten 
auch die Folgekosten. Beim Fahrzeug sind dies 
beispielsweise Kosten für Wartung oder Treibstoff. 

Als Näherungswerte für die TCO können Sie die 
Berechnungen von Fahrzeugmagazinen oder 
Schwacke verwenden. Avrios-Kunden finden die 
Angaben über wenige Klicks im TCOReport.

Das Resultat des Beschaffungsprozesses sind Rahmenverträge mit einem oder mehreren Herstellern. Obwohl 
man stets mit mehreren Herstellern verhandeln sollte, stellt sich häufig die Frage, ob man anschließend alle 
Fahrzeuge von einem oder aber von mehreren Herstellern bezieht. 

Es muss also zwischen einer “Single Sourcing”- und einer “Multi Sourcing”-Strategie entschieden werden.

https://www.bme.de/fileadmin/_horusdam/716-BME_Leitfaden_Fuhrparkmanagement.pdf
https://www.bme.de/fileadmin/_horusdam/716-BME_Leitfaden_Fuhrparkmanagement.pdf
https://view.officeapps.live.com/op/view.aspx?src=https://www.autoflotte.de/fm/3478/Standardausschreibung_Fuhrpark_DE.xls
https://www.schwacke.de/
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2.2.2 Single- vs. Multi-Sourcing bei der Fahrzeugbeschaffung

Unser Customer-Success-Team steht in regelmäßigem Austausch mit den Avrios-Kunden, um zusammen ihre 
Fuhrparkstrategie zu evaluieren. Bei diesen Gesprächen werden wir oft nach unseren Erfahrungen bei der 
Wahl einer Single- oder Multi-Sourcing-Strategie in der Beschaffung gefragt. Gerne möchten wir deshalb auch 
Ihnen folgend einige Aspekte vorstellen, die bei der Wahl der richtigen Strategie für den eigenen Fuhrpark zu 
berücksichtigen sind.

Beschaffungskosten: Bei welcher der beiden Strategien die Beschaffungskosten niedriger ausfallen, 
kann nicht eindeutig beantwortet werden, da diese Kosten von den jeweiligen Verhandlungen 
abhängen. Hersteller versuchen, Flotten während der Verhandlungen komplett an sich zu binden. 
Als Gegenleistung für Exklusivverträge versprechen sie üblicherweise bessere Konditionen. Ob 
diese Konditionen auch ohne entsprechende Eingeständnisse erzielt werden können, ist nicht 
immer klar.

Den besseren Konditionen bei Vertragsabschluss steht das Argument gegenüber, dass Konkurrenz 
das Geschäft belebt. Bindet man sich an einen Hersteller, entstehen gewisse Abhängigkeiten. 
Beispielsweise festigen sich die Prozesse in der Fahrzeugauslieferung sowie bei Reparatur und 
Wartung. Da ein Fuhrpark in der Regel alle paar Jahre neu ausgeschrieben wird, erleichtert 
eine “Multi Sourcing”-Strategie die Argumentation für einen Herstellerwechsel bei den nächsten 
Verhandlungen. Des Weiteren verzeichnen Hersteller bei gewissen Modellen gelegentlich 
Absatzschwankungen. Um die Produktionsanlagen stets auszulasten, geben sie bei Restbeständen 
oder kurzfristigeren Absatzproblemen Sonderrabatte. Mit einer “Multi Sourcing”-Strategie kann 
man diese Sonderrabatte besser nutzen.

2.2.2 “Single Sourcing” vs. “Multi Sourcing” bei der Fahrzeugbeschaffung

Risikomanagement: 
Ein eindeutiger Vorteil der Multi-Sourcing 
Strategie ist das Risikomanagement. So 
sind die Auswirkungen auf den Fuhrpark bei 
Fahrzeugrückrufen oder anderen Problemen 
geringer.

Koordinationsaufwand: 
Der größte Nachteil der “Multi 
Sourcing”-Strategie ist der zusätzliche 
Koordinationsaufwand. 

Beschafft man nicht über einen 
unabhängigen Händler, der mehrere Marken 
vertreibt, hat man jeweils unterschiedliche 
Ansprechpartner und Logistikwege 
bei Auslieferung, Rückführungen und 
Werkstattterminen. Insbesondere erfordern 
die Fahrzeugbestellungen eine Koordination 
mit mehreren Partnern. 

Ohne eine digitale Lösung kann hierbei 
schnell die Übersicht verloren gehen.
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2.2.2 Single- vs. Multi-Sourcing bei der Fahrzeugbeschaffung

Die Multi-Sourcing-Beschaffung mit Avrios:

Avrios ist eine Fuhrparkmanagement-Plattform mit dem 
Ziel, Fuhrpark- und Mobilitätsmanagement einfach zu 
machen. Aus diesem Grund haben wir eine Plattform 
anstelle einer Software entwickelt. Während eine Software 
lediglich die Verwaltung erlaubt, ist eine Plattform neben 
der Verwaltung darauf ausgelegt, andere Marktteilnehmer 
möglichst effizient einzubinden. Konkret bedeutet das: 
Avrios unterhält Verbindungen zu mehr als 8.000 Partnern, 
um deren Daten automatisch in die Plattform zu integrieren.

Als Kunde haben Sie damit den Vorteil, dass der Grossteil 
der Datenerfassung und -aufbereitung automatisiert 
wird. Beispielsweise werden alle Rechnungen unabhängig 
vom Format vollautomatisch digitalisiert. Dies löst unter 
anderem das Problem des Fuhrparkmanagements, 
dass Daten oft unvollständig sind, was zu relativ 
geringen Analyse- bzw. Optimierungspotenzialen führt. 

Ein weiterer grosser Vorteil der Plattform ist, dass Avrios 
Schnittstellen zu externen Partnern unterhält und somit 
den Koordinationsaufwand mit diesen reduziert. 

Die Reduktion des Koordinationsaufwandes spielt bei 
der Beschaffung und der Gegenüberstellung von “Single 
Sourcing”- und “Multi Sourcing”-Strategie eine bedeutende 
Rolle. Das Beschaffungsmodul der Avrios-Plattform 
ermöglicht es, direkt aus der Plattform mit den eigenen 
Anbietern über Email zu kommunizieren (Vgl. Abbildung 5).

Die jeweiligen Angebote werden sodann automatisch 
digitalisiert und erfasst (vgl. Abbildung 2). Daraus 
resultieren schlankere Kommunikationsprozesse und 
eine bessere Übersicht der eigenen Daten. Der Großteil 
der Koordinationsprobleme einer “Multi Sourcing”- 
Strategie wird somit digital gelöst.

Abbildung 2: Automatisch digitalisierter Vertrag

2.3 Grundlagen, um Kosten beim Leasing zu senken 

Bei der Optimierung von Finanzierungs- und Abschreibungskosten von geleasten Fahrzeugen kann nicht nur bei der 
Fahrzeugbeschaffung, sondern auch bei den Leasingverträgen angesetzt werden. In Deutschland werden abhängig 
von der Firmengrösse  63 % bis 71% aller Fahrzeuge geleast und nicht gekauft (siehe Abbildung 3).

Aufgrund der hohen Anzahl an Leasingfuhrparks möchten wir Ihnen in Kapitel 2.4 Maßnahmen vorstellen, um die 
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Kosten im Leasing zu senken. Dabei diskutieren wir Themen wie die Beschaffung im Single- und Multi-Sourcing, den 
Rückgabeprozess und die Beschaffung von Kilometer- sowie Restwertverträgen. Um die Wirkungsmechanismen 
der einzelnen Maßnahmen besser zu verstehen, erläutern wir folgend zunächst einige Grundlagen zum Leasing. 
Diese sind die Relevanz von Restwertverträgen und die wirtschaftlichen Gründe dafür, dass “Multi Sourcing” häufig 
günstiger als “Single Sourcing” ist.

28%

19%

51%

67%

21%

>1’000

100-999

14%

Kilometer-
leasing

Restwert
Leasing

Kauf

Anzahl Mitarbeiter 
im Unternehmen

Abbildung 3: Finanzierungsmethoden deutscher Fuhrparks

2.3.1 Grundlagen des Kostenmanagements beim Leasing

Möchten Sie Leasingkosten sparen, so sollten Sie die die Eigenschaften der Leasingfinanzierung und die Relevanz 
von Restwerten für diese verstehen.

Das Leasing ist eine Finanzierungsform, bei der ein 
Leasinggeber die Wertabschreibung eines Fahrzeugs 
finanziert. Dafür kauft er das Fahrzeug an und 
stellt es dem Kunden im Gegenzug für eine fixe 
monatliche Rate zur Nutzung zur Verfügung. 

Das heißt, der Leasinggeber finanziert die 
Differenz zwischen Einkaufs- und Verkaufspreis 
(dem Residualwert) des Fahrzeugs für eine 
bestimmte Zeit. Das Besondere daran ist, dass die 
Fahrzeugrestwerte während der Nutzung variieren. 

Neben der Finanzierung besteht die Dienstleistung 
der Leasinggeber deshalb insbesondere darin, das 
Risiko variierender Restwerte zu tragen. 

Die Besonderheiten der Leasingfinanzierung 
sind sehr relevant für das Geschäftsmodell 
der Leasinggeber. Betrachtet man nur die 
Finanzierungstätigkeit der Leasingfirmen, so haben 
diese zwei Möglichkeiten, eine Marge zu erzielen. 
Sie können entweder Fahrzeuge günstig einkaufen 
und einen Teil der Rabatte auf Fahrzeuge als Marge 
einbehalten oder das Risiko von Restwerten gut 
einschätzen und managen. 

Flottenkunden sind üblicherweise selbst 
im Fahrzeugeinkauf tätig, weshalb sich das 
Flottengeschäft im Leasing vor allem um die 
Einschätzung und das Management von Restwerten 
dreht.
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2.3.2 „Multi Sourcing“ vs. „Single Sourcing“ beim Leasing

Die wohl wichtigste Fragestellung bei der Beschaffung von Leasingverträgen ist, ob man Verträge von nur 
einer (“Single Sourcing”) oder von mehreren Gesellschaften (“Multi Sourcing”) beziehen sollte. Beim Leasing 
ist diese Fragestellung nochmals ein wenig komplizierter als bei der reinen Fahrzeugbeschaffung. In diesem 
Kapitel erläutern wir Ihnen deshalb die Vor- und Nachteile beider Beschaffungswege. Weiterhin zeigen wir auf, 
warum für mittlere und größere Fuhrparks das “Multi Sourcing” bzw. das damit einhergehende “Multi Bidding” 
die richtige Wahl ist, um Kosten zu senken.

Im Leasing gibt es zwei übliche Beschaffungsformen. Entweder man bezieht alle Leasingverträge vom 
gleichen Anbieter (“Single Sourcing”) oder man bezieht Verträge von mehreren Gesellschaften. Bezieht man 
Leasingverträge von mehreren Leasinggesellschaften (“Multi Sourcing”), so werden die Leasinggesellschaften 
bei der Bestellung von jedem neuen Leasingvertrag in gegenseitigen Wettbewerb miteinander gestellt. Sie 
geben jeweils ein Angebot (engl. Bid) ab und der Kunde wählt das jeweils günstigste aus. Diesen Prozess 
nennt man auch „Multi Bidding.“

Sowohl beim “Single Sourcing”  als auch beim “Multi Sourcing” empfehlen wir Ihnen, Rahmenverträge mit 
den Anbietern abzuschließen. Leasingverträge sind sehr komplex und in Rahmenverträgen sollte man die 
wichtigsten Vertragskomponenten standardisiert für den Fuhrpark aushandeln. Während wir Rahmenverträge 
für das “Single Sourcing” empfehlen, sind sie für das “Multi Sourcing” zwingende Voraussetzung. Nur, wenn die 
Leistungen durch Rahmenverträge standardisiert werden, sind sie auch vergleichbar.

Betrachten wir nun die Vor- und Nachteile der beiden Beschaffungsarten. Für “Single Sourcing” 
spricht vor allem, dass damit die operativen Prozesse im Fuhrpark einheitlicher gestaltet werden 
können. Beispielsweise arbeitet man bei der Bestellung, Auslieferung und Rücknahme der Fahrzeuge 
stets mit den gleichen Prozessen und Kontaktpartnern. Weiterhin argumentieren die Vertreter der 
Leasinggesellschaften, dass sie bei größeren Auftragsvolumina Mengenrabatte gewähren können. 
Die Möglichkeiten der Leasingfirmen Mengenrabatte zu geben sind jedoch bedeutend geringer, 
als diese der Fahrzeughersteller. Leasingfirmen haben keine teuren Produktionsanlagen, bei denen 
signifikante Ersparnisse durch Skaleneffekte und hohe Auslastung erzielt werden können.

Die Vorteile des “Multi Bidding” liegen darin, dass man bei jedem Abschluss eines Leasingvertrags die Angebote 
der Anbieter vergleichen und anschließend das jeweils günstigere wählen kann. Folgende Grafik (Abbildung 4) 
zeigt exemplarisch das Ergebnis eines solchen “Multi Bidding”.

2.3.2 “Multi Sourcing” vs. “Single Sourcing” beim Leasing
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2.3.2 „Multi Sourcing“ vs. „Single Sourcing“ beim Leasing

Abbildung 4: Praxisbeispiel Multi-Bidding

Die Grafik zeigt zum Teil erhebliche preisliche Differenzen zwischen den einzelnen Anbietern. Hierfür gibt
es zwei unterschiedliche Gründe:

1)  Die Hersteller nutzen günstige Leasingraten als absatzsteigernde Maßnahme. So kann es 
vorkommen, dass ein Hersteller mit Absatzproblemen bei einem Fahrzeug zu kämpfen hat. Deshalb 
sorgt er dafür, dass gewisse Leasinggesellschaften besonders günstige Leasingraten für dieses 
Fahrzeug anbieten können. Entsprechende Angebote findet man vor allem bei den herstellereigenen 
Leasingfirmen, den so genannten Captives. Captives sind beispielsweise die Volkswagen Leasing 
GmbH oder Mercedes Benz Financial Services.

2) Die Leasingfirmen schätzen die Fahrzeugrestwerte unterschiedlich ein. Zum einen basieren 
Leasinggesellschaften ihre Angebote auf Prognosemodellen, da die tatsächlichen Restwerte bei 
Vertragsabschluss nicht bekannt sind. Bei diesen Modellen trifft jeder Anbieter unterschiedliche 
Annahmen. Bedenken Sie beispielsweise, wie schwer es ist, Wertverluste aufgrund einer Finanzkrise 
oder eines Dieselskandals vorauszusagen.

Zum anderen gibt es unterschiedliche Möglichkeiten der Leasinggesellschaften in der Fahrzeugverwertung. 
Da Fahrzeugrestwerte für das Geschäftsmodell der Leasinggeber ausschlaggebend sind, besteht ein Teil 
ihres Geschäfts in der Gebrauchtwagenvermarktung. 

Nun gibt es große Unterschiede bei den einzelnen Leasinggesellschaften betreffend ihrer Vertriebskanäle 
für Gebrauchtwagen. Denken Sie beispielsweise an die Vertriebsstärke von VW Financial Services für VWs in 
Deutschland und in Italien oder an die von Fiat für gebrauchte Fiats in Deutschland oder in Italien.
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2.3.2 „Multi Sourcing vs. „Single Sourcing“ beim Leasing

Betrachtet man diese beiden bestimmenden Faktoren für die Differenzen in der Leasingrate und vergleicht 
diese mit den Potenzialen für Preissenkungen durch Skaleneffekte, so wird schnell klar, dass „Multi Sourcing“ 
üblicherweise zu erheblich günstigeren Raten als „Single Sourcing“ führt. 

