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Sie halten das neue Kundenmagazin von AutoScout24 in den Handen. Und fragen sich vielleicht, wieso AutoScout24 als Online-Unterneh-

men im Jahr 2023 ein Printmagazin lanciert? Ganz einfach: Wir kénnen digital. Wir geben alles dafiir, lhre Sichtbarkeit auf unserer Plattform
zu erhéhen, die Insertion zu vereinfachen, Sie mit interessierten Kaufer:innen schnell zusammenzubringen und Sie auf Ihrem digitalen Weg
zu begleiten. Wir blicken mit viel Energie in die digitale Zukunft.

Andererseits sind wir aber auch liberzeugt, dass es gerade im Handel Momente der Entschleunigung braucht. Und dass spannende
Hintergrundartikel und profunde Gesprache, die weiter gehen als ein Interview nach einem Skirennen oder nach einem Fussballspiel, in
einer schnelllebigen Welt nach wie vor gefragt sind. Aus diesem Grund gehen wir unter anderem mit diesem Magazin gezielt den
crossmedialen Weg.

Thematisch haben wir in der ersten Ausgabe einen breiten Mix an Inhalten zusammengestellt. In dieser Ausgabe lesen Sie, wie sich das
Lernen, Kollaborieren und Performen seit Corona verandert hat, wie Kenny Eichenberger vom kleinen Kiesplatzhandler zu einem der
grossten Mercedes-Autohausbetreiber der Schweiz wurde oder welche Rolle Cyber Security bei AutoScout24 spielt.

Viel Spass bei der Lektlre wiinsche ich lhnen.

Alberto Sanz de Lama, Managing Director AutoScout24
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Partnerschaft auf Augenhéhe S.4

Langst ist die Plattform AutoScout24 weit mehr
als ein Marktplatz fur Fahrzeuge, sondern ein
Mobility Hub mit diversen Formaten, bei denen
Handler:innen und AutoScout24 auf Augenhdhe
partnerschaftlich voneinander profitieren.

Bild: VEAR films

Generationen, Autos und Mobilitat S.18

Alberto Sanz de Lama, Managing Director AutoScout24,
Prof. Dr. Reto Hofstetter, Studienleiter an der Universitat
Luzern, und Carla Welti, CEO und Grunderin carlabelle.ch,
diskutieren, wie die verschiedenen Generationen zum Auto
und zur Mobilitat der Zukunft stehen.

Entspannung am
Occasionsmarkt S.8 Erfolgsstory Kenny's S. 11
Seit 2016 ist Marc Eichenberger CEO der
Kenny’s Gruppe und fihrt in der zweiten
Generation das Unternehmen, das sein
Vater Kenny Eichenberger 1976 griindete,
als neuer Hauptaktionar in die Zukunft.

Nach den Pandemiejah-
ren hat sich der Markt fur
gebrauchte Fahrzeuge
etwas entspannt. Trotz
Lieferengpassen bei

den Neuwagen rechnen
Expertinnen mit einer
weiteren Erholung.

«Sicherheit hat

bei uns hochste
Prioritat» S. 14
Cyber Security spielt bei

AutoScout24 eine wichtige
Rolle. Wir haben mit Oliver
Link, Head of Security

und Operations, Uber die
neuesten Maschen in der
Internetkriminalitat
gesprochen.
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Partnerschaft auf
Augenhohe

Die Rolle von AutoScout24 hat sich in den letzten Jahren
vor allem fur Handler:innen signifikant verandert. Langst ist
die Plattform weit mehr als ein Marktplatz fur Occasionen,
sondern ein Mobility Hub mit verschiedenen Formaten,
auf dem Handler:innen und AutoScout24 auf Augenhdhe
partnerschaftlich voneinander profitieren.
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Die Corona-Jahre 2021 und 2022 waren herausfordernde Jahre fur
den Schweizer Automarkt. Aber nicht nur die Pandemie, sondern
auch der Chip- und Rohstoffmangel sowie der Ukraine-Krieg wirk-
ten sich negativ auf die Verfugbarkeit von Fahrzeugen aus. Das re-
duzierte Fahrzeugangebot, gepaart mit steigenden Energiekosten
sowie starker Inflation, haben die Fahrzeugpreise im Jahr 2022 auf
einen neuen Rekordwert katapultiert. So stieg beispielsweise der
Preis fur einen Neuwagen deutlich: 2022 kostete ein neues Auto
durchschnittlich 55’982 Franken. Das waren etwa 4800 Franken
mehr als noch im Vorjahr, was einer Preissteigerung um etwa 9 Pro-
zent gleichkommt. Aber auch Occasionsfahrzeuge verteuerten sich
im gleichen Zeitraum - sogar um 15 Prozent auf durchschnittlich
30’415 Franken. Das entsprach fast 4000 Franken mehr als noch im
Vorjahr. Gleichzeitig verknappte sich das Angebot an Fahrzeugen
weiterhin. Inzwischen hat sich der Markt langsam erholt.

a A 5

Interaktion verschiebt sich in den digitalen Raum

In schwierigen Zeiten ist es flir Handler:innen umso wichtiger, Part-
ner:innen mit den richtigen Tools an der Seite zu haben, um die ei-
genen Chancen und den Erfolg zu steigern. Diese Rolle nimmt Auto-
Scout24 gegenilber Garagistiinnen mit verschiedenen Formaten
ein, wie Maurice Acker, Director Business Customers bei Auto-
Scout24, betont: «Wir bieten Handler:innen einen wichtigen Schlus-
sel fur ihre taglichen Entscheidungen, denn unsere Plattform bietet
verschiedene Mdéglichkeiten zur Preisgestaltung, Rabattsteuerung,
beim Einkauf und vieles mehr.» Laut Acker hat sich in den letzten
Jahren das Stdbern auf digitalen Devices, also das Suchen mit
Smartphones oder Tablets, stark durchgesetzt. Auswertungen zei-
gen, dass sich gerade wahrend der Corona-Pandemie die Akquise-
tatigkeiten und Kundenbeziehungen noch starker in den digitalen
Raum verschoben haben.
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Kaufentscheide werden generell mehr und mehr online getatigt.
Deswegen soll es nicht nur bei den Vergleichsmoglichkeiten blei-
ben. «Wir sind Uberzeugt, dass der stationare Verkauf zwar auch
noch kinftig eine unerlassliche Saule im Autohandel bleibt, gerade
in der Beratung, doch wollen wir einzelne Schritte im Prozess noch
besser digitalisieren. Immer mit dem Fokus, dass es dem Handel so-
wie den User:innen einen Mehrwert bietet», so das Fazit von Acker.

Neue Mdglichkeiten dank

neuen Formaten von AutoScout24
Vor Uber 25 Jahren ist AutoScout24 durchgestartet, um die Schwei-
zer Handler:innen auf ihren ersten Schritten im E-Commerce zu be-
gleiten. Stillstand gab es bei AutoScout24 nie, denn die fortschrei-
tende Digitalisierung 6ffnet immer mehr Chancen, den digitalen
Vertrieb noch starker an individuelle Kundenanforderungen auszu-
richten. Auf der technischen Seite sind Uber die letzten Jahre
immer mehr Funktionalitaten hinzugekommen, sodass
auf der Plattform mittlerweile Gber 100 Funktionalita-
ten zur Verfligung stehen. AutoScout24 fiihrt ausser-
dem regelmassig Zufriedenheitsumfragen durch, holt
Feedback von seinen Partnerinnen, macht Hand-
lerinnenbesuche und vieles mehr. «Die Nahe zu
Handler:innen ist uns wichtig. Wir entwickeln die
Plattform auf Basis von Riickmeldungen von Profis

im Markt laufend weiter», so Acker.

