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Wachstum: Stetig steigender Fahrzeugbestand beschert der
Automobilindustrie bis 2035 weltweit ein Umsatzwachstum
im Aftersales-Geschaft von heute 579 auf 755 Milliarden
Euro. Treiber ist vor allem der chinesische Fahrzeugmarkt.

Risiko: Elektromobilitat, autonomes Fahren und der Einsatz
in Shared Mobility Flotten reduzieren den Bedarf an
Reparaturen, Wartung und Ersatzteilen um bis zu 67
Prozent gegenuber konventionellen Autos.

Chance: Connectivity und Shared Mobility er6ffnen neue
Aftersales-Geschaftsmodelle. Shared Mobility alleine mit einem
zusatzlichen Umsatzpotential von bis zu 320 Milliarden Euro
in den USA, China und Europa in 2035.

Wandel: Neue Spieler mit eigenen Plattformen und Netzwerken
nutzen die zunehmende Vernetzung von Kunden und machen
OEMs die Kundenschnittstelle streitig. OEMs verlieren die
Pole-Position wenn sie zdgerlich und falsch reagieren.

Handlungsbedarf: Digitale Disruption gestalten anstatt darauf
zu reagieren; Kundenorientierung scharfen und durchgangiges
Kundenerlebnis etablieren; interne Geschaftsprozesse da-
tengetrieben optimieren.

Zeitdruck: Zwei von drei befragten Topmanagern im
Aftersales- Bereich sehen sich ungentigend gewappnet fur
die digitale Transformation.



CASE-TECHNOLOGIEN:
FLUCH UND SEGEN.

Die guten Nachrichten zuerst: Wichtigster Umsatztreiber im Aftersales-Geschaft
in den kommenden Jahren bleibt der weiter wachsende Fahrzeugbestand.
2035 werden auf der Welt 1,5 Milliarden Automobile unterwegs sein, rund
50 Prozent mehr als heute. Gleichzeitig bietet die digitale Vernetzung von
Fahrzeug und Kunde Chancen fur das Aftersales-Geschaft. Im Kontext von
Shared Mobility eroffnen  sich so auch (datengetriebene) OEM-
Geschaftsmodelle. Zum Beispiel Angebote fur Shared Mobility-Flotten wie
von Toyota mit ,Total-care-Ser-vice" fur den Fahrdienstanbieter Grab in
Singapur. Dazu spater mehr.

Die Zeit drangt. Wer sich im Wettbewerb der Zukunft behaupten will, muss
jetzt handeln. Denn es gibt auch schlechte Nachrichten: Elektromobilitat
und autonomes Fahren werden die Aftersales-Umsatze schrumpfen lassen.
Stichwort E-Mobilitat: Rund ein Drittel des weltweiten Gesamtumsatzes wird
heute im Antriebsbereich, in dem nach wie vor Benzin- und Dieselmotoren
die Hauptrolle spielen, erwirtschaftet.

PKW-AFTERSALES 2017: ANTRIEBSBEREICH IST UMSATZ-,,MOTOR".
Heute erwirtschaftet die Aftersales-Branche den grofSten Umsatzanteil im Bereich Fahrzeugantrieb - vornehmlich mit
konventionellen Verbrennungsmotoren. Die Elektromobilitat wird hier ihre Spuren hinterlassen.
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Durch Fahrzeuggebrauch
verursachte Abnutzung

Das wird nicht so bleiben: Elektroantriebe sind technisch weniger komplex
und somit weniger verschleil3- und wartungsintensiv. Je mehr ,Stromer” tra-
ditionelle ,Verbrenner” verdrangen, desto deutlicher werden die Einbulien
spurbar. Auch hochautomatisiert fahrende Autos schmalern die Aftersa-
les-Erldse. Experten erwarten eine die Technik schonende Fahrweise und
eine abnehmende Unfallhdufigkeit. Gleichzeitig bietet die Fahrzeugvernet-
zung sowie der Einsatz von Analyseverfahren wie maschinelles Lernen die
Moglichkeit neue Serviceprodukte wie Predictive Maintenance zu etablieren
- zur Reduzierung der Gewahrleistungskosten sowie zur Steigerung der Loyalitat.



UMBRUCH ALS CHANCE -
FUR DIE, DIE VORBEREITET SIND.

,Die digitale Transformation wird das Aftersales-Geschaft der Automobilher-
steller nachhaltig und gravierend verandern. Der digitale Wandel braucht in
der Flache jedoch noch Zeit. Zeit, die Automobilhersteller nutzen sollten,
die Weichen neu zu stellen. In urbanen Ballungsraumen wird die Disruption
durch die CASE-Technologien jedoch schon sehr bald spurbar werden. Es
gilt, darauf vorbereitet zu sein!”, so Jonas Wagner, Partner bei Berylls Strategy
Advisors (siehe auch Interview).