In der Praxis beträgt der Unterschied bei den angebotenen Leasingraten in der Regel zwischen zehn und 
50 Euro monatlich pro Fahrzeug bzw. durchschnittlich ca. 36 Euro. Da Leasingraten in Höhe von ca. 300 bis  
600 Euro pro Monat üblich sind, belaufen sich die Sparpotenziale auf etwa zehn Prozent der Leasinggebühren. 

Stellen die Leasingkosten 41 Prozent der Fuhrparkkosten, liegen die gesamten Ersparnisse etwa bei vier 
Prozent bzw. 40.000 Euro jährlich pro 100 Fahrzeuge.

In persönlichen Gesprächen zum Thema “Multi Bidding” wird unser Customer-Success-Team regelmäßig 
gefragt, ob “Multi Bidding” wirklich zu günstigeren Gesamtkosten führt. Gerne zitieren wir an dieser 
Stelle die Ergebnisse einer nicht veröffentlichten Studie eines Marktforschungsinstituts. In der Studie 
wurde anhand von 90.000 Leasingverträgen untersucht, wer die günstigsten Leasingbedingungen 
bietet. Laut dieser Studie hat es keine Leasinggesellschaft geschafft in mehr als 45 Prozent der Fälle 
stets das beste Angebot auf die Finanzierungsrate eines Fahrzeugs zu machen.

IM “MULTI BIDDING” LIEGEN DIE UNTERSCHIEDE 
DER MONATLICHEN LEASINGRATE ZWISCHEN 

ZEHN UND 50 EURO PRO VERTRAG.

2.4 Kosten beim Leasing senken 

Nachdem Sie nun die Grundlagen zu der Relevanz von Restwerten sowie zum “Single Sourcing” und “Multi 
Sourcing” kennen, beschäftigen wir uns in diesem Kapitel mit den Optimierungsmaßnahmen im Leasing. Diese 
Maßnahmen sind die Einführung professioneller Beschaffungsprozesse, das professionelle Management von 
Kilometerverträgen und die professionelle Nutzung von Restwertverträgen.

2.4.1 Kosten durch professionelle Beschaffung senken

Die erste Maßnahme, um Kosten im Leasing zu senken, besteht in der Einführung professioneller 
Beschaffungsprozesse. Dabei unterteilen wir die Beschaffung in strategische und operative Beschaffung. 
Die strategische Beschaffung betrifft die jährlichen Analysen und Verhandlungen der Rahmenverträge und 
die operative Beschaffung die Beschaffungen von Leasingverträgen im Fuhrparkalltag jedes Mal, wenn ein 
Neufahrzeug bestellt wird.
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2.4.1 Kosten durch professionelle Beschaffung senken

Die strategische Beschaffung: 
Die Prozessschritte der strategischen Beschaffung beim Leasing entsprechen grundsätzlich den Schritten der 
Fahrzeugbeschaffung. Da man auch Fahrzeuge über Leasinggeber beziehen kann, wird die Beschaffung im 
Leasing üblicherweise mit dieser von Fahrzeugen kombiniert.

Zunächst gilt es, über die Fuhrparkverwaltungs-Software den Bedarf zu ermitteln. Danach werden 
über eine Ausschreibung oder durch direkte Verhandlung Rahmenverträge abgeschlossen. Wir 
empfehlen, Ihnen folgende Anleitung für die Ausschreibung bzw. Rahmenverträge zu verwenden.  
Die Rahmenverträge enthalten Angaben zu Rückgabeprozessen, Schadenbewertung etc. Eine besondere 
Rolle spielt die Beschaffung von Kilometerverträgen. Viele Fuhrparks kennen die Laufleistung ihrer 
Fahrzeuge nicht, was Preisverhandlungen verkompliziert. Über eine Software können Sie diese mit wenigen 
Klicks bestimmen. 
Neben der Finanzierung können Sie  über die Leasingfirmen auch andere Dienstleistungen wie 
Schadenmanagement oder Versicherungen beziehen. Dies hat den Vorteil, dass alle Leistungen aus einer 
Hand bezogen werden und reduziert somit den Administrationsaufwand. Nachteile der Beschaffung 
über den Leasinggeber sind die geringere Kontrolle über die bezogene Leistung und eine kompliziertere 
Schadenabwicklung im “Multi Sourcing” durch die Nutzung unterschiedlicher Werkstattnetze. Die 
fehlende Kontrolle kann problematisch werden, wenn der Leasinggeber verdeckte Kick-backs für die 
Auftragszuweisung von Werkstattnetzen erhalten. Die Nutzung unterschiedlicher Werkstattnetze macht 
die operative Verwaltung bedeutend komplexer.

Wir vertiefen die Beschaffung von Versicherungen in Kapitel 4 und von Werkstattleistungen in Kapitel 5. Als 
Referenzwert möchten wir erwähnen, dass mit steigender Fuhrparkgröße üblicherweise auch die Anzahl intern 
beschaffter Leistungen steigt. Wie diese Übersicht zeigt, bezieht nur ein kleiner Teil aller großen Fuhrparks 
Versicherungsleistungen von Leasinggebern. Das wichtigste Argument gegen die „Inhouse-Beschaffung“ ist der 
zusätzliche Koordinations- und Datenerfassungsaufwand. Diese Probleme können jedoch durch den Einsatz einer 
geeigneten Software zur automatischen Erfassung von Daten gelöst werden.

Operative Beschaffung: 
Sind Rahmenverträge verhandelt, werden Fahrzeuge zu entsprechenden Bedingungen bezogen. Die operative 
Abwicklung unterscheidet sich beim “Single Sourcing” vom “Multi Sourcing”. Arbeitet man mit nur einem 
Leasinganbieter, ist der Prozess relativ einfach. Wird ein Fahrzeug benötigt, wendet man sich per E-Mail an 
den Partner und holt ein Angebot zu den im Rahmenvertrag vereinbarten Konditionen ein. Etwas komplizierter 
ist bei der Beschaffung lediglich die benötigte Kilometerleistung beim Kilometer-Leasing bzw. die Bestimmung 
des Restwerts beim Restwertleasing, weshalb wir diese Aspekte in Kapitel 2.4.2 bzw. Kapitel 2.4.3 diskutieren. 

Weitere Komplikationen in der Bestellung entstehen, wenn nicht gemäß Rahmenvertrag vollständig standardisierte 
Fahrzeuge bestellt werden, sondern jeder Fahrer das Fahrzeug selbst konfiguriert. In diesem Fall spricht man auch 
vom “User-Chooser”-Modell. Manche Firmen nutzen hierfür Konfiguratoren aus dem Internet, mit deren Hilfe die 
Fahrer ihre Fahrzeuge individuell zusammenstellen können. Dieser Prozess vereinfacht zwar die Administration, 
jedoch ist das Ergebnis der Konfiguration ohne eine Beratung selten gut. Der Fahrzeugkauf ist sehr komplex und 
in der Praxis sollten Fahrzeuge auch im Flottenbereich in der Regel mit einer persönlichen Beratung bestellt. Der 
übliche Prozess sieht vor, dass sich Fahrer an den Autohändler wenden und mit diesem das Fahrzeug konfigurieren. 
 
Mit erfolgter Baubarkeitsprüfung sendet dieser die Konfiguration an den Fuhrparkleiter, welcher das Fahrzeug 

https://www.avrios.com/de/?utm_source=ebook&utm_medium=reference&utm_campaign=kostensenkung&utm_term=software
https://www.bme.de/fileadmin/_horusdam/716-BME_Leitfaden_Fuhrparkmanagement.pdf
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bestellt. Beim “Multi Bidding” ist die operative 
Beschaffung ein wenig aufwendiger, da mehrere 
Angebote eingeholt werden müssen. Im “Multi 
Bidding” werden meistens die in der Car-Policy 
festgelegten Standardkonfigurationen bestellt. 

In diesem Fall wendet man sich per E-Mail 
an die jeweiligen Anbieter und erhält die 
entsprechenden Angebote zugeschickt, um diese 
dann zu vergleichen. Beim “User Chooser”-Modell 
nutzt der Fuhrparkmanager die Konfiguration 
vom Händler, um entsprechende Angebote 
von den Leasingfirmen per PDF einzufordern.  
 

Das Hauptproblem hierbei ist, dass die Mailbox mit 
Angeboten zu unterschiedlichen Fahrzeugen von 
jeweils den gleichen Kontaktpersonen gefüllt ist. Der 
besseren Übersichtlichkeit halber schlagen wir vor, 
für jede Bestellung einen separaten Ordner zu nutzen. 
So gewährleisten Sie, dass alle Dokumente und 
Konversationen zur gleichen Bestellung in einem 
System geordnet werden. 

Bei 20 und mehr Bestellungen pro Jahr wird dieses 
System jedoch unübersichtlich. Deshalb  haben wir 
eine Lösung entwickelt, bei dem jeder Bestellung 
eine eigene Mailbox zugeordnet wird (siehe Infobox). 

 

“Multi Bidding” mit Avrios: 
Die Fuhrparkmanagement-Plattform von Avrios ist darauf ausgelegt, die Fuhrparkverwaltung von 
der Bestellung bis zur Ausgliederung von Fahrzeugen zu unterstützen. Bei der Bestellung hilft sie 
dabei, den Kommunikationsaufwand zu reduzieren und Übersicht über die Daten zu gewährleisten. 

Avrios bietet deshalb ein Bestelltool, das die tatsächlichen Prozesse im Fuhrparkmanagement unterstützt. 
So können Fuhrparkleiter bei der Fahrzeugbestellung über die Plattform mit Fahrern, Händlern und Ihren 
Leasinganbietern kommunizieren. Statt einer unaufgeräumten, standardisierten Mailbox mit zehn bis 20 
E-Mails und Dokumenten pro Bestellung, wird die gesamte zu einer Bestellung gehörende Kommunikation 
der Fahrzeugakte zugeordnet. So verfügt jede Bestellung über eine eigene Mailbox mit beliebig vielen 
Kommunikationspartnern. Alle gesendeten Dokumente werden automatisch der Fahrzeugakte zugeordnet 
und Angebote erfasst und digitalisiert.

Abbildung 5: Beispiel Mailbox für die operative Fahrzeugbeschaffung



Praxishandbuch Kostenmanagement im Fuhrpark
21 // 56

Praxishandbuch Kostenmanagement im Fuhrpark
21 // 56

2. | FINANZIERUNGSKOSTEN UND WERTABSCHREIBUNGEN VON FAHRZEUGEN SENKEN
2.4 Kosten beim Leasing senken

2.4.2 Beschaffung und Management von Kilometer-Verträgen

Beim Kilometer-Leasing wird mit Abschluss des Leasingvertrags eine bestimmte Laufleistung des 
Fahrzeugs vereinbart. Abhängig von dieser Laufleistung wird die monatliche Leasingrate berechnet. 
Übersteigt die effektiv gefahrene Strecke am Ende des Vertrags die vereinbarte Laufleistung, 
müssen „Mehrkilometer“ bezahlt werden. Umgekehrt werden „Minderkilometer“ vergütet. 

Die Kosten für Mehrkilometer und Vergütung von Minderkilometern variieren. Oft jedoch sind Mehrkilometer 
etwa 50 Prozent bis 100 Prozent teurer als regulär gefahrene Kilometer und Minderkilometer werden mit 
nur etwa 50 Prozent bis 80 Prozent der regulär bezahlten Kilometer vergütet. 

Professionelles Kilometer-Management beinhaltet zwei Maßnahmen, die nur von den wenigsten Fuhrparks 
professionell umgesetzt werden:

1) Bezug der richtigen Kilometermenge bei Vertragsabschluss. 
Beschaffen Sie beispielsweise beim Leasing einer Mercedes-Benz C-Klasse 
5.000 Kilometer zu viel, kostet dies, trotz einer Vergütung von Minderkilometern, 
etwa 660 Euro. Dies entspricht rund vier Prozent der gesamten Leasingkosten.6  
 
Um zu hohen Einkauf zu vermeiden, gibt es zwei Ansatzpunkte: Zum einen müssen die Kilometer 
des Fahrers genau geplant werden können, z.B. durch das Festhalten der Kilometerstände auf 
Fahrerbasis in Excel oder in der Fuhrparkmanagementsoftware. Unsere Erfahrung mit Neukunden 
zeigt allerdings, dass die wenigsten diese Informationen in Excel-Datenbanken einpflegen.  
 
Zum anderen müssen die richtigen Anreize für den Einkauf geschaffen werden. Es ist bekannt, 
dass Fuhrparkmanager Mehrkilometer fürchten, da nicht budgetierte hohe Endabrechnungen 
beim Management negativ auffallen könnten. Deshalb beobachten wir, dass viele Unternehmen 
lieber zu viele Kilometer beschaffen, selbst wenn dies ökonomisch nicht sinnvoll ist.

2) Die Überwachung der Laufleistungen bei allen Fahrzeugen. 
Um diese quasi auf Verdacht zuviel eingekauften Kilometer zu vermeiden, empfehlen wir für die 
kontinuierliche Überwachung eine Software, die die Laufleistungsverwaltung automatisiert. 

So können die Kilometerstände überwacht und Hochrechnungen erstellt werden, anhand derer 
frühzeitig vor der Gefahr von Mehrkilometern bei einzelnen Fahrzeugen gewarnt werden kann.

2.4.2 Beschaffung und Management von Kilometer-Verträgen

6 Die C-Klasse hat bei einer jährlichen Laufleistung von 30.000 km eine Rate von ca. 440 Euro pro Monat bzw. bei 36 Monaten 
Gesamtkosten von 15.840 Euro. Dies entspricht 17.6 ct/km. Werden 85.000 km statt der bezahlten 90.000 km gefahren, so 
werden insgesamt nur 660 Euro zurückvergütet. Die ersten 2.500 Minderkilometer werden in den meisten Leasingverträgen nicht 
erstattet und wir gehen davon aus, dass die nächsten 2.500 Minderkilometer nur mit 50 Prozent bzw. 8,8 Cent pro Kilometer 
vergütet werden. (2.500 * 0 + 2.500 * 8,8 Cent = 660 Euro)
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Mehrkilometer-Management mit Avrios:

In Avrios können Mehrkilometer ganz einfach gemanagt werden.

Soll ein neues Leasingfahrzeug bestellt werden, kann einfach eingesehen werden, wie viele Kilometer der 
Fahrer mit dem alten Fahrzeug jährlich zurückgelegt hat. Weiterhin überprüft die Plattform fortwährend 
die Kilometerstände der Fahrzeuge und vergleicht diese mit den im Leasingvertrag hinterlegten Angaben 
zu den Freikilometern. 

Die Software erstellt Hochrechnungen anhand des aktuellen Fahrprofils jedes Fahrzeugs und zeigt in 
einem übersichtlichen Report an, welche Fahrzeuge Gefahr laufen, das Kilometerlimit zu überschreiten. 
Fuhrparkleiter können somit stets rechtzeitig eingreifen und z.B. Leasingverträge nachverhandeln.

Abbildung 6: Beispiel Management von Kilometer-Verträgen in Avrios

2.4.3 Beschaffung von Restwertverträgen

Beim Restwertleasing werden die Leasingraten aus der Differenz zwischen dem Fahrzeugpreis und dem 
kalkulierten Restwert des Fahrzeugs bei Fahrzeugrückgabe berechnet. Dieser „voraussichtliche Restwert“ wird 
bei Vertragsabschluss kalkuliert und beeinflusst die monatlichen Leasingraten: Je höher der Wert ist, desto 
niedriger sind die Raten.