Handler:innen stehen im Mittelpunkt
Persdnliche Betreuung und Schulungen zur
Benutzung der eigenen Tools
runden das Angebot ab.
Occasionen zu verkaufen und
Kontaktanfragen zu
generieren, steht flr den
Handel zwar immer noch
ganz weit oben auf der
Prioritatenliste. Langst hat
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sich aber AutoScout24 mit neuen Formaten zu einem Marktplatz
entwickelt, auf dem auch Neuwagen eine signifikante Rolle spielen.

Auf dem digitalem Weg begleiten

Allerdings ist AutoScout24 laut Acker nicht nur eine Platt-
form, die Verkaufer:iinnen und Kaufer:innen op-
timal zusammenbringt, sondern auch ein
starker Partner und Online-Experte
fir den Handel. «Wir begleiten un-

sere Kund:innen auf ihrem
digitalen Weg. Zudem profi-
tiert der Handel stark von
unserem Know-how und un-
serer umfangreichen Datenba-
sis, die den Markt transparent
macht», resimiert Acker. Damit
dies AutoScout24 gelingt, in-

vestiert das Unternehmen permanent in sein Angebot und in
seine Expertise. So wurden im Jahr 2023 neue Formate und
Gefasse (siehe Seite 7) ins Leben gerufen, bei denen der
Austausch sowie der Aufbau von Know-how wichtige Rol-

len spielen.

Maurice Acker, Director Business
Customers bei AutoScout24



Neue AutoS

Formate

AutoScout24 Experience

Das neue exklusive Eventformat «AutoScout24 Experience»
schafft einmalige Erlebnisse und unvergessliche Momente.
Ob Fussballspiel mit Stars, Koch-Show mit Baschi, Race Day
bei Porsche oder Champions League in Manchester:
AutoScout24 férdert den Austausch mit den Kund:innen fur
eine gemeinsame Zukunftsgestaltung.

B
bi
x

Morning Sessions

Mit der Veranstaltungsreihe «Morning Sessions» hat
AutoScout24 ein neues Austausch- und Wissensformat lanciert,
bei dem Themen beleuchtet werden, die fur Autohéndler:innen
interessant und relevant sind. Wahrend einem Vormittag gibt es
diverse Impulsreferate und es bietet viel Spielraum, um sich
auszutauschen und sich mit anderen aus der Branche zu
vernetzen. Die Veranstaltungsreihe findet mehrmals im Jahr
verteilt in der ganzen Schweiz statt.

Podcast
Spannende Insights von Expertiinnen aus der Digital- und PODCAR
Automobilbranche gibt es neuerdings auch aufs Ohr. Beim THE PODCAST

«Podcar», dem neuen Podcast von AutoScout24, erfahren
Handler:innen, wie sich der Automarkt verandert und wie sie in
Zukunft erfolgreich Autos verkaufen. Hierflir spricht der
Moderator Beat Jenny im Podcast mit inspirierenden Menschen,
die Einblicke in ihre Expertise geben und den Zuhdérer:innen
Tipps und Tricks auf den Weg geben. Seit Ende April ist der
Podcast live.

Jetztin den )
Podcast pi g
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Die Lage hat sich beruhigt

Nach den Pandemiejahren hat sich der Occasionsmarkt
etwas entspannt. Trotz weiterhin anhaltender Liefer-
engpasse bei den Neuwagen rechnen Expertiinnen mit

einer weiteren Erholung.
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Durchschnittspreise von Fahrzeugen auf AutoScout24 im 1. Quartal 2023

Durchschnittspreise von Neu- und Occasionsfahrzeugen

[ Durchschnittspreis nach Fahrzeugsegmenten

B Durchschnittspreis nach Treibstoffart

B Veridnderung in % zum Vorquartal
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Zentrale Faktoren fiir Autohandler:innen sind die Standzeit der Neuwagen oder Occasionen, die
sie zum Kauf anbieten, sowie deren Preisentwicklung. Denn wahrend ein Auto auf dem Platz steht,
ist das investierte Geld gebunden und den Schwankungen des Marktes ausgeliefert. Es stellen
sich also flr Garagist:innen die Fragen: Wie viele Tage steht ein Auto auf dem Hof, bevor es wieder
verkauft werden kann? Und wie werden sich die Preise fur Neu- und Gebrauchtwagen in dieser
Zeit entwickeln? Die Dynamik der Preisentwicklung wird von einem sensiblen Geflige bestimmt,
aus der Zahl von Neuwagen- respektive Occasionen-Verkaufen, der generellen Konsumenten-
stimmung und vielen weiteren Faktoren wie der Teuerung respektive der Gesamtkonjunktur.
Grundsatzlich orientieren sich die Gebrauchtwagenpreise in der Regel an den Veranderungen
der Neuwagenpreise — allerdings hat sich das wahrend der Pandemiejahre gedreht. «In den letz-
ten Jahren hatten wir die Situation, dass die Occasionspreise den Neuwagenpreisen den Takt
vorgaben», sagt René Mitteregger, Datenspezialist von Auto-i-DAT. Angebot und Nachfrage be-
stimmen schliesslich die Standzeit von Neu- und Gebrauchtwagen.

Verfligbarkeit von Neuwagen hat sich verbessert

«Durch globale Lieferengpasse, die Halbleiterkrise und den Krieg in der Ukraine konnten in den
letzten Jahren weniger Neuwagen ausgeliefert werden, als theoretisch im schweizerischen Markt
verkauft werden kénnten», analysiert Mitteregger. Viele Konsumentinnen seien stattdessen auf
Occasionen umgeschwenkt, was deren Standzeit verkurzt und die Preise erhoht hat. Im 1. Quartal
2020 kostete ein Gebrauchtwagen in der Schweiz im Schnitt 23”161 Franken, im 3. Quartal 2022
war der Durchschnittspreis mit 29'550 Franken frappant héher. Das untermauern die Daten von
AutoScout24: Auf dem Online-Marktplatz kostete im vergangenen Jahr ein Gebrauchtwagen im
Schnitt 15 Prozent mehr als noch 2021. Im ersten Quartal des laufenden Jahres ist der Durch-
schnittspreis wieder um 0,6 Prozent gesunken.

Gleiches zeigt sich bei den Standzeiten: Wahrend ein Gebrauchtwagen 2019, im Jahr vor der
Pandemie, im Durchschnitt 61 Tage und im Folgejahr sogar 63 Tage auf der Onlineplattform inse-
riert war, sackte die Dauer in der Folge aufgrund der Lieferschwierigkeiten von Neuwagen im
Jahr 2021 auf 57 Tage ab. Anders bei den Neuwagen: 2019 war ein neues Auto durchschnittlich 77
Tage auf AutoScout24 inseriert, 2020 stieg die Dauer auf 80 Tage an. Seither sinkt die Zahl wieder
deutlich, auf 77 Tage 2021 und nur noch 67 Tage im vergangenen Jahr. «Man sieht anhand der
Zahlen, dass durch den Mangel an Neuwagen jene neue Fahrzeuge, die es auf der Onlineplatt-
form gab, schneller verkauft wurden», erlautert Maurice Acker, Director Business Customers bei
AutoScout24. Gleichzeitig sei auch die Standzeit der Gebrauchtwagen in dieser Zeit wieder auf
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Anzahl inserierte Fahrzeuge auf AutoScout24 im 1. Quartal 2023
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einen Durchschnitt von 61 Tagen im vergangenen Jahr angestiegen.
«Dies, weil sich Mitte 2022 die Verfligbarkeiten von Neuwagen verbes-
sert und sich somit der Occasionsmarkt wieder etwas beruhigt hat.»

