Gibt es in Zukunft noch indi- Wir benstigen eine gemeinSame

viduelle Mobilitat? Datenbasis - ohne Medienbriche.
ISt sie nach-

haltig
Der Klimawandel und der Schutz im Hinblick
digitaler Daten Sind die grot auf alle
S e Sror e s o MenSchen?

HerausSforderungen fur die globale
wirtschaft.
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Wir miSSen die Kunden/-innen uber
verSchiedene Beruhrungs-
punkte in ihrem Alltag erreichen.
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Wir haben vor den Dingen
Angst, die wir

nicht
kennen.
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KONNTE HIER MAL (JEMAND
DAS LCHT EINSCHALTEN?!
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"AUTONOMES FAHREN"
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Exponentielle Entwicklung
im Alltag: 1

DIE ZUKUNFT DER
INDIVIDUELLEN MOBILITAT
AUS DER VOGELPERSPEKTIVE

ist eine

* nahtloSes Interagieren?

* autonomes Fahren * autonomer
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Service

* mit dem Handel in die City
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in
< Deutschland.

Wir miSSen mit dem

Handel in die
InnenStadte.

(N WELCHEM ReGAL

STERT DER NEVE

VOLKSWAGEN (D¢
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Das Internet radikalisiert

- E\§\ das Kunden /-innenverhalten.
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Den demographiSchen Wandel berucksichtigen und passend werben: GENERATION
FRIDAYS FOR FUTURE:

GENERATION GROSSELTERN:
Mit einfachen Mitteln die wahrnehmung

Sichern:

GROSS UND
LESERLICH
SCHREIBEN.

MILLENNIALS treffen die
neuen Kaufentscheidungen!

A

WELCHES AUTO
KAVUFEN?
N

N

SCHON WIT
P\GITAL-

MARKETING

BEEWNFLUSSEN

... Keine Chance.




| No! THIS WAS AN
(1 FAILED. INNOVATION - STEP ! FocusS on the customer
t thi > A~ and be patient.
Amazon StoppS ThingS { (\[ Q
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b Think about "OUR CUSTOMER": =

How iS the cuStomer ij—
| going to engage in
~ our busSiness in
- the future?
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Plattformen, Handler und
OEMs miiSSen enger
zuSammenarbeiten.

)P
/
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Die Automobilindustrie kann von der
Modeindustrie lernen. Auch Sie ist
innovationsgesteuert und spricht ihre
Kunden/-innen uber alle Kandle an.

ES geht um das Verstehen, wie
die KonSumenten/ -innen

[/\,V reagieren und agieren.

|

©) JA WANIGESINGHE

— —

Kunden/-innen geben uns
die Erlaubnis, SensSible
Daten zu teilen... -

—

..um Ergebnisse ’\gQ\)
aus einem

GuSS zu
erhalten.

Wenn der Autoverkauf ONLINE
geht, verandert sich
der klassische Handel.




AVTOS KAUFEN
MACHT KEINEN

ﬂ{\ SPASS

Nur wenige Kunden/
-innen Sind mit dem
Autokaufprozess
zufrieden.

Der neue LIEFERSERVICE

Serios

6l

So Sollte der
Autokauf Sein:

transparent @}@
(N =)

NICHTS T™
SCRILDE

vertrauensvoll

unkompliziert

*DAS MACHE 1(H ~

R

UNTERSCHREIBEN.

CIE HABEN A4
TAGE RUCGABE-
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f DIR STARKSIE \
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. VEREINFACHUNG
\ § DES KAVF -
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(SCRINACHE HEBE(]
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FUR EINE GuTE
BERATUNG NEAME
ler So6AR 3o
MINUTEN MEHR FAHRT-
ZEIT N KAVF,

S(HATZELEIN.
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GESCHMIERT. j
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..Die anderen wollen Extras.

\CH WILL ... EIN AUTO KAUFEN.

o
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<5V, (MEGA_scunherchEn])
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Die einen wollen DiScounts.

oo

1CH NEHME ALES INKLUSIVE .
GELD SPIELT KEINE Ro|(E.