Problematisch ist jedoch, dass Leasinggeber den Restwert bei Vertragsabschluss oft 
bewusst zu hoch ansetzen, um die günstigere Leasingrate anbieten zu können. In einem 
solchen Fall folgt die böse Überraschung am Ende des Leasings. Zu diesem Zeitpunkt wird 
der effektive Restwert berechnet und mit dem zu Beginn berechneten, „voraussichtlichen 
Restwert“ verglichen. Differenzen im voraussichtlichen und effektiven Restwert muss der 
Leasingnehmer ausgleichen.

Entsprechende Nachzahlungen kommen häufig vor, wenn zu Beginn des Leasings nur die Leasingraten und 
nicht auch die realistischen Restwerte im Fokus stehen. Zum Vergleich der Restwertschätzung können Sie die 
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2.4.3 Beschaffung von Restwertverträgen

Schwacke-Liste konsultieren oder die Restwerteinschätzungen unterschiedlicher Angebote für das gleiche 
Fahrzeug vergleichen. Beachten Sie, dass geringe Differenzen der Restwerteinschätzungen normal sind.

 TIPP:  Sorgen Sie dafür, dass die Ziele für Mitarbeiter im Fuhrpark richtig gesetzt 
werden. Oft werden Einkäufer nämlich an den Beschaffungs- und nicht an den 
Fahrzeugrückgabekosten gemessen. Ein solches System ist sehr anfällig dafür, 
„günstige Leasingraten“ einzukaufen und die Kosten am Ende der Laufleistung anfallen 
zu lassen. Unseren Kunden empfehlen wir deshalb, Kostenmanagement anhand des 
TCO (Total Cost of Ownership)-Reports statt an den Einkaufskosten zu messen.

2.4.4 Professionelle Fahrzeugrückgabe beim Leasing

Werden Leasingfahrzeuge an die Leasinggesellschaft zurückgegeben, so lässt diese den Fahrzeugzustand 
begutachten. Anschließend sendet sie eine Abrechnung zum Ausglich des Fahrzeugminderwerts. Der Minderwert 
entsteht durch Schäden sowie Abnutzungen durch „übermäßigen Gebrauch.“ Die Abnutzung durch gewöhnlichen 
Gebrauch ist bereits durch die Leasingrate beglichen.

Die verrechneten Rückgabekosten betragen in Deutschland durchschnittlich etwa 500 Euro7 pro Flottenfahrzeug 
bzw. drei Prozent der gesamten Leasingkosten oder gut ein Prozent der gesamten Fuhrparkkosten. Manche 
Leasinggesellschaften verrechnen durchschnittlich über 800 Euro pro Fahrzeugrückgabe. Durch professionelles 
Rückgabemanagement können diese Rückgabekosten um 30 Prozent bis 50 Prozent gesenkt werden.

Rückgaberechnungen fallen aus drei Gründen oft zu hoch aus:

1) Der Unterschied zwischen gewöhnlichem und ungewöhnlichem Gebrauch ist unsauber definiert
Da Gebrauchsspuren aufgrund von gewöhnlichem Gebrauch durch die Leasingrate bezahlt werden, haben 
Leasinggesellschaften den Anreiz, alle Schäden als ungewöhnlichen Gebrauch zu klassifizieren. Schäden 
aus ungewöhnlichem Gebrauch können sie zusätzlich verrechnen. Beachten Sie, dass nach Aussagen von 
Fuhrparkexperten selbst der Katalog zur fairen Fahrzeugbewertung dieses Problem nicht wirklich beheben kann.

2) Fiktive Wahl von teuren Reparaturmethoden
Für Schäden gibt es jeweils unterschiedliche Reparaturmöglichkeiten (z.B. normale Reparatur statt Smart-Repair). 
Gutachter haben den Anreiz, die teurere Reparaturmethode ins Gutachten aufzunehmen. Oft reparieren die 
Leasinggesellschaften die Fahrzeuge jedoch nicht, sondern verkaufen sie direkt weiter. Die Rechnung über den 
Minderwert entspricht also nur fiktiven Reparaturkosten, welche bedeutend niedriger ausfallen, wenn man die 
günstigeren „fiktiven Reparaturen“ verrechnen würde.

7 autoflotte.de

https://www.schwacke.de/
https://blog.avrios.com/de/fahrzeugbewertung-leasingruecklaeufer-rechnungskontrolle?utm_source=ebook&utm_medium=reference&utm_campaign=kostensenkung
https://blog.avrios.com/de/fahrzeugbewertung-leasingruecklaeufer-rechnungskontrolle?utm_source=ebook&utm_medium=reference&utm_campaign=kostensenkung
https://de.wikipedia.org/wiki/Smart_Repair
https://www.autoflotte.de/
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Management von Leasingrückläufern mit Avrios:

Die Fuhrparkmanagement-Plattform von Avrios unterstützt das Management von Leasingrückläufern auf drei 
Wegen. Zunächst verfügen Fuhrparkleiter über ein Terminmanagement. Sie werden über eine übersichtliche 
Aufgabenverwaltung darauf hingewiesen, dass ein Fahrzeug zur Aufbereitung oder Rückgabe angemeldet 
werden muss. Als nächstes hilft Avrios dabei, alle Schäden digital zu verwalten. Vor der Fahrzeugrückgabe 
können Fuhrparkleiter anhand der digitalen Schadenakte evaluieren, ob eine Fahrzeugaufbereitung oder 
eine Minderwertabrechnung durch den Leasinggeber günstiger ist. Zuletzt können Sie über die Avrios-
Plattform Endabrechnungen der Leasinganbieter von KFZ-Experten kontrollieren lassen.

3) Fiktive Wahl von teuren Dienstleistern
Leasinggesellschaften verrechnen Reparaturen nach den Vorgaben der Vertragswerkstätten der Hersteller, 
während vergleichbare Reparaturen von freien Werkstätten üblicherweise 30 Prozent bis 50 Prozent günstiger 
sind (siehe Kapitel 5).

Grundsätzlich gibt es in der Praxis zwei Wege, die Rückgabekosten zu reduzieren. Sie werden jedoch nur selten 
in Kombination angewendet.

1) Man gibt das Fahrzeug vor der Rückgabe in eine professionelle externe Aufbereitung durch einen 
Drittanbieter. Einige Dienstleister bieten standardisierte Pakete für Leasingrückläufer anbieten. Durch 
die Aufbereitung sparen Sie nach unseren Erfahrungen etwa 170 Euro pro Rückgabe.

2) Statt der Aufbereitung können Sie auch die Abrechnung professionell kontrollieren und ggf. 
beanstanden. Die Beweislast für Schäden liegt bei den Leasinggesellschaften. Da es sich bekanntlich 
um Streitfälle handelt, können Sie bei der Kontrolle die Rechnung beanstanden und die jeweils 
günstigeren Reparaturmethoden fordern. Bei Rechnungskontrollen der Minderwerte gilt es zu 
beachten, dass man über fiktive und nicht die tatsächlich eintretenden Reparaturkosten beanstandet. 
Die Rückgabekosten variieren von wenigen hundert bis zu mehreren tausend Euro pro Fahrzeug. 
Dementsprechend variieren auch die Einsparungen. Unsere Erfahrung bei Avrios Rechnungskontrolle 
ist, dass Kunden ihre Rückgabekosten durch Kontrollen im Schnitt um mehr als 33 Prozent senken.

Der Nachteil bei der vorangehenden Aufbereitung ist, dass zusätzliche Prozessschritte nötig sind. Das Fahrzeug 
muss zur Aufbereitung und steht in dieser Zeit nicht zur Verfügung. Dies ist bei der Rechnungsprüfung kein 
Problem. Dort ist der Nachteil, dass Fachwissen über die unterschiedlichen Reparaturmethoden und Schäden 
als auch zu aktueller Rechtsprechung notwendig ist, um Rechnungen intern zu kontrollieren. Man ist deshalb 
üblicherweise auf externe Anbieter angewiesen, was wiederum dazu führt, dass der Fuhrparkmanager mit 
einem weiteren Ansprechpartner regelmäßig kommunizieren muss. Bei Avrios haben wir deshalb sowohl die 
Kommunikation als auch die Datenverarbeitung unserer Rechnungskontrolle und der professionellen Abwicklung 
komplett in die Fuhrparkmanagement-Plattform integriert.
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Nachdem wir nun die wichtigsten Maßnahmen zur 
Optimierung von Finanzierung und Wertabschreibung 
vorgestellt haben, fassen wir sie in Abbildung 7 
nochmals zusammen. 
Damit möchten wir Ihnen eine Vorlage zur 
Evaluierung der zu Ihrem Fuhrpark passenden 
Maßnahmen geben. In Kapitel 7 finden Sie eine 
Anleitung, wie Sie bei der Priorisierung einzelner 
Maßnahmen vorgehen sollten. Als Hilfsmittel zur 
Priorisierung ergänzen wir sowohl in Kapitel 2 bis 
5 als auch in Abbildung 7 jede Maßnahme um drei 
Angaben.

Die erste Angabe ist das Level des 
Fuhrparkmanagements, indem die Maßnahme in der 

Praxis oft anzufinden ist. Wir unterteilen hier drei 
Kategorien: normal, fortgeschritten, professionell. 
Anhand der Kategorien kann man die Maßnahmen 
ausfindig machen, die aus der eigenen Kategorie 
stammen aber noch nicht umgesetzt werden. 

Beispielsweise ergibt es für viele Fuhrparks Sinn, 
zunächst mit der Überwachung von Mehrkilometern 
zu beginnen, bevor “Multi Bidding” eingeführt wird. 

Um innerhalb der Kategorie zu priorisieren, geben wir 
zusätzlich als Angabe 2 und 3 an, welcher Aufwand 
und welche Sparpotenziale mit Umsetzung jeder 
Maßnahme verbunden sind.

Empfehlung: Die Wertabschreibung und Finanzierung verursachen 41 Prozent der gesamten Fuhrparkkosten. Wir
empfehlen, die folgenden Maßnahmen entsprechend dieser Reihenfolge umzusetzen:

Optimierungsmaßnahme Schwierigkeit* Sparpotenzial**

Mehrkilometer überwachen und Leasingverträge Bedarfsgerecht
beschaffen ○ ◐

Leasingverträge mit realistischen Restwerten beschaffen ◔ ◐

Rechnungskontrolle der Leasingrückläufer ◐ ◐

Fahrzeugaufbereitung vor Leasingrückgabe ◕ ●

Einführung von Car-Policy und strukturierter Vertragsverhandlung ◐ ◐

Ausschreibung des Fuhrparks

Einführung von Multi-Bidding ◕ ●

Geeignet für Fuhrparkmanagement   normal   fortgeschritten   professionell

Schwierigkeit der Umsetzung*: ○ sehr einfach ◔ einfach ◐ herausfordernd ◕ schwer ● sehr schwer
Sparpotenzial**: ○ gering ◔ etwas ◐ mittelgroß ◕ groß ● sehr groß

Abbildung 7: Zusammenfassung der Optimierungsmaßnahmen für die Kategorie «Finanzierung und Wertabschreibung»
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Die Treibstoffkosten sind zwar mit 22 Prozent bis 33 Prozent der Gesamtkosten des Fuhrparks ein großer 
Kostenpunkt, doch lassen sich diese erfahrungsgemäß nur eingeschränkt reduzieren. Egal ob Diesel oder Benzin, 
Treibstoff ist ein Rohstoff mit sehr transparenten Produktions- und deshalb auch Marktpreisen.

Deshalb gibt es beim Treibstoffverbrauch auch wenig Optimierungspotenzial, wenn 
man die Beschaffung von verbrauchsarmen Fahrzeugen absieht. Da wir die Fahrzeug-
Beschaffung bereits behandelt haben, beschäftigen wir uns in diesem Kapitel nur mit 
den wenigen noch verbleibenden Maßnahmen zur Optimierung des Kraftstoffverbrauchs. 
Diese sind:

3. | TREIBSTOFFKOSTEN 
SENKEN

1) Volumenrabatte mit Tankkartenanbietern:
Der Verhandlungsspielraum ist hier relativ gering. 
Typische Preisreduktionen sind wenige Cent pro 
Liter. Falls Sie die Tankkarten über einen Partner 
wie Fuhrparkmanagementgesellschaft oder 
Leasinggesellschaft beziehen, sollten Sie sich 
betreffend der Kick-backs informieren. Solche 
Partner erhalten oft Kick-back-Zahlungen, was 
manchmal zu Problemen führt, wenn sei bei der 
Wahl des Tankkartenanbieters beratend tätig sind. 

2) Verzicht auf Premium-Kraftstoffe:
Der Mehrwert von Premium-Kraftstoffen ist 
häufig umstritten. Fakt ist, dass Dienstfahrzeuge 
üblicherweise alle drei Jahre ausgetauscht werden 
und die Tankung von Premium-Kraftstoff während 
dieser Zeit keinen Effekt auf den Restwert oder die 
Reparaturkosten hat. Deshalb empfiehlt es sich, die 
Tankung von Premium-Kraftstoffen zu verbieten 
und dies zu überprüfen. Mit einer Software können 
Sie diese Überprüfung automatisieren.
 

3) Fahrverhaltenstrainings:
Erwachsene Menschen beim Fahrstil zu belehren ist sehr schwer, doch lohnt es sich, die fünf Prozent bis 
zehn Prozent der Fahrer mit einem für das Fahrzeug ungewöhnlichen Kraftstoffverbrauch auszuwählen 
und auf dieses anzusprechen. Ein solcher Hinweis hat bei unseren Kunden schon manches Mal zu Wundern 
geführt.
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3. | TREIBSTOFFKOSTEN SENKEN

Kraftstoffmanagement mit Avrios: Avrios hilft auf drei Wegen beim Kraftstoffmanagement. Zunächst 
werden automatisch Reports erstellt, um Betankungen mit Premium-Kraftstoffen anzuzeigen. Avrios 
importiert die Tankrechnungen von Tankkartenanbietern automatisch und weist die Kosten den jeweiligen 
Fahrzeugen zu. Als Cloudlösung kann Avrios sicherstellen, dass die Schnittstellen stets funktionieren, selbst 
wenn anbieterseitig Updates durchgeführt werden. Während das System die Kosten zuweist, überprüft es 
automatisch, ob Premium-Kraftstoffe getankt wurden und erstellt ggf. Warnmeldungen.

Weiterhin können Fuhrparkleiter automatische Erinnerungstermine für sich und Fahrer erstellen, um sicher zu 
gehen, dass die Wechsel von Winter- auf Sommerreifen stattfinden. Eine letzte Möglichkeit ist es, Fahrzeuge 
des gleichen Typs in den Auswertungen einander gegenüber zu stellen, um Fahrer mit außergewöhnlichem 
Verbrauch zu identifizieren. Sie können dann das Gespräch suchen und gezielt Fahrertrainings anbieten.

Abbildung 8: Zusammenfassung der Optimierungsmaßnahmen für die Tankkosten

Empfehlung: Treibstoffkosten verursachen 22 Prozent bis 33 Prozent der Gesamtkosten eines Fuhrparks. 
Diese lassen sich nur minimal reduzieren. Dafür empfehlen wir Ihnen folgende Maßnahmen.

Optimierungsmaßnahme Schwierigkeit* Sparpotenzial**

Verhandlung von Volumenrabatten ○ ◔

Verbot von Premium-Kraftstoffen ○ ◔

Fahrertrainings ◐ ◐

Geeignet für Fuhrparkmanagement   normal   fortgeschritten   professionell

Schwierigkeit der Umsetzung*: ○ sehr einfach ◔ einfach ◐ herausfordernd ◕ schwer ● sehr schwer
Sparpotenzial**: ○ gering ◔ etwas ◐ mittelgroß ◕ groß ● sehr groß
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Der mit Abstand größte Hebel zur Prämiensenkung liegt im aktiven Management der Schadenquote. 

