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F-Commerce statt Ko

VON OLIVER MATISZICK

in wenig wirkt es, als sei das, was in

der Automobilbranche gerade pas-

siert, ein grofles Experiment. In etwa
nach dem Motto: Schauen wir mal, was pas-
siert, wenn man eine der Schliisselindustrien
des Landes und das, wofiir sie seit Jahrzehn-
ten steht, auf links zieht. 129 Jahre lang hatte
das per Verbrennungsmotor betriebene Auto-
mobil Zeit, sich zu entwickeln, sich verbessern
zu lassen - dann kam 2015. In den Chroniken
wird einmal stehen, dass dieses Jahr die Mobi-
litdtswende eingeleitet hat.

Die Wende wohin? Das scheint heute, ein
paar Jahre spéter, nicht klar. E-Auto? Plug-in-
Hybrid? Brennstoffzelle? Geteiltes oder gar
kein Auto? Dieindividuelle Mobilitdt und das,
was die Gesellschaft ihr zugesteht, wandelt
sich in einem aberwitzigen Tempo. Als habe
jemand die Vorlauftaste gedriickt und siedann
- ups - losgelassen. Das betrifft die Unterneh-
men und ihre Produkte sowie den Handel und
das Kundenverhalten. Denn dies bringt der
Wandel ebenso mit sich: eine neue Generation
von Kunden.

2018 gabesin Deutschland 15200 fabrikats-
gebundene Autohduser. Das klingt gewaltig,
klingt aber vor allem nach Kummer, setzt man
eine andere Zahl dazu in Relation: Im Jahr zu-
vor waren es 1080 mehr. Die Zahl der Handler
sinkt, weil sie im digitalen Zeitalter - im klas-
sischen Sinn - niemand mehr braucht.
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Friither war Kommerz. Alle drei Jahre stand
der Neuwagenkauf bei einem dieser Marken-
hindler an, dem die Familie die Treue hielt.
Nach fiinf Besuchen im Autohaus - Schau-
raum, Probefahrt, Verhandlungen, Abschluss,
Abholung - freute sich der Kdufer am Ende
liber einen kostenlosen Satz Fufimatten als
stattlichen Verhandlungserfolg.

Heute ist E-Commerce. Ein Neuwagenkauf
wird durchschnittlich nach 1,2 Besuchen im
Autohaus abgeschlossen. Falls es iiberhaupt
dazu kommt. Fiir die technikaffine Generation
der unter 40-Jahrigen stellt der Onlinehandel
kaum mehr eine Hiirde dar; in wenigen Jahren
wird diese Gruppe die kaufkréftige Hauptziel-
gruppe im Neuwagenhandel stellen.

Darauf stellt sich Burkhard Weller ein, der
mit den gleichnamigen Autoh&dusern seiner
Gruppe in ganz Deutschland vertreten ist.
Neun von zehn Gebrauchtwagen bringt er be-
reits online an den Kéufer, bei Neuwagen sol-
lenesinnerhalb der ndchsten fiinf bisacht Jah-
re25Prozent sein. Weller favorisiert dafiir voll-
digitalisierte City-Stores - auf kleinsten Fla-
chen, aber geriistet fiir die grof3e digitale Pro-
befahrt, ohne echtes Auto. Mit seiner Meinung,
dassdie heutigen Betriebsgrof3en mitihrenrie-
sigen Fldchen und vielen Fahrzeugen nicht
mehr zeitgemaf$ und wirtschaftlich zu betrei-
ben seien, steht er nicht allein.

Auch Mercedes-Benz treibt seine neue Mar-
kenarchitektur MAR 2020 (MAR: Markenauf-
tritt Retail) vehement voran. Grof3e Ausstel-
lungsflachen spielen keine Rolle mehr, dafiir
die Digitalisierung der Vertriebsstiitzpunkte.

Durchgestyltes Erlebnis- statt Autohaus: Blick in den jiingst eroffneten Polestar Space Oslo. Die

Verkaufer, man ahnt es fast, werden dort Spezialisten genannt.

,Die Kaufer von morgen sind gut informiert,
wollen modernste, mobile Vernetzungstech-
nologie und verlangen nach individuellen Mo-
bilitdtslosungen®, sind die Stuttgarter tiber-
zeugt. Der bisherige Point of Sale soll zum
Point of Experience werden. Ubersetzt: Das
frithere Auto- wird zum Erlebnishaus. Dazu
gehort laut Mercedes, dass ,Medienflachen
und mobile Endgeréite das neue Arbeitswerk-
zeug” der Mitarbeiter darstellen.

Experten schitzen, dass Kunden beim Neu-
wagenkauf 90 Prozent des Weges bereits im
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Netz zuriickgelegt haben. Die letzten Meter
mochten sie aber lieber bei ihrem Héndler ge-
hen. An der Kundenbetreuung vor Ort fiihre
kein Weg vorbei, ist man auch bei Merce-
des-Benz iiberzeugt. Zugleich, sagt Vertriebs-
chef Carsten Oder, sei klar, dass ,,die Investi-
tionen in die Digitalisierung tiber Wohl und
Wehe des Autohandels entscheiden“ werden.

Volvo, seit Ubernahme durch den chinesi-
schen Geely-Konzern héufig ein Trendsetter,
macht es mit seiner neuen Elektromarke Po-
lestar vor: In Oslo wurde gerade der erste Ver-
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kaufspunkt namens ,Polestar Space“eroffnet
-durchgestyltim Herzen der Stadt. Ohne Ver-
kéufer, dafiir mit sogenannten Spezialisten,
diebeider Fahrzeugkonfiguration per App hel-
fen, eine Probefahrt oder die Auslieferung zum
Wunschort organisieren. So ,,bringen wir den
Spafd beim Autokauf wieder zuriick®, heif3t es
bei Volvo. Im Umkehrschluss: Irgendwo muss
dieser Spaf3 auf der Strecke geblieben sein.

Mitsolchen Fragen hilt sich Tesla, der E-Pio-
nier aus den USA, gar nicht erst auf. Ob die
Menschen Verkaufer oder Spezialisten heifen:
Firmenchef Elon Musk hélt sie oder so fiir un-
notig. Wer einen Tesla kaufen will, kann das
im Internet tun. Punkt. Aktuell listet die Home-
pagezwarnoch 16 Tesla-Storesin Deutschland
auf - aberauf deren Existenz sollte man nicht
mehr bauen. Dass es beim Onlinekauf keine
Probefahrten gibt und man sein Auto blind be-
stellt - fiir Tesla kein Problem. Angeblich soll
man das Fahrzeugbei Nichtgefalleninnerhalb
einer Woche zuriickgeben konnen und den vol-
len Preis erstattet bekommen.

Ein wenig wirkt es, als sei das, was in der
Automobilbranche gerade passiert, ein grof3es
Experiment. Aber das sagten wirschonam An-
fang, oder?
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