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Welche Chancen bieten Flottenkunden fur Werkstatten?

Flottenkunden bieten freien Kfz-Werkstatten erhebliche Chancen fiir Wachstum, stabile
Umsatze und eine bessere Auslastung der Werkstattkapazitaten. Unternehmen mit mehreren
Fahrzeugen bendtigen regelmaBig Wartung, Reparaturen, Reifenservice, Hauptuntersuchungen
und oftmals schnelle Mobilitatslosungen. Dadurch entstehen langfristige Kundenbeziehungen
und planbare Ertrage. Gleichzeitig konnen Flottenkunden die Attraktivitat einer Werkstatt fur
Kaufer, Investoren und Nachfolger erhdhen, da wiederkehrende Umséatze und professionelle
Geschaftsbeziehungen haufig positiv in die Unternehmensbewertung einer Werkstatt einflieBen.

Warum ist diese Frage flir Werkstattinhaber wichtig?

Viele freie Werkstatten konzentrieren sich traditionell auf Privatkunden. Diese Kundengruppe
bleibt auch kinftig wichtig, allerdings verdndern sich die Marktbedingungen zunehmend. Der
Wettbewerb nimmt zu, Kunden vergleichen Preise starker und digitale Serviceangebote
gewinnen an Bedeutung.

Flottenkunden stellen fur viele Werkstatten eine interessante Erganzung dar. Dabei handelt es
sich nicht nur um groBe Fuhrparks internationaler Unternehmen. Bereits Handwerksbetriebe,
Pflegedienste, Lieferdienste, Hausverwaltungen oder regionale Dienstleister mit fUnf bis flnfzig
Fahrzeugen kénnen attraktive Geschaftspartner sein.

Fur Werkstattinhaber ergeben sich daraus mehrere Vorteile. Wahrend Privatkunden ihre
Werkstattbesuche oft aufschieben oder unregelmaBig wahrnehmen, sind gewerblich genutzte
Fahrzeuge auf eine hohe Einsatzbereitschaft angewiesen. Wartungen und Reparaturen werden
deshalb meist zeitnah durchgefuhrt.

Besonders fur Unternehmer, die sich mit ihrer Werkstatt Zukunft beschéaftigen, kann der Aufbau
eines gewerblichen Kundenstamms ein wichtiger Erfolgsfaktor sein. Wiederkehrende Umsaéatze
erhdhen die Planbarkeit des Geschafts und kdnnen den Unternehmenswert Werkstatt positiv
beeinflussen.

Auch im Zusammenhang mit einer Werkstattnachfolge gewinnt dieses Thema an Bedeutung.
Kaufer und Investoren achten haufig darauf, wie stabil die Umsatze eines Unternehmens sind.
Ein ausgewogener Mix aus Privat- und Flottenkunden kann dabei ein wichtiges
Qualitatsmerkmal darstellen.

Welche Faktoren beeinflussen die Antwort?

Nicht jede Werkstatt profitiert automatisch von Flottenkunden. Der tatsachliche Nutzen hangt
von mehreren Faktoren ab.

GroBe und Struktur der Flotte
Die Anforderungen unterscheiden sich erheblich.
Typische Flottenkunden sind:

¢ Handwerksbetriebe
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o Pflegedienste

e Kurierdienste

o Lieferdienste

e Hausverwaltungen

e AuBendienstorganisationen
o |leasinggesellschaften

¢ Kommunale Betriebe

Eine Flotte mit zehn Fahrzeugen bendtigt andere Leistungen als ein Unternehmen mit hundert
Fahrzeugen.

Servicequalitat und Reaktionsgeschwindigkeit
Flottenfahrzeuge verursachen Kosten, sobald sie stillstehen.
Daher erwarten gewerbliche Kunden haufig:

e schnelle Terminvergabe

kurze Standzeiten

klare Kommunikation

transparente Kosten

zuverlassige Prozesse
Werkstatten mit gut organisierten Ablaufen haben hier deutliche Wettbewerbsvorteile.
Regionale Marktbedingungen
Die Nachfrage nach Flottenservice hangt stark von der Wirtschaftsstruktur einer Region ab.
Besonders attraktiv sind Regionen mit:

e vielen Handwerksbetrieben

e |ndustrieunternehmen

e Logistikunternehmen

¢ Dienstleistungsunternehmen

e kommunalen Einrichtungen

Je groBer die regionale Unternehmenslandschaft, desto groBer ist haufig auch das Potenzial fiir
Flottenkunden.