Die Schadenquote berechnet sich als die Summe aller vom Versicherer übernommenen Schäden dividiert durch 
die gezahlte Versicherungsprämie:

4. | VERSICHERUNGSPRÄMIEN 
SENKEN  

4.1 Aktives Management der Schadenquote 

Der Einfluss der Schadenquote auf die 
Versicherungsprämie versteht man am besten, wenn 
man das Geschäftsmodell der Versicherungen kennt. 
Im Grundsatz haben Versicherungen zwei Einnahme- 
und drei Ausgabeposten. 

Die Einnahmequellen sind die Versicherungsprämien 
(decken ca. 100 Prozent der Kosten), sowie Renditen 
am Finanzmarkt (decken die Profitmarge). 

Versicherungsprämien machen etwa 13 Prozent der Gesamtkosten eines Fuhrparks aus. Viele Entscheidungsträger 
ärgern sich bei den jährlichen Prämienverhandlungen, wenn diese wieder einmal steigen. Bei 100 Fahrzeugen 
beträgt eine Prämiensteigerung schnell 10.000 – 20.000 Euro. Das Gute an den Versicherungskosten ist, dass 
diese relativ transparent sind und viel Potenzial besteht, sie zu senken. Um Versicherungskosten zu senken, 
gibt es zwei Möglichkeiten. Die erste ist das Management der Schadenquote und die zweite ist die richtige 
Beschaffung.

Summer der Versicherungsprämien

Summe der vom Versicherer übernommenen 
Schadenkosten

Schadenquote
= 

Die Ausgaben bestehen zu rund 70 Prozent aus 
Kosten für die Schadensbegleichung, zu etwa fünf bis 
15 Prozent aus Distributionskosten und zu etwa zehn 
bis 20 Prozent aus Verwaltungskosten. 

Das Geschäftsmodell basiert darauf. die Prämien zu 
verwenden, um alle Ausgaben zu begleichen und 
Profite durch effiziente Anlagen am Kapitalmarkt zu 
erwirtschaften.
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Quelle: Roland Berger 2018; Avrios

Abbildung 9: Erträge und Kosten der KFZ-Versicherer

Für Sie als Kunde haben diese Umstände zwei Implikationen:

1. Da Profite am Finanzmarkt erzielt werden, 
erhalten Kunden grundsätzlich verhältnismäßig 
faire Versicherungsangebote und bei allen 
Versicherern vergleichbare Konditionen.

2. 70 Prozent der Schadenkosten werden durch 
das Kundenverhalten beeinflusst. Versicherungen 
haben somit auf einen Großteil ihrer Kosten keinen 
Einfluss. Aus diesem Grund sind Versicherer 
darauf angewiesen, die Verantwortung für diese 
70% der Kosten auf Kunden abzuschieben. Das 
heißt, dass Änderungen bei den Schadenkosten 
durch steigende und sinkende Prämien bei Kunden 
beglichen werden müssen.

Da die Übernahme der 70 Prozent Schadenkosten 
für das Geschäftsmodell der Versicherungen so 
wichtig ist, diskutiert man bei den alljährlichen 
Prämienverhandlungen insbesondere über 
die Entwicklung der Schadenquote. Wie auch 
unsere Kunden bestätigen, erleben Fuhrparks 
mit geordneten Schadendaten bei diesen 
Verhandlungen nur selten unangenehme 
Überraschungen. Denn mit geordneten Daten 
sind die Prämienentwicklungen üblicherweise 
sehr transparent. Viele Versicherungsverträge 
enthalten sogar Regeln die Prämienentwicklungen 
betreffend. Sehen Sie z.B. auf folgender Abbildung 
die Bedingungen der Allianz Flottenversicherung 
grafisch dargestellt.8

4. | VERSICHERUNGSPRÄMIEN SENKEN
4.1 Aktives Management der Schadenquote

8 Quelle: allianz.de
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In der Grafik erkennt man, dass sich die Prämie 
in Abhängigkeit zur Schadenquote in festen 
Intervallschritten verändert. 

Die kritische Grenze, um die Schadenquote konstant 
zu halten, liegt bei 70 Prozent. Bei Unterschreitung 
sinkt die Prämie und bei Überschreitung steigt sie.

Bedingungen des Allianz Flottenvertrags

Versicherungsprämie

Abbildung 10: Bedingungen der Allianz Flottenversicherung als Beispiel für Vertragsbedingungen üblicher Flottenverträge

4. | VERSICHERUNGSPRÄMIEN SENKEN
4.1 Aktives Management der Schadenquote

Als Versicherungsnehmer bedeutet der hohe Einfluss 
der Schadenquote auf die Prämienentwicklung, dass 
die Entwicklung der Versicherungskosten in den 
eigenen Händen liegt und durch aktives Management 
der Schadenquote gesenkt werden kann. 

Als Fuhrparkkunde gibt es grundsätzlich drei Wege die Schadenquote zu senken:

1) Umfang und Anzahl der Schäden senken: Es ist erfahrungsgemäß schwer, die Schadenzahl im Fuhrpark 
zu senken. Dazu gilt es die Schadendatenbank strukturiert nach Schadenursachen zu analysieren und diese 
durch Maßnahmen wie Hindernisbeseitigung auf dem Firmengelände oder gezielte Fahrermotivation und 
-training zu beheben. Mehr dazu finden Sie in Kapitel 5.2
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2) Reparaturkosten senken:  In Kapitel 5 wird erläutert, wie Sie die Reparaturkosten durch sechs 
Maßnahmen, wie beispielsweise die strategische Beschaffung oder Schadensteuerung, um durchschnittlich 
etwa 20 bis 30 Prozent senken können.

3) Datenbasierte Steuerung der Versicherungsfälle:  Man kann die Schadenquote durch drei Strategien 
zur datenbasierten Steuerung der Versicherungsfälle senken:

a. Steuerung der Prämienstufen:
Wie das Beispiel der Allianz Flottenversicherung in Abbildung 10 gezeigt hat, steigen 
Versicherungsprämien nicht stetig, sondern in Stufen. Einige unserer Kunden nutzen 
strukturierte Schadendaten, um die vorläufige Schadenquote zum Jahresende zu ermitteln. 
 
Ist diese knapp vor der Grenze zur nächsten Prämienstufe, reichen sie gewisse 
Schäden nicht mehr bei der Versicherung ein und bleiben so bei der niedrigeren 
Prämienstufe. Sie sparen mit dieser Maßnahme durchschnittlich anderthalb Prozent 
der Versicherungsprämien.9

4. | VERSICHERUNGSPRÄMIEN SENKEN
4.1 Aktives Management der Schadenquote

9 Beispielsweise sollte man bei einer Schadenquote von 79 Prozent zusätzliche Kleinschäden evtl. nicht mehr einreichen, um die 
80 Prozent bzw. die nächste Prämienstufe nicht mehr zu erreichen. Damit kann man ca. 1.5% der Prämien dauerhaft einsparen, 
denn: Mit 20 Prozent Wahrscheinlichkeit sind Sie zwei Prozentpunkte von der nächsten Prämienstufe entfernt. (z.B. jeweils bei 
einer Schadensquote von 78, 79, 88 oder 89 Prozent). In diesen Fällen sollte man die Übernahme kleinerer Schäden durch die 
Versicherung aktiv evaluieren. Somit kann man in fast den gesamten 20 Prozent der Fälle eine Steigerung der Versicherungsprämie 
um zehn Prozent vermeiden. => 20%*10%=2% Da auch weiterhin Großschäden vorkommen, welche auch weiterhin von der 
Versicherung übernommen werden, sollte man von ca. anderthalb Prozent effektivem Einsparpotenzial ausgehen.

b. Steuerung des Selbstbehaltes:  
Werden Schäden in der Fuhrparksoftware 
strukturiert erfasst, kann man die effiziente Quote 
für Selbstbehalte festlegen. 
Nach unseren Erfahrungen sparen Sie damit ein 
Prozent der Versicherungsprämien. 
An dieser Stelle gilt es auch zu beachten, 
dass Werkstätten bei Versicherungsfällen oft 
großzügigere Rechnungen stellen, als bei selbst 
bezahlten Reparaturen. 

Allein schon deshalb lohnt es sich, den Selbstbehalt 
nicht zu niedrig anzusetzen.

c. Offene Versicherungsfälle zum Jahresende aktiv 
auflösen: Versicherungen bilden Rückstellungen für 
offen Schadensfälle. Diese fließen in die Berechnung 
der Schadenquote ein. Deshalb haben Versicherer 
starke Anreize die Rückstellungen hoch anzusetzen 
und erst spät aufzulösen. 
Jeder zehnte Versicherungsfall ist länger als ein Jahr 
offen und fließt somit zweimal in die Schadenquote 
ein. Es gilt zum Jahresende, die Schadendatenbank 
aktiv zu analysieren, um offene Fälle aufzulösen. 

Die Anzahl offener Fälle kann üblicherweise auf fünf 
Prozent reduziert werden, was einer Prämiensenkung 
von dreieinhalb Prozent entspricht.
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Abbildung 11: Schadenmanagement-Strategie: Schäden zum Jahresende beheben

4. | VERSICHERUNGSPRÄMIEN SENKEN
4.1 Aktives Management der Schadenquote

Optimierungsmaßnahme
> Versicherungsprämien 
werden in Intervallen 
angepasst.

> Ist die Schadenquote 
zum Jahresende knapp an 
der Grenze zur nächsten 
Stufe, so können Schäden 
selbst bezahlt werden, 
um die Hochstufung in die 
nächste Prämienklasse zu 
verhindern.

Management von Versicherungskosten mit Avrios:
Die Basis für das Management von Versicherungskosten sind möglichst genaue und sauber 
strukturierte Schadendaten. Sind diese gegeben, kann man die drei vorgestellten Maßnahmen relativ 
einfach umsetzen.

Das Problem beim Schadenmanagement ist, dass relativ viele Dokumente von vielen Marktteilnehmern 
anfallen. In der Praxis werden die Daten deshalb oft unvollständig und unstrukturiert in unterschiedlichen 
Excel-Sheets erfasst. Bei Avrios lösen wir diese Probleme für unsere Kunden mit unserer Online-
Plattform. Dort werden alle Schadendaten in einer Akte pro Schadensfall geordnet. Um vollständige 
Daten zu garantieren, wird ein großer Teil der Daten automatisch vom System erfasst. Beispielsweise 
werden PDF-Rechnungen automatisch vom System ausgelesen.

Mit vollständigen Daten sind die einzelnen Maßnahmen des Managements von Versicherungskosten 
in der Umsetzung mit wenig Arbeit verbunden. Entsprechend dem jeweiligen Vorhaben erhält man 
mit wenigen Klicks und Filtern den benötigten Report. Mithilfe eines solchen Reports erkennt man 
beispielsweise schnell, welche Schäden noch offen sind und kann zum Jahresende aktiv eingreifen.
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4.2 Grundlagen: Einfluss des Anbieterwechsels auf die Versicherungskosten 

In Deutschland wechseln rund 25 Prozent aller Flotten (> 50 Fahrzeuge) innerhalb von fünf Jahren einmal Ihren 
Versicherungsanbieter und fünf Prozent sogar zweimal.10 Dies deutet darauf hin, dass viele dieser Flotten ihre Schadenquote 
nicht gut handhaben oder ihre Schadenkosten nicht gut im Griff haben. Denn die ökonomischen Prinzipien bzw. das 
Geschäftsmodell der Versicherer legen nahe, dass durch einen Wechsel keine hohen Kostenersparnisse zu erzielen sind.

Die Versicherungskosten werden zu 70% durch die Schadenquote bestimmt. Möchte man die Versicherung wechseln, 
so muss man den Versicherern die Schadenquoten der letzten 3 bis 5 Jahre vorlegen. Die Versicherer nutzen diese 
Information, um ein neues Angebot zu erstellen. Da sich die Geschäftsmodelle der anderen Versicherer nicht fundamental 
von dem der bestehenden Versicherung unterscheiden, können diese keine signifikant besseren Angebote erstellen.11 
Möchten Sie dennoch Ihre Versicherungsleistungen überprüfen, empfehlen wir Ihnen folgende Übersicht mit Angeboten 
der großen Flottenversicherer.

Wesentliche Preisunterschiede können Versicherer nur bieten, wenn sie davon ausgehen können, dass Sie dabei helfen 
werden die Schadenkosten zu reduzieren. Versicherungen können in beratender Rolle gute Partner sein, um die Kosten 
zu senken. Es ist jedoch sinnvoller, hohe Schadenkosten überhaupt nicht erst entstehen zu lassen. Im folgenden Kapitel 
erläutern wir deshalb, wie Sie die Schaden- und Unterhaltskosten reduzieren können.

4. | VERSICHERUNGSPRÄMIEN SENKEN
4.2 Grundlagen: Einfluss des Anbieterwechsels auf die Versicherungskosten

10 Quelle: autoflotte.de
11 Die Risikomodelle der Versicherer und somit die Möglichkeiten, die Prämien zu reduzieren, unterscheiden sich nur gering. 
In den Risikomodellen verteilt sich die Anzahl/Wahrscheinlichkeit der Schäden über die ganze Flotte und bleibt für diese 
relativ konstant. Der Fuhrpark ist also wie ein diversifiziertes Portfolio mit den zwei idiosynkratrischen Faktoren «Qualität des 
Schadenmanagements» und «Einsatzzweck der Flotte.» Bei allen Versicherern werden diese idiosynkratrischen Faktoren durch 
Bindung der Prämien an die Schadensquote egalisiert. Es bleibt also wenig Spielraum, Prämien signifikant anzupassen.

Empfehlung: Die Versicherungskosten verursachen elf Prozent der gesamten Fuhrparkkosten. Diese lassen sich 
mit folgenden Maßnahmen gut reduzieren (für Schadenmanagement Strategien siehe nächstes Kapitel):

Optimierungsmaßnahme Schwierigkeit* Sparpotenzial**

Berechnung der idealen Selbstbehalte ○ ◔

Prämienstufen durch Selbstbehalte gezielt steuern ◔ ◔

Konsolidierung der Daten in einer unabhängigen Software/
Datenbank ○ ◐

Offene Versicherungsfälle zum Jahresende auflösen ○ ◔

Gelegentliche Anbieterwechsel ◐ ◔

Geeignet für Fuhrparkmanagement   normal   fortgeschritten   professionell

Schwierigkeit der Umsetzung*: ○ sehr einfach ◔ einfach ◐ herausfordernd ◕ schwer ● sehr schwer
Sparpotenzial**: ○ gering ◔ etwas ◐ mittelgroß ◕ groß ● sehr groß

Abbildung 12: Zusammenfassung der Optimierungsmaßnahmen für die Versicherungskosten

https://www.autoflotte.de/fm/5274/90013_2017_23_10_I_022-029_CS_Marktuebersicht_Versicherungen_212855_print.pdf
https://www.autoflotte.de/fm/5274/90013_2017_23_10_I_022-029_CS_Marktuebersicht_Versicherungen_212855_print.pdf
https://www.autoflotte.de/nachrichten/artikel/flottenversicherungen-tendenz-zum-zweitanbieter-2043709.html/1361673
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Einer unserer Kunden aus der Pharmabranche verwaltet 112 Fahrzeuge. Vor einem Jahr hatte das Unternehmen 
eine Schadenquote von 120 Prozent erreicht.

Um eine Prämienerhöhung bei den Versicherungen zu verhindern, hatte sich der Kunde entschieden, die 
Schäden aktiver zu managen und Schadenkosten zu senken. In nur einem Jahr wurde die Schadenquote auf 
89 Prozent gesenkt und mit weiteren Maßnahmen ist es das Ziel, im kommenden Jahr 70 Prozent zu erreichen. 
Durch die Senkung von 120 Prozent auf 70 Prozent wurde eine Steigerung der Versicherungskosten von 30 
Prozent bzw. 2,3 Prozent der gesamten Fuhrparkkosten verhindert. Interessanterweise sind vergleichbare 
Ergebnisse bei einem großen Teil aller Fuhrparks möglich.

