Das Internet ist
Impulsgeber

eder zweite Neuwagenkdufer

hat vor dem Kauf ganz kon-

krete Vorstellungen, welche
Automarke und welches Modell
er gerne besitzen mochte. Als
erste Informationsquelle nutzen
56 Prozent der Interessenten den
Kontakt mit Handlern und 31
Prozent das Internet. ,,Das Inter-
net wird von den Kéufern als Lie-
ferant von verldsslichen Informa-
tionen und als Impulsgeber fiir
den Kaufabschluss wahrgenom-
men’, erldutert Marktanalyst Dr.
Ralf Deckers von der BBE Auto-
motive.

Doch trotz der Recherche im
Internet besuchen 98 Prozent der
befragten Autofahrer in ihrer
Kaufphase ein Autohaus. Der
Héndlerkontakt ist somit fester
Bestandteil im Entscheidungs-
prozess der potenziellen Kédufer.
Allerdings gehen zwei Drittel der
Neuwageninteressenten mit be-
reits konfigurierten Fahrzeugty-
pen zu den Verkdufern. ,Der
Handel kommt oft erst dann rich-
tigins Spiel, wenn grundlegende

Peter Schuler,
Bundesgeschafts-
fohrer der KUS.
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Digitale Information - aber traditio-
neller Kauf des Fahrzeugs

.Wer heute noch die zunehmenden Einflisse des
Internats negiert, ist aus der Zeit gefallen. Dies gilt
auch fur den Fahrzeugkauf, egal, ob gebraucht
oder neu. Der Trend-Tacho zeigt, dass der geplan-
te Neuwagenkauf verstarkt mit Informationen und
Vergleichen im Internet vorbereitet wird. Beim
Gebrauchtfahrzeug ist es inzwischen komplett so.
Hier ist der Handel zur Prasenz im Internet nahe-
o | < zU verpflichtet. Nach wie vor wird der Kaufer den
§ personlichen Kontakt zum Autohaus suchen, Aber
g er erscheint dann gut informiert und fast schon
£ entschieden. Mit einem schnellen, aktuellen sowie
ansprechend aufgemachten und leicht zu bedie-
nenden Angebot im Internet ist der Handel, ob
Gebraucht- oder Neuwagen, mit im Entscheidungs-
prozess vertreten.”

Entscheidungen bereits getroffen
sind erklart Deckers.

Mit ihrem Wissen aus dem
World Wide Web fithren 69 Pro-
zent der Befragten vor dem Kauf
eine Probefahrt mit ihrem
Wunschauto durch. Die Termine
dafiir vereinbaren 88 Prozent di-
rekt mit den Verkdufern, acht
Prozent per Telefon und fiinf Pro-
zent tiber das Internet,

Dass der persdnliche Kontakt
zu den Hindlern in den Hinter-
grund riiclt, zeigen die folgen-
den Ergebnisse: Auf die Frage
»Konnen Sie sich vorstellen, Ih-
ren ndchsten Neuwagen iiber das
Internet zu kaufen?” antworteten
40 Prozent der Autofahrer mit
,Ja" Bei den Gebrauchtwagenin-
teressenten kénnen sich sogar 50
Prozent der Befragten einen On-
linekauf vorstellen.

NORBERT RUBBEL

kfz-betrieb DIGITAL

Unter www trend-tacho.de
finden Sie alle verdffentlichten
Trend-Tacho-Ergebnisse.
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Unterstotzt durch:

Potenzial Internetkauf

Kdnnen Sie sich vorstellen, Ihr nichstes Fahrzeug direkt iiber das Internet
zu kaufen?

Der Onlinekauf eines Fahr-
zeugs ist fir 40 Prozent der
befragten Autofahrer vor-
stellbar.

60 % Nein
40% Ja

Quelle: BBE/»Kfz-betrieb= kfz-betrieh

Informationsquelien

Welche Informationsquelle haben Sie fiir den Kauf Ihres Autos zuerst
genutzi?

Handlerkontakt (Vertrags- T T TR 6%
handler, freie Handler)
Internet IR 1%
Freunde, Bekannte, Kollegen M 9%
Zeitschriften, Zeitungen W 2%

Tageszeitung | 1%

Sonstiges | 1%

ol Ihre ersten Informationen Uber ihr Wunschauto bezogen 31 Pro-

—r— zent der befragten Autofahrer Uber das Internet.

Quelle: BBE/=kfz-betrieb« kfz-betrieb

Bewertung der Informationsquellen

Aufwelche Informationsquellen trifft die Aussage , hilft, interessante
Marken und Modelle zu entdecken” zu?

hegte _______ 53%]

Vertragshandler van Neu- T 0%
und Gebrauchtwagen

Freie Handler von Neu- und
Gebrauchtwagen - 7%

Zeitschriften, Zeitungen Il 3%
Freunde, Bekannte, Kollegen [l 3%
Tageszeitung I 1%

Nichts davon/WeiR nicht [l 4%

53 o/o der Befragten meinen, dass das Internet eine groBe Auswahl

von Automarken und Modellen hat.

Quelle: BBE/>kfz-betrieb« kfz-betrieb



Genutzte Internetquellen
Welche Internetquelle haben Sie bei Ihrer Neuwagenstche genutzt?