Junge Gebrauchte sind gefragt

Die Standzeiten der einzelnen Marken variieren dabei stark. Gemass
Auto-i-DAT laufen aktuell die Marken Dacia, Seat und Tesla am besten.
Ein Dacia steht aktuell im Schnitt gerade einmal 56 Tage auf dem Hof,
wahrend es bei Seat und Tesla je 66 Tage sind. Uberdurchschnittlich
gefragt sind derzeit auch Suzuki (68 Tage) sowie Skoda, Smart und VW
mit je 70 Tagen Standzeit. Am hinteren Ende der Liste sind vornehmend
kleine Marken anzutreffen, wie etwa Infiniti auf dem letzten Rang: Die
Modelle der Nissan-Tochter bleiben im Durchschnitt 260 Tage auf dem
Hof stehen. Auch Fahrzeuge von Cadillac (131 Tage), Chrysler (113 Tage)
und DS Automobiles (100 Tage) bringt man nur schwer wieder los.
Spannend ist auch ein Blick auf die Standzeiten der einzelnen Modelle.
Ein Hyundai Tucson oder ein Volvo XC40 4x4 Benziner finden im Schnitt
bereits nach nur 18 Tagen Kaufer:innen, sehr gefragt sind auch der VW
T-Roc Benziner (20 Tage), der Skoda Kodiaqg 4x4 Benziner (23 Tage)
oder ein Dacia Dokker Diesel mit 35 Tagen durchschnittlicher Stand-
zeit. FUr René Mitteregger sind das ausgesprochen gute Werte.
«Grundsatzlich haben wir festgestellt, dass sehr junge Fahrzeuge weni-
ger lang stehen als altere», analysiert der Datenspezialist. Dies sei pri-
mar deshalb der Fall, weil von einzelnen Modellen noch wenige Fahr-
zeuge auf dem Markt seien.

Es gibt aber auch da Ladenhter, die wie Blei bei den Handler:innen
stehen. Wer das Pech hat, einen Infinity Q50 mit Dieselantrieb auf
dem Hof zu haben, sollte sich auf eine lange Wartezeit bis zum Ver-
kauf einstellen — dieses Modell steht im Schnitt 509 Tage und markiert
damit das Schlusslicht in der Liste von Auto-i-DAT. Auch einen Peu-
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geot Partner Tepee als Benziner mit Baujahr zwischen 2008 und 2018
bringt man kaum wieder los — der Hochdachkombi steht im Schnitt
472 Tage auf dem Hof. Und auch vermeintlich beliebte Modelle jinge-
ren Baujahrs kénnen lange stehen, bevor sie weiterverkauft werden
kénnen: Ein Opel Zafira Benziner der aktuellen Modellgeneration
weist eine durchschnittliche Standzeit von 259 Tagen auf. Und ein
BMW X5 Benziner mit Baujahr 2013 bis 2018 steht aktuell 248 Tage bis
zu einem Wiederverkauf.

Die generelle Lage am Occasionsmarkt

Mit dem Blick nach vorn sehen Expertinnen eine weitere Beruhigung
im Occasionsmarkt. «Die Engpasse bei der Rohstoff- und Materialver-
sorgung werden zwar 2023 nicht ganzlich verschwinden», meint Mau-
rice Acker. Es gebe aber genligend Faktoren, die fur eine weitere Er-
Occasionsmarkt ~ sprechen. Die  Zahl  der
Neuwagenimmatrikulationen ist seit Mitte 2022 wieder zunehmend, im
laufenden Jahr sind die Neuwagenverkaufe um 10,2 Prozent gestiegen
im Vergleich zum Vorjahr.

holung im

Zu einem ahnlichen Schluss kommt auch Hans-Peter Annen, Head of
Valuations & Insights Schweiz von Eurotax. Der seit Sommer 2020 boo-
mende Occasionsmarkt sei durch eine hohe Nachfrage bestimmt ge-
wesen, die lange einem sehr geringen Angebot gegenlibergestanden
habe. Inzwischen ist das Angebot aber wieder markant gestiegenen.
Die PW-Halterinnenwechsel seien 2021 wieder fast auf vor Corona-Ni-
veau gestiegen, dann allerdings im ersten Halbjahr 2022 wieder zurtick-
gegangen. Seither liegen die Werte klar unter den Werten vor Corona.
«Dieser Trend zu sinkenden Halterwechseln dirfte auch dieses Jahr
anhalten, solange die Neuzulassungen vergleichsweise tief sind», ana-
lysiert Annen. «Zudem fehlen die in den Jahren 2020 bis 2022 nicht ver-
kauften Neuwagen dauerhaft auf dem Occasionsmarkt.»
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Seit 2016 ist Marc Eichenberger CEO der Kenny’s Gruppe
und fuhrt in der zweiten Generation das Unternehmen, das
sein Vater Kenny Eichenberger 1976 grundete, als neuer
Hauptaktionar in die Zukunft. Im Dezember erdffnete
Kenny’s Auto-Center ein neues Flaggschiff in Dietlikon. Ein
Interview Uber das berihmte Kafeli, grosse Fussstapfen und
die Zusammenarbeit mit AutoScout24.
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Herr Eichenberger, Sie sind mit Benzin im Blut auf die Welt
gekommen. War es fiir Sie immer klar, dass Sie eines Tages
die Firma lhres Vaters Ubernehmen werden?

Marc Eichenberger: Autos und vor allem die Firma meines Vaters
haben in unserer Familie, seit ich klein war, immer eine grosse Rolle
gespielt. Ich habe mich schon sehr friih fir das Thema interessiert und
meine ersten Erfahrungen im Bereich Mofa- und Scooter-Handel
gesammelt. Dennoch war es flr mich nicht selbstverstandlich, dass
ich in das Unternehmen meines Vaters einsteige oder die Firma gar
eines Tages Ubernehmen werde. Mein Vater hat Kenny’s durch seinen
Unternehmergeist, seine berihmte Werbung und sein
unternehmerisches Denken zum Erfolg gefuhrt. Auch wenn viele
dachten, dass ich eines Tages alles Ubernehmen werde, war es mir
immer wichtig, dass ich auch etwas Eigenes aufbauen kann —auch
weil ich wusste, dass es nicht leicht sein wiirde, an den Erfolg meines
Vaters anzuknupfen.

Ihr Vater Kenny hat grosse Fussstapfen hinterlassen. Das
kann auch eine Biirde sein.

Naturlich ist Kenny in aller Munde und seine Fussstapfen sind gross.
Es gab Momente, in denen es nicht immer einfach war, in diese
Fussstapfen zu treten. Aber man wachst ja bekanntlich mit seinen
Aufgaben.

Viele familiengefiihrte Unternehmen scheitern an der
Nachfolge. Wie wollen Sie weiterfiihren, was ihr Vater auf-
gebaut hat?

Naturlich war es mir wichtig, dass die Firma meines Vaters
weitergefuihrt wird. Doch es war mir auch wichtig, dass ich mir etwas
Eigenes aufbaue, und das habe ich auch gemacht. Ich habe wahrend
des Studiums mit zwei Kollegen ein Start-up im Bereich Video-
Security gegrundet. Wir haben damals die erste Cloud-Lésung im
Bereich Video-Security auf den Markt gebracht — nach vier Jahren
musste ich mich entscheiden, wie es weitergeht: Gehe ich zurtick in
die IT-Branche oder steige ich in den Autohandel ein, um eines Tages
die Firma meines Vaters weiterzuflihren?

Die Erfolgsstory von Kenny's begann auf einem Kiesplatz.
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Oft scheitern Nachfolgeregelungen auch daran, dass der
Griinder sich schwertut, an die ndchste Generation zu
Ubergeben. Wie war das bei lhnen und lhrem Vater?

Als ich bei der KETO-Gruppe arbeitete, hat das super funktioniert. Er
war ja dort als einer von drei Teilhabern nur im Verwaltungsrat und
nicht operativ tatig. Als die KETO-Gruppe und Kenny’s fusionierten,
hat mein Vater dann schon gemerkt, dass alle Entscheidungen, die ich
treffe, nun auch seine Firma betreffen. Da gab es schon die eine oder
andere intensive Diskussion, aber wir haben uns dann auch immer
wieder gefunden (lacht). lch musste mir das Vertrauen meines Vaters
im geschaftlichen Umfeld zuerst erarbeiten und mich mit guten
Zielerreichungen sowie positiven Kennzahlen beweisen.

