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Ohne Handler geht es nicht

Gerade neue Marken missen Lehrgeld zahlen: Flachendeckende Netze kristallisieren sich als klarer
Wettbewerbsvorteil heraus. Und auch die Kunden informieren sich wieder haufiger direktim Autohaus.

CHRISTOPH BAEUCHLE
AUTOMOBILWOCHE, 22.1.2024

MUNCHEN. Den Handel darf
man in Deutschland nicht unter-
schitzen. Das bekommen immer
mehr Neueinsteiger zu spiiren.
Sie missen umdenken. So wech-
selt Elektroautobauer Fisker vom
Direktvertriebauf die Zusammen-
arbeit mit Handlern. ,Ich glaube,
wir sind diesen Weg gegangen,
weil das jeder tut, wenn man ein
Start-up ist, sagte Henrik Fisker
Automotive News, dem Schwester-
blatt der Automobilwoche. Aber
hohe Zinsen, teure Immobilien
und Fachkriftemangel setzen den
Newcomern zu.

Das hat Fisker zum Start zu
spiiren bekommen. Zwar hat der
Hersteller im vergangenen Jahr
mehrals10.000 Fahrzeuge produ-

,lch bin davon
Uberzeugt, dass
Autohandler das Beste
noch vor sich haben.”

Konrad Wef2ner, Puls-Chef

Unterstiitzung gesucht: Kiinftig will Genesi
starker mit Handlern zusammenarbeiten.

ziert, aber nur etwa die Hilfte
ausgeliefert. Das berichtet das
,Wall Street Journal®. Dem neuen
Autobauer fehlten schlicht das
Logistik-Know-how und die
notwendigen Kapazitdten. Nun
sucht Fisker jeweils 50 Hindler
fiir Europa und Nordamerika, wo
die Gespriche mit den Partnern
bereitslaufen.

Auch andere Hersteller strau-
cheln im Vertrieb und indern ihre
Strategie:

e Genesis: Die Premiummarke
aus dem Hyundai-Konzern ver-
kaufte 2023 in Deutschland deut-
lichwenigerals 3000 Einheiten in
Eigenregie. Im Sommer présen-
tierte die Marke ihre ersten Hand-
ler, Anfang 2024 sollte es mit dem
neuen Vertriebskanal losgehen.
Dochnunverzdgert sich der Start.
e Aiways: Statt auf Autohindler
baute der Hersteller in Deutsch-
land auf Elektronikmarkre. Er-
folglos. Vor Monaten kiindigte
Aiways an, kiinftig auf Partner im
Autohandel zu setzen.

e Nio: 1200 Neuzulassungen im
ersten Jahr. Da war mehr geplant.
Ende 2023 musste Nio-Deutsch-
land-Chef Ralph Kranz gehen.
Geriichten zufolge auch wegen

der Vertriebsstrategie. Bislang
macht der Hersteller alles selbst,
doch spitestens mit der Einfiih-
rung einer neuen Marke (Projekt
Firefly) soll sich dies indern.

Das Umdenken der Hersteller
geht miteiner Verhaltensidnderung
beim Autokiufer einher. Der Trend
zum immer selteneren Autohaus-
besuch hat sich gedreht. Laut
eineraktuellen Untersuchung von
Puls Marktforschung kommen
Neuwagenkaufer in Deutschland
im Durchschnitt 2,4-mal zum
Hindler. Dann erfolgen Kaufver-
trag und Auslieferung. Zwei Jahre
zuvor waren es noch 1,8-mal.

»Ich bin davon iberzeugt, dass
Automobilhédndler das Beste noch
vor sich haben®, sagt Puls-Chef
Konrad Wefiner. Mehr noch:
Flichendeckende Hindler- und
Servicenetze kdnnten zu einem

stabilen Wettbewerbsvorteil eta-
blierter Marken werden, wenn sie
die modernen Autos, Ausstattun-
gen und Mobilitdtsangebote mar-

kenadiquat am Point of Sale zei-
gen,erkldren und erlebbar machen.
Entscheidend sei der nahtlose
Ubergang von on-und offline.

KAUFER KOMMEN OFTER INS AUTOHAUS
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Vergleich zu Oktober 2021:
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Quelle: Plus Marktforschung; Basis: 365 Kaufer in Deutschland

Umfrage Dez. 2023:,Wie haufig waren Sie alles in allem in dem
Autohaus, bei dem Sie spater gekauft haben (ohne Auslieferung)?“
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