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Mensch versus Maschine

Online-Autokauf | E-=Commerce boomt. Auch wenn es um die Fahrzeugbeschaffung fiir Flotten geht? Autoflotte
hat exemplarisch Branchenplayer gefragt, welche Richtung der digitale Vertrieb einschlagt.

e n bis zur Bestellung | Die
alen schafte werden immer
wichtiger tativ zunehmen

— Lauteiner Studie von Roland Berger wiir-
den 44 Prozent der Kunden ihr Auto online
kaufen. Auch bei gewerblichen Fahrzeugen
spielt der Online-Vertrieb eine grof3e Rolle.

,Moderne Fuhrparkbetreiber nutzen in
der Regel Online-Konfiguratoren, um ihre
Fahrzeugbestellungen abzuwickeln. Dies er-
spart zeitintensive Verhandlungen und mi-
nimiert moégliche Ubertragungsfehler bei
der Fahrzeugausstattung beziehungsweise
-bestellung’, sagt Marc-Oliver Prinzing, Vor-
standsvorsitzender des Bundesverbands
Fuhrparkmanagement, der die Vorteile der
Abwicklung via Mausklick auf den Punkt
bringt: ,E-Procurement-Systeme verringern
die Beschaffungskosten und sorgen fur
mehrTransparenzin der gesamten Beschaf-
fungslinie”

Relevanter Absatzkanal | Das haben auch
die Dienstleister [angst erkannt und entspre-
chend aufgerustet. Die ALD Automotive bie-
tet einen offentlichen Konfigurator (ALD
Automotive Online), mit dem Kunden auch
ohne Rahmenabkommen auf alle Marken,
Hersteller und die ALD-Einkaufskonditionen
zugreifen kdnnen. Zudem steht GrofRunter-
nehmen das Kundenportal, My ALD" zur Ver-
fugung — inklusive Car Konfigurator, der auf
Wunsch an die Car Policy angepasst wird.
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Lauft das digitale Geschéft? ,Wir stellen
fest, dass bereits eine Vielzahl der Vertrage
online abgeschlossen wird’, so ALD-Ge-
schéftsfihrer Karsten Rosel. ,Viele unserer
Kunden verwenden bereits ausschliel3lich
unsere Online-Systeme.”

Auch bei Leaseplan hat man differenzier-
te Online-Vertriebswege etabliert: fur die
Leasingkunden den Online-Konfigurator
und -Kalkulator E-Driver und einen weiteren
Kalkulator in der Software E-Manager fur

Online-Shopping vereinfacht
vieles, aber nicht jede Flotte pro-
fitiert gleichermafen davon.

Fuhrparkleiter sowie die Software E-Supplier
zur Neuwagenbestellung, ein internet-
basiertes Kalkulationssystem fir die Koope-
ration mit Autohdusern (Leaseplan Go) und
zwei Portale zur Gebrauchtwagenvermark-
tung. Alle 28 Monate registriert Leaseplan
eine Million kalkulierte Fahrzeuge im Online-
Konfigurator E-Driver.

Privat- und Gewerbekunden kénnen auf
www.sixt-neuwagen.de Neufahrzeuge frei
konfigurieren, Leasingraten ermitteln und
Services dazubuchen - sowie aus rund
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10.000 beim Handler verfigbaren Neuwa-
gen auswahlen, die kurzfristig in Leasingver-
trdge eingebracht werden kénnen. Von der
Online-Fahrzeugwah! tber Vertrags-
abschluss und Bonitétsprifung bis zur Aus-
lieferung — ein Konzept, das fiir die Pullacher
aufgeht:,Wir haben den Vertragsbestand im
Online-Geschaftim Jahr 2016 von 21.100 auf
27.400Vertréage ausgebaut’, konkretisiert Ru-
dolf Rizzolli, CEO der Sixt Leasing, die Ge-
samtzahlen fur Privat- und Gewerbekunden.
,Bis Ende 2017 erwarten wir einen weiteren
Anstieg des Vertragsbestands auf deutlich
mehr als 40.000 Vertrdge. Das wdre eine
Wachstumsrate von etwa 50 Prozent gegen-
Uber dem Vorjahr.