Seit 2016 sind Sie CEO der Kenny’s Gruppe. Wie gross ist
der Druck, an die Erfolge lhres Vaters anzukniipfen?

Zu Beginn war der Druck sehr gross. Nach bald sieben Jahren als CEO
hat sich das aber mittlerweile gelegt. Ich weiss, dass ich meine
Stérken als CEO habe, und ich weiss auch, dass mein Vater seine
Starken hat. Ich bin sehr stolz auf das, was er erreicht hat. Mein Vater
hat mit seinen Kompetenzen diese Firma aufgebaut, wahrend ich mit
meinen Fahigkeiten das Unternehmen weiterentwickeln kann. Ich
denke, dass jeder von uns zum richtigen Zeitpunkt mit seinen Starken
und Kompetenzen zum Erfolg dieses Unternehmens beigetragen hat
oder noch dazu beitragen wird. Mein Vater ist der geborene
Verkaufer, es gibt kaum jemanden, der ihm diesbezlglich das Wasser
reichen kann. Alles rund ums Marketing liegt uns beiden am Herzen.
Ich sehe meine Starken vor allem im Bereich der Vertriebssteuerung
und in einer modernen Art der Filhrung. Heutzutage fihrt man ein
Unternehmen anders als noch vor 20 Jahren — entsprechend sind
punktuell auch andere Kompetenzen gefragt.

Stort es Sie, oft mit lhrem Vater verglichen zu werden?

Der Vergleich mit meinem Vater stért mich Gberhaupt nicht. Ich habe
grossen Respekt vor dem, was mein Vater erreicht hat. Ich hoffe, dass
man kinftig auch meine Erfolge sieht und dementsprechend
respektiert.

Sie haben 2023 einen neuen Showroom eréffnet. Warum?
Der neue Showroom in Dietlikon ist auch deshalb entstanden, weil wir in
unserem bisherigen Showroom in Wallisellen unsere Mercedes-Kunden
nicht in dem Umfang bedienen konnten, wie wir das wollten. Und wenn

wir schon neu bauen, dann wollten wir das gleich richtig machen. Mit dem
neuen Showroom wollen wir die Kundenbedurfnisse der Zukunft abholen,
wobei online und offline miteinander verschmelzen. Die digitale und ana-
loge Autowelt zusammenzubringen, ist unser Anliegen. Mit unserem neuen
Showroom bieten wir den Kunden die ideale Erganzung zur digitalen Welt.
Er ist sowohl Erlebniswelt als auch ein effizienter Handelsbetrieb. Auf tGber
1200 Quadratmetern bieten wir einen Showroom, der die neuesten Stan-
dards von Mercedes-Benz und smart vielerorts Ubertrifft sowie zeitgleich
unser eigenes Kenny’s-Flair widerspiegelt.

Mit einer neuen Generation kommen auch neue Ansatze.
Wie sieht das bei Ihnen aus?

Grundsatzlich sind sowohl mein Vater als auch ich darauf bedacht,
dass das Unternehmen erfolgreich in die Zukunft gefiihrt wird. Was
uns womaoglich ein wenig unterscheidet, sind unsere Fihrungsstile.
Mein Vater ist eine andere Generation und als Patron hat er Kenny’s
zu dem gemacht, was es heute ist. Mein FUhrungsstil ist vielleicht
etwas moderner und ich versuche, mein Team bei wichtigen
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Entscheidungen stets zu involvieren. Das Einbeziehen von
verantwortlichen Mitarbeitenden ist mir sehr wichtig, denn so
kénnen Entscheidungen kompetent getroffen und das
Commitment dazu erzeugt werden.

Mercedes-Benz hat eine klare Elektrifizierungsstrategie.
Fahren Sie selbst auch elektrisch?

Ja, ich fahre seit tber einem Jahr elektrisch. Aktuell einen
Mercedes-Benz EQE, aber ich freue mich auch sehr auf die
Kombination von Plug-in-Hybrid und AMG. Die Strategie von
Mercedes-Benz finde ich richtig, schon in Bezug auf den
Wirkungsgrad. Man muss aber auch zugeben, dass ihnen durch den
Druck seitens der Europaischen Union auch nicht viel anderes
Ubrigbleibt.

Durch die Elektrifizierung fallen zahlreiche Service-
arbeiten weg. Wo sehen Sie neue Geschaftsfelder oder
Einnahmequellen, um diese Liicke zu fiillen?

Fur uns ist es sehr wichtig, vor allem hier an unserem neuen
Standort, dass wir mit Mercedes-Benz und smart zwei starke
Marken vertreten. Vor allem auch mit den neuen Modellen von
smart glauben wir fest daran, dass auch hier die Stiickzahlen wieder
steigen und somit auch die Auslastung in der Werkstatt auf hohem
Niveau gehalten werden kann. Zudem bin ich mir sicher, dass trotz
Elektrifizierung und Digitalisierung auch moderne Fahrzeuge
Updates, Check-ups und Servicearbeiten bendtigen.

Man hort oft, dass das Auto als Statussymbol ausgedient
hat. Sehen Sie das auch so?

Das Auto als Statussymbol hat in gewissen Bereichen sicher etwas
an Bedeutung verloren — auch in Bezug auf die Sinnhaftigkeit der
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Marc Eichenberger
(1) fihrt heute fort, was
sein Vater Kenny Eichenber-
ger aufgebaut hat. Mit eigenen
Ideen und neuen Ansétzen. Eines bleibt
aber bestehen und darf bei keinem Besuch
fehlen: das bertihmte Kafeli,

Nutzung, wenn man zum Beispiel in der Stadt wohnt und arbeitet.
Nichtsdestotrotz sehen wir nach wie vor, dass Kundinnen und
Kunden Wert darauf legen, dass sie ein schénes und qualitativ
hochstehendes Auto fahren. Diese Ansprliche sind immer noch
da und werden es meiner Meinung nach auch bleiben. Es ist
moglich, dass sich das Interesse hin zu mehr Technologisierung
verschiebt. Tesla hat hier den Beweis erbracht, dass man allein
aufgrund einer neuen Technologie eine zusatzliche Nachfrage
generieren kann. Und gerade in diesem Bereich wird in Zukunft
noch viel passieren. Kaum einer hatte vor 15 Jahren gedacht, dass
das Auto so schnell eine Entwicklung wie das Smartphone
durchmachen wird.

Ihr Markenzeichen - das Kafeli — ist Kult. Kann man das
tiberhaupt noch toppen?

Fur uns war klar: Das Kafeli muss am neuen Standort in Dietlikon auf
ein neues Niveau gehoben werden. Aus diesem Grund haben wir
mit den Zircher Gastronomen von Raumzuerich, die unter anderem
das Zircher Café «La Stanza» betreiben, zusammengearbeitet und
ein einzigartiges Kaffeekonzept entworfen. Unser stilvoll
eingerichtetes Inhouse Café verspriiht Italianita pur. Unser
hauseigener Barista pragt das «feine Kafeli» mit seiner persénlichen
Note und verwdhnt mit kdstlichen Kaffeekreationen und Latte Art
unsere Kundinnen und Kunden.

Last but not least: Welche Rolle spielt AutoScout24 fiir
den Erfolg von Kenny's?

Die Plattform stellt einen wichtigen Vertriebsweg flr alle
Lagerfahrzeuge, ob neu oder als Occasion, dar fur uns. Sie hilft des
Weiteren unserer Marktprasenz und Bekanntheit und ist ein
wichtiger Werbetrager fur unsere Marken.

AutoScout24 | 13



AR IR 52 755

e

e

i
oy rrr

A
=
Qe

ST




«Sicherheit hat
bel uns hochste Prioritat»

Sicherheit im Netz spielt fUr die User:innen von AutoScout24
eine wichtige Rolle. Wir haben mit Oliver Link, Head of
Security und Operations, Uber die neuesten Maschen in

der Internetkriminalitat gesprochen.

