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230 Anhang

Detailergebnisse der
quantifizierenden Inhaltsanalyse
von Fachzeitschriften

Kundeninduzierte Faktoren Autoflotte | AUTOHaUs | ACTOMAUS | AVTOMORL | putomonitwache | A0 SeriCe | MOKES | ki betrien Summe
I
[ 7| 19 20| 10 18| 5| 9| B 93]
| Smart-Shopper| 0 ﬁ ﬂ EI ﬁ 0 0| 1 —AI
[BFundstellen e Attribut 9]
|: VanewrSeekmg% of 1] o o o of o o 1]
| Loyalitat| 1 z?l 16] of il 4 o 27| 84
[BFundstellen je Attribut 23]
- ' | w w | w | | ]
Preissensibiltat| 1 1] 1] o] 0] 2 0] 0] B
_l 1] 1] o o o of o of 2|
Verlust der Mitte| 1] o 3[ o B of o 1 10|
[0 Fundstellen je Attribut o]
I
]
[ ‘ | o q q o q gl i i 3
| ichkeit] 6| 2] 6 1] a a] | 4| 28
[0 Fundstellen je Attribut 1)
Einstellung zum Automobil
Auto] 10] 1] Bl 7] a 1 1] 3] 3E|
Car Sharing| 2[ 13 6 6 Bl 1] 3 1] 40)
Fahrzeugbesitz] o —z'l of 1 of o o 0| 3
[BFundstellen je Attribut 2
Privatmark] 17] 37] 36 o] 15 1 0] )
Taktische Zulassungen o 6 T’ ol F‘ o o] 1
Relevanter Flottenmark| 3] 1} a 0f o 0f 2| 0f
8| 1 2| 0 1] 0 2 1
[BFundstellen je Attribut
Bedeutung der
strategischen Gruppe
(Summe der durchschn. Fundstelens 27
Antan g
Veranderungstelder der strateg. Gruppe)
Technologie- und Produktinduzierte Faktoren Autoflotte | AUTOHAUS AUJS:":US A]i;?:{?:{“ Automobilwoche A"':{:::“ v;::':;:‘ﬂ Kiz-betrieb Summe
line-Medien als 7
Online Medien| 3 22| 83| 3 z% 10] 2 z% mil
Online Portale] ol 22 2 ol 10 7 ol 16 79
App) 77) 106] 172] 24 144 25| 64 92[ 724
@ Fundstellen je Attribut 337
[ ]
[ | 40} 68| 158] 77] 201] 29|
| Alternative Antriebe| 24| 29) a3 19] a7] 1]
[Car-IT
54] 29] 147] 0] 78] 14]
HMI| o EI 2| 14] 12 of
22 13 54 19) 85 11
Vernetzung| 29 70 129 87 25{ s—7l
[CRM und
Big Data) 17] 24] 22| 21] 70[ 13]
of 9| B 3| 2[ 7|
CRM| 3[ as[ 16| 1] 8 3[
[ o i o o 2[ of i 2 o 31 50}
[ [ o 1] [ o [ of of 9 4
[ Fundstellen je Attribut 27]
[Autohaus als digitaler Showroom
Digitaler Showroom[ o 8 7] of 1] o 8f 26}
| ‘Augmented Reality| o 19] 18] 8 12] 2] 13| 107}
[ Fundstellen je Attribut 7]
[ Fahren |
[ ‘Autonomes Fahren| 26} 31 70] 2_s| 149] 21] 1] 2ﬁ|
| Automatisierug| 6] 5| 13| 38 37] 4 1] 9

[@ Nennung je Attribut

Bedeutung der

strategischen Gruppe
(summe der durchschn. Fundstellen/ 229
Anzah der untersuchten

Veranderungselder der strateg. Gruppe)
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Markt- und wettbewerbsinduszierte Faktoren Autofotte | AuTORAUS | AUTOMAVS | ARTOMORL | automabiwoche | 10 Serice m::;‘s‘;:n Kfz-betrieb Summe
[Mobilitit:
Mobility Services| 16| 6| 29 11] 3] 11 119
[ Car Sharing| 6| 6| 8| 1 E] 1] 4]
[ Mobility Provider] 1] 0| 2[ 0| [ [ 9)
Fundstellen je Attribut
INeue
1] Bi 7] o] 3] 1] o]
Neue Akteure| 8 28] 24] 10| 36| 11] 3[
3[ 8| a] 1 2| 3 of
Fundstellen je Attribut
o 1§| 9 1% 29 3[ o
Insolvenz] a 14) 38| 2| 20| B o
i 4q 34] 50 1] 23 2[ 2[
M ]
[ q o | q [ 2 q
[Kreditvergaberichtlinien (Basel 1)
Rating| o 15 a] 1] 6 a 1]
Basel Il o B o o 2| 2| o
2| s| s| o 8 o of
[Betriebswirtschaftli
1 70] 51] 27] 59] 213]
1] 5| 1] 2| 9] 26}
Insolvenz] 4] 14] 38 20| 26 109}
Rabatt] 7] 27| 33 18]
[ ]
[ Ricklaufige | o | 5| o 1] 1] o 7] 18]
[ icklung]| 7| 17] ﬁl Bl o] 2] q Z—II 7—4|
[@Fundstetien e Attribut a5
Bedeutung der
strategischen Gruppe
(Summe der durchschn. Fundstellen/ 66
Antahl dr unersuchien
Veranderungsfelder der strateg. Gruppe)
Herstellerinduzierte Faktoren Autofiotte | AUTOHAUs | AUTOWAUS | AUTOMOBIL |\ L e | AutoSenvice | Flotte& |\ o Summe
Online INDUSTRIE Praxis | Wirtschaft
| r Hersteller
| 2 18 22 0 4 2 0 57}
[ City Showroom| 0 5 15 [ 10 [ [ 34
[ Fundstellen je Attribut
[ in der Distribution |
[ | o Gl 4] o q
[ ] of Bl 1 o 3
[Ausiibung der Marketingfihrerschaft |
| Corporate Identity| 4] 20] 58] 23]
l Standards| 2| 106] 88 76
[ ]
[ { 4 o Bl 2[ 6 of 3[ 6 38
[ Fundstellen je Attribut 38]
[Supply Chain |
[ | o 3] a] of 1] 1] o 3[ 12
[ | 2[ 6 2[ o 3[ 11| of 1] 25)
[0 Fundstelen je Attribut 19
[strukturelle Oberkapazititen
[ of 3[ Bi Bl 15 o of 2]
[ Fundstellen je Attribut 23]
Bedeutung der
strategischen Gruppe
der durchschn. Fundstellen/ 7
Antah der unersuchten
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Interviewleitfaden der
qualitativen Vorstudie

ifa
Exploratives Experten-Interview i
automobilwirtschaf
Vertriebsstrukturen der Automobilwirtschaft im Umbruch

| Zukiinftige A ionund F i teilung triebsp
1. Welche Verdnderungstreiber iiben den stirksten Druck auf die i im trieb aus (Verdnderungsdruck hin-
sichtlich aktueller ion und Funkti ilung)?
2. AufwelcheF im P werden sich die heutigen und zukiinftigen Akteure im Jahr 2030 konzentrieren?
3. Welche weiteren Funktionen und Akteure sehen Sie im Neuwagenvertrieb im Jahr 2030?

Informationsphase Bewertungsphase Kaufphase Nachkaufphase
o
ifa
Exploratives Experten-Interview insttut fir

automobilwirtschaft

Vertriebsstrukturen der Automobilwirtschaft im Umbruch

Sachdimension
Ursachendimension Wirkungsdimension
Veréanderungstreiber Worinwird der.Vevanderungstrelber Akteure Funktionsverteilung
sichtbar
BEISPIEL BEISPIEL BEISPIEL BEISPIEL
Rationalere Sicht auf das | Zeitlich begrenzte Fahrzeugnutzungs- Neue Akteure wie: = Drittanbieter (Online-
Automobil konzepte gewinnen an Bedeutung = Mobilitdtsdienstleister Plattformen) fiihren Mobili-
= Finanzdienstleister tatsnachfrager und -anbieter
gewinnen an Bedeutung. zusammen.
= Vertragshandel als Anbieter
Vertragshandel als Verlierer von Service-Leistungen

= Hersteller tritt bspw. auch in
den Markt fiir Mobilitatsdienst-
leistungen ein

= Mobilitdts- und Finanzdienst-
leister dominieren den Markt
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Interviewleitfaden der qualitativen Vorstudie

Exploratives Experten-Interview
Vertriebsstrukturen der Automobilwirtschaft im Umbruch

Il Angaben zur Person

Welcher Teilnehmergruppe ordnen Sie sich zu?

