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1. Bevezetés

Az autdipar a magyar nemzetgazdasig egyik leginkdbb meghatdroz6 szektora. A kovetkezd
évtizedben az iparagi szerepl6ket olyan trendek Allithatjdk ¢j kihivasok elé, mint a digitalis
atalakulds, a kornyezetvédelmi elSirdsok szigorodasa, vagy a fogyasztdi szokdsok valtozdsai. A
forradalmi és felforgat6 technoldgidk, illetve a valtozé technoldgiai és tarsadalmi trendek jelentds
mértékben 4talakithatjak mindazt, amit ma az automobilitasrdl tudunk.

Az autdipar el6tt all6 véltozasok sokféle irdnyt vehetnek. Mig technolégiai oldalrél a gyartasi és
értékesitési folyamatok digitalizacidja, az adatvezérelt szolgaltatisok megjelenése, az elektromos
autok elterjedése és az onvezetd autok - inkabb tavlati - térhdditasa allitja kihivas elé a szektort,
addig fogyasztoi oldalrdl a véllalati és egyéni vevék valtozo elvardsaihoz kell alkalmazkodniuk az
iparagi szereplknek. Az autdipar jov6jét meghatarozé trendekkel kapcsolatban a sajtdcikkek és
olykor a tandcsadoi jelentések is tulzd varakozasokat ébresztenek. Az ipardgi szereplk pedig
egyszerre igyekeznek megfelelni a részvényesek és a kormanyzati szerepl6k felfokozott
varakozasainak, és realis stratégiai tervekkel késziilni az el6ttiik all6 jovére.

A Budapesti Corvinus Egyetem Vezetéstudomanyi Intézete egy atfogo szakirodalmi feltar6 kutatast
és interjukra épit6 kvalitativ kutatdst készitett tobb iparagi szakérté bevondasaval. A kutatas célja az
volt, hogy az iparag kiilonb6z6 néz8pontu szereplSinek és egyéb érintettjeinek bevonasaval redlis
képet alakitsunk ki arrdl, milyen trendek, folyamatok varhatéak az autdipari kereskedelem és
szolgéltatasok teriiletén a kovetkezd 5-10 évben. Azokra a kérdésekre kerestiik a valaszt, hogy a
szektor szereplSi hogyan vélekednek a globalis valtozasokrdl, trendekrél: ezek koziil véleményiik
szerint melyek és hogyan fogjak érinteni az autdkereskedelmet és a hozza kapcsolodo
szolgdltatasokat? Mely trendeket tartanak az egyes szerepl6k valds kihivasnak, és ezekkel
kapcsolatosan milyen varakozasaik vannak az elkovetkezd 5-10 évre vonatkozdan? Magyarorszagon
milyen hatdsai varhatok mindennek?

A tanulmany els6 részében ismertetjitk kutatisunk moédszertanat. Ezt kovet6en bemutatjuk a
disztribuiciés modell atalakuldsanak okait és varhatd forgatdkonyveit. A negyedik fejezetben
részletesen Osszehasonlitjuk a nagy OEM-ek stratégidit a fontos, tematizalé kérdésekben, tobbek
kozott az elektromositas, az akkumuldtorgyartas, a valds befektetések, 1T-fejlesztések, onvezetés és
egyéb, napjainkban lényeges témak mentén. Ezt kovetSen a tanulmdny az adatgydijtés- elemzés,
online értékesités és IT megoldasok témadival foglalkozik. Az 6todik fejezet a mobilitds trendjeit
vizsgdlja, a hatodik fejezet a hasznéltauto értékesités, a hetedik fejezet pedig az aftersales tertiletrél
alkotott piaci képet elemzi.

Jelen miihelytanulmanyban nem volt célunk radikalisan 4j informaciét feltarni, sem megjésolni a
jovét. A tanulmany értékmentesen Osszegy(jti a piaci vélekedéseket és cselekedeteket, majd
csoportositja, mintdzatokat és konszenzusokat keres, vagy éppen megmutatja a szerepl8k kozotti
stratégiai ellentéteket.



2. Kutatis mdédszertana

2.1. Online kutatés

A szakirodalom keresése és feldolgozdsa sorin kevert moddszertant (Grant & Booth, 2009)
alkalmaztunk. Elsé korben kulcsszavas keresést, ezt kovetGen pedig a hivatkozasi jegyzékekre
tdmaszkodva célzatos keresést, az ugynevezett hdlabda mddszert alkalmaztuk. El8szor
azonositottuk a f6 kulcsszavakat (néhany példa: autdipar, jarmtipar, automobilitas, 6nvezetd auto,
elektromos autd, carsharing, szolgdlatosodas, digitalizacid, big data, kozosségi mobilitas, vasarloi
igények, szabalyozasok). A f6 kulcsszavakkal szisztematikus online forrasgytjtésbe kezdtiink. A
kulcsszavas keresések taldlatainak attekintésénél fontos szempont volt, hogy az adott forras rovid
véleményezés utan valdban illeszkedik-e a vizsgalt témdakba, illetve megfelelen aktudlis-e a
tartalma. Azokat a forrasokat, amelyek atmentek ezen a sz(irén, felvezettiik elérhet8séggel egytitt
egy kozos tablazatba, valamint a szoveget lementettiik egy erre kialakitott mapparendszerbe. Az
Osszegz6 tablazat tartalmazta a forras legfontosabb adatait, az érintett f6 témakat és egy par soros
leirast.

A kulcsszavas keresést kovet6en parhuzamosan folytattuk a gy(jtést, és elkezdtiik feldolgozni a
talalt forrasokat (kb. 150 Gsszegytijtott tanulmanyt kovetSen) két szempont mentén: téma, illetve
szerz$ szerint, (abban az esetben, ha ugyanazon szerz6tél tobb forrast gydjtottiink). Az els6koros
elemzés sordn Osszegeztiik, hogy milyen témakhoz taldltunk informaciot, valamint azt, hogy ezek
mennyire mély tartalommal birnak. Szinte valamennyi témaban sziikség volt tovabbi, célzott
irodalomgytijtésre és keresésre, egyrészt azért, mert nem volt elegendd informacié egy-egy témarol,
masrészt tobb teriilet kapcsan csak felszines allitasokat kozoltek a tanulmdnyok, amelyeket
titkoztetni kellett tovabbi forrasokkal. Annak érdekében, hogy azonositsuk a taldlt forrasok koziil a
szamunkra relevansakat, minden feldolgozott irodalom esetében 4tolvasasra keriilt, a cim, vezet6i
Osszefoglal6 vagy absztrakt, mddszertan (amennyiben relevans), az 0sszegzés és a kovetkeztetés
fejezetrészek.

Osszességében 675 forrast gytijtottiink dssze, és ezek koziil 558-6t dolgoztunk fel részletesen. Azokat
a forrasokat, amelyeket egyszeri dtolvasas utan tartalmilag nem tartottunk kell6en relevansnak vagy
frissnek, mélységében mar nem dolgoztuk fel. Ez okozza a gytijtott és a feldolgozott anyagok kozotti
mennyiségi kiillonbséget. A feldolgozott forrasok kozott elsGsorban tandcsadd cégek jelentései,
iparagi elemzések, gyartdi, disztributori anyagok, tudomanyos cikkek, szaksajtd cikkei, riportjai,
szabdlyoz6i anyagok, mds iparagakrdl készitett elemzések (benchmarking anyagok), valamint
iparagi vallalatok weboldalai szerepelnek.

Az elemzés soran a f6 témak és ezek altémai szerint felkddoltuk a forrdsok szovegeit, amelyeket
ezutan tematizaltan kezdtiink el elemezni. Fontos szempont volt szimunkra, hogy megmutassuk,
hol vannak azonossigok vagy éppen kiilonbségek, egyet nem értések az egyes forrasok kozott. A
masik fontos vezérlGelv az volt, hogy ne pusztan utankozoljitk a forrasok szovegeit, hanem
értelmezziik ezeket, és a sokszor meglehetGsen ,tanicsadoi” stilusban megirt, felszines és nehezen
érthet6 konstrukciokkal teli nyelvezetet egyszer(sitsiikk és a lényeget megragadva, a valddi

Osszefiiggéseket mutassuk be.

Jelen tanulmany a hivatkozasjegyzékben nem tartalmazza az 6sszes feldolgozott forrast azok nagy
szama miatt, hanem a legfontosabb felhasznalt forrasokbdl egy valogatott forrasjegyzéket kozol.



2.2. Kvalitativ interjus kutatas

Miles és Huberman (1994) szerint a kvalitativ kutatds egy teriilettel vagy egy élethelyzettel val6
intenziv és hosszan tarté érintkezésen vezet végig. Ezek a helyzetek altalaban kozonséges,
hétkoznapi szitudcidk, amelyek az egyének, csoportok, tarsadalmak és szervezetek mindennapi
életét tiikrozik vissza. Ennek sordn a kutatd szerepe, hogy egy holisztikus (rendszerszer(, atfogo,
integralt) képet kapjon a kutatds alapjan annak logikdjardl, elrendez6désérdl, explicit és implicit
szabdlyairdl. A kvalitativ kutatds célja nem az adatok szdmszersitése, hanem a folyamatok,
torténések mogottes motivacidénak feltardsa, megértése, hogy egyes események hogyan és miért
mennek végbe. A kvalitativ kutatds segitségével bepillantdst nyerhetiink ipardgi szereplk
segitségével a szektorba és egy mélyebb értelmezést tarsithatunk a bene zajlé torténésekhez. Yin
(2003) és Eseinhardt (2007) alapjan deduktiv logikat alkalmaztunk, az online irodalomgyfijtés 4ltal
feltairt eredményeket és dllitdsokat kivantuk ipardgi szakért6k megkérdezésével validdlni. A
kvalitativ kutatds sordn kombinaltuk a feltaré és a magyarazé jelleget, az volt a célunk, hogy
felfedjiitk az egyes folyamatok és esemény kiils6 és bels§ mozgatdrugdit, megismerjink uj
szempontokat az interjualanyok ,szemiivegén” keresztiil, valamint magyarazatot is kapjunk egy-egy
jelenség kialakuldsara, megvalésulasara.

A kutatasi szakasz célja az volt, hogy az iparag kiilonboz6 szereplSinek és érintettjeinek véleményét
megismerjiik a trendekrdl és kiilsé kornyezeti valtozasokrdl. 42 személyes vagy online interjit
készitettiink 40 interjialannyal. A kvalitativ kutatasi eljarasokon beliill megkiilonboztethetiink
kozvetlen és kozvetett megkozelitést. A kozvetlen megkozelités nyilt, ahol a kutatas céljat felfedik a
valaszaddk el6tt vagy ez egyszerlien kovetkezik a kérdésekbdl. A kozvetlen megkozelités
legfontosabb technikai a mélyinterjuk és fokuszcsoportos interjik. A kozvetett kutatas pedig azt a
megkozelitést valasztja, ahol a kutatds valddi céljat elrejtik a valaszadok el6tt (Malhotra, 2008). Az
adatfelvétel soran nem rejtettiik el a kutatds céljat az interjualanyok el6l, minden esetben
ismertettiik veliik a kutatas céljat, valamint az online irodalomkutatés f6bb eredményeit.

2.2.1. Adatfelvételi mdédszertan

Az online irodalomgytijtés és benchmarking eredményei mélyinterjas kutatdssal egésziiltek ki. A
kvalitativ kutatdsi eljards sordn megkiilonboztethetiink strukturalt, félig strukturdlt, és
strukturalatlan mélyinterjd médszertant. Mig a strukturalt esetében egy el6re meghatdrozott téma
és kérdéskor mentén halad végig szigortian az interjut készit6, a strukturalatlan esetén ennek az
ellenkezdje valdsul meg, csupan egy-egy kérdést teszt fel az interjuvezet6 (Malhotra, 2008).
Tanulmdnyukban mi a félig-strukturalt interjik mddszertanat vélasztottuk, amelyeket az
interjuztatok egy elbzetes kérdéslista mentén vezettek le. A félig-strukturalt interjuk lehet&séget
biztositanak arra, hogy a célként kit(izott témadkat érintse a beszélgetés, de teret adjon olyan
témaknak is, melyekre az interjizé el6zetesen nem gondolt. A beszélgetéseken elhangzottakrdl
részletes jegyzetek, kivonatok késziiltek, melyek aggregalt formdban és anonim mdédon keriiltek
felhasznaldsra a kutatdsi anyagban. A tanulmany egy-egy illusztrativ idézetet viszont helyenként
kiemel egy-egy interjuialanytél, melynek célja a hitelesebb informacidkozlés.

Az interjaalanyok kivédlasztisa sordn egyrészt szem el6tt tartottuk azt, hogy minél tobb tipusa
érintettet hallgassunk meg. A résztvev6k egy csoportjit ajanlds révén értiik el, de voltak olyan
megkérdezettek is, akik kozvetlen megkeresésiinkre kapcsolddtak be a kutatisba. Ennek
eredményeként a kutatasban 0sszesen 40 interjualanyt kérdeztiink meg. A 40 interjialany koziil 33



hazai, 7 kiilfoldi szakért6 (harom Kozép-Kelet Eurépabdl, harom Nyugat-Eurdpabdl és egy Tavol-
Keletrdl).

Az interjuk jellemz&en 60 és 120 perc kozotti idintervallumot oleltek fel. A jelenlegi pandémids
helyzetre vald tekintettel az interjikat elssorban online, a Microsoft Teams feliiletén folytattuk le,
csupan egy-egy esetben tortént személyes taldlkozd, amikor az interjialany preferalta az offline
csatornat.

2.2.2. Adatelemzés médja

Az interjukrol késziilt jegyzeteket, kivonatokat az online kutatds soran alkalmazott kédok (open
coding mddszertannal) mentén elemeztiik. ElGszor az interjukbdl kiilon késziilt egy elemzés,
amiben kerestiik az interjuk azonossagait és kiilonbségeit. Kritikusan kezeltiik egy-egy interjuialany
véleményét, vizsgaltuk azt is, hogy ki és milyen kontextusban érvel bizonyos gondolatok mellett
vagy ellen. Ezért volt fontos az egyes érintettek kiilonb6z6 véleményének iitkoztetése, a szélsGséges
nézépontok megfeleld kritikussaggal vald kezelése.

Ezt kdvetSen az online kutatds és az interjus kutatds eredményeit 6sszesitettiik. Bizonyos témakban
inkabb az online kutatdst megerdsitS szerepe volt az interjiknak, de tobb teriileten is kiegészitd
informacidval szolgéltak az online kutatashoz képest. Ennek az 0sszesitett eredményét tartalmazza
jelen tanulmany.



3. Az értékesitési modell dtalakuldsa

A mértékad6 tandcsaddhazak iparagi elemzéseinek konszenzusa (mdsok mellett McKinsey 2020,
Bain & Company 2021, Roland Berger 2021) azt jelzi, hogy az autdértékesités hagyomanyos,
kozvetett értékesitési modellje mélyrehaté kihivasokkal néz szembe, és alapvet§ atalakuldsok el6tt
all. E megallapitast az iparag kiilonboz6 szerepldit képvisels interjiialanyaink tdlnyomo tobbsége is
elfogadta. Noha az autdipari ellatasi lanc gyartotdl fogyasztoig tarté szakasza az elmult szaz évben
csupan keveset valtozott, napjainkban szdmos olyan piaci, tarsadalmi és technoldgiai trend
jelentkezik, amelyek eredje a hagyomanyos disztribiciés modell megkérddjelezése felé mutat.
Tanulmanyunk e fejezetében bemutatjuk a paradigmavaltist okozo6 trendeket, az aut6értékesités
digitalizaciojanak lehetséges tutjait, és azt, hogy az autogyartdk és mas iparagi szerepl6k hogyan
reagaltak, és hogyan kommunikalnak e lehet3ségekrdl.
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3.1. Trendek

3.1.1. A gyartékra nehezed§ piaci nyomads

A vilaggazdasig novekedése a 2018-as 3,6 szazalékos béviilést kdvetSen 2019-ben 3,3 szdzalékra
lassult. A COVID-19 jarvany okozta gazdasagi valsag és az ebbdl vald lasst kilabalds, majd a globélissa
valé autdipari ellatdsi problémdk (chip- és nyersanyaghiany) pedig még tovibb rontottak a
kilatasokon. Még a vilag egyik leggyorsabban fejl6d6 piacaként ismert Kina is a gazdasagi névekedés
visszaesésére szamit az elkovetkezd években. A gazdasdg lassuldsa kiilonosen stulyosan érinti az
autéipart. Az Accenture adatai szerint az Egyesiilt Allamokban az tij autdk eladdsa mar 2019 elsé
negyedévében is 3,1 szdzalékkal csokkent az el6z6 évhez képest. Ugyanekkor Eurdpdban az
autdeladdsok 3,2 szdzalékkal csokkentek, mig a kinai piac ennél is stlyosabb, 14,4 szdzalékos
zsugorodast szenvedett el 2019-ben.

A Roland Berger 2021 mdjusi el6rejelzései szerint ekozben az autdgyartdk 2020/2021-es értékesitési
bevételei mintegy 30 szdzalékkal esnek vissza, ennek hatasara pedig - az OEM-ek tamogatasa nélkiil
- akereskedBhdldzataik EBITDA mutatdja dtlagosan 7 szazalékkal csokken. A kiskereskeddk gyartoi
tdmogatasa ugyanakkor az értékesitési koltségek 10 szazalékos novekedését eredményezné, ami
mintegy 8 millidrd eurds tobbletkoltséggel jairna az eurdpai autdgyartdk szamara. Az 1j autok



értékesitésének rendkiviil alacsony fedezete, illetve az OEM-ekre nehezedd folyamatos
koltségcsokkentési és hatékonysdg-novelési nyomds miatt ez nehezen véllalhaté terhet réona a
gyartokra - rdaddsul a meglévé disztribuciés halézatba vald tovabbi inveszticié nem is feltétleniil
vag egybe hosszabb tavu stratégiajukkal.

E piaci hatdsok Osszessége a kordbbiaknal is er8sebb koltségnyomads ald helyezi a gyartokat, akik
mivel a fejlesztéseken kevésbé tudnak spdrolni - aki kimarad, az lemarad -, az értékesitési koltségek
lefaragasiaban valnak érdekeltté. Egy autogyartét képvisel interjialanyunk szerint az értékesités
koltsége (total distribution cost, TDC) a teljes termékkoltségnek altaldban 20-24 szdzaléka, de
kevésbé hatékonyan miikodtetett értékesitési halozat esetén akar 30 szazalék is lehet. Ezzel szemben
a Tesla kozvetlen értékesitési modellje a termékkoltséghez viszonyitva 10 szdzaléknal kevesebbe
keriil - a gyartok célja ezért a hasonlo koltséghatékonysag elérése.

3.1.2. Aviltoz6 fogyasztéi szokisok és elvarasok

Az online kiskereskedelmi szolgaltatasok térnyerésével folyamatosan véltoznak a fogyasztoi
szokasok és varakozdsok is. A kiskereskedelmi szegmens nagy szerepl6i edukaljak és szocializalajak
is a fogyasztdkat, akik az igy elsajatitott elvarasrendszeriiket mas fogyaszt6i dontéseik esetében is
magukkal viszik. A nagy webaruhdzak, mint az Amazon, az Alibaba vagy az Alza, hétkoznapiva és
megszokotta tették, hogy a vasarlok egy személyre szabott ajanlasi rendszert is tartalmazd, konnyen
atlathatd, j6 felhasznaldi élményt biztositd, katalégusszerii online feliileten vasarolhatnak. Az
online streaming szolgaltatok, mint a Netflix vagy az HBO GO, olyan sikeresen szoktattdk ra a
fogyasztdkat az el6fizetési modellre, hogy a nyomukban a napi- és hetilapok szerkesztGségei, s6t az
egyéni tartalomgyartok is képesek voltak fizet6kész online olvasdtibor kiépitésére.

