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Kapitalmirkte und Umsitze

1. Leichte Erholung an den Markten

Nach dem tiefen Einbruch an den Aktienmarkten im ersten
Quartal 2020 findet im Q2 eine Erholung statt. Die Werte vom
letzten Jahr werden damit allerdings noch nicht Gberall wieder
erreicht. Die allgemeinen Indizes liegen in Europa (-3,8%) noch
unter dem Vorjahresquartal, weltweit allerdings sogar wieder
dartber (+3,5%). Bei den automobilen Indizes ist das Bild eben-
falls gemischt. Der STOXX Europe 600 Auto bewegt sich
noch stark unter dem Vorjahreswert (-19,4%), der STOXX Glo-
bal 3000 Auto ist dagegen wieder auf dem gleichen Niveau
angekommen (-0,1% zum Q2/19).

So zeigt sich, dass vor allem die Aktien der europaischen Auto-
mobilindustrie sehr stark unter den Auswirkungen der Pande-
mie leiden, wahrend sich die Markte global erholen konnten.

Abbildung 1. Aktienindex-Entwicklung
[100% = Indexstand zum Berichtsstart 30.06.2018]
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2. Umsaéatze brechen stark ein

Im Q2 2020 brechen die durchschnittlichen Umsétze der
betrachteten Hersteller deutlich gegentber dem Vorjahresquar
tal ein (-39,9%). Diese Einbriiche sind dabei zum GroRteil auf

einen Nachfragerlickgang durch die Pandemie zurlckzufihren,
die im Q2 in groRen Teilen der Welt in deutlichem Ausmal ange-
kommen ist.

Dabei mussen ausnahmslos alle betrachteten Hersteller Riick-
gange ihrer Umsatze, sowohl zum Vorjahr als auch zum Vor
quartal verzeichnen. Im Vergleich zum Q2 2019 verlieren GM
(-68,3%) und Ford (-52,9%) dabei am meisten, da die Auswir
kungen der Corona-Krise in den Vereinigten Staaten, etwas
zeitversetzt zu China und Europa, erst im zweiten Quartal stark
spurbar waren. Bei den deutschen Herstellern ist das Bild etwas
gemischter. Audi (-46,7%) und Volkswagen (-42,7%) verlieren
mehr an Umsatz als der Durchschnitt, bei BMW (-34,2%) ist der
Verlust etwas geringer. Den geringsten Riickgang beim Umsatz
unter allen betrachteten OEMs kann dagegen Daimler (-15,0%)
verzeichnen. Bei den beiden asiatischen Herstellern verliert
Toyota (-41,5%) stark, Hyundai KIA (-21,8%) dagegen nur gut
halb so viel wie der Gesamtmarkt.

Abbildung 2. Quartalsumsatz Pkw-Sparten [in Mrd. EUR]
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Absatz

3. Erholung in China, Tiefpunkt in Nordamerika

Die weltweiten Absatze gehen auch in diesem Quartal weiter
stark zurtick und liegen durchschnittlich 18,3% unter dem Vor
quartal. Zwischen den einzelnen Méarkten lassen sich jedoch
deutliche Unterschiede feststellen: Der chinesische Markt erholt
sich nach dem starken Einbruch im Q1 wieder (+70,5%) und
liegt damit sogar leicht Gber dem Niveau des Vorjahresquartals
(+1,1%). In allen anderen Méarkten sinken die Absétze dagegen
weiter. Gegenliber dem Q1 2020 verliert der europdische Markt
29,9%, der nordamerikanische 20,9% und der Rest der Welt
sogar 46,5%.

In Europa liegen die durchschnittlichen Abséatze 49,8% unter
dem Vorjahresquartal. Alle betrachteten Hersteller verzeichnen
einen Rickgang der Abséatze, wobei die deutschen Hersteller
alle (wenn auch teils nur knapp) weniger als der Gesamtmarkt
verlieren. Am geringsten ist hier noch der Verlust bei Porsche
(-35,7%). Volkswagen (Konzern -45,9%, Marke -45,0%), Audi
(-45,5%), BMW (-473%) und Daimler (-48,7%) bewegen sich
nah am Durchschnitt. Ford (-53,2%) und Opel (-63,9%) mussen
dagegen noch starker an Absatz einblf3en. Opel setzt damit

nur noch rund ein Drittel so viel ab wie im Referenzquartal vor
zwei Jahren. Die Prognose zeichnet fir das Q3 allerdings ein
positives Bild im europaischen Markt mit einer starken Erholung
im Q3. In Anbetracht der weiterhin unsicheren Lage und einer
moglichen zweiten Welle der Pandemie, ist diese Vorhersage
allerdings mit Vorsicht zu betrachten.

