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Automotive Electrified:
Jetzt ist die Zeit zu handeln

Auszug wesentlicher Ergebnisse
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Automotive Electrified:

Jetzt ist die Zeit zu handeln

Zusammenfassung:
e Rein batterieelektrisch betriebene Fahrzeuge, so
genannte Elektroautos, werden insbesondere fir die

urbane Mobilitat zukiinftig eine wesentliche Rolle im
Produktportfolio aller Automobilhersteller spielen

Die Vorteile der Elektroautos liegen in ihrer vollstandigen
lokalen Emissionsfreiheit und niedrigen Betriebskosten.
Damit fuhrt kein Weg mehr an ihnen vorbei

Heute existierende konzeptbedingte Einschrankungen
hinsichtlich Reichweite, Ladezeit und Anschaffungskosten
missen bei der Vermarktung beriicksichtigt werden

Bain & Company hat in seiner weltweit durchgefihrten
Studie (siehe Kasten rechts) das bedeutende Segment
der "Premium 2.0" Kunden identifiziert. Diese Kunden
wirden bereits heute Elektroautos als Erganzung zu
ihren bestehenden Fahrzeugen kaufen

"Premium 2.0" Kunden haben eine hohe Kaufkraft und
geringe  Preissensibilitat, sind offen  flr
Technologien und umwelt-affin. Bereits heute besteht
aus diesem Segment eine globale Nachfrage von mehr
als 350 Tausend Elektroautos pro Jahr

neue

Mittel- und langfristig werden mit sinkenden Batterie-
kosten und damit niedrigeren Fahrzeugpreisen weitere
und gréBere Kundensegmente erschlossen

Um dieses Marktpotenzial kurzfristig zu realisieren,
besteht akuter Handlungsbedarf:

- Hersteller mussen eine konsistente "Elektrofahrzeug-
Strategie" auflegen, ihre Rolle — und die ihrer Zulieferer und
Partner - in der neuen Wertschépfungskette festlegen und
alternative Prozesse fur eine kurzfristige und pragmatische

Umsetzung von lUberzeugenden Produkten etablieren

— Zulieferer missen ebenfalls festlegen, auf welche Schritte
der Wertschopfungskette und welche Technologien sie
setzen wollen. Dazu mussen auch vdéllig neue Felder, wie
z.B. die Batteriechemie, besetzt werden,
Wettbewerb behaupten zu kénnen

um sich im

Bain & Company's weltweite Studie
zu Elektrofahrzeugen baut auf
primarer Marktforschung mit Uber
4.000 Endkundeninterviews in allen
wesentlichen Regionen auf (die vier
groBten Markte Europas, USA,
China, Japan und Sud-Korea;
durchgefiihrt im dritten Quartal
2008). Die Studie beschreibt
zukilnftige Kundensegmente und
deren Affinitat zu Elektro-
fahrzeugen. Auf Basis modernster
Marktforschungsmethoden wird die
Preissensitivitdt in den einzelnen
Segmenten beleuchtet und das
Marktpotenzial bewertet.

Dariber hinaus wird - auf Basis
zahlreicher Gesprache mit Experten
aus Forschungseinrichtungen,
sowie Herstellern und Zulieferern -
beschrieben, wie sich die Spieler
entlang der neuen Wertschépfungs-

kette zuklinftig aufstellen sollten.

Diese Unterlage stellt einen Auszug wesentlicher Ergebnisse der aktuellen
Studie von Bain & Company dar. Sehr gerne zeigen wir Ihnen die

detaillierten Ergebnisse und diskutieren moégliche Implikationen fiir Ihr
Unternehmen in einem personlichen Gesprach. Bei Interesse nehmen Sie
bitte Kontakt mit Dr. Gregor Matthies (gregor.matthies@bain.com) auf.
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Elektroautos werden in der urbanen Mobilitat zukiinftig die wichtigste
Rolle spielen. Die Kunden haben bereits begonnen umzudenken

Eine der wichtigsten und derzeit am heiBesten
diskutierten Fragen in der Automobilindustrie -
namlich welche Antriebskonzepte sich in
Zukunft durchsetzen werden - ist mit hohen
Unsicherheiten verbunden. Volatiler Spritpreis,
CO,-basierte Besteuerung und zunehmendes
Umweltbewusstsein flihren zu einem radikal
Individuelle

veranderten Kundenverhalten.

Mobilitatsbedirfnisse der Kunden gewinnen
zunehmend an Bedeutung bei der tatsachlichen

Kaufentscheidung.