Az online vasarlasi hajlandésag és a digitalis feliileteken val6 elboldogulési képesség tekintetében
lathaté térésvonalak huzédnak az id8sebb (baby boomer, X) és a fiatalabb (Y, Z) generacidk, valamint
anagyvarosi és vidéki fogyasztok kozott. A COVID-19 jarvany miatti globdlis korlatozo intézkedések
miatt ugyanakkor a fejlett orszdgokban kényszer(iségbdl olyan fogyasztéi szegmensek is
megprdbalkoztak és tapasztalatot szereztek az online vasarlassal (a kereséstdl és tdjékozddastdl
kezdve az online fizetésig), akik korabban ellenallok voltak e megoldasokkal szemben. A COVID-19
jarvany tehat bar 6nmagaban 1j trendeket nem teremtett, katalizitorként gyorsitotta a mar meglévé
edukdcids és szocializacids folyamatokat.

A nagyobb tanicsaddhazak fogyasztoi elvardsokat vizsgdld tanulmanyainak konszenzusa, hogy az
autovasarlassal kapcsolatos varakozdsok és attit(idok jelentdsen valtoztak az elmdlt években. A
kiilonb6z6 nemzeti piacokon végzett kutatisok altalaban megegyeznek abban, hogy a fogyasztok
tobbsége elvarja azt a lehet&séget, hogy online is képes legyen autét vasarolni, de legalabbis a
vasarlasi folyamat (customer journey) egyes lépéseit online feliileteken tehesse meg, a termékért
pedig fix arat fizessen. Alapvetd fogyasztdi elvardssa valt, hogy az online feliiletek és az értékesitési
folyamatok - mads online vasarlasi élményekhez hasonléan - egyszertiek, konnyen atlithatdak és
letisztultak legyenek. Ez ugyanakkor nem jelenti azt, hogy a dealershipek feleslegessé valtak volna,
szerepiik pusztan atalakul: a fogyasztok tilnyomo tobbsége tovabbra is nélkiilozhetetlennek tartja
a dealershipek szakért6 tanicsadasat és a kiprobaldsi, megtekintési lehetéséget a vasarlasi
folyamatban.

A Capgemini 2020-as, hat orszdgban, 6000 f6 bevonasaval készitett felmérése alapjan a fogyasztok
75 szazaléka szamit ra, hogy a kovetkezd autdjit online is megvasarolhatja, 95 szdzalékuk elvarja,
hogy letisztult, konnyen kezelhet{ feliileten vasarolhasson. Az dltaluk megkérdezettek 77 szazaléka
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preferdlna, ha az online és offline eladasi darak megegyeznének, mikozben, hogy 70 szdzalékuk
aggddik amiatt, hogy ez a korabbi kiskereskedelmi arakhoz képest magasabb végs§ arakat
eredményezne. A fogyasztok 91 szazaléka szivesebben vasarolna az autogyartdk vagy a dealershipek
weboldaldn, ha ezt jol haszndlhat6é online feliileten tehetnék meg, 64 szdzalékuk pedig akar
aggregator oldalakon vagy harmadik fél altal iizemeltetett webaruhdzakban is vadsarolna. A
dealershipek jelentésége ezzel egyiitt sem csokken, bar szerepiik megvaltozik: a megkérdezettek 92
szazaléka tartja nélkiilozhetetlennek a személyes kapcsolat lehetségét a vasarlas soran, és 78
szazalékuk jelezte azt, hogy elfogulatlan tandcsadasra van sziiksége a modellek és a felszereltségi
lehet6ségek kivalasztasa soran.

A McKinsey 2021-es felmérése szerint a legtobb nyugat-eurdpai piacon a fogyasztok mintegy 6tode
biztosan vagy nagyon valdszintileg online venné meg kovetkezd kocsijat, mig a kevésbé elkotelezett
vasarlokat is beleszdmitva ez az ardny 40 és 50 szazalék kozotti. Erdekes fejlemény - és taldn az
elmult két év online vasarlasi tapasztalatszerzésével magyarazhat6 - hogy a valaszadok nem sokkal
kisebb része teljesen online, vagyis személyes taldlkoz6 nélkiili autévasarlasra is hajlandé lenne. Az
online értékesitési csatornaval szembeni elfogadds Kinaban a legmagasabb: itt a fogyaszték mintegy
kétharmada vasarolna online, 69 szdzalékuk akar személyes taldlkozé nélkiil is.

Gyartdi, illetve iparagi szakért6i interjualanyaink szerint a vasarlast megel6z6 tdjékozodasban (a
forrasok szimanak és jellegének megvalasztasakor) nagyon jelents a bizalom szerepe. Ugy vélik, ha
a gyartok atlaithatobb, a vasirlék szdmara konnyebben emészthet6 bemutatdkat készitenek
termékeikrdl, illetve kevesebb lehet3ség felkindldsaval strukturaltabba teszik a fogyaszt6i dontést,
akkor a vevék kisebb mértékben szorulnak majd rd a jelenleg dealershipek nydjtotta
szaktandcsaddsra. Interjdalanyaink szerint a gyartdi vagy fiiggetlen szakért6i weboldalakrol
szarmazo6 informdcidkat a vevék tobbsége megbizhatobbnak tartja az értékesitésben anyagilag
érdekelt dealerek tandcsaindl.

Osszességében, a fogyasztdi szokdsok és elvdrdsok tigy valtoztak, hogy elkeriilhetetlenné vélt a
dealershipek szerepének, illetve az autéértékesités folyamatanak tjragondoldsa. A McKinsey 2021-
es iparagi jelentése szerint a jelenleg a dealershipek 4ltal ellatott tevékenységek jelents része online
feltiletekre fog attevédni, nekik pedig a valddi fogyasztdi értéket teremtd képességeikre kell
fokuszalniuk. A feldolgozott tandcsaddi anyagok és interjiialanyaink dltalainos konszenzusa, hogy ez
az autémodellek megtekintését, esetleg a tesztvezetést, igény esetén pedig a szakért§ tanacsadast,
illetve az autd vasarlas utani dtaddsat jelenti. A hagyomanyosan a dealershipekben zajlé értékesitési
folyamatok kozil a véasirlok inkdbb online intéznék az informdacidgytjtést és a
termékosszehasonlitast (50 szdzalék), az ajanlatkérést, a finanszirozasi megallapodast (72 szazalék),
s6t, a szerz8déskotést (55 szdzalék) is. A vasarlok szdmadra a dealershipek vagy bemutatdtermek
kivalasztasakor els6dleges szempont a konnyii megkozelithet3ség és kozelség, illetve az ott toltott
id6 élményszertisége.
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3.1.3. Az elektromos auték elterjedése

A fejlett orszagokban egyre nagyobb tarsadalmi és politikai figyelem irdnyul a kozlekedési
karosanyag-kibocsatds mérséklésére. Az Eurdpai Unié klimavédelmi célkitlizéseinek elérése
érdekében olyan szabdlyozdsokat fogadott el és tervez a jovOben, amelyek az elektromos autékra
(EV) valo atallas felé terelik az eurdpai autdgyartokat. Thomas Ulbrich, a VW fejlesztési igazgatdja
szerint az EU-s CO2 kibocsatasi szabalyozasok miatt mar 2025-ben jobban megéri majd elektromos
autokat gyartani a bels6égésti motor hajtotta jarmiivekkel szemben. Az uniés szabalyozdk 2035-t61
kezd6dben teljesen be akarjik tiltani az Gj fosszilis meghajtasii autdk értékesitését - ezzel
parhuzamosan pedig tobb tagillam (példaul az Egyesiilt Kiradlysig, Hollandia, Ddénia és
Franciaorszag) sajat hataskorében is hasonld céldaitumokat fogadott el ezen autdk forgalombdl val6
kivezetésére. Egyes varosi Onkormdnyzatok (példdul London, Réma és Amszterdam) még
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ambicidzusabb terveket fogadtak el, és mar 2030-tdl kitiltjak a bels6égésti motor hajtotta autokat.

Noha az elektromos autdk gyors elterjedésével kapcsolatban tobb szakérté is megfogalmaz
kétségeket (példaul a rovid hatdtavolsig, a nehézkesebb toltési folyamat és a tolt6halozat hidnya
jelentette negativ értékajanlatra figyelmeztetve), a klimavédelmi célok mogott allé erds politikai és
tarsadalmi akarat miatt kevesen vitatjak, hogy egy-két évtizeden beliil domindnssd véilnak az
egyel6re marginalis piaci részesedéssel rendelkezd elektromos autok. Az eurdpai autdgyartok
szakmai és érdekvédelmi szervezete, az ACEA szerint azonban a legvalszintibb forgatékonyv, hogy
az eurdpai autdallomany elektromositdsa kétsebességes lesz. Arra figyelmeztetnek, hogy szoros
Osszefiiggés figyelhet6 meg az egyes orszigok jovedelemszintje és az elektromosauto-értékesités
piaci részaranya kozott.

Interjualanyaink az elektromos autdk elterjedésével kapcsolatban egy masik Osszefiiggésre is
felhivtak a figyelmet: az eurdpai gazdasig és autdgyartds motorjat jelentd Németorszdgban és
Franciaorszigban az elmult évtizedekben nagyon jelentds energetikai beruhdzasokat (er6miivek,
z0ld energia és villamoshaldzat) létesitettek részben unids, részben pedig nemzeti forrasok
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felhasznaldsaval. E beruhdzasok kihaszndltsiga azonban csokkend tendenciit jelez, a nyugati
magorszagok gazdasagi strukturavaltidsa miatt ugyanis visszaszorul a konnyt- és nehézipar, amelyek
szerepl6i hagyomanyosan magas energiaigénytiek. A kozlekedés elektromositasa tehat nem csupan
klimavédelmi és egészségiigyi célokat szolgdl, de a mar kiépitett energetikai kapacitasok hosszu tavii
lekotését is biztositja ezekben az orszagokban. Norvégidban és Svédorszagban ezzel szemben a
rendkiviil olcsd, elsdsorban megijuld eréforrdsokbdl szarmazd elektromosaram-hozzaférés
0sztonzi az elektromos autok piacat, amelyen jelenleg az Gjauto-értékesitést tekintve vilagelssk.

l‘%
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%
, >

= atlag GDP <17 000 €
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Az interjus kutatisunk sordn megkérdezett ipardgi szakérték egyetértettek abban, hogy a
Magyarorszagi tolt6halozat rendkiviil gyér, riaddasul mar jelenleg is elavultnak szamit: hidnyoznak
ugyanis a gyorstoltéshez sziikséges 150-200 kW-os toltési kapacitasok. A tolt6haldzat-fejlesztést
neheziti az is, hogy a kapcsol6dé technoldgia még nem kiforrott, hidnyoznak a széleskortien
elfogadott iparagi sztenderdek. A fejlesztés rdadasul rendkiviil tékeigényes, ami miatt a gyartok
onalléan nem fognak bele: allami szerepvallaldsra, illetve k6zos piacfejlesztd beruhdzasi projektekre
(példaul lonity) lesz sziikség a tolt6haldzat orszagos kiépitéséhez. A fosszilis lizemanyagokban
érdekelt energetikai szerepl6k a tolt6pontokat is a mar meglévé toltéallomasaikndl igyekeznek
kiépiteni, azonban jelenleg ezek kihasznaltsaga is csekély.

Tobb interjualanyunk is kiemelte, hogy Magyarorszdgon a személygépjarmtivek atlagéletkora eddig
is igen magas volt, a jarvanyidészak alatt pedig tijabb egy évvel 14,9 évre emelkedett. Virhato, hogy
anyugati magorszagokban a feszesebb klimavédelmi célkit(izések, a jobban kiépitett tolt6halozat és
a magasabb elkolthetd jovedelem miatt a jarmtpark egyre jelentsebb része elektromos autdkra
cserélédik a kovetkezd években. Ez a trend mi régionkra nézve virhatéan a bearamlé hasznaltautdk
szdmanak novekedéséhez vezet, az iparagi szakért6k koziil ezért sokan ugy vélik, hogy a
kétsebességes eurdpai elektromositdsi folyamatban lithaté kiilonbség a centrum és periféria
orszagai kozott akdr 10 évre is tehetd.
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A fontos globdlis piacokat 6sszevetve lathatd, hogy bar Kindban az elektromos auték gyartasa és
értékesitése nem fejlédik olyan gyorsan, mint Eurépaban, még igy is jelentsen dinamikusabb, mint
az Egyesiilt Allamokban. Kinaban taldlhat6 a vilag 6sszes elektromos autéinak 44 szazaléka 2021-
ben, mikozben Eurépaban csupan 31 szazalékuk keriilt forgalomba. Az LMC Automotive
nemzetkozi adatelemz cég becslései szerint 2028-ban Kina évente tobb mint 8 milli6 4j elektromos
autot allit majd eld, a kinai kormany tavasszal elfogadott tervei pedig azt célozzak, hogy 2030-ban
az Osszes Uj autd értékesités 40 szdzaléka elektromos autd legyen. Az ambicidzus terveket timogatja,
hogy az elmult években tobb mint 140 Uj kinai gyartd jelent meg a piacon, akik a Tesla
sikertorténetén felbuzdulva sajat elektromos autdkat fejlesztenek. Bizonyos, hogy a tobb mint 140
gyarté kozil sokan elvéreznek majd, a piac konszolidicidjat kovetéen azonban a kinai piacot
letarolé néhany nagyobb szerepld sikerrel versenyezhet majd a globalis piac hagyomanyos eurépai,
amerikai és japan autogyaraival.

A hagyomanyos OEM-ek szdmadra a kinai gyartok és Gj belépdk jelentette fenyegetés miatt minden
eddiginél fontosabba valik, hogy a lehet6 legkozelebb tudjak magukhoz vasarldikat, ,tulajdonoljak”
az ugyfeleiket. Mindez arra Osztonzi az autdgyartok egy részét, hogy az elektromos autok
elterjedésével egyidejlileg kozvetlen kapcsolatot igyekezzenek kialakitani a fogyasztokkal, s az eddigi
kozvetett modell helyett direkt értékesitésben gondolkodjanak.

A szakért6i konszenzus szerint az elektromos autdk elterjedésével egyiitt varhat6 az is, hogy
szikiilni fog a hagyomanyos OEM-ek marka- és modellkindlata. A McKinsey, a KPMG és a Bain &
Company tanacsaddhdzak varakozdsai szerint a bels6égésti modellek kivezetésével az autdk vezetési
technoldgiai tartalma kozott csokkenni fog a kilonbség, a megkiilonboztetés alapjat a
formatervezés, a konnektivitisi képességek, valamint a vezetéstimogatd szoftverek és
automatizmusok fogjak jelenteni. A prémium markak fejlesztéseire ralaté interjaalanyaink szerint
valészind, hogy - hasonldéan a Tesla modelljeihez - azonos fizikai felszereltség(i autékat adnak majd
el, amelyekben a kiilonb6z6 funkcidkat tavolrdl, eldfizetés ellenében aktivalhatjdk majd a
tulajdonosaik. A gyartok marka- és modellkindlatanak varhaté egyszertisodése ahhoz vezet majd,
hogy a fogyasztok szdmadra egyszer(ibb lesz a modellek 6sszehasonlitdsa: a mobiltelefonok és
notebookok piacdhoz hasonlé letisztultabb értékajanlatokrol konnyebben fognak tudni online
tdjékozddni és dontést hozni a vasarlasi folyamat soran. Ez a trend szintén arra mutat, hogy a
hagyomanyos OEM-ek az elektromos autdk elterjedésével egyiitt lehetnek érdekeltek a jelenlegi
disztribticiés modell 4talakitasaban.

14



3.1.4. Fejlett digitélis technoldgidk az értékesitésben

Az elmult években mas kiskereskedelmi szegmensekben az értékesités jelent8s része online
csatornakra terel6dott, mikozben tobb boltban megjelentek az értékesitést timogatd fejlett digitalis
technolodgidk. Vagyis nem csupan a fogyasztdi oldal szokasainak és elvarasainak atformalasa tortént
meg mas kiskereskedelmi szegmensekben, de kiforrottak, és gazdasdgosan miikodtethetévé valtak
az ehhez kapcsol6dd technolodgidk is. Viszonylag olcsok lettek a webdruhazak mogott allo
informatikai rendszerek, elérhet§ és letisztult megoldisok jottek létre az online fizetés és
szerz6déskotés teriiletén. Ehhez kapcsoléddéan a legtdbb eurdpai orszdg potolta az online
értékesitéssel kapcsolatban esetleg fennall6 szabalyozasi hidnyossagokat. A virtudlis- és kiterjesztett
valdsagot tdimogatd eszk6zok mara a legtobb okostelefonban elérhetévé valtak, a fogyasztok ilyen
iranyd varakozdsainak megfelel6en pedig egyre tobb kereskedd haszndlja ezeket az értékesitési
folyamat timogatasara, élményszertivé tételére.

A kiskereskedelem mds szegmenseibdl szarmazd benchmarkok alapjan varhaté, hogy a fejlett
digitalis technoldgidk az autéértékesitésben is meg fognak jelenni. A fogyasztdi igények kordbban
jelzett atrendez6dése azt is jelenti, hogy megvaltoznak a dealershipekkel szembeni elvarasok: a
korabban altaluk végzett tevékenységek online feliiletekre keriilhetnek, s ezt kovetSen akdr mas
szerepl6k (példaul a nagykeresked6k vagy az OEM-ek) altal is tizemeltethet6k, mikozben &k
személyre szabottabb tandcsadast és teljesebb termékmegismerési élményt tudnak biztositani a
vasarlok szamara.

3.1.5. Ahosszt ellatdsi ldncok jelentette kockdzatok

Noha az autdipari ellatasi lincnak beszallitdi és értékesitési oldalon is az autogyartdk a legnagyobb
alkuer6vel rendelkezd szerepldi, a lanc minden szemét 6k sem képesek kontrollalni. Az elmult két
évben a COVID-19 vildgjarvany tarsadalmi és gazdasigi hatdsai szdmos iparagban okoztak
fennakadasokat a globalis értéklancban, ez pedig felhivta a figyelmet a hosszi, kontinenseken
ativeld lancok sériilékenységére. Az autdiparban raadasul egyszerre jelentkezett a kereslet erételjes
visszaesése és bizonyos alkatrészek és alapanyagok készlethidnya, igy az autdgyarak tobbszor is
kénytelenek voltak ledllni. Mas ipardgakhoz hasonléan a jarvany és az azéta kibontakozott,
elhtizédé chiphidny az OEM-ek szdmadra is figyelmeztetSleg hatott: a természeti katasztrofak, a
nemzetkozi konfliktusok és a jarvanyok a jov6ben is olyan kis valdszintiségli, de nagy impaktu
kockazati eseményekként jelentkeznek, amelyekre késziilniiik érdemes. Ez nem pusztan a
kiillonboz6 tevékenységek és partnerek lokdcidvalasztasi dontései kapcsan lehet fontos az
autogyarak szdmara, de a felvasarlasi és kiszervezési dontések meghozatalakor is.

