
Der Wunsch 

nach Mobili tät 

wächst global 

und macht 

Indien zum 

wichtigsten 

Markt für 

Ultra-Low-Cost-

Cars (ULCC).

Dem Automobilmarkt steht in den nächsten Jahren eine globale 

Revolution bevor. In Schwellenländern wie China, Indien oder 

Russland wächst mit steigendem Einkommen der Bevölkerung 

auch das Bedürfnis nach Mobilität und eröffnet damit völlig neue 

Käufergruppen. Ein enormes Potenzial für Niedrigstpreis-Autos 

zum Preis zwischen 2.500 bis 5.000 US-Dollar, so genannte Ultra-

Low-Cost-Cars (ULCC). Jedoch auch für deutsche Hersteller, die 

bisher eher im Premium-Segment zur weltweiten Spitze gehören?

Mit der rasanten wirtschaftlichen 
Entwicklung in den Schwellenlän-
dern steigt auch die Kaufkraft der 
Bevölkerung. Immer mehr Men-
schen werden es sich in den nächs-
ten Jahren leisten können, ihrem 
Bedürfnis nach Mobilität mit einem 
motorisierten Fahrzeug zu ent-
sprechen. A.T. Kearney-Berech-
nungen zu Folge könnten weltweit 
bis 2020 rund 16 Millionen Autos 
pro Jahr in diesem absoluten Nied-
rigstpreis-Segment verkauft werden 
– bei einer jährlichen Wachstums-
rate von 24 Prozent. Wesentliche 
Märkte für Niedrigstpreis-Autos 
werden voraussichtlich Indien und 
die südostasiatischen Staaten sein. 
Da sich die Einkommensverhält-
nisse in China und Russland sehr 
rasant verbessern werden, entsteht 
hier eher eine  steigende Nachfrage 
nach Kleinwagen und Mittelklas-
sefahrzeugen. Entsprechend ist in 
diesen Ländern ein vergleichsweise 

geringeres Potenzial für Ul  tra-Low-
Cost-Cars vorhanden (Abbildung 1).

Die Masse macht‘s – 
Neue Kundengenerationen 
in Indien 
Ganz neue Generationen von poten-
ziellen Autokäufern wachsen derzeit 
vor allem in Indien heran. Im Jahr 
2005 waren es rund 208 Millionen 
Inder im Einkommenssegment mit 
einer Kaufkraft zwischen 2.500 bis 
5.000 US-Dollar. Diese Zahl wird 
bis zum Jahr 2020 auf 439 Mil lionen 
Menschen ansteigen (Abbildung 2).

Für die meisten dieser Men schen 
wird es das erste Auto, das sie sich 
in ihrem Leben kaufen können – 
und dies sollte robust sein. Daneben 
muss das Fahrzeug eine funktionale 
Grundausstattung besitzen und zu-
dem möglichst auch noch selbst 
zu reparieren sein. Neben den Un-
terhaltskosten, also vor allem dem 
Benzinverbrauch, ist jedoch der An-
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schaffungspreis der entscheidende 
Kauffaktor. Die besten Marktchan-
cen können sich jene Anbieter ausrech-
nen, die es schaffen, ihr ULCC zum 
Preis von 2.000 bis 4.000 US-Dollar 
anzubieten. Die Anzahl potenzieller 
Kunden schwankt dabei erheblich. 
Beispiel Indien: bei einem Preis von 
4.000 US-Dollar sind es geschätzte 
270 Millionen Inder, die 2020 zum 
potenziellen Kundenkreis gehören. 
Bei 3.000 US-Dollar ist diese Zahl 
mit fast 400 Millionen bereits etwa 
50 Prozent höher. Bei 2.000 US-Dol-
lar werden es sogar bis zu 530 Mil-
lionen Menschen sein, die sich ein 
ULCC leisten können (Abbildung 3).