Seine Einschatzung stutzt sich auf die neue Berylls-Studie ,Quo vadis OEM
Aftersales?”, eine detaillierte Analyse des Aftersales-Geschaft der Automobil-
hersteller im Sog der CASE-Technologien und der digitalen (R)Evolution. Die
Marktexperten von Berylls befragten 30 Topmanager aus dem Aftersales
nach ihren Erwartungen und ihrer Einschatzung der kinftigen Entwicklung.
Umfassende Marktanalysen und Prognosen erganzen das Bild, das die mittel-
und langfristige Entwicklung des Aftersales-Geschafts sowie wichtige Hand-
lungsfelder aufzeigt.

Das von Berylls entworfene Zukunftsbild bis 2035 berechtigt auf den ersten
Blick durchaus zu Optimismus. ,Mit einer Neuausrichtung des (digitalen)
Service-Angebots und innovativen Erldsmodellen kénnen durch Elektromo-
bilitat und automatisiertes Fahren verlorene Umsatze wieder ausgeglichen
werden”, sagt Wagner. Er warnt aber auch vor allzu groRen Erwartungen:
,Die Umsatzsteigerungen fallen regional sehr unterschiedlich aus.”

BRAVE NEW AUTOMOTIVE WORLD: CHANCEN UND RISIKEN FUR AFTERSALES.
Die automobile Zukunft wird das Aftersales Business nachhaltig verandern. Die Entwicklungen und Effekte sind viel-
schichtig und ihre mittel- bis langfristigen Auswirkungen im Aftersales noch nicht prazise vorhersehbar.
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CASE: BIS ZU DREIVIERTEL DES
UMSATZES BRECHEN WEG.

Noch sind die Prognosen, wann und mit welcher Wucht welche CASE-Tech-
nologien auf die StralBe kommen, vage. Um dennoch den Effekt der CASE-
Technologien auf das Aftersales-Geschaft bis 2035 zu quantifizieren, modellierten
die Berylls-Experten die Entwicklung des Fahrzeugbestands unter BerUck-
sichtigung aller CASE-Treiber und ihrer Wechselwirkungen. Die Berechnungen
zeigen gravierende Auswirkungen:

Bei einem Pkw mit konventionellen Verbrennungsmotor werden heute
durchschnittlich 790 Euro Umsatz pro Jahr im Aftersales-Geschaft generiert.
Bei rein elektrisch betriebenen Fahrzeugen sinkt der Betrag um ein Drittel auf
knapp 540 Euro. FUr autonom fahrende und TCO-optimierte Elektrofahrzeuge,
die Shared Mobility-Flotten dominieren werden, summierte sich der jahrliche
Aftersales-Erlds im Durchschnitt nur noch auf 260 Euro - ein Umsatzverlust
von 67 Prozent gegenuber konventionellen Fahrzeugen. Dies gilt natUrlich
nur dort, wo das autonome Fahrzeug glinstiger ist als das pilotierte Fahrzeug
inklusive Lohnkosten fur Fahrer. So Uben die neuen Technologien sowie der
erhohte Margendruck durch zunehmendes Flottengeschaft enormen Druck
auf die Kosten- und folglich die Prozesseffizienz des OEM-Aftersales aus.

TECH-IMPACT: CASE-TECHNOLOGIE SCHMALERN ERLOSE
Die Berylls-Modellrechnungen zeigt: Die Aftersales-Erldse pro Fahrzeug sinken mit zunehmender Elektrifizierung, Automa-
tisierung und Sharing um bis zu 67 Prozent gegentber konventionellen Autos.
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UMSATZWACHSTUMGLOBAL -
EU, USAUND DE STAGNIEREN.

Bis 2035 wird weltweit ein Umsatzwachstum im Aftersales-Geschaft - Lohn
und Teile - von heute 579 auf 755 Milliarden Euro (+ 30 Prozent) erwartet.
Dabei sorgt der zunehmende Fahrzeugbestand fur ein Wachstum von Uber
50%. Bei den CASE Treibern schldgt insbesondere die Elektromobilitat mit
einem Minus von 13% weltweit zu buche. Regional sieht die Entwicklung jedoch
ganz anders aus. Die grolsten Umsatzzuwachse werden nach den Berylls-
Analysen in den nachsten Jahren in China eingefahren (+ 3,8 Prozent p.a.).
Dies ist jedoch vor allem auf den Zuwachs des Fahrzeugbestands zurtickzufthren,
der um das Zweieinhalbfache wachst. In Europa und den USA erwarten die
Berylls-Experten bis 2035 dagegen nur ein Umsatzwachstum von nicht einmal
einem halben Prozent jahrlich. FUr Deutschland prognostizieren sie sogar
leicht sinkende Aftersales-Umsdtze. Damit eliminieren die neuen Technologien
das Wachstum aus Fahrzeugbestand komplett. Neben den regionalen Un-
terschieden ist die Auswirkung auf die agierenden Marktteilnehmer - OEMs
und unabhangige Werkstatten sowie Werkstattketten - deutlich alarmierender.