In Nordamerika haben sich die Absétze gegentber dem Vor
jahresquartal stark verringert (-38,4%), nach relativ geringem
Rickgang im Q1 2020. Hier ist die Pandemie erst etwas zeitver
zbgert in grofsem Mafde ausgebrochen. Den starksten Verlust
verzeichnet in diesem Quartal BMW (-45,7 %), gefolgt von Audi
(-40,6%). Jedoch ergeht es auch den anderen deutschen Her
stellern nicht wesentlich besser. Volkswagen verliert im Kon-
zern (-40,4%) und der Marke (-39,5%) ebenfalls mehr als der
Marktdurchschnitt, wéhrend Porsche (-38,7%) etwa im Mittel
liegt. Daimler (-35,7 %) verliert verhaltnismaRig am wenigsten
an Absatz. Auch dem amerikanische Hersteller Ford (-37,7%)
ergeht es ahnlich den deutschen OEMs. Die Prognose zeichnet
eine Erholung fir die zweite Jahreshélfte, auch diese ist mit
Vorsicht zu geniefden.

Der chinesische Markt erholt sich im Q2 wieder und liegt
sogar knapp Uber dem Niveau des Vorjahresquartals (+1,1%).
Vielen deutschen Herstellern ergeht es sogar noch besser als
dem Marktdurchschnitt. Audi (+15,1%) und BMW (+10,2%)
kénnen solide Absatzzuwéachse im zweistelligen Bereich ver
zeichnen. Auch Daimler (+6,7%) und der Volkswagen Kon-
zern (+6,7%) schneiden besser als der Marktdurchschnitt ab.

Die Volkswagen Marke (-1,5%) bliRt dagegen etwas an Absatz
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ein. Porsche (-6,7%) setzt zwar ebenso weniger ab, jedoch liegt
hier ein sehr hoher Wert im Q2/2019 zugrunde. Ford (-3,7 %)
verliert dagegen mit einem Absatzriickgang weiter an Marktan-
teil. Die Prognose sagt leicht schwankende kommende Quartale
voraus, jedoch keine weiteren grofden Einbriiche. Wie oben gilt:
Vorsicht!

Im Rest der Welt (-24,6 %) sinken die Absatze im Gesamtmarkt
verglichen mit dem Vorjahresquartal deutlich. VerhaltnismaRig
gut schneiden hier noch die deutschen Hersteller Porsche
(-19,3%) und Audi (-24,6%) ab, mit Werten unter und im Durch-
schnitt. BMW (-38,4%) und Daimler (-35,3%) ergeht es dabei
weniger gut. Auch Volkswagen muss starke Rickgange der
Abséatze im Konzern (-52,0%) und der Marke (-56,9%) einbU-
Ren. Noch schlechter ergeht es nur Ford (-59,3%). Auch hier
wird eine Erholung im Q3 prognostiziert (Vorsicht!).

Abbildung 3. Absatz Pkw deutscher OEMs und Ford nach
Regionen, indiziert [100% = Stiickzahl aus Q1/2018]; ab Q2/2020
durchgehend Prognosen
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Margen und Durchschnittspreise

4. Operative Margen im tiefroten Bereich

Insgesamt liegen die EBIT-Margen relativ zum Umsatz der
betrachteten Hersteller durchschnittlich 12 Prozentpunkte (PP)
unter dem Vorjahresniveau und 8,2 PP unter dem ersten Quartal
2020. Damit rutscht der Margendurchschnitt mit -5,9% erstmals
seit unserem Berechnungszeitraum dieses Wertes seit 2012 in
den negativen Bereich. Die niedrigen Werte hangen malgeblich
mit den Umsatzeinbriichen zusammen, die von den Herstellern
nicht durch Kostenreduktion ausgeglichen werden kdénnen.