Az 1j, elektromos autdkat gyart6 kinai belépék tomege szintén komoly fenyegetést jelent az érett
OEM szereplSk szdmara, akik pozicioik megerdsitésével igyekeznek valaszolni erre. Az eurdpai
autogyartok koziil az elektromos autdk piacan tobben vertikalis integracidba kezdtek: felvasaroljak
beszallitoikat vagy sajat gyartdkapacitdsok kifejlesztésébe fogtak. A Stellantis, a VW vagy Daimler a
kovetkez6 hiarom évben példaul tobb eurdpai lokacién is akkumuldtorgyarat létesit. Ezzel
parhuzamosan felértékel6dott az tligyfelekkel valé kozvetlen kapcsolattartds, az tigyféladatok
birtoklasa és felhasznaldsa az értékesitésben. Az elektromos autok terjedése fokozza a hagyomanyos
autogyarak stratégiai fenyegetettségét, ezért tobben (példaul a VW és a Ford) ezzel egyidejiileg
kezdtek kozvetlen értékesitési modellekkel vald kisérletezésbe. Az 1j értékesitési koncepcio
kipréobalasat a tesztpiacokon elektromos autdk, a VW esetében példaul az 1ID.X modellek korében
végzik.
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3.2.

Uj modellek az értékesitésben

A korabbiakban bemutatott trendek mind abba az iranyba mutatnak, hogy a hagyomanyos OEM-

eknek érdeke a szinte szaz év 6ta valtozatlan értékesitési modelljitk megvaltoztatasa, ezt varjak télitk

a vasarldik, és a technoldgia is rendelkezésre all a valtishoz. Az eddigi indirekt értékesitési

modellben sziikségszertien meg fognak tehat jelenni digitalis elemek, azonban a véltozasok

mértékével és moddjaval kapcsolatban tobb lehetséges forgatokonyv is kirajzolédik. Ahhoz, hogy

Ossze tudjuk hasonlitani e forgatokonyveket, meg kell vizsgdlnunk, milyen kérdésekre kell valaszt

adniuk a gyartoknak e stratégiai valasztas kapcsan. Az alabbi dilemmadkat az értékesitési modellekkel

foglalkozé tandcsadoi jelentések, valamint a szakértdi interjik soran el6keriilt szempontok alapjan

azonositottuk.

a)

b)

d)

e)

8

Hany szereplé marad az értékesitési lincban a gyarto és a vevd kozott? Az Gjautd-értékesités
apadozé arrésébdl egyre nehezebben termelhetSk ki a nagykereskeddi és kiskereskedi
fedezetek. Meg tud-e maradni az Gsszes jelenlegi szerepl§? Ki milyen hozzdadott értéket
teremt a folyamatban?

Az értékesités gyartoi tulajdonti vagy gyartétdl fiiggetlen haldzatban torténik? A csokkend
fedezetek miatt sok gyarto felbontja kereskeddi szerz&déseit, illetve ad 4t komplett piacokat
maganimportéroknek és fiiggetlen kereskeddi csoportoknak, mikozben felismert érdekiik,
hogy kozel kell maradniuk a fogyasztoikhoz. Mi alapjan dont errdl a gyart6 egy-egy termék-
piac kombindcio esetében?

Ki koordinalja a teljes értékesitési folyamatot? Melyik szereplével all kozvetlen kapcsolatban
a vevd? Ki milyen tevékenységet végez az értékesitési folyamatban? (Ki hirdet? Ki tajékoztat
és ad szakmai tandcsokat? Ki biztosit megtekintési lehet8séget? Ki ad ajanlatot? Ki koti a
szerz6dést?)

Milyen mértékben valik online teljesithetévé a vasarlasi folyamat, ezért ki felel8s? A vasarlasi
folyamat mely lépéseit végezheti online a vev8? Ki hozza létre és ki miikodteti az ehhez
sziikséges online feliileteket?

A vésarlasi folyamathoz kapcsoldddan milyen adatok keletkeznek? Kinél keletkeznek ezek
az adatok? Milyen jelleg(i adatokrdl van sz6? Ki tarolja az adatokat, és kivel osztja meg
ezeket? Mihez hasznaljék fel az adatokat?

Fix 4ras-e az értékesités? Tovabbra is alkuképes-e az ar, vagy fix ar alapjan torténik-e az
értékesités? Ki hatdrozza meg az arat?

Ki végzi el az értékesitésen kiviili tevékenységeket? Ki végzi el azokat a tevékenységeket
(atadds, kapcsolddd szolgaltatasok, szervizelés, potalkatrész-kereskedelem), amelyekért
eddig a dealershipek voltak felel6sek? Megjelennek-e 1j tevékenységek a szerepléknél
(példaul mobilitasi szolgaltatasok, flottakezelés, hasznaltautd-kereskedelem)?
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A kovetkez6kben a témaban irt tobb tandcsaddi tanulmany alapjain mutatunk be lehetséges
forgatokonyveket az értékesitési modell dtalakuldsaval kapcsolatban.

Ot lehetséges disztribucios modell, amely a kdzvetlen értékesités bevezetése felé mutat

Kozvetett értékesitési modell

Jelenlegi
kiskereskedések

Online kereskeddi
piactér

Kizarolag gyartoi
vagy NSC online
aruhaz

FOKUSZ
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loffline iizletek
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Szama Kereskedes Kereskedés Kereskedés [l Kereskedés Kereskedés s
Ajanlat és Kereskeds SN Kereskeds [N Kereskeds | NSC — NSC PO NSC
arazas (on/offline) (on/offline) (offline) (online) LU (on/offiine) Al (on/offling)
Folyamat

H Keresked6 Kereskedd Kereskedd NSC " NSC ) Sk NSC
tUIajdonosa nse nse Gayndk e fopiotiine)

(arképzés)

Jarmiitipusok

Kisker Jil o3 Kisker| NSC Kisker SR\E{o3 NSC
[ &0 kéSZIe‘ &0 elet

NSC
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Vevéi 0
a o o Ugynok NSC .
- - NSC
tanacsadas nee nee (onine) reresked”
A 6 az adott értékesitési
Bl odelire (1) A keresked&k sajat online értékesitést indithatnak versenyezve az NSC-kel NSC= 0 gos érté 6zp (Nati Sales Center)

Forras: Roland Berger 2020

A Roland Berger 2020-as, autéértékesitési modellekkel foglalkozd riportja 6t lehetséges értékesitési
modellt ismertet, amelyek koziil az els§ hirom a jelenlegi, indirekt értékesitési modell kisebb-
nagyobb kiegészitése. A McKinsey 2021-es autoipari értékesitéssel foglalkozé tanulminya az
autogyartok szempontjabol kozeliti az értékesitési modell jovGjének kérdését, és szintén ot - a
Roland Berger-féle lehetGségekkel részben atfedé - opcidt ismertet. A tobbféle alternativ
értékesitésimodell-archetipus 1étjogosultsaga abbdl fakad, hogy a gyartok szdmdira nehéz és
kockazatos dontés a jelenlegi disztribucios stratégidjuk megvaltoztatisa - mikozben a kordbban
bemutatott trendek ezt kozép-hosszitavon elkeriilhetetlenné teszik. A McKinsey-tanulmany arra
hivja fel a figyelmet, hogy az OEM-eknek nem feltétleniil kell egységes stratégiat kovetniiik a
disztribticiés modelljiik 4talakitdsakor: termék-piac kombinacionként, esetleg régiénként kiilon-
kiilon is donthetnek. Iparagi szakértékkel, gyartoi és kereskeddi képviseldkkel folytatott interjuink
szintén e megdllapitast erdsitik: a gyartdk szelektiven, termék- és régids piaconként kiilon
mérlegelve valtoztatnak értékesitési modelljeiken.

A Roland Berger-tanulmanyban szerepld alternativak koziil az els6 annyiban kiilonbozne a jelenleg
is m(ikod6 haromszereplés modelltdl, hogy a dealerek nem csak személyesen tartandk a kapcsolatot
az tugyfelekkel, de dealershipenként egyéni honlapokat, webdruhdzakat is fejlesztenének,
amelyekben az vevék a kiskereskedelmi készletb6l vélaszthatndnak vagy gyartisra is
rendelhetnének. Ugyanakkor tovabbra is a dealerek konzultilnanak az tigyfelekkel, 6k hataroznak
meg az arakat és tennének ajanlatot, illetve 6k kotnének szerzédéseket is. Ezen megolddsra sok mar
megvalosult példat lathatunk, hiszen 1ényegében az eddigi hiaromszerepl8s offline értékesitési
modell ,rancfelvarrdsir6l” van csupan sz6. Ebbdl addéddan hatranya, hogy a sokféle megoldas a
dealershipek kozott pairhuzamossagokat és nem egységes fogyasztdi élményt eredményezne, illetve
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az értékesitési szinergidk realizalasinak hidnydban nagyobb befektetési igénnyel is jarna a
dealershipek szdmadra, hiszen mindannyian sajat honlapot fejlesztenek.

A maisodik lehetséges modell szintén meghagynd a jelenlegi kiskereskedelmi halézatot és a
nagykereskeddket is, csupdn abban tér el az els6 modelltsl, hogy egyetlen online piacteret hozna
létre, amelyet a marka minden dealere hasznilhatna. Ezaltal egységesebb visirléi élményt
biztositana, a dealerek arai - nem egy harmadik fél Aaltal lizemeltetett portidlon is -
Osszehasonlithatéva valnanak a fogyasztoknak, a dealershipek szdmadra pedig kisebb beruhazasi
igény meriilne fel. A kozos online piactér kdzponti koordindldsa arra is lehet8séget ad, hogy az
online vasarlok ne csak a kiskereskedelmi, de a nagykereskedelmi készletbdl is rendelhessenek a
megrendelésre gyartason tul is.

A harmadik modell szintén meghagynd a jelenlegi szereplSket, azonban az OEM-ek vagy
nagykereskeddék altal orszagonként mtikodtetett értékesitési kozpontok (National Sales Center,
NSC) szerveznék meg az online értékesitést a kozponti webaruhdzon keresztiil, a dealerek pedig
ezzel parhuzamosan a jelenlegi alkudras, jutalékalapt rendszerben értékesitenének személyesen. A
dealerek tehat csupan az offline értékesitési folyamatok feliigyeletét tarthatnik meg, az online
vasarlokkal nem foglalkoznanak - akik ezért a webaruhdzban csak az NSC készletébdl és a gyartétol
rendelhetnének, a kiskereskedelmi készlethez nem férnének hozza. E megoldas esetében hosszabb
tavon gondot jelentene, hogy egymadssal is versenyeznének az egyes értékesitési csatorndk, riadasul
a korabban ismertetett gazdasagi és tarsadalmi trendekbdl kovetkezd kihivasokra sem nydjtana
tokéletes valaszokat.

&

A McKinsey-tanulmdny ugyanakkor ezt a modellt a ,dealer mint vallalkozé” megkozelitésnek
nevezi, és miikod6képes megoldasnak tartja. Szerintiikk annak érdekében, hogy a gyarto
ellenstilyozza a dealerek online forgalom miatti kiesését, opex és capex oldalon is segitenie kell
nekik, és 4j bevételi forrasokat is kell teremtenie szimukra. Ebben harom 1épés segithet:

a) Fizikai létesitmények differencidlisa: mivel ez a modell az OEM-hez csatorndzza it az
értékesitési volumen tobb mint 10 szdzalékit, a dealereknek csokkenteniiik kell az
értékesitésiik fizikai labnyomat. A nagy és draga flagship store-ok, gyartéi élménykozpontok
helyett a dealerek altal miikodtetett hatékony bemutatétermekre van sziikség (szolgaltatd
szalonok, pop-up tizletek, kisebb varosi kiallitok).

b) A halézat konszolidicidja: a dealership-halézatoknak mind méretiiket, mind tulajdonosi
hatteriiket tekintve konszolidalédniuk kell, a foldrajzi lefedettségben sem maradhatnak
redundancidk. Az online csatorndra terel6d6 forgalom kiesése miatt nagyon hatékony, egy
vagy néhany kézben tartott kiskereskedelmi halé maradhat életben.

c) Letisztult értékesitési folyamatok: az OEM-ekkel egyiittmiikodve csokkenteni kell az
adminisztracids terheket, példaul ,digitdlis kereskedéseket” létrehozva integralt
rendszereket alakitanak ki (rendelés, online konfiguracié, CRM).

E modell eredményességéhez a McKinsey tanulmanya szerint er6teljes piaci pozicié és jé fizikai
lefedettség, valamint jelentés befektetési hajlanddsag sziikséges a dealerek részérdl; tovabba a
gyarténak tiszta kereskedelmi és governance modellt kell kialakitania, amely lehet6vé teszi, hogy a
dealerek is részesiilhessenek az online értékesités eredményeibSl. A modell az OEM-ek szamara
tobb kovetkezménnyel jar: meg kell erésiteniiik a keresked6i hal6zatukat, ugyanakkor jobban fogjak
tudni kontrolldlni a tranzakcids koltségeiket, az online értékesitésben pedig gyorsabb reakcidra
lesznek képesek. Forrasokat takarithatnak meg a halézatuk optimalizaldsival a kevesebb szamu, de
nagyobb méret(i kereskedScsoportokkal vald szerz6déseken keresztiil. Ebben a modellben az
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erésebb, nagyobb dealercsoportok az opex és capex csokkentési lehetGségeket kihasznalva nagyobb
profitra tehetnek szert. Uj bevételi forrasokat hozhatnak létre, péld4ul a kiilénboz6 szolgaltatdsokon
és a hasznaltautok piacan keresztiil. Ha elegendd tékével rendelkeznek, nagy novekedési
potencialjuk lehet, mig a kisebb szereplSk a vidéki, kevésbé lakott teriiletekre szorulhatnak vissza. A
fogyasztdi élmény ebben a modellben is javul, hiszen a hagyomanyos offline értékesitési csatorna
mellett jol haszndlhat6é online lehetéség is rendelkezésiikre all, mikozben a fogyasztéi arak is
atlathatobbak lesznek.

Az eddig bemutatottakkal szemben drasztikusan mds megkozelitést jelentene a teljesen direkt
értékesitési modell (a fenti dbran az 6todik), amelyben az OEM vagy az NSC teljes egészében
integralnd a kiskereskedelmi halézatot, és minden értékesitési folyamatot egy orszagos kézpontbdl
igyekezne megszervezni. Ehhez jelenleg a gyartok tobbsége sem kapacitassal, sem kompetencidval
nem rendelkezik, a megoldds pedig alapvet6 méretgazdasigossigi problémakat vethet fel. A
McKinsey szerint ez a megkozelités féleg G4j OEM-ek szamdra lehet vonzd, vagy olyan régebbi
szerepl6k szdmadra, akik most 1épnek be 1j termékek vagy régidk piacaira. Ez a megkozelités
rendkiviil t6keigényes, igy a miikodSképesség zaloga, hogy az értékesités nagyrésze online csatornan
torténjen.

A Roland Berger jelentése és tobb tandcsaddhdz tanulmanyainak konszenzusa szerint az Ot
értékesitési modell-forgatékonyv koziil az tigynevezett tigynoki (agency) modell felelhet meg a
legtobb gyartd érdekeinek és a kordbban ismertetett trendeknek. Kutatasunk szakért6i interjikra
épitd fazisa alapjan megerdsitettiik ezt a megéllapitast: azt taldltuk, hogy az iparagi szereplék
tulnyomo tobbsége az ligynoki modell globalis elterjedésére szamit, még ha ennek megval6suldsa
fokozatosan, a helyi piaci adottsagok figyelembe vételével torténik is.

Az tigynoki modell 1ényege, hogy a gyartdk orszagonként értékesitési kozpontokat, NSC-ket hoznak
1étre, amelyeket a piac méretétdl és a gyartdi stratégiatol fiiggben egy gyartoi lednyviéllalat vagy egy
fiiggetlen szerepld (korabbi nagykereskedd vagy importér) miikodtet. Az NSC-k feladata a teljes
értékesitési folyamat iranyitdsa, a termékek fix arainak meghatarozasa, az online tandcsadds, a
finanszirozas és a szerz6déskotés az tigyfelekkel. Ebben a modellben a dealershipek tigynokokké
alakulnanak at, akik érdekeltségi rendszere tobbé nem az értékesitések utani jutalékokon, hanem az
tigyfeleknek nyujtott élményteli és szakszer(i tanicsadason, a vev4i megelégedettségen mulik majd.
Az iparagi szakértk és interjualanyaink tobbsége szerint e modell reagdl leginkabb a valtozé
fogyasztoi igényekre: a kiskereskeddi halézatot teriileti alapon racionalizdljak az NSC-k, hogy
minden vevd a lakéhelyéhez kozel taldljon tizletet, ahol megtekintheti és kiprobalhatja az autokat,
a dealerekbdl lett tigynokoktSl pedig partatlan és profi tanacsokat kaphat. Az online és offline
értékesitési csatorndk nem pusztin egymas mellett 1éteznének, hanem a vasirldsi folyamat
(customer journey) soran barmikor atjarhatéak lennének az tigyfelek szamadra. E lehet&ség
informatikai hatterét fejlett iigyfélkapcsolat-kezel6 (CRM) rendszerek és tervszertien épitett
adatbazisok adjdk: az NSC-k weboldaldn a regisztralt tigyfelek a teljes vasarlasi folyamatban
general6dd adatait (informdcidkeresésiiket, dilemmaikat, érdekl6dési koreiket, visszajelzéseiket
stb.) gylijtenék, elemeznék és hasznositandk, illetve az tigynokok rendelkezésére bocsatandk. Ezen
adatokat arra haszndlndk, hogy minél inkdbb személyre szabott értékesitési tandcsaddst
nyujthassanak az tigyfeleknek, s hosszabb tavon minél eredményesebben magukhoz kothessék Sket.

Az igynoki modellben az NSC kozvetleniil értékesit, szerz6dést kot a vevékkel; magatdl vagy az
tigynokokkel egytlittmiikodve kialakitja az egységes (online és offline megegyezd) rakat. A jarmtivek
az NSC tulajdondban maradnak mindaddig, ameddig a szerz6dés aldirdsa meg nem torténik; ezeket
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orszagonként szervezett készletben taroljak, kiskeresked4i vagy tigynoki arukészlet nincs. (Az
tigynoki modell a kordbbi push (nyomdsos) helyett pull (szivisos) termeléssel kalkulal: a jelenleg
arukészletben lekotott téke felszabaditdsa érdekében a megrendelésre gyartas aranyanak felfutasara
szamit.) A fizetési folyamat menedzselése, a szamlazas, az utéfinanszirozasi lehetéségek kezelése
szintén az NSC-k feladata. A korabbi dealerbdl lett tigynok tovdbbra is a gyart6 ,arca” marad a
vevékkel szemben, de tobbé mar nem lép veliik szerz6déses kapcsolatba, hanem az NSC-vel
egyiittmiikodve latja el feladatait.
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3.2.1. Aziigynoki modell kévetkezményei az OEM-ek szdmira

Az autégyartok szamara az tigynoki modell tobb fontos elénnyel jar. Mivel az tigyfelek kozvetlentil
téliik vasarolnak, 6k hatarozhatjidk meg a végsé fogyasztdi arakat az Osszes értékesitési csatorndn.
Ez egyrészt konnyebben tervezhet( bevételt jelent szimukra, és lehet8séget teremt a markan beliili
karos arverseny mérséklésére, masrészt kiszamithatobba teszi az értékesitési folyamatot az Gsszes
érintett szerepld szdimara. A kozvetlen tigyfélkapcsolatnak koszonhetSen a vasarldi adatokat is
kozvetleniil birtokolhatjdk, ami szdmos értékesitésosztonzd tevékenység (példaul kozvetlen
marketing, online kampanyok) alapjaul szolgalhat.

