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In the year 2025...

ann kommt der Automobilhandel im E-Commerce-
WZeitalter an? Wahrscheinlich ziehen da noch einige

Jahre ins Land. Manche Héandler sind aber schon
heute auf einem guten Weg, wie die Top-Platzierten beim

diesjdhrigen Internet Sales Award zeigen. Mehr {iber die Be-
triebe und ihre Digitalkonzepte erfahren Sie in diesem Heft.

Aber auch wenn manche schon ein gutes Stiick vorangekom-
men sind, ist die Strecke noch lang: Denn wirklicher E-Com-
merce wiirde aus Sicht des Verbrauchers bedeuten, dass er
online ein Auto verbindlich kaufen und bezahlen kann. Gelie-
fert bekommt er es vor die Haustlire, wo auch sein bisheriges
Fahrzeug abgeholt wird, das er online in Zahlung gegeben hat.
Ist Service fallig, kann der Kunde das Fahrzeug an einem Ort
seiner Wahl abstellen und vom Autohaus abholen lassen.
Zubehor und Teile bestellt er online wie bei Amazon.

Ist das alles notwendig? Nutzt der Kunde derlei Moglichkei-
ten iiberhaupt? Darum geht es gar nicht. Es geht darum, dass
der Kunde den Kontakt zum Autohaus so gestalten kann, wie
er es will - personlich vor Ort oder digital. Das ist zwei Jahr-
zehnte nach der Griindung von Ebay und Co. schlichtweg
zeitgemafs.

Vielleicht konnen Héndler digitale Geschéaftsmodelle rund
um das Auto kiinftig nicht ohne Hersteller entwickeln - und
zwar dann, wenn das Autofahren autonom und das Fahrzeug
mehr zu einem Gadget wird, &hnlich einem Smartphone.
Wer bis dahin aber den (digitalen) Kundenkontakt gut gestal-
tet und sein Leistungsspektrum online mdglichst vollstdndig
abbildet, kann seine Wettbewerbsposition stdrken. Denn
Verbraucher schétzen Kundenorientierung nicht erst im Jahr
2025.
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