Unter den deutschen Herstellern trifft es BMW (-11,7PR
-10,4%), Audi (-10,0PP, -9,9%) und Volkswagen (-9,4PP -9,1%)
dabei besonders hart. Daimler (-8,1PP, -5,9%) liegt genau im
Durchschnitt dieser Betrachtung und damit ebenso im negati-
ven Bereich. Den Amerikanern Ford (-12,0PP -12,6%) und GM
(-11,0PP, -8,6%) ergeht es nicht besser. Sie leiden durch die ver
zo6gerte Ankunft der Pandemie in ihrem Heimatmarkt nun stark
in diesem Quartal. Bei den asiatischen Herstellern Hyundai-KIA
(-1,1PP. 2,2%) und Toyota (-7,7 PP -2,2%) ist das Bild dagegen
etwas freundlicher. Hyundai-KIA kann sich so als einziger in die-
ser Wertung Uber eine positive EBIT-Marge freuen.

Abbildung 4. Quartalsweise EBIT-Marge der Pkw-Sparte
[in % vom Umsatz]
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5. Hohe Durchschnittspreise durch Absatzschwund

Die Auffalligkeiten beim Durchschnittsumsatz je verkauftem
Fahrzeug inmitten der Corona-Turbulenz setzen sich fort. Mit
32.543 Euro liegt der Wert wiederholt Gber dem des Vorquar
tals (+5,0%) und auf Jahressicht ganze +13% hoher. Es fallen
im Schnitt zwar sowohl die Umsétze als auch die Absétze, die
Absétze allerdings meist in starkerem Ausmals. Der Verkauf
von Volumenfahrzeugen scheint somit weiter starker als der
von hochpreisigen Fahrzeugen zu leiden. Darlber hinaus ist zu
erwarten, dass Umsatze, welche unabhangig vom Absatz sind
(z.B. im Aftersales) den Durchschnittsumsatz je verkaufter Ein-
heit erhéhen und bei derartig dramatischen Absatzeinbrichen
eine merkliche Rolle spielen. DarUtber hinaus kann eine geogra-
phische Verschiebung der absatzstarken Markte (Wachstum in
China) eine Rolle spielen.

Im oberen Teil der Wertung Gbernimmt Audi (+175% zum
Vorjahresquartal) die Fihrung, Daimler (+19,7%) und BMW
(+4,4%) liegen gleichauf bei knapp 47000 Euro pro verkauftem
Fahrzeug. Beim Volkswagen Konzern (+21,7%) ist der Anstieg
des Durchschnittsumsatzes zum Vorjahr in diesem Quartal am
starksten ausgepragt. Auch die Volkswagen Marke (+12,5%),
Hyundai-KIA (+16,4%), Toyota (+14,9%) und GM (11,3%)
folgen dem Trend wachsender Umsétze je Fahrzeug. Einzig bei
Ford (-1,7%) sinkt der Wert verglichen mit dem Vorjahresquartal
leicht.

Angesichts der signifikanten Verschiebungen von Absatz und
Umsatz ist die Interpretation dieser Kennzahl vorsichtig im Hin-
blick auf kiinftige Entwicklungen zu betrachten.

Abbildung 5. Durchschnittsumsatz [in EUR] je verkaufter Einheit,
d.h. Umsatz (nur Pkw) im Verhéltnis zu Fahrzeug-Auslieferungen
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Effizienz: F&E und Mitarbeiterproduktivitit

6. F&E Quote steigt durch Umsatzverluste

Die Kennzahl ,,F&E-Quote” gibt das Verhaltnis der von den Her
stellern berichteten Forschungs- und Entwicklungsausgaben
zum Umesatz an. Die F&E-Ausgaben sinken in diesem Quartal
nach einem durchschnittlichen Aufwartstrend in den vergange-
nen Jahren. Da die Umsatze jedoch noch starker zurlickgehen,
steigt die durchschnittliche F&E-Quote der betrachteten Herstel-
ler auf 74% (+2,4 PP zum Vorjahr). Die absoluten F&E-Ausga-
ben sanken 76% unter das Vorjahresniveau.

Audi baut seinen Vorsprung in dieser Wertung weiter aus (+1,9
PP). Die F&E-Ausgaben sinken, jedoch weniger als der Umsatz,

Abbildung 6. F&E-Quote, d.h. Ausgaben der Konzerne flr
Forschung & Entwicklung im Verhaltnis zum Umsatz [in %]
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2) jahrliche Berichterstattung; 3) Hyundai ohne KIA,; 4) inkl. aller Konzernmarken

die Quote erreicht einen Wert von 10,8%. Man erwartet in Ingol-
stadt jedoch, im Gesamtjahr unter dem Wert des Vorjahres zu
bleiben. Ahnlich verlauft auch die Entwicklung bei Volkswagen
(+1,2 PP; 76%) und Daimler (+1,1 PP; 75%).