Az tigynoki modellben rejld gyart6i lehetéségek kozé tartozik, hogy az értékesitéstamogatd
informatikai rendszerek integracidja és a folyamatok standardizildsa, egyszertisitése miatt a
disztribticios lancban jelentds koltségesokkentés érhetd el, példaul az adminisztrativ back-office
folyamatok kozpontositasaval és kiszervezésével. Mindekozben ki tudjak haszndlni a mar meglévé
fizikai kiskereskedelmi hal6zatukban rejlé versenyel8nyiiket is. Biztositani tudjak a Tesla és mas 1j
belépdk altal kindlt magasabb szolgaltatasi szinvonalat (online elérés, kényelmes online vasarlas és
tigyintézés), mikozben kihaszndljak a fizikai héalézatuk helyi bedgyazottsigiban, fogyasztoi
ismertségében és konnyil elérhetGségében rejlé helyzeti elényiiket. A Capgemini 2020-as
tanulmanya szerint az tigynoki modellt megval6sité OEM-ek akar 4 szdzalékos koltségesokkenéssel
szamolhatnak a kiskereskedelemben, ami t6bb mint egymillidrd dollar éves megtakaritast jelenthet
szamukra, és az atallassal kapcsolatos kezdeti beruhdzasaik 2-4 éves megtériilését timogatja. Az
tigynoki modell el6nye, hogy bevezetésével fokozatosan tudnak kisérletezni a gyartok, a jol miikodé
megoldasokat szakaszosan terjeszthetik ki mas piacaikra — mint ahogyan a VW teszi az osztrak és
német piacok 2020-as sikeres pilot évét kovetSen.

3.2.2. Az iigynoki modell kovetkezményei a dealerek szimara

Az tigynoki modell a dealershipek egy része szamadra is szamos lehetGséget és el6nyt tartogat. A
dealerek koziil tobben - megvaltozott szerepkorben - tovabbra is meg tudjak &rizni helyiiket a
disztribticios lancban, ugyanakkor a nagyobb gyartdi szerepvallalds miatt kevesebb kockazatot kell
vallalniuk, és csokkennek az adminisztrativ koltségeik. A fix drak miatt csokken a markdk és az
tigynokok kozotti verseny, tobb lehetdség nyilik az egyilittmiikddésre, informaciomegosztasra és
kozos tanulasra. A jutalékrendszer szempontjainak megvaltoztatdsa miatt az tigynokok figyelme a
szolgéltatasok és a szakmai tanacsadds magas minGsége felé fordulhat. A kiskereskedelmi arukészlet
megszlinése miatt likviditasuk tervezése konnyebbé vilik: az el6finanszirozast, a raktarozast és a
bemutaté darabok kidllitasit az OEM-ek villaljak magukra. A disztribuicids modell valtasa kisebb
terhet jelent a dealershipek szdmdra, hiszen az atdllas, illetve az informatikai és szervezeti
rendszerek atalakitisanak koltségeit is az autogyartok alljak.

Az tigynoki modell bevezetése esetén a korabbi dealershipeknek kevesebb vallalkozéi és sales
tevékenységet kellene végezniiik, biztosabba vilna a megélhetésiik, hiszen nem lennének kitéve
folyamatos eladasi kényszernek. Ekdzben azonban alternativ bevételi forrasok utdn is nézhetnének,
egyéb kiegészit§ vagy raépiil6 szolgdltatisokat értékesithetnének. A meglévd tevékenységeket
lokdcio szerint is szegmentalhatndk, hogy javitsak az eladasok eredményességét: (1) a nagyforgalmad,
varosi bevasarlokozpontokban kisebb bemutatotermeket lenne érdemes kialakitani az Gj autd
értékesités tamogatasihoz; (2) az olcsébb lokdcioju, kiilvarosi vagy varoson kiviili
szolgaltatokozpontok létrehozasaval pedig a hasznaltautd-értékesités és a szervizszolgaltatdsok is
kozelebb hozhatok az tigyfelek lakohelyéhez. Az 4j tligynokségi egységek lokacidvalasztasi
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dontéseinél az OEM vagy az NSC altal kordbban gytijtott fogyasztdi adatokra tdmaszkodhatnak, a
haldzat épitése kozpontilag koordinalhat6 a nagyobb hatékonysag és a jobb szinergidk érdekében.

Az tigynoki modell dealeri megitélését arnyalja, hogy e disztribticids rendszerben az OEM-ektdl vald
fliggBségiik nd, stratégiai mozgasteriik és autondmidjuk jelentésen csokken, arképzési szabadsaguk
megsziinik. Feltehet8, hogy a kezdeti id8szakban Osszességében kevesebb autét fognak tudni
értékesiteni, féként, ha a gyartok vagy az NSC-k nem képesek megfelel§ eladasi kompetencidk
kialakitasara. Bar tovabbra is 6k lesznek az tigyfelekkel valé személyes talalkozasok kontaktpontjai,
az interakciokbdl adédé adatok mar nem ndluk fognak aggregilddni, igy tigyféltulajdonlasi
képességiik visszaesik.

Az tgynoki modellre atallé gyarték kordbbi markakereskeddinek egy része feltehetéleg igy is
kiszorul majd az dGjauto-értékesitésbdl, hiszen a megtakaritisok részben épp a lokacios
redundancidk felszdmoldsan, a kiterjedt haldzatok racionalizdldsin érvényesithet6k. Az 6
fennmaraddsukat a még profitabilis kiegészit$ szolgaltatasok elvégzése biztosithatja, illetve korabbi
egymarkas portfolidjukat diverzifikdlva igyekezhetnek csokkenteni stratégiai Kkitettségiiket
(multibranding). A Magyarorszaghoz hasonlé piacokon, ahol a lakossagi autéallomany atlagéletkora
15 évhez kozelit, a szervizszolgaltatdsok, valamit a hasznaltaut6- és alkatrészkereskedelem
valészintileg még hosszi évekig jovedelmezd lehetGséget jelentenek az utjautd-értékesitésbél
kiszorul6 szerepl6k szdmara. Megoldast jelenthet az is, ha wjabb tevékenységekkel bdvitik a
portfélidjukat, példaul az tigynoki modellt valaszté gyartdék szdmadra is szolgaltatd szerzédéses
atadoponttd valnak (és alacsony koltségszinttel vallaljak a forgalomba hozatallal jaré feladatokat,
illetve a személyes atadast), vagy mobilitasi, esetleg kolcsonz6i szolgaltatdsokat kezdenek nyujtani,
amelyet jol tudnak kombinalni hasznaltauté-kereskedelmi és szervizelési tevékenységeikkel.

3.2.3. Az iigynoki modell kovetkezményei az tigyfelek szimara

Az tigynoki modell tigyfelekre gyakorolt legfontosabb hatasainak egyike, hogy zokkenémentesen
valthatnak majd az online és offline csatorndk kozott a vasarlasi folyamat sordn, s akar a teljes
folyamatot teljesithetik az OEM vagy az NSC online értékesitési platformjan keresztiil. Tovabbra is
lehet6ségiik lesz az autdék megtekintésére és kiprébaldsara, azonban a bemutatdtermeket
frekventaltabb helyeken, a lakoéhelyiikhoz kozelebb érhetik majd el. A felhasznalébarat gyartoi
weboldalaknak koszonhetSen konnyen és gyorsan 0Osszehasonlithatjdk majd a kiilonb6z8
modelleket és felszereltségi szinteket, mikozben a fix drak atlathatébb és kiszamithatobb vasarlasi
dontésekhez vezetnek. Az ftigyfelek tovdbbra is kérhetnek tandcsokat a bemutatétermek
szakért6it6l, akik azonban a szisztematikusan gydjtott tigyféladatoknak koszonhetSen személyre
szabottabb valaszokat tudnak majd adni, s mivel az tigyfelek szimara is ismeretes lesz, hogy jutalékot
nem az értékesités, hanem a vasarl6i élmény alapjan kapnak, tanicsaikat nagyobb bizalommal
fogadhatjak el. Az online szerz6déskotés és fizetés (vagy finanszirozasi megéllapodas) lehet&sége
csokkenti az tigyfelek adminisztrativ teenddit, kevesebb papirral és nehezen atlithato feladattal jar
szamukra. TObb iparagi szakértd figyelmeztet, hogy az tigynoki modell fix dras rendszere virhatéan
magasabb végsé fogyasztoi drakat eredményez majd. Mivel azonban az értékesitési modell a legtobb
gyartdi terv szerint az elektromos autok elterjedésével keriil bevezetésre, az 1j autok fogyasztdi
arainak emelkedése nem feltétleniil lesz szembeo6tld a vevék szdmadra. Az arkiilonbséget egyrészt a
bels6égésti és elektromos meghajtasi modellek kozotti eltéréseknek tudhatjak be, masrészt az
elektromos autdk kevesebb kopodalkatrésze és alacsonyabb karbantartasi igénye miatt a tulajdonlas
teljes koltsége (TCO) esetleg nem emelkedik majd egyiitt a vételarakkal.
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4.  Gyartéi stratégiak kulcskérdései

Az elmdlt években a globdlis klimavaltozds {igye a nyugati tirsadalmak érdekl§désének
kozéppontjaba keriilt, ezzel parhuzamosan pedig meger&sodott a politikai akarat a klimavédelmet
szolgald célkitlizések megvaldsitasara. Mivel az Eurdpai Unidban az 0sszes széndioxid-kibocsatas
mintegy 15 szazaléka az aut6forgalomhoz kapcsolddik, az autéipar rovid id6 alatt a szabalyozandd
kulcsagazatok egyikévé valt. Az eurdpai emisszids szabalyok szigortiak: bar a kontinensen a teljes
karbonsemlegesség elérésére vonatkozd 2050-es célditum megnyugtatéan tivolinak tlinik, a
dontéshozok mar 2030-ra is a kibocsatas 55 szdzalékos visszavagasaval szimolnak. A kovetkezd
néhdny évtized alatt teljesitend6 komoly fordulat pedig mar a jelenben sem csak tavlati tervezést, de
cselekvést és jelent8s beruhazisokat is igényel az autdipar szereplSit6l. A valtozo
makrokornyezetben minden gyart6 kifejezi elkotelezettségét a karbonsemleges technoldgidk
mellett, és invesztdl a bels6 égésti motorok kivaltdsira alkalmas elektromos vagy tizemanyagcellas
hajtaslancok fejlesztésébe. Az egyes autdgyartok kozott azonban jelentGs kiilonbségeket talalhatunk
a tekintetben, hogy a kommunikaciés szélamokon til ténylegesen mit tesznek a célok elérése
érdekében, mennyi pénzt fektetnek az atdlldsba, milyen technoldgidkra fogadnak, illetve
stratégidjuk egészét — ideértve az értékesitési modelljiiket is - mennyire szabjak a megvaltozo
koriilményekhez.

Az interjuas kutatdsunk soran megszdlaltatott iparagi szakérték koziil tobben is figyelmeztettek arra,
hogy a hagyomanyos OEM-ek altal kommunikalt véllalati stratégidk és intézkedések, illetve a
valésag kozott gyakran hatalmas a kiilonbség. ,Arra épiilt a rendszer, hogy tudunk egy mdsik képet
kommunikdlni, mint amit csindlunk. Az igéretek és a jelenlegi tudisszint kozott akdr 3-5 éves
kiilonbség is lehet” (28. interjualany). A jelent8s eltérés oka, hogy a gyartok elsGsorban a
részvényeseiknek felelnek: azokat a megolddsokat keresik, amelyekkel a lehet§ legnagyobb
megtériilést tudjak elérni a lehet$ legkisebb raforditassal - ebbe pedig interjualanyaink szerint
ritkdn férnek bele komoly innovacidk. , Kiilsé kényszerekre és komoly nyomdsra van sziikség ahhoz,
hogy a gydrtok ne csak igérgessék a vdltozdsokat, hanem tegyenek is értiik. llyen nyomdst jelent az
uj, diszruptiv szereplok megjelenése. A Tesla tényleg azt is teszi, amit mond, de az OFEM-ek
tobbségére ez jelenleg nem igaz. A Volkswagen példdul bejelentette, hogy mennyi elektromos autot
fog gydrtani, de csak a toredékét sikertilt, mert nem volt elegendd know-how, gydrtokapacitds és
toke ehhez.” (28. interjiialany) Az unios szabalyok jelentGs szigoritasara volt sziikség, hogy a gyartok
valtoztatni kezdjenek a kibocsatasi szinteken, korabban egyszertibb volt kommunikacids csatdkat
nyerniiik: a részvényesek és a fogyasztok igényeit eddig ez is kielégitette.

A zéré kibocsatasu modellek kozott a leginkabb elterjedtek a litium-ion akkumulatorral meghajtott
elektromos motorok, azonban ezek erds negativ értékajanlata a viszonylag kis hat6tavolsag, a hossza
toltési id6 és a relative rovid életciklus. Ezért bar szinte valamennyi gyart6 kinalatdban taldlhatunk
litium-ionos modelleket, tobben a hibrid és hidrogén iizemanyagcelldis megoldasokkal
kisérleteznek, mig masok a szilardtest-akkumulatorok fejlesztésébe fektetnek. A parhuzamos
technoldgiai fejlesztések miatt, és mert egyelére nem egyértelmdi, ezek koziil melyik valik iparagi
sztenderddé, a gyartok tobbsége ,tobb lora is tesz”, és a kockdzatok csokkentése érdekében
kiillonb6z6 hajtaslancokba egyarant invesztdl. A BMW a Forddal 2019-ben tijabb koros beruhazast
irdnyitott egy szilardest-akkumulatort fejlesztd vallalkozasba, a Solid Powerbe. Emellett a BMW
2015 Ota fejleszt hidrogén lizemanyagcellas technoldgiat a Toyotaval. A Toyota kordbban kizaro6lag
erre a technoldgidra, valamint a hibrid jairmtvek fejlesztésére koncentralt, a cég altal tett
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kijelentések (2025-re 15 Uj, teljesen akkumulator-meghajtison alapulé modell bevezetése) mégis is
azt mutatjak, hogy részben iranyt valtottak.

A Stellantis azzal igyekszik csokkenteni a nyersanyagkitettségét, hogy elektromos autdiban a nikkel-
és kobaltmentes (,NiCo-free”) akkumuldtortipus is megjelenik, dm 2026-tdl 6k is a jelenleg még
fejlesztés alatt all6 szilardtest-akkumuldtorokban latjak a jovét. Tobb altalunk megkérdezett iparagi
szakértd is uigy latta, hogy az akkumulatoros elektromos autok piacira késén belép6 szerepl6k nehéz
helyzetbe keriilnek. ,A Stellantisnak hatalmas problémdt jelent az alkatrészek beszerzése. A
chiphidnyndl még nagyobb gond az akkumuldtorok hidnya, a beszdllitor lincok rendkiviil kitettek,
az uj akkumuldtorgydrak még nem késziiltek el vagy nem képesek megfeleld mennyiséget
elddllitani.” (23. interjiialany)

A Daimler 2019 6ta csokkenti a robbandémotoros és iizemanyagcellds technoldgidkra forditott
Osszeget a személygépjarmiivek fejlesztésében, nem ugy a haszongépjarmiiveknél, amelyek
fejlesztése teljesen elkiilonitett szervezeti egységben torténik. A Volkswagen a hidrogént teljes
mértékben elvetette, ehelyett a szilardtest-akkumuldtorokra fogadott, hiszen egy ilyen
technolodgiaval foglalkozé startupba, a QuantumScape-be fektetett 300 milli6 dollart 2020-ban.

Az dltalunk megkérdezett iparagi szakért6k ugy latjak, hogy a gyartok stratégidjira az elektromos
autok elterjedése mellett tobb masik trend is hatdssal van. llyen trend, az is, hogy a hagyomanyos
gyartok kozott egyre tobb felvasarlas és Osszeolvadds torténik. ,,Az eurdpai autdgydrtok tobbsége
tézsdei vdllalat, igy fontos, hogy minden évben hozzik az elvirt szimokat. A jelenlegi piacon
értékesitési volumenben novekedni szinte képtelenség, ezért felvdsdrlisokkal tudjdk elérni a kivant
novekedést. A Stellantist eredményezd Osszeolvadds nem az egyetlen volt, és nem is az utolso: a
kisgémbéc tovdbb névekszik majd. Es lesznek kisebb, dzsiai gydrtok, akik fel fogjik adni az eurdpai
piacaikat.” (16. interjiialany)

4.1. Vertikalis integricié és befektetések: Az akkumulatorok szerepe a gyarté6i
stratégiakban

Ahhoz, hogy a gyartdk teljesiteni tudjdk emisszids célkitlizéseiket, a flottdik jelentls részét
elektromos meghajtasira kell cserélniiik - ugyanakkor ehhez egyrészt még nem rendelkeznek
elegendd gyartdkapacitdssal, masrészt a fogyasztdi elvarasok oldalardl is problémat jelent az
elektromos auték mar ismert negativ értékajanlata. Az altalunk vizsgilt OEM-ek kozott ezért nincs
olyan, aki ne latna elengedhetetleniil fontosnak az akkumulatorok fejlesztésének kérdését. Abban
azonban mdr tapasztalhatok eltérések, hogy mely autdgyarté hogyan képzeli el az akkumulatorok
beszerzését és gyartasat.

A BMW mir rendelkezik egy akkumuldtorokra szakosodott kompetenciakozponttal, ahol
technologiai fejlesztésekkel foglalkoznak; a gyartds azonban nem sajat sorokon, hanem
akkumulatorgyarté partnereik tizemeiben torténik. A BMW az egyetlen olyan hagyomanyos
autogyartd, amely kifejezetten Kkinyilvanitotta, hogy nem tervez akkumulator-el6allitassal
foglalkozni, ugyanakkor kevéssel napjainkig a Toyota sem nyilatkozott még akkumulatorgyartasi
kapacitdsainak b&vitésérél. 2021 szeptemberében végiil 13,5 millidrd dolldros elektromositasi
fejlesztési programot jelentett be, amelybdl 3,4 milliard dollar értékben fog akkumuldtorokat
gyartatni Amerikaban 2030-ig (ebbdl 1,3 millidrd dollart szannak a gyartéegységek létrehozasara).
Ugyanakkor a japan autdgyarté szimara legalabb ennyire fontosak a hidrogén {izemanyagcellas
fejlesztések, ez a hajtaslanc ugyanis jelentGsen hosszabb hatdtavolsigot tesz lehetévé. , A hidrogén
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toltéillomdsok kiépitése jelenleg szinte megfizethetetlentil drdga, 6oo millio és 1 millidrd forint
koézott van. Eurdpdban jelenleg két nagy cég, a francia tulajdonii Total és a német tulajdonii Linde
gydrtja és forgalmazza a hidrogéntéltd kutakat. Egyelére nem érdekiik, hogy ez a technoldgia
terjedjen el, ezért kidrazzdak a piacrol.”