U Handler/Handlerverband
U Hersteller/Herstellerverband
U Wissenschaft/Fachmedien/Vertriebsspezialist

O Mobilitatsdienstleister/Neuer (Online)-Akteur im Neuwagenvertrieb

Welche Position bekleiden Sie?

U Geschéftsfiihrer/Inhaber/Vorstand/Aufsichtsratsmitglied

U Bereichsleiter, namlich:

U Abteilungsleiter, namlich:

U (Chef)Redakteur/Herausgeber
O Institutsleiter/Hochschullehrer

U Sonstiges, namlich:

Q Bitte senden Sie mir einen detaillierten Forschungsbericht an folgende Adresse zu

Institution:

Anrede:

Titel:

Vorname:

Nachname:

O Ja, ich bin bereit an der aufbauenden Delphi-Befragung (2 Runden) teilzunehmen.

U Ja, ich mochte an der Verlosung von 20 Kongresstickets zum IFA Kongress teil-
nehmen (Einzelwert 520 €).

Vielen Dank fiir lhre Unterstlitzung
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Detailergebnisse der Konsistenzanalyse

=
4 T [ T T T 4 4 4 - 4 T >
S
it 14
ey e
T 4 4 T T T T T 1 T 1 T 1 4 0 T 4 P oot~
fe e e
wopl 2
4 T T T 0 0 0 z 4 T 0 - z T s pun vaepwpominy| &
Peauments B
e
T 4 T T [ T T 0 T T- 0 T T 0 T T T T nywopng uesopuss &
Rt —— w
[rema— H
T 0 T 0 T T T T 0 4 T T z 4 e
H
[ —
T 0 z z T T 2 - z 2 - z z z 1 0 z z e ot e w
r—
4 4 4 T 0 T T 0 T T- 0 T 0 0 T 0 0 4 g
e
if
i< 0 T 15 0 T T T < T 0 1 i< T z o 4 T sl pssin WW
1T 0 4 4 T 0 T 1- 4 1- 0 4 T 1 4 1 4 4 e i w
z T T z 0 z z 0 z z z z z z z 4 4 4 P ot oo
s
T T 0 0 0 4 1 T T - T 4 4 4 T T z T st s
T 0 T 0 0 T 0 0 T T 1 0 0 T 0 T T Maxsguantsogsbiod w
2 z z T 2 [ - z 0 0 T 1T z 2 1 4 PR Sapaenm
o
4 T T T T 4 T 0 0 T 4 T T T 4 T T hopepo
wn rtene mw
P T—
T 0 T T T 0 T 0 T T T i< rad T 1 T 0 e wm.
evanmine| €
T T 4 4 0 T T T 4 0 0 1- T T- T T T- 4 W
e
>
T T 1 0 0 T 1 0 0 - 1 z T 1 T 0 1 s s pepsiorsony]
sy mageton | &
1T 0 0 0 0 T T T T 0 1T 0 T - T T s mapranens £
T T T T 0 T T 0 4 T 0 T T T 4 T T 4 nm s eoncrr S
[——
4 T 0 0 0 T T 0 T- T 1- T 0 0 T T T o ayumpnnied] 8
s saees| 3 2
g2
T T T 0 T 0 0 0 1 0 - T T a 1 T bty
i
T T 4 T T T 0 T 0 T- T- z z 4 T z z snomerm g
p—— g —— — s ] n
ot Ui s sapsonn v Fescitge RO e ] conbomen] o " g B e PR ot
Bundiporesl jeuoows: oy we assasaul ape 12 seq ue. uapiam uaBnaziL 3Banay sep|
o] | oveemmal s S R pue sous opousimso), . P el o
e g e e sy S oo op e privecees ) sty seg P e st s
(&) mimy Bueus 70 (@) oy oquissmiess 10 [CIERmY FErEs () e w 2035614 2U0REIS 73 (€)sneyouny spousyppsa0 T ) widblousaisaRLAUY nIeusRIe T8

-
&
=
2
s
®




Anhang

236

i.ess.%,.__s
T 0 z T 0 T T T z z 1 T [£ 1 - G o
s e
o
T T 4 [ T 1 - T T T T T T 0 T okt oy
e
- T 4 T T 0 - - £ 0 - z BB cipmimintions
e
T 1 - T - 4 12 T T
T- 1 T T T T T 0 0
T T z z T T 4 T- T o]
S
s pun s,
T 0 T 4 - = z T = T (= z e
f e —"
T ——
0 1 1 T 0 T T 1 T ¥ T - 0 - 0 @i 2p e e
ivaim slsmsion
e —
T 1 4 4 1 T z T 4 T 0 4 T z 4
P p————
. 4
T T 1T T 1 z z 1 T 0 T - T T 1T e
3
14 T 1 T T T T T T T 1 0 14 4 T mm
iy 3
4 1 0 1- 1 4 T 1- 4 4 z 1 bt w
Ueweqieaams| u
4 T 1T z - 2 4 T T 4 T - ——— i
sliPPowWsHeyRs30 3BANaY seq
et
T T T T- T T T T 0 T T T 4 T- z ]
sliPPOwWsHEYIS9D 38ANaY seq
rgnon]
vy GG dwO) |
z 1- z z 1 T z 1- z z 0 z A
112POwsHE 59D 3BAN3Y seq)
z T 0 [ T z T 0 T = = z [y eeipient
R -
T 0 T T 0 T T T- 4 T T 4 w
e
T T 4 T 0 T z 0 4 T T T
ssr 4aBuam Jwuwy haskoai 15 ue saBua| wn| s son|
rdonior] -wagunz ey s o mlosqomen| TSN T | puongasonan] ae s oo o csapunivaon
wnz ussaiueqsBuesng| sie ssajpueysSenan| b s a8nay sep|
na oo apies ep e soue epousiepses
et e eoun e i [y st sl s sopmymien| % 0L e e prchesma
(€) anyyny-Buieys z'a (€) oy oquiAssmess T'q (€) yeyasiauyngBunarse £ (€) Dy Wi Zudseuq dieuoners 7 (€) sneyoiny |japowsyeyseo 1) (€) uarBojouypaIsqaLIUY dAReUIRNE T8
a a




237

e ]
fraduiide
z = z z T T z z T z T T o z T z T T T z T 12 o oot

s e

e
T - T z o 0 z o 0 T T 0 T T 0 T T - T T T T s o]

e
2 z T T T 4 [4 T 4 T 0 T z T T z T 0 T 0 T T Picpipimriassy
e

- T [ T T T T T T T 0 0 [4 T T z 0 0 T 0 T (4 PO ...

