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Handels- und Produktinitiative DRIVE25:
Mazda macht sich fit fur den Wandel

» Veranderte Kundenerwartungen pragen den Markt und stellen neue Anforderungen
» Neues Margen- und Bonussystem mit Starkung der Kundenbindung und des Leasinggeschafts
= Neue Modelle und mehr Tempo bei der Elektrifizierung im europaischen Markt

Leverkusen, 18. Februar 2022: Mazda macht sich fit fir den Wandel. Unter dem Titel DRIVE25 biin-
delt Mazda Motors Deutschland (MMD) Handels- und Produktinitiativen, mit denen das Unternehmen
in den kommenden Jahren die Veranderungen auf dem Automobilmarkt begleitet, seine Position inner-
halb des Wettbewerbs starkt und den Handel auf die neuen Herausforderungen ausrichtet.

Die Transformation der Automobilbranche ist beispiellos und betrifft nahezu alle Bereiche. Wahrend
mit neuen Technologien das mittel- und langfristige Ziel der Klimaneutralitat erreicht werden soll, an-
dern sich auch die Erwartungen und das Verhalten der Kunden. Hinzu kommen neue Vertriebsmodelle,
die anstelle des klassischen Autokaufs mehr und mehr an Bedeutung gewinnen.

Ziel von DRIVE25 ist, die Wirtschaftlichkeit von MMD und jedes einzelnen Mazda Handlers zu sichern
und weiter zu starken. Mazda ist eine renditestarke Marke. Seit acht Jahren erreichen die Mazda Hand-
ler in Deutschland eine durchschnittliche Umsatzrendite von 2,0 Prozent oder darliber - fir das Jahr
2021 wird sogar eine Umsatzrendite von durchschnittlich 2,7 Prozent erwartet.

Um diesen Erfolg auch in Zukunft sicherzustellen, hat sich Mazda zum Ziel gesetzt, mit einem umfas-
senden Mallnahmenpaket gemeinsam mit den Partnern im Handel Vertriebskosten zu optimieren, Er-
trage zu steigern und die Wettbewerbsfahigkeit zu erhéhen.

Basis hierfiir ist ein angepasster Vertriebsvertrag mit einem neuen, vereinfachten Margen- und Bonus-
system, das die Faktoren Wachstum und Kundenbindung besonders berucksichtigt. Wahrend es eine
stufenweise Senkung der Neufahrzeugmarge geben wird, bietet die Einfliihrung eines neuen Restwert-
produkts im Leasing-Bereich fiir die neuen Modelle kiinftig die Chancen auf mehr Restwertsicherheit
und Kundenbindung fiir den Handel. Hinzu kommt die Einflihrung eines Marketingbonus, der die bis-
herigen Handelsmarketingaktivitaiten noch mehr unterstiitzen und vereinfachen soll. Mazda erhéht
auch das Budget fiir lokale Werbung und bietet den Partnern mehr Freiraum in der Ausgestaltung vor
Ort.

Daruber hinaus wird die Kundenbindung durch Gberdurchschnittliche Garantieleistungen verbessert
und so das Umsatzpotenzial im wichtigen Servicegeschaft sowie die Chance auf eine bessere Loyalitat
beim Wiederkauf erh6ht.

Das MalRnahmenpaket fur den Handel tragt darlber hinaus auch der steigenden Bedeutung neuer Ver-
triebskandle und den veranderten Kundenerwartungen Rechnung. Mazda will so die Digitalisierung
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gemeinsam mit dem Handel vorantreiben, neue Kundengruppen ansprechen und die Prozesse rund um
die Kaufentscheidung und den Erwerb des Fahrzeugs vereinfachen.

Zudem werden die Komplexitat von Prozessen in den Autohausern reduziert sowie administrativen An-
forderungen an die Partner vermindert oder entfallen ganz. Dazu gehdren beispielsweise eine Entlas-
tung bei Audits, die Wahlmoglichkeit zwischen Online- und Prasenzschulungen sowie Vereinfachungen
in den Bereichen After Sales und Handelsmarketing.