A Ford tiizte ki a legkorabbi id6pontot egyik elsé gyaranak megnyitdsara: 6k 2022 végére megépitik
a 185 millié dollar befektetéssel épiil§ Ford lon Parkot, ahol a technoldgiai fejlesztések mellett
gyartani is fognak, ezzel is csokkentve beszallit6iktol vald fiiggéségiiket. A Ford stratégiai
prioritdsait jol jelzi, hogy 2030-ra 10 tovabbi akkumuldtorgyar elinditasit tervezik, amely
beruhdzasokat nem egyediil, hanem stratégiai partnereikkel kozosen hajtjak majd végre.

A Stellantis az elektromositds terén egyel6re a lemaraddk kozé tartozik, ugyanakkor nagyon
ambicidzus tervekkel rendelkeznek arra vonatkozéan, hogy miként valtoztatnanak ezen a kbvetkez6
években. 2025-re hdrom, mig 2030-ra 6t j akkumulatorgydrat terveznek felépiteni. Ezek koziil az
elsé harom Eurépdban, mig a tobbi az Egyesiilt Allamokban fog megépiilni - a 2025-ben nyité
tizemek lokdcidja és pontos tervei is ismertek mar. A Stellantis elektromositasi céljainak
megvalositasa érdekében egy francia energetikai cég leinyvallalataval miikodik egytitt.

A Volkswagen szintén partneri megallapodasok keretében tervez gyarakat épiteni: elképzeléseik
szerint Eurdpaban hat 4j gyarat nyitnak meg 2026-ig. Egyet Svédorszagban, kett6t Németorszagban,
harmat Spanyolorszigban, és az is cél, hogy 2030-ra a cégcsoporton beliil egységes
akkumulatortipust hozzanak létre, akarcsak a Daimlernél. Mivel a Daimler hosszt tavon is az
akkumulatortechnolégiara épiil§ elektromositisban latja flottaja jovéjét, ezért az akkumulatorok
fejlesztése és gyartdsa is kiemelt figyelmet kap. Az eredeti tervek szerint kilenc gyarbol all6 halézatat
a legutdbbi bejelentések alapjan tovabbi nyolccal tervezi kiegésziteni, azonban a pontos helyszinek
még nem ismertek. A gyartd az akkumuldtorok fejlesztését és a gyartds irdnyitdsat is kiilsé
partnerekkel egyiittmiikddve végzi.

Interjualanyaink koziil tobben is felhivtdk rd a figyelmet, hogy az ujonnan létesitendd
akkumulatorgyarakat az OEM-ek rendre sajat anyaorszagaikban vagy mas nyugati orszagokban
létesitik. A gyartas visszatelepitése rendkiviil fontos a magorszagok munkahelyteremtési programjai
szamara, a jelentds allami és unids tdmogatasok fejében az autogyartdk ilyen moédon tdmogatjak a
kormanyok politikai torekvéseit. A lokaciovalasztas masik elénye az ellatasi lancok roviditésében,
illetve a foldrajzi tavolsagok és a geopolitikai kitettség csokkentésében keresendd interjuialanyaink
szerint.

Osszességében az latszik, hogy a legtobb nagyobb OEM komolyan invesztal az akkumulator-alapt
technoldgidkba, és ezen beliil akar tobb tipus (litium-ion és szilardtest) fejlesztésében is részt vesz.
Az elektromos motorok terén Osszehasonlithatatlanul kevesebb tapasztalattal és szervezeti
kompetenciaval, illetve kapacitasokkal rendelkeznek, mint a belsé égésti motorok terén, ezért a sajat
gyartasi halozat kiépitésével, szakértelemmel rendelkez8 energetikai partnerekkel val6 stratégiai
egylittmiikodésekkel és felvasarlasokkal is igyekeznek biztositani pozicidikat. Az elektromosauto-
gyartds beszdllitdi lancanak részleges integracidja az alkatrész-igénybdl adodo Kkitettségiiket is
csokkenteni hivatott, és hozzdjarulhat ahhoz, hogy sikeresebben vegyék fel a harcot a globalis
piacokra néhany éven beliil varhatéan betord tavol-keleti, elsésorban kinai gyartokkal.
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4.2. Halbzatépités: A toltédllomasokkal kapcsolatos villaldsok a gyartéi
stratégiakban

Az elektromos autok elterjedésének egyik legfontosabb, a gyartdk szimara megoldandé akadélya a
toltéallomasok kis szdima és egyenl6Stlen foldrajzi eloszlasa. Annak érdekében, hogy az OEM-ek
stratégidgjukban vallalt elektromosautd-bevezetési iitemtervét, illetve fosszilis-meghajtasi
modelljeik kivezetési célditumait tartani tudjdk, a motor- és akkumulator-fejlesztésekkel
parhuzamosan a fogyasztok szamara elérhet6 tolt6halozatukat is ki kell épitenitik. Mivel a hasonlé
mértéki infrastruktirafejlesztési projektek az eurdpai orszdgokban rendszerint jelentds allami és
unids szerepvallalis mellett valésulnak meg - illetve mert az emisszids célok elérése a tagorszagok
és az EU vezet(i szamadra is a politikai siker egyik mércéje -, varhatd, hogy a hil6zatépités ebben az
esetben sem a gyartok egyediili felelGssége lesz. A viliagos és hosszu tava zolditési, valamint
kozlekedési és infrastruktira-fejlesztési stratégiaval rendelkezé eurdpai nagyvarosokban (példaul
Parizsban, Londonban és Amszterdamban) a tolt6allomasok elhelyezésével és kiépitési
titemezésével kapcsolatban az 6nkormanyzatoknak is dont6 szerep jut majd. Ezzel egyiitt a gyartok
felismerték, hogy a tolt6halozat fejlesztése sajat érdekiik is, hiszen a Tesla példajan is 1athattak, hogy
a toltéallomasok elérhetdsége (sét, itt kezdetben exkluzivitisa) jelentds mértékben befolyasolta a
vasarlok markavalasztasi dontését.

Az eurdpai autogyartok érdekvédelmi és szakmai szervezete, az ACEA 2021-es jelentése arra hivja fel
a figyelmet, hogy a toltéallomasok eloszlasa rendkiviil egyenetlen az Eurépai Uni6 orszdgaiban. Mig
a nyugati magorszagokban mar jelenleg is tobbtizezer toltési pont koziil valaszthatnak az
elektromosauté-tulajdonosok, addig a szegényebb déli és Balti-orszagokban minddssze néhanyszaz
allomas kertilt telepitésre 2020-ig. Az ACEA ezen egyenlGtlenség miatt is az elektromos autok
eurdpai elterjedésének kétsebességes jellegére figyelmeztet. A nagy autdgyartok a magasabb
jovedelm(i EU-tagorszagokban tudnak tobb elektromos autét értékesiteni, ezért ezekben az
orszagokban jarulnak hozzad maguk is a tolt6halézat fejlesztéséhez (illetve itt épitik fel
akkumuldtorgyaraikat), s ugyanitt a kormdnyok is szivesebben aldoznak e célra az Aallami
koltségvetésbdl. Ez a folyamat ugyanakkor oOngerjeszt6 jellegli, hiszen a valtozasokhoz
elkeriilhetetlen a fogyaszték kritikus tomegének elérése, ez pedig nem lehetséges elegendd
toltéallomas 1étesitése nélkiil.

A toltéallomasok létesitésének kérdésében a Toyota és a Stellantis tekinthetd lemaradénak, hiszen
a Toyotan kiviil minden gyarté stratégiajaban emlitésre keriil a hdl6zat bévitése. Jelenleg a Stellantis
rendelkezik a legkevesebb sajat toltdallomassal, am ezen valtoztatni szeretnének a jovében. Ezt jelzi
az is, hogy a Jeepnek mar van é16 egyiittmiikodése a Volkswagen csoport dltal tulajdonolt Electrify
America-val, amelynek keretében napenergidval miikodtetett toltéallomdasokat épitenek. A
Stellantis emellett tervezi egy Dél-Eurépabdl induld okos gyorstoltd rendszer kiépitését is, amelyet
az évtized végéig egész Eurdpara kiterjesztenének. Ezt a kezdeményezést késébb Eszak-, majd Dél-
Amerikdban is folytatni kivanjdk. A Stellantis egyik tagvallalata, a Free2Move gyartja és szallitja a
gyorstoltéket, egy masik partner (NGOPS) héldzatfejlesztésével. A tervezett halozat egy pilot
szegmense mar muikodik Olaszorszagban. A céljuk 2025-ig 5000, mig 2030-ig 35 000 gyorstoltd

megépitése.

Mais gyartdk felismerték, hogy a toltési pontok elérhetévé tételének kérdése kozos tigy, versengd
egylittmiikodés alapja lehet: az piaci részesedésiik noveléséért versenyeznek gyartok, a torta
novelése azonban mindannyiuk érdeke. Az IONITY egy Eurdpiban miikods, gyorstolt6halozat
kiépitésére alakitott vallalat, amelyet a BMW, a Daimler, a Ford, és a Volkswagen kozdsen hozott
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létre. Egyeldre alig tobb mint 400 toltéallomassal rendelkezik, amelyek mindegyike atlagosan hat
toltépontot biztosit az autdvezetSk szamara.

Az IONITY-t 1étrehozé gyartok egyéni utakon is elindultak. A Daimler az egyik élen jard gyart6 a
tolt6halézat (Mercedes me Charge) méretét tekintve, hiszen vilagszerte tobb mint 530 000
toltéponttal rendelkezik. A bévités érdekében a Shell-lel egyiittmiikddve tovabbi 30 ooo pontot
létesitenek 2025-ig, illetve egy eurdpai szintli prémium tolt6halézat kiépitését is tervezik. A Ford
ugyancsak nagyobb szereplének szamit, hiszen Eszak-Amerikdban jelenleg is 63 ooo toltépontot
szamlal6 halozattal rendelkezik. Eurépa mellett a kinai hdlézatat is fejleszteni fogja, ott a N1O-val
és a kinai hal6zat tizemeltet&jével egyiitt fejlesztenek toltéallomasokat. A Volkswagen a mar emlitett
Electrify America egyiittmtikodés keretében az Egyesiilt Allamokban és Kanadédban 10 000
toltépontot épit ki 2025-ig, Eurépaban pedig a BP, az Iberdrola és az Enel cégekkel kdzosen 18 0oo
toltépont létesitését tervezik a kovetkezd négy évben. Kindban a CAMS (Charging as Mobility
Service) partnerségében 17 ooo toltéallomas kialakitasara véllalkozik.

4.3. Valtozadsok az ellitdsi lancban: A hagyomdinyos disztribiciés modell
alternativai

Az elmult egy évtizedben tobb olyan gazdasagi-tarsadalmi és technoldgiai véltozasi folyamat
er6s6dott meg, amelyek egyiittesen komolyan megkérddjelezik az eddig bevett, indirekt
autoértékesitési modell jovoallosagat. A gyartok valtozdsokkal kapcsolatos motivacidjat taplalja a
koltségcsokkentésre irdnyul6 kényszeriik, az tigyfelek, illetve a réluk elérhetd adatok birtoklasanak
lehet6sége, valamint az elektromosautd-piacon az uj, felforgatoé belépdktél (példaul a Teslatdl és az
Uj, kinai OEM-ektdl) val6 félelem. Ezzel szemben a vdltozdsokra vonatkozd tirsadalmi
fogadokészség alapja az internet és az okostelefonok széleskorti elterjedésében, az online vasarlas
jelent6s térnyerésében (a COVID-19 jarvany utdn mar nem csak a fiatal varosi lakossag korében),
illetve ehhez kapcsolédéan a vasirlasi folyamattal kapcsolatos fogyasztéi —elvardsok
megvaltozasdban keresendd. Az altalunk vizsgalt véllalatok szinte mindegyike foglalkozik azzal,
hogy erételjes online értékesitési csatornaval egészitse ki jelenlegi disztribiciés modelljét, s tobben
keresik az utat ahhoz, hogy az tigynevezett iigynoki modell vagy direkt értékesités bevezetésével - a
Tesla nyomdokain, de a sajait meglévé kereskeddi haldzatuk jelentette versenyeldnyt is kihasznalva
- kozelebb kertiljenek az tigyfeleikhez.

Az elmult években szinte minden altalunk vizsgalt gyarténak volt olyan pilot projektje, amely soran
kiilonb6z6 piacokon az tligynoki modell bevezetésével kisérleteztek, e prdébalkozasokat pedig
altaldaban sikeresnek tekintették. ,Egyértelmifen az iigynoki modellé a jové. Nincs mds it az
értékesitési koltségek csokkentéséhez.” (0. interjiialany) ,A modern technologia, a magasabb
gydrtdsi koltségek, a tobb beépitett funkcio miatt az autok megdrdgulnak. Nem fér bele, hogy a
gydrton kiviil még a nagykereskedd és a kiskereskedd is ekkora falatot harapjon ki a tortdbol.” (23.
interjialany) ,Az tligynoki modell arra mutat rd, hogy az ipardg valoban vdltozik. Minden szerepld
probdl 1igy mozogni, hogy megtartsa a kordbbi fedezetét - de nem mindenkinek fog sikeriilni.
Legteljebb akkor, ha az eddigiekhez képest 1ij értéket tudnak teremteni.” (33. interjualany)

A Ford korabban, a kétezres évek elején tesztelte kozvetlen értékesitési modelljét az ausztral piacon,
ez azonban - talin mert jelentésen megel6zte az ezt alatimasztd trendek megérését — rossz
tapasztalatnak bizonyult, igy 6k a jovében sem kivannak valtoztatni jelenlegi értékesitési
modelliikon azon piacokon, ahol mdr jelen vannak. A kinai piacra azonban a kozeli jov6ben
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terveznek belépni egy akkumuldtor-alapti elektromosauté-divizié felépitésével, itt pedig ismét
fontolgatjdk a kozvetlen értékesitési modell tesztelését.

A Toyota Uj-Zélandon, a BMW pedig Dél-Afrikdban kisérletezett az iigynoki modell bevezetésével,
s mindkét piacon sikeresnek értékelték a kisérletet. Ennek ellenére egyikiik sem nyilatkozott a
modell kiterjesztésének terveirdl, s6t, a BMW Kkifejezetten kijelentette, hogy egyel6re nem tervez
jelenlegi értékesitési strukturdja atalakitasaval.

A Stellantis, a Volkswagen és a Daimler ugyanakkor hatarozottan az tigynoki modell irdnyaba valé
elmozdulds mellett kotelez6dott el. A Daimler Svédorszagot és Dél-Afrikat hasznalta tesztpiacnak,
és ezekben az orszagokban a pozitiv tapasztalatok alapjan fent is tartja majd az {igynoki modellt a
jov6ben is. Nyilvanos stratégiai céljaik szerint 2022-ben Ausztrdlidban, késébb pedig az eurdpai
kulcspiacokon is bevezetik az tigynoki modellt. Ola Killenius, a Daimler vezérigazgatdja idén nyaron
bejelentette, hogy a Mercedes-Benz a kovetkezé néhany évben tobb eurdpai piacon is tigynoki
modellre tér at: Dél-Afrika, Svédorszdg és Ausztria utin Németorszagban is felbontotta
kiskeresked6i szerzédéseit a korabbi partnereivel. 1dén tavasszal 35,8 millid fontos veszteséget
konyvelt el a Mercedes-Benz Retail Group, akik ezért a bemutatdtermeik szamanak csokkentésével
és az online értékesitési csatorna megerdsitésével igyekeznek lefaragni fix koltségeikbdl.

A Stellantis szintén az tigynoki modell mellett tette le voksat: 2026-ig pilot piacokon teszteli a
modellt, és ha varakozasaik szerint teljesit, 2027-t6l terjesztenék ki mas termékekre és régiokra is.
Céljuk, hogy sokmarkas, széles szolgaltatasi korrel rendelkezé tigynok-halézatot hozzanak létre a
jovében. Az eurdpai autdgyartdk koziil a Volkswagen az egyik leginkdbb elkotelezett az tigynoki
modell mellett - ennek Kkiterjesztését egyel6re az elektromosautd-értékesitésének novelésével
parhuzamosan tervezi. A VW 2020-ban 1D.X termékét mar ebben a modellben értékesitette
Németorszagban és Ausztridban. A sikeres pilot utdin mdar idén kiterjesztik a kisérletet mas
orszagokra, 2023-tdl pedig terveik szerint az elektromos autdk értékesitésében egész Eurdpaban at
fognak allni az tigynoki modellre.

4.4. Hosszu tava befektetés: Az 6nvezet§ és automata vezet technoldgidk
fejlesztése

A témaval kapcsolatban rendszeresen megjelen sajtohirek alapjan az egyszer(i ujsagolvasé ugy
gondolhatnd, hogy az 6nvezetd technologia a kovetkezd évtized, de talain mar az egészen kozeli jové
legfontosabb trendje, amely fenekestiil felforgatja majd mindazt, amit a kozlekedésrdl tudunk. A
felfokozott fogyasztoi és részvényesi elvarasoknak megfelelve az autdgyartok hatalmas osszegeket
fektetnek az automata és 6nvezet$ technoldgidk fejlesztésébe. A The Information cim( szakmai
magazin 2020-as szamitasai szerint csak az elmult években tobb mint 16 milliard dollart koltottek
erre az iparagi szerepl6k. A McKinsey 2021-es, nyilvanos beszdmoldkat alapul vevs szamitasai szerint
2010 6ta mintegy 106 milliard dollart fektettek 6nvezetd technoldgiai fejlesztésekbe a viligon - igaz,
ennek nagyrészét kockazati befektet6k, magantékealapok, hardver- és szoftvercégek, és csak kisebb
részben az autogyartdk. Ennek ellenére a Capgemini tandcsaddcég idei elérejelzése szerint — amely
tobb gyarto és iparagi szakérts véleményét 6sszegezi —, leghamarabb 2030-t6l érhetSek majd el azok
a komplex szenzoros rendszerek és szoftverek, amelyek a valés kozuti forgalomban vezetd nélkiil is
kozlekedni képes autdk alapjaul szolgalhatnak. A Capgemini jelentése szerint az 6nvezetd autok
tomeges gyartasa és értékesitése legkorabban 2035-t6l varhato.
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Az OnvezetS technoldgidk fejlesztése a gyartdi stratégidk egyik izgalmas pontja. A részvényesi
elvirdasoknak megfelelve nem maradhatnak ki a beruhdzasokbdl (rdadasul a technoldgia majdani
megjelenésének impaktja miatt ez nem is lenne ésszerti), ugyanakkor a jelenben a teriilet komoly
forrasokat emészt fel anélkiil, hogy a beldthat6 id6n beliil megtériiléssel kecsegtetne. Az automata
vezetési technoldgidk elénye, hogy ezek a prémium modellekbe beépitve mar rovid tavon is
versenyel6ny forrdsai lehetnek, hosszabb tavon pedig ezek Osszekapcsoldsaval el6készithetik a
valéban 6nvezetd autdk bevezetését.

A Volkswagen kozzétett tervei szerint 2030-ra fogjdk tudni kifejleszteni azt a szoftvert, amellyel
lehet6vé valik a teljes onvezetés, és amely allitasuk szerint forradalmasitani fogja a kozlekedést, az
autotulajdonlast és a mobilitasi szolgaltatasokat egyarant. A Volkswagen és a Ford egyiittmiikodnek
az ARGO Al-jal, a partnerség keretében Miinchenben, késébb pedig Olaszorszdgban fognak
onvezetd autdbuszokat tesztelni. Céljuk, hogy 2025-ig Eurépaban, majd késébb Amerikdban is jelen
legyen a cégcsoport az dnvezetS autdbuszok teriiletén. A német gyartéd ambicidzus tervei alapjan
2030-ban szeretné elinditani a robotaxi flottajat Eurépaban. A Ford mas teriileten is egyiittm{ikodik
az Argo Al-jal az 6nvezetd mobilitas teriiletén. A Lyft mobilitasszolgaltat6 céggel kozosen mar idén,
2021-ben tesztelni szeretnének részben 6nvezetd autokat a Lyft hil6zataban.