Bei BMIW (+2,0 PP) steigert man die F&E Ausgaben. Nach
eigener Aussage will man die Weiterentwicklung des Produkt-
portfolios und die Elektrifizierung von Fahrzeugen vorantreiben,
sodass die Quote in Minchen nun bei 77% liegt.

Kurzfristig sind die verzerrten Kennzahlen nur eingeschrankt

fur inhaltliche Interpretation geeignet. Uber die kommenden
Quartale hinweg wird eine Tendenz ersichtlich, wie die OEMs
mit den immensen technologischen Herausforderungen der
Branche umgehen. In den vergangenen Quartalen haben sich
Elekromobilitdt und autonomes Fahren noch nicht in massiv
steigenden F&E Ausgaben wiedergespiegelt, die Ausgaben sind
nur leicht gestiegen.

7. Wenige Auslieferungen senken die Produktivitat

Dieses Kapitel betrachtet die Anzahl der ausgelieferten Fahr
zeuge der Hersteller pro Mitarbeiter. Die Auslieferungen (incl.
Zahlen der chinesischen Joint Ventures) sinken im Gegensatz zu
den Absatzen weniger stark, da die aktuell starke Erholung am
chinesischen Markt weitere Einbuf3en in Europa und den USA
kompensiert. Dennoch verbleibt die Mitarbeiterproduktivitat
durch Corona-bedingte Drosselung der Produktion in Summe
etwa auf dem Niveau des Vorquartals.

Bei Audi bleibt die Zahl der Auslieferungen auf einem niedrigen
Niveau (+0,4% zum Q1). Die Belegschaft geht zwar wahrend-

Abbildung 7. Fahrzeug-Auslieferungen deutscher OEMs im Verhaltnis zur Belegschaft pro Quartal; Belegschaftsdaten zum

Quartalsende, indiziert [100% = Werte zum 31.03.2018)
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dessen leicht zurick (-0,9%), dennoch liegt die Zahl der ausge-
lieferten Fahrzeuge je Mitarbeiter bei erneut 3,9. Bei Mercedes-
Benz Cars gehen die Auslieferungen gegentiber dem schon
schwachen Q1 weiter zuriick (-12,1%), wahrend man auch die
Belegschaft leicht reduziert (-1,9%). Im Q2 werden so noch 2,8
Fahrzeuge je Mitarbeiter ausgeliefert. BMW kann die Ausliefe-
rungen im Q2 wieder leicht steigern (1,8%), liegt damit jedoch
dennoch weiter deutlich unter dem Vorjahresniveau (-25%).

Bei gleichbleibender Anzahl Beschéftigter liefern die Minchner
damit noch 4 Fahrzeuge je Mitarbeiter aus. Bei Volkswagen sin-
ken die Auslieferungen (-5,9%), sodass die Produktivitat damit
bei leicht geringerer Belegschaft (-0,8%) noch bei 2,8 ausgelie-
ferten Fahrzeugen pro Beschaftigtem liegt.

Effizienz: Vorrite

8. Lager und Bestande fiillen sich weiter

Die Entwicklungen dieser Betrachtung sind ebenso auf die
Covid-19 Pandemie zurlickzuflihren und zeigen sich in diesem
Quartal noch deutlicher als im Q1. Die Lager, wie auch die
Bestdnde an fertigen Fahrzeugen, steigen stark an. Im Schnitt
wachsen die Vorrate um 36,3% und die Bestdnde an fertigen
Fahrzeugen um 22,5%. Einerseits kdnnen Lagervorrate durch
weitere Produktionsstopps nicht abgebaut werden. Andererseits
wird durch eine verringerte Nachfrage der Bestand an bereits
produzierten Fahrzeugen weniger als sonst abgebaut.

