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EDITORIAL

Geislingen, die Stadt,

die automobiles Wissen
schafft!

Spurensuche

ieser Tage will sich ein Mann vom ,,automobilen

Acker® machen, was gleichzusetzen ist mit einer

Branchenzasur: Prof. Dr. Willi Diez. Er wurde
am 16. April 2018 offiziell verabschiedet. Als Zeuge wirk-
te unter anderem der Daimler-Vorstandsvorsitzende
Dr. Dieter Zetsche mit. Werfen wir erst einen Blick auf
externe automobile Faktoren: das Dieselchaos. Jetzt auch
noch Porsche. Welch ein Verlust an Glaubwiirdigkeit.
Welche GW-Wertverluste in Folge im Handel! Die Rege-
lung einer Dieselnachriistung? Fahrverbote. Die anste-
hende Pkw-Maut. Das Elektroauto, alternative Antriebe,
das Thema E-Batterie-Produktion. Die Digitalisierung
auf allen Ebenen. Und wo bleibt der Handel?

Prof. Dr. Diez hat die letzten zehn Jahre im Verbund mit
Dekra substanzielle Studien vorgelegt. Die letzte, , Auto-
haus 2025 - die Zukunft des Automobilhandels* vom
September 2017, wirkt nun wie eine testamentarische
Diez’sche Hinterlassenschaft. Eine Pflichtlektiire! Das sei
an dieser Stelle deutlich artikuliert: Prof. Dr. Willi Diez
ist unter allen Wissenschaftlern in Deutschland die Per-
sonlichkeit, die in Sachen automobiler Betriebswirtschaft
das umfassendste Wissen geschaffen hat. Ausdruck von
unbindigem Fleiff und héchster Fachkompetenz. Diez
moge kiinftig vom Alltagsdruck befreit werden. Es sollte
aber Dekra-Vorstand Clemens Klinke gelingen, Prof. Diez
fiir weitere Studien zu 6ffnen. Nichstes Thema: ,Daten,
das Ol der Zukunft!“ Wobei Daten viel mehr sind. Sie
konnen haufiger genutzt werden.

Ein weiteres Thema: ,,Digitale Aufgabenfelder fiir die Zu-
kunft im Automobilhandel unter besonderer Beriicksich-
tigung der Zustindigkeit.“ Der Hersteller/Importeur ist
grundsitzlich verantwortlich fiir die Produkte, die Kom-

munikations- und Preispolitik sowie den Vertrieb. Wer
macht nun was? Fiir alle Gestaltungsbereiche, die den
Gesamtmarkt Deutschland betreffen, ist der Hersteller
zustandig. Das beginnt bei der Online-Terminvereinba-
rung fiir Probefahrten wie Servicetermine, geht weiter
tiber den e-Check im Service bis hin zur Integration von
digitalen Prozessen, z. B. Fahrzeugdisposition, Formular-
wesen, E-Mails u. a. Digitale Preisauszeichnung ist Mar-
kenauftritt, betrifft Preispolitik. Warum ist es nicht selbst-
redend, dass der Hersteller/Importeur die elektronischen
Preisauszeichnungsschilder zur Verfiigung stellt, in Mar-
ken-Identity? Das geht weiter zum digitalen Teileshop.
Siehe die Steilvorlage von BMW.

Nun weifd man, dass Prof. Diez mental ein liberales Rol-
lenverstandnis praktiziert. In AUTOHAUS 7 schrieb er
einen vierseitigen Seitenbeitrag zum Thema: ,Offline,
Online oder beides?” Dieser Beitrag zeigt einmal mehr
die spezifische Diez-Klasse. Da heifit es u. a.: ,,Es kann
das Szenario nicht ausgeschlossen werden, dass der Han-
del im Rahmen solcher Omni-Channel-Konzepte an Be-
deutung verliert oder sogar aus dem Vertriebssystem
hinausgedringt wird.“ Daher: Wer hat im Rahmen der
Digitalisierungsstrategie Hersteller/Handel welche Auf-
gaben zu lsen? Nicht warten, machen!

