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NU" und eInS ISt - MObIIItat Kann mehr.

In einer digitalen Welt aus Null und Eins sollte es niemanden (iberraschen, wie rasch sich unser aller Leben und die Wirtschaft
verandern. Gerade beim Kaufverhalten bleibt kein Stein auf dem anderen. Der Fahrzeughandel ist hier besonders betroffen. Die
borsennotierte AutoBank AG baut ihr Geschadftsmodell auf den digitalen Wandel auf.
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Faktoren wie Zeit, Geschwindigkeit und Effi-
zienz gewinnen taglich an Bedeutung. Geflhlt
dreht sich heute sogar der gesamte Planet
schneller. Mit dem Internet hat die Menschheit
ein Medium zur Hand, bei dem im besten Fall
alles in Sekundenschnelle aktualisiert und ab-
ruf- oder durchfiihrbar wird. Uber dieses Medi-
um kommunizieren wir, suchen Vorteile und
nutzen sie - jeden Tag und rund um die Uhr.

Dabei haben sich die Wiinsche und Bedirf-
nisse der Kunden in Bezug darauf, mobil zu
sein, besonders in der jingsten Vergangenheit
stark gewandelt. Fir die ,Generation Y* scheint
das Auto nicht mehr die enorme Bedeutung zu
zeigen, die es in der Vergangenheit hatte. Vie-
len jungen Menschen im urbanen Raum geht
es in erster Linie darum, ein Transportmittel
rasch und glinstig zur Hand zu haben, das
gerade als die beste Lésung erscheint. Dies
wird sicher dazu fuhren, dass das Angebot an
mietbaren Fahrzeugen stark zunimmt, aber es
werden noch immer genug Menschen -
besonders im I&ndlichen Raum - ein eigenes
Fahrzeug brauchen und Uber dieses verfligen
wollen.

Internet-Nerds haben dazu schon eine Viel-
zahl von Strategien und Werkzeugen entwi-
ckelt. Als alltagliche und bewahrte Beispiele
aus der Automobil-Branche sind zum Beispiel
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die Suche nach dem richtigen Gebrauchtwa-
gen zum glinstigsten Preis zu nennen, Infor-
mationen Uber Neuwagen, die ersten Eindru-
cke vom neuen Modell und ob es im Test allen
Vergleichen standhalt. Den nachsten Schritt
zum Kauf stellt die Neuwagenkonfiguration im
Internet mit allen Informationen tber Preis und
Lieferzeit dar. Als dritter Schritt folgt die Hand-
lersuche. Selbst der Termin fur eine Probefahrt
ist heute schon selbstverstandlich digital zu
vereinbaren. Der rasant zunehmende Wettbe-
werb Uber Vergleichsplattformen wird dem Kun-
den dabei das Leben beziiglich Preise und Fi-
nanzierungsangebote zusatzlich erleichtern.
Allerdings wird man wohl auch
kiinftig nicht gratis unterwegs
sein. Bendtigt der Kunde eine
Finanzierung, unabhéangig
davon, ob in Form von Leasing
oder Kredit, muss er sich an ein
Finanzinstitut wenden. Oftmalig
geschieht dies direkt tber den
Autohandler, aber natdrlich
existiert auch die Moglichkeit,
sich auf dem freien Markt umzu-
sehen. Dabei ist es derzeit oft
noch notwendig, dass der Ver-
kaufer personlich vor Ort die

Identitat des Interessenten fiir die Bank durch-
fihrt. Aber auch hier wird sich schon kurzfris-
tig einiges andern und zu Null und Eins wer-
den...

Im Fokus der Unternehmensstrategien der
Finanzierer steht daher das Identifizieren iber
das Internet und das Onlinestellen von Antra-
gen. Die Wartezeiten auf die Genehmigung wer-
den dramatisch verkdrzt, sie sollte innerhalb
kiirzester Zeit eintreffen. Als nachste Schritte
werden dann die Vertrage digital unterschrie-
ben, Fahrgestell- und Motornummern per Han-
dy-Kamera vom Handler erfasst und fur die
weiteren Schritte elektronisch weiter geleitet
und verarbeitet.

Dabei entwickeln sich die Autohduser vom
Produktverkaufer zum Full-Service-Dienst-
leister und Mobilitdts-Manager. Die AutoBank
hat hier schon friihzeitig passende Werkzeu-
ge fur markenibergreifende Finanzierungs-L6-
sungen entwickelt und stellt diese den KFZ-
Handlern zur Verfugung.

Far Handler und Finanzdienstleister bedeu-
ten diese Entwicklungen, eine hohe Sensibili-
tat fir Stromungen am Markt und bei den Kun-
denbedirfnissen zu entwickeln und dafir zeit-
gerecht die richtigen Angebote im Kécher zu
haben. Eine besondere Herausforderung be-
steht dabei in der Aufrechterhaltung der Kun-
denbindung, die keinesfalls aus dem Fokus
geraten darf. Denn die Kommunikation, wie wir
sie seit jeher kennen, wird es so nicht mehr ge-
ben, weil der personliche Kontakt wegfallt.

Mit den richtigen Produkten bietet die auto-
motive Mobilitat der Zukunft eine Chance fir
jedes Autohaus. Die AutoBank hat sich stra-
tegisch an die neuen Kundenbedirfnisse an-
gepasst und entsprechend positioniert, um den
Anforderungen von morgen gerecht zu werden.
Ihre Partner kdnnen davon nur profitieren.
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