[re—
T T T 0 0 T 0 0 T [ 0 0 T T 1 0 0 0 0 0 o T e s oo )

Detailergebnisse der Konsistenzanalyse

T T 0 T T z T T z z T 0 T T T T T T z T [ T i
e ]
13 T 0 0 T 13 0 13 T 0 T 0 13 0 0 T 0 T 0 0 0 0 T eboaaun wmmtsion]
[
[—
T T 0 T z S T = z & T T z 0 T z 0 T z T 0 T o waisna|
2 T 12 T 1 12 T T T T z T 0 z T 0 z T T z T o [ ————
13 T T 0 0 T 0 0 0 z T 1 0 13 1 0 1T 0 0 1 0 T oo cntacg it
z T z T [ z T T z 4 z T T z T T z 1 1 z T T [rR———
]
4 T T T T 4 0 T T T 4 0 T T z T 4 1 - 1 z 3 o =i
|
T T 0 0 3 z 0 T T [4 z 0 13 T = - T 0 T 0 T © e on b gtz
e
- z T T T T T 4 T T T T z z T z T T T 0 T T |
s woousyreen o
o]
z 0 z T z 0 0 z T 4 z 0 T z z T T T T T 2 13 Oy
e oo oo

2

[—_

T T 1 T o T 0 o 4 T F 4 T T T T h o 0 T T T T 4 Ni!wli.!tﬂ?ﬁ! W
S ——

usgatsn wasAsEpUREIe N | °
T k4 1 T T T [4 (4 4 T 1 T T T 0 z 1 T z T T (4 l;:iur:!audn”“ﬂ

[
St prosied I st v e T s voopend v wqannoanel  wnanaume i I o] o] TS ] S s oo
nsmmntey] e mgempm| s vmpe | e [ I e
e ] wrsprerenna
pitestem
(£) uarepuapuny wawaBeuewuaieq &y (v) qaumaA-2UO vV o




238 Anhang

Fragebogen der schriftlichen
Expertenbefragung

Vertriebsstrukturen der Automobilwirtschaft im Umbruch
Akteurskonstellation und Funktionsverteilung im Neuwagenvertrieb 2030

o o 2 2L o

delscs & =2

T35 SRS
Expertenbefragung L) QO \\c
Promotionsstudium: Benedikt Maier -

L o i'fa Hochschule fir
UNIVERSITAT HOHENHEIM .a. Wirtschaft und Umwelt
automobilwirtschaft Nirtingen-Geislingen

Sehr geehrte Damen und Herren,

besten Dank, dass ich lhre Einschatzung als Experte und Entscheider
der Branche zur kiinftigen Akteurskonstellation und Funktionsvertei-
lung im Automobilvertrieb in meinem Promotionsvorhaben bertick-
sichtigen darf.

Nach Fertigstellung meiner Dissertationsschrift stelle ich Ihnen die Er-
gebnisse gerne zur Verfiigung und lade Sie zur Diskussion ein.

Ihre Angaben werden selbstverstandlich vertraulich behandelt. Die
Auswertungen werden keine Riickschliisse auf Ihre Person oder Ihr
Unternehmen zulassen. Fiir die Riicksendung des vorliegenden Frage-
bogens innerhalb der ndchsten 14 Tage ware ich dankbar.

Sollten Sie Fragen beim Ausfiillen des Fragebogens oder zum For-
schungsvorhaben allgemein haben, so kénnen Sie gerne auf mich zu-

gehen.
Ich danke Ihnen fiir die investiert Zeit und die wertvolle Mitarbeit.
Kontakt
Beste Griile Institut fiir Automobilwirtschaft (IFA)
HfWU Nirtingen-Geislingen
< " Benedikt Maier M. A.
;é_/\élgf- benedikt.maier@ifa-info.de
Benedikt Maier +49 7331 22-442
e N fa Hochschule fir
UNIVERSITAT HOHENHEIM Wirtschaft und Umwelt

institut fiir

automobilwirtschaft Nirtingen-Geislingen
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Fragebogen der schriftlichen Expertenbefragung

1. Bewerten Sie die Szenarien zur Marketingfiihrerschaft hinsichtlich ihrer Eintrittswahrscheinlichkeit fiir das Jahr 2030
2. Schétzen Sie die Konsequenzen fiir die Akteure des Vertriebssystems ab

Szenario 1 Szenario 2 Szenario 3
Automobilhersteller binden die Die Bindungsintensitdt der Partner Der Automobilhersteller senkt die
dem Vertri gehd des i den Herstel- zum Vertriebssys-
Partner enger an sich (bspw. durch ler befindet sich auf vergleichbarem tem und nimmt weniger Einfluss auf
Franchise-Systeme, stringentere Niveau zu heute. die im System aktiven Unternehmen.
Standards etc.).

A\ 4 A 4 A\ 4

Wie bewerten Sie die Wie bewerten Sie die Wie bewerten Sie die
Eintrittswahr: inli it die-  Eintr die- intri inli it die-
ses Szenarios ses Szenarios ses Szenarios

sehr gering sehrhoch sehr gering sehrhoch  sehr gering sehr hoch

0O 0 0 O OpREEEciEESENcENEE 0 0 0 0 O

¥ V¥ V¥

Wie bewerten Sie die Wie bewerten Sie die Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses Konsequenzen dieses Konsequenzen dieses

Szenarios fir ... Szenarios fir ... Szenarios fir ...

sehr negativ sehr positiv  sehr negativ sehrpositiv sehr negativ sehr positiv

Automobilhersteller D D

(ohne Captive Finanzdienstleister)

Oo00oa0g SNEE O O oo

Vertragshandler

Captives

Mobilitéts-, Leasing- und Finanzdienstl.
(2. B. VW Financial Services, car2go)

Mobilitéts-, Leasing- und Finanzdienstl.
(2. B. Uber, Flinkster, AVIS, Santander)

Online-Akteure
(2. B. Sixt Neuwagen, Amazon, MeinAuto.de)

aoaag
aoaaag
=] el e | E | e
0@ E| @l
aoaaag
aoaaag
o] | @ iE] | El
2] e | =] E] | E]
aoaaa
aoaaa
aoaaaq
aoaaaq
0|0 @ |8 |g
aoaaaq
aoaaaq

Non-Captives

1. Bewerten Sie die Szenarien zu Informations- und Kommunikationsmedien hinsichtlich ihrer Eintrittswahrscheinlichkeit fiir das Jahr 2030
2. Schdtzen Sie die Konsequenzen fiir die Akteure des Vertriebssystems ab

Szenario 1 Szenario 2 Szenario 3

Der Pr htden,phy- DerPr htden,phy- Der
sischen* sischen* sischen*

(Autohaus, Pop-Up Store, City (Autohaus, Pop-Up Store, City (Autohaus, Pop-Up Store, City
Showroom etc.) vor Vertragsun- Showroom etc.) vor Vertragsun- Showroom etc.) vor Vertrags-

suchtden,,phy-

terzeichnung mehrmals auf. terzeichnung einmal auf. unterzeichnung weniger als ein-
mal auf.

Wie bewerten Sie die Wie bewerten Sie die Wie bewerten Sie die

Eintrittswahrscheinlichkeit  Eintrittswahrscheinlichkeit  Eintrittswahrscheinlichkeit

dieses Szenarios dieses Szenarios dieses Szenarios

sehr gering sehrhoch sehr gering sehrhoch  sehr gering sehr hoch

0O 0 O O O ENECIEECNCENCIN 0 0 O 0 O

A 4 N NS

Wie bewerten Sie die Wie bewerten Sie die Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses Konsequenzen dieses Konsequenzen dieses
Szenarios fir ... Szenarios fir ... Szenarios fir ...

sehr negativ sehr positiv  sehr negativ sehr positiv sehr negativ sehr positiv

maeibesele 0 00 O SIEEESE O OO0 0 O
vgnnde 1 1 0000000000000

memis Lt 0 0 0 O SIEEIHEE O 0 0O O O
Ml et D00 0 O O SO 0O 0 0 0
asmremgmaeeters 000 0 EEEEEO 00 00O

Captives

Non-Captives
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1. Bewerten Sie die Szenarien zu Car-IT hinsichtlich ihrer Eintrittswahrscheinlichkeit fiir das Jahr 2030
2. Schéatzen Sie die Konsequenzen fiir die Akteure des Vertriebssystems ab

Captives

Automobilhersteller
(ohne Captive Finanzdienstleister)

Vertragshandler

d

- Lei F
(2. B. VW Finandial Services, car2go)

Non-Captives

1. Bewerten Sie die Szenarien zu zusétzlichen Wertschd

Mobilitéts-, Leasing- und Finanzdienstl.

(2. B. Uber, Flinkster, AVIS, Santander)

Online-Akteure

(2. B. Sixt Neuwagen, Amazon, MeinAuto.de)

Szenario 1

Szenario 2

Szenario 3

Der und Der und Der gs- und
bedarf zu Infotainmentsyste- bedarf zu bedarf zu
it men und i men und Fahr

men und
men nimmt zu.

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit
dieses Szenarios

sehr gering sehr hoch

@ @ @ @© O

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fir ...

sehr negativ

Ooo0oo0o0oa0
Ooo0ooo0oa0
ooooad
Ooo0oo0o0o0
ooooagd

sehr positiv

men bleibt auf vergleichbarem

Niveau wie heute.