Wl

PS: Lesen Sie auch den ,,HB ohne Filter,
jeden Freitag neu unter www.autohaus.de

Prof. Hannes Brachat
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B HANDEL

NEUES MOBILITATSKONZEPT

» Wir verkaufen
Mobilitat, keine Autos«

Christina und Nico Polleti haben Cluno.com gegriindet - ein
Car-Subscription-Modell, das alle Branchenplayer einbinden soll.

Flexibel wie Carsharing, mit den Vorziigen
des eigenen Autos, eben ,einfach losfah-
ren” - so beschreibt Nico Polleti die Vor-
teile von Cluno.com fiir den Endkunden.
Unerlasslich fir das Modell sind die Part-
nerhandler, so der Griinder.

ie erprobten Start-up-Unterneh-

mer Christina und Nico Polleti

treten mit einem neuen Mobili-
tatskonzept namens Cluno.com an: ein
Car-Subscription-Modell, das Auto-Abo.
Der Kaufer ordert seinen Neuen, Laufzeit
flexibel, auf Wunsch Haustiirlieferung. In
der Monatsrate ist bis auf die Benzinkos-
ten alles inkludiert. AUTOHAUS-Heraus-
geber Prof. Hannes Brachat sprach dar-
tiber mit Nico Polleti.

AH: Herr Polleti, Sie gelten als erfahrener
Start-up-Griinder. Jetzt legen Sie das neue
Mobilitatskonzept
Cluno.com vor. Was
steht dahinter?
N. Polleti: Wir sind
zutiefst iiberzeugt,
dass auch in Zu-
kunft sehr viele
Menschen ein ,ei-
genes” Auto nutzen
wollen. Unser Slo-
gan , Just Drive!” steht dafiir, dass wir
Automobilitit radikal neu denken: Klas-
sischer Kauf oder Leasing passen eben
nicht mehr in unsere Zeit. Carsharing-
Konzepte sind nur ein Nischenmodell fiir
eine sehr urbane Klientel. Wir sprechen
also die grofle Masse der Menschen an,
die auch in Zukunft taglich ihr Auto fah-
ren will.

Unsere Kunden lieben an unserem
Car-Subscription-Modell (Auto-Abo)
die vollig neue Flexibilitat: Starten, kiin-
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» Wir und unsere Kunden
brauchen das dichte Netzwerk
und die Serviceleistungen des

professionellen Handels.

Nico Polleti

digen oder auf ein anderes Auto umstei-
gen ist bei Cluno.com besonders einfach
und in einem voll digitalen Prozess abge-
bildet. Wir revolutionieren damit den
100 Jahre alten Autokaufprozess. Das
einmalige All-Inclusive-Versprechen
»Alles drin aufler Tanken!" gibt den
Menschen zudem wertvolle Sicherheit
und Planbarkeit.

Das Auto-Abo
AH: Wieso ist gerade jetzt die richtige Zeit
fiir ein solches Mobilititskonzept?
N. Polleti: Die Branche befindet sich mit-
ten in einem radikalen Umbruch. Neben
einem geanderten Nutzerverhalten gibt
es weitere sehr starke Treiber fiir unser
Mobilitatskonzept: Nehmen Sie die The-
matik der Fahrverbote, neue Technologi-
en wie selbstfahrende Autos oder Elek-
tromobilitit. Nutzen statt Besitzen steht
im Fokus, das zeigen uns die Kunden,
aber auch die Automobilhersteller, mit
denen wir in einem sehr engen Aus-
tausch stehen.

Die Offerte

AH: Sie nutzen so-
wohl Neu- als auch
Jahreswagen. Woher
kommen diese Autos
und welche Marken
bieten Sie an?