Schadens- und Unterhaltskosten haben mit 23 Prozent einen großen Anteil an den Gesamtkosten eines 
Fuhrparks.12 Da man diese Kosten gut reduzieren kann, erläutern wir die Möglichkeiten folgend detailliert.
Grundsätzlich gibt es zwei 
Wege, die Schadens- und 
Wartungskosten zu reduzieren. 

Der erste Weg besteht darin, die 
Kosten pro Reparatur/Unterhalt 
bzw. die Werkstattkosten zu 
reduzieren. Beim zweiten Weg 
werden die Kosten gänzlich 
verhindert. 

In jedem der folgenden sechs 
Unterkapitel stellen wir Ihnen 
jeweils eine der vier Maßnahmen 
zur Kostenreduktion, sowie der 
zwei Maßnahmen. um diese 
vollständig zu verhindern, 
vor. Abbildung 13 gibt einen 
Überblick, was Sie erwartet.

5. | UNTERHALTS- UND 
REPARATURKOSTEN SENKEN

Reparatur- & 
Unterhaltskosten

senken

Kosten pro 
Reparatur/Unterhalt

reduzieren

Strategische
Beschaffung

strategische 
Schadensteuerung

Leistungskontrolle

Bündelung von  
Werkstattaufträgen
bei Kleinschäden

Reparatur/Unterhalt
verhindern

Technische
Ursachen beheben

Menschliche
Ursachen beheben

Abbildung 13 Überblick der 
Maßnahmen zur Reduktion 
von Werkstattkosten

12 Diese Unterhaltskosten sind für 13 Prozent der Fuhrparkkosten verantwortlich, Schäden für drei Prozent der Fuhrparkkosten als 
Selbstbehalt bzw. 7.7 Prozent der Fuhrparkkosten als von der Versicherung übernommene Kosten. Die 7.7 Prozent entsprechen 
der 70 Prozent-Schadenquote der Versicherungskosten. Versicherungskosten verursachen ca. elf Prozent aller Fuhrparkkosten. Für 
mehr Informationen zu diesem Thema siehe Kapitel 4.
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5. | UNTERHALTS- UND REPARATURKOSTEN SENKEN
5.1 Kosten pro Unterhalt / Reparatur senken

Es ist ein offenes Geheimnis unter Fuhrparkmanagern, dass Reparaturkosten von einer zur nächsten Werkstatt 
bei vergleichbarer Qualität um 30 bis 50 Prozent variieren. Den wenigsten ist jedoch bekannt, weshalb. 

Viele wissen auch nicht, dass es möglich ist, bei gleicher Qualität vom jeweils günstigeren Angebot zu profitieren. 
In diesem Kapitel werden wir Ihnen vier Maßnahmen aufzeigen, um Reparatur- und Unterhaltskosten im Fuhrpark 
zu optimieren.

5.1 Kosten pro Unterhalt / Reparatur senken 

5.1.1 Strategische Beschaffung der Reparatur- und Unterhaltsleistungen

Die erste Maßnahme zur Optimierung der Unterhalts- und Reparaturkosten besteht darin, die Beschaffung 
der Werkstattleistungen zu optimieren. Die Beschaffung zu optimieren heißt im Wesentlichen, Anbieter 
mit wettbewerbsfähigen Geschäftsmodellen zu identifizieren und mit diesen Rabatten aufgrund hohen 
Auftragsvolumens zu verhandeln. Um Optimierungsmaßnahmen für den Einkauf von Werkstattleistungen zu 
identifizieren, gilt es zu verstehen, wie dieser so genannte „After Market“ funktioniert und wo dessen Probleme 
sind. Eine aktuelle Studie der Unternehmensberatung Roland Berger zeigt, dass der “After Market” sehr ineffizient 
und intransparent ist. So sind Preisschwankungen auf einzelne Ersatzteile und Leistung von 30 bis 50 Prozent die 
Regel. Der Grund für solche Preisschwankungen bei Ersatzteilen sind ineffiziente Distributionswege. Ersatzteile 
durchlaufen oft drei bis vier Vertriebsstufen, welche jeweils eine Marge aufschlagen, bis die Teile beim Endkunden 
verbaut werden.

Das Interessante an diesen Preisschwankungen ist, dass manche Anbieter effiziente Geschäftsmodelle entwickelt 
haben und ihre Effizienzvorteile durch günstigere Preise an ihre Kunden weitergeben können. Höhere Effizienz
erreichen diese Anbieter durch Größenvorteile und Spezialisierung ihrer Leistungen. Spezialisierung der Leistung 
bedeutet z.B., dass man sich auf die Reparatur von Frontscheiben oder Smart-Repairs fokussiert. So erreicht man
höhere Effizienz bei der Arbeit und eine bessere Auslastung der Maschinen. Größenvorteile erreichen Werkstätte 
durch höheres Auftragsvolumen (z.B. mehr Werkstätten). Das höhere Auftragsvolumen erlaubt es ihnen, die 

Zwischenhändler bzw. Preisaufschläge im “After 
Market“ zu umgehen und zu attraktiveren Preisen direkt 
vom Hersteller einzukaufen. Weiterhin erhalten sie 
Herstellerrabatte, wenn sie große Mengen Ersatzteile 
beschaffen. 

Diese Werkstätten können ihre Leistungen grundsätzlich 
günstiger anbieten als andere. Wirklich attraktive Preise 
erhält man jedoch durch Verhandlungen.

Diese Werkstätten sind auf hohe Auftragsvolumen angewiesen. Wenn man darauf einlässt, ein gewisses 
Auftragsvolumen über einen gewissen Zeitraum zu garantieren, kann man zusätzliche Rabatte verhandeln. Als 
Flottenkunde gilt es also effiziente Werkstätten zu identifizieren und mit diesen Rahmenverträgen mit attraktiven 
Rabattkonditionen auszuhandeln.

ES GILT EFFIZIENTE GESCHÄFTSPARTNER 
ZU IDENTIFIZIEREN, UM DURCH

ZUSAGE VON AUFTRAGSVOLUMEN ÜBER 
FESTE ZEITRÄUME RABATTE AUF

DIE LEISTUNGEN ZU VERHANDELN.
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5. | UNTERHALTS- UND REPARATURKOSTEN SENKEN
5.1 Kosten pro Unterhalt / Reparatur senken

5.1.1 Strategische Beschaffung der Reparatur- und Unterhaltsleistungen

Da nun die Hintergründe zum „After Market“ bekannt sind, beschäftigen wir uns nun mit dem Beschaffungsprozess. 
Die Beschaffung besteht aus drei Prozessschritten. Der erste Schritt ist die Aufbereitung der Schaden- und 
Unterhaltsdaten. Damit die Werkstätten Angebote erstellen können, benötigen Sie relativ genaue Kenntnisse 
zu Art und Volumen der Aufträge.Leistungsanbieter werden Sie gerne darüber informieren, welche Daten sie 
für ein Angebot benötigen. Diese Daten erhalten Sie vom Fuhrparkleiter, von den Leasingfirmen, von Ihrem 
Schadenmanager oder von Ihren Versicherungen.

Beachten Sie, dass die Aufbereitung je nach Fuhrparkorganisation mehrere Tage in Anspruch nehmen kann. 
Eine anschauliche Erklärung für diesen Aufwand liefert das Praxisbeispiel des Unternehmens „Daiichi Sankyo 
Europe.“ 13 Als Daiichi Sankyo seine Versicherungen neu ausschreiben wollte und dafür die eigenen Schadendaten 
benötigte, befanden sich diese bei mehreren Leasingfirmen. Um den Auftrag nicht zu verlieren, wollten diese die 
Daten zunächst nicht offenlegen. Anschließend lieferten sie die Daten in unterschiedlichen Formaten, welche 
zur Ausschreibung zunächst zusammengeführt werden mussten. Sollten Sie Avrios nutzen, finden Sie die Daten 
aller Anbieter aus allen Standorten und allen Landesgesellschaften strukturiert aufbereitet im Schadensreport. 

Tipp: Ungeachtet von der Lösung zur Datenerfassung und Aufbereitung, sollten Sie 
Schadendaten stets von allen Gesellschaften aus allen Ländern in einer Datenbank 
konsolidieren. Nur so können Sie mit Versicherungen und Werkstattnetzen strukturiert 
verhandeln. Wenn Sie diese Arbeit nicht der Technik überlassen möchten, bieten 

Schadenmanager oder Fuhrparkmanagement-Gesellschaften eine manuelle Datenerfassung an.

Der zweite Schritt des Beschaffungsprozesses besteht aus den Vertragsverhandlungen. Der Verhandlungsprozess 
unterscheidet sich abhängig davon, ob sie Werkstattleistungen direkt oder über einen Intermediär (z.B. 
Leasingfirma oder externe Schadenmanager) beziehen.

Direkte Beschaffung: Die direkte Beschaffung verläuft in drei Schritten, von denen der erste die zuvor 
beschriebene Datenaufbereitung ist. Der zweite Schritt ist das Treffen einer Vorauswahl möglicher Anbieter. 
Diese Vorauswahl trifft man am besten anhand des Ausschlussverfahrens. Das erste Ausschlusskriterium ist 
die Entfernung der Werkstätten zu den eigenen Firmenstandorten. Das zweite Ausschlusskriterium sind die 
vertraglichen Einschränkungen der Leasinggeber die erlaubten Werkstätten betreffend.

Der dritte Schritt im Beschaffungsprozess besteht aus den Verhandlungen: Kleinere Fuhrparks verhandeln 
direkt mit wenigen Werkstätten. Größere schreiben Ihren Fuhrpark zuvor aus. Eine Anleitung und Vorlage zur 
Ausschreibung erhalten Sie in diesem Dokument des Bundesverbands Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik 
e.V.

13 Quelle: autoflotte.de

https://www.bme.de/fileadmin/_horusdam/716-BME_Leitfaden_Fuhrparkmanagement.pdf
https://www.bme.de/fileadmin/_horusdam/716-BME_Leitfaden_Fuhrparkmanagement.pdf
https://www.autoflotte.de/
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Das Ergebnis der Verhandlungen sollte ein Rahmenvertrag mit mehreren Werkstätten sein. Mehrere Rahmenverträge 
sind üblich, um Fahrzeuge mit unterschiedlichen Schäden zum jeweils geeigneten Partner in Auftrag zu geben. 
Beispielsweise gibt es Werkstätten, die auf Smart-Repair spezialisiert sind und andere auf die Reparatur von 
Frontscheiben. 

Die Rahmenverträge regeln alle wichtigen Aspekte, wie Stundensätze, Standardarbeiten oder Rabatte. Günstige 
Konditionen erhält man, indem man dem Anbieter hohe Auftragsvolumen über einen gewissen Zeitraum zusichert.

Tipp: Berücksichtigen Sie bei Ihren Verhandlungen Flottenrabatte auf Originalersatzteile. 
Wenn Sie Reparaturen haben, welche viele Originalersatzteile benötigen, so gelten die 
Flottenrabatte der Hersteller üblicherweise auch auf diese Ersatzteile. Unter Umständen 
müssen die Reparaturen für diese jedoch bei Vertragswerkstätten der Hersteller statt bei 

freien Werkstätten durchgeführt werden. Je nach Rahmenvertrag müssen Sie diese Rabatte noch extra in die 
Angebote mit einkalkulieren.

Beschaffung über Intermediäre: Viele Flotten sind zu klein und haben somit ein zu niedriges Auftragsvolumen, 
um wirklich attraktive Einkaufskonditionen aushandeln zu können. In diesem Fall kann man die Werkstattleistung 
über einen Intermediär beschaffen. Intermediäre sind Versicherer, unabhängige Schadenmanager oder 
Leasinggesellschaften. Diese bündeln das Auftragsvolumen mehrerer Flotten und erhalten so attraktive Konditionen. 
Diese Rabatte geben sie vollständig oder teilweise an ihre Kunden weiter. Da die Ersparnisse durch zusätzliche 
Rabatte oft höher sind als die Dienstleistungskosten, lohnt sich die Beschaffung von Werkstattleistungen über 
Intermediäre häufig.

Wie auch die direkte Beschaffung besteht der Beschaffungsprozess über Intermediären aus drei 
Schritten:
1. Datenaufbereitung und Bilden einer strukturierten Schadensdatenbank
2. Einschränkung möglicher Anbieter
3. Vertragsverhandlungen

Sind die Schadendaten aufbereitet, gilt es, eine Vorauswahl der Anbieter zu treffen. Dafür kommen einerseits die 
eigenen Versicherungen und Leasinggesellschaften und andererseits externe Schadenmanager in Frage. 

Die Vorauswahl des Anbieters sollte man anhand des Umstands, ob dieser von den Werkstätten Kick-backs 
bezieht, einschränken. Es ist in der Branche sehr verbreitet, dass Werkstätten an Intermediäre Kommissionen für 
Aufträge bezahlen. Die Kick-backs führen jedoch dazu, dass der Intermediär stärkere Anreize hat, die Werkstatt 
mit den höchsten Kick-backs, statt die für den Kunden günstigste zu wählen. 

Weiterhin besteht auch wenig Anreiz, Rechnungen gründlich zu kontrollieren, wenn man Kommissionen aufs 
zugewiesene Schadensvolumen erhält.
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Weiter einschränken kann man die Auswahl aufgrund der eigenen Fuhrparkstruktur. Um die operativen Prozesse 
zu vereinheitlichen und um bessere Konditionen zu erhalten, sollte man jeweils nur einen Intermediär mit dem 
Schadenmanagement beauftragen. Arbeitet man mit mehreren Versicherungen oder Leasinganbietern zusammen, 
so empfiehlt es sich deshalb, das Schadenmanagement nicht über diese zu beziehen.

Tipp: Falls Sie Schadenmanagement-Dienstleistungen von mehreren Anbietern beziehen, 
sollten Sie dennoch stets die Schadendaten aller Anbieter in einer eigenen Datenbank 
zusammenführen. Anderenfalls ist es schwer, die Kostenkontrolle im Fuhrpark zu behalten.

Hat man eine Vorauswahl der in Frage kommenden Schadenmanager getroffen, so besteht der nächste Schritt 
der Beschaffung in der Vertragsverhandlung. Üblicherweise verhandelt man nicht nur über Einkaufskonditionen, 
sondern auch über weitere Schadenmanagement-Dienstleistungen, wie Schadensteuerung oder auch 
Rechnungskontrollen.

Schadenmanagement-Dienstleistungen bezahlt man oft in Serviceraten, statt als Einzelleistung pro Schadensfall. 
Bei den Serviceraten gibt es offene und geschlossene Raten. Bei der geschlossenen Rate bezahlt man eine 
monatliche Gebühr und hat damit alle Schadenmanagements und Reparaturkosten abgegolten. 
 
Bei der offenen Rate zahlt man eine a conto-Rate und begleicht am Ende des Jahres die Differenz zu den tatsächlichen 
Schadenskosten. Da der Schadenmanager bei einer fixen Rate die Anzahl Schäden nicht beeinflussen kann, muss 
er eine Sicherheitsmarge aufschlagen. Dies Marge ist so hoch, dass fixe Raten üblicherweise uninteressant sind.

Schadenmanagement mit Avrios: Externes 
Schadenmanagement ist für viele Fuhrparks 
sowohl aus Administrations- als auch 
Kostengründen eine sinnvolle Option. 
Deshalb können Sie bei Avrios das externe 
Schadenmanagement sehr einfach in Ihre 
Fuhrparkmanagement-Software einbinden. 
 