In der Einzelbetrachtung kann BMW (-8,1%) die Vorrate als ein-
ziger Hersteller gegentber dem Vorquartal abbauen, allerdings
liegt hier im Vorquartal ein enormer Anstieg zugrunde. Dennoch
ist BMW damit an die unterste Stelle dieser Wertung getre-
ten. Daimler (14,3%) und Volkswagen (26,0%) bauen ihre
Lager weiter auf und bewegen sich weit im oberen Feld dieser
Betrachtung. Hyundai steigert die Vorrate ebenfalls (23,6 %). Bei
den Amerikanern Ford (61,7 %) und GM (111,4%), wie auch bei
Toyota (74,5%) ist der relative Zuwachs gegenuber dem Vorquar
tal sogar noch héher — GM liegt mit dem enormen Anstieg nun
an oberster Stelle dieser Wertung mit Vorraten ftr 41 Produkti-
onstage.

Die Bestande an fertigen Fahrzeugen wachsen auch in dieser
Betrachtung bei Volkswagen (22,2%) und Daimler (12,8%)
weiter. Ahnlich verlauft die Entwicklung bei Hyundai (15,3%).
Gleichsam zu den Vorraten kann BMW (1,4%) die Bestéande
hier immerhin relativ stabil halten. Ein starker Anstieg ist dage-
gen wieder bei der Gruppe aus GM (679%), Ford (54,5%) und
Toyota (51,2%) zu beobachten, die damit nichtsdestotrotz
noch im unteren Feld dieser Wertung liefen. Insgesamt liegen
die Bestéande an fertigen Fahrzeugen damit auf dem hochsten
Niveau seit dem Beginn unserer Berechnung dieser Zahl ab
2012, mit nun durchschnittlich 35,1 Produktionstagen.

Automotive

Abbildung 8a. Lagervorrate, d.h. Material und unfertige Produkte
der Konzerne [in Produktionstagen]
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Abbildung 8b. Bestand produzierter Fahrzeuge
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M&A-"Transaktionen

9. Riickgang der Deal-GréRen

In der untenstehenden Darstellung analysieren wir die M&A-
Aktivitat im europaischen Automobilsektor im zeitlichen Verlauf
Uber die letzten 24 Monate. Die Analyse zeigt fir das Quartal
Q2/2020 eine verringerte Deal-Aktivitat gegeniiber dem
Vorjahresquartal im Automobilmarkt, mit insgesamt 32 Trans-
aktionen (43 im Q2/2019).

Der Gesamtwert der Transaktionen mit bekanntem Wert liegt
bei rund 0,7 Mrd. EUR Transaktionsvolumen (-92,3% zum
Vorjahresquartal), bei einer mittleren Deal-Grofe von 0,08
Mrd. EUR. Beide Werte liegen damit deutlich unter den Ver-
gleichswerten aus vergangenen Quartalen. Obwohl die
Anzahl der Transaktionen vergleichsweise moderat zurlickging,
werden Deals mit deutlich geringerem Volumen durch-
gefuhrt. Hier scheinen sich die Auswirkungen der Corona-
Pandemie nun bemerkbar zu machen und die M&A-Aktivitat
auf diese Weise zu dédmpfen.

Wie auch in den vergangenen Quartalen ereignete sich dennoch
erneut mit 11 Transaktionen die groRte M&A-Aktivitat im
Segment ,Vertrieb”. Der mengenmafiige Anteil lokaler (euro-
paischer) Investoren an der Gesamtzahl der Transaktionen lag
dabei im aktuellen Quartal bei genau 50%, was unter dem Zwei-
jahresschnitt von 60,2% liegt. Es erfolgten 7 von 32 Transakti-
onen (21,9%) durch Finanzdienstleister. Der Zweijahresschnitt
liegt hier bei 24,2%.

Automotive

10. Evergrande iibernimmt NEVS komplett

Das chinesische Immobilienunternehmen Evergrande hat ange-
kindigt, den Saab Nachfolger NEVS komplett zu Gbernehmen.

Evergrande ist bereits seit Januar 2019 Mehrheitsaktionar des
schwedischen Elektrofahrzeugherstellers und hatte zuletzt im
November 2019 seine Anteile auf 82,4% aufgestockt. Nun will
Evergrande fir umgerechnet rund 335 Mio. EUR auch die rest-
lichen Anteile an NEVS von National Modern Energy Holding
Ubernehmen. Dies wirde einer aktuellen Bewertung von etwa
2 Mrd. EUR fr NEVS entsprechen — noch bevor NEVS sein ers-
tes eigenes Modell auf den Markt gebracht hat.