Kurz-Portrat Oliver Link

Oliver Link ist seit Gber 20 Jahren
bei AutoScout24 tatig, unter ande-
rem als Leiter Softwareentwicklung
und als Leiter Architecture. Seit ein-
einhalb Jahren ist er fiir den Bereich
Security und Operations zustandig.

Herr Link, was sind Ihre Aufgaben bei AutoScout24?

Ich leite seit eineinhalb Jahren den Bereich Security und Operations bei AutoScout24. Unser
Team sorgt dafir, dass die Plattform AutoScout24 vor technischen Bedrohungen geschitzt
ist. Dazu studieren wir einerseits genauestens die Machenschaften der Internetkriminalitat.
Andererseits bringen wir unsere Schutzmechanismen auf den neuesten Stand, um unsere
Plattform und die Nutzer:iinnen bestmdglich zu schitzen. Denn die Sicherheit unserer
Kund:innen sowie der User:innen und ihrer Daten hat fur uns héchste Prioritat. Der
technische Aspekt ist aber nur ein Teil. Wir fihren auch Sicherheitsschulungen fir
Mitarbeitende durch und sensibilisieren sie, wie sie sich mdglichst sicher in der Onlinewelt
bewegen kénnen.

Wo lauern heute die héchsten Gefahren im Internet?

Es gibt verschiedene Arten von Hacker:innen mit unterschiedlichen Fahigkeiten, Absichten
und Vorgehensweisen. Einerseits gibt es Hacker:innen, die sich auf die Suche nach
bekannten, technischen Schwachstellen machen, die sie méglichst einfach und schnell
ausnutzen kénnen. Wer seine Sicherheitsldsung immer auf dem neuesten Stand halt, ist
gegen diese Art von Hacking gut geschitzt. Dann gibt es die hochqualifizierten
Hacker:innen, die versuchen, noch unbekannte «Lécher» in Systemen zu finden. Am meisten
geflirchtet sind aber Verbrecherorganisationen, die tber schwer zurtickverfolgbare
Netzwerke verfligen und zudem hervorragend ausgebildete Hacker:iinnen einsetzen.
Bedenklich ist auch, dass die Kriminellen nicht nur versuchen, sich Gber technische
Schwachstellen in ein System zu hacken, sondern vermehrt Menschen als Schwachstelle
nutzen, um in ein System zu gelangen. So wird der Mensch immer auf dreistere und
kreativere Art getauscht, damit er in die Falle tappt.

Wurde AutoScout24 auch schon Opfer von Internetkriminalitat?

Die Betrliger:iinnen haben es meistens nicht auf uns als Organisation abgesehen, sondern
auf unsere Kund:innen und User:innen, die ihr Auto Uber unsere Plattform kaufen und
verkaufen. Mit verschiedenen Betrugsarten versuchen sie, an Daten heranzukommen,
Konten fur Betrugsinserate zu missbrauchen oder Kund:innen zu tauschen.

AutoScout24 | 15



Welche Betrugsarten kommen auf AutoScout24 am
haufigsten vor?

Betrugsfalle kommen auf AutoScout24 zum Glick eher selten vor.
Ein Nullrisiko gibt es jedoch nirgends und wir geben unser
Bestes, unsere Plattform so sicher wie moglich zu halten. Wenn
wir uns aber die verschiedenen Falle anschauen, ist Phishing eine
der meistverbreiteten Betrugsarten. Dies ist eine Technik, um an
die Login-Daten zu gelangen. Oftmals passiert dies Uber einen
Link in einer E-Mail oder in einer Textnachricht, die auf eine
gefalschte Website fiihrt. Oder weil die Anmeldedaten an
anderen Stellen, wie beispielsweise in sozialen Netzwerken oder
auf anderen Portalen, verwendet und dort entnommen wurden.
Haben die Kriminellen die Login-Daten einmal ergaunert, greifen
sie auf das Benutzerkonto zu und nutzen dieses zur Aufschaltung
betriigerischer Inserate. Fallt dann ein Interessent noch auf
dieses betrugerische Inserat rein, ist dies doppelt so argerlich.

Was tut AutoScout24 konkret in diesen Fallen
dagegen?

Beim Phishing wird explizit der Mensch getauscht und
aufgefordert, seine Daten anzugeben. Tut er dies, sind wir auch
mit unseren héchsten Sicherheitsstandards machtlos dagegen.
Deswegen ist eine gute Praventionsarbeit die effektivste
Verteidigung, gerade weil sich die Methoden von Kriminellen
sehr schnell weiterentwickeln. Wir beraten unsere Kund:innen
und User:innen Uber den Ratgeber auf der AutoScout24-Seite
und im Rahmen von Kampagnen der Schweizerischen
Kriminalpravention, mit der wir eng zusammenarbeiten. Wir
arbeiten auch eng mit Polizeibehérden zusammen, um die
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Entwicklungen in der Internetkriminalitat aktiv zu verfolgen und
zu bekampfen. Hinsichtlich der Fake-Inserate verwenden wir
hohe Sicherheitsstandards und Mechanismen, damit jene
verdachtigen Inserate bereits vorab automatisch herausgefiltert
werden oder bei Unstimmigkeiten nachtraglich schnell geléscht
werden. Doch bei der grossen Anzahl an Inseraten, die taglich
auf unserer Plattform aufgeschaltet werden, gestaltet es sich
schwierig, jedes betriligerische Inserat friihzeitig zu erkennen
und ganzlich auszuschliessen. Deswegen auch hier: Pravention
und damit einhergehende Vorsicht ist das A und O.

Wie kénnen sich Handler:innen schiitzen?

Genau hinschauen und skeptisch sein ist das Credo.
Beispielsweise nur den Benutzernamen und das Passwort
eingeben, wenn man ganz sicher ist, dass man sich auf der
richtigen Website befindet. Und niemals den Benutzernamen
bekanntgeben, wenn man uber ein Formular per Mail kontaktiert
wird. Generell ist es auch wichtig, ein starkes Passwort zu
verwenden, das nicht leicht knackbar ist. Am besten nutzt man
hierfur ein spezielles Programm, das einem ein sicheres Passwort
generiert. Zudem sind Handler:innen Uber eine
Zwei-Faktor-Authentifizierung geschitzt. Meldet man sich an
einem neuen Gerat an, muss dies aktuell Gber einen Code per
SMS oder via E-Mail bestatigt werden. In naher Zukunft wird
dieser Schutz durch Verifizierung mittels Applikationen oder mit
biometrischen Verfahren erweitert. Weitere Informationen gibt
es auch beim Ratgeber auf der AutoScout24-Seite oder uber die
Website der Schweizerischen Kriminalpravention (siehe
QR-Codes Seite 17).



Wie wappnet sich AutoScout24
dagegen?

Wir investieren viel in Tools und Systeme, um uns
gegen die Internetkriminalitat zu wappnen und
somit unsere Plattform sowie unsere Kund:innen
und User:innen zu schitzen. Weiter engagieren wir
auch zertifizierte Firmen, die unsere Infrastruktur
regelmassig auf Herz und Nieren prufen. Ein
weiterer Ansatz, den wir seit langerer Zeit
verfolgen, ist das sogenannte «Bug-Bounty-Pro-
grammp». Dabei Uberprifen professionelle
Hacker:innen, nattrlich mit guten Absichten,

unsere Plattform auf Schwachstellen.

Nehmen Bedrohungen lhrer Meinung nach zu?