AUSBLICK 2035: IMPACT AUF DAS AFTERSALES-GESCHAFT.

Der wachsende Fahrzeugbestand sichert vor allem in China das Aftersales-Geschaft. In den saturierten Markten wie
beispielsweise Deutschland ist mit einem Rickgang zu rechnen.

Aftersales Umsatz in Mrd. €
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OEMS PROFITIEREN NICHT
ZWINGEND VOMWACHSTUM.

Die Markenwerkstatten der OEMs verbuchen je nach Region aktuell in etwa
die Halfte der Aftersales-Umsatze; ihr wichtigster Umsatztreiber sind dabei
Fahrzeuge mit relativ geringem Fahrzeugalter (<5 Jahre). Die andere Halfte
teilen sich freie Werkstatten und Werkstattketten, wie zum Beispiel ATU oder
Pitstop. Wie sich die Umsatzverteilung zwischen OEMs und freien Anbietern
bis 2035 entwickeln kdnnte, zeigt ein von Berylls entworfenes Szenario. Es
basiert auf der Annahme, dass OEMs in ihren traditionellen Aftersales-Strukturen
und -Geschaftsmodellen verharren. Die Konsequenzen waren dramatisch:
Der OEM-Anteil am weltweiten Aftersales-Umsatz konnte auf etwa 35 Prozent
sinken. Insbesondere die hohe Abhangigkeit von jungen Fahrzeugsegmenten
fuhrt dazu, dass Sie die CASE Auswirkungen als erstes treffen. Auch wenn
die OEMs der Zukunft sicher nicht tatenlos entgegengehen, so verdeutlichen
diese Zahlen doch die Dringlichkeit, die Chancen der Digitalisierung zu nutzen.

GLOBAL AFTERSALES 2035: OEMS PROFITIEREN NICHT VOM WACHSTUM.

Verharren die OEMs in ihren traditionellen Aftersales-Strukturen und -Geschaftsmodellen, sind die Konsequenzen
dramatisch: Ihr Anteil am weltweiten Aftersales-Umsatz konnte auf etwa 35 Prozent sinken.

Aftersales Umsatz in Mrd. €
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DIGITALISIERUNG ALS ENABLER
NUTZEN:WAS IST ZUTUN?

Noch ist die digitale Transformation ein Zug ins Ungewisse und die Automobil-
branche bei der Vernetzung des Fahrzeugs und mit ihren Kunden langst
nicht auf der Zielgeraden. Chancen und Risiken sind noch nicht klar ausgemacht
und die Unsicherheit ist folglich gro. Das spiegelte auch die Befragung der
Topmanager fur die Berylls-Studie wider. Sie bewerteten Big Data, Kunstliche
Intelligenz und Konnektivitat zwar als Enabler fUr innovative und profitable
Aftersales-Geschaftsmodelle. Bei der Vernetzung des Kunden oder dem
vielschichtigen Thema Mobilitats-Serviceangebote herrscht dagegen noch
viel Unsicherheit. Zudem sieht sich die Mehrheit von ihnen nur ungentgend
gewappnet fur die digitale Transformation.

Zu denin der Berylls-Studie hergeleiteten Handlungsempfehlungen zahlen u.a.
Differenzierung des Serviceangebots und entsprechende (digitale) Transfor-
mation der Organisation, Restrukturierung des Servicenetzes, Intensivierung
des Serviceangebots Uber die gesamte Laufzeit des Fahrzeugs sowie Aufbau
digitaler Plattformen und innovativer Betreibermodelle.

DIGITALE TRANSFORMATION ALS ENABLER: JA! ABER WIE?

Die Mehrheit der fUr die Altersales-Studie von Berylls befragten Topmanager sieht Handlungsbedarf fur das Unternehmen;

die Umsetzung beginnt jedoch erst - und

eher noch zogerlich.
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UMSATZTREIBER CHINA:
DAS ALTER MACHT'S.

FAHRZEUGBESTAND ENTWICKLUNG

in Mio.