)
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Kunden/-innen entdecken
Autos zu dem Zeitpunkt,
wenn eS fur Sie wichtig ist.

MACHEN

Kunden/-innen nutzen heut-
zutage mehrere Medien -
zum Teil gleichzeitig!

Multi-Screen-Jouney auf
allen Gerét(en) der wahl <K

Potenzielle Kaufer/-innen wt'mschen\
- online car information

- online pictures of the car
- online videoS of the car...

- online configurator — T
(41\;3 INFO
L
g
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CONF\GURATOR

und ohne Medienbruch ! \W

{©]
PicS | Vips

SN

DIE DINGER

MEINEN JoB.

Facebook family of APPS
= die Verkaufer/-innen

JEZT von heute

Eine Kauf-
entscheidung
dauert
ca. 12-15
WocChen.
ES ware
gut, diese
Zeit fur
Sich zu beherrschen.
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\
I(H ENTSHEIDE SPONTAN,
WELCHE MOBILITAT icH

LUST AVF
STAU HEUTE.

| USER FIRST:

KEEP IT
* Simlpe
* fast
* persSonal

eS Video-
Probefahrten?

Geben Sie nicht die koStbaren
Strecken Ihrer CuStomer Journey ab!

Kunden/-innen
Suchen nach
RELEVANTEN
Informationen
und bauen

DESIRE FoR~y
DETAILS

N

\

7@

VISITS

SEKUN Deq
VERL'ERE

ACHTUNG "3-SEKUNDEN-REGEL"™
Internetseiten mussen

Schnell sein!

N 2

IcH Die
LVST!

IMPROVE
MEASUREMENT:

Value of “digital for
Store traffic”




)~ KaufprozeSs
eintaucht,

oy

desSto

\ gfe tiefer man in den B ACHTUNG: Kunden/-innen Sind
nicht umerziebar.

—

\CH KAUFE MIR DOCH )

KEIN EIGENE Sj7/_—

AUTO. \

Wir Sollten uns nicht
auf den BESITZ einesS
AutoS fokussSieren,
Sondern auf Mobilitats-
dienstleistungen:

Mehr LéSungen der
Mobilitat fur alle.

unangenehmer wird er. N

—

Um eine Beziehug zu den Kunden/-innen
aufzubauen, miiSSen wir Daten aus-
werten konnen. Gerade wenn wir Sie
7\ nicht kennen. MAJA|

Wwir Sind
Qualitatsdienstleister und bauen
Vertrauensverhaltnisse auf!

© JA WANIGESINGHE

was motiviert und treibt
die Einkaufsent-
Scheidung”Auto” an?

* Full Control uber

V den ProzesSs

fﬂ

zentriert

Wir musSen kunden-

* PerSonalisation

der Angebote und

der Kommunikation

* ReibungSloSer Prozess

ohne Stolpersteine

) IN
= ‘/\\LL | PEER
N TO PEER
- Potenziale!

m wir brauchen Offentlichkeitsarbeit
und Handler-Trainings.

Handler Sind unSere KEY-
ENTREPRENEURS. Sie mussen Teil des
_J Ganzen Sein und wiSSen, was wir tun.




wir leben in
einer Zeit der
permanenten

EINATMEN =
Energie aufhemen.
Leben empfangen.

Ein Starkes Rild
im Kopf erzeugt
Magnetkraft.

JaaN

AUSATMEN = LoSlaSsen.

[ wir Stolpern von einer
Parallelwelt in die nachste.
Wir werden ununterbrochen
unterbrochen, und wir
merken eS /

Erreichbarkeit.

NEWS FEED: |
KOMET 1M
ANFLUG

(A UnSere Arbeits-
?@ und

e fahigkeit wir
gar MEINE SOUEN immer wieder
. A GESEHEN? )
nicht. - zersagt.
T A= | !

Konzentrations-

N\

2 .
DARUM: Ofter mal einen
_| |Ruckzug in die Stille antreten.
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)
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