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Ausschreiben, aber richtig

Die Wirtschafts- und Steuerberatungsgesellschaft Rodl & Partner hat ihre Car Policy neu strukturiert

und den Fuhrpark ausgeschrieben. Dadurch erzielt das Unternehmen handfeste Vorteile. Hierzu gehort

die Festschreibung der Konditionen fiir sechs Monate und deutliche Einsparungen durch die Verhandlungen
sowie ein Downsizing bei den Referenzmodellen.

m Juni des vergangenen Jahres hat

R6dl & Partner damit begonnen, die

rund 190 Dienstwagen grofle Flotte
neu auszuschreiben. Griinde hierfiir sind
nicht nur die steigenden Gesamtkosten
gewesen, sondern auch die immer tiefer
werdende Kluft zwischen den Angeboten
im Markt, die sich zum Teil fiir dasselbe
Modell in der monatlichen Leasingrate
auf 100 Euro und mehr summiert haben.

»Zugleich hat die Geschiftsleitung
Projekte zur Kostenoptimierung aufge-
setzt. Darunter hat sich auch der Bereich
des Fuhrparks befunden®, erldutert Man-
fred Kostler. Als Leiter Zentralfunktion
Finanzen und Verwaltung bei Rédl &
Partner hat er deshalb gemeinsam mit
Fuhrparkleiter Markus Reihl und Uwe
Seitz, Geschiftsfiihrer der semase - Seitz
GmbH & Co. KG, als externen Berater den
Fuhrpark auf den Priifstand gestellt.

Anschlieflend haben sie die Fahrzeuge
ausgeschrieben und dies vor allem mit
drei Zielen verkniipft: erstens, die Kosten
grundsitzlich zu reduzieren, unter ande-
rem Uber eine Preisbindung der Leasing-
geber. Zweitens, die Zusammenarbeit von
einem auf mehrere Leasinggeber auszu-
weiten. Und drittens, die Laufzeiten der
Leasingvertrige zu verlingern sowie die
Gesamtlaufleistung zu erhdhen.

Um diese Vorhaben zu erreichen, ha-
ben Manfred Kostler und Markus Reihl
die Car Policy anpassen miissen. ,,Zum ei-
nen haben wir dazu ein Downsizing bei

Rodl & Partner ist eine international tatige Kanzlei mit den vier
Schwerpunkten Wirtschaftspriifung, Steuerberatung, rechtsan-
waltliche Tatigkeiten und Unternehmensberatung. Dabei setzt
die Beratungsgesellschaft auf die Betreuung der Kunden durch
einen Ansprechpartner, der das gesamte Mandat weltweit koor-
diniert. Gegriindet wurde das Unternehmen 1977 von Dr. Bernd
Rodl als Ein-Mann-Unternehmen, das heute iber 3.000 Mitarbei-
ter in 37 Landern weltweit beschaftigt. Davon sind in Deutsch-
land rund 1.300 an 23 Standorten tatig, wobei etwa die Halfte
am Stammisitz in Niirnberg arbeitet. Uber alle Lénder hinweg hat
Rodl & Partner im vergangenen Jahr einen Umsatz von rund 220
Millionen Euro erwirtschaftet und damit ein Wachstum von rund
fiinf Prozent im Vergleich zum Vorjahr erzielt.

den Referenzmodellen vom BMW 520d
Touring fiir Partner und BMW 320d Tou-
ring fiir Associates auf den BMW 320d
Touring respektive BMW 118d durchge-
fithrt. Zum anderen haben wir die Ge-
samtlaufleistung von 120.000 auf maximal
160.000 Kilometer und damit auch die
Laufzeit der Leasingvertrdge im Durch-
schnitt um sechs auf 42 Monate erhoht®
sagt Markus Reihl.

Aus diesen neuen Parametern errech-
net sich eine Referenzleasingrate inklusive
aller Kosten fiir das Fahrzeug, welche
R6dl & Partner iibernimmt. Unabhéngig
davon konnen die Mitarbeiter immer
noch frei entscheiden und aus der gesam-
ten Modellpalette von Audi, BMW,
Mercedes, Volvo und VW wihlen. Votie-
ren die Mitarbeiter jedoch fiir eines der
Referenzmodelle, haben sie keinen Eigen-
anteil zu tragen.

Im Zuge der Analysen haben die Flot-
tenverantwortlichen auch gepriift, den
Fuhrpark auf lediglich eine Marke umzu-
stellen. ,Da die Rabatte aber schon so
hoch sind, hitte das vielleicht noch ein
oder 1,5 Prozentpunkte gebracht. Die ne-
gative Wirkung auf die Mitarbeiter wire
unter Umstdnden viel grofler gewesen, was
wir auf keinen Fall in Kauf nehmen woll-
ten', so Markus Reihl. Er fiigt hinzu: ,,Durch
die Wahlfreiheit haben wir auflerdem die
Moglichkeit, auch Sonderaktionen des je-
weiligen Herstellers mitzunehmen, was un-
term Strich mehr Einsparungen bringt.“
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Vom Gedanken an einen Ein-Marken-
Fuhrpark hat man sich daher schnell wie-
der verabschiedet.