@ 460
> 12 Jahre
& 5-12 Jahre
180
0-4 Jahre
44%

2017

AFTER-SALES

Bis 2035 wird sich der Fahrzeugbestand in China von heute knapp 180 Millionen
Pkw auf 460 Millionen mehr als zweieinhalbfachen. Mehr als die Halfte dieser
Fahrzeuge werden dann alter als finf Jahre sein, 16% sogar alter als 12 Jahre -
und entsprechend reparatur- und wartungsbedurftig.

So ist neben dem im internationalen Vergleich Uberproportionalen Wachstum
des chinesischen Fahrzeugbestands dessen ungleich starkere Alterung der
eigentliche Grund daflr, dass der Anteil Chinas am weltweiten Aftersales-
Umsatz von heute 18 Prozent bis 2035 auf rund knapp 30 Prozent, dann
199 Milliarden Euro, steigen wird - und daflr, dass OEMs nicht zwingend
von diesem Wachstum profitieren werden. Denn mit der Markenloyalitat
der Chinesen ist es nicht weit her: Ist die Gewahrleistung durch den OEM
abgelaufen, ist meist die Werkstatt um die Ecke die erste Wahl des chinesi-
schen Autobesitzers. Teilweise auch schon fruher. Hier ein Umdenken in
Gang zu setzen, stellt fir OEMs in China die groflite Herausforderung dar:
Loyalisierung und Vernetzung von Fahrzeug und Kunde sind die entscheidenden
Erfolgsfaktoren im Reich der Mitte.

Eine nahtlose Integration in die digitale Welt des chinesischen Kunden ist in China

nicht die Kir sondern Pflicht. Dies haben die dort etablierten Plattformen wie
Alibaba und JD.com oder auch Aftersales Spezialisten wie tuhu langst erkannt.

NACHALTERSSEGMENTEN

in Prozent

100% 100%

2035 \/ 2017 2035
199
UMSATZ 102
in Mrd. € iﬁ 1AM

2017 2035



WETTBEWERB NIMMT ZU:
NEW KIDS ON THE BLOCK.

Die Starke der Automobilhersteller sei, so Berylls-Experte Wagner, der direkte
und Uber viele Jahre enge Kontakt zu den Kunden: ,Innerhalb der ersten
vier Jahre nach dem Kauf eines Neuwagens bleiben die meisten Kunden bei
Wartung und Reparaturen dem Automobilhersteller treu.” Hier gelte es an-
zusetzen und Uber die konsequente Nutzung der sich aus der Digitalisierung
ergebenden Mdglichkeiten die Customer Experience zu verbessern. ,So
Uberholt es klingen mag, die Erfullung von Kundenerwartungen muss im
Zentrum des unternehmerischen Handelns stehen. Der eigentliche Schlussel
zum Erfolg liegt aber darin, diese sogar noch zu Ubertreffen. Und in der
Realitat kampfen OEM leider noch mit Ersterem*, sagt Wagner und warnt

dartber hinaus: ,Der Wettbewerb wird sich verscharfen.”

Denn es kommen immer mehr neue Player, auch branchenfremde, ins Spiel.
Sie locken Kunden nicht mehr nur mit vergleichsweise geringen Kosten und
Kostentransparenz sondern mit immer mehr attraktiven, weil an echten
Kundenbedurfnissen ausgerichteten Dienstleistungen und Angeboten.
Spezialisierte Reparaturdienstleister — bestes Beispiel dafur ist Car Glass -,
mischen den Markt auf und verdienen in ihren Nischen gutes Geld. Aber
auch Online-Plattformen fur Werkstatten oder Ersatzteile sind Beispiele fur
die ,new kids on the block” im Aftersales-Markt. Sie sind First Moover und
gelten als Innovationstreiber — auch wenn ihre Marktdurchdringung heute
noch gering ist. Aber auch Amazon hat mal klein angefangen und beobachtet

auch diesen Markt mit Argusaugen.

DIGITALE PLATTFORMEN FUR TEILE UND SERVICES NEHMEN AN FAHRT AUF.

Online-Plattformen fur Teile und Werkstattleistungen haben Uber die letzten Jahre an Dynamik gewonnen; bisher
jedoch noch stark regional differenziert und mit unterschiedlichsten Geschaftsmodellen - von reinem Vermittler bis

hin zu einem Online-Verkaufer.
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CONNECTED SERVICES: DIE
NEUE MACHT IM AS-GESCHAFT.

Der kunftige Erfolg der OEMs im Aftersales-Geschaft - nicht nur in China -
wird entscheidend davon abhdngen, wie gut es den Automobilherstellern
gelingt ihre Neuwagenkaufer und verstarkt auch Gebrauchtwagenkunden
an sich zu binden. Die Regel ist einfach: Je zufriedener ein Kunde mit seinem
OEM und dessen Leistungsangebot, desto treuer wird er auf dessen Angebote
und Dienste auch im Aftersales-Bereich zugreifen.