Wird dies in Zukunft noch mehr der Fall sein?
Definitiv. Die Bedrohungen werden leider nicht weniger und die
Kriminellen werden in ihren Betrugsmaschen immer kreativer
und dreister. Die Zahlen der Betrugsfalle und deren finanzielle
Schaden sind betrachtlich und steigend. Gemass einer Studie
von Crowe, einer fihrenden Wirtschaftsprufungs-, Steuer-,
Beratungs- und Risikofirma in Grossbritannien, beliefen sich im
Jahr 2021 die weltweiten Verluste, die durch Betrug verursacht
wurden, auf 5.38 Billionen US Dollar. Das entspricht 6.4 % des
weltweiten Bruttoinlandsprodukts. Im Vergleich zum Jahr 2019
stieg dieser Verlustbetrag um 253 Millionen US Dollar an.

Wie hilft Kiinstliche Intelligenz, AutoScout24

sicherer zu machen?

Wir setzen uns stark mit den Méglichkeiten der Kiinstlichen
Intelligenz auseinander und prifen, wie wir diese zu unseren
Vorteilen nutzen kénnten. Im Bereich der Sicherheit kann uns die
Kunstliche Intelligenz dabei unterstitzen, Muster von kriminellen
Netzwerkaktivitaten zu erkennen. Das Gefahrliche daran ist, dass
diese Erkenntnisse leider auch von der anderen, «bésen» Seite
genutzt werden kénnen. Auch mit dem Einsatz der Kunstlichen
Intelligenz bleibt es weiterhin ein Katz- und Mausspiel.

Zu den Sicherheitshinweisen Zur Schweizerischen
auf AutoScout24 Kriminalpravention

AutoScout24 | 17
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Wie offen ist die Schweiz
gegenuber neuen

Mobilitatsformen?

~

Gemeinsam mit der Zurich Versicherung, der Universitat St. Gallen und der
Universitat Luzern hat AutoScout24 den Swiss Mobility Monitor erhoben. Die
Studie erforscht, wie aufgeschlossen die Schweizer Bevolkerung gegenuber
neuen Mobilitatsformen steht und wie deren Nutzung ist. Alberto Sanz de

Lama von AutoScout24, Prof. Dr. Reto Hofstetter, Studienleiter und Professor

far digitales Marketing an der Universitat Luzern, und Carla Welti, CEO und
Grunderin von carlabelle.ch, im Gesprach zu den Ergebnissen und dartber wie
die verschiedenen Generationen zum Auto und zur Mobilitat der Zukunft stehen.
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Teilweise Rickkehr zur
Pre-Covid-Mobilitat

Den Weg zur Arbeit mit
offentlichen Verkehrsmitteln

(OV) zuriickzulegen,
wird wieder popularer.

Zug M Bus

2023

34%

2022

28%

Prof. Dr. Hofstetter, wie hat sich die Corona-Pandemie aufs Autofahren
oder generell auf die Nutzung verschiedener Mobilitatsformen ausge-
wirkt?

Prof. Dr. Reto Hofstetter: Die Corona-Pandemie hat in den letzten beiden Jahren
zweifellos einen erheblichen Einfluss auf unsere Mobilitdtsgewohnheiten gehabt. Es ist
unbestreitbar, dass sich die Art und Weise, wie wir uns fortbewegen, stark verandert hat.
Wahrend der Pandemie sind viele Menschen vom 6ffentlichen Verkehr auf den
Individualverkehr umgestiegen, um ihre Sicherheit zu gewahrleisten. Die aktuellen
Ergebnisse des Swiss Mobility Monitors zeigen, dass wir allmahlich zu einer
«Pre-Covid-Mobilitat» zurlickkehren. Interessanterweise ist der Anteil der Befragten, die
zu Fuss zur Arbeit gehen, im Vergleich zum Vorjahr von 35 % auf 29 % gesunken. Dies
kénnte darauf hindeuten, dass Menschen vermehrt andere Fortbewegungsmittel
nutzen, um ihre Arbeitsplatze zu erreichen. Es ist festzustellen, dass die 6ffentlichen
Verkehrsmittel, insbesondere Zuge, Busse und Strassenbahnen, wieder an Beliebtheit
gewinnen. Ein weiterer interessanter Aspekt ist der Rickgang des Anteils der Personen,
die ausschliesslich im Home-Office arbeiten. Im Vergleich zum Vorjahr ist dieser Anteil
von 6 % auf 3 % gesunken. Dies kdnnte darauf hindeuten, dass sich die Arbeitsweise
vieler Menschen allmahlich wieder in Richtung des traditionellen Biroarbeitsplatzes
bewegt. Die Studienergebnisse des Swiss Mobility Monitors lassen darauf schliessen,
dass wir uns allmahlich von den Veranderungen wahrend der Pandemie erholen und zu
einer neuen, aber vertrauten Normalitat zurtickkehren.

Herr Sanz de Lama, wie hat sich die Corona-Pandemie auf die Suche nach
Fahrzeugen ausgewirkt? Was hat AutoScout24 hierbei festgestellt?
Alberto Sanz de Lama: Obwohl die Corona-Pandemie die Automobilbranche vor grosse
Herausforderungen gestellt hat, war das Auto in dieser Zeit flur Schweizer:innen
wichtiger denn je — galt es doch als die sicherste Variante, unterwegs zu sein. Viele
Menschen haben sich wahrend der Pandemie Uberlegt, vom 6ffentlichen Verkehr auf
das Auto umzusatteln. Dass das Auto wahrend der Pandemie beliebt war, zeigen auch
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Innovation Auto-Abos:

Die Adaption steht
noch ganz am Anfang

Nur 2%

—

der Schweizer:innen
nutzen Auto-Abos

unsere Statistiken. Schaut man sich die Besucherzahlen von
2019 bis zur Aufhebung der Corona-Massnahmen genauer an,
ist zu erkennen, dass die Leute trotz Krise rege nach
Fahrzeugen stéberten und Uber die Zeit Kaufentscheidungen
Uberproportional zugenommen haben. Die Besucherzahlen
erreichten teilweise sogar Hochststande, die in den
vergangenen zehn Jahren sehr selten vorgekommen sind.

In der Studie wurden die verschiedenen Arten, wie
die Schweizer Bevolkerung ein Auto besitzt und
nutzt, unter die Lupe genommen. Welche psycho-
logische Rolle spielt heute der Besitz eines eigenen
Autos? Welche die Nutzung?

Prof. Dr. Reto Hofstetter: Die Ergebnisse des Swiss Mobility
Monitors zeigen, dass die Verbindung zum eigenen Auto eine
starke identitatsstiftende Wirkung hat — und dies
generationsubergreifend. Das eigene Auto wird als die
ultimative Form der individuellen Mobilitat angesehen und
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geniesst den Ruf der absoluten Flexibilitat im Vergleich zu
Motorradern, Fahrradern oder &ffentlichen Verkehrsmitteln. Das
eigene Auto symbolisiert die Freiheit, sich nach eigenem
Zeitplan fortzubewegen. Spannend war, dass besonders der
Generation Z das eigene Auto als Statussymbol sehr wichtig ist.

Heutzutage muss man das Auto ja nicht selbst besit-
zen, um es zu nutzen. Es gibt beispielsweise die M6g-
lichkeit des Auto-Abos oder des Carsharings. Welche
Einstellung haben die verschiedenen Generationen
zu diesen Nutzungsformen?

Dr. Prof. Reto Hofstetter: Die Nutzung des Auto-Abos in der
Schweiz steckt noch in den Kinderschuhen. Lediglich 2 % der
Befragten des Swiss Mobility Monitors gaben an, ein Auto-Abo
zu nutzen. Das grésste Potenzial fur dieses Modell liegt bei der
Generation Z. Im Vergleich zu anderen Generationen sind sie am
aufgeschlossensten flir das Auto-Abo, haben ein hdheres
Vertrauen und eine héhere Kaufbereitschaft. Viele junge
Menschen verfligen noch nicht tber gentigend Ersparnisse, um
ein eigenes Auto zu kaufen. Daher sehen sie das Auto-Abo als
wertvolles Angebot, um diese Zeit zu Uberbricken, indem sie
einen monatlichen Betrag fiir die Nutzung des Autos zahlen.
Beim Carsharing zeigen die Studienergebnisse, dass die
Bereitschaft zur Nutzung von solchen Dienstleistungen aktuell
noch gering ist und nur langsam steigt. Knapp 9 % der
Befragten gaben an, bereits Sharing-Dienstleistungen zu nutzen.
Grund dafur kénnte sein, dass das Teilen des Autos von vielen
als unflexibel eingestuft wird. Potenzial zur Nutzung von
Carsharing sieht die Studie ebenfalls wieder bei der Generation
Z. Jene Generation hat ein héheres Besitzgefiihl gegenuber
dieser Art der Mobilitat als andere Generationen.
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Carla Welti kam als Vertreterin der Generation Z schon friih mit der Welt von Motoren und Mobilitdt in Kontakt.