Erzielte Verbesserungen
Mit den neuen Bedingungen als Richt-
schnur haben Manfred Kostler, Markus
Reihl und Uwe Seitz dann die finalen Ge-
sprache mit den Anbietern im Herbst des
vergangenen Jahres gefiithrt. Dabei hat
sich bereits im Vorfeld durch die Aus-
schreibung des gesamten Leistungsport-
folios der Kreis auf wenige potenzielle
Leasingpartner konzentriert. Alphabet,
DFM und VW Leasing haben als Captives
durch die subventionierten Herstelleran-
gebote in der TCO (Total-Cost-of-Owner-
ship)-Betrachtung gewinnen kénnen und
Ende 2009 den Zuschlag erhalten.
Daneben bleibt die Deutsche Leasing
als langjahriger alleiniger Leasinggeber
Partner der Beratungsgesellschaft. Das
liegt insbesondere an den Dienstleistun-
gen, wie die Abholung aller Fahrzeuge in-
klusive ,,Fairer Fahrzeugbewertung® und
Riicknahmeprotokoll direkt vor Ort. ,, Die-
se Services verschaffen uns natiirlich ei-
nen handfesten Mehrwert und senken den
internen Aufwand®, erklart Markus Reihl.
Und Manfred Kostler betont: ,Die Ein-
sparungen haben schon relativ hoch sein
miissen, um den internen prozessualen
Mehraufwand durch einen Wechsel hin zu
mehreren Anbietern zu kompensieren.
Diese belaufen sich nach Berechnungen
des Leiters Finanzen und Verwaltung auf
rund 300.000 Euro pro Jahr, womit sich
die Gesamtkosten fiir den Fuhrpark um
rund 15 Prozent verringern, sobald der
komplette Fuhrpark ein Mal gedreht ist.
Nichtsdestotrotz ist eine wesentliche
Anforderung an die neuen Partner, sich
den Kernprozessen und dem Bedarf von
Ro6dl & Partner anzupassen. So haben
Fuhrparkleiter Markus Reihl und Berater
Uwe Seitz darauf Wert gelegt, dass die
Captives ebenfalls die Fahrzeuge abholen
lassen und ein Riicknahmeprotokoll er-
stellen. Dartiber hinaus haben sie die kos-
tenfreie vorzeitige Vertragsbeendigung
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Markus Reihl, Fuhrparkmanager bei Rodl & Partner, Manfred Kostler, Leiter Zentralfunktion
Finanzen und Verwaltung bei Rodl & Partner, und Berater Uwe Seitz, Geschiftsfiihrer der
semase - Seitz GmbH & Co. KG, haben durch die jiingste Ausschreibung

des Fuhrparks die Kosten deutlich reduziert (von links).

fiir ein gewisses Fahrzeugkontingent ein-
rdumen miissen. ,,Damit haben sich die
neuen Partner in den Verhandlungen erst
einmal schwergetan, weil sie das Risiko im
Gegensatz zu unserem langjahrigen Part-
ner noch nicht einschitzen konnen, sagt
Markus Reihl.

Auch einen weiteren elementaren
Punkt hat R6dl & Partner in den Rahmen-
vertrdgen fixieren konnen: ndmlich die
Verpflichtung aller Leasinggeber zu einer
Preisbindung von sechs Monaten. ,,Nur
dadurch konnen Lockvogelangebote letzt-
lich unterbunden werden. Noch besser
wiren hierfiir Festschreibungen von zwolf
Monaten oder mehr, was fiir die Leasing-
geber aber nicht darstellbar ist. Deshalb
priifen wir weiterhin regelméfiig die An-
gebote®, resiimiert Uwe Seitz.

Marktentwicklungen

und Konsequenzen

Generell stellt der Berater seit Ende 2008
einen drastischen Wandel bei den Ergeb-
nissen von Ausschreibungen fest. Haben
Unternehmen ihren Fuhrpark vorher aus-
geschrieben, ist die Wahl meist wieder auf
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den bisherigen Leasinggeber gefallen. Da-
bei haben sich die Konditionen nochmals
verbessert. Seit gut zwei Jahren beobachtet
Uwe Seitz jedoch, dass die Differenzen
zwischen den Leasingraten der Non-
Captives und den herstellereigenen Lea-
singgesellschaften deutlich auseinander-
klaffen. Woran das liegt, hat der
Geschiftsfithrer von semase tiber den Ab-
gleich der Parameter wie Refinanzie-
rungs- und Restwertbasis ermittelt. Dem-
nach resultieren die Preisunterschiede
nicht aus den iiblichen Finanzierungsm-

\

argen von fiinf bis sechs Prozent oder uto-
pisch hohen Restwerten, sondern aus-
schliellich aus dem Sponsoring der
Captives durch die Hersteller. Diese er-
folgt durch Werbungskostenzuschiisse
oder andere Formen der Unterstiitzung.
»Aus den Angeboten ergibt sich zudem
der Anreiz, die Fahrzeuge langer zu lea-
sen’, erldutert Markus Reihl.

Auf den Ergebnissen konnen sich die
Flottenverantwortlichen bei Rodl & Part-
ner jedoch nicht ausruhen. Denn die Phase
wird kommen, in der die Anbieter wieder
versuchen, die Preise anzuheben. Manfred
Kostler: ,Wir werden dann aber in jedem
Fall recherchieren, woran das im Detail
liegt und gegebenenfalls unsere Strategie
erneut iiberdenken.* A. SCHNEIDER
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> ca. 190 Firmen-Pkw

Volvo und VW

denen Motorvarianten

» zwei fahrzeugberechtigte Mitarbeitergruppen: Partner und sog. Associates

» mind. dienstliche Fahrleistung von 25.000 km p. a. und ind. Regelung

) Referenzfahrzeuge: BMW 320d Touring fiir Partner und BMW 118d fiir Associates
> Prinzipiell freie Auswahl aus den Modellen von Audi, BMW, Mercedes,

b im Fuhrpark v. a. VW Passat, Audi A4 und A6, BMW 3er und 5er Touring mit verschie-
» Firmenwagen im Full-Service-Leasing bei drei herstellereigenen und einer marken-

unabhéngigen Leasinggesellschaft, Ausnahme: Kfz-Versicherung im Haus
b Leasinglaufzeit: 24 bis 60 Monate, @ 42 Monate; Laufleistung: max. 160.000 km