,Connected Services" heil3t die neue Macht. Das Spektrum der Leistungen,
die dem ,Connected Customer” via App auf sein Smartphone oder direkt ins
vernetzte Auto vermittelt werden kénnen ist heute schon vielfaltig und wird
in Zukunft kontinuierlich erweitert werden: Information des Kunden uber
anstehende Wartungsarbeiten, Online-Terminvereinbarung und Online-
Nachverfolgung der Arbeiten in der Werkstatt sowie Hol-, Bring-, Reinigungs-
und Express-Service. In einem vernetzten Fahrzeug Ubermittelt das On-
Board-Diagnose-System nicht nur Fahrzeugdaten an den OEM, sondern es
lasst Uber das fahrzeugeigene Infotainmentsystem auch den Kunden wissen,
wann zum Beispiel der nachste Service ansteht oder ein VerschleifSteil aus-
getauscht werden sollte. Der Vorteil fur den Kunden: Abnutzung und Defekte
werden frihzeitig entdeckt, grolRerer Schaden kann eventuell vermieden werden.

~CONNECTED SERVICES": DIE NEUE MACHT.
Das Spektrum der Leistungen, die dem ,Connected Customer” via App auf sein Smartphone oder direkt ins vernetzte Auto
vermittelt werden kénnen, ist heute schon vielfaltig. Sie sind die Basis fur neue Erlésmodelle fir OEMs.

Entwickl
Aftersales-Ges

o ]
DATA-AS-
A-SERVICE

i3
>’

DIGITALE
SERVICES

B

TRADITI-
ONELLER
SERVICE

ung des
chaftsmodells

.

AFTER-SALES SERVICE
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BEST PRACTICE: OEMALS
BESTENS VERNETZTER PARTNER.

,Connected Services" starken die Kundenbindung und steigern - sofern
kundengerecht gestaltet - die Kundenzufriedenheit. Neue Ansdtze, wie Pre-
dictive Maintenance oder Fehlerbehebung via Software-Update Over The
Air sind vielversprechend. So arbeitet Berylls bei der Entwicklung neuer
Konzepte und Serviceangebote auch mit Experten aus Wissenschaft und
Forschung zusammen. Neben der erfolgskritischen Digitalisierung der
Aftersales-Kernprozesse eroffnen datengetriebene Geschaftsmodelle neue
Erlospotenziale fUr das Aftersales-Geschaft. Diese Potenziale sind jedoch
auBerst kritisch zu hinterfragen: In welcher Form kann und darf aus Kunden-
und Fahrzeugdaten ein mehrwertiges Angebot gestaltet werden? Zu welchen
Daten werden OEMs Uberhaupt exklusiven und nur somit monetarisierbaren
Zugang haben?

ANWENDUNGSFELDER CONNECTED SERVICES:
ES GILT KOSTEN-/NUTZENPOTENZIALE ABZUWAGEN.

Oft generieren interne Anwendungsfalle, grol3e Effekte und dienen als Pilotprojekte.

BACKEND
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3RD PARTY

Differenzierte, + Online Remote Update &Repair

datenbasierte —} + Vorausschauende Wartung (Predictive Maintenance)

Services + Automatisiertes Pannen Management

Optimierung + Auslastungsoptimierung Servicewerkstatt

von Prozessen & _} + Optimierung Bestand & Teile

Kostensenkung + Reduktion von Gewahrleistungskosten

Monetarisierung + Verkauf von Rohdaten (Zustand, Umgebung,...)

von Daten & ’ + Verkauf aufbereiteter Daten (Mobilitdtsmuster,...)

Services + Vermittlung von Kunden (beispielsweise Halter dlterer Fahrzeuge)

Eine perfekte ,Customer Journey”, die der OEM dirigiert, kdnnte so ausse-
hen: Bei einem Unfall sendet das vernetzte Fahrzeug via e-Call die GPS-Da-
ten des Orts und Informationen zum Zustand der Insassen sowie des Fahr-
zeugs an das Notfallcenter und zugleich an das Handlernetzwerk des OEM;
Pannendienst und je nach Schadensbild der Transport des Fahrzeugs in die
Werkstatt werden von dort organisiert. Zeitgleich wird per CAR-2-X-COM-
MUNICATION der nachfolgende Verkehr vor der Unfallstelle gewarnt. Ab-
schlieBend Ubernimmt der OEM die komplette Abwicklung aller notwendi-
gen Prozesse bis hin zur Klarung der Versicherungsansprutche des Kunden.
Der OEM profiliert sich als bestens vernetzter Partner in der Not.
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WERKSTATTPORTALE: WANN
KOMMT DER DURCHBRUCH?