,Der Kfz-Handel andert sich mit einer atemberaubenden Geschwindigkeit”, erlautert Stefan Kampa,
Direktor Netzstrategie und Kundenerlebnis bei Mazda Motors Deutschland. ,Die Kunden informieren
sich heute anders, sie kaufen anders, und sie stellen andere Erwartungen an das Produkt und an den
Kauf eines Fahrzeugs. Mit DRIVE25 werden wir diese Prozesse vereinfachen und beschleunigen — nicht
nur um Kosten zu sparen, sondern vor allem auch, um die Zufriedenheit unserer Kunden zu erhéhen
und ihre Bindung an Mazda und an die Mazda Handler zu starken.”

Der angepasste Vertriebsvertrag, der ab dem 1. April 2022 in Kraft treten soll, wurde in einem intensi-
ven partnerschaftlichen Dialog gemeinsam mit den Mazda Handlern und dem Mazda Handler Verband
(MHV) entwickelt und berlcksichtigt so die Interessen von MMD, den Mazda Handlern und dem MHV
gleichermalfien.

~Mazda startet in Richtung Zukunft — bei Modellen und Technologien, aber auch beim Vertrieb und in
der Kommunikation mit den Kunden®, ergéanzt Bernhard Kaplan, Geschéaftsfihrer von Mazda Deutsch-
land. ,Diese grofRen und wichtigen Aufgaben gehen wir gemeinsam mit unseren Partnern im Handel
an. Die seit Jahrzehnten vertrauensvolle Zusammenarbeit zwischen Mazda, den einzelnen Mazda
Handlern und dem Mazda Handler Verband dient uns dabei als gemeinsame stabile Basis flir die kiinf-
tigen Herausforderungen. Fiir die vertrauensvolle Zusammenarbeit insbesondere mit dem MHV
mochte ich mich an dieser Stelle ausdriicklich bedanken. Nur so konnten wir die Basis fiir eine einver-
nehmliche Regelung mit den Mazda Handlern schaffen.”

~Mazda ist friihzeitig auf den MHV zugekommen, um Uber die anstehenden Herausforderungen zu
sprechen. Die Gesprache waren aufgrund ihrer Bedeutung nicht immer einfach. Deshalb war es wich-
tig, dass wir nie den Faden miteinander verloren haben®, so der Vorsitzende des MHV, Werner Prange,
zur Zusammenarbeit mit MMD in den vergangenen Monaten. ,Der Handel hat einen klaren Stand-
punkt betreffend DRIVE25. Es muss moglich sein, auch unter Berlcksichtigung der anstehenden Aufga-
ben, das Handels- sowie das Gesamtgeschaft ertragreich zu gestalten. Diese Pramisse war unser Leitfa-
den in den Gesprachen mit MMD. Das nunmehr vereinbarte Gesamtpaket sollte dies ermoglichen”, re-
sumiert Werner Prange.

Nicht nur die neue Ausrichtung im Vertriebsbereich soll die Wirtschaftlichkeit und Attraktivitdt von Ma-
zda starken, das Unternehmen aus Hiroshima wird im Rahmen seines ,Multi-Solution-Ansatzes” neben
dem Angebot hocheffizienter, elektrifizierter Verbrennungsmotoren auch sein Angebot an vollelektri-
schen Modellen und Hybrid-Fahrzeugen weiter ausbauen.
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Bereits in diesem Jahr ergdnzt das komplett neue Crossover-Modell Mazda CX-60 mit Plug-in Hybrid
auf Basis einer neuen ,Large-Platform” das Modellangebot oberhalb des Mazda CX-5. Zusatzlich wird
Mazda in 2022 eine Plug-in-Hybrid-Variante des elektrisch angetriebenen Mazda MX-30 sowie den
Mazda2 Hybrid einfliihren, der aus der Kooperation mit Toyota stammt. Bis 2025 folgen Updates an be-
stehenden Elektroautos und die Einflihrung neuer Elektrofahrzeuge.

Zwischen 2025 und 2030 werden dann neue rein elektrische Modelle auf Basis einer spezifischen
Elektro-Plattform (Skyactiv EV Scalable Architecture) eingefiihrt. Im Jahr 2030 sollen so rund 40 Prozent
der verkauften Mazda Modelle in Europa rein elektrisch unterwegs sein, den Rest stellen Fahrzeuge mit
elektrifizierten, hocheffizienten Verbrennungsmotoren, die perspektivisch mehr und mehr mit syntheti-
schen Kraftstoffen aus griinem Wasserstoff oder aus nachhaltiger Biomasse betrieben werden sollen.
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