DIGITALISIERUNG
IM AUTOMOBILHANDEL

Herausforderungen

und Handlungsempfehlungen
- Zusammenfassung/Extrakt

Fine Zusammenarbeit von
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Hauptverénderunastreibe
des Wandels in der
Automobilwirtschatft
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Relevante Veranderungstreiber

PEST*-Analyse identifiziert die mal3gebliche Faktoren des Wandels in der Automobilwirtschaft

MafRnahmen zur Emissionsreduktion, z.B. CO2-Regulierung der
EU

Strengerer Fahrzyklus WLTP (Worldwide Harmonised Light Duty
Test Procedure) zur Messung von Verbrauchs- und Abgaswerten,
I6st NEDC (New European Driving Cycle) im Laufe des Jahres
2017 ab

Weiterer Verfahren zur Typgenehmigung, um Emissionen im
Realbetrieb aulierhalb des Priifstandes zu messen

Fahr- und Zulassungsverbote zeichnen sich in einer Reihe von
Landern ab (z.B. kein Verkauf von Fzg. mit Verbrennungsmotor ab
2040 UK und Frankreich

Share Economy erlaubt die effiziente Nutzung bisher ungenutzter
Ressourcen

Digitale Plattformen schaffen Transparenz, niedrige
Transaktionskosten und hohe Skalenertrage durch exponentielles
Wachstum

Zusammengenommen haben Share Economy und digitale
Plattformen das Potenzial den B2B- und B2C-Handel nachhaltig
zu verandern

Kombination von Konnektivitat, Autonomem Fahren und Big Data-
Analyse wird Beziehung zwischen Zulieferern, Herstellern und
Handlern verandern

Neue Dienstleistungen und Geschaftsmodelle werden entstehen

Urbanisierung nimmt weiterhin zu
Bevdlkerung in den entwickelten Landern wird immer alter
Bedurfnis nach Mobilitat wachst weiter

*Political, Economical, Social and Technological
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Die Kundenkontaktpunkte andern sich

Eigene Medien

Nutzbare Medien

Klassische Medien

‘ Mailings - Print
Events
Kundenzeitschrift

Automobilzeitschriften,
Testmagazine

Stiftung Warentest

Neue Medien

Eigene Webseite

Handler Apps

Digitale Kundezeitschriften

Newsletter / Email
Content Marketing
Social Media (aktiv)
Social Media (passiv)

Bewertungsbearbeitung
(intern u. extern)

Suchmaschienen-Optimierung (SEO)

AUTOHAUS v —effisma



Digitalisierung der Medien und
des Vertriebs
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Webseiten der Handler sind fur Kunden wichtig

Wo genau haben/werden Sie sich im Internet informieren?

Suchmaschinen

Websites der Handler

Unabhangige Online Fahrzeugbdrsen wie z.B.
AutoScout24 oder mobile.de

Websites der Fahrzeug-Hersteller

Online-Fachmedien wie z.B. ADAC oder Bild.de

Automobil-Foren, Communities oder Blogs wie z.B.
Motortalk

Bewertungs-Websites zu Automobilen

Social Media Prasenz von Handlern

Apps von Handlern

Social Media Prasenz von Fahrzeug-Hersteller
Apps von Fahrzeug-Hersteller

Andere Apps

Sonstiges

66,6

I 5,1
i

et

L
M Autokaufer

den Marken

Keine Unterschiede in

44,5
41,7
19,1
19,0
18,0
8,9
8,3
7,2
5,5
0,6
0,3

Basis: Personen, die sich im Internet informieren: n=721 | Angaben in Prozent
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Der Besuch im Autohaus ist entscheidend

Welche der von Ihnen genutzten Informationsquellen haben lhnen bei Ihrer Entscheidung im Rahmen Ihres Autokaufs am

meisten weitergeholfen? Nennen Sie uns die 3 wichtigsten Informationsquellen.

Personlicher Besuch im Autohaus
Suchmaschinen

Websites der Handler

Kollegen, Freunde, Bekannte

Unabhangige Online Fahrzeugbdrsen
Websites der Fahrzeug-Hersteller
Informationsmaterial vom Fahrzeug-Hersteller
Informationsmaterial vom Handler
Printmedien / Fachzeitschriften / Fachmagazine
TV

Online-Fachmedien

Automobil-Foren, Communities oder Blogs
Bewertungs-Websites zu Automobilen
Kundenzeitschrift von Autohersteller/ -handler
Telefonisch / Per E-Mail beim Handler

Social Media Prasenz von Handlern

Apps von Handlern

Radio

Social Media Prasenz von Fahrzeug-Hersteller

9,6
8,6
6,6
6,2
54
5,4

16,6
14,7
14,3
14,2
13,5

33,3
31,2
27,5
26,9

55,9
49,8
40,5
38,2

Basis: Personen, jeweilige Informationsquelle genutzt haben: n=variiert | Angaben in Prozent
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1/3 kann sich den Online Autokauf vorstellen

Uberlegen Sie bitte kurz: Kénnten Sie es sich grundsatzlich vorstellen, zukinftig den Autokauf und auch den Verkauf

Ihres aktuellen Fahrzeuges/Vorfahrzeugs, komplett online abzuschlieBen/durchzufiihren?