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit
dieses Szenarios

sehr gering sehr hoch

@ (@ @ @ @

¥

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fir ...

sehr negativ

Ooo0oo0aao
i N
oooago
Ooo0oo0a0gao
oooaao

sehr positiv

2. Schétzen Sie die Konsequenzen fiir die Akteure des Vertriebssystems ab

men nimmt ab.

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit
dieses Szenarios

sehr gering sehr hoch

@ @ @ @© @

\ 4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fiir ...

sehr negativ

Oooooagd
Oooooag
oooaagd
0ooooag
oooagagd

sehr positiv

enzialen mittels Connected Car hinsichtlich ihrer Eintrittswahrscheinlichkeit fiir das Jahr 2030

Captives

Automobilhersteller
(ohne Captive Finanzdienstleister)

Vertragshéndler

Mobilitéts-, Leasing- und Finanzdienstl.

(. B. VW Financial Services, car2go)

Non-Captives

Mobilitéts-, Leasing- und Finanzdienstl.

(2. B. Uber, Flinkster, AVIS, Santander)

Online-Akteure

(2. B. Sixt Neuwagen, Amazon, MeinAuto.de)

Szenario 1
Haupts uelle im Automobil-
handel (Bereich Neuwagen) ist der
Verkauf von Fahrzeugen.
Der Vermarktung von Over the Air
U iensten (z. B. situativ
zubuchbare Sitzheizung oder Leis-
tungssteigerung) und weiteren On-
line-Diensten kommt ein geringer
Stellenwert zu.

¥

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit
dieses Szenarios

sehr gering sehr hoch

@ @ @ @ O

Wie bewerten Sie die
dieses

Szenario 2

Szenario 3

Der liefert ei-
nen ahnlichen Ertragsbeitrag

Hauptertrag im Automo-
bilhandel (Bereich Neuwagen) ist

wie die g von Over
the Air Upgrade-Diensten und
weiteren Online-Diensten.

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit
dieses Szenarios

sehr gering sehr hoch

@) (@ f@l @ (@

Wie bewerten Sie die
dieses

Szenarios fir ...

sehr negativ

[ A
000009
[ A
[ o R A
0oo0oo0o0oagd

sehr positiv

Szenarios fir ...

sehr negativ

[ o M
oo0oo0ooao
0oo0oo0oo0o0o
[ o M
0oo0oo0ooo

sehr positiv

die von Over the
Air Upgrade-Diensten und wei-
teren Online-Diensten. Der Ver-
kauf von Fahrzeugen wird einen
niedrigen Ertragsbeitrag liefern.

V¥

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit
dieses Szenarios

sehr gering sehr hoch

@) @ ®L @ (4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fir ...

sehr negativ

Ooo0oo0oag
Ooo0oo0oag
0oo0oo0ooo
0oo0oo0ooo
oo0oo0oo0oagd

sehr positiv
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1. Bewerten Sie die Szenarien zum Online-Vertrieb hinsichtlich ihrer Eintrittswahrscheinlichkeit fiir das Jahr 2030
2. Schéatzen Sie die Konsequenzen fiir die Akteure des Vertriebssystems ab

Captives

Automobilhersteller
(ohne Captive Finanzdienstleister)

Vertragshandler

Mobilitdts-, Leasing- und Finanzdienstl.

(2. B. VW Financial Services, car2go)

Non-Captives

Mobilitéts-, Leasing- und Finanzdienstl.
(2. B. Uber, Flinkster, AVIS, Santander)

Online-Akteure

(2. B. Sixt Neuwagen, Amazon, MeinAuto.de)

Szenario 1

Die Mehrheit der online ver-
triebenen Neuwagen an Privat-
kunden wird ber Online-Sa-
I des

Szenario 2

Die Mehrheit der online ver-
triebenen Neuwagen an Privat-
kunden wird iber Online-Sa-
I des Handels

vertrieben.

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit
dieses Szenarios

sehr gering sehr hoch

@ @ @ c GO

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fir ...

sehr negativ

00000
00000
000og
000ooog
0o00oogd

sehr positiv

vertrieben.

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit
dieses Szenarios

sehr gering sehr hoch

@ @ @ - @O

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fir ...

sehr negativ sehr positiv

00000
00000
00000
00000
0o00oog

Szenario 3
Die Mehrheit der online ver-
triebenen Neuwagen an Pri-
vatkunden wird {ber On-
line-Sales-Plattformen von
Non-Captive-Unternehmen ver-

trieben.

Wie bewerten Sie die

Szenario 4
Der Online-Vertrieb von Neuwa-
gen an Privatkunden wird keine
nennenswerte Nachfrage fin-
den (Marktanteil < 10 Prozent).

\

Wie bewerten Sie die
intri heinlichkeit

Eintri heinlichkeit
dieses Szenarios
sehr gering sehr hoch

. @ @m O g

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fir ...

sehr negativ

00000
00000
00000
00000
00000

sehr positiv

dieses Szenarios

sehr gering sehrhoch

@ @ @ c O

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fiir ...

sehr negativ

Ooo0oo0oo0oo
Ooo0oo00o
Ooo0oo0ooo
ogo0oooo
oo0oogoo

sehr positiv

1. Bewerten Sie die Szenarien zum Datenmanagement fiir Kundendaten hinsichtlich ihrer Eintrittswahrscheinlichkeit fiir das Jahr 2030
2. Schatzen Sie die Konsequenzen fiir die Akteure des Vertriebssystems ab

Captives

Automobilhersteller
(ohne Captive Finanzdienstleister)

Vertragshandler

Mobilitéts-, Leasing- und Finanzdienstl.

(2. B. VW Financial Services, car2go)

Non-Captives

Mobilitéts-, Leasing- und Finanzdienstl.
(2. B. Uber, Flinkster, AVIS, Santander)

Online-Akteure

(2. B. Sixt Neuwagen, Amazon, MeinAuto.de)

Szenario 1

Szenario 2

Szenario 3

Hersteller agieren als ,Daten- Héndler agieren als ,,Datenhub“ Captive-Akteure des Vertriebs-
hub fiir Kundendaten und ver- fiir Kundendaten und vermark- systems generieren Kundenda-

markten diese.

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit
dieses Szenarios

sehr gering sehr hoch

@ @ & E O

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fir ...

sehr negativ

o R A
Ooo0o0ooo
Oooooo
Ooo0oo0o0o
Ooo0oo0ooo

sehr positiv

sehr gering

@ @ (g @ (g

sehr negativ

o R R
i R
o R A
Ooo0oo0oa0o
o R A

ten diese.

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit
dieses Szenarios

sehr hoch

¥

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios filr ...

sehr positiv

ten gemeinsam innerhalb eines
integrierten, jedoch gegeniiber
Non-Captive Akteuren geschlos-
senen Systems.

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit
dieses Szenarios

sehr gering sehr hoch

@ @ @ @ O

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fir ...

sehr negativ

[ R R
Ooo0oooo
Oooooo
0oo0oo0oa0o
0ooooo

sehr positiv
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1. Bewerten Sie die Szenarien zu mittels Connected Car gewonnen Fahrzeugdaten hinsichtlich ihrer Eintrittswahrscheinlichkeit fiir das Jahr 2030
2. Schdtzen Sie die Konsequenzen fiir die Akteure des Vertriebssystems ab

Automobilhersteller
(ohne Captive Finanzdienstleister)

w
g
B Vertragshandler
S
Mobilitéts-, Leasing- und Finanzdienstl.
(2. B. VW Financial Services, car2go)
& Mobilitits-, Leasing- und Finanzdienstl.
2 (2. B. Uber, Flinkster, AVIS, Santander)
&
v "
c Online-Akteure
2 (2B Sixt Neuwagen, Amazon, MeinAuto.de)

Szenario 1

Der Hersteller agiert als zentra-

Szenario 2

Der Héndler agiert als zentrale
fiir

Szenario 3
Captive-Akteure des Vertriebs-

le fir
und vermarktet diese.

V¥

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit
dieses Szenarios

sehr hoch
@ @ B O -O

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fiir ...

sehr gering

sehr negativ sehr positiv

0oo0o0oao
00000
0oo00oao
00000
00000

und vermarktet diese.