Ohne Kenntnisse der loka-
len Bedürfnisse kein Erfolg
Durch die genaue Kenntnis der loka-
len Bedürfnisse und Verhältnisse ver-
fügen die Automobilhersteller aus 
den Schwellenländern derzeit noch 
über einen deutlichen strategischen 
Vorteil im schnell wachsenden 
Marktsegment der Niedrigstpreis-
Autos. Vor allem auch, weil sich die 
Marktanforderungen in den ein-
zelnen Schwellenländern sehr un-
terscheiden und ihnen bei der 
Konzeption und Vermarktung eines 
ULCC sehr genau entsprochen wer-
den muss. So wissen die lokalen Her-
steller sehr genau, welche Marktpreise 
in ihren Heimatländern realistisch 
sind und welches die zentralen As-
pekte der Kaufentscheidung sind. 
Dabei legen diese Hersteller von An-
fang an ihren Produktkonzepten den 

Niedrigstpreis-Gedanken zugrunde. 
So gelangen sie zu günstigeren Pro-
dukten als westliche Konstrukteure, 
die bisher vor allem hochpreisige 
Fahrzeuge konzipiert haben und 
nun versuchen die vorhandenen 
Modelle „abzuspecken“. Der Vor-
sprung der lokalen Hersteller zeigt 
sich deutlich an den Zahlen der letz-
ten vier Jahre. In diesem Zeitraum 
lag der durchschnittliche Zuwachs 
der lokalen Hersteller bei acht Pro-
zent pro Jahr, wohingegen die etab-
lierten globalen Produzenten nur um 
etwa vier Prozent gewachsen sind.

Führend in diesem Segment auf 
dem indischen Markt ist derzeit Tata. 
Das indische Unternehmen plant laut 
eigener Angaben, im Frühjahr 2008 
als erster Anbieter ein Niedrigstpreis-
Fahrzeug anzubieten. Eine strate-
gische Kooperation mit Fiat deutet 
dabei bereits auf eine anschließende 
überregionale Vermarktung hin. 

Neue Ansätze zur Niedrigst-
kosten-Wertschöpfung
Doch nicht nur ein überzeugendes 
Endprodukt ist wichtig für die Her-
steller in diesem Niedrigstpreis-Sektor. 
Auch das Geschäftsmodell muss neu 
überdacht und entsprechend angepasst 
werden. Etablierte Automobilbauer 
sollten für Niedrigstpreis-Fahrzeuge 
eine „neue“ Marke einführen und eine 
sorgfältige Differenzierung zu den 
existierenden Marken vornehmen. 

Auch für die Wertschöpfung sind 
neue Ansätze erforderlich. Die Kon-
figuration der Fahrzeuge ist standar-
disiert – Sonderausführungen werden 
nicht angeboten. Niedrigstpreis-Au-
tos werden auch zu den niedrigst-
möglichen Kosten produziert – zum 
Beispiel in Indien. Für die etablier-
ten Hersteller bedeutet dies, dass 
sie eine Produktion für diese Fahr-
zeug in den Zielregionen aufbauen 
müssen. Pro Region würde es dann 

Abbildung 1: Das Segment der Niedrigstpreis-Autos wächst bis 2020 auf etwa 16 Millionen p.a.
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eine hocheffiziente Produktions-
stätte geben, von der aus die Fahr-
zeuge per Bahn in die wenigen 
Distributionszentren gebracht wer-
den. Für den Vertrieb ist ein kost-
spieliges und dichtes Händlernetz 
weder notwendig noch finanzierbar. 
Vielmehr sollten die Fahrzeuge in ih-
rer Standardausführung über we-
nige regionale Stützpunkte nach dem 
Prinzip verkauft werden: „Der Kunde 
kommt zum Fahrzeug und nicht das 
Fahrzeug zum Kunden“. Die Bestel-
lung via Internet ist als Verkaufska-
nal ebenfalls geeignet. Die fertigen 
Fahrzeuge können in den Distribu-
tionszentren abgeholt werden, ohne 
dass dabei zusätzlicher, kostspie-
liger Service angeboten wird. Für 
Wartung und Reparatur sind Ver-

tragswerkstätten die Ausnahme. Viel-
mehr sind die Fahrzeuge in Bauart 
und Struktur so angelegt, dass sie 
von örtlichen Mechanikern oder 
auch den Besitzern selbst repariert 
werden können. Ersatzteile werden 
aus den zentralen Lagern bestellt. 

Schnörkelloser Standard – 
diversifiziert nach Ländern 
Die Niedrigstpreis-Fahrzeuge sollten 
sowohl in einer 3-türigen Kombivari-
ante als auch in einer Pickup-Version 
angeboten werden. Dabei werden sie 
über einen Sicherheitsstandard verfü-
gen, der sich an den westlichen Maßstä-
ben wie NHTSA oder EEVC messen 
lassen kann. Auch im Bezug auf Um-
weltfreundlichkeit, also Benzinver-
brauch und CO2-Ausstoß, werden 

die Werte der Fahrzeuge den interna-
tionalen Standards Euro 3 oder 4 ent-
sprechen. Der Standardmotor könnte 
ein Dreizylinder-Benzinmotor, 450 
ccm mit etwa 30 PS sein, inklusive 
eines manuellen 4-Gang-Schaltgetrie-
bes. Die Innenausstattung umfasst le-
diglich Basisinstrumente, einfache 
Sitze, Matten und Sicherheitsgurte. 