Onboard-Diagnose-Daten mussen zum Leidwesen der OEM in Zukunft aber
auch Dritten, zum Beispiel freien Werkstattportalen, zuganglich gemacht
werden. Diese erstellen kundenspezifische Kostenvoranschlage und vermitteln
die Autobesitzer an Werkstatten in ihrem Partnernetzwerk. Fir OEMs be-
deutet dies den Verlust der Kundenschnittstelle.

Die Etablierung eines tragfahigen Plattformkonzeptes fur die Vermittlung
von Werkstatten ist jedoch nicht einfach. Unter anderem haben Bosch und
Autoscout24 ebensolche Portale lanciert - bisher ohne Erfolg. Es ist eine
Zwickmuhle: Hat der Kunde eine Werkstatt gefunden mit der er zufrieden
ist, wird er kunftig dort direkt buchen. Erfullt die empfohlene Werkstatt die
Erwartung nicht, nutzt der Kunde auch das Portal nicht mehr. Zeitgleich ist
es nicht gelungen eine Vernetzung der Portale mit den Fahrzeugbedarfen
mittels sogenannter OBD-Adapter in Flache zu realisieren. Zu gering ist der
Kundennutzen aktuell noch. ,Fir OEMs dagegen ist der Plattformgedanke
erfolgsversprechend: Uber die eigene Plattform und eine nahtlose Vernetzung
von Diensten konnen sie inre Kunden an sich binden - solange sie Herr der
Daten bleiben. Gleichzeitig arbeiten jedoch die etablierten Plattformen immer
starker daran kundenrelevante Dienstleistungen anzubieten. So auch Amazon
mit seinen ,home services", die bereits heute einfache Leistungen wie Rei-
fenwechsel bequem und einfach vermitteln. Und eines haben diese:
,Kundenzugang", so Jonas Wagner.

MATCHMAKER: NEUE PLAYER IN DER VERNETZTEN AFTERSALES-WELT.

Der Connected Customer mit seinem Connected Car ist sowohl! fur die OEMs wie auch fur branchenfremde Unternehmen,
die ins profitable Aftersales-Geschaft einsteigen wollen, eine attraktive Zielgruppe. Der Bessere gewinnt!
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SHARED MOBILITY:LICHTUND

SCHATTEN.

Autonome Shared Mobility-Angebote werden sich neben dem 6ffentlichen
und dem Individualverkehr vor allem in urbanen Raumen etablieren. Die
Experten von Berylls rechnen bis 2035 mit einer autonomen Shared
Mobility-Flotte von circa 20 Millionen Fahrzeugen in den USA, China und
Europa. Das entspricht ungefahr dem 2,5-fachen heutiger Mobilitatsflotten
- ohne Berucksichtigung der auch 2035 noch zu erwartenden pilotierten
Fahrzeuge.

Die Laufleistung dieser Fahrzeuge wird je nach Stadt und Mobilitatsdienst-
leistung stark variieren und nach Schatzung von Berylls bei ca. 100.000 km
pro Jahr liegen. Alleine hieraus lasst sich ein positiver Ausblick ableiten: der
Wartungsbedarf wird weit Uber jenem privat genutzter Fahrzeuge liegen -
mit entsprechenden Erldspotentialen fur OEMs.

Gleichzeitig besteht natUrlich die Gefahr der Kannibalisierung privater Fahrzeuge
und des damit verbundenen Aftersales-Geschafts durch Shared Mobility-
Angebote. ,Inwieweit diese Sorge Uberhaupt begrindet ist, wird sich noch
zeigen mussen. Individuelles Mobilitatsverhalten ist komplex und vielschichtig.
Der Schritt zur vollstandigen Abschaffung des eigenen Fahrzeugs ist sehr
sensitiv gegenUber kleinsten Mangeln alternativer Angebote”, sagt Christian
Heid, Mobilitatsexperte bei Berylls. Dabei darf man nicht vergessen: durch
die Leerfahrten von Shared Mobility-Flotten entstehen zusatzliche Fahr-
zeugkilometer im System und somit ,zusatzliche” Wartungsbedarfe.

WERTSCHOPFUNGSSTRUKTUR AUTONOMER MOBILITATSDIENSTE"

Shared Mobility-Geschaftsmodelle fokussieren meist die Kundenplattform - das grofite Potenzial liegt jedoch in
der taglichen Instandhaltung (USA, China, Europa 2035 in Milliarden Euro p.a.; gerundet auf 5% oder 10 Milliarden Euro).

