DEUTSCHES KRAFTFAHRZEUGGEWERBE SEAE
Nationale Bildungskonferenz am 28. / 29.06.2011 in Ulm :‘Séo

Forum 5:
Services / Handel

~Welche Kompetenzen sind beim Verkauf
von E-Fahrzeugen wichtig?

=

kfzgewerbe.de
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DEUTSCHES KRAFTFAHRZEUGGEWERBE

1. Was sind die zentralen Entwicklungslinien?
2. Was sind die verkauferischen Herausforderungen?

3. Welche Kompetenzanforderungen sind damit verbunden?
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DEUTSCHES KRAFTFAHRZEUGGEWERBE AFAHR

Nationale Bildungskonferenz am 28. / 29.06.2011 in Ulm g@%
- @, A%
Schlagzeilen Jwess

»<Autohandler drohen bei E-Autos leer auszugehen*

,Der klassische Autohandel wird bei der E-Mobilitat schrittweise an
Bedeutung verlieren®

,Branchenexperten erwarten indes, dass die Autohauser
zunehmend zu Servicestationen mutieren, wahrend der Verkauf in
die Hande der Hersteller gerat*

,Dem Mieten und Leasen des Fahrzeugs wird eine hohere
Bedeutung beikommen als heute schon*

,Nahezu alle PKW-Anbieter arbeiten daher an neuen
Vertriebskonzepten, um in Zukunft wettbewerbsfahig zu sein*
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DEUTSCHES KRAFTFAHRZEUGGEWERBE

Mogliche Vertriebsmodelle

Vertrieb uber ein Netz autorisierter Handler:

Fahrzeughersteller A
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DEUTSCHES KRAFTFAHRZEUGGEWERBE

Nationale Bildungskonferenz am 28. / 29.06.2011 in Ulm

Vertrieb uber Energieversorger:

Fahrzeughersteller A

Fahrzeughersteller B
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DEUTSCHES KRAFTFAHRZEUGGEWERBE

Nationale Bildungskonferenz am 28. / 29.06.2011 in Ulm

Verkauf von Mobilitat uber Car-Sharing Flotten:

Fahrzeughersteller A Fahrzeughersteller B

> A

Foto: Drive-CarSharing
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DEUTSCHES KRAFTFAHRZEUGGEWERBE

Nationale Bildungskonferenz am 28. / 29.06.2011 in Ulm

Vertrieb uber das Internet:

z. B. http://www.scion.com

Fahrzeughersteller A
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DEUTSCHES KRAFTFAHRZEUGGEWERBE

Nationale Bildungskonferenz am 28. / 29.06.2011 in Ulm

Vertrieb uber Kooperationen:

"‘ & WeberHaus

Die Zukunft bauen

Kombi-Paket:

Haus + Auto

(inkl. Ladestation,
Photovoltaikanlage,
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DEUTSCHES KRAFTFAHRZEUGGEWERBE

Nationale Bildungskonferenz am 28. / 29.06.2011 in Ulm

1. Was sind die zentralen Entwicklungslinien?

- Anteil von E-Fahrzeugen bei uber 3 Mio. Neuzulassungen
deutlich steigern

- traditionellen Vertriebsweg uber Handler forcieren
- Verkauf neuer Mobilitats-Modelle
- neue Geschaftsstrategien mit Energieversorgern erarbeiten

- ,Know-How* Transport zu den Mitarbeitern
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DEUTSCHES KRAFTFAHRZEUGGEWERBE

Nationale Bildungskonferenz am 28. / 29.06.2011 in Ulm

2. Was sind die verkauferischen Herausforderungen?

- Verkaufsraume fur E-Fahrzeuge mit Infrastruktur schaffen
- E-Mobilitatsspezifische Verknupfung von Vertrieb und Service

- E-Mobilitats-Bedarf erkennen und verkaufen
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DEUTSCHES KRAFTFAHRZEUGGEWERBE

Nationale Bildungskonferenz am 28. / 29.06.2011 in Ulm

3. Welche Kompetenzanforderungen sind damit verbunden?

Ausbildung: Automobilkaufmann/-frau

Schwerpunkt ,,Vertrieb*:

E-spezifische Bedarfsanalyse erlernen

Funktionsweisen erlautern

Ladesysteme erlautern

Kompetenzanforderungen an: - Ausbilder
- Verkaufer
- Berufsschullehrer
- Hersteller

- Prufungen/ Prufer
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DEUTSCHES KRAFTFAHRZEUGGEWERBE CREAHR
Nationale Bildungskonferenz am 28. / 29.06.2011 in Ulm

3. Welche Kompetenzanforderungen sind damit verbunden?

Weiterbildung: ,,Geprufte/r Automobilverkaufer/in“

- E-Modellpalette kennen
- E-Funktionsweise verkaufen

- E-spezifische Bedarfsanalyse ermitteln

Kompetenzanforderungen: -, Hersteller-Schulungen*
- QualifizierungsmafRnahmen
- Schulungsmaterialien

- Prufer / Prufungen
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DEUTSCHES KRAFTFAHRZEUGGEWERBE SEAE
Nationale Bildungskonferenz am 28. / 29.06.2011 in Ulm

Vielen Dank
fiir Ihre
Aufmerksamkeit!

=

kfzgewerbe.de
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