 

Vorteile von Avrios: 
 − Sie können die Dienstleistungen ganz einfach 
aus der Avrios-Plattform steuern 

 − Sie behalten stets die Kontrolle, da alle 
Vorgänge in der Plattform dokumentiert 
werden 

 − Durch den Einsatz digitaler Datenverarbeitung 
wird hohe Prozessqualität gewährleistet. 

Mehr dazu erfahren Sie am Ende dieses Kapitel in der Infobox: Professionelles Schadenmanagement mit Avrios



Praxishandbuch Kostenmanagement im Fuhrpark
39 // 56

Praxishandbuch Kostenmanagement im Fuhrpark
39 // 56

5. | UNTERHALTS- UND REPARATURKOSTEN SENKEN
5.1 Kosten pro Unterhalt / Reparatur senken

5.1.2 Kontrolle der Reparatur- und Unterhaltsleistungen

5.1.2 Kontrolle der Reparatur- und Unterhaltsleistungen

Die zweite Maßnahme zur Optimierung der Unterhalts- und Reparaturkosten besteht darin, die Leistungen bzw. 
Rechnungen und Leistungsvoranschläge genau zu prüfen. Viele Fuhrparkleiter wissen, dass Werkstattleistungen 
sehr intransparent sind und deshalb oft zu hoch berechnet werden. Haben Sie beispielsweise einmal bei 
vergleichbaren Schäden die Kosten von durch Versicherungen oder selbst bezahlten Schäden verglichen? 
Selbst Rahmenverträge geben keine Garantie, da in Werkstattnetzen jeweils unterschiedliche Werkstätten 
und Mitarbeiter die Leistungen ausführen.

Aufgrund der hohen Intransparenz müssen Reparaturrechnungen unbedingt geprüft werden. Nach unserer 
Erfahrung sind 30 Prozent zu hoch ausfallende Reparaturkosten keine Seltenheit. Die Kosten einer mit der 
Kontrolle beauftragen Administrationskraft oder eines extern mit der Kontrolle beauftragen Dienstleisters 
haben eigentlich immer einen positiven „Return-on-Investment.“

Rechnungskontrollen können eigene Fuhrparkmanager oder externe Experten übernehmen. Die Kontrolle 
benötigt jedoch viel Erfahrung und Fachwissen. Für unternehmensinterne Kontrollen geben wir auf dem 
Avrios-Blog für Fuhrparkmanagement in der Rubrik Fuhrparkmanager eine Anleitung zum Erkennen der 
häufigsten Kostenfallen. In der Praxis hat sich jedoch gezeigt, dass umfassendes KFZ-Wissen notwendig ist, 
um Rechnungen und Kostenvoranschläge zu beurteilen und ggf. Einspruch zu erheben.

Da die wenigsten Unternehmen über solche Expertise verfügen, kann man diese über externe Dienstleister 
beziehen. Dafür sollte man sich an einen Schadenmanager wenden. Vergleicht man die Kosten einer 
Rechnungsüberprüfung mit den Kosten zu hoch abgerechneter Ersatzteile, beispielsweise einer Tür für 1.000 
statt 800 Euro, ist der Return-on-Investment dieser Dienstleistung relativ offensichtlich. Achten Sie bei der 
Rechnungskontrolle jedoch darauf, einen Partner zu wählen, der keine Kick-backs bezieht.

ES GILT FAHRZEUGE BEI WERKSTÄTTEN MIT 
SPEZIALISIERUNG FÜR DEN JEWEILIGEN 

SCHADEN IN AUFTRAG ZU GEBEN.

5.1.3 Aktive Schadensteuerung

Die dritte Maßnahme zur Optimierung der Schadens- 
und Reparaturkosten besteht in einer aktiven 
Schadensteuerung. In Kapitel 5.1.1 haben wir erläutert, 
dass der Markt für Werkstattleistungen relativ ineffizient 
organisiert ist und deshalb hohe Preisschwankungen 
von 30 bis 40 Prozent für die gleiche Leistung üblich 
sind. Die jeweils günstigere Leistung erhält man oft bei 
spezialisierten Unternehmen. 

In der Umsetzung ist diese Strategie zur Kostenoptimierung relativ offensichtlich. Zunächst gilt es, entsprechend 
den Vorgehen aus Kapitel 5.1.1 Rahmenabkommen mit zwei oder drei Werkstattketten oder einen Vertrag mit einem 
Intermediär zu schließen. Der nächste Schritt besteht darin, ein System zur Ferndiagnostik und Schadensteuerung 
zu etablieren. 

https://blog.avrios.com/de?utm_source=ebook&utm_medium=reference&utm_campaign=kostensenkung
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Üblicherweise setzt man dafür eine Software ein. Ist eine passende Software für die Schadenserfassung 
gefunden, kann mit der operativen Schadensteuerung begonnen werden. Bei der operativen Schadensteuerung 
gilt es, anhand der Fotos und Schadensdokumentation unter anderem folgende Fragen zu stellen:

 − Kann eine einfachere Reparaturmethode angewendet werden (z.B. Smart-Repair statt 

herkömmlicher Reparatur?)

 − Welchen Einfluss hat die Reparatur auf den Fahrzeugrestwert? Ist eine teurere Reparatur 

bei einer Vertragswerkstatt der Hersteller auf TCO-Basis günstiger, da dadurch der 

Minderwert bei der Fahrzeugrückgabe geringer ausfällt?

 − Sind Ersatzteile involviert, auf die Flottenrabatte der Fahrzeughersteller gegeben werden? 

Die Rabatte werden in Offerten oft nicht berücksichtigt, können von Vertragshändlern 

aber ggf. gewährt werden.

 − Falls eine freie Werkstatt genutzt wird, wird der Schaden nach Qualitätsvorgaben der 

Leasinggeber/Hersteller repariert?

Etwa die Hälfte alle Schäden sind relativ eindeutig und der passende Partner kann schnell identifiziert werden. 
Das Problem bei der Schadensteuerung ist jedoch, dass bei der anderen Hälfte der Schäden KFZ-Expertise 
notwendig ist, um die passende Werkstatt zu bestimmen. Hat man keine KFZ-Experten im Unternehmen, kann man 
externe Dienstleister hinzuziehen. Die Kosten für eine solche Dienstleistung fallen erfahrungsgemäß bedeutend 
günstiger aus, als die Folgekosten bei der Wahl der falschen Werkstatt. Ein Smart-Repair kostet beispielsweise 
etwa die Hälfte von alternativen Reparaturmethoden.

5.1.4 Strategische Schadensteuerung von Kleinschäden

Der vierte Schritt zur Optimierung der Schadens- und Reparaturkosten besteht in der strategischen 
Schadensteuerung von Kleinschäden. Strategisch zu reparieren bedeutet in diesem Kontext, entweder mehrere 
Schäden gebündelt zu reparieren oder beschädigte Fahrzeuge auszugliedern.

Gebündelte Reparatur: Kleinschäden wie kleine 

Dellen oder Kratzer werden in vielen Fuhrparks einzeln 

kurz nach Eintreten behoben. Eine bewährte Strategie, 

um die Kosten für Kleinschäden zu reduzieren, ist 

abzuwarten, bis weitere Kleinschäden entstehen und 

diese dann gebündelt reparieren zu lassen. 

Fahrzeuge mit Kleinschäden ausgliedern: Die zweite 

Strategie, um bei Kleinschäden Kosten zu vermeiden, 

ist, die Schäden kurz vor der Ausmusterung nicht 

mehr zu beheben. Im Gebrauchtwagenmarkt sind 

die Kostenabzüge für Kleinschäden oft geringer als 

deren Reparatur. Kauffahrzeuge kann man deshalb mit 

Kleinschäden zurückgeben. Bei Leasingrückläufern 

gilt es, die Reparaturkosten mit den Minderwerten zu 

vergleichen. Einige Fuhrparks beginnen etwa ein Jahr 

vor Rückgabe damit, nicht mehr alle Kleinschäden zu 

beheben.
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Da man Kleinschäden nur dann gebündelt reparieren lassen kann, wenn man die Übersicht über sie behält, sollten 

Sie  für diese Schadenmanagementstrategie eine Software einführen. Ist eine passende Software gefunden, kann 

mit der operativen Schadensteuerung begonnen werden. Tritt ein Kleinschaden auf, gilt es, anhand der Fotos und 
Schadensdokumentation unter anderem folgende Fragen zu stellen:

 − Können Folgeschäden wie Rostbildung bei ausbleibender Reparatur auftreten?
 − Gefährdet der Schaden die Straßentauglichkeit des Fahrzeugs (z.B. bei Glasschäden) und 
wird somit zu einem Haftungsrisiko im Kontext der Halterhaftung?

 − Steht das Fahrzeug kurz vor der Ausmusterung? Sind die Minderwerte beim Leasinggeber 
geringer als vergleichbare Reparaturen (für Kleinschäden bestehen üblicherweise 
Erfahrungswerte von vergleichbaren Reparaturen bei anderen Fahrzeugen)

Werden diese Fragen mit nein beantwortet, kann der Schaden zurückgestellt und zu einem späteren Zeitpunkt 
behoben werden.

Bündelung von Kleinschäden mit Avrios: Für Kunden, die die Avrios-Fuhrparkmanagement-
Plattform nutzen, gehört die Bündelung von Kleinschäden zu den üblichen Maßnahmen 
des Schadenmanagements. 
Unter anderem schätzen Fuhrparkmanager die Vorgangshistorie in der Schadensakte, 
dass Schäden durch eine übersichtliche Dokumentation auch auf Distanz einfach 
nachvollzogen werden können und die Möglichkeit, automatische Terminerinnerungen zu 
erstellen.

Abbildung 14: Beispiel einfache Nachvollziehbarkeit von Schäden durch Schadenshistorie und Schadensdokumentation
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5.2.1 Analyse und Behebung technischer Schadensursachen

Technische Ursachen sind sehr vielfältig und es ist schwierig, konkrete Praxistipps zu geben. 

Mit einer gewissen Häufigkeit treten erfahrungsgemäß jedoch schwer sichtbare Gefahrenstellen, wie z. B. Pfosten, 
auf Firmengeländen auf. Die Gefahr eines Schadens kann in solchen Fällen durch das Aufstellen von Spiegeln 
verringert werden. Weiterhin gilt es zu klären, ob sich die standardmäßige Ausstattung von Rückfahrkameras 
lohnt.

Tipp:  Bei der Schadensanalyse ermitteln Sie zugleich Gefahrenquellen. Geschäftsführer 
bzw. Fuhrparkleiter sind aufgrund der Unfallverhütungsvorschriften (UVV) persönlich haftbar, 
bei den jährlichen Fahrerunterweisungen auf Gefahrenquellen hinzuweisen. Dokumentieren 
Sie deshalb die Ergebnisse der Schadensursachenanalyse und nutzen Sie diese für Ihre 

Fahrerunterweisungen.

Man kann Werkstattkosten nicht nur reduzieren, sondern auch vollständig verhindern. Dafür muss man mit 
einer Software alle Schäden strukturiert erfassen und regelmäßig hinsichtlich der Ursachen analysieren. Bei der 
Analyse bzw. Ursachenbekämpfung gilt es, menschliche von technischen Ursachen zu unterscheiden:

5.2 Schadensanalyse und Ursachenbehebung 

5.2.2 Analyse und Behebung menschlicher Schadensursachen

Der wohl geläufigste Spruch bei der Analyse menschlicher Schadensursachen ist: „Ich kenne doch meine 
Pappenheimer und weiß genau, bei wem ich suchen muss.“ In fast allen Fuhrparks verursachen nur wenige Fahrer 
einen Großteil aller Schadenskosten. Durch eine Software erkennt man relativ schnell, wer diese Fahrer sind.

Sind die Fahrer identifiziert, gibt es verschiedene Ansätze, um entsprechende Schäden zu verhindern. Eine 
Umfrage der Zeitschrift Autoflotte unter 400 Fuhrparkleitern hat ergeben, dass folgende Präventivmaßnahmen 
zur Schadensvermeidung eingesetzt werden:

https://blog.avrios.com/de/fahrerunterweisung-fahrer-uvv?utm_source=ebook&utm_medium=reference&utm_campaign=kostensenkung
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Abbildung 15: Verbreitung von Strategien zur Schadensvermeidung

Diese Übersicht soll nur zur Inspiration dienen. Nach unserer Erfahrung sind persönliche Gespräche und ein 
Belohnungssystem für positives Verhalten effektiver als Strafen. Bei persönlichen Gespräche hilft es oft bereits, 
den Fahrern vor Augen zu führen, welche Kosten sie verursachen. Beim Belohnungssystem ist es effektiv, mit 
dem Wettbewerbsinstinkt zu arbeiten. Bei einem unserer Kunden erhalten beispielsweise alle Fahrer mit guter 
Schadensbilanz ein Geschenk, diese mit schlechter erhalten einen Brief, dass sie aufgrund der Schäden kein 
Geschenk erhalten. Falls Sie weitere Vorschläge für Maßnahmen zur Ursachenbekämpfung suchen, empfehlen wir 
Ihnen folgenden Beitrag der Zeitschrift Autoflotte.

Falls Sie Bonus-Malus-Systeme einsetzen möchten, sollten Sie auf die damit gesetzten Anreize achten. In der 
Praxis lässt sich nur schwer ein faires System mit Strafen finden. Beispielsweise kann es passieren, dass man 
fleißige Mitarbeiter bestraft, nur weil diese mehr Kundenbesuche erreichen und deshalb mehr Kilometer fahren 
müssen als andere.

https://www.autoflotte.de/artikelarchiv/artikel/fuehren-und-motivieren-1835547.html


Praxishandbuch Kostenmanagement im Fuhrpark
44 // 56

Praxishandbuch Kostenmanagement im Fuhrpark
44 // 56

Abbildung 16 Beispiel Schadensanalyse mit Avrios
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5.2.2 Analyse und Behebung menschlicher Schadensursachen

Schadensanalyse mit Avrios: Das Problem bei der Schadensanalyse ist üblicherweise, 
dass Daten zu unvollständig sind, um diese zu analysieren. Die Avrios-Plattform ist darauf 
ausgelegt, Schadendaten möglich vollständig zu erheben. Um dies zu gewährleisten, wird 
die Datenerfassung weitreichend automatisiert.

Sind die Daten erfasst, können Schadensursachen ganz einfach analysiert werden. Es ist 
ausreichend, einige Filter in der Software zu setzen, um eine Übersicht zu bekommen. In 
den meisten Fällen reicht diese Auflistung der Schadensursachen, um teure und häufige 
Ursachen zu identifizieren.

Empfehlung: Schäden und Unterhalt sind für 23.3 Prozent aller Fuhrparkkosten verantwortlich. Setzt 
man die vorgestellten sechs Maßnahmen des aktiven Schadenmanagements um, kkönnen Sie Ihre 
Versicherungs-, Unterhalts- und Schadenskosten um bis zu 30 Prozent senken. Zur Umsetzung der 
Schadenmanagementmaßnahmen werden jedoch zusätzliche Ressourcen benötigt. 

Erstens werden für alle Maßnahmen strukturierte Schadendaten verwendet. Deshalb gilt es, eine 
Schadenmanagementsoftware einzusetzen. Zweitens wird für die professionelle Schadensteuerung und 
Leistungskontrollen Zugang zu KFZ-Wissen benötigt. Drittens wird für die strategische Beschaffung und 
effektive Schadensteuerung Zugang zu Volumenrabatten benötigt. Die vierte erfolgskritische Ressource 
ist eine ausreichende Verwaltungskapazität. Schadenmanagement verursacht gemäß einer Studie des BVF 
28,4% des Verwaltungsaufwands im Fuhrpark.