FAHRZEUG- TAGLICHE WARTUNG, FLOTTEN- KUNDEN-
BEREITSTELLUNG? INSTANDHALTUNG REPARATUR & REIFEN STEUERUNG PLATTFORM

1) Aggregiert Uber einzelne Wertschépfungsaktivitaten
und Mobilitatsangebote; Ohne Wertschépfungsanteile
aus Energiebereitstellung

2) Umfasst alle Aktivitdtenvon der Entwicklung bis zur

Versicherung eines Fahrzeugs

Neben diesen Wartungsbedarfen schlummert aber ein weit groBeres Po-
tenzial in ganz neuen Dienstleistungen. Wahrend Mobilitatsdienstleister das
Zeitalter autonomer Fahrzeuge herbeisehnen, gilt es vollstandigen Ersatz
ur die heutigen Fahrer zu finden. Denn autonome Fahrsysteme kénnen nur
einen Teil der heute durch den Fahrer erbrachten Wertschopfung substitu-
ieren. Die tagliche Innenraum- und regelmaRige Auenreinigung, das Laden
von Fahrzeugen, das Parken vor der eigenen Hausture Uber Nacht und, je
nach Mobilitatsdienst, selbst die Finanzierung und Versicherung des
Fahrzeugs finden heute wie selbstverstandlich durch den Fahrer statt.
Fehlt dieser, braucht es alternative und vor allem professionelle Prozesse
und Strukturen.
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320 MRD EUROUMSATZ AUS
AFTERSALES-NAHEN
ANGEBOTEN.

Den Wert aller 2035 entlang der Shared Mobility-Wertschopfungskette
erbrachten Aktivitaten beziffert Berylls auf 920 Milliarden Euro. Auf Grund
der hohen Fahrzeuglaufleistungen und unter der Annahme eigens
entwickelter ~ Special ~ Purpose  Vehicles  schrumpft der  Wert-
schopfungsanteil der OEM-Geschaftsbereiche Sales, Aftersales und
Financial Services auf gerade einmal 30% (300 Milliarden Euro). Mit 35%
(320 Milliarden Euro) wird ein Grol3teil der Wertschopfung in der taglich
anfallenden Flotteninstandhaltung entstehen.

320 MILLIARDEN EURO IN DER TAGLICHEN FLOTTENINSTANDHALTUNG".

Auf Bereitstellung von Flachen und Infrastruktur entfallen 160 Milliarden Euro oder 50% der Wertschopfung
(USA, China, Europa 2035 in Milliarden Euro; gerundet auf 5% oder 10 Milliarden Euro)

TAGLICHE
INSTAND-
HALTUNG

320 MILLIARDEN EURO P.A.

BEREITSTELLUNG BEREITSTELLUNG REINIGUNG LADEN SICHT- UND
VON FLACHEN VON INFRASTRUKTUR (NUR HANDLING) FUNKTIONSPRUFUNG
1) Aggregiert iber verschiedene Mobilitatsangebote; Aus Sicht von Mobilitatsanbietern stellen alle Vorfalle mit Aftersales-Bezug eine

Ohnre Wertschspfungsanteile aus Energiebereitstellung ~ Verminderung der umsatzgenerierenden Betriebszeit dar. Wie bereits heute im
Gutertranpsort wird die Betriebsdauer (Uptime) ein relevanter Profitabilitatshe-
bel sein. Je grolBer die Shared Mobility-Flotten, umso mehr mussen diese
Dienstleistungen nicht nur hohe Prozesseffizienz bieten, sondern sich auch
nahtlos in die betrieblichen Erfordernisse von Mobilitatsdienstleistern einfUgen.

Wahrend die tagliche Flottenwartung fur OEMs Neuland darstellt, bilden ihre Re-
tail-Flachen an guten Stadtlagen und das qualifizierte Personal im eigenen Netz
ein ausgezeichnetes Fundament fur den systematischen Aufbau geeigneter An-
gebote. ,Der eigentliche strategische Vorteil gegentber potentiellen Wettbewer-
bern liegt allerdings in der Moglichkeit TCO-optimierte Shared Mobility-Fahrzeu-
ge nicht nur zu entwickeln und zu bauen sondern auch gleich eng mit
automatisierten Prozessen und Infrastrukturen zu verzahnen®, so Jonas Wagner.
Auf diesem Weg ware es OEMs mdglich zum unerlasslichen Partner von Mobili-
tatsanbietern aufzusteigen und Wettbewerber wie ISPs hinter sich zu lassen.
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Toyota hat die Zeichen der Zeit erkannt und tastet sich in Singapur mit sei-
nem ,Total-care Service" an das Thema heran. Seit Ende 2018 kooperiert
Toyota dort mit dem Mobilitdtsanbieter Grab und pilotiert sein Angebot mit
einer Flotte aus 1.500 Toyota-Fahrzeugen. Das Service-Paket umfasst Leis-
tungen wie Flottenmanagement, Versicherungen und Wartung - basierend
auf der Auswertung realer Fahrzeugdaten.