... Neuwagenkauf
komplett online
durchzufuhren

... Gebrauchtwagen-
kauf komplett online
durchzufiihren

... Autoverkauf /
Inzahlunggabe
durchzufihren

Ja

- Nein

Weild nicht
/k.A.

Basis: n=1.016 | Angaben in Prozent

10
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.,“_: .-
M Autokaufer

Vergleich nach
Geschlecht

'37 ’24

Vergleich nach
Geschlecht

' 26 ’ 21

Vergleich nach
Geschlecht

' 35 ' 26
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Social Media hat noch Potenzial

Welche der folgenden neuen Medien bzw. Méglichkeiten sich als Handler online zu prasentieren, nutzen Sie in lhrem

Betrieb aktuell bereits?

Eigene Website / Homepage

Prasenz auf
Fahrzeugonlinebérsen

95,7

85,3

Eigene Social Media Prasenz
(Facebook)

Kundenbewertungsportale

Eigener Newsletter

63,7

Digitale Kundenzeitschrift

Eigene Autohaus App

Eigener Autohaus Blog

Keine davon

Q
il

Marken-
handler

HandlergroRe

Grof3e Handler

Kleine Handler

95,6

78,0

50,5

29,7

19,8

12,1

6,6

6,6

2,2

Basis: n=300 | Angaben in Prozent

MittelgroRe Handler

94,0

84,8

62,3

371

29,8

11,3

7,3

53

0,7

100,0
98,3
87,9
69,0
69,0

29,3

24,1

10,3

0,0
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Die Kunden sind online — die Handler offline

Nun zu lhren Marketinginvestitionen (inkl. Herstellerzuschiissen): Was schatzen Sie, wie viel Prozent Ihres
Marketingbudgets im Jahr 2017 investieren Siein ...

S Kleine Handler 26%
- I ¢
Online e
4} MittelgroBe Handler 29%
5 71%
S
5 GroRe Handler 45%
I 55
Dt. Premium 33%
[WERT! Offline = ; 67%
g Dt. Volumen 34%
& I G
Importeure 28%
72%
Online mOffline

'W@ Basis: n=300 | Angaben in Prozent

%

Marken-
handler
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Die Veranderungsbereitschaft ist begrenzt

In welche Art von Medien werden Sie zukunftig bis 2020 verstarkt investieren bzw. mehr Personal einsetzen?

Marken-
handler

Stiickzahlen Strat. Gruppe

Medien Gesamt| Kleine Handler | Mittelgr. Handler | GroRe Handler Dt. Premium Dt. Volumen Importeure
Bis 100 GW Bis 499 GW |Mehr als 499 GW

Eigene Medien
(z.B. eigene Webseite, | 53,0 49,5 55,0 53,4 52,1 54,7 52,6

Social Media Prasenz)

Verteilung der

Investition bleibt 39,7 46,2 37,1 36,2 40,8 36,0 40,9
unverandert

(E‘;;"f‘g‘rjir':’f\‘/’\‘/fe’:bung) 347 28,6 35,8 414 40,8 34,7 31,8
(Nz‘féz_gzrv‘je'\r"tﬁg;"po ety 257 25,3 27,2 22,4 26,8 26,7 24,7
WeiR nicht / k.A. 5,0 2.2 6,0 6,9 2,8 6,7 5,2

'WQ Basis: n=300 | Angaben in Prozent AUTOHAUS .- 'efflsmg.



Allgemein fuhlt man sich gut vorbereitet, die Detailergebnisse zeigen allerdings ein

anderes Bild

Wie gut fihlen Sie sich bzw. Ihren Betrieb auf anstehende Anderungen im Zuge der Digitalisierung aktuell vorbereitet?

Vorbereitungsempfinden
- Digitalisierung

m 1 = Sehr gut m2 =3 4 = Schlecht

i

Weil nicht/ k.A.

Top-2-Boxes Vergleich
nach strat. Gruppe

Dt. Premium 87
Dt. Volumen 84
Importeure 3

Basis: n=300 | Angaben in Prozent

S 01 Marken-
S @
& 3« handler
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Daten sind das neue Gold

Heute — 2030 —
Traditionelle Wertschdpfu ng Zukunftige Wertschopfung

Fahrzeugverkauf dnmlnlprt Wiederkehrende Umséatze steigen stark

(A R -~

7

~ 5% Wachstum p.a.
~7.050 - 7.350

+36 —41% m

~3.500 1.200 Aftermarket

72020 |
4.000 Einmaliger Fahrzeugverkauf

gahr_zeugdatgnbasmrte Wiederkehrende Umsatze -
erviceangebote Shared Mobility und fahrzeug-
Shared Mobility datenbasierte Serviceangebote
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