N. Polleti: Wir ver-
kaufen Mobilitit, keine Autos. Diesem
radikalen Ansatz ordnen wir alles konse-
quent unter. Wir beschrinken uns also
nicht auf bestimmte Marken, sondern
bieten einfach gute Mobilititslosungen
an: Fiir den einen Kunden ist das der
Opel Mokka X, der nichste bucht einen
Peugeot 2008 und wechselt dann viel-
leicht spiter auf einen Audi A3 Sport-
back. In Kiirze wird es auch noch exklu-
sivere Autos bei uns geben. Seit dem Start
im Jahr 2017 haben wir eine ganze Reihe

Griinder Nico Polleti:,,Unsere Kunden sind
sehr happy, dass wir ihnen alles abnehmen.”

namhafter Automobilhersteller und
sehr viele professionelle Autohindler
von unserem Konzept iiberzeugt. Auf
www.cluno.com konnen Sie sehen, wel-
che Autos man aktuell buchen kann.

Offen fiir neue Partner

AH: Welche Art von Autohdndler suchen
Sie als Vertragspartner?

N. Polleti: Fiir den Kauf der Autos und
die Servicearbeiten arbeiten wir mit
Vertragshandlern in ganz Deutschland
zusammen. Wir und unsere Kunden
brauchen das dichte Netzwerk und die
Serviceleistungen des professionellen
Handels. Neue Partner sind herzlich
willkommen!

Der Eintausch

AH: Ein Kunde bucht ein neues Fahrzeug
bei Ihnen. Wohin geht er mit seinem Alt-
wagen?

N. Polleti: Das Thema Inzahlungnahme
beherrschen wir, denke ich, ganz gut. Wir
haben das ja zehntausendfach mit unse-
rem letzten Unternehmen gemacht (easy
auto sale - Anm. d. Red.). Zusammen mit
unseren Partnerhindlern haben wir also
auch eine Losung fir die bisherigen Au-
tos der Kunden.

AH: Sie offerieren gezielte Fahrzeuge.
Kann ein Kunde auch das Fahrzeug indi-
vidualisieren? Kann er seine angestammte
Kfz-Versicherung mitbringen? Und wie
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B HANDEL

lange muss er bis zur Auslieferung des
Fahrzeugs warten?

N. Polleti: Wir sechen, dass unsere Kun-
den sehr happy damit sind, dass wir ih-
nen alles abnehmen. Dazu gehort auch,
dass wir uns zusammen mit unseren
Partnern (Hersteller und Hindler) inten-
siv Gedanken machen und die Autos op-
timal konfigurieren — oder eben auf jun-
ge Gebrauchtwagen und Werkswagen zu-
greifen. Auch beim Thema Versicherung
machen wir es einfach: Jeder Kunde
kommt in den Genuss der gleichen, von
uns optimal verhandelten Konditionen.
Also auch hier wieder: Keep it simple.
Just drive!

Sehr viele unserer Autos sind sofort
verfiigbar, bei einigen gibt es aufgrund
der grofien Nachfrage aktuell eine War-
tezeit.

Die Riicknahme

AH: Thre Offerte ist deutschlandweit ange-
legt. Wie muss man sich die Abwicklung
beim Kauf und spiiter die Riicknahme des
Fahrzeugs vorstellen?

N. Polleti: Die grofie Mehrheit unserer
Kunden bucht aktuell ,,Home Delivery“ -
das gewiinschte Auto wird also von uns
vor die Haustiir geliefert. Ein kleinerer
Teil der Kunden holt das Auto personlich
bei einem unserer Partnerhiandler ab. Fiir
die Riicknahme oder den Wechsel der
Autos haben wir ein deutschlandweites
Konzept entwickelt, um den Kunden kur-
ze Wege zu ermdglichen.

EINFACH AUTO FAHREN

Eintach Fles bl

AH: Wie erfolgt die Bonitdtspriifung?

