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AUTO-ABO

»Ohne den Handel
gabe es Cluno nicht«

Geldsegen fiir den Auto-Abo-Anbieter: 28 Millionen US-Dollar hat das
Start-up Cluno in der nachsten Finanzierungsrunde von namhaften

Investoren eingesammelt — frisches Kapital flir Expansion und Techno-
logie. Auch die Rolle des Handels soll noch deutlich wichtiger werden.

trahlende Gesichter beim Auto-

Abo-Anbieter Cluno: Das junge

Start-up aus Miinchen hat kiirzlich
eine enorme Geldspritze fiir die weitere
Expansion und den Ausbau seines tech-
nologischen Vorsprungs erhalten. Kon-
kret sammelte das Mobility- und Fintech-
unternehmen 28 Millionen US-Dollar in
einer sogenannten Series-B-Finanzie-
rungsrunde, die von Valar Ventures ange-
fithrt wurde, ein. Peter Thiels Valar Ven-
tures investiert der Mitteilung zufolge
gerne in margenstarke, schnell wachsen-
de Technologieunternehmen mit groflen
Marktpotenzialen. Etwa in die Direkt-
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bank N26. Auch die bestehenden Investo-
ren Acton Capital Partners und Atlantic
Labs hitten sich an der aktuellen Runde
beteiligt, hie3 es. Zur Erinnerung: Bereits
im April 2018 konnten die Miinchner eine
tiber sieben Millionen Euro grofle Finan-
zierungsrunde vermelden.

,Cluno ist ein Fintech-Unternehmen,
das dank seiner strikten Kundenzentrie-

rung eine attraktive Mobilititslosung ge-
schaffen hat, betonte Andrew McCor-
mack. ,,Bemerkenswert ist, dass Cluno die
komplexen Prozesse im Bereich Autofinan-
zierung oder Leasing radikal vereinfacht
und komplett in einer App abgebildet hat.

Flexibel und
volldigital: Der
Abonnent nutzt fiir
die Abwicklung, die
Buchung seines
Fahrzeugs und die
finale Signatur eine
praktische App.

Nutzer bekommen im Rahmen der auto-
matisierten Bonitétspriifung in Echtzeit
eine Antwort", fiigte der General Partner
von Valar Ventures hinzu. Die Erfolge von
Netflix und Spotify wiirden belegen, so
McCormack, dass der Trend hin zur Nut-
zung und weg vom Eigentum gehe - auch
beim Auto. Deshalb sei der Zeitpunkt fiir
Clunos Auto-Abo genau richtig, Potenzial
und Markt bezifferte er als ,,enorm grof3

»~Menschen wollen einfachen Zugang”
Auch im Miinchner Osten spiirt man die-
sen Zeitgeist. ,,Die Menschen wollen einen
einfachen Zugang zum eigenen Auto', be-
tonte Nico Polleti, Co-Founder und CEO
von Cluno. ,Und das méglichst flexibel
und zu einem fairen Preis.“ Unterneh-
mensangaben zufolge offeriert das Start-
up derzeit als einziger unabhéngiger An-
bieter ein flexibles und volldigitales Auto-
Abo in Deutschland. ,,Indem Abwicklung,
Buchung und Signatur tiber die App erfol-
gen, ermdoglicht Cluno erstmals den kom-
plett digitalen Zugang zum eigenen Auto,
hief} es in einer Mitteilung. Neben dem
Launch der Android-App in diesem Friih-
jahr mochte Cluno das Angebot um wei-
tere Marken und Modelle ausweiten. Auch
der Autohandel soll noch intensiver ein-
gebunden werden.

AH: Herr Polleti, frisches Kapital fiir die
weitere Expansion und den Ausbau des
technologischen Vorsprungs — was bedeu-
tet das konkret fiir die Cluno-Kunden?

N. Polleti: 2019 werden wir das Portfolio
zusammen mit den Autoherstellern und
dem Handel deutlich ausbauen: mehr
Marken, neue Technologien und auch
sehr emotionale Autos! Wir investieren
gleichzeitig intensiv in skalierbare, digita-
le Prozesse. Mit dem Launch der Cluno
iOS App inklusive digitaler Signatur im
Oktober 2018 haben wir bereits einen
riesen Schritt gemacht. Mehr als 10.000
Nutzer haben seither die Cluno-App in-
stalliert. In Kiirze folgt die Android-App,
um allen Kunden den gleichen, voll digi-
talen Zugang zum Cluno Auto-Abo zu
ermoglichen.

AH: Wie sieht in Threm Abo-Modell die
Rolle des Hindlers aus?