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit
dieses Szenarios

sehr gering sehrhoch

@ (@ @ (@ @O

¥

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fiir ...

sehr negativ

0o0o00oo
00000
Ooo0oo0oao
00000
oo0oo0oa0o

sehr positiv

systems g und analy-
sieren Fahrzeugdaten innerhalb
eines integrierten, jedoch ge-
geniiber Non-Captive Akteuren
geschlossenen Systems.

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit
dieses Szenarios

sehr hoch
@ @/ @ B O

¥

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fiir ...

sehr gering

sehr negativ sehr positiv

0oo0o0ooagd
000oog
0o00ooag
00000
000oaog

Szenario 4

Das Wettbewerbsrecht unter-
sagt den Captive-Akteuren Fahr-
zeugdaten zu sammeln und Drit-
ten vorzuenthalten.
EU-Institution betreibt Daten-
plattform, iber die Unterneh-
men bendtigte Daten erwerben
kdnnen.

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit
dieses Szenarios

sehr gering sehr hoch

@ f@ (@ @ @

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fiir ...

sehr negativ

00000
0o0oo0oao
oo0oo0ooao
00000
0o0oo0oao

sehr positiv

1. Bewerten Sie die Szenarien zu alternativen Antriebstechnologien hinsichtlich ihrer Eintrittswahrscheinlichkeit fiir das Jahr 2030
2. Schatzen Sie die Konsequenzen fiir die Akteure des Vertriebssystems ab

Automobilhersteller
(ohne Captive Finanzdienstleister)

Vertragshandler

Captives

Mobilitéts-, Leasing- und Finanzdienstl.
(2. B. VW Financial Services, car2go)

Mobilitéts-, Leasing- und Finanzdienstl.
(2. B. Uber, Flinkster, AVIS, Santander)

Online-Akteure
(2. B. Sixt Neuwagen, Amazon, MeinAuto.de)

Non-Captives

Szenario 1

Szenario 2

Szenario 3

Alternativ angetriebene Fahr- Alternativ angetriebene Fahr- Zum Vertrieb von Fahrzeugen

zeuge werden iber das heute
dominierende Vertragshandels-
system abgesetzt.

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit

dieses Szenarios
sehr gering sehrhoch

@ @ @ @ &

A\ 4

Wie bewerten Sie die
dieses

zeuge werden vom Hersteller
direkt vertrieben.

¥

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit
dieses Szenarios

sehr gering sehrhoch

@) @ [@® @ O

A\ 4

Wie bewerten Sie die
dieses

Szenarios fir ...

sehr negativ sehr positiv

o){ol|o)|ol)
0oo0oo0o0o0o
00000
0oo0oo0o0o
00000

Szenarios fiir ...

sehr negativ

o R Y
Ooo0oo0o0o
m
oo0oo0oog
go0oo0ooagd

sehr positiv

mit alternativen Antrieben wer-
den Vertriebssysteme einge-
setzt, die im Automobilvertrieb
bislang keine Anwendung fan-

den. *

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit
dieses Szenarios

sehr gering sehr hoch

@ (@) (@ @ (@

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios filr ...

sehr negativ sehr positiv

00000
0oo0oo0oo0o0o
00000
0oo0oo0oo0oao
0oo0oo0ooag
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1. Bewerten Sie die Szenarien zum Geschaftsmodell Autohaus hinsichtlich ihrer Eintrittswahrscheinlichkeit fiir das Jahr 2030

2. Schatzen Sie die Konsequenzen fiir die Akteure des Vertriebssystems ab

243

Automobilhersteller
(ohne Captive Finanzdienstleister)

“w
g
B8 Vertragshandler
]
Mobilitéts-, Leasing- und Finanzdienstl.
(2. B. VW Financial Services, car2go)
§ Mobilitits-, Leasing- und Finanzdienstl.
2 (2. B. Uber, Flinkster, AVIS, Santander)
&
4 "
c Online-Akteure
2 (2B.Sixt Neuwagen, Amazon, MeinAuto.de)

1. Bewerten Sie die Szenarien zum automatisierten Fahren hinsichtlich ihrer Eintrittswahrscheinlichkeit fiir das Jahr 2030

Szenario 1
Das heutige Geschaftsmodell ei-
nes Vertragshandlers — bestehend
aus den Bereichen Neuwagen, Ge-
brauchtwagen, Service, Teile/Zube-
hoér und Finanzdienstleistungen —
dominiert weiterhin.

Wie bewerten Sie die

Szenario 2

Das heutige Geschaftsmodell eines
Vertragshéandlers reduziert sich auf
das Modell eines ,,Logistik- und Ser-
vicepartners des Herstellers. Zu
den Aufgaben des Partners zéhlen
insbesondere Betreuung von Pro-
befahrten, Fahrzeugauslieferungen,
und Durchfiihrung von Servicearbei-
ten.

Wie bewerten Sie die

Szenario 3
Das heutige Geschiftsmodell eines
Vertragshandlers reduziert sich auf
die Durchfiihrung von Servicearbei-
ten.

Wie bewerten Sie die

Eintrittswahrscheinlichkeit die-  Eintrittswahr it die-  Eintrittswahr it die-

ses Szenarios ses Szenarios ses Szenarios

sehr gering sehrhoch sehr gering sehrhoch sehr gering sehr hoch
0 0O O O O pSEmSENIRNCENEE 0 O 0 O OJ

Wie bewerten Sie die Wie bewerten Sie die Wie bewerten Sie die

Konsequenzen dieses Konsequenzen dieses Konsequenzen dieses

Szenarios fiir ... Szenarios fiir ... Szenarios fir ...

sehr negativ sehr positiv sehr negativ sehr positiv.  sehr negativ sehr positiv
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2. Schitzen Sie die Konsequenzen fiir die Akteure des Vertriebssystems ab

ao oo

EIRREIRRER =R E)
aaoaaaq
aaoaaaq

Captives

Automobilhersteller
(ohne Captive Finanzdienstleister)

Vertragshéandler

Mobilitéts-, Leasing- und Finanzdienstl.

(2. B. VW Financial Services, car2go)

Non-Captives

Mob

s-, Leasing- und Finanzdienstl.
(2. B. Uber, Flinkster, AVIS, Santander)

Online-Akteure
(2 B. Sixt Neuwagen, Amazon, MeinAuto.de)

Szenario 1

Die Technologie des automati-
sierten Fahrens wird von den
Fahrzeugbesitzern als Fahreras-
sistenzsystem aufgefasst, das in
einzelnen  Verkehrssituationen
genutzt wird.

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit
dieses Szenarios

sehr gering sehrhoch

m @ G & 4

V¥

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fur ...

sehr negativ sehr positiv

Ooo0oo0o0oagd
00000
00000
Ooo0oo0oo0ogd
Ooo0oo0o0ogd

Szenario 2

Die Technologie des automati-
sierten Fahrens bestimmt die
Mobilitatslandschaft.
Vehicle-on-Demand-Dienste bil-
den ein stark nachgefragtes Sub-
stitut zum eigenen Fahrzeug.

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit
dieses Szenarios

sehr gering sehr hoch

o @ @ @ (@

V¥

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fir ...

sehr negativ

ooooog
Ooo0ooo0o
o R N
ooooo
Oooooo

sehr positiv
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1. Bewerten Sie die Szenarien zur stationdren Prasenz im Markt hinsichtlich ihrer Eintrittswahrscheinlichkeit fiir das Jahr 2030

2. Schétzen Sie die Konsequenzen fiir die Akteure des Vertriebssystems ab

Automobilhersteller
(ohne Captive Finanzdienstleister)

w
4

B Vertragshéndler
]

Mobilitéts-, Leasing- und Finanzdienstl.

(2. B. VW Financial Services, car2go)

Q Mobilitits-, Leasing- und Finanzdienstl.

-] (2. B. Uber, Flinkster, AVIS, Santander)
5
Y

< Online-Akteure

2 (z.B.Sixt Neuwagen, Amazon, MeinAuto.de)

Szenario 1 Szenario 2 Szenario 3
Anzahl der i Anzahl der i & Anzahl der i
nimmt ab. bleibt weitestgehend unverand nimmt zu.