Deshalb werden in Zukunft unterschiedlichste
Antriebstechnologien fiir die verschiedenen
Nutzenprofile der Kunden parallel zum Einsatz
kommen. Neben neuartigen, hoch-effizienten
Verbrennungsmotoren und  verschiedenen
Hybridantrieben wird das rein batterieelektrisch
betriebene Fahrzeug, zum Teil erganzt um
kleine Verbrennungsmotoren zur Aufladung der
Batterie (Range Extender), eine wesentliche
Rolle spielen. Vor allem im urbanen Umfeld
(siehe Bild unten)

anderen Alternativen klar tberlegen.

ist diese Antriebsform

Elektroautos weisen durch das Batterie-
konzept zunachst gewisse Einschrankungen
auf: Eine maximale Reichweite von heute
rund 200km, ein hdheres Gewicht durch die
Batterie und nur begrenzte Mdéglichkeiten zur
Schnellladung. Berilcksichtigt man jedoch,
dass 70 Prozent der Autos in Europa taglich
weniger als 40km fahren, stellen diese
Restriktionen eher psychologische Hemm-
tatsachlich
Einschrankungen dar. Da die verwendeten
Zukunft
zunachst in Kleinserien hergestellt werden,
bleiben sie mit rd. € 10.000 sehr teuer. Damit

sind Elektroautos auf absehbare Zeit auch nur

schwellen als relevante

Hochleistungsbatterien in naher

mit einem Premium-Preis darstellbar.

Die Koénigsfrage lautet also: Gibt es fiir solche
Fahrzeuge bereits heute eine substanzielle
Nachfrage? Wenn ja, wer sind die Kunden und
was wollen sie wirklich? Diese und weitere
wichtige Fragen wurden mit Hilfe einer von
Bain weltweit durchgefihrten Marktforschung
umfanglich beantwortet.

Der Antrieb der Zukunft: Keine beherrschende Technologie, sondern
ein Portfolio unterschiedlicher Antriebsformen
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Anmerkung: * 70% der Europdaer fahren tdglich weniger als 40 km; 80% der US Amerikaner taglich weniger als 50 Meilen
Quelle: Bain
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Die "Premium 2.0 Kunden" setzen neue Maf3stabe in der Mobilitat:
Elektrofahrzeuge als urbane Zweitwagen - dynamisch, sauber und cool

Die von Bain durchgeflihrte Marktforschung in
allen wesentlichen Léndern weltweit hat neue
Kundensegmente mit unterschiedlicher Affinitat
zu Elektroautos identifiziert. Ein Segment zeigt
"Oko-
Prestige" und ist daflir auch bereit die noch

bereits heute den neuen Trend zum

bestehenden Restriktionen von Elektroautos zu
akzeptieren - die so genannten "Premium 2.0"
Kunden.

Diese sind meist Fahrer von Premium-Marken,
innovativ, gut situiert und suchen bereits heute
umweltschonende Alternativen fir ihre urbanen

Mobilitatsbedlirfnisse, die ihnen auch die
Maéglichkeit zur Differenzierung geben - zumeist
als Zweitwagen (siehe Bild unten). Das

Elektroauto erflillt diese Voraussetzung nahezu
perfekt und - fast noch wichtiger - gibt diesen
die Madglichkeit
Innovationsfiihrer zu profilieren. Beinahe laut-

Kunden sich als grine
los, null Emissionen, dynamisch und mit einem
sichtbarem "Coolness-Faktor" - das ist es, was
diese Kunden wollen und wofir sie bereit sind,

einen erheblichen Mehrpreis zu akzeptieren.

Weitere Kundensegmente werden spater, bei
geringeren Fahrzeugpreisen nachziehen. Die
tatsachliche Marktdurchdringung am Ende der
nachsten Dekade wird von verschiedenen
Faktoren bestimmt, die aus heutiger Sicht
bestenfalls in einer Szenario-Betrachtung
simuliert werden koénnen. Die Batteriekosten
werden durch Verwendung neuer Materialien,
Automatisierung und Skaleneffekte deutlich
reduziert werden kénnen. Der Ol- und damit
der Treibstoffpreis werden langfristig eher zu-
als abnehmen. Durch die aktuellen Ereignisse
im Jahr 2008 hat bei vielen Kunden aber
ohnehin ein Umdenkprozess eingesetzt, der
auch bei momentan sinkenden Kraftstoff-
preisen nicht wieder verschwinden wird: Man
achtet auf die Umwelt und ist dabei gerne ein

Vorbild im sozialen Umfeld.

Das Elektroauto wird bald
Rolle
Mobilitat spielen und in den Metropolen der

Eines ist sicher:

eine wesentliche in der urbanen

Welt das StraBenbild zunehmend pragen.