A BMW stratégidjaban is kiemelt szerepet kapnak az onvezet§ és automata vezetést tdmogatd
technoldgidk. 2018-ban Miincheni székhellyel 1étrehoztak egy témadra szakosodott, fejlesztésért
felel6s kompetenciakozpontot. A BMW szerint az 6nvezetés egyik alappilére a megbizhat¢ digitalis
térkép, igy 2015-ben az Audival és a Daimlerrel kozosen felvasiroltdk a HERE nevii
térképdigitalizacidval foglalkozé céget. Alldspontjuk szerint az dnvezetés masik fontos alappillére a
megbizhaté és fejlett vezetéstimogatd rendszer: ezen a téren az UR:BAN nevii vallalattal 1éptek
fejlesztést célzo stratégiai egyiittmiikodésre.

A Daimler jelent8s forrasokat fordit az onvezetés fejlesztésére: az S500 dnvezetd prototipus mar egy
100 kilométer hosszu, komplex vezetési helyzeteket és stir(i forgalmat szimulalé tesztet is sikeresen
teljesitett. Az 6nvezetés és vezetéssegits rendszerek technoldgiai hatterének biztositisara a Daimler
az Nvidiaval 1épett partnerségre, amelynek keretében az onvezetSket irdnyitd szuperszamitogépeket
és mesterséges intelligenciat fejlesztenek kozosen. A Toyota szintén komolyan invesztal az 6nvezet6
technologia fejlesztésébe, 6k voltak a harmadik olyan autégyartd, amely kettes szintii ,,6nvezets”
személygépjarmiiveket vitt piacra az Egyesiilt Allamokban. A kettes szint(i 6nvezetés jelentése, hogy
az iranyité szoftver mind a kormdnyt, mind pedig a jairmi sebességét vezérli, azonban emberi sof6r
jelenléte nélkiil nem vehet részt forgalomban.

A Stellantis nemrégiben megrendezett Elektromos Aut6 Napjan (,EV Day”), ahol a cégcsoport f6bb
stratégiai irdnyait mutattdk be, nem kapott Kitiintetett szerepet az Onvezetés, nincs hivatalos
kommunikacié a gyarté ilyen irdnyd terveirdl.
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4.5. Egyremélt fegyver a versenyképességi harcban: A konnektivitas

Az altalunk vizsgdlt Osszes autdgyartd rendelkezik valamilyen, a konnektivitds cimsz6 alatt futd
technologiai fejlesztéssel. A McKinsey 2021-es, nyilvinos beszamoldkra alapulé jelentése szerint
2010 Ota Osszesen 61 milliard dollart forditottak konnektivitasi fejlesztésekre a vilagon, azonban az
onvezetd technoldgidhoz hasonldan itt is a t6kealapoké, illetve a hardver- és szoftvercégeké volt a
fészerep. A konnektivitas ernyGsz6 ala tartozo témak kozott talalhatjuk a vehicle-to-infrastructure
és vehicle-to-everything (17,9 millidrd dolldr), a kiberbiztonsig (14,8 millidrd dolldr), a
hangfelismerés (10,9 millidrd dollar), a kiterjesztett valésig (10,2 millidrd dollar), a mozdulatvezérlés
(0,4 millidard dollar), valamint a blokklanc (o.o1 millidrd dolldr) technoldgidkhoz kapcsol6dé
fejlesztéseket. A hagyomdnyos autdgyartok szdmdra a konnektivitdsi technoldgidkba vald
befektetést elsGsorban az motivdlja, hogy a kiforrott bels§ égésii motorjaikat mint
megkiilonboztetett versenyelnyiiket mar nem tudjik érvényesiteni az elektromos autdk piacan, igy
egyéb, a fogyasztok szamara értéket teremtd termékjellemzéket igyekeznek kifejleszteni.

A konnektivitds a legtobb gyartonal egyel6re az elmult évtized jelentds befektetései ellenére is
inkabb a részvényeseknek és a technoldgidra fogékony tigyfeleknek szant hivoszd, mint a motor-
technoldgidhoz foghatd, konkrét versenyel6nyt biztosité know-how. A téma Aaltaldban sem
tekinthetd kiforrottnak, sok az eldontendd kérdés: példaul a felhasznalok okostelefonjai jelentik
majd az ember-jarmd kapcsolat alapjat, vagy az autdgyartok altal fejlesztett sajat rendszerek. A
hasonl6 kérdések megvalaszoldsat az is neheziti, hogy elsGsorban ez az a tertilet, ahol az iparagon
kiviili, rendkiviil t6keerds szereplSk (példaul az Apple, a Google és mas tech cégek) legkonnyebben
be tudnak 1épni a fejlesztésekbe, igy a kialakuld sztenderdeket sajat érdekeik mentén alakithatjak.

A Stellantison kiviil az 6sszes vizsgalt nagy OEM rendelkezik valamiféle konnektivitast lehet6vé tevd
szoftverrel, applikdcidval, amellyel a telefonunk és a jairmdviink infotainment rendszere kozt
tudunk navigalni. Taldin nem meglepd, hogy az év elején 1étrejott gyartdcsoport, a Stellantis még
nem rendelkezik a tobb, mint 14 markajara kiterjed6 szoftveres rendszerrel, ugyanakkor erre a
teriiletre kiemelten nagy hangsulyt fektetnek a jovében. A szoftveres rendszeriiket a tajvani
Foxconnal 1étrejott kozos vallalatban tervezik kifejleszteni.

A tobbi autdgyartd ugyanakkor nagyon hasonlé stratégiat kovet. Telefonos applikaciot fejlesztenek,
amelynek segitségével vezérelhetd a jarm{i navigicids rendszere, flitése, lampadi, ajtoi és az utastér
egyéb elemei. A jelenlegi, kezdetleges funkciokon tul mindegyik gyarténal fontos szempont, hogy a
szoftvere kabel nélkiili, azaz OTA (over-the-air) frissitésre legyen képes. A Ford 2028-ra 33 milli6
olyan jarmfivel szimol az utakon, amelyek képesek lesznek a vezetékmentes kommunikaciora. A
gyarté a Google-lel all stratégiai partnerségben a konnektivitasi fejlesztések terén, a Volkswagen
pedig egy masik szoftvercéggel, a CARIAD-dal.

30



5. Adatgyfdjtés

5.1. Ugyféladatok

A hagyomanyos offline csatorndk haszndlatival egy-egy {igyfél autévasarlisi folyamata
meglehetésen kevés kereskedd-iigyfél érintkezési pontot tartalmazott. Igy viszonylag kevés
vevinformacié 4llt rendelkezésre, amelyek leginkdbb a szerz6déskotés utan keriiltek be a
kereskeddk IT rendszereibe. Az online csatorndk egyre novekvd fogyasztdi hasznalataval, valamint
a fogyasztok online tevékenységének mérése révén az autdvasarlasi folyamat soran sokkal tobb adat
rogzithetd, ami nagyon komoly potencidlt nydjt az tigyfelek viselkedésének megismerésére. A
McKinsey 2021-es tanulmanyaban megkérdezte a Google Global Automotive vezetGjét: , Egyszer
megmeértiik az osszes digitdlis érintkezési pontot az autovdsdrldsi folyamat sordn. Koriilbeliil goo
egyedi érintkezési pontot azonositottunk, amelyek magukban foglaltik a weboldalakat, digitdlis
hirdetéseket, CRM rendszereket, call-centereket és valamennyi olyan rendszert, amely a
kereskedésekben mitkodik’.

A minél teljesebb adathasznalat elengedhetetlen a jé fogyasztéi élmény biztositisdhoz, ehhez a
gyartok és a kereskedSk kozotti egylittmiikodések is sziikségesek. Ez tjdonsdg az autdiparban, de
10-20 éve trividlis mas szektorokban. Csak igy lehet a fogyasztoi elvardsokat minél sikeresebben
el6rejelezni, ezaltal testreszabott ajanlatok és megfelel6 kiszolgdlast biztositani. Az adatok
elemzésével megismerhetSk a vevéi igények és 4j hiliség- és 6sztonzé modellek kindlhatdk fel az
tigyfél szamara.

A megkérdezett iparagi szakérték egyetértenek abban, hogy az adatgytijtés és az adatok {izleti
hasznositasa kritikusan fontossa vélik a jov6ben:

Az adatelemzésé a jovo. Meg kell talilni a vdsdriot, meg kell érteni, mert ebben a zajban el fog
tiinni.”(33. interjaalany)

»Az adatalapui szolgdltatdsok megkiilonboztetd erdvel is birhatnak a piacon, a luxus élmény részei.”
(30. interjtalany)

LAz adatelemzés lehet az eszkoze annak, hogy az tigyfelet a lehetd legjobban kiszolgdljdk és
magukhoz hiizzdk, és a jo kiszolgdlds miatt a kévetkezd jirmiivet is ndluk vdsdrolja majd, a fogyaszto
mdrkahif lesz.” (12. interjualany)

5.2. Autd adatok

A McKinsey 2021-es tanulmdnya szerint az autdk naponta egy-két terabdjt nyers adatot generalnak.
Ezen adatok szamos teriileten teremthetnek értéket kiilonféle B2B és B2C applikdciok
hasznalataval, de f6leg az OEM-ek szdmara nytjtanak lehet&ségeket.

Szamos tanulmany beszamol arrél, hogy a fogyasztok nagyrésze érdeklédik a konnektivitdssal
rendelkez§ autoék irdnt. Azonban valédi atiit6 eredményt eddig a gyartok nem értek el, masrészt a
fejlddés ezen a téren az elmult években jelentésen elmaradt a kordbban prognosztizalt
varakozasoktol. Eddig szinte minden vallalat sikertelen volt az autdadatok {izleti kiaknazasa terén,
ebben a lemaradisban a megkérdezett iparagi szakérték is egyetértettek. Ennek a magyarazata a
kovetkezd:
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- A gyartoknak nem sikeriilt megnyerni a fogyasztok érdekl6dését és megkiilonboztetnitik a
szolgdltatasukat, ugyanis a fogyasztok mar szdmos konnektivitisi szolgaltatassal
talalkoznak a mobiltelefonjaikon keresztiil.

- Elmaradt a szervezet tjragondoldsa. A vallalatoknak 4t kell alakitaniuk a szervezetiiket és
folyamataikat annak érdekében, hogy kiépitsenek olyan képességeket, amelyekkel az
adatokbol eredményesen tizletet tudnak csindlni a teljes jormd életciklus alatt.

- Elmaradt egy olyan Okoszisztéma kialakitdsa, amely lehet6vé teszi a skdlazhatdsigot. A
gyartok eddig vonakodtak a fejlesztések soran egy 6koszisztéma kialakitasatol, a fejlesztések
egy-egy partnerrel izoldltan torténtek. Emellett nehezen is taldlnak megfeleld fejlesztéket.

- A COVID-19 is visszavetette a konnektivitasi fejlesztéseket, amelyek amugy is lassan
haladtak.

5.3. Adatelemzés iizleti kiaknazdsanak f6 szempontjai

Mind az omnichannel értékesitési csatornak iranyaba torténé elmozdulds, mind a konnektivitasra
vonatkozd autdfejlesztés abba az irdnyba mutat, hogy egyre tobb tigyfél- és jarmtiadat keletkezik az
ellatasi lanc kiilonb6z6 szerepldinél. Ezek elemzésében rendkiviil nagy potencial rejlik. , Ha van egy
adatbdzisom, auto adatbdzisom, akkor én lehetek az autoknak a Biblia. Elore meg fogom tudni
mondani, hogy az én autdjin mikor kell fékbetétet cserélni. Tudom, hogy milyen autot vezet.
Tudom, hogy azon dltaliban milyen eloszlds szerint vannak fékbetétcserék, és azt is tudom, hogy on
a tobbi autohoz képest milyen vezetési stilust képvisel. A szordson el tudom helyezni azt a pontot,
hogy mikor esedékes a kovetkezd fékbetétcsere. Nem kell raktdrakat sem fenntartanom, mert a
logisztikai linccal meg tudom oldani, hogy az a fékbetét megfeleld iddben ott legyen a szervizben.”
(10. interjiialany)

Az adatelemzési lehet8ségek két f6 kategoéridba sorolhatok: a ndvekvd termelékenységet és
miikodési hatékonysagot elGsegité adatelemzésre, valamint az tigyfélélmény novelése érdekében
végzett adatelemzési potencidlra. Azonban a jelenlegi fejlesztési iranyokbdl jol latszik, hogy nem
evidens az, hogyan lehet kiaknazni ezeket a potencialokat.

Onmagéban az adatok 6sszegytijtése nem elegendd. Meg kell tudni hatarozni, hogy milyen adatbél,
milyen értéket szeretnénk kinyerni, azaz tudni kell, hogy iizletileg mi a fontos. Ezt kovet&en lehet
elkezdeni az IT fejlesztést. Ki kell épiteni az adatok gytijtésén tul az adatelemzési kompetenciat is,
amihez megfelelGen képzett adatelemzOkre van sziikség. Megallapithatd, hogy azok az iparagi
szereplOk, akik az adatelemzésben komoly kompetenciat fejlesztenek, és ezt tizletileg ki is tudjak
aknazni, komoly elényokre tehetnek szert azokkal szemben, akik ebben jelentdsen lemaradnak.
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5.4. Az adatgytjtés jogi kérdései

Az adatok gytjtése sordn a jogi szabdlyozast is figyelembe kell venni. Eurépiban a GDPR
valamennyire korlatozza és szabalyok kozé szoritja ezt a folyamatot, de vannak olyan kérdések is,
amelyek egyelGre szabalyozatlanok. Az interjualanyok igy vélekedtek ezekrdl a kérdésekrdl:

~Ma mdr csak az a kérdés, hogy milyen adatokat gyiijthetnek, mibe egyezik bele az iigyfél Az
adatokat kezelni nehéz, bejelentési kotelezettség van, hogy mire haszndljik, valamint GDPR
szempontbol, ha az tigyfél ugy kivdnja, akkor visszavonhato kell legyen az adathaszndlat.” (19.
interjiialany)

~Ami még kérdéses, az maga a gépjdrmii adatok és a haszndlati adatoknak a begyijtése. Két oldalrdl,
mert jogilag szabdlyozatlan, és tizletileg szabdlyozatlan. Jelenleg az Eurdpai Union beliil van egy elég
komoly lobbi, hogy az dltalam megvdsdrolt vagy iizemeltetett autd dltal generdlt adatok, kinek a
tulajdona. A gépjdrmiigydrto azt mondja, hogy az 6vé, hiszen az 6 know-how-ja van benne, és ezért
a haszndlo meg azt mondja, hogy de én haszndlom. Tehdt itt ez jogilag teljesen szabdlyozatlan, és
miutdn jogilag szabdlyozatlan, az is szabdlyozatlan, hogy ki mennyire adhatja el.” (1. interjiialany)
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6. Az omnichannel értékesitési folyamat értelmezése és IT
vonatkozasai

A trendek abba az irdnyba mutatnak, hogy a vevSk elégedettségének és lojalitisanak novelése
érdekében az online és az offline csatornit nem parhuzamosan, hanem egymast kiegészitve
sziikséges miikodtetni. Ezt jelenti az omnichannel értékesités.

A digitdlis csatorndk az autdvasarlasi élmény (folyamat) soran egyre fontosabba valnak. Az offline
érintkezési pontok tovabbra is kulcsszerepet toltenek be. Viszont az online érintkezési pontok egyre
novekvsé mértékben alakitjak a fogyasztdi dontéseket és élményt. A kutatisok arra erdsitenek ra,
hogy a fogyasztok igénye egyre inkdbb abba az irdnyba mutat, hogy kikeriilhetetlenné valnak az
online csatorndk a jové autdértékesitési folyamatdban. A fogyasztok fejében azonban ezek nem
elkiiloniilten miikddnek az offline-t6l, hanem gyakorlatilag egy vasarlasi folyamatrdl beszéliink,
melyben a fogyaszté kivanja eldonteni, hogy éppen az online vagy az offline megoldast kivanja
igénybe venni. A fiatalabb korosztalynal egyértelmtien latszik az online csatorndk iranti igény. A
megkérdezett iparagi szakértSk egyetértenek a nagy tanicsaddcégek elemzéseivel. Azt valljak, hogy
az offline csatorna nem fog megsz(inni, hanem az online és az offline csatorndk egyiittes
mukodtetésére lesz igény. A legtobb vevd szamdara tehit egy online-offline csatorna mix
(omnichannel) jelenti az optimalis megoldast.

6.1. Online megoldasok

Az ICDP 2020-ban felmérte, hogy Nyugat-Eurépaban hol tartanak az autégyarték az online
fejlesztésekkel. Az Egyesiilt Kirdlysagban megfigyelhetd, hogy szamos marka, szdmos pilot projektet
inditott el. Franciaorszdgban és Németorszigban inkdbb a hazai markak fejlesztései vannak
dominansan jelen.

A technolégia és a konnektivitas fejlédése kozvetlenebb kapcsolatot hoz létre az OEM, valamint a
jelenlegi és jovObeni vevsi kozott, amely lehet6vé teszi, hogy a vasarlasi folyamat minél nagyobb
részét az OEM csatorndjan keresztiil végezzék el. Ez jelenleg nincs 6sszehangolva a kereskeddi
haldval, igy koziiliik sokan tartanak attdl, hogy a szerepiik egyre kisebb lesz. A legtobb OEM egy
teljesen online csatorna létrehozasat stratégiai prioritdsnak tartja a kovetkezd 5-10 évre nézve.
»JOVOre mdr szinte az Osszes eurdpai orszdghan az Osszes markandl lehet majd online vdsdrolni,
késziilnek ezek a rendszerek” (29. interjialany) , Bir még csak nagyon kis része a fogyasztoknak, aki
a folyamatot teljesen online vinné véghez, azért a jovoben fel kell késziilni ennek az dtalakuldsdra.
Nyugat Eurdpdban viszont mdr miikédik a teljesen online is, ott van erre is kereslet.” (1.
interjiialany)

Ugy ahogy a disztribticiés modell megvaltozasanak iranya sem délt el még, az online megoldasok,
fejlesztések terén sem letisztult a kép, hogy mennyire dominalja majd az OEM ezeket, és hogy
milyen 1T megoldasok alakulnak végiil ki. , Komoly IT beruhdzdsok kellenek, hogy ez jol miikodjon.”
(15. interjuialany)
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6.2. Omnichannel megolddsok IT hattere

Sok alternativ fejlesztési igény rajzolddik ki az omnichannel megoldasok terén. Viszont nagyon
kevés van még, ahol a teljes vasarlasi folyamat soran biztositjdk az online megoldast az egyes
szereplSk (els6sorban OEM-ek), kiilonosen kevés az, amelyik esetében ez a teljes termékportfolidra
vonatkozik. Emellett a legtobb online értékesitési csatorna még nincs integralva egyetlen, online-t
és offline-t 6sszehangold, omnichannel vasarlasi folyamatba. Mivel egyre nagyobb a vevéi igény az
online és offline is elérhet6 funkcidkra, beleértve az OEM vagy a kereskedd online feliileteit, a
szektorban sziikség van arra, hogy a rendszerek dsszekapcsolasa lehet6vé tegye ezt, ami még jelenleg
a legtobb helyen csak folyamatban van. Mindez arra erésit rd, hogy az IT kornyezet fejlédése
elengedhetetlen szektordlis szinten. , Nincsenek egységes online rendszerek a legtébb orszdgban,
nincs egységes sales tour a mdrkakndl. Az online sales bevezetésnél fontos, hogy a meglévd rendszer
alkalmas -e erre, vagy teljesen uij kell?” (29. interjiialany)

6.3. Ajelenlegi IT rendszerek 6roklott rendszereken alapulnak

Az elmult id8szak alatt szdmos keresked$ kezdett 1T-fejlesztésekbe, kiilonosen a COVID miatti
lezarasok idején. Az egyik legnagyobb probléma, amivel a legtobben szembesiiltek, az volt, hogy az
IT kornyezet komplexitdsa a kereskeddi szinten rendkiviil nagy, szdmos formalis és informalis
kapcsolattal jellemezhet az OEM, a keresked6k és a harmadik fél szereplék rendszerei kozott. Ez a
multibrand keresked8k szamira még nagyobb kihivast jelent (van olyan kereskedd, ahol
csoportszinten 27 féle IT rendszert kellene integrdlni). A rendszer kozponti eleme a DMS (Dealer
Management System), amely folyamatosan avul, minimalis szinten fejlesztik csak, annak érdekében,
hogy a napi miikodést ne veszélyeztesse, igy az 1j fejlesztéseket dltalaban interface-eken keresztiil
kapcsoljak hozza. ,Altalinosan elmondhatd, hogy a gépjdrmiikereskedelem elavult rendszerekkel
dolgozik. Kordbban csak az szimitott, hogy eredményesen miikodjenek, jojjenek a szimok, de az
eredmények mogott 1évé munkaszervezés tokéletesitése (hardver-szoftver oldalon) nem volt
prioritds.” (21. interjialany)

Sziikség van az IT rendszerek és adatkezelés fejlesztésére, melyek sok esetben komoly IT fejlesztési
koltségeket eredményeznek. A DMS is til magas kiaddsokkal jar, pedig ez sok esetben nincs
Osszhangban a megkérdezettek szerint a hozzaadott értékével.