), £

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit die-
ses Szenarios

sehr gering sehr hoch

o o o o g

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fir ...

sehr negativ

ao

sehr positiv
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¥

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit die-
ses Szenarios

sehr hoch

@ @ G @O GO

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fir ...

sehr gering

sehr negativ

oo

sehr positiv
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Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit die-
ses Szenarios

sehr gering sehr hoch

@ @ @ - @

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fir ...

sehr negativ

oo

sehr positiv

oo
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1. Bewerten Sie die Szenarien zum ,,Statussymbol Auto* hinsichtlich ihrer Eintrittswahrscheinlichkeit fiir das Jahr 2030
2. Schétzen Sie die Konsequenzen fiir die Akteure des Vertriebssystems ab

Automobilhersteller
(ohne Captive Finanzdienstleister)

Vertragshéndler

Captives

Mobilitéts-, Leasing- und Finanzdienstl.
(2. B. VW Financial Services, car2go)

Mobilitéts-, Leasing- und Finanzdienstl.
(2. B. Uber, Flinkster, AVIS, Santander)

Online-Akteure
(2. B. Sixt Neuwagen, Amazon, MeinAuto.de)

Non-Captives

Szenario 1

Szenario 2

Szenario 3

Das emotionale Interesse am Auto Das Interesse am Auto ist - in ver- Das emotionale Interesse am Auto

sinkt. Die Kauf- i-

dung wird auf Basis eines vorrangig
rationalen Entscheidungsprozesses

getroffen.

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit die-
ses Szenarios

sehr gering sehr hoch

@ @ @ @GO @

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fir ...

sehr negativ

oo

sehr positiv

oo
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gl Umfang wie heute -

emotionalem Ursprungs.

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit die-
ses Szenarios

sehr gering sehrhoch

@ @ (@ @ (@

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fiir ...

sehr negativ

ao

sehr positiv

oo

steigt. Die Kauf-/Nutzungsentschei-
dung wird auf Basis eines vorrangig
emotionalen Entscheidungsprozes-
ses getroffen.

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit die-
ses Szenarios

sehr gering sehr hoch

@ @ @ @[

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fir ...

sehr negativ

oo

sehr positiv

oo
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aoaaa
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1. Bewerten Sie die Szenarien zur ,,Sharing-Kultur hinsichtlich ihrer Eintrittswahrscheinlichkeit fiir das Jahr 2030
2. Schétzen Sie die Konsequenzen fiir die Akteure des Vertrebssystems ab

Szenario 1 Szenario 2 Szenario 3
Zeitlich  befristete  Fahrzeugnut- Zeitlich befristete Fahrzeugnut- Zeitlich befristete Fahrzeugnut-
wie  Car-Sharii wie Car-Sharing stel- wie Car-Sharing sind
werden vorrangig zur Befriedigung len eine Alternati- das Konzept der in-

zusitzlicher Mobilititsbedirfnisse ve zum eigenen Fahrzeug dar.

eingesetzt.

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit die-
ses Szenarios

sehr gering sehr hoch

@ © & @ O

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fiir ...

sehr negativ

ao

sehr positiv

oo

Automobilhersteller
(ohne Captive Finanzdienstleister)

Vertragshandler

Captives

Mobilitéts-, Leasing- und Finanzdienstl.
(2. B. VW Financial Services, car2go)

Mobilitits-, Leasing- und Finanzdienstl.
(2. B. Uber, Flinkster, AVIS, Santander)

Online-Akteure
(2. B. Sixt Neuwagen, Amazon, MeinAuto.de)

Qoaaaq
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Non-Captives

Allgemeine Angaben

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit die-
ses Szenarios

sehr gering sehr hoch

@ @ G @@ O

A4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fur ...

sehr negativ

ao

sehr positiv
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Der private
Pkw-Besitz bildet die Ausnahme.

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Eintrittswahrscheinlichkeit die-
ses Szenarios

sehr gering
@ @ O @GO O

A\ 4

Wie bewerten Sie die
Konsequenzen dieses
Szenarios fir ...

sehr hoch

sehr negativ

oo

sehr positiv
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Welcher Teilnehmergruppe ordnen Sie sich zu?
O
U]

tJ
UJ

Automobilhdndler/Handlerverband

Wissenschaft/Consulting/Vertriebsexperte/Fachmedien

,Neuer“ Non-Captive Akteur im Vertriebssystem

Welche Position bekleiden Sie?
]
]

Geschéftsfiihrer/Inhaber/Vorstand/Aufsichtsrat

Bereichsleiter, ndmlich:

Automobilhersteller/Importeur/Herstellerverband/Herstellerbank

(I

Abteilungsleiter, ndmlich:

O

Sonstige:

Wissenschaftler/Hochschullehrer

Bitte senden Sie mir die zentralen Forschungergebnisse an folgende Adresse zu

Unternehmen:

Vorname, Nachname:

Strafe:

PLZ & Ort:

E-Mail:
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Detailergebnisse der
schriftlichen Expertenbefragung

Captive Non-Captive
N . - N ™ P T
Auswirkungen aus Perspektive der 5 5 5 Vetveppe | | RGBS | G
4 % 14 Hersteller have Leasing- Leasing- Altaire
befragten Herstellervertreter 223 und Fdl. | und Fdl.
T, Mehrmaliger Besuch des physisch-persénlichen CTP vor 07 10 04 02 0,7
=85 Vertragsabschluss
=
é % % Einmaliger Besuch des physisch-personlichen CTP vor X x 01 0,0 01 01 01
© 5 @ Vertragsabschluss
EEE
g § Weniger als ein Besuch des physisch-persdonlichen CTP vor X X 03 14 01 09 e
= Vertragsabschluss ! ! ! 7 N
, Beratungsbedarf nimmt aufgrund Car-IT zu X X X 0,6 0,8 0,3 -0,2 -0,9
o
4]
Ect
% ‘E '§ Beratungsbedarf bleibt aufgrund Car-IT vergleichbar mit heute X X 0,0 -0,1 0,1 -0,1 -0,2
o Ei F-
= Beratungsbedarf nimmt aufgrund Car-IT ab -0,2 -0,6 0,2 0,5 0,9
é @ g Hauptertragsquelle im Automobilhandel (Bereich NW) ist der X X 03 01 01 03 01
-5 & Nw-Verkauf ’ ' ' ' '
gEE
28 2  Nw-Verkauf und Online-Dienste liefern shnlichen
ERS rryoasber X 05 01 01 02 03
87z gsbeitrag
A Weniger als 10 Prozent der NW werden online vermarktet X -0,2 0,9 -0,2 -0,4 -1,2 ‘
=z
g Zwischen 10,1 und 30 Prozent der NW werden online X X X 04 01 01 01 01
i vermarktet ’ ! ’ ! !
=
8 Zwischen 30,1 und 60 Prozent der NW werden online X X 08 o 06 05 11
vermarktet ! 4 ! i i
i < Hersteller agiert als zentrale Plattform fir Kundendaten X X 43 -0,5 0,9 -1,1 -1,1
tg
L8R
E: i‘g Handler agiert als zentrale Plattform fiir Kundendaten -0,9 2 0,7 -0,4 -0,5
B wo
Tafp ik
g é Captive-Akteure betreiben gemeinsame Plattform fur X X 12 03 15 14 i
Kundendaten ) ! i ’ 3
Hersteller agiert als zentrale Plattform fiir Fahrzeugdaten X X 5 0,3 il -0,9 -0,8
=
=
E § Héndler agiert als zentrale Plattform fir Fahrzeugdaten -1,0 il -0,8 -0,4 -0,6
e
& E Captive-Akteure betreiben gemeinsame Plattform fir % 9@ 04 a3 aa an
E £ Fahrzeugdaten i ' % ¢ ’
28
©
= EU-Institution betreibt Plattform fir Kundendaten und 13 i 12 o1 02
vermarktet diese Daten ! . : ! ’
E é § Technologie wird vergleichbar zu einem Fahrerassistenzsystem X X X 09 05 05 01 03
.g 2 E eingesetzt und in einzelnen Verkehrssituationen genutzt g ’ i 4 ’
<

Lesebeispiel: Eintritt der Projektion ,weniger als ein Besuch des physisch-personlichen CTP vor

Vertragsabschluss” hatte aus Sicht der befragten Herstellervertreter deutlich negative

Auswirkungen auf die Vertragshandler (-1,4).