Leistungsangebot der Werkstatt
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Flottenkunden bevorzugen oft Dienstleister, die moglichst viele Leistungen aus einer Hand
anbieten kdnnen.
Dazu gehoren beispielsweise:

e Inspektionen

o Reparaturen

e Reifenservice

e Hauptuntersuchungen

¢ Klimaservice

e Unfallreparaturen

e Hol- und Bringservice
Je breiter das Leistungsspektrum, desto attraktiver wird die Werkstatt flr gewerbliche Kunden.
Digitalisierung und Verwaltung
Flottenkunden erwarten haufig professionelle Verwaltungsprozesse.
Wichtige Faktoren sind:

o digitale Terminplanung

e elektronische Rechnungen

e digitale Freigaben

e transparente Dokumentation

o feste Ansprechpartner
Diese Anforderungen werden in Zukunft weiter an Bedeutung gewinnen.
Einfluss auf den Unternehmenswert

RegelmaBige gewerbliche Umsatze wirken sich haufig positiv auf den Werkstatt
Unternehmenswert aus.

Grunde hierfur sind:
e bessere Planbarkeit
e geringere Umsatzschwankungen
e hdhere Kundenbindung
o professionelle Geschéaftsbeziehungen

Im Rahmen einer Unternehmensbewertung Werkstatt kdnnen stabile Flottenvertrage daher ein
wichtiger Werttreiber sein.
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Typische Fehler von Werkstattinhabern
Zu starke Abhéangigkeit von einem Flottenkunden

Ein haufiger Fehler besteht darin, einen groBen Teil des Umsatzes mit nur einem einzigen
Flottenkunden zu erzielen.

Verliert die Werkstatt diesen Kunden, entstehen erhebliche wirtschaftliche Risiken.
Preise zu niedrig kalkulieren

Viele Werkstatten bieten Flottenkunden hohe Rabatte an, ohne die tatsachliche Rentabilitat zu
prufen.

Hoher Umsatz bedeutet nicht automatisch hohen Gewinn.
Fehlende Servicevereinbarungen
Unklare Absprachen fuhren haufig zu Missverstandnissen.
Wichtige Punkte sollten schriftlich geregelt werden:

e Reaktionszeiten

o Freigabeprozesse

e Zahlungsziele

e Leistungsumfang
Uberlastung der Werkstatt

Manche Betriebe gewinnen mehrere Flottenkunden, ohne ihre Kapazitaten entsprechend
anzupassen.

Dies kann zu langeren Wartezeiten und unzufriedenen Privatkunden fuhren.

Fehlende Digitalisierung

Flottenkunden erwarten professionelle Prozesse.

Werkstatten, die weiterhin ausschlieBlich papierbasiert arbeiten, stoBen haufig an ihre Grenzen.
Praxisbeispiel aus einer freien Autowerkstatt

Ein Werkstattinhaber in Nordrhein-Westfalen fuhrte eine freie Werkstatt mit sieben Mitarbeitern
und einem Jahresumsatz von rund 1,2 Millionen Euro.

Der Umsatz wurde nahezu ausschlieBlich mit Privatkunden erzielt. Dadurch entstanden starke
saisonale Schwankungen.

Im Rahmen einer Zukunftsanalyse wurde beschlossen, gezielt regionale Flottenkunden
anzusprechen.

Innerhalb von zwei Jahren konnten folgende Kunden gewonnen werden:
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e zwei Handwerksbetriebe

e ein Pflegedienst

e einregionales Logistikunternehmen
Insgesamt wurden rund 40 Fahrzeuge dauerhaft betreut.
Die Folgen waren deutlich sichtbar:

o hohere Werkstattauslastung

e besser planbare Umsatze

e geringere saisonale Schwankungen

e starkere Kundenbindung

Besonders interessant war die Auswirkung auf die Unternehmensnachfolge. Als der Inhaber
einige Jahre spater einen Nachfolger finden wollte, wurde die stabile Flottenkundenstruktur von
mehreren Interessenten als groBer Vorteil bewertet.

Auch die Unternehmensbewertung Werkstatt fiel dadurch positiver aus.
Handlungsempfehlung

Werkstattinhaber sollten Flottenkunden als strategische Ergdnzung betrachten, nicht als Ersatz
fur Privatkunden.

1. Potenzielle Flottenkunden identifizieren
Analysieren Sie Unternehmen in lhrem regionalen Umfeld.
Besonders interessant sind:
e Handwerksbetriebe
e Pflegedienste
e Lieferdienste
¢ Hausverwaltungen
e Bauunternehmen
2. Leistungsangebot tiberpriifen
Fragen Sie sich:
e Kdénnen wir kurze Standzeiten gewahrleisten?
e Haben wir ausreichende Kapazitaten?
e Konnen wir mehrere Fahrzeuge gleichzeitig betreuen?