N. Polleti: Das ist ganz einfach: Ohne den
professionellen Handel gibe es Cluno
nicht. Jedes Cluno-Auto wird beim Ver-
tragshandel gekauft und dort ausgeliefert.
Zudem werden Aftersales-Services durch
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unsere Partnerhidndler durchgefiihrt. Un-
sere Autos gehen am Ende der Nutzung
bei Cluno an den Handel zuriick, so
»produzieren” wir optimal ausgestattete
Wunsch-Gebrauchtwagen. Die Rolle des
Handels bei Cluno wird 2019 noch ein-
mal deutlich steigen, denn wir werden
das digitale Cluno Auto-Abo als Ver-
triebsinstrument fiir Bestandsfahrzeuge
des Handels 6ffnen.

AH: Und wie reagieren die Autohauschefs
auf den potenziellen neuen Absatzkanal?
N. Polleti: Ich freue mich sehr, dass vom
ersten Tag an sehr viele Handler aktiv auf
uns zukommen und wir Partnerhindler
in ganz Deutschland haben. Ich glaube,
das Besondere an Cluno ist, dass wir den
Handel einfach das tun lassen, was er

CLUNO AUF EINEN BLICK

Cluno bietet eigenen Angaben zufolge
das Autoeigentum im Abo-Modell - vom
Kleinwagen bis zum Hybrid- oder Elektro-
fahrzeug. Dank der App soll sich das
Wunschauto in nur drei Minuten zum mo-
natlichen All-inclusive-Paketpreis buchen
lassen. Nur die Tankrechnungen muss der
Fahrer gesondert begleichen. Mindest-
laufzeit und Kiindigungsfrist liegen pro
Fahrzeug bei sechs respektive drei Mona-
ten. Bundesweit stehen derzeit rund 50
Modelle von neun unterschiedlichen Mar-
ken zur Verfligung, darunter BMW, VW,
Audi oder Ford.
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~Hiermit buche ich verbindlich ..””:
Auf dem Smartphone-Display
unterschreibt der Abonnent
sein Mobilitatspaket.

richtig gut kann: Autos verkaufen, Servi-
cearbeiten durchfiihren, Gebrauchtwagen
vermarkten. Um mit uns zusammenzu-
arbeiten, muss man das Rad nicht neu er-
finden oder seine Prozesse umstellen.
Viele Inhaber, Geschiftsfiithrer und Ver-
kaufsleiter von Autohausern verstehen,
dass Auto-Abos in Zukunft eine wichtige
Siule sein werden, und wollen einfach
friith dabei sein.

AH: Mittlerweile kommen alle Kunden in
den Genuss von Home Delivery. Den
Hiindlern geht dadurch ein Kontaktpunkt
verloren.

N. Polleti: Ich will da ganz offen sein:
Uns geht es nicht darum, alle frither im
Offline-Kaufprozess bestehenden Kon-
taktpunkte zu erhalten. Uns geht es da-
rum, unseren gemeinsamen Endkunden
einen sehr guten und einfachen Zugang
zum eigenen Auto per Abo anzubieten.
Bei Cluno geht es um den Kunden, seine
Mobilitdt, den Spafl am Auto und eine
tolle User Experience! Wenn der Kunde
das Auto also nicht selber abholen méch-
te, liefern wir es eben. Ubrigens gibt es
aber auch bei Cluno einen gewissen An-
teil an Kunden, die das neue Auto lieber
beim Hindler abholen wollen.

AH: Sprechen Sie gezielt den klassischen
Autokdufer oder den Kurzzeitmieter an?
N. Polleti: Unsere Zielgruppe sind in ers-
ter Linie Privatpersonen, die bisher Autos
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gekauft, geleast und finanziert haben. Wir
sind tiberzeugt, dass es trotz aller Carsha-
ring, Ride-Hailing und anderer Mobili-
tatskonzepte auch in Zukunft sehr viele
Menschen geben wird, die gerne ein eige-
nes Auto fahren wollen. Allerdings in ei-
ner flexibleren und smarteren Art und
Weise, als das bisher moglich war. Gemifd
einer Studie werden Auto-Abos innerhalb
von wenigen Jahren knapp zehn Prozent
des Marktes ausmachen. Mit Cluno spre-
chen wir genau diese Millionen Men-
schen an.

AH: Last but not least: Warum ist Thr
radikaler Kundenfokus der Garant fiir

den kiinftigen Erfolg?

N. Polleti: Niemand kann kiinftigen Er-
folg garantieren. Um aber mit Cluno
auch kiinftig erfolgreich zu sein, tun wir
drei Dinge: ein herausragendes Team auf-
bauen, geniigend Ressourcen zur Verfii-
gung stellen und eine klare Strategie
kommunizieren. Und in unserer Strategie
hat der Kunde einfach einen hoheren
Stellenwert als das Auto. Mit dem jetzi-
gen Invest sind wir bestens aufgestellt,
Nummer eins in Europa zu werden.

AH: Herr Polleti, vielen Dank fiir die
interessanten Einblicke!
Interview: Patrick Neumann m
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