-2 = sehr negativ bis +2 = sehr positiv
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Captive Non-Captive
. . - N ™ Mobilits Mobilits
Auswirkungen aus Perspektive der 5 5 & Ve || PHAE S | DA, | G
% | % % | Hersteller 1 Leasing- Leasing- e
befragten Herstellervertreter 2 2a und Fdl. | und Fdl.
,3:"" _q Das heutige G.eschaﬂs.m.udell e.lnes Yertragshandlers als X X 02 11 01 0,2 06
= E & Komplettbetrieb dominiert weiterhin
508
REd . N . N .
3 = 2 [?as heutige G‘eschaﬂs.m.odell eines Yertragshandlers reduziert X 05 0,6 04 01 04
sich auf das eines Logistik- und Servicepartners
o Anzahl der Handlerbetriebsstatten nimmt ab X X X 0,7 -0,3 0,5 0,4 0,5
g ‘GE_J § Anzah.l. der Handlerbetriebsstatten bleibt weitestgehend X 02 02 00 01 02
% &S unverandert
5 &
Anzahl der Handlerbetriebsstatten nimmt zu -0,8 -0,8 -0,3 -0,4 -0,7
Autorr}g»b!lherste\ler binden dle.dem Vertriebssystem X X 08 04 08 05 06
, & zugehdrigen Partner enger an sich
o '©
£ 5 . : i s .
5 § Bindungsintensitat der dem Vertriebssystem zugehérigen Partner y .
o dent bleibt auf verglei em Niveau wie heute K 02 01 03 04 2.2
=5
2 " . :
Autol:nobllherste\ler se.nkt die Zu_gangs.barrleren zum 1,0 05 03 09 1,0
Vertriebssystem und nimmt weniger Einfluss
< N . « :
g, % Alternativ angetriebene Fahrzeuge werden tiber das heutige X X 07 09 04 05 0,9
=5 Vertragshandelssystem vermarktet
=]
g g £ Alternativ an, ieb Fah den iber den H i1l
=255 getriebene Fahrzeuge werden iiber den Hersteller . g i
< 8 direkt vermarktet L SE £ Rz o 12
o
é Das emotionale Interesse am Auto sinkt -1,4 -1,2 -0,3 0,6 0,2
S
S . . .
2 Das er:wtlonale Interesse am Auto bleibt weitestgehend X 0,6 07 04 0,2 03
> unveréndert
2
E Das emotionale Interesse am Auto steigt X X X L5 14 0,7 -0,5 -0,5
Zeitlich befristete Fahrzeugnutzungsmodelle dienen zur
® 5 Befriedigung zusitzlicher Mobilititsbediirfnisse X X 0 08 e 02 00
=
&3
E] o .
& Zeitlich befristete Fahrzeygnu&zungsmodglle stellen X 01 05 05 10 00
nachfragestarke Alternative zum Pkw-Besitz dar
Lesebeispiel: Eintritt der Projektion ,Das heutige Geschaftsmodell eines Vertragshandlers als -2 = sehr negativ bis +2 = sehr positiv

Komplettbetrieb dominiert weiterhin® hatte aus Sicht der befragten Herstellervertreter positive
Auswirkungen auf die Vertragshandler (1,1).
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Captive Non-Captive
. y - N ™ e T
Auswirkungen aus Perspektive der 5 5 5 Vet |y | RGBS | g
o Gl N BHersteller handel Leasing- Leasing- o
befragten Handelsvertreter 2332 undFdl. | und Fd.
© é Mehrmaliger Besuch des physisch-persénlichen CTP vor 05 12 08 02 06
=i Vertragsabschluss
255 Cinmaliger Besuch des physisch-personlichen TP
L9 -
of=Ee) Einmaliger Besuch des physisch-persénlichen vor X | x o1 03 02 01 04
© 3 2 Vertragsabschluss
EEE
z . 5 b narednli
£3 < einmaliger Besuch des physisch-personlichen CTP vor X X 06 24 05 04 11
Vertragsabschluss
& Beratungsbedarf nimmt aufgrund Car-IT zu X X X 0,2 0,9 0,1 -0,1 -0,7
£ 2%
é % 3 Beratungsbedarf bleibt aufgrund Car-IT vergleichbar mit heute X X -0,1 0,1 -0,1 0,0 -0,1
Sga
b Beratungsbedarf nimmt aufgrund Car-IT ab -0,1 -0,9 -0,2 0,3 0,8
oo
© o S Hauptertragsquelle im Automobilhandel (Bereich NW) ist der
Ses K
3 5 :g'- NW-Verkauf X X 0,1 04 0,1 0,1 0,2
58S
é § g lgl\:V-VeLkaiJf und Online-Dienste liefern dhnlichen X 08 03 04 02 00
g7 = rtragsbeitrag
S Weniger als 10 Prozent der NW werden online vermarktet X 0,2 4l 0,6 -0,1 -0,9
=
g Zwischen 10,1 und 30 Prozent der NW werden online X X X 05 01 06 03 06
4 vermarktet
b=
= B :
IS Zwischen 30,1 und 60 Prozent der NW werden online X X 038 08 05 06 10
vermarktet
i c Hersteller agiert als zentrale Plattform fir Kundendaten X X 18 -1,1 15 -1,1 -1,2
=}
- 5
S g 2 Handler agiert als zentrale Plattform fiir Kundendaten -0,6 1591 0,0 -0,2 -0,7
"'
T ®o
cgg . i , "
g El Captive-Akteure betreiben gemeinsame Plattform fiir X X 06 02 09 08 0,9
Kundendaten
Hersteller agiert als zentrale Plattform fiir Fahrzeugdaten X X 1,8 -0,4 i3 -1,2 -1,2
s
g % Handler agiert als zentrale Plattform fir Fahrzeugdaten -0,2 1,6 -0,1 -0,4 -0,9
g g Captive-Akteure betreiben gemeinsame Plattform fir X 06 04 09 09 09
EE Fahrzeugdaten
S
2&
£ S " .
EU Instltutlor}x betreibt Plattform fiir Kundendaten und 09 05 05 07 09
vermarktet diese Daten
Bas I . ’ )
g 5 j T.echnologle Wlfd v.erglelchbar zu eme_m Fahrerassmenzsystem X X X 09 05 05 01 01
S2¢ eingesetzt und in einzelnen Verkehrssituationen genutzt
<
Lesebeispiel: Eintritt der Projektion ,,weniger als ein Besuch des physisch-persénlichen CTP vor -2 = sehr negativ bis +2 = sehr positiv

Vertragsabschluss” hatte aus Sicht der befragten Handelsvertreter deutlich negative
Auswirkungen auf die Vertragshandler (-1,4).
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Captive Non-Captive
. . - N o™ Mobilita Mobilit
Auswirkungen aus Perspektive der 5 5 5 Ve | P, DRSS | o
% % & Hersteller Leasing- Leasing-
3 5 5 handel Akteure
befragten Handelsvertreter zlzlz und Fdl. | undFdl.
. Das heutige Geschaftsmodell eines Vertragshandlers als
Q_ 2 r K
&£3T ® Komplettbetrieb dominiert weiterhin L L ) 07 0.2 0.4
588
g = 3 D.as heutige G.eschéfts.m.odell eines Yertragshénd\ers reduziert X 09 07 04 02 0,6
sich auf das eines Logistik- und Servicepartners
ohe Anzahl der Handlerbetriebsstatten nimmt ab X X X 0,8 0,4 04 0,5 0,8
] " : = i .
5 cE Anzah.I> der Handlerbetriebsstatten bleibt weitestgehend X 03 04 01 01 03
% &S unverdndert
&a
Anzahl der Handlerbetriebsstatten nimmt zu -0,6 -0,9 -0,1 -0,2 0,1
Auto;]vlo.bilhell;sleller binden die.d:m Vertriebssystem X X 0,9 04 07 05 0,4
L& | fveehdrigen artner enger an sic
=5
=] Bindungsintensitat der dem Vertriebssystem zugehorigen Partner
oR] 0,2 -0,2 0,1 2
= dent erbleibt auf ver, em Niveau wie heute 2 4 0 02 7 o
25
2 o m e 70 barri
n rersteller sgnkt die L barrieren zum 04 01 00 04 0,5
Vertriebssystem und nimmt weniger Einfluss
c . . - .
g & % Alternativ angetriebene Fahrzeuge werden iiber das heutige X X 09 14 09 0,2 05
229 Vertragshandelssystem vermarktet
Si=io
g €< : : P
£3 S A_I(ernatlv angetriebene Fahrzeuge werden tiber den Hersteller X 12 13 08 05 0,7
£ direkt vermarktet
e
3 Das emotionale Interesse am Auto sinkt -0,9 -11 -0,4 0,9 0,8
El
s N : y
2 Das eT\ollonale Interesse am Auto bleibt weitestgehend X 07 08 08 01 01
= unverandert
4
2
g Das emotionale Interesse am Auto steigt X X X 7 1,4 14 -0,4 -0,5
Zeitlich befristete Fahrzeugnutzungsmodelle dienen zur
] Befriedigung zuséatzlicher Mobilitatshediirfnisse X X 02 0.2 01 00 02
O
52 Zeitlich befristete Fahrzeugnutzungsmodelle stellen
ez o
nachfragestarke Alternative zum Pkw-Besitz dar X 03 U 03 C8 01