Entsprechend der Länderausstat-
tungen variieren auch die Kosten, die 
exakt auf die jeweiligen Märkte ab-
zustimmen sind. Für Indien und die 
übrigen asiatischen Länder sind in ei-
ner aktuellen Konfiguration 3.200 
US-Dollar als Mindestkosten kal-
kuliert. In Russland werden 3.370 
US-Dollar und in China 3.680 US-
Dollar als Kalkulationswert angesetzt. 
Diese Kosten beinhalten einen Distri-
butions- und Vertriebsaufschlag von 
etwa 15 Prozent der Herstellungs-
kosten. Auch bezüglich Preisfindung 
und Marge wird es wohl nicht bei 
den traditionellen Modellen bleiben, 
die allein für den Vertrieb einen Auf-
schlag von etwa 25 Prozent auf die Her-
stellungskosten vorsehen. Statt eines 
klassischen zweistufigen Modells mit 
Groß- und Einzelhandel ist eine Art 
„Direktvertrieb“ denkbar, der über 
einige wenige selbstbetriebene Ver-
kaufs- und Distributionszentren orga-
nisiert ist. Damit könnten Hersteller 
mit einer Bruttomarge von etwa  
10 Prozent auskommen. Weitere 
Margenbringer werden Ersatzteile 
und Zubehör sein, die über Inter-
net-Versandhandel und bestehende 
Einzelhändler vertrieben werden. 

Abbildung 2: Einkommensentwicklung Indien 2005-2020

Die Bevölkerungs-/Einkommensentwicklung bis 2020 zeigt, dass die
Anzahl potentieller Käufer stark wachsen wird.

z.B. Indien: Bevölkerung nach Einkommensklassen, 2005-2020
(Millionen Personen)

PPP = Purchasing Power Parity; CAGR = Compound Annual Growth Rate
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Neue Finanzierungsmodelle 
Die Finanzierung ist natürlich die 
zentrale Thematik für potenzielle 
Autokäufer. Angesichts des ho-
hen Stellenwerts für die gesamte 
Familie, gehen die Prognosen da-
von aus, dass Familien oft das Geld 
zusammenlegen werden, um ge-
meinsam den Kaufpreis für ein 
Fahrzeug aufzubringen. Doch dar-
über hinaus müssen auch neue 
Finanzierungsmodelle angebo-

ten werden. Eine der Möglich-
keiten ist das „Grameen-Modell“, 
also eine Mikrofinanzierung, 
die sehr stark auf die landesüb-
lichen „Usancen“ abgestimmt sein 
muss. Die konsequente Weiterent-
wicklung des Finanzierungsmo-
dells ist das „Mobilitätsmodell“, 
bei dem das Fahrzeug im Eigentum 
des Herstellers bleibt, der dann je
weils nur „Nutzungsgebühren“ von 
wechselnden Benutzern erhebt. 

Ausblick
Das Marktsegment der Niedrigstpreis-
Autos wird bis 2020 ein rasantes Wachs-
tum erfahren. Auch wenn die lokalen 
Anbieter aktuell deutliche Vorteile durch 
ihre genaue Kenntnis der lokalen Bege-
benheiten und Anforderungen besitzen, 
werden sich die etablierten Autoherstel-
ler dieses Marktsegment aufgrund der 
enormen Zuwachsraten von jährlich bis 
zu 24 Prozent nicht entgehen lassen. 

Dabei erscheint es zwingend not-
wendig, mit nationalen Partnern ein 
solches Produkt von Grund auf neu 
zu entwickeln. Wenn man sich so-
wohl bei der Produktgestaltung als 
auch bei der Definition des Geschäfts-
models von konventionellen Struk-
turen löst und das Thema „Design to 
cost“ wirklich ernst nimmt, lassen sich 
mit so einem Niedrigstpreis-Auto si-
cherlich auch akzeptable Renditen er-
zielen. Bei zwei Elementen sollten 
allerdings keine Zugeständnisse ge-
macht werden: Sicherheit und Umwelt.

Abbildung 3: Preissensitivität für das ULCC Marktsegement in Indien

Die Größe der Zielmärkte für das ULCC in jeder Region wird vor allem
durch den Einstiegspreis bestimmt.
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