6.3.1. Jelenleg futé fejlesztési irdnyok

Az OEM-ek egy része kozponti CRM/kereskedelmi platformokat alakit ki kiterjesztve ezeket teljes
kereskedelmi haléjukra. Ezek a rendszerek tipikusan olyan funkcidkat foglalnak magukban, mint a
CRM, lead menedzsment, online értékesitési csatorndk, marketing kommunikacié, melyek
helyettesitik a pontszeri megoldasokat. Egyre fontosabbd vilik, hogy a DMS integralva legyen
ezekbe a kereskedelmi platformokba, mivel ezek jelentik a ,front-office”-t. Nem az a megoldas, hogy
ezeket a funkcidkat a DMS rendszer biztositja, korlitozva eziltal a keresked6k DMS rendszer
valasztasat. Az tigynoki modellre atallé OEM-ek szdmara is hasznos lehet az 1T-rendszer kontrollja,
hiszen igy konnyebben fejleszthetSk az értékesitési folyamatok és a vevékapcsolatok menedzselése
is egyszertibbé valik.

Ezzel parhuzamosan a nagy 1T-cégek folyamatosan fejlesztik a kereskedelmi platformjaikat (CRM).
Egyes esetekben az OEM-ekkel egyiitt fejlesztenek, azonban egyre inkdbb né az 6 kozvetlen
jelenlétiik is a kereskeddk szintjén, akik ezeket egy alternativ megoldasnak tekintik az integraciés
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igényiik megoldasara. A kereskedd hédl6zatok sok esetben az OEM-ek vertikalis torekvéseit a sajat
horizontalis érdekeikkel ellentétesnek érzik, amely a nagyobb tékével rendelkezd kereskedelmi
csoportok esetében a sajat rendszereik elterjesztéséhez vezet a csoporton beliil. Igy a kereskedd
csoportok korében megmarad a szkepticizmus az OEM-ek rendszereinek hozzdadott értékével
szemben.

Az OEM-ek rendszereinek hidnyossagai, a fejl6dés fontossiga és az OEM-ektdl val6 fiiggés
kikiiszobolése miatt a nagyobb kereskedScsoportok sajat 1T megoldasaik fejlesztésébe invesztalnak.
Ezen fejlesztések az omnichannel feltételeknek valé megfelelés irdnyaba mutatnak, felértékel6dik
az adatokkal kapcsolatos képességek fejlesztése és kiakndzasa, amik hozzdjarulnak a versenyelény
megteremtéséhez az OEM-ek teljes hdlézaton ativelS sztenderizalt megolddsaival szemben. Ezt a
trendet a folyamatos kereskeddi konszolidacié is tdmogatja, ahogyan ez mas kereskedelmi
szektorokban is lathaté volt.

A DMS szerepe egyre inkdbb mdasodlagossa vélik, szimos esetben a weboldalak és a digitalis
marketing koré keriilt a keresked6i 1T-megoldisok fékusza. Ezen fejlesztések tobbségében
pontszer(i megoldasok kiilonb6z6 szolgaltatoktdl. A weboldal és digitalis marketing egyfajta hub-
ként kezdtek funkciondlni.
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7. Mobilitssi trendek

7.1. A mobilitdsi piac trendjei

A mobilitas elterjedt és divatos kifejezés napjainkban. Ahdny szerepl8, annyi meghatarozast és
magyarazatot taldlunk ra. A fejezet célja, hogy bemutassa a mobilitdshoz kapcsol6do legf&bb iparagi
valtozasokat és fogalmakat. Az online kutatds és a kvalitativ interjuk sordan szamos olyan
makrokornyezeti trendet azonositottunk, amelyek a mobilitasi szolgaltatisok népszertiségének
novekedésére és elterjedésére mutat:

I. Kockazati tGkebefektetések

A KPMG (2020) kalkulacidi alapjan 2010 és 2019 kozott kozel 450 millidrd dollar befektetés érkezett
az elektromos autdk, konnektivitds, onvezetés, mobilitds és a kapcsolddo iparagakba. A tanulmany
szerint 2010 és 2019 kozott a kozosségi jarmii megosztasi szolgaltatdk 58 szazalékat és a hozzajuk
kapcsolddoé iparagak 11 szdazalékat adtak a kockazati t6kebefektetések.

2. Urbanizacié
A nagyvarosok egyre zstfoltabbak, folyamatosan nehezebbé valik a kozlekedés az agglomeraciébol
bedaramlé auték szama okan. Szamos interjialany megerdésitette, hogy a nagyvarosokbol a kikoltozés
nem jelenti azt, hogy kevesebb autd lenne a varosban, ellenkezéleg, folyamatosan novekszik a

kornyez6 varosokbol bearamlé forgalom, amelyet a meglévd infrastruktira nem tud hatékonyan
kezelni.

3. Autdémentes zondk kialakitdsa

Egyre tobb nagyvaros alakit ki olyan zénakat, ahova egyaltalan nem, vagy csak kozel nulla emisszios
autok hajhatnak be (példaul Parizs, Madrid, Briisszel, Roma).

4. Dugdbdijak bevezetése
Annak érdekében, hogy csokkentsék a nagyvarosok forgalmat és a karosanyag kibocsatast tobb
varosvezetd is fontolja a dugddijak bevezetését (példaul Budapest).

5. Az 0j autok dranak emelkedése
Az elektrifikacid és a jelenlegi 2021-es globdlis chiphiany felfele hajtja az 4j autdk arat - a kereslet

visszarendezddik a COVID-19 vilagjarvany utan, azonban a kinalat nem tudja kovetni a kozel valsag
el6tti szintre visszatérd igényeket. Egyre kevesebb ember engedheti meg maganak 4j auté vasarlasat.

6. Az autodk kihasznéltsaganak a kérdése
Az id8 nagy részében a sajat tulajdond auté kihaszndlatlanul 4ll, egy gardzsban parkol vagy pedig az
utcan allunk vele. A shared mobility elterjedésével mindenki hasznalat alapon fizet és veszi igénybe

a szolgaltatast, igy a megosztott autok kihasznaltsdga n6, a fogyasztok pedig kevesebb fenntartdsi és
tizemeltetési koltséget viselnek sajat aut6 hidnyaban (stlyado, biztositasok, kotelezd szervizek stb.)
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7. Nyugat-Europai trend a tulajdon irdnti sziikség csokkenése, visszaszorulasa

Mig a Kelet-Eurépai és Azsiai régiéban az emberek tovabbra is sziikségét érzik a tulajdon irdnti
vagynak, ez a nyugati tirsadalomban, valamint a Z generici6 szdmdra egyre kevésbé hangsulyos
(KPMG, 2019).

8. Az 4j mobilitési szolgaltatdsok elterjedése

A Bain & Company (2019) kutatdsa szerint 2025-re a kiilonb6z6 mobilitasi szolgaltatasok
elterjedésével és népszer(sitésével a kereslet csokkeni fog és egyre kevesebb nagyvarosban él6
fogyaszté fog 1ij autdt vasarolni.

7.2. Mire késziiljenek azok a szolgéltatdk, akik sikeresek kivinnak lenni a jové
mobilitdsdban?

A Mobility as a Service kifejezés 2014 kornyékén valt széles korben elterjedtté. A MaaS modell célja,
hogy a felhasznaldk egyetlen online integralt platformon (alkalmazason) keresztiil érjenek el
mobilitasi (Vehicle on Demand vagy Mobility on Demand) szolgaltatisokat. A szolgaltatast egy
MaaS-szolgéltat6 nyujtja, aki kozvetlentil beépiil az ellatasi lancba a fogyaszt6 és az igénybe venni
kivant szolgéltatisok kozé (Kamargianni és Matyas, 2017, p.4 alapjan).

Kvalitativ kutatdsunk sordn a Mobility as a Service jelent8ségét az interjialanyok is megerdsitették.
~Ma a mobilitis mdr multimobilitist is jelenthet, ahol t6bb szolgdltatds vehetd igénybe egyazon
portdlon, feliileten keresztiil. ” (36. interjiialany). A fogyasztok szamara komplex szolgaltatasokat kell
nydjtani, és azok a vallalatok lehetnek sikeresek, akiknek rendelkezésiikre all elég pénziigyi
er6forrds, valamint know-how: ,Uzletileg, logikailag, meg térténelmileg is Ilithatjuk, hogy
bdrmilyen iizletet néziink, el6bb-utobb nem egyedi szolgdltatiselemek lesznek, hanem komplex
szolgdltatds varhato, amit egy-egy aggregator jellegii szerepld fog dssze.” (ro. interjialany).

A kutatds soran azonositottuk azokat a kritikusan fontos elemeket a mobilitds szempontjabdl,
amelyek sziikségesek, hogy egy viéllalat sikeres lehessen és (tartds) versenyelényt érjen el:

7.2.1. Véltoz6 kérnyezet, Gj szabalyok
A koltségek és a megitélésiik

A Maas-okoszisztéma népszer(sitésének f6 célja, hogy a fogyasztok elmozduljanak a személyes
mobilitasi infrastruktira - példaul egy autd - birtoklasitél a mobilitasi szolgdltatisok hasznalata
felé. A felhaszndl6 szamadra ez kritikus hatdssal van a koltségek megitélésére. A MaaS segitségével a
felhasznalok kimozdulnak az alacsony megtériilésti mobilitdsi kornyezetbdl (jelentés empiria
tamasztja ald, hogy a személyautok haszndl6éi nem veszik figyelembe az amortizdciét vagy a
szervizelést az utazasi alternativdk kivalasztdsa sordn, csak az iizemanyag és esetleg a parkolas
koltségeit) egy magasabb arrésii kornyezetbe, ahol a kozos autd hasznalatanak dija tartalmazza az
értékcsokkenés és a szervizelés elemeit is. Konnyen el6fordulhat, hogy a kiilonb6z6 tizleti tervek
népszertsitésének tartalmaznia kell egy oktatdsi elemet, hogy a felhaszndldkat ,megtanitsa” a
mobilitasi dontéseik relativ koltségeinek jobb megértésére (Mulley & Nelson, 2020).
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A felhasznilok helyzete

Ide tartozik (1) a felhasznaldbarat, és konnyen kezelhetd platform létrehozasa,) valamint (2) a fizetési
megoldasok leegyszertisitése. Két mddszer kiilonithetd el: a hasznalati alapon torténd fizetés (PAYG
- Pay as You Go) és az el6fizetésen (Subscription-based) alapulé modell.

A beszdllitok és az uij belépdk helyzete

A mobilitasi szolgaltatasok sikeresen csak az érintettek egyiittmiikodésével valosulhatnak meg. A
szolgaltatoknak és a varosoknak egyiitt kell mikodniik, hogy értéket teremtsenek a
végfelhasznaldk szdmara, valamint, hogy szamos kozlekedési szolgéltat6 koziil tudjanak valasztani.
Fontos, hogy konnyen elérhetéek legyenek, de a digitdlis kapcsolat, APl-k és a megfeleld
szabdlyozasi infrastruktira ugyanolyan fontos a mi(ikédé MaaS Okoszisztéma szempontjabol
(Mulley & Nelson, 2020). Az el6z6 részben targyalt MaaS {izleti modellek nagyrészt azon a
feltételezésen alapulnak, hogy az érintettek egytitt fognak dolgozni. Mig kozds céljuk, hogy részt
vegyenek az értékteremtési folyamatban, és igy élvezhessék a megszerzett elényoket, az érdekelt
felek azonban versengd célokkal 1épnek be az 6koszisztémaba.

7.2.2. Flottamenedzsment optimalizalas

A mobilitds jovedelmezGségének 1ényege az tizemidén alapul és a jarmivek hatékony hasznalatan.
Mindkett6 maximalizdldsa érdekében a szolgdltatoknak ossze kell vonniuk flottdikat egyetlen,
zokkenémentes platformma. Ma a legtobb mobilitdsi vallalat kiilon platformokon nyujt eltérd
szolgéltatasokat a flottdjan belil. A flottdk egyesitésével javithatjidk a jarmiivek {izemidejét és
maximalizdlhatjdk a profitjukat. Tovabba a vallalatok optimalizalhatjdk a flotta hasznalatot
mesterséges intelligencia (Al) és analitika haszndlatdval. Mind a két technoldgia tdmogatja a
mobilitasi alkalmazdsokat, mint a prediktiv karbantartds vagy a kereslet el6rejelzése (Accenture,
2020).

A KPMG (2019) tanulmanya komoly lehetdségeket lit a flottamenedzsment cégek szidmdira. A
mostani, modern autdk technolégiai szempontbdl sokkal fejlettebbek, jobb Osszekottetésben,
intelligens érzékel6kkel és mas technologidkkal vannak felszerelve, amelyek lehetévé teszik a
folyamatos feliigyeletet és a prediktiv karbantartast.

A flottamenedzsment cégeknek egyre inkabb mobilitdsi szolgaltatéva kell valniuk. Megfigyelhetd
egy transzformdacié a magancéla flottamenedzsmentrdl a véllalati flottamenedzsment felé, ahol a
cégeknek a jovében jobban megéri mobilitast igénybevenni mint jarmtiparkot (Deloitte, 2017).

7.2.3. Elvonatkoztatni az alapterméktél

A mobilitasi szolgaltatoknak el kell mozdulniuk az alaptermék, alaptevékenység, szolgaltatasnydjtas
logik4jatdl. A mobilitasi szolgadltatdsok kommoditizal6dni fognak (eltlinnek az egyes jairmtivek,
markak kozotti kiilonbségek) és egyediil az fog szamitani, hogy melyik szolgaltaté tudja hamarabb,
gyorsabban és (koltség)hatékonyabban eljuttatni az tigyfelet a kivant céldllomasara. , Elmosddnak a
hatdrok a rollerek és az autok kozott” (18. interjuialany). Az egyéni és a tarsadalmi hasznossagi
szempontok is arra mutatnak, hogy a fogyasztdk szamara komplex megoldasokat kell nytjtani.
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7.3. Mobilitds, mint komplex szolgiltatasportféli6 felé fordulds

A megkérdezett iparagi szakért6k koziil tobben kiemelték, hogy a disztribiciés modell
valtoztatasanak igénye és az ezzel egyiitt jar6 tGtkeresés arra Osztonzi az autogyaraktdl kezdve a
markakereskeddkig az ellatasi lanc szerepldit, hogy nyissanak alternativ megoldasok felé. Egyrészt a
fogyasztoi kapesolatok megtartdsa, masrészt a bevételek novelése érdekében. Ebben az titkeresésben
a mobilitdsi szolgaltatisok bevezetésének vagy korabbi mobilitisi megolddsok erésitésének,
tovabbfejlesztésének is komoly szerepe van.

A hagyomanyos szerepl6k korében a komplex szolgaltatasportfdlid integralt miikodtetése keriilhet
el6térbe. Egyrészt onalléan egy-egy megoldas (példdul carsharing) nem kelléen jovedelmezd,
masrészt az tigyfelet tigy lehet minél jobban elérni és hiiségét fenntartani, ha minél t6bb ponton
képes a szolgaltato kielégiteni igényeit, és ezeket minél testreszabottabban tudja kindlni. Ebbe mind
beletartozhat az autd eladds, a rovid tava és tartds bérlet, csereautd, csomagként értékesitett
szervizszolgaltatds, egyéb mobilitasi szolgaltatisok (mint példdul carsharing megoldasok). Egy jol
miik6d6 markakereskedés ezeket valamilyen 6sszetételben mar eddig is kindlta, de a kulcs a jovében
abban lesz, hogy nem egyedi megoldasokként, hanem integralt szolgaltatiscsomagként biztositja
tigyfeleinek, lehetGség szerint testreszabva.

Val6szintisithetd, hogy novekszik a verseny és egyre jobban elmosddnak a hatirok az OEM-ek, a
flottamenedzsment cégek vagy a markakereskedések és fiiggetlen mobilitasi szolgaltatdk kindlata
kozott. Jelenleg nincs konszenzus arra vonatkozdan, hogy ki lehet a jovébeni nyertes. Az
interjualanyok abban is egyetértenek, hogy ez egy lasst folyamat lesz, mivel sziikséges hozza az
tizemeltetési infrastruktira és kompetencia, valamint komoly IT infrastruktdra és adatelemzési
képességek is.
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8. Hasznaltautdpiaci trendek

8.1. Haszndltaut6 piaci dttekintés USA-ban és Eurépaban

Az USA-ban a hasznéltautd piac mérete kb. 40 millié darabra tehetd, mely tobb mint kétszerese az
tijautd piacnak. Ertékben egy 740-800 millidrd dolldros piacrél beszéliink. Az USA-ban az tjauté-
értékesités 70-80 szazaléka lizinggel, vagy valamilyen finanszirozassal valosul meg, igy a legtobb
Ujonnan vasarolt autd 3-4 év alatt a hasznaltauto piacra kertil.

A haszndltautok eurdpai, kb. 410 millié eurd értékii piaca (Used Cars, UC) alapvetSen két
szegmensre oszthatd: a B2C kiskereskedelemre és C2C értékesitésre. A B2C szegmens a volumen 40
szazalékat, azonban az érték 55 szazalékat képviseli. A B2C szegmensben a 8 évnél fiatalabb autdk
aranya 70 szazalék, de a szakért&k tovabbi novekedést josolnak.