Interessante Erkenntnisse. Carla Welti, Sie stehen als
Vertreterin fiir die Generation Z. Was kdnnte fiir diese
Haltung die Erklarung sein?

Carla Welti: Das eigene Auto bedeutet definitiv Lebensqualitat.
Viele Vertreter:iinnen der Generation Z — und damit Kinder der
Babyboomer — wuchsen mit dem Auto auf, wurden teilweise
sogar mit dem Sportwagen in den Kindergarten gefahren. Das
pragt. Auch in meiner Familie hatte das Auto einen hohen
Stellenwert. Ich erinnere mich gut, wie wir damit jeweils bis in
den Norden in die Ferien fuhren. Und natdrlich brachte auch
mein Vater (Motorsportkoryphae Max Welti, Anm. d. Red.) viel
Auto-Know-how nach Hause. Das ist mit ein Grund, wieso ich
und auch meine drei Geschwister heute so autoaffin sind. Doch
die Generation Z ist auch jene Generation, die sich bewusst mit
dem Thema Nachhaltigkeit und Umwelt auseinandersetzt. Dies
ist aus meiner Sicht eine Folge des Wandels der Zeit. Carsharing
ist beispielsweise eine machbare Alternative fir alle, die
bewusster Autofahren wollen, weil damit die Menge an «totem
Blech» reduziert werden kann.

Der jungen Generation ist das Auto also weiterhin
wichtig, obwohl sie fiir ihr ausgepragtes Umweltbe-
wusstsein und fiir ihre Nachhaltigkeitsorientierung
bekannt ist. Sie ist aber auch aufgeschlossen gegen-
liber neuen Mobilitatsformen. Was gilt es speziell

fiir Autohéandler:innen bei dieser Zielgruppe zu
beachten?

Alberto Sanz de Lama: Fur Autohandler:innen bietet sich die
Chance, auf die Bedrfnisse der Generation Z einzugehen und
ihnen Fahrzeuge und Alternativen anzubieten, die ihren
Wertvorstellungen entsprechen. Zum Beispiel Elektroautos,
weitere Fahrzeuge mit alternativen Antrieben oder eben andere
Mobilitatsformen wie das Auto-Abo und Carsharing. Und vor
allem: Gerade die junge Generation ist stark vernetzt und
digitalaffin. Daher ist es entscheidend, dass Autohandler:innen
ihre Onlineprasenz und digitale Marketingstrategien gezielt auf
diese Zielgruppe ausrichten, um ihre Aufmerksamkeit zu
gewinnen und eine emotionale Verbindung zu schaffen.

Carla Welti: Dem kann ich nur zustimmen. Man muss dafur
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Innovation Digitaler
Mobilitatskauf:

Der Online-Kauf von
Autos nimmt zu

Hat bereits ein Auto im Internet gekauft

[ Hat bereits ein Velo im Internet gekauft

2023 2022

9% 7%

sorgen, dass junge Menschen sich Uberhaupt in ein Auto setzen und eine emotionale
Verbindung aufbauen kédnnen. Das erreicht man beispielsweise durch besondere
Erlebnisse. Flr die junge Generation ist es wichtig, ein Auto zu erleben. Das kann
Ubrigens auch in Zukunft per Virtual Reality sein.

Wie hat sich das Kaufverhalten der unterschiedlichen Generationen
verandert?

Alberto Sanz de Lama: Die Digitalisierung hat beim Kauf von Gltern in den letzten
Jahren stark zugenommen. Kaufentscheidungen, auch im Fahrzeugbereich, werden
zunehmend online getroffen, und das gilt fur alle Generationen. Der Autokauf lasst sich
finanziell noch nicht mit einer einfachen Online-Bestellung beim Lebensmittelhandler
vergleichen. Beim Autokauf werden Preise, Modelle, Zustand und Ausstattung
ausfuhrlich verglichen und der Entscheid sorgfaltig abgewogen, oft in Verbindung mit
einem Eintauschfahrzeug oder unterschiedlichen Finanzierungsmodellen.
Durchschnittlich verbringt man heutzutage rund 20 Stunden damit, sich online zu
informieren, bevor man Gberhaupt Kontakt mit einem Autohandler aufnimmt. Hierbei hat
sich die Nutzung von mobilen Endgeraten wie Smartphones oder Tablets fiir die Suche
und Recherche auf AutoScout24 durchgesetzt.

Was bedeutet das fur Autohandler:innen konkret?

Alberto Sanz de Lama: Als Garagist:in ist es von grosser Bedeutung, eine starke Prasenz
sowohl im physischen als auch im Online-Bereich zu haben und beide Bereiche souveran zu
verbinden. Dabei ist es entscheidend, jedes Angebot sorgfaltig und ansprechend online zu
prasentieren. Es ist ratsam, sich fur neue Services wie Hol- und Bringservice, Auto-Abos
oder den Online-Kauf zu 6ffnen, um den Bedurfnissen der Kunden gerecht zu werden. Ein
Online-Kunde kann zudem Uber verschiedene Kanéale auf einen zukommen und erwartet
eine prompte Reaktion. Diese Erwartungshaltung stellt nach wie vor eine Herausforderung
fur das herkdmmliche Autogeschaft dar. Deshalb ist eine kulturelle und organisatorische
Weiterentwicklung in einem Garagenbetrieb von grosser Bedeutung. Das Auto selbst und

22| AutoScout24




Welche Aspekte wiirden Sie zum Umstieg auf ein E-Auto bewegen?

%

Generation X

43 -58 Jahre alt
@ Maéglichkeit zu Hause zu laden @ $
@ Giinstigere Preise
@ Héhere Reichweite 47

@ Offentliche Ladeinftrastruktur c@;

Generation Z

11- 26 Jahre alt Babyboomers
59-77 Jahre alt

(5) Méglichkeit E-Auto zutesten 5%

Méglichkeit Verbrenner
zu mieten ﬁh

Quelle: Swiss Mobility Monitor 2023

Raum.

Was haben Sie hierzu herausgefunden?

Generation.

effektiver zu unterstutzen.

)

Generation Y

27 - 42 Jahre alt
@Mﬁglichkeit zu Hause zu laden @
@3 Offentliche Ladeinftrastruktur @
47 Hohere Reichweite @
Gunstigere Preise @

% moglichkeit E-Auto zutesten (5)

@ Moglichkeit Verbrenner @
zu mieten

die unterschiedlichen Mobilitatsldsungen bleiben nach wie vor komplex. Deshalb wird bei
Menschen das Bedurfnis nach persénlicher Beratung weiterhin existieren. Die
Kommunikation zwischen Dienstleister und Kunde verschiebt sich lediglich in den digitalen

Der Swiss Mobility Monitor hat auch das Thema Elektromobilitat untersucht.