Die Zukunftsvision mussen jedoch hoch-automatisierte Hubs sein in denen
Shared Mobility-Flotten kostenglnstig gewaschen, geladen und optimal fur
den reibungslosen Betrieb unterhalten sowie geparkt werden. ,Gerade die
Aufbewahrung der Fahrzeuge Uber Nacht mag zunachst nach einer Nichtig-
keit klingen. Standflachen fUr mehrere Tausend Fahrzeuge werden aber in
Grolstadten schnell zu einer logistischen Herausforderung mit starken Im-
plikationen fur die gesamte Profitabilitat des Mobilitatsangebots”, so Chris-
tian Heid. Die Anbindung der Ladeinfrastruktur eines solchen Hubs an das
offentliche Stromnetz erschwert die Standortsuche zusatzlich. Losungen
aulderhalb professionell organisierter Ablaufe, wie zum Beispiel die Nutzung
Offentlicher Ladeinfrastrukturen und ,Laternenparken” mogen heute noch
Realitat sein. Bei mehreren Millionen kommerziell betriebenen Fahrzeugen
auf den Stralsen unserer Stadte wird der Regulierungsdruck aber enorm steigen.

AUTONOME AUTOS BRAUCHEN AUTOMATISIERTE HUBS: FLACHEN FUR
TAUSENDE FAHRZEUGE NOTIG.

Shared-Mobility Flotten mussen kostenglnstig gereinigt, geladen und geparkt werden, in Metropolen eine logistische

Herausforderung.

TAGLICHE FAHRTEN

LADUNG

« Auf adung von batterie-
betriebenen Fahrzeugen

« Ladefrequenz je nach
Reichweite und Kapazitat

SICHT- & FUNKTIONSPRUFUNG

« regelméaBige Verkehrstiichtig-
keit-Untersuchungen, um
ungeplante Ausfallzeiten und
zusétzliche Instandshaltungs-
kosten zu vermeiden.

1) vollautomatisiertes Fahrzeug
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GESCHUTZTER BEREICH P

Wer von diesem Umsatzpotenzial profitiert ist bisher noch unbestimmt. Die
Landkarte moglicher Betreiber fur die notwendigen Dienstleistungen ist sehr he-
terogen. Eine schnelle Evaluierung moglicher Positionierungen der OEMs ist not-
wendig, da sich viele Anbieter bereits in Stellung bringen.
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Connected Customer: Kundenorientierung ganzheitlich
scharfen und ein durchgangiges Kundenerlebnis etablieren.

Beispielsweise durch personalisierte Serviceangebote, von der
Terminvereinbarung bis zur Online-Zahlungsabwicklung sowie
speziellen Kundenbindungs-Programmen, z.B. dltere Fahrzeuge.

Connected Car: Sicherung des direkten Zugriffs auf Daten und
Kundeninformationen (,First-to-know" & , First-to-act”).

Beispielsweise durch Aufbau digitaler Plattformen, ggf. auch ,dis-
ruptive” Konzepte wagen, z.B. Multi-Brand-Serviceplattformen.

Big Data / Kunstliche Intelligenz: Mehrwert schaffen
durch innovative, effiziente Dienste fur Kunden und vor allem
in der eigenen Organisation.

Beispielsweise durch innovative Erlosmodelle, wie z.B. pradik-
tive Services oder Connected-Fleet-Management oder Opti-
mierung von Ablaufen in Logistik und Werkstatt.

Elektromobilitat: Vorausschauend agieren um den Umsatz-
ruckgang abzufedern und neue Erléspotenziale zu erschliel3en.

Beispielsweise durch Restrukturierung des Service-Netzwerkes
und starkere Fokussierung auf B2B-Kunden (z.B. durch Aufbau
von ,Automated Service Factories").

Mobility-Services & Automatisiertes Fahren: Aufbau
speziell auf Shared-Mobility-Flotten ausgerichteter Angebote
und Dienstleistungen.

Beispielsweise vollstandige Integration von TCO-optimierten
SPVs mit Hub-Infrastruktur und hoch-automatisierten Hub-
Prozessen.

Es ist Zeit zu handeln: die Disruption durch diese CASE-Technologien wird in
urbanen Ballungsraumen bald spurbar werden. Es gilt darauf vorbereitet zu sein!
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