Die folgende Tabelle fast die Maßnahmen des Schadenmanagements zusammen.
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Optimierungsmaßnahme Benötigte Ressource Schwierigkeit* Sparpotenzial**

Bündelung von Werkstatt-
Aufträgen bei Kleinschäden

Software; 
KFZ-Expertise ◔ ◔

Kontrolle von  
Werkstatt-Rechnungen

Software; 
KFZ-Expertise ○ ◐

Beheben von technischen 
Schadensursache Software ○ ○

Beheben von menschlichen
Schadensursachen Software ○ ◔

Strategische Beschaffung Software; Zugang zu 
Volumenrabatten ◐ ◕

Schadensteuerung Software; 
KFZ-Expertise ◔ ◐

Geeignet für Fuhrparkmanagement   normal   fortgeschritten   professionell

Schwierigkeit der Umsetzung*: ○ sehr einfach ◔ einfach ◐ herausfordernd ◕ schwer ● sehr schwer
Sparpotenzial**: ○ gering ◔ etwas ◐ mittelgroß ◕ groß ● sehr groß

Abbildung 17 Zusammenfassung der Optimierungsmaßnahmen im Schadenmanagement

Professionelles Schadenmanagement mit Avrios:

Durch aktives Schadenmanagement können Schaden- und Versicherungskosten um ca. 30 Prozent gesenkt 
werden. Die Einsparpotenziale betragen somit ca. sieben Prozent der Fuhrparkkosten bzw. 70.000 Euro pro 
100 Fahrzeuge. Diese Potenziale nutzbar zu machen war ein wesentlicher Treiber bei der Entwicklung von 
Avrios. 

Die Herausforderung beim Schadenmanagement ist, dass Unternehmen über unterschiedliche Ressourcen 
verfügen und dieses unterschiedlich umfangreich betreiben möchten. Mit Avrios können Sie daher das 
eigene Fuhrparkmanagement um diejenigen Ressourcen ergänzen, die zum Erreichen der eigenen Strategie 
noch fehlen.

Abbildung 17 zeigt, dass zur Umsetzung der Maßnahmen des Schadenmanagements je nach Maßnahme vier 
Ressourcen benötigt werden. Diese sind 1) Software, die hilft Schadendaten zu strukturieren;  2) KFZ-Expertise, 
zur Schadensteuerung; 3) Zugang zu professionellen Einkaufskonditionen 4) Verwaltungskapazitäten.

Strukturierte Schadendaten werden für alle sechs Maßnahmen des Schadenmanagements benötigt und 
bilden somit die Basis des professionellen Schadenmanagements. Aus diesem Grund besteht bei unserer 
Schadenmanagement-Lösung das Basisprodukt aus der Avrios-Fuhrparkmanagement-Software.
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Avrios Schadenmanagement-Software

Unabhängig davon, ob Schäden durch das eigene Fuhrparkmanagement, von Avrios oder durch einen 
Drittanbieter verwaltet werden, bereitet die Avrios-Plattform Schadensdaten entsprechend der 
unterschiedlichen Anwendungszwecke im Schadenmanagement auf. Beispielsweise können sowohl 
Schadensursachen im ganzen Fuhrpark als auch die Schadenshistorie einzelner Fahrzeuge eingesehen 
werden.

Die Schadensverwaltung von Avrios hat gegenüber 
anderen Schadenmanagementsystemen zwei große 
Vorteile: Erstens wird der Administrationsaufwand 
durch Automatisierung stark reduziert. Beispielsweise 
werden Rechnungen automatisch erfasst. Zweitens 
löst Avrios das Problem fehlerhafter Analysen und 
Entscheidungen aufgrund unvollständiger Daten. 
Schadendaten zu erfassen ist ein hoher administrativer 
Aufwand. In der Praxis werden deshalb viele Daten 
oft  gar nicht erst erfasst und die Datenbanken sind 
unvollständig. Da mit unvollständigen Daten keine 
validen Rückschlüsse möglich sind, automatisiert 
Avrios einen großen Teil der Datenerfassung.

Mit Avrios haben wir das Ziel, Mobilitäts- und 
Fuhrparkmanagement zu vereinfachen. Unser Ansatz 
dafür ist, die Möglichkeiten der Digitalisierung 
auch im Fuhrparkmanagement umzusetzen. Im 
Schadenmanagement können gewisse Probleme 
jedoch nicht vollständig digital gelöst bzw. effizienter 
gemacht werden. Der zweite Teil der Avrios-
Schadenmanagement-Lösung besteht deshalb aus 
digitaler Unterstützung von Schadenmanagement-
Dienstleistungen. 

Ihr Ziel ist es, das Fuhrparkmanagement um diejenigen 
Ressourcen zu ergänzen, welche für ein professionelles 
Schadenmanagement notwendig sind. Die Anbindung 
externer KFZ-Expertise und die effiziente Unterstützung 
bei der Abwicklung von Verwaltungstätigkeiten sind 
einfach möglich. 

Eine wesentliche Neuigkeit unseres Ansatzes ist, dass 
das Management dieser Dienstleistungen perfekt 

Abbildung 18 Beispiel automatisch digitalisierte 
Abrechnung
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in die Avrios-Online-Plattform integriert ist. Dies ermöglicht jedem Fuhrpark den einfachen, effizienten 
und bedarfsabhängigen Zugang zu diesen Ressourcen. Neben der Effizienz und dem modularen Aufbau 
der Dienstleistung behalten Kunden stets die Kontrolle über das Schadenmanagement. Die gesamte 
Schadensabwicklung wird in Avrios erfasst und ist somit transparent nachvollziehbar. 

Zweitens ist Avrios stets neutral. Das heißt, Avrios arbeitet im Kundeninteresse und bezieht keine 
intransparenten Kommissionen. Neutralität bedeutet weiterhin, dass die Avrios-Plattform auch weiterhin 
darauf ausgelegt ist, Schadendaten aller Drittanbieter perfekt aufzubereiten. So kann man z.B. auch einen 
Teil der Schäden selbst verwalten oder Schadendaten von Leasinganbietern erfassen. Bei der Nutzung 
externer Schadenmanagementdienstleister ist der Nachteil, dass diese die Daten manuell erfassen und 
dafür vergütet werden müssen.

Schadenmanagement ist relativ komplex. Um besser entscheiden zu können, ob die Avrios-Software 
oder das digital unterstützte Schadenmanagement das richtige Angebot für Sie ist, können Sie folgende 
Übersicht verwenden. Die Tabelle zeigt unter welchen Bedingungen Sie welche Vorteile bei der Umsetzung 
unterschiedliche Maßnahmen des professionellen Schadenmanagements haben.

Abbildung 19: Vergleich 
unterschiedlicher 
Optionen des 
Schadenmanagements

Übliche 
Situation bei 

unternehmens-
internem 
Schaden-

management

Unternehmens-
internes Schaden-

management & 
Avrios- Software

Unternehmens-
internes Schaden-

management 
mit eigenem 

KFZ-Experten & 
Avrios-Software

Externer 
Fuhrparkmanager 

(ohne Avrios)

Schaden-
management 

durch Avrios + 
Avrios-Software

DATEN-
MANAGEMENT

Kosteneffiziente 
automatische 
Datenerfassung 
und -aufbereitung 
û 

Kosteneffiziente 
automatische 
Datenerfassung 
und -aufbereitung 
ü 

Volle Kontrolle 
ohne Abhängigkeit 
vom Anbieter, 
wenn Dienstleister 
gewechselt 
werden ü

Kosteneffiziente 
automatische 
Datenerfassung 
und -aufbereitung 
ü 

Volle Kontrolle 
ohne Abhängigkeit 
vom Anbieter, 
wenn Dienstleister 
gewechselt 
werden ü

Kosteneffiziente 
automatische 
Datenerfassung 
und -aufbereitung 
ü 

Kosteneffiziente 
automatische 
Datenerfassung 
und -aufbereitung 
ü 

Volle Kontrolle 
ohne Abhängigkeit 
vom Anbieter, 
wenn Dienstleister 
gewechselt 
werden ü

Volle Kontrolle 
ohne Abhängigkeit 
vom Anbieter, 
wenn Dienstleister 
gewechselt 
werden ü 

(üblicherweise 
keine strukturierte 
Übersicht der 
Schäden)

Volle Kontrolle 
ohne Abhängigkeit 
vom Anbieter, 
wenn Dienstleister 
gewechselt 
werden û
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Abbildung 19 Vergleich 
unterschiedlicher 
Optionen des 
Schadenmanagements

Übliche 
Situation bei 

unternehmens-
internem 
Schaden-

management

Unternehmens-
internes Schaden-

management & 
Avrios- Software

Unternehmens-
internes Schaden-

management 
mit eigenem 

KFZ-Experten & 
Avrios-Software

Externer 
Fuhrparkmanager 

(ohne Avrios)

Schaden-
management 

durch Avrios + 
Avrios-Software

VOLUMEN-
RABATTE

Geringe 
Volumenrabatte û 

Hohe 
Volumenrabatte 
durch 
Konsolidierung von 
mehreren Flotten 
û

Geringe 
Volumenrabatte ü 

Geringe 
Volumenrabatte ü 

Hohe 
Volumenrabatte 
durch 
Konsolidierung von 
mehreren Flotten 
ü

Geringe 
Volumenrabatte ü 

Hohe 
Volumenrabatte 
durch 
Konsolidierung von 
mehreren Flotten 
ü

Geringe 
Volumenrabatte ü 

Hohe 
Volumenrabatte 
durch 
Konsolidierung von 
mehreren Flotten 
ü

Hohe 
Volumenrabatte 
durch 
Konsolidierung von 
mehreren Flotten 
û

SCHADENSTYP- 
ABHÄNGIGE 
AUFTRAGS-
VERGABE

Professionelle 
Auswahl des 
jeweils geeigneten 
Leistungsanbieters 
û 

Professionelle 
Auswahl des 
jeweils geeigneten 
Leistungsanbieters 
(û) 

Professionelle 
Auswahl des 
jeweils geeigneten 
Leistungsanbieters 
ü 

Unabhängigkeit 
(keine Kick-Backs) 
von Werkstätten ü 

Erfahrung von 
Berufswegen und 
10-30 Fuhrparks)

Professionelle 
Auswahl des 
jeweils geeigneten 
Leistungsanbieters 
ü 

Unabhängigkeit 
(keine Kick-Backs) 
von Werkstätten 
(ûü zu überprüfen) 

Erfahrung von 
Berufswegen und 
10-30 Fuhrparks)

Professionelle 
Auswahl des 
jeweils geeigneten 
Leistungsanbieters 
ü 

Unabhängigkeit 
(keine Kick-Backs) 
von Werkstätten ü 

(Erfahrung von 
Berufswegen und 
>600 Fuhrparks)

Unabhängigkeit 
(keine Kick-Backs) 
von Werkstätten ü 

(üblich ist die 
Reparatur über 
Reparaturnetz des 
Leasinganbieters)

Unabhängigkeit 
(keine Kick-Backs) 
von Werkstätten ü 

(Anbieter 
können jedoch 
datengetrieben 
auf Ihre Kosten 
verglichen werden)

RECHNUNGS-
KONTROLLE

Professionelle 
Rechnungs-
kontrolle û

Professionelle 
Rechnungs-
kontrolle û

Professionelle 
Rechnungs-
kontrolle ü 

(Erfahrung von 
Berufswegen und 
2-3 Fuhrparks)

Professionelle 
Rechnungs-
kontrolle ü  

(Erfahrung von 
Berufswegen und 
10-30 Fuhrparks)

Professionelle 
Rechnungs-
kontrolle ü  

(Erfahrung von 
Berufswegen und 
>600 Fuhrparks)
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Abbildung 19 Vergleich 
unterschiedlicher 
Optionen des 
Schadenmanagements

Übliche 
Situation bei 

unternehmens-
internem 
Schaden-

management

Unternehmens-
internes Schaden-

management & 
Avrios- Software

Unternehmens-
internes Schaden-

management 
mit eigenem 

KFZ-Experten & 
Avrios-Software

Externer 
Fuhrparkmanager 

(ohne Avrios)

Schaden-
management 

durch Avrios + 
Avrios-Software

OPERATIVE 
KOORDINATION 
MIT VERSICHER-

RUNGEN, 
ANWÄLTEN, 

WERKSTÄTTEN ETC.

Zeitersparnis 
durch digitale 
Unterstützung 
bei der 
Koordination mit 
Versicherungen, 
Anwälten, 
Werkstätten etc. 
û 

Zeitersparnis 
externer 
Aufgaben-
erledigung der 
Koordination û 

Experten-
entscheidu mit 
Versicherungen 
etc. û

Zeitersparnis 
durch digitale 
Unterstützung 
bei der 
Koordination mit 
Versicherungen, 
Anwälten, 
Werkstätten etc. 
ü 

Zeitersparnis 
durch digitale 
Unterstützung 
bei der 
Koordination mit 
Versicherungen, 
Anwälten, 
Werkstätten etc. 
ü

Zeitersparnis 
durch digitale 
Unterstützung 
bei der 
Koordination mit 
Versicherungen, 
Anwälten, 
Werkstätten etc. 
û 

Zeitersparnis 
durch digitale 
Unterstützung 
bei der 
Koordination mit 
Versicherungen, 
Anwälten, 
Werkstätten etc. 
ü 

Zeitersparnis 
externer 
Aufgaben-
erledigung der 
Koordination ü 

Experten-
entscheidungen 
bei Koordination 
mit 
Versicherungen 
etc. ü

Zeitersparnis 
externer 
Aufgaben-
erledigung der 
Koordination û

Zeitersparnis 
externer 
Aufgaben-
erledigung der 
Koordination û 

Experten-
entscheidungen 
bei Koordination 
mit 
Versicherungen 
etc. û

Zeitersparnis 
externer 
Aufgaben-
erledigung der 
Koordination ü 

Experten-
entscheidungen 
bei Koordination 
mit 
Versicherungen 
etc. ü

Experten-
entscheidungen 
bei Koordination 
mit 
Versicherungen 
etc. ü

GESAMMELTE 
REPARATUR 

VON 
KLEINSCHÄDEN

Strukturierte 
Erfassung der 
Schadendaten 
zur Ferndiagnose 
û

Strukturierte 
Erfassung der 
Schadendaten 
zur Ferndiagnose 
ü

Strukturierte 
Erfassung der 
Schadendaten 
zur Ferndiagnose 
ü

Strukturierte 
Erfassung der 
Schadendaten 
zur Ferndiagnose 
ü

Strukturierte 
Erfassung der 
Schadendaten 
zur Ferndiagnose 
ü

SCHADEN- 
ANALYSE UND 
URSACHEN-
BEHEBUNG

Hinsichtlich 
Ursachen 
analysierbare 
Schadendaten 
û

Hinsichtlich 
Ursachen 
analysierbare 
Schadendaten 
ü

Hinsichtlich 
Ursachen 
analysierbare 
Schadendaten 
ü

Hinsichtlich 
Ursachen 
analysierbare 
Schadendaten 
ü

Hinsichtlich 
Ursachen 
analysierbare 
Schadendaten 
ü
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In diesem Handbuch haben wir Ihnen zahlreichen 
Maßnahmen vorgestellt, um Kostenersparnisse im 
Fuhrpark zu erzielen. Einige dieser Maßnahmen, 
wie beispielsweise Rechnungskontrollen oder die 
strukturierte Beschaffung durch Ausschreibungen, 
sind mit zusätzlichem Administrationsaufwand 
verbunden. Bei allen vorgestellten Maßnahmen 
werden jedoch trotz erhöhter Verwaltungskosten 
insgesamt Kosten gespart. Die Verwaltung 
verursacht mit ca. zwei bis drei Fuhrparkmanagern 
pro 400 Fahrzeuge nur etwa zwei Prozent aller 
Kosten im Fuhrpark.

