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FHG-Geschäftsführer
Dominik Greiner
sieht im Autoabo viel
Potenzial.
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Markenvielfalt ist bei der Horber Autohausgruppe Al-
phartis gegeben.DerenHandelsgesellschaftenAHGund
BHG vertreiben mittlerweile 14 Fabrikate. Neben BMW
und Mini die Volkswagen-Konzern-Marken VW, Audi,
Seat, Cupra und Skoda sowie Land Rover, Peugeot und
Alpina.Das jüngsteVolumenfabrikat imPortfolio istHy-
undai.
Auch bei der Autohausgruppe Alphartis waren Überle-
gungen zur künftigen strategischen Ausrichtung aus-
schlaggebend, unter dem Dach der im Januar 2022 neu
gegründeten Fuhrparkmanagementgesellschaft FHG
Autoabos anzubieten. „Umfassende Mobilitätsdienst-
leistungen sind immer gefragter. Als Autohaus kann
man das Geschäft entweder Drittanbietern überlassen
oder es in die eigene Wertschöpfungskette integrieren.
Wir haben uns dafür entschieden, Mobilität selbst zu
bespielen“, erläutert FHG-Geschäftsführer Dominik
Greiner.
Folglich groß ist das LeistungsspektrumderAlphartis-

Tochtergesellschaft: Es umfasst das Fuhrparkmanage-
ment, die interne und externe Kurzvermietung, die
Langzeitmiete sowie seit März 2023 auch das Aboge-
schäft.
Greiner erläutert den strategischen Grund für letzte-

ren Entschluss: „Zahlreiche Hersteller haben es ver-
schlafen, Autoabo-Plattformen aufzubauen. So haben
sichDrittanbieter dasGeschäft sichernkönnen, die jetzt

das Geschäft mit unseren Kunden betreiben. Da gerade
die Flottenkunden zunehmend flexibleMobilitätslösun-
gen nachfragen, haben wir uns entschieden, unser Ver-
triebsportfolio um ein Angebot zu ergänzen, das wir so
bislang nicht hatten.“

Abo in achtWochen an den Start gebracht
Als Autoabo-Partner hat sich die FHG für Faaren ent-
schieden. Ausschlaggebend für diese Wahl waren laut
Greiner zwei Hauptfaktoren: der White-Label-Ansatz
des Würzburger Unternehmens und dessen reichwei-
tenstarker Marktplatz. „Faaren bietet eine durchgängig
digitale Prozesskette – von der Anbindung eines Boni-
tätschecks über die Zahlungsabwicklung und Logistik
bis zum Inkasso“, lobt Greiner. Nach den ersten Gesprä-
chen wurde das Autoabo bei der FHG in rekordverdäch-
tigen achtWochen an den Start gebracht.
Die Kunden könnenAboverträgemit einer fixen Lauf-

zeit zwischenvierWochenund24Monaten abschließen.
Einen separaten Pool für Abofahrzeuge hat FHG dabei
bewusst nicht aufgebaut: „Wir bedienen uns aus unse-
rem Mietwagenpool mit aktuell rund 200 Fahrzeugen“,
schildert Greiner. Das sorgt für eine hohe Auslastung
zwischen 65 und 70 Prozent und ermöglicht es dem
Unternehmen, flexibler mit Laufzeiten umzugehen.
Rund neunMonate nach dem Startschuss ist die Zahl

der aktivenAbos auf über 60 gestiegen: „Ich hatte nicht
erwartet, dass sich das Thema so schnell so positiv ent-
wickelt“, gibt Greiner zu.
90 Prozent der Abonnenten sind dabei Gewerbekun-

den.Das dürfte auchdaran liegen, dass diemonatlichen
Raten bei rund 600 Euro starten. Die durchschnittliche
Abo-Laufzeit istmit knapp fünfMonaten gering.Gerade
daswertet Greiner auch als Erfolgsfaktor für das Aboan-
gebot von FHG: „Im Regelfall haben die großen Aboan-
bieter vielfachdeutlich bessere Einkaufskonditionen als
wir. Folglich können wir uns nicht über den Preis ab-
heben, dafür aber über die größere Flexibilität“, erklärt
Greiner und fügt hinzu: „Bei den kurzen Laufzeiten gibt
es kaumWettbewerb.“
Das Potenzial für dasAutoabo ist beiAlphartis enorm:

So hat die Handelsgruppe allein 40.000 Firmen- und
Gewerbekunden.Gut jeden viertenAbokundengewinnt
die FHGdabei bereits über die eigeneWebsite undnicht
über den Marktplatz von Faaren. Damit ist das Unter-
nehmendemAboanbieter zufolgeBenchmark.Denn im
Branchenschnitt werden nach wie vor über 90 Prozent
der Abschlüsse über den Marktplatz von Faaren gene-
riert.

Abrundung nach unten
Für 2024 ist Greiner zuversichtlich, das Autoabo-Ge-
schäft spürbar steigern zukönnen.Unter anderemplant
er, Fahrzeuge der jüngsten Volumenfabrikate von Al-
phartis, Hyundai, in die Vermiet- und Aboflotte aufzu-
nehmen. Damit könnte die Handelsgruppe auch Abos
in günstigeren Preissegmenten anbieten: „Wir stellen
fest, dass die verschiedenen Geschäftsfelder der FHG
immer stärker ineinandergreifen und werten das Abo
mit Blick auf die steigende Kostensensibilität der Flot-
tenkunden, den Trend zu Mobilitätsbudgets für Mitar-
beiter und den sich wandelnden Mobilitätsbedarf der
jungen Generation als gute Ergänzung“, unterstreicht
Greiner. n

„Im Idealfall verantwortet das Abogeschäft
einMitarbeiter, der außerhalb der
Autohausstrukturen denkt.“
Thomas Rudolph, Autohaus Rudolph
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