Bislang hat NEVS noch kein tragfahiges Geschaftsmodell,
da lediglich der NEVS 9-3 EV auf Basis des alten Saab 9-3 am
chinesischen Markt angeboten wurde. Bei einem Umsatz von
10 Mio. EUR Umsatz im letzten Jahr fuhr NEVS dabei einen
Netto-Verlust von 300 Mio. EUR ein.

Die erste Eigenentwicklung, der E-SUV Hengchi 1, wird dieses
Jahr nicht mehr auf den Markt kommen. Aktuell wird mit dem
Start der Serienproduktion im Jahr 2021 gerechnet. Erst kirz-
lich prasentierte Evergrande mit den Hengchi Modellen 2 bis 6
Karosserieformen von Limousine Uber SUV bis zum Sieben-
sitzerVan. Technische Details oder genauer Zeitplan wurden
nicht kommuniziert.

Im Hintergrund kommt es weiterhin zu Spekulationen Uber
eine mogliche Zusammenarbeit mit der Geely-Tochter Polestar
und mit Koenigsegg. NEVS halt 20 Prozent am exklusiven
Sportwagenhersteller.

Abbildung 9. Anzahl der M&A-Transaktionen im europaischen Automobilmarkt nach Subsektoren, sowie Gesamtsumme der

veroffentlichten Transaktionswerte in Mrd. Euro je Quartal
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Sonderthema: Direktvertrieb als Zukunft des Autohandels

Der Verkauf von Waren und Dienstleistungen bewegt sich in nabezu jeder Produktkategorie immer
stiirker weg vom traditionellen, physischen Handel in Richtung Online- und Direktvertrieb. Auch in der
Automobilindustrie vertreiben neue Wettbewerber wie ‘Iesla und Elektroauto-Startups ibre Fabrzeuge
bereits direkt Online oder in kleineren Boutiquen und konnen so auf ein umfassendes Hiindlernetz
verzichten. Die traditionellen Hersteller haben hier Nachholbedarf.

Aktuelle Aktivitaten der OEMs

Einige Hersteller bieten bereits erste Produkte und Services im
Direktvertrieb an, allerdings in sehr unterschiedlicher Auspra-
gung. Die markantesten Herausforderungen sind bestehende
Héndlervertrage sowie rechtliche Hindernisse in einigen Lan-
dern und Regionen. Neue Wettbewerber wie Tesla und Geely
agieren ohne das , Erbe” eines indirekten Vertriebsnetzes, aber
auch etablierte Hersteller wie Hyundai wenden bereits deutlich
progressivere Anséatze an.

Warum Direktvertrieb?

Die traditionellen OEMs stehen von verschiedenen Seiten unter
Druck und mussen ihr bisheriges, dreistufiges Vertriebsmodell
(Headquarter, Wholesale, Retail) Gberdenken. GrofRe Handler
netzwerke, die friiher ein Wettbewerbsvorteil waren, werden
vor dem Hintergrund steigenden Kosten- und Margendrucks
mehr und mehr zur Belastung. Neue Wettbewerber haben keine
derartigen etablierten Strukturen und kénnen von Beginn an
schlanke, fokussierte Vertriebsstrukturen aufbauen.

Darlber hinaus haben sich Endkunden an bequemes Online-
Shopping von Zuhause gewdhnt und erwarten zunehmend ein
ahnliches Erlebnis beim Autokauf. Noch ist die Bereitschaft,
einen Autokauf vollstandig Online abzuschliefen zwar relativ
gering, doch fiir die kommenden Jahre wird ein Anstieg der
Zahlen prognostiziert.

Abbildung 10: Die vier Treiber des Direktvertriebs
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Wie sieht das Spielfeld aus?

Eine Dimension des Spielfeldes fur den Direktvertrieb ist das
.Level of direct’ das beschreibt wie ,direkt” das Vertriebsmo-
dell ausgepragt ist. Seit Autos immer vernetzter werden und mit
ihnen datenbasierte Services direkt Uber den OEM angeboten
werden, sind die Hersteller prinzipiell schon in den Direktvertrieb
eingestiegen. Solche Online-Services sind jedoch nur ein Teil
des Puzzles.

Ein weiterer Schritt ist die Umstellung von Handlern auf Agen-
ten, die nun als Vermittler fir den OEM Autos auf Provisions-
basis verkaufen. Dieses Modell kann mit neuen Formaten wie
Pop-Up Stores und Boutiquen kombiniert werden.

