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wichtige Marktentwicklung vor-
weggenommen.

medianet: vibe hat mit sei-
nem Auto-Abo-Modell friihzei-
tig auch noch auf eine andere
Marktentwicklung gesetzt, die
nun verstarkt aufkommt.

Clerici: Auch das ist richtig, wo-
bei ich sogar noch einen Schritt
weitergehen wiirde: Wir verfol-
gen mit vibe ndmlich nicht nur
neue Ansétze im Vertrieb, son-
dern bekennen uns ganz klar
zum immer offensichtlicheren
Wandel am Automarkt. Daher
unser klarer Fokus auf Elekt-
roautos. Daher aber auch un-
ser Ansatz, Mobilitdt zum Fix-
preis anzubieten und dabei auf
Wunsch sogar die Stromkosten
zu inkludieren. Versteckte Kos-
ten gibt es bei uns nicht. Kun-
den sollen zu jeder Zeit ganz

genau wissen, was sie das Auto
in diesem Monat, aber auch im
ndchsten Monat oder in einem
Jahr kosten wird. Das schlief3t
alle Kosten fir Abgaben und
Gebiihren, Servicearbeiten, die
Bereifung und Versicherungen
mit ein. Wir kiimmern uns sogar
um Werkstatttermine und die
Abwicklung von Schadensfillen.

medianet: Bei vibe bekommt
man also alles aus einer Hand?
Clerici: Ja, und dazu noch das
gute Gewissen, emissionsfrei
unterwegs und hochst flexibel
zu sein. Mit unserem Sechs-
Monats Abo kénnen Kunden
schon nach einem halben Jahr
ihr Elektroauto wechseln oder
die Laufzeit verlangern und von
geringeren Kosten profitieren.
Wir bringen damit das von Stre-
amingdiensten wie Netflix oder
Spotify bekannte Prinzip in den
Automarkt.

medianet: Wie kommt der An-
satz am Markt an? Wie viele
Auto-Abos konnte vibe in Oster-
reich bereits abschliefsen?
Clerici: Wir sprechen prinzi-
piell diber keine Zahlen, sehen
uns mittlerweile aber im B2B-
Bereich als Marktfiihrer mit
starken Zuwachsraten. Das ist
fiir uns aber auch nicht tber-
raschend, denn wir nehmen das
Thema Elektromobilitdt wirk-
lich ernst und haben langst ver-
standen, dass das Abo-Geschift
mit Mobilitat keine Resterampe
aus dem Verbrenneruniversum
ist. Es braucht vielmehr einen
echten Technologie-Change, um
die Mobilitdtswende hinzube-
kommen. Wollen wir in Zukunft
moglichst CO,-neutral fahren,
sind Elektroautos ein ganz
wichtiges Puzzlestiick.

medianet: Haben das die po-
tenziellen Kunden am Markt
bereits verstanden? Oder miis-
sen Sie noch viel Uberzeugungs-
arbeit leisten?

Clerici: Beides, wobei wir die
Mobilitdtswende lustvoll be-
trachten und die Emotionalitét
der Technologie in den Vorder-
grund stellen, anstatt unsere
Energie in eine Antriebsdiskus-
sion zu stecken. Wer einmal ein
Elektroauto gefahren ist, will
ohnedies nichts anderes mehr.
Diese Begeisterung wollen wir
auch fir alle anderen spiirbar
machen und unsere Communi-
ty bei der Kommunikation ihres
Umstiegs auf vibe mit einer ei-
genen Storyline unterstiitzen.
Dafiir haben wir mit ,Beyond’
eine eigene Cotentplattform,
auf der unterschiedlichste For-
mate noch mehr Akzeptanz und
Verstédndnis fir die Antriebsart
schaffen. Gute, authentische
und humorvolle Geschichten
iberzeugen einfach. Wandel
darf Spafd machen!

medianet: vibe wirbt marken-
und modellunabhdngig mit
kurzen Lieferzeiten. Wie lassen
sich diese realisieren, wo es am
librigen Markt unter mehreren
Monaten Wartezeit praktisch
nichts mehr geht?

Clerici: Das ist nur méglich, weil
wir rechtzeitig gut eingekauft
haben. Dazu kommt, dass wir
nur eigene Autos anbieten und
unsere Flotte mittlerweile so
grof’ ist, dass wir immer auch
neuwertige Fahrzeuge im Riick-
lauf haben. Wenn beispielsweise
jemand auf ein anderes Modell
umsteigt, kénnen wir einem neu-
en Kunden sofort ein E-Fahrzeug
anbieten, das sonst nirgendwo
verfiigbar ist. Und sollte doch
einmal ein bestimmtes Modell
nicht sofort lieferbar sein, stel-
len wir ein vergleichbares Uber-
gangsfahrzeug zur Verfiigung.
So kann bei uns jeder, der sich
fiir Elektromobilitdt begeistert,
nahezu sofort einsteigen und
losfahren.

medianet: Sie haben zuvor die
heimische Marktfiihrerschaft

im B2B-Bereich angesprochen.
Wie sehen vor diesem Hinter-
grund die ndchsten Ziele aus?
Clerici: Natiirlich haben wir die
Zielsetzung, weiter zu wachsen
und den Erfolg im B2B-Geschéft
auch auf den B2C-Markt auszu-
dehnen. Wie schnell das geht,
héngt neben unseren eigenen
Ideen und Strategien auch maR-
geblich von der Verfiligbarkeit
der Fahrzeuge ab, aber auch da-
von, wie konsequent der Ausbau
von Ladeinfrastruktur voran-
schreitet, wie sich der Energie-
markt entwickelt. Wir merken
aber: Das Abo ist ein wirklich
guter Begleiter. In einer Zeit, in
der sich Dinge schnell und un-
berechenbar verandern, bleibt
man damit extrem flexibel. Und
wir pflegen guten Kontakt zu
Herstellern und Héndlern, ha-
ben wir doch ein tibergeordne-
tes, gemeinsames Interesse: den
Wandel so schnell und attraktiv
wie moglich auf die Strafle zu
bringen.

medianet: Inwieweit beschdf-
tigen Sie sich auch mit einer
Internationalisierung ihrer Ge-
schdftsidee?

Clerici: Das ist auch Teil unserer
Agenda, und es gibt schon wirk-
lich spannende Ideen. Die Vorbe-
reitungen fiir die Skalierung von
vibe in anderen européischen
Markten laufen bereits.

Christian Clerici ist bei vibe flr Content
& Creation und Networking zustandig.
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