Lesebeispiel: Eintritt der Projektion ,Das heutige Geschaftsmodell eines Vertragshéndlers als

Komplettbetrieb dominiert weiterhin” hitte aus Sicht der befragten Handelsvertreter positive

Auswirkungen auf die Vertragshéndler (0,9).

-2 = sehr negativ bis +2 = sehr positiv
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Captive Non-Captive
" . - N mn bilit bilita
Auswirkungen aus Perspektive der 5 05 05 Vertrags- | Mobilitéts- | Mobilitats-, | o L
. . % 1% 1B Hersteller T Leasing- Leasing- | \ioure
befragten Vertriebsspezialisten 22z und Fdl. | und Fdl.
k! é Mehrmaliger Besuch des physisch-persénlichen CTP vor 05 04 05 02 04
S5 Vertragsabschluss
S " P,
;9_, AE¢ 5 Einmaliger Besuch des physisch-persénlichen CTP vor X X 04 02 03 0,0 01
© 3 2 Vertragsabschluss
e
B . . P
£8 Weniger als ein Besuch des physisch-persénlichen CTP vor X X 05 03 05 11
Vertragsabschluss
a Beratungsbedarf nimmt aufgrund Car-IT zu X X X 0,5 1,0 0,1 -0,3 -0,7
E2%
é § 2 Beratungsbedarf bleibt aufgrund Car-IT vergleichbar mit heute X X 0,1 0,2 0,0 0,0 0,0
S3
o)
s Beratungsbedarf nimmt aufgrund Car-IT ab -0,2 -0,8 -0,2 0,4 0,8
PO
& o S Hauptertr im At bilhandel (Bereich NW) ist der
Ses
= E :g- NW-Verkauf X X 01 01 0,0 0,0 0,0
§55
2 i o " g1
g g £ IE\lr\:V Ve;kﬁ:lf und Online-Dienste liefern dhnlichen X 07 00 04 0,0 01
SR ragsbeitrag
& Weniger als 10 Prozent der NW werden online vermarktet X 0,0 i3 0,3 -0,4 -1,2
p2
5 s :
;" Zwischen 10,1 und 30 Prozent der NW werden online X X X 04 02 05 01 03
& vermarktet
£ —
= i i
S Zwischen 30,1 und 60 Prozent der NW werden online X X 06 10 04 0,6 11
vermarktet
i ¢ Hersteller agiert als zentrale Plattform fir Kundendaten X X
=}
98
§ §1 g Haéndler agiert als zentrale Plattform fiir Kundendaten
©
agye
55 Captive-Akteure betreiben gemeinsame Plattform fiir
== X X
Kundendaten
Hersteller agiert als zentrale Plattform fur Fahrzeugdaten X X
5c
ERD Handler agiert als zentrale Plattform fiir Fahrzeugdaten
%S
© o
& § Captive-Akteure betreiben gemeinsame Plattform fiir X
E £ Fahrzeugdaten
L
©
5 R . "
EU lnStItUtIOrf betreibt Plattform fiir Kundendaten und a1 05 1,0 08 08
vermarktet diese Daten
Zgs i . . .
Egg Technologie wird vergleichbar zu einem Fahrerassistenzsystem X X X 09 09 06 00 00
g 2 E eingesetzt und in einzelnen Verkehrssituationen genutzt g4 i ! ’ ’
<
Lesebeispiel: Eintritt der Projektion ,< einmaliger Besuch des physischen CTP vor -2 = sehr negativ bis +2 = sehr positiv

Vertragsabschluss” hatte aus Sicht der befragten Handelsvertreter deutlich negative
Auswirkungen auf die Vertragshandler (-1,7).
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Captive Non-Captive
. . - o~ ™ e s
Auswirkungen aus Perspektive der 2 ala Ve || e, | WlE, | oo
. . % B B Hersteller Fere] Leasing- Leasing- Akteure
befragten Vertriebsspezialisten 2 aa und Fdl. | und Fdl.
' Das heutige Geschaftsmodell eines Vertragshandlers als
Q_ 2 K -
£3 E Komplettbetrieb dominiert weiterhin SRR 2 g & 01 01
25
Gos
S . . . . .
8 5 = D-as heutige G.eschafts.m.odells elnesVVertragshandJers reduziert X 11 01 09 03 01
sich auf das eines Logistik- und Servicepartners
v E Anzahl der Handlerbetriebsstdtten nimmt ab X X X 0,7 -0,5 0,6 0,3 0,8 ‘
TS L N ) N ' .
5 cx Anzah.lr der Handlerbetriebsstétten bleibt weitestgehend X 0,0 01 03 00 02
% @S unverdndert
& a
Anzahl der Héndlerbetriebsstatten nimmt zu -0,8 -0,5 0,0 -0,1 LU ‘
Autorﬂc»bllhersteller binden dle‘dem Vertriebssystem X X 11 0,2 12 05 06
zugehdrigen Partner enger an sich
=
g .':: Bindu i 1sitat der dem Vertri angehorigen
L g Partner an-denHerstelerbleibt auf vergleichbarem Niveau wie X -0,3 -0,2 0,0 0,3 0,2
g ;:;: heute
Autm.nobllhersteller se.nkt die Zu.gangs.bameren zum 08 01 05 10 11
Vertriebssystem und nimmt weniger Einfluss
< . . - .
g " a Alternativ angetriebene Fahrzeuge werden iber das heutige X X 10 16 09 00 04
oEosd Vertragshandelssystem vermarktet
=]
E‘EE Alt i iebe Fah den iiber den H Ml
£z25 ernativ angetriebene Fahrzeuge werden iiber den Hersteller ; r
< " 2 direkt vermarktet X 22 2 22 02
§ Das emotionale Interesse am Auto sinkt -1,2 -1,2 -0,1 0,5 0,7
<
S
s 5 @ N
2 Das eTotlunale Interesse am Auto bleibt weitestgehend X 0,8 07 0,5 00 0,0
> unveréndert
3
g Das emotionale Interesse am Auto steigt X X X 1,4 14 0,7 0,2 -0,3
Zeitlich befristete Fahrzeugnutzungsmodelle dienen zur
. X X 0,8 0,5 0,4 0,3 0,1
o Befriedigung zusatzlicher Mobilitatsbedurfnisse
= &
s 3
2 - N
S Zeitlich befristete Fahrze{lgnutzungsmode.lle stellen X 01 0,7 04 10 02
nachfragestarke Alternative zum Pkw-Besitz dar

Lesebeispiel: Eintritt der Projektion ,Das heutige Geschaftsmodell eines Vertragshéndlers als
Komplettbetrieb dominiert weiterhin” hatte aus Sicht der befragten Vertriebsspezialisten

positive Auswirkungen auf die Vertragshandler (0,9).

-2 = sehr negativ bis +2 = sehr positiv
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