3. Prozesse standardisieren
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Flottenkunden erwarten professionelle Ablaufe.
Dazu gehoren:

o feste Ansprechpartner

e digitale Dokumentation

e schnelle Kommunikation

e transparente Rechnungsstellung
4. Wirtschaftlichkeit kalkulieren
Prifen Sie:

¢ Stundenverrechnungssatze

o Teilemargen

e Rabatte

e Kapazitatsauslastung
Nicht jeder Auftrag tragt automatisch zur Profitabilitat bei.
5. Kundenstruktur ausgewogen halten

Eine gesunde Mischung aus Privatkunden und Flottenkunden reduziert Risiken und erhoht die
Stabilitat des Unternehmens.

Vorteile von Flottenkunden

e planbare Umsatze

e hohere Auslastung

e langfristige Kundenbeziehungen

e geringere Umsatzschwankungen

e positiver Einfluss auf den Unternehmenswert
Mégliche Nachteile

e hoherer Verwaltungsaufwand

e Preisdruck

¢ Abhangigkeit von einzelnen Kunden

o steigende Anforderungen an Prozesse

Fazit
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Flottenkunden bieten freien Kfz-Werkstatten erhebliche Chancen. Sie sorgen fur regelmaBige
Auftrage, verbessern die Auslastung und erhohen die Planbarkeit des Geschéaftes. Gleichzeitig
konnen sie dazu beitragen, die Werkstatt Zukunft langfristig abzusichern.

Voraussetzung fur den Erfolg sind jedoch professionelle Prozesse, eine wirtschaftlich sinnvolle
Preisgestaltung und eine ausgewogene Kundenstruktur. Werkstatten sollten vermeiden, sich von
einzelnen GroBkunden abhangig zu machen.

Fur Betriebe, die eine Unternehmensnachfolge vorbereiten oder eine Autowerkstatt verkaufen
mochten, kdnnen stabile Flottenkundenbeziehungen einen wichtigen Wettbewerbsvorteil
darstellen. Sie erhohen haufig den Unternehmenswert Werkstatt und verbessern die Chancen,
einen geeigneten Nachfolger oder Kaufer zu finden.

Haufige Folgefragen
Ab welcher FuhrparkgroBe lohnt sich ein Flottenkunde?

Bereits Unternehmen mit funf bis zehn Fahrzeugen kdnnen fur eine Werkstatt wirtschaftlich
interessant sein. Entscheidend ist nicht nur die Anzahl der Fahrzeuge, sondern auch deren
jahrliche Laufleistung und der regelmaBige Wartungsbedarf.

Sind Flottenkunden profitabler als Privatkunden?

Das hangt von der Kalkulation ab. Flottenkunden sorgen haufig fur planbare Umséatze und eine
bessere Auslastung. Gleichzeitig erwarten viele Unternehmen Sonderkonditionen.
Entscheidend ist daher eine genaue Wirtschaftlichkeitsberechnung.

Welche Leistungen sind fiir Flottenkunden besonders wichtig?

Neben Wartungen und Reparaturen spielen kurze Standzeiten, schnelle Terminvergabe,
transparente Kommunikation sowie Hol- und Bringservices eine wichtige Rolle. Viele
Unternehmen legen besonderen Wert auf Zuverlassigkeit und feste Ansprechpartner.

Wie wirken sich Flottenkunden auf die Unternehmensbewertung einer Werkstatt aus?

RegelmaBige und planbare Umséatze werden von Kaufern und Investoren haufig positiv bewertet.
Eine ausgewogene Flottenkundenstruktur kann daher den Unternehmenswert erhohen und die
Attraktivitat fur potenzielle Nachfolger verbessern.

Wie finde ich neue Flottenkunden?

Ein guter Ansatz besteht darin, regionale Unternehmen gezielt anzusprechen. Besonders
Handwerksbetriebe, Pflegedienste, Lieferdienste und kommunale Einrichtungen verfigen haufig
Uber Fahrzeugflotten und bendtigen zuverlassige Servicepartner in ihrer Nahe.

Kernaussagen
Kernaussage 1: Flottenkunden sorgen fur regelmaBige und planbare Umsatze.

Kernaussage 2: Gewerbliche Kunden konnen die Werkstattauslastung deutlich verbessern.
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Kernaussage 3: Professionelle Prozesse und schnelle Reaktionszeiten sind entscheidende
Erfolgsfaktoren.

Kernaussage 4: Eine ausgewogene Flottenkundenstruktur kann den Unternehmenswert
Werkstatt steigern.

Kernaussage 5: Flottenkunden erhohen die Attraktivitat einer Werkstatt fur Kaufer, Investoren
und potenzielle Nachfolger.
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