Bereits jeden zweiten Leasingvertrag will
Mobility Concept Uber das Online-Portal
MCOP abschlieBen, das kundenspezifische
Car-Policy-Anforderungen bertcksichtigt:
,2016 wurden 40 Prozent der neu abge-
schlossenen Leasingvertrdge Uber das
MCOP generiert. Die Prognose flir 2017 liegt
bei circa 50 Prozent’, so Christian Schweik-
hardt aus dem Projekt- und Vertriebsma-
nagement. Der Kunde erstellt Gber das
MCOP eine Kalkulation auf Basis hinterlegter
Vorgaben, mit Auslosen des Bestellantrags
wir der Vertrag Uber einen Online-Workflow
inklusive Freigabeberechtigungen abge-
schlossen — ein Prozess, den Mobility Con-
cept bereits seit zehn Jahren anbietet.

Volkswagen Leasing hat fur GroSkunden
den Online-Konfigurator Web Quotation im
Portfolio, der die individuelle Dienstwagen-
Richtlinie inklusive Prifungsfunktion abbil-
det und Uber den der Fuhrparkmanager
Fahrzeugauswahl und -konfiguration der
dienstwagenberechtigten Fahrer in das In-
ternet verlagert.,Auch herstelleribergreifen-
de Konfigurationen und Vorab-Definitionen
kdnnen vorgenommen werden’, ergdnzt
Knut Krosche, Geschéftsfuhrer der Volkswa-
gen Leasing.

Nutzen je nach FuhrparkgréBe | Online-
Shopping vereinfacht vieles, aber nicht jeder
Flottenbetreiber profitiert im gleichen Mals.
Prinzing hélt die digitale Beschaffung gene-
rell zwar fir alle Kundensegmente geeignet,
weist aber darauf hin, dass kleine und mittel-
standische Firmen den persoénlichen Kontakt
zu (lokalen) Autohdusern oder Gro3kunden-



betreuern pflegen. Ein Konfigurator als
Cloud-Lésung mit hinterlegter Car Policy, die
mehrere Leasingpartner abbildet, rechne
sich erst ab etwa 50 Bestellungen pro Jahr —
also fur mittlere und grofe Fuhrparks.

Fur Schweikhardtist generell jeder Kunde
fur den Einsatz von Online-Lésungen geeig-
net — so sieht es auch Rosel: ,Vom kleinen
Handwerksbetrieb bis hin zu User-Chooser-
Fuhrparks profitieren Leasingkunden von
der Moglichkeit, auf digitalem Weg ihre Fahr-
zeuge zu konfigurieren und zu kalkulieren.”

Bei der Sixt Leasing wird differenziert —
Rizzolli erldutert: ,Unsere Zielgruppe der
Online-Plattform sind Privatkunden und
Gewerbekunden mit bis zu 20 Fahrzeugen.
Kunden mit einem Fuhrpark ab 20 Fahrzeu-
gen bedienen wir mit unserem Flottenkun-
dengeschaft.”

LautKrosche eignen sich die Online-Kon-
figuratoren besonders fur User-Chooser, da
sie den Fuhrparkmanager stark entlasten, in-
dem er nur noch die Freigaben erteilen und
die Bestellung ausldésen muss. Chancen
beim generellen Online-Kauf respektive
-Leasing sieht Krosche fiir kleine Gewerbe-
treibende, die keine GrolZkundenkonditio-
nen mit den Automobilmarken verhandelt
haben.

Investition in Technik und Beratung | Die
digitalen Geschéfte werden immer wichtiger
und quantitativ zunehmen, da sind sich die
Branchenplayer einig und bauen folglich ih-
re Online-Services sukzessive aus. Eine Verla-
gerung in die Virtualitdt kann aber auch eine
Anonymisierung und weniger personliche
Kontakte bedeuten, wobei die Relevanz von
Beratung — auch im Online-Business —wei-
terhin als hoch eingeschatzt wird. Die Bran-
che fokussiert sich daher auf beides: digitale
Services und individuelle Betreuung.