Dr. Prof. Reto Hofstetter: Gemass den Studienresultaten ist der Anteil von
benzinbetriebenen Autos zugunsten von Hybrid- und reinen Elektrofahrzeugen ricklaufig.
Zusatzlich gaben 17 % der Befragten an, bereits die Elektromobilitat als Mobilitatsinnovation
zu nutzen, was sowohl Elektroautos als auch Elektroscooter einschliesst. Des Weiteren
haben wir die Beweggrinde flr den Umstieg auf Elektroautos untersucht. Dabei zeigt sich,
dass die Moglichkeit, das Fahrzeug zu Hause zu laden, ein Ubergreifend bedeutender
Aspekt ist, der den Umstieg auf ein Elektroauto beeinflusst. Dies gilt unabhangig von der

Bei welchen Aspekten gab es Generationsunterschiede?

Dr. Prof. Reto Hofstetter: Anders als die Lademoglichkeit zu Hause, wurden die weiteren
Aspekte, welche Fahrzeuglenkerinnen zum Umstieg auf ein E-Auto bewegen wirden, von
den verschiedenen Generationen unterschiedlich bewertet. Die Generation Z stuft
beispielsweise neben der Lademdoglichkeit zu Hause einen guinstigeren Preis als fast gleich
wichtig ein. Dies Uberrascht mich nicht, denn der Autokauf ist nach dem Immobilienkauf
meist die zweitteuerste Investition im Leben. Die Generationen Y, X und Babyboomer

Alberto Sanz de Lama will die Plattform AutoScout24 fortlaufend mit neuen Technologien und Services optimie-
ren, sodass den Handlern ermdglicht wird, ihr eigenes Kundenerlebnis zu verbessern sowie potenzielle Kaufer
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Prof. Dr. Reto Hofstetter von der Universitat Luzern hat im Swiss Mobility Monitor 2023 die Griinde erhoben, die Kunden noch von E-Autos abhalten.

bewerten hingegen nach der Lademdglichkeit zu Hause eine
bessere &ffentliche Ladeinfrastruktur als zweitwichtigsten
Beweggrund zum Umstieg auf ein E-Auto.

Wie aussert sich das Phanomen Elektromobilitat

auf dem Marktplatz AutoScout24?

Alberto Sanz de Lama: Im Jahr 2018 wurden auf AutoScout24 rund
1100 reine Elektroautos zum Verkauf angeboten. Doch im ersten
Quartal 2023 hat sich diese Zahl drastisch auf tiber 16’900
Fahrzeuge erhéht — ein bemerkenswerter Anstieg um das 15-fache
innerhalb von nur finf Jahren. Dies zeigt deutlich, dass das
Angebot an leistungsstarken Elektromodellen in verschiedenen
Preisklassen heute breiter ist als je zuvor. Der Elektro-Boom macht
sich jedoch nicht nur bei Neufahrzeugen bemerkbar, sondern auch
auf dem Gebrauchtwagenmarkt. Mit der wachsenden Zahl neuer
Elektroautos steigt auch das Angebot an gebrauchten
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Elektrofahrzeugen, und die Nachfrage nimmt stetig zu. Diese
Entwicklung wird durch die Tatsache unterstrichen, dass sich die
Anzahl der Suchanfragen fur Elektroautos auf AutoScout24
innerhalb von nur zwei Jahren mehr als verdreifacht hat.

Carla Welti, wie stehen Sie persénlich zum Thema
Elektromobilitdat? Fahren Sie bereits ein Elektroauto?
Wenn ja, welche Griinde haben Sie liberzeugt, ein
Elektroauto zu fahren?

Carla Welti: Hier bin ich etwas zwiegespalten, mdchte deshalb
bei meiner Antwort etwas ausholen. Aus meiner Sicht darf man
Elektroautos nicht einfach 1:1 mit Verbrennern vergleichen.
E-Autos sind fur mich eine eigene Kategorie. Man muss
Elektroautos mit anderen Elektroautos vergleichen. Ich erlebe
E-Autos als technisch sehr fortgeschritten, in den meisten Fallen
fahren sie sich sehr schén, unabhangig davon, ob es ein kleiner



Honda e oder ein Porsche Taycan ist. Es gibt aber auch diese Totalitat oder fast schon
den Zwang der Industrie und der Politik zur Elektromobilitat. Hier fehlt fir mich der
Freiraum, dass sich der Endkunde selbst entscheiden kann, ob er auf Elektromobilitat
oder beispielsweise auf E-Fuels setzt. Ein kritischer Punkt ist in meinen Augen, dass die
Ladeinfrastruktur immer noch nicht so weit ausgereift ist wie die Technik.

Wie begleitet AutoScout24 diesen Wandel als Online-Marktplatz

fiir individuelle Mobilitat?

Alberto Sanz de Lama: Unsere Aufgabe ist es einerseits, den Autohandler:innen und
unseren Partner:innen eine starke Onlineprasenz zu ermoglichen. Fahrzeuge und
Services mussen gut sichtbar sein, der Marktplatz muss eine grosse Reichweite bieten.
Wir stellen sicher, dass unsere Plattform weiterhin modern und benutzerfreundlich
bleibt und Menschen ermdéglicht, Autos und Dienstleistungen schnell und einfach zu
finden. Flr Garagen entwickeln wir fortlaufend neue Technologien, die es den
Handler:innen erméglichen, das Kundenerlebnis zu verbessern und potenzielle
Kaufer:innen effektiver zu unterstiitzen. Handler:innen missen dartber hinaus die
gesammelten Daten Uber das Kundenverhalten und die Praferenzen nutzen, um
fundierte Entscheidungen zu treffen. Wir analysieren viele dieser Daten und bereiten
diese fir Handler:innen auf, damit sie ihnre Marketing- und Vertriebsstrategien
optimieren und personalisierte Angebote fur ihre Kund:innen entwickeln kénnen.

Vielen Dank fur das Gesprach Ihnen allen!

Entwicklung Anzahl Elektroautos
auf AutoScout24 von Q1 2018 - Q1 2023
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AutoScout24
INn Zahlen

2.7 Mio. 13.5 Mio.

Durchschnittliche User Durchschnittliche Sessions
pro Monat pro Monat

5938 334000

Durchschnittliche Leads

Kunden pro Monat

112
500+ 1440

AutoScout24
Paer;fsrsrgg:v:;gcgn Neue inserierte
Fah T:
ore Minute ahrzeuge pro Tag
69 o/ Bekanntheitsgrad
von AutoScout24
sind mit AgtoScout24 Top of Ungestitzte Gestitzte
zufrieden Mind Bekanntheit Bekanntheit
53 % 62 % 84 %
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Das AutoScout24-
Verkaufsteam stellt sich vor

Director Business Customers Head of Sales

Jan Schenker
Mobile +4179 211 66 00
jan.schenker@autoscout24.ch

Maurice Acker
Mobile +4179 424 27 69
maurice.acker@autoscout24.ch

Account Manager

Marko Simic
Mobile +4179 890 32 11
marko.simic@autoscout24.ch

Etienne Linggi

A Key Account Manager
5
> Mobile +4179 37174 96
. etiennelinggi@autoscout24.ch
f

Account Manager % , Account Manager
Atma Jungbadoor Martin Schlapfer

e Mobile +4179 732 24 96 - Mobile +4179 918 67 25
7 atma.jungbadoor@autoscout24.ch / martin.schlaepfer@autoscout24.ch
77

Account Manager (" N\ Account Manager

T Reto Miiller ; Gaetano Russo
> Mobile +4179 427 88 86 y Mobile +4179 890 05 08
. reto.mueller@autoscout24.ch ; ) gaetano.russo@autoscout24.ch

Customer Service

Tel. +413174417 37
Montag bis Freitag 08:00 bis 17:00 Uhr
info@autoscout24.ch
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AutoScout24 Gewinnspiel

Wir verlosen 10 Ticketcorner-Gutscheine im Wert von je 200 Franken.

So kdnnen Sie gewinnen:

Nehmen Sie gleich jetzt am Wettbewerb teil. Mit etwas Gluck
gehoren Sie schon bald zu den Gewinner:innen.
Hier geht’s zum Quiz:
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|

A

JUmn

=
=
=
=
=
=

Wir drucken IThnen die Daumenl!
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