Die zweite Dimension des Spielfelds beschreibt welche Pro-
dukte des Portfolios Uber den Direktvertrieb angeboten werden.

Abbildung 11: Das Direktvertriebs-Spielfeld mit Beispielen
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So entwickeln sich durch das grofse Produktportfolio der OEMs
und innovative neue Besitzformen potentielle neue Geschéfts-
modelle. Zu den neuen Vertriebsmaoglichkeiten gehoren bei-
spielsweise Leasing- und Auto-Abos, bei denen Services wie
Versicherung und Wartung enthalten sind oder Kunden flexibel
in vorgegebenen Zeitrdumen das Fahrzeug wechseln kénnen.

Der Weg zum Direktvertrieb — Herausforderungen
und Ldsungen fiir etablierte Hersteller

OEMs stehen somit einigen Herausforderungen bei der
Umstellung auf Direktvertrieb gegenlber. Drei wesentliche
Punkte mdchten wir an dieser Stelle hervorheben:

Herausforderung #1: Ein 360° Blick auf den Kunden

Im online-fokussierten Direktvertrieb ist ein umfassendes Kun-
denmanagementsystem (CRM) die Kernkomponente des Ver
kaufsprozesses. Viele Kundeninteraktionen, die urspriinglich
im Handel stattfinden, missen jetzt in ein Modell mit diversen
Interaktionspunkten, sowohl online als auch offline, integriert
werden.

Um das ganze Potenzial eines zentralen CRM auszuschopfen,
muss der Kunde dem OEM , bekannt” sein und mdglichst bei
jeder Interaktion durch den Abgleich mit zentral gespeicherten
Kundendaten identifiziert werden.

Abbildung 12: Herausforderungen bei der Umstellung zum
Direktvertrieb
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Herausforderung #2: Einheitliche, kanallibergreifende
Kundeninteraktion

Im Direktvertrieb lauft der Grofsteil der Kundeninteraktion in
einem zentralem Contact Center (CC) zusammen, auch wenn
einige physische Touchpoints verbleiben. Das CC muss effizient
ausgestaltet werden, um professionellen Service und Beratung
entlang der gesamten Produktpalette bieten zu kdnnen.

Automotive

Um ein einheitliches Erlebnis zu gewéhrleisten, missen CCs
durch eine zentrale Governance gesteuert werden, aber gleich-
zeitig noch Freiheiten fir Anpassungen an regionale Charakte-
ristika ermaoglichen.

Herausforderung #3: Die Roadmap zum Direktvertrieb

Die Umstellung auf Direktvertrieb kann nicht Gber Nacht erfol-
gen. Oft stehen rechtliche Hirden im Weg, weil langjéhrige
Vertradge mit Handlern oder regionale Restriktionen bestehen.
Zudem stellt eine solche Umstellung eine komplexe organisato-
rische Herausforderung dar.

Der Direktverkauf von neuen Produkten und Services, wie
beispielsweise Connected Car Diensten, die nicht von Hand-
lervertragen abgedeckt sind, oder Regionen, die bereits eine
hohe Online-Affinitat vorweisen, kdnnen sinnvolle erste Schritte
darstellen.

Wie kann die Transformation gelingen?

Der Trend zum Direktvertrieb ist getrieben von gesteiger

ter Bereitschaft der Kunden online zu kaufen sowie von sich
andernden Geschaftsmodellen. Neue Markteinsteiger haben
diese Methoden bereits implementiert, wahrend traditionelle
OEM s sich den veranderten Gegebenheiten anpassen mussen.

Folgende Punkte sind erfolgskritisch flir eine Transformation:

m  Datenbasierte und moglichst umfassende Einblicke in die
Winsche und Bedurfnisse von Kunden tber Kundendaten-
und CRM-Systeme

m  Etablierung neuer Skills und Adaptation der Prozess- und
Systemwelt, um ein konsistentes Kundenerlebnis Uber ver
schiedene Kanéle und Touchpoints hinweg zu ermdglichen

m  Die schrittweise Umstellung auf direkte Vertriebswege weg
von grofen Handlernetzwerken entlang definierter Produkte
und regionaler Cluster als strategische Schachzlige Uber das
Spielfeld des Direktvertriebs

Lesen Sie mehr Uber die Herausforderungen der Umstellung
auf ein direktes Vertriebsmodell und wie diese zu bewaltigen
sind im vollstéandigen Artikel ,,Future car sales — how to go
direct?”
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