Die ALD setzt auf eine digitale Darstel-
lung ihrer Services.,Diese Entwicklung wird
sich in anderen Bereichen fortfihren. Virtual
Reality und 360-Grad-Bilder sind die kom-
menden technischen Entwicklungen, denen
wir uns alle stellen mussen. So wird zukinftig
eine Testfahrt mit dem neuen Dienstwagen
in Virtual Reality stattfinden’, prognostiziert
Rosel. Die Beratung des Kunden spielt bei
der ALD Automotive dabei weiterhin eine
wichtige Rolle.

Auch Leaseplan ist sich sicher: Egal wie
weit die Digitalisierung voranschreitet, sie
wird eine personliche Beratung niemals er-
setzen kdnnen’, so Patrick Vierveijzer, Vorsit-
zender der Geschdftsleitung von Leaseplan
Deutschland.,Der SchlUssel zu einem erfolg-
reichen Vertriebsmodell besteht immer aus

einer modernen und anwenderfreundlichen
Online-Plattform und einer persénlichen Be-
ratung an den Stellen, wo eine digitale Platt-
form alleine nicht hilfreich ist" Einen digita-
len Vertriebsweg zu haben, sei nur die Halfte
eines erfolgreich gelaufenen Marathons. Oh-
ne personliche und professionelle Beratung
werde man es nicht ins Ziel schaffen, da bei
der Auswahl der geeigneten Finanzierung
auch der Faktor Vertrauen nicht unerheblich
sei, so der Leaseplan-Chef.

Sixt Leasing sieht den Online-Vertriebs-
kanal in absehbarer Zukunft als relevanten
zweiten Kanal neben dem stationdren Han-
del, setzt parallel aber auch auf umfassende
Beratung. ,Unser Ziel ist es, die Digitalisie-
rung des Neuwagenvertriebs gemeinsam
mit dem Handel entscheidend mitzugestal-
ten’, so Rizzolli. Konkret arbeitet Sixt Leasing
daran, einen vollstandig digitalen Bestellpro-
zess anzubieten, der es Uber Video-Ident,
elektronische Unterschrift E-Sign und On-
line-Kreditprifung ermdglicht, samtliche Be-
stellschritte in kurzer Zeit komplett von zu
Hause oder unterwegs via Smartphone
durchzufthren.

,Der Online-Vertriebskanal wird eine we-
sentliche Bedeutung haben, zum Beispiel
auch im Bereich Online-After-Sales und Re-
marketing’, bestétigt auch Schweikhardt. Er
werde aber die Anforderung hinsichtlich in-
dividueller Beratung und Weiterentwicklung
nicht ausschliel3lich erfullen kdnnen.,Im Be-
reich unseres Kerngeschafts, der ganzheitli-
chen Grof¥flottenbetreuung, setzen wir wei-
ter auf eine intelligente Kombination von
,Mensch und Maschine”, schlussfolgert der
Mobility-Concept-Manager.

Support rund um Web Quotation gibt es
natdrlich auch - bei Fragen zur Konfigura-
tion durch die VW-Handler. Generell sieht
Krosche eine Verlagerung des Beratungs-
aspekts bei Online-Abschlissen vom anbie-
tenden Unternehmen auf den Kunden.,Self-
Services ist hier das Stichwort. Diese haben
sich bereits beim Direct Banking durch-
gesetzt. Ahnlich gehen wir auch bei der
Ausweitung unserer Online-Services fur
Fuhrparkmanager vor’, so Krésche.

Alle wesentlichen Produkte der VW Fi-
nancial Services sollen bis 2020 digitalisiert
werden, etwa durch ein neues Telematik-
Tool der FPM-Tochter Carmobility oder die
neue Fleet Online Suite, eine Art Online-
Banking fur Fuhrparkkunden. | Susanne Léw
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Jedes Flottenmanagement stellt
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Flottenverwaltung entlastet.

Bequem tanken an
uber 2.400 Tankstellen

Wir beraten Sie gerne personlich.
www.avia.de

AV/A

Ehrlich gut. I