A teljes hasznaltautd piac éves varhaté novekedése 3-4 szazalékra tehetd 2025-ig, amelynek f6
hajtéereje a motorizaciés rata emelkedése. Ezen feliil a privat lizing és a hosszabb tavii bérlés
elterjedésének koszonhetGen novekszik a hasznaltautok eladdsianak gyakorisaga. Az dremelkedés
(amelyet az 4j gépkocsik dremelkedése okoz) is jelent6s mértékben hozzajarul az értékesitési ar
novekedéséhez, azonban ezzel egyidében ez a hatds az eladott autdk szamat csokkenti. A
haszndltautdk ara az USA-ban 2020-rdél 2021-re 21 szdzalékkal nétt, csak 2021 aprilisdban 10
szazalékot ugrott. Az 4rakat tobbek kozott az wjautdk gyartdsiban (lezardsok és chiphiany
kovetkeztében) megjelend lassulas, és az ebbdl kifoly6lag alacsonyabb tjaut6 kindlat okozza, amely
novekvd keresletet generdl a hasznaltautdk piacan. Emellett a hasznaltautd kinalat is csokken, mert
a kevesebb tjautd-vasarlasbdl fakadéan kevesebb hasznaltauté is keriil a piacra: , Visszaszorul a
kiilf6ldrdl behozott termékek kindlata. Kezd nagyobb hidny kialakulni, mert a fiatalabb autck
kezdenek elfogyni, azonban a flottik amortizicidja késik, mert nem érkeztek még meg az uj
Hottautok, igy a jelenlegi flottaautokat nem tudjik leadni a haszndltpiacra.” (31. interjialany) ,,A
haszndltautok piaca lehet az, ahol megnd a kereslet, uj auto helyett haszndltat vesznek az emberek”
(29. interjiialany)

8.2. Egy vonzé szektor széttagolt versenykornyezettel

A hasznaltauté piacon novekedés varhatd, azonban nem egyértelmdi, hogy ennek a novekedésnek
kik lesznek a valddi nyertesei. A piac az USA-ban nagyon toredezett, a top 10 keresked6 kevesebb,
mint 10 szdzalékos piaci részesedéssel rendelkezik. Ebbdl is az els6 a CarMax, kevesebb mint 2
szazalékos piaci részesedéssel. Eurdpaban is erésen széttagolt a hasznaltautd-kiskereskedelem, a
legtobb szereplé mindossze egy orszagban miikodik. Legtobbiik piaci részesedése nem nagyobb,
mint 2 szazalék. Ez aldl kivételt képez az Emil Frey és az Arnold Clark, akik tobb orszagban is jelen
vannak. Az egyes orszagok ot legjelentGsebb kereskeddje is alacsony kumulalt piaci részesedéssel
rendelkezik. Minél nagyobb a piac, anndl nagyobb a széttagoltsig. Németorszagban és
Franciaorszagban példdul az elsé ot szerepl§ s, illetve 8 szazalékos piaci részesedéssel rendelkezik,
mig Belgiumban és Spanyolorszagban ez a szam 13, valamint 15 szazalék.

A B2C hasznaltautd kiskereskedelmet a hagyomdanyos fizikai keresked6k uraljak, a franchise
modellben mtik6d6 keresked6k az 6sszes UC-tranzakcid 66 szazalékat teszik ki, mig a nem franchise
alapu szereplSk 33 szazalékat adjak. A maradék 1 szdzalékon osztozik a két 1j kategdria, az online
kiskeresked6k és az 1j kiskereskedd szerepl6k. Az online kiskereskeddk értékesitési folyamatai
teljesen digitalizaltak, ilyen modellben miikodik a brit székhely Cazoo és az Aramis Group
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(amelyben a Stellantis tobbségi részesedéssel rendelkezik). Az 1ij kiskereskeddk olyan lizingcégek,
C2B készpénzes vasarlok és aukcids platformok, akik szintén elkezdték jarmiiveik kozvetlen online
értékesitését.

A piac toredezettsége mellett a legtobb kereskedének kevés befektetési kapacitdsa van, ezért a
muikodésiik fejlesztésére keveset koltenek. A Roland Berger tanulmanya azt prognosztizalja, hogy az
elektromos autok térnyerése és online csatorndk el6retorése komoly hatdssal lesz a hasznaltautdk
piacra is. Atalakulhat a jelenlegi piaci szerkezet, Gj szerepl6k jelennek meg, de komoly
konszolidacié is varhat6. Fontossa valik, hogy ki milyen szinten tud befektetéseket eszkdzolni az
online csatorndiba. A tanulmany szerint, a szerepl6k egy része képes lesz jelent8s piaci részesedés
megszerzésére a jovedelmez6 és novekvd online piacon, masik része viszont kiizdeni fog az eladasok
noveléséért és a profitabilitds megtartasiért.

8.3. Az elektromos jirmtivek hatdsai a haszniltauté-értékesitésre

A Roland Berger tandcsaddi Osszegytjtotték azon hatdsokat, melyek az elektromos jarmiivek
megjelenése miatt a kdvetkezd években jelentkezni fognak a hasznéltauték piacan:

e B2C szegmens erésodése a C2C-vel szemben: A legtébb 4j elektromos jarmivet
lizingszerz6dés keretében bocsitjdk az tigyfél rendelkezésére a maradvanyértékkel
kapcsolatos fogyasztdi félelmek miatt, ez pedig azt jelenti, hogy a keresked6k kezében lehet
a hasznalt elektromos autdk értékesitésének legnagyobb része. Tovabb4, az elektromos
autok potencidlis vasarldinak nagyobb sziiksége van viszontbiztositasra, igy a keresked6k
sokkal nagyobb elénnyel rendelkeznek, mint a magan eladdk.

e Hasznaltautd lizing el6térbe keriilése: Ugy, ahogy az Gjonnan vasarolt elektromos autéknal,
a hasznalt elektromos autdkat is inkdbb lizingelik a vdsarlék, hasonléan a
maradvanyértékkel kapcsolatos félelmek és a viszontbiztositas igénye miatt.

o  Ujszolgaltatisok megjelenése: Olyan 1ij szolgaltatdsokkal lesz érdemes megjelenni a piacon,
mint a toltéegységek hardvereinek értékesitése és telepitése, toltési eléfizetések vagy az
akkumulatorok kiterjesztett garancialis szerzédései.

e Fontosabbd valik a hasznaltauté eladasok jovedelmez8ségének novelése: A kereskedSkre
nyomas nehezedik, nyereségesebbé kell tenniiik a hasznalt jarmtivek értékesitését a kiesd
tjautd kereskedelmi és szerviz bevételek miatt. Varhatd, hogy a korabban inkabb tjauté-
értékesitésben érdekelt szerepl6k erésitik a hasznaltauto-értékesitési tevékenységiiket.
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8.4. Digitélis trendek begyftir(izése a haszniltaut6 kereskedelembe

Az online értékesités folyamatosan novekszik ezen a teriileten is. ,A haszndltauto sosem egy end-
to-end offline folyamat. Inkdbb online elkezdddik (tdjékozodds) és offline (autd dtvétele) végzodik.
Tény, hogy az elmuilt években a nagyobb amerikai haszndltauto kereskedéseknél is elindult az online
kereskeddi hilozat kiépitése.” (17. interjualany) A fogyasztok is sokkal nyitottabbak mar a
hasznaltauték online vasarlasira, hasonléan az wjautd-vasiarlasokhoz. ,A haszndltauto régen
dtlépett a digitdlis vildgba, és tigy miikédik, mint az Amazon. A haszndltauto piacon egy kérdés van,
az a bizalom. Kitdl veszek 1igy, hogy elhiszem azt, hogy az autonak az a valos értéke és az a valos dra”
(30. interjuialany)

Afogyasztdk korében megjelent az elvaras a teljes online tigyintézésre. , A haszniltautdpiac biztosan
online irdnyba fog elmozdulni, nagy elrelépés lesz — ez mds termékeknél mdr mitkodik, van erre
nyitottsdg.” (15. interjualany) Az online vasarlasi folyamat azonnali hozzaférést biztosit a
rendelkezésre 4ll6 jarmiivek széles koréhez és a személyre szabott ajanlatokhoz, valamint egyszer(i
ar- és termékosszehasonlitast tesz lehetévé.

Eurépédban a hasznaltautd piaci szerepl6k egyre novekvé mértékben nyitnak online irdnyba. Jelenleg
a folyamatok jellemz6en még nem digitalizaltak, szamos esetben igénylik a személyes jelenlétet vagy
a papiralapusagot. Masrészt még egy szerepl$ sem épitett ki egy megbizhatd, erés online markat,
mely a fogyasztok teljeskori bizalmat élvezné. Az ICDP tanulmanya szerint a kereskeddi csoportok
korében az online csatorndk fékusza jelenleg a hasznalt autokereskedelmen van, annak ellenére,
hogy egyre tobben kezdtek el 4j jarmtivekkel is online kereskedni.

Az Egyesiilt Allamokban a hasznaltauték online értékesitési penetraciéja mar jéval magasabb,
példaul a Carvana 244 0oo hasznalt autot értékesitett online az USA-ban 2020-ban, amely a teljes
online UC-kiskereskedelem 1 szdzaléka. A szakért6k 2020 és 2025 kozott a szegmensben az online
értékesitési forgalom aranyanak kozel megduplazodasat (9,7 szdzalékrdl 18 szazalékra vald
novekedését) prognosztizaljak. Az eurdpai piacon is hasonld névekedési palyat varnak, masolva az
USA trendjeit, azonban feltehetGen ez csak kb. 5 éves késéssel fog bekovetkezni (mds termékekhez
hasonléan). Igy 2025-re az online értékesités a B2C piac kozel 10 szdzalékat is kiteheti Eurépaban,
mely f6ként a hagyomanyos szerepl8k korében az online értékesités bevezetésének, valamint az 4j
online kiskeresked8k gyors térnyerésének lesz koszonhetd.
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8.5. F6 kovetkeztetések

A hasznaltautd piac fontossaga az elkdvetkez6 években egyre inkdbb néni fog. Az tijauté értékesitési
modell dtalakuldsa, valamint az Gjautékon realizalhaté profit csokkenése miatt egyre tobb iparagi
szerepl§ tartja vonzé alternativanak a haszndltautd értékesitési tevékenységének elGtérbe
helyezését, fejlesztését.

Ezalatt az id§ alatt a hasznaltautd piacot teljesen atalakitja az online értékesités. Az online
értékesités atformalja a versenykornyezetet, Gj szerepl6k jelennek meg és a konszolidalodik a piac.
A szereplSknek 4j tizleti modellre van sziiksége, azaz nyitni kell az online megoldasok iranyaba, mely
jelentésen kiilonbozik a hagyomanyos kereskedi modelltdl, és ez nagyon komoly befektetéseket is
jelent a digitalizacié terén. A versenyben azok lesznek sikeresek, akik ezeket a befektetéseket meg
tudjak 1épni, ez id&vel belépési kritériumma valik. Az interjuialanyok egy kore szerint viszont
Magyarorszagon mindez idébe telik: , Van jovdje ennek a piacnak, de inkdbb évtizedekben kéne
gondolkodni... mindenképp van dtalakulds, csak szimpldn lassu mamutként mozog az ipardg” (17.
interjiialany)
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9. Aftersales

Bar jelenleg az eurdpai autdipari aftersales-piac jovedelmezd és novekvd tendencidt mutat, a
kiillonb6z6 kornyezeti és piaci hatdsok a kovetkezd évtizedben nagy mértékben atalakithatjak. A
BCG (2020) tanulmdnya 0Osszegytjtotte a legfontosabb trendeket. A novekvd technoldgiai
komplexitas azt eredményezi, hogy az alkatrészek arai névekedni fognak, ez termékkategorianként
viszont eltérd lesz. Ez a hatds kozel 21 szazalékos novekedést jelent majd az aftersales piacon. A
termékportfolio atalakuldsa csak mérsékelt novekedést eredményez (1,8 szdzalék). Az
alkatrészcserék iranti ritkabb igény csokkenti a novekedés mértékét. Az ADAS révén kevesebb
titkozés varhatd. Ennek a piaci koltésekre csokkend hatasa lesz, melynek mértékét a BCG modellje
-4,7 szazalékra teszi. 2030-ig még az elektromos autdoknak viszonylag mérsékelt hatisa lesz (-2
szazalék) a piac méretére, az alacsony penetricié miatt. Szintén csokkentd tényezSként hat (-7,2
szazalék) a fogyasztok altal megtett kevesebb kilométer az e-kereskedelem és a home office
térnyerése kovetkeztében. A munkabérek is novekedni fognak, egyrészt az altaldnos gazdasagi
bérfejlesztések miatt, masrészt amiatt, hogy képezni kell a szerel6ket az 1j technoldgidk
hasznalatira. Mindez megemeli az egy javitisra juté munkadijat is, ennek hatdsit a piaci
novekedésre nézve 6 szazalékra becsiilték. A forgalomban 1év4 autdk szdma lasst, de stabil
novekedést mutat (ez a hatds Kelet-Eurépaban nagyobb mértéki, ahol a piac nem telitett). Ennek a
hatdsat a piaci koltségek novekedésére nézve 10,1 szdzalékra becsiilték.

Az aftersales piaci novekedés mogotti hatisok 2019-2023 kozott
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megoldasok befolyésqua Bz hibrid) 2025 utani * Termék- alacsonyabb
ADAS fejlesztése  gjterjedése kategériakon telitettsége miatt

étiveld hatas

Eurdpai aftersales piac mérete (2019-es szint=100)

Forras: BCG (2020)

Osszességében tehét egyelére ndvekedés varhaté az aftersales piacon, de az egyes trendek eltérd
mértékben és iranyban befolyasoljak ezt a tendenciat. Emellett egyre nagyobb teret nyer ezen a
piacon is a digitalizacid, ami altal j szerepl8k és iizleti modellek és online megolddsok jelennek meg.
A digitalis szerepl6k kozott vannak olyan vallalatok, mint az online alkatrészértékesiték, az Autodoc
és a kfzteile24, valamint olyan vallalkozdsok, mint az Auteon, aki pétalkatrész 6sszehasonlitdst nyujt
a mubhelyek szamara. Ezek a véllalatok két csoportba sorolhatdk: az online kereskeddk és a
szolgéltatasaggregitorok. Az ilyen digitdlis versenytirsak egyre nagyobbak, és egyre nagyobb
kihivast jelentenek az iparag jelenlegi piaci szerepl6i szimara. Az online kereskedd vallalatoknak 5-
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10 szazalékos a piaci részesedése, melyeknek a megduplazddasat prognosztizaljak 2030-ra. Az online
aruhazak gyakran kihagyjak a nagykereskedéket, hogy kozvetlen megallapodasokat tudjanak kotni
a beszallitokkal.

A megfelel8en szakképzett munkaerd kritikussa valik a jovében. Jelenleg sem egyszer(i megfelel6en
kvalifikalt munkaer6t (szerel6t) taldlni az autdszervizekbe. Ahogyan egyre tobb szoftver keriil az
autokba, egyre komolyabb tudasra van sziikség a szervizekben. ,Mdr az is elég komoly probléma,
hogy egy szereld teljesen dtlisson egy belsé égésii motort, illetve hajtdsldnccal ellitott rendszert,
hiszen egy autd tulajdonképpen ma mdr egy gurulo szimitogép. Példdul egy modern Opel Astra-hoz
is olyan tuddsra van sziikség, ami sokszor meghaladja a szimpla mdrkafiiggetlen autdszereld
képességeit.” (25. interjiialany)

Az elektromos, hibrid autdk technoldgidja csak tovabb emeli azt a technikai tudas igényt, amellyel
egy hozzdért$ szerel6nek rendelkeznie kell. Emellett a fejlesztések folyamatosak, igy folyamatos
képzésekre van sziikség annak érdekében, hogy a szervizek szaktudasa naprakész legyen. Az egyik
(34.) interjualany szerint a kovetkez6 id6szakban komoly munkaeréhiany fog kialakulni az iparagon
beliil. Mind a szervizek darabszima, mind a meglévé kozpontok szolgaltatasi szintjének a minésége
csokkenni fog a kovetkezd években, igy a jov6ben megmaradd szervizkozpontok fel fognak
értékeldni.

Az ipardgi szereplSk korében nincsen egységes allaspont az aftersales jov6jérdl. Erdemi valaszt senki
sem tudott megfogalmazni, tutkeresés, esetlegesen kivardsi stratégia jellemzi a szereplGket.
Talalgatdsok vannak arra nézve, hogy lesz -e radikalis atalakulds, és ha igen mikortol. Ezt nemcsak

a4

az Ujautdk technoldgiai fejlesztései, hanem a meglévd autdk szamossaga és allapota is befolydsolja.

. Egy kereskedd szempontjibdl egy elektromos auto hosszi tidvon valosziniileg katasztrofa lesz, mert
nincs aftersales. Egy elektromos autdn nincs mi el[romoljon. (33. interjiialany)”

»Ez egy dtdlldsi folyamat.” (28. interjiialany)

, Toménytelen mennyiségii auto fut az utakon, a szervizekkel nagyjibdl a jelenlegi miikodési elvek
mentén 2025-ig kiilonésebben nem torténik semmi, szép lassan fog ez dtalakulni” (29. interjuialany)

Mix megolddsok felé megy majd el a piac. Nem hiszem, hogy valaki eldjonne a bolcsek kovével.”
(25. interjualany)

»5-10 éven beliil még olyan nagy csodit nem vdarunk, mert az okos autokat majd a butdk dsszetorik.
Nyilvdnvalo, hogy hosszii tivon a balesetek szima csokkenni fog, erre fel kell késziilni” (11.
interjiialany)

»2025-Ig szinte semmi sem fog torténni a mi szempontunkbdl. Sokkal inkdbb az fog szdmitani, hogy
személyes kotelem meglegyen a fogyasztoval és fennmaradjon a jo kapcsolat. A hozzdadott érték
tehdt a tudds és tigyfélcentrikussdg” (25. interjialany)

A problémaval a legtobben tisztiban vannak, hogy az EV elterjedése kovetkeztében kiesik bevétel,
de nincsenek letisztult elképzelések arra, hogy ez hogyan fogja érinteni a kereskedék szervizelési
tevékenységét.
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10. Osszefoglals

Jelen tanulmany célja az volt, hogy az online elérhetd szakirodalmi forrasok és a megkérdezett
iparagi szakért6k véleményének megismerésével Osszegytijtsiik azokat a f6 témdkat és valtozasi
iranyokat, amelyek a vizsgilt szektort jelenleg foglalkoztatjidk. Ezen beliill nem volt célunk
megjosolni a jovét vagy allast foglalni bizonyos kérdésekben. Célunk sokkal inkabb az volt, hogy
bemutassuk, mely trendekben, kérdésekben egységes a szakért6i allaispont, és mely trendek esetében
vannak lehetséges alternativ utak, eltéré vélemények. Kutatidsunk soran tobb mint 600 magas
mindségl, jegyzett akadémiai és tandcsaddi tanulmany keriilt feldolgozasra, 42 eurdpai és hazai
interju késziilt. A tanulmdnyban bemutattuk az autdipart érinté legfontosabb valtozasokat, a
disztribticios lancok és értékesitési csatorndk atalakuldsit, a gyart6i stratégiai kérdéseket, az
iparagban egyre hangstilyosabbd valo IT és adatelemzés szerepét, a mobilitds, a hasznéltautdk és az
aftersales teriiletekkel kapcsolatos fejlédéseket és koncepciokat.
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