Webseite eines Fahrzeugherstellers

Onlineautobérsen (z. B. Autoscout 24) NI 43 %
Internet-Suchmaschinen (z. B. Google) [N 41%
Webseite eines Vertragshandlers I 40%
Webseite eines freien Handlers M 17%
=ahrzeugangebote/Inserate im Internet [N 16%
Blogs, Foren, Bewertungsportale NN 15%
Videoportale (z. B. Youtube) [N 8%
= 5

Soziale Netzwerke (z. B. Facebook) %

5 6 % der Neuwagenkaufer, die im Kaufprozess das Internet nutz-

ten, informierten sich (ber die Webseiten der Hersteller.

Quelle; BBE/»kfz-betrieb= kfz-betrieb

Onlinenutzung vor dem Neuwagenkauf
Welche der folgenden Aktivitdten haben Sie im Internet unternommen?

Preise fiir Fahrzeuge vergleichen
Neufahrzeuge konfigurieren [N 52%
Erfahrungsberichte/Empfehlungen lesen NI 41%
Handler/Autohaus in meiner Nahe suchen BN 35 %
Angebot fir ein Fahrzeug einholen [N 28%
Konkrete Fahrzeuge in Autobdrsen suchen [N 26%
Handleréffnungszeiten recherchieren N 19%
Videos von Fahrzeugen ansehen [ 11%
Finanzierung des Fahrzeugs organisieren [ 1%
Probefahrt vereinbaren Il 6%
Nichts davon Il 5%

@
Der Preisvergleich und die Konfiguration von Neuwagen zahlen zu
den haufigsten Aktivitaten der Internetnutzer.
Quelle: BBE/»kfz-betriebs= kiz-betrieb
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Der klassische Automobilhandel
wird zum Auslaufmodell

.Das Internet revolutioniert eine Branche nach der
anderen. Auch der Automaobilhandel bleibt davon
nicht verschont. Es ist der ,naturliche’ erste An-
sprechpartner, wenn Informationen zum Fahr-
zeugkauf gesucht werden. Das Internet vermittelt
Impulse, macht auf Marken und Modelle aufmerk-
sam und regt zum Kauf an. Mit dieser Macht lauft
Z das Internet dem stationdren Handel mehr und
5 mehr den Rang ab. Der Handel wird in eine redu-
Eziertere Rolle ans Ende des Kaufprozesses ge-
5 drangt. Vor allem als Abholstelle fir Probefahr-
& zeuge und als Anlaufstelle zur Vertragsunterzeich-
nung kommt er ins Spiel. Dann aber ist der Inte-
ressent bereits bestens informiert und sucht die
schnelle Entscheidung. Das klassische Handelsmo-
dell wird zum Auslaufmodell.”

Dr. Ralf Deckers,
Prokurist ABH
Market Research.

Kaufort

Wo haben Sie letztlich thren Newwagen gekauft?

Vor Ort bei einem Vertragshandler
einer Automarke

Vor Ort bei einem freien Handler
von Neu- und Gebrauchtwagen . 5%

Direkt Uber das Internet [l 4%

Sonstiges fl 2%

Die Kaufer von Neuwagen favorisierten fast ausschlieglich die stationaren
Vertragshandler der Fahrzeughersteller.

Quelle; BBE/»kfz-betrieb« kfz-betrieb

Neuwagen-Kaufprozess

Wie lange haben Sie fiir den Kauf bendtigt, angefangen vom ersten Anstof8
bis hin zum Vertragsabschluss?

1 bis 5 Tage NN 29 %
6 bis 10 Tage (NN 12%
11 bis 20 Tage NN 17%
21 bis 30 Tage NN 19%
Mehr als 30 Tage NN 22%

Bei knapp 30 Prozent der befragten Autofahrer betrug die Daver des Kauf-
prozesses nur ein bis finf Tage.

Quelle: BBE/»kfz-betrieb« kfz-betrieb

Markentreuve
Sind Sie der Marke Ihres vorherigen Fahrzeugs treu geblieben?

Bin der Marke treu gehlieben
Habe die Marke gewechselt N 42%

Mein aktuelles Fahrzeug ist mein erstes [l 3%
Fahrzeug

Besonders markentreu sind die Fahrer von deutschen Premiummarken wie
Mercedes-Benz, BMW und Audi.

Quelle: BBE/»kfz-betrieb« kfz-betrieb
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BEFRAGTE: Pkw-Fahrer und -Fahrerinnen in Deutschland,”
die fur die Reparatur und Wartung ihres Fahrzeugs
verantwortlich sind
STICHPROBE: n = 1,000, reprasentative Zufallsauswah|

DURCHFUHRUNG: ABH Marketingservice GmbH und BBE
Automotive GmbH

AUFTRAGGEBER: KUS Kraftfahrzeug-Uberwachungsorganisation freiberuf-

licher Kfz-Sachverstandiger e. V. und »kfz-betrieb«

Die komplette Trend-Tacho-Studie mit allen Befragungsergebnissen zur Hau-
figkeit von Handlerbesuchen, Durchfihrung einer Probefahrt, zu den genutz-
ten Informationsquellen der Neu- und Gebrauchtwagenkaufer sowie zur Dau-
er des Kaufprozesses und Bewertung der Internetseiten erhalten Sie fOr nur
49 Euro. E-Mail: info@kfz-betrieb.de.
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