N. Polleti: Da wir der Vertragspartner
des Kunden sind, liegt auch der Boni-
tatscheck in unserer Verantwortung. Wir
bauen dabei auf etablierten Priifmecha-
nismen (z. B.
Selbstauskunft,
Schufa) auf, arbei-
ten aber auch mit
unserem eigenen
Scoring-Algorith-
mus. Eine optimale
App-basierte User-
Experience ist ein
weiterer wichtiger Baustein, an dem wir
hart arbeiten.

Personlicher Kontakt

AH: Wer ist iiber den Verlauf des Vertrags
der Ansprechpartner, an den sich der
Kunde wenden kann?

N. Polleti: Unsere Mobilititsberater —
Automobilexperten mit Benzin im Blut -
sind neben wwww.cluno.com und unse-
rer App fiir unsere Kunden da.

Abo-Charakter

AH: Sie sind sicher daran interessiert, dass
der Fahrer nach Riickgabe seines Fahr-
zeuges ein neues mitnimmt. Wie stellen
Sie die Loyalisierung dafiir her?

N. Polleti: Wir miissen mit unserem Car-
Subscription-Modell in allen Bereichen
so gut sein, dass die Kunden gar nicht
mehr daran denken, ein Auto klassisch
zu kaufen oder zu leasen. Spotify hat das

sorgios Ein Partner

)) Spotify hat es vorgemacht:
Es kommt heute kaum noch
jemand auf die Idee,
eine CD zu kaufen.

Nico Polleti

Die Startseite von Cluno.com: wenige einfache Botschaften
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in der Musikbranche geschafft: Es kommt
heute kaum noch jemand auf die Idee,
einen einzelnen Song oder eine CD zu
kaufen. Mit unserem voll digitalen An-
satz, der Flexibilitit und dem All-Inclusi-
ve-Versprechen
werden wir den
Menschen ein neues
Gefiihl bei der Be-
schaffung eines Au-
tos geben.

Investment

AH: Sie haben fiir
die ,,neue Cluno-Welt" sieben Millionen
Euro investiert. Das ist in so einer Unter-
nehmensphase fiir deutsche Verhdltnisse
sehr viel. Wie haben Sie die Venture-Capi-
tal-Investoren iiberzeugt?
N. Polleti: Wir haben als Team und ge-
meinsam mit unseren Partnern in sehr
kurzer Zeit gezeigt, dass Cluno.com einer
der grofien Mobilitatsanbieter der Zu-
kunft werden kann. Smart Ownership
und Car Subscription sind Themen, die
in aller Munde sind, es gibt dazu wahn-
sinnig viele Ideen. Wir haben unsere Vi-
sion sehr schnell umgesetzt und mit har-
ten Zahlen bewiesen. Fiir Christina, Andi
und mich ist es zudem bereits das zweite
Start-up. Unser erstes Start-up haben wir
mit knapp 100 Millionen Euro ‘Transakti-
onsvolumen pro Jahr an Autoscout24
verkauft. So ein Track Record hilft natiir-
lich, um neue Partner und Investoren
davon zu iiberzeugen, unserem Team er-
neut zu vertrauen.

AH: Wie werden Sie das Geld nun inves-
tieren?
N. Polleti: Cluno.com ist eine Tech- und
Mobility-Company, die im Wesentlichen
vom Team lebt. Ideen zu haben ist das
eine, wir brauchen Menschen, die Dinge
anpacken und wirklich umsetzen. Heute
sind wir 20 Web-, I'T-, Auto- und Fi-
nance-Experten. In Kiirze beziehen wir
unser neues Biiro - 700 gm in besonde-
rer Lage in Miinchen - und werden viele
weitere gute Leute einstellen. Wir haben
das Ziel, ein exzellentes und voll digitales
Produkt und skalierbare Prozesse fiir
Kunden, Hiandler, Hersteller und uns zu
entwickeln. Natiirlich werden wir auch
ins Marketing investieren, um Cluno.
com als fithrenden Deutschen Car-
Subscription-Anbieter noch bekannter zu
machen.

Interview: Pm),' Hannes Brachat m
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