Der Markt fiir Elektroautos ist da — und zwar schon heute

Elektroauto: Kundensegmente
und Kaufverhalten

Globales Marktpotential
(Stadtauto)
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Fahrzeugpreis
Anmerkung: Global als D, UK, IT, FR, USA, Japan, Korea, China; EV-Stromverbrauch 12,5 kWh/100 km
Quelle: Bain Primdrmarktforschung (Conjoint Analyse)
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Fahrzeugpreis
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Bereits heute konnten bis zu 350 Tsd. Elektroautos in den Metropolen der
Welt verkauft werden - vor allem von den Premiumherstellern

Viele Hersteller haben das erkannt und bereits
Kleinserien in Aussicht gestellt. Einige haben
auch schon Elektroautos zur Erprobung im Feld
oder stehen zumindest kurz davor. Diese
Aktivitaten verfolgen zunachst das Ziel, das
Thema "elektrisches Fahren" medial zu belegen
und auBerdem wichtige technische Erkenntnisse
aus den Feldversuchen zu gewinnen. Wann aber
ist die Zeit reif fir die ersten Serienfahrzeuge?
Die Bain-Studie gibt darauf eine ebenso einfache

wie klare Antwort: Bereits heute!

Unsere Marktforschung zeigt ein heute bereits
vorliegendes weltweites Marktpotenzial von Uber
350 Tausend Elektroautos im Jahr. Da dieses
zunachst aus "Premium 2.0" Kunden besteht
und dieses Segment als Trendsetter fungieren
wird, ist ein Tiefenverstandnis der Bedirfnisse
gerade dieser Kundengruppe erfolgskritisch.
Basierend auf unseren Erkenntnissen wollen sich
diese Kunden bewusst unterscheiden und Uber
ihr Elektroauto ein Statement machen. Es wird
also wichtig sein, dass Elektroautos ein
eigenstandiges, "cooles" Design aufweisen und

nicht bloB als normales Auto mit Elektromotor
dargestellt werden.

Daneben wurde in unserer Marktforschung
untersucht, von welchen Marken die Kunden
am ehesten ein Elektroauto kaufen wdirden.
Das Ergebnis ist vor allem fir die deutschen
Premiumhersteller ermutigend, denn Uber 45
Prozent der Befragten sehen sie am besten
positioniert (siehe Bild unten).
vertrauen also noch in die Innovationskraft

von Mercedes, BMW und Audi/VW.

Die Kunden

Die Konkurrenz aus dem Volumensegment ist
im Wettbewerb um die "Premium 2.0" Kunden
jedoch nicht untatig: Auch Mitsubishi, VW,
Opel, Toyota und viele andere werden kurz-
fristig Elektroautos auf den Markt bringen.
Damit fuhrt das Zégern der Premiumhersteller
zu einer echten Bedrohung des Kerngeschafts:
Ein mit seinem elektrischen Toyota zufriedener
Kunde koénnte sich leicht fiir ein Lexus-Hybrid-
Modell
Nachkauf des Erstfahrzeuges ansteht.

interessieren, wenn der nachste

Die deutschen Premiumhersteller sind gut positioniert

Wirden Sie heute ein Elektroauto von
diesem Unternehmen kaufen?

50%r

46%

401

307

201

104

Durchschnitt Durchschnitt

deutsche Volumen-
Premium- Hersteller
Hersteller

Anmerkung: Weitere Auswertungen nach einzelnen Marken pro Land liegen vor

Quelle: Bain Primdrmarktforschung

Elektronik-/ Versorger/
Lifestyle- Energie-
Unternehmen unternehmen

EUROPA, konsolidiert
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Die Hersteller miissen sich zum Teil neu erfinden, denn in den heutigen
Prozessen werden attraktive Elektroautos kaum machbar sein

Die etablierten Automobilhersteller - auch die
deutschen - haben jedoch Schwierigkeiten
kurzfristig zu reagieren.

jetzt seriennahe Prototypen und Kleinserien

Eigentlich miussten
entwickelt und umgehend in den urbanen
Schlisselmarkten eingefihrt werden. Die
Standardprozesse der Hersteller sind aber vor
allem darauf ausgelegt, Gutes noch besser zu
machen; sie sind damit haufig zu unflexibel,
um zeitnah Uberzeugende Elektroautos auf den
Markt zu bringen. Darlber hinaus mussen nicht
unerhebliche interne Widerstande gegen die

neuen Technologien Gberwunden werden.

Nur durch unkonventionelle Ansatze haben es
einige Hersteller bereits geschafft: smart hat
seit Anfang 2008 eine Flotte von 100
Elektrofahrzeugen in London im Einsatz und
weitere Stadte werden demnachst folgen; Mini
wird 500 Elektroautos Anfang 2009 in
Kalifornien an Kunden verleasen. BMW und
Daimler haben dabei ihre Standardprozesse
verlassen, um pragmatisch und schnell erste
Autos bereitzustellen und im Feldversuch mit
und an ihren Kunden zu lernen. Die "Premium
2.0" Kunden bilden fir so einen Ansatz eine

exzellente Zielgruppe. In ahnlicher Weise hat
Apple das Feedback seiner ersten iPhone
Kunden unmittelbar in konkrete Produktver-
besserungen einflieBen lassen kénnen.