Aus Erfahrung mit unseren Kunden wissen wir, dass 
zur Umsetzung der Sparmaßnahmen grundsätzlich 
kein weiteres Personal notwendig ist, sondern 

6. | ADMINISTRATIONSAUFWAND 
IM FUHRPARK REDUZIEREN

durch Einsatz der richtigen Werkzeuge nur das 
Aufgabenfeld bestehender Fuhrparkmanager geändert 
werden muss. Der Einsatz von Software erlaubt es, 
etwa 30 Prozent der aktuellen Tätigkeiten im Bereich 
der Kontrollen, Datenerfassung, Kommunikation und 
Aufbereitung zu automatisieren. Die gewonnene Zeit 
kann für strategische Aufgaben, wie Anbietervergleiche 
oder Schadensteuerung genutzt werden. Für solche 
Tätigkeiten ist die Zeit oft bei weitem nicht ausreichend, 
was hohe Folgekosten nach sich zieht.

In diesem Kapitel möchten wir Ihnen anhand des 
Beispiels von Avrios zeigen, wie Software Ihnen dabei 
helfen kann, den Administrationsaufwand im Fuhrpark 
zu reduzieren. Bevor wir Ihnen die Effizienzmaßnahmen 
vorstellen, möchten wir Ihnen in Abbildung 20 zeigen, 
wie viel Zeit Fuhrparkmanager traditionell für einzelne 
Aufgaben verwenden.

28%

21%

11%

10%

9%

8%

7%

4%

2%

1%

0 5 10 15 20 25 30

Allgemeine Verwaltung

Beschaffung von Neufahrzeugen

Koordination von Poolfahrzeugen

Abwicklung von Schäden

Kontrollaufgaben

Instandhaltung

Werkstatttermine

Einsatzplanung

Rückrufaktionen der Hersteller

k. A. / Unbekannt

Abbildung 20: Zeitverteilung für Aufgaben im Fuhrparkmanagement

Zeitverteilung für Aufgaben im Fuhrparkmanagement
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Folgend zeigen wir Ihnen anhand von sieben 
Beispielen, dass Software in allen Bereichen der 
Fahrzeugverwaltung – egal ob Poolfahrzeugkoordination, 
Schadensverwaltung, Kontrollaufgaben oder 
Beschaffung von Fahrzeugen - durch Automatisierung 
und Vereinfachung der Koordination den Zeiteinsatz um 
31% reduziert:

Automatisierte Kontrolle und Erfassung von 
Rechnungen

Die Erfassung von Rechnungen gehört zu den 
allgemeinen Verwaltungsaufgaben. In Avrios werden 
Rechnungen vollautomatisch erfasst und die Kosten den 
jeweiligen Kostenpositionen bei Fahrzeugen zugewiesen.

Einfache Koordination von Poolfahrzeugen

Die Koordination von Poolfahrzeugen ist manuell sehr 
aufwendig. Fuhrparkmanager erhalten zahlreiche 
Anfragen per Email und Telefon und werden durch diese 
von der täglichen Arbeit abgelenkt. Das Management 
der Fahrzeugbuchung sollte daher automatisiert werden. 
Anfragen und Änderungen können dann ganz einfach 
bewältigt werden. Da die Software Warnmeldungen 
erstellt, wenn Fahrer ohne gültige Führerscheinkontrolle 
Fahrzeuge buchen möchten, besteht so außerdem die 
Möglichkeit, die Auflagen der Führerscheinkontrollen bei 
Poolfahrzeugbenutzern sicherzustellen.

Elektronische Führerscheinkontrolle

Die gesetzlich vorgeschriebene Führerscheinkontrolle 
gehört zu den Kontrollaufgaben und ist mit jährlich 
zwei Kontrollen pro Fahrer sehr zeitintensiv. Mit 
einer elektronischen Führerscheinkontrolle können 
pro Fahrer und Kontrolle rund 30 Minuten gespart 
werden. Ein weiterer Pluspunkt der elektronischen 
Führerscheinkontrolle ist die rechtliche Absicherung 
durch die gesetzeskonforme Dokumentation gemäß 
Halterhaftung.

Automatisierte Terminverwaltung

Bei Fahrzeugen fallen unterschiedliche Termine wie 
beispielsweise die Pflichtkontrollen der UVV oder 
Führerscheinkontrollen an. Diese werden oft manuell 
verwaltet. Bei Avrios können entsprechende Termine 
bereits beim Erstellen der Fahrzeugakte automatisch 
generiert werden. Da Avrios eine Cloudlösung ist, 
entsprechen die Zeitintervalle der Termine stets dem 

aktuellen Rechtsstand. Dies spart nicht nur Zeit, sondern 
reduziert auch das persönliche Haftungsrisiko für 
Fuhrpark- und Geschäftsleiter.

Automatisierte Erstellung von Kostenreports

Die Erstellung von Kostenreports gehört ebenfalls zu den 
Kontrollaufgaben eines Fuhrparkmanagers. Damit aus 
einem Kostenreport Schlüsse gezogen und Maßnahmen 
getroffen werden können, muss dieser detailliert und 
korrekt sein. In einer Software werden Kostenreports 
automatisch generiert und können mit einem Klick 
heruntergeladen werden.

Automatisierte Angebotsvergleiche

Mit Avrios können Fuhrparkverantwortliche die 
Beschaffung aus der Plattform steuern. Die Plattform 
digitalisiert alle Angebote automatisch und bereitet 
diese für einen übersichtlichen Vergleich auf.

Automatisierte Kommunikation mit Fahrern und 
Anbietern

Fuhrparkmanager verbringen einen großen Teil ihrer 
Zeit mit Telefonaten und mit der Beantwortung von 
E-Mails. Durch eine Fuhrparkplattform kann der 
Kommunikationsaufwand stark reduziert werden. 
Beispielsweise werden Termine und deren Einhaltung 
über automatisch generierte E-Mails oder SMS 
statt telefonisch koordiniert. Weiterhin geht bei der 
Koordination von Fahrzeugbeschaffungen durch 
übersichtliche Chatfunktionen weniger Zeit verloren. 
Jede Beschaffung erfordert zwischen zehn und 
20 E-Mails. Diese E-Mails und die dazugehörigen 
Dokumente sollten nicht ungeordnet im Posteingang, 
sondern sauber und einfach nachvollziehbar bei der 
jeweiligen Fahrzeugakte abgelegt sein.

Wie Sie sehen, hilft eine Software an zahlreichen 
Stellen, den Arbeitsaufwand zu reduzieren. Wir sind 
der Überzeugung, dass sich das Flottenmanagement 
im Zeitalter der Digitalisierung von einer rein 
administrativen hin zu einer strategischen Aufgabe 
entwickeln sollte, damit der Stratege Kosten vermeiden 
kann, die heutzutage unnötig sind. Durch den Einsatz 
entsprechender Software können Sie diesen Wandel 
bereits heute in Angriff nehmen. Sollten Sie evaluieren 
wollen, welche Vorteile Software in Ihrem Fuhrpark 
generieren kann, helfen wir Ihnen gerne in einem 
persönlichen Gespräch weiter.
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In diesem Handbuch haben wir Ihnen zahlreiche Maßnahmen vorgestellt, um die Fuhrparkkosten zu optimieren. 
Uns ist bewusst, dass diese nicht alle auf einmal umgesetzt werden können und sollen. Aus diesem Grund haben 
wir in der Zusammenfassung der Maßnahmen am Ende jedes Kapitels alle Angaben gemacht, die Sie benötigen, 
um einen eigenen Plan zur Umsetzung zu entwickeln. Folgend zeigen wir Ihnen, wie Sie dafür vorgehen können.
Wir haben alle Maßnahmen in die Kategorien normal, fortgeschritten und professionell unterteilt. In einem ersten 
Schritt empfehlen wir Ihnen, Ihren Fuhrpark unter die Lupe zu nehmen und zu untersuchen, in welche Kategorie 
er am ehesten fällt. Als zweiten Schritt empfehlen wir, zu untersuchen, welche der Maßnahmen aus der gleichen 
Kategorie aktuell noch nicht umgesetzt werden und zu überprüfen, ob diese gewünscht sind. Für diese Analyse 
haben wir bei allen Maßnahmen den Aufwand zur Umsetzung sowie die damit zu erwartenden Sparpotenziale 
angegeben.
Diese Angaben sollten Sie nicht nur verwenden, um einzelne Maßnahmen auszuschließen, sondern auch um einen 
Aktionsplan zu erstellen. Wenn Sie die jeweiligen Maßnahmen identifiziert haben, sollten sie sich etwas Zeit 
für die Umsetzung lassen und den einzelnen Maßnahmen Prioritäten zuordnen. In Abbildung 21 finden Sie eine 
Übersicht aller Maßnahmen.

7. | ANLEITUNG FÜR DIE 
ENTWICKLUNG EINES PROJEKTPLANS 
ZUR FUHRPARKOPTIMIERUNG

Optimierungsmaßnahme Schwierigkeit* Sparpotenzial**

Einkauf und Management von Leasingverträgen

Mehrkilometer überwachen und Leasingverträge bedarfsgerecht beschaffen ○ ◐
Leasingverträge mit realistischen Restwerten beschaffen ○ ◔
Rechnungskontrolle der Leasingrückläufer ◔ ◐
Fahrzeugaufbereitung vor Leasingrückgabe ◐ ◐
Einführung von Car-Policy und strukturierter Vertragsverhandlung ◕ ●
Ausschreibung des Fuhrparks ◐ ◐
Einführung von Multi-Bidding ◕ ●

Geeignet für Fuhrparkmanagement   normal   fortgeschritten   professionell

Schwierigkeit der Umsetzung*: ○ sehr einfach ◔ einfach ◐ herausfordernd ◕ schwer ● sehr schwer
Sparpotenzial**: ○ gering ◔ etwas ◐ mittelgroß ◕ groß ● sehr groß
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Optimierungsmaßnahme Schwierigkeit* Sparpotenzial**

Treibstoffmanagement

Verhandlung von Volumenrabatten ○ ◔
Verbot von Premium-Kraftstoffen ○ ◔
Fahrertrainings ◐ ◐

Versicherungsmanagement

Berechnung der idealen Selbstbehalte ○ ◔
Prämienstufen durch Selbstbehalte gezielt steuern ◔ ◔
Konsolidierung der Daten in einer unabhängigen Software/Datenbank ○ ◐
Offene Versicherungsfälle zum Jahresende auflösen ○ ◔
Gelegentliche Anbieterwechsel ◐ ◔

Schadenmanagement Benötigte Ressourcen

Bündelung von Werkstattaufträgen 
bei Kleinschäden

Software; KFZ-Expertise ◔ ◔

Kontrolle von Werkstattrechnungen Software; KFZ-Expertise ○ ◐
Beheben von technischen 
Schadensursachen

Software ○ ○

Beheben von menschlichen 
Schadensursachen

Software ○ ◔

Strategische Beschaffung Software; Zugang zu Volumenrabatten ◐ ◕
Schadensteuerung Software; KFZ-Expertise ◔ ◐

Geeignet für Fuhrparkmanagement   normal   fortgeschritten   professionell

Schwierigkeit der Umsetzung*: ○ sehr einfach ◔ einfach ◐ herausfordernd ◕ schwer ● sehr schwer
Sparpotenzial**: ○ gering ◔ etwas ◐ mittelgroß ◕ groß ● sehr groß

Abbildung 21: Zusammenfassung aller Maßnahmen
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Bei der Lektüre dieses Handbuchs sollte Ihnen bewusst geworden sein, dass für eine 

professionelle Fuhrparkverwaltung eine saubere Datenstruktur zur Kostenanalyse und 

ein Überblick im eigenen Fuhrpark Grundvoraussetzungen darstellen. Dies ist auch der 

Grund, warum sowohl Leasinggesellschaften als auch externe Fuhrparkverwaltungen 

als ersten Schritt jeder Optimierung die Fuhrparkdaten ordnen. Einfache Analysen 

können Sie in Excel durchführen. Für komplexe Analysen, wie die Schadensanalyse, 

benötigen Sie jedoch eine Datenbank und somit eine professionelle Software.

Als Plattform ist Avrios darauf ausgelegt, die Datenerfassung und Verarbeitung zu 

einem möglichst hohen Grad zu automatisieren. Nur so können Sie sicherstellen, dass 

alle Analysen möglich sind und stets die richtigen Entscheidungen getroffen werden, 

da alle Datensätze im Fuhrparkmanagement vorhanden sind.

Wir würden uns freuen, bei einem unverbindlichen Gespräch zu evaluieren, welchen 

Mehrwert Avrios bei Ihrer Fuhrparkoptimierung bieten kann.

Sollten Sie bei Ihren Optimierungsbemühungen den Weg mit uns gehen, unterstützen 

wir Sie gerne beim Erstellen und beim Umsetzen des Optimierungsfahrplans. Unser 

Customer-Success-Team steht dafür stets telefonisch oder per Chat im Programm 

zur Verfügung. Wir führen Sie und Ihre Mitarbeiter schrittweise in die Software ein 

und erarbeiten einen individuellen Fahrplan, um Sie bei der Erreichung Ihrer selbst 

gesetzten Ziele zu unterstützen.
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Avrios stell sicher, dass Mobilität für Unternehmen einfach funktioniert. Unseren mehr als 800 
Kunden helfen wir, passende Mobilitätslösungen für ihre Mitarbeiter zu finden, und digitalisieren 
mithilfe von KI alle Prozesse rund um die Verwaltung ihres Fuhrparks.

Dabei ist Avrios mehr als eine Fuhrparkmanagement-Software. Avrios ist eine   
Mobilitätsmanagement-Plattform. Ein Team aus Avrios Fuhrpark- und Mobilitätsmanagement-Experten 
steht mit unseren Kunden über Chat, Telefon und E-Mail in Kontakt, um gemeinsam individuelle 
Lösungen zu entwickeln und um bei Problemen im Fuhrpark mit Rat zur Seite zu stehen. Dabei setzen 
wir darauf, kompetent, neutral und faktenbasiert zu beraten.

Unsere Online-Plattform ist so gestaltet, dass Kunden über ein intuitiv bedienbares Portal stets 
den Überblick über ihren Fuhrpark behalten und alle Prozesse professionell sowie rechtskonform 
abwickeln können. Erfahrungsgemäß sparen unsere Kunden durch Avrios 30 Prozent ihrer 
Administrationszeit und zehn bis 25 Prozent der Fuhrparkkosten ein. Diese Resultate erreichen wir für 
unsere Kunden, weil  Avrios von Praktikern für Praktiker entwickelt wurde. Avrios entstand aus den 
Erkenntnissen im Fuhrpark eines Familienunternehmens mit mehr als 40 Jahren Fuhrparkerfahrung. 
Anhand dieser Erfahrung haben wir eine Lösung erarbeitet, welches die Probleme im Fuhrpark- und 
Mobilitätsmanagement löst.

Wenden Sie sich gerne jederzeit mit Fragen zu diesem Handbuch oder Avrios an uns! Zögern Sie 
nicht, uns bei fuhrparkbezogenen Problemen anzurufen. Das Experten-Team von Avrios steht Ihnen 
gerne unverbindlich mit praktischen Tipps zu Seite.

UNTERNEHMENSPORTRÄT 
AVRIOS

https://www.avrios.com/de/karriere#jobs-hero-bar


Wir unterstützen Sie dabei, Ihre Flotte rechtssicher 

und dabei möglichst einfach zu verwalten.

Sprechen Sie uns an!
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