Da die Hersteller mit einer flir sie véllig neuen
Technologie konfrontiert sind, miissen sie auch
die Frage klaren, welche Stufen der neuen
Wertschopfungskette sie selbst abdecken und
welche sie Zulieferern Uberlassen wollen. In
vielen Fallen wird die beste Ldésung aber in
Partnerschaften liegen.
ausgewahlte Elemente fokussieren,
jene mit dem groBten Differenzierungs-
potenzial (siehe Bild unten). Insbesondere bei
der Batterie stehen derzeit viele Hersteller

OEMs miuissen auf
namlich

unter strategischem Handlungsdruck. Das
Kernstlick des Elektroautos beherrscht heute
namlich noch kein Autobauer in ausreichendem
Umfang. In Kooperationen und Joint Ventures
mit neuen und klassischen Batterie- sowie
Systemlieferanten versuchen die Hersteller
gerade "Claims abzustecken", um sich Zugriff
auf wesentliche Technologien zu sichern. Die
Fahigkeit zu echten Partnerschaften wird somit

zunehmend zu einem Erfolgskriterium.

Die Batterie - der Motor von morgen

Batterie (Lithium-Ionen)

Chemie Zelle

Modul/
Pack

Powertrain Integr.

Batterie-
mgmt

Leistungs- System-

E-Motor  qektronik Integratio

®e | (P |

Differenzierung
FAHRVERHALTEN 0 G G

Differenzierung
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Quelle: Bain Experteninterviews
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Die Chance ist groB8B — der Handlungsbedarf fiir die Hersteller und

Zulieferer aber auch

Handlungsbedarf fiir Hersteller

Handlungsbedarf fiir Zulieferer

e Entwicklung einer konsistenten und durch-

gangigen "Elektroauto-Strategie" als Teil
der langfristigen Produktplanung (Platt-

formen/ Antriebe)

e Entwicklung, Entscheidung und Umsetzung

einer Partner- bzw. Akquisitionsstrategie,

um wesentliche Elemente der neuen
Wertschoépfungskette friihzeitig zZu
besetzen

e Umsetzung interner Kommunikations- und
SchulungsmaBnahmen (insbesondere in
der Entwicklung) zur Vermeidung typischer
Abwehrreaktionen und zur nachhaltigen
neuen

Verankerung der Technologien

innerhalb der Organisation

Analyse der Kundenanforderungen und
Entwicklung darauf ausgerichteter inno-

vativer Produkte mit "Coolness-Faktor"

Kurzfristige Umsetzung von Projekten

auBerhalb bestehender Prozesse zur

unmittelbaren Marktbesetzung insbeson-
die
(Lerneffekte aus Feldversuchen)

dere flr "Premium 2.0" Kunden

Beantwortung der strategischen Grund-
satzfrage: Welche Rolle will man in der
elektrifizierten Welt des Automobilbaus
spielen und in welcher Form und mit
Einsatz welcher Mittel ist dieses Ziel zu

erreichen?

Bewertung der mittelfristigen Risiken im
eigenen Produktportfolio in Bezug auf
veranderte Nachfragestrukturen (Down-
des Antriebs-

sizing, Elektrifizierung

strangs, neue Technologien/ Materialien)

Analyse von Chancen und Risiken bei der
der neuen
die Elektro-

fahrzeuge (Hebeln eigener Fahigkeiten,

eigenen Positionierung in

Wertschoépfungskette fur
Aufbau und Zukauf neuer Technologien,
Positionierung als echter Partner der

Hersteller)

Aktive Suche nach Kooperationen und

Partnerschaften um neue Fahigkeiten
aufzubauen und technologische Frage-

stellungen zu beantworten

Erstellung eines Business Plans fir die
zuklnftigen Investitionen in neue Felder
wie Batteriechemie bzw. Leistungs- und

Steuerelektronik
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Strategische Beratung, operative Umsetzung, messbare Ergebnisse: Mit
diesem unternehmerischen Ansatz ist Bain & Company heute eine der
weltweit fihrenden Strategieberatungen. Gemeinsam mit unseren
Kunden arbeiten wir darauf hin, klare Wettbewerbsvorteile zu erzielen
und damit den Unternehmenswert nachhaltig zu steigern. Seit der
Grindung 1973

Beratungsarbeit finanziell

lasst sich Bain dabei an den Ergebnissen seiner

messen. Bislang waren unsere Berater
weltweit fur Gber 3.900 groBe und mittelstédndische Unternehmen tatig.
Insgesamt unterhalt Bain 39 Biiros in 26 Landern und beschéaftigt 4.300

Mitarbeiter, 430 davon im deutschsprachigen Raum.
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