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TRUMPFE GEKONNT
AUSSPIELEN

Der Online-Kauf von Gebrauchtwa-
gen ist fur viele vorstellbar. Welche
Rolle spielt dann der Handel?

ahlreiche Studien haben
bereits belegt, dass
das Internet beim Ge-

brauchtwagenkauf eine ent-
scheidende Rolle spielt. Neue
Aspekte erganzt die Trend-
Tacho-Studie , Entscheidungs-
prozesse beim Neu-/Gebraucht-
wagenkauf” der Fachzeitschrift
»kfz-betrieb«

und der KUS:

So ist das In-

ternet dem-

nach auch in

der finalen

Kaufphase so

wichtig  wie

der  Kontakt

zum Héandler. Die Grafik ,Ge-
nutzte Quellen im Kaufpro-
zess" zeigt eindeutig, dass das
Internet bei Gebrauchtwagen
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 ‘Fiir den Handel ist
L/es wichtig, seine
i*Chancen zu er-

den kompletten Kaufprozess
dominiert.

Wer sich flr ein gebrauchtes
Auto entscheidet, geht ohnehin
kaum zum Héandler. 2,4 Hand-
lerbesuche misst der Trend-
Tacho pro Fahrzeugkauf. Daraus
ergeben sich nicht allzu viele
Chancen flir den Handel, einen
Kunden live zu erleben. Be-
denkt man auRerdem, dass
37 Prozent der Gebrauchtwa-
genkaufer ein Fahrzeug online
vorkonfigurieren und zu 51 Pro-
zent den Handel mit einem kon-
kreten Angebot konfrontieren,
wundert es nicht, dass die Rol-
le des Handels kritisch betrach-
tet werden muss.

Kauf online, Auslieferung
beim Handel
Das Marktforschungsunterneh-
men BBE Automotive befragt
flir den Trend-Tacho regelmaRig
1.000 zuféllig ausgewahlte
Pkw-Fahrer in Deutschland. An-

gesichts der jingsten Ergebnis-
se zum Gebrauchtwagenkauf
fragt sich BBE-Geschaftsflihrer
Gerd Heinemann, ob der Han-
del in Zukunft nur noch die Aus-
lieferung erledigen darf. Seiner
Meinung nach wird es so nicht
kommen, wenn der Handel er
kennt, dass er selbst einTeil im
digitalen Kaufprozess sein
muss: ,,Der Kunde findet den
Héndler im Rahmen der Online-
Suche und informiert sich wei-
ter Uber dessen Homepage.
Viele Handler sind noch weit
davon entfernt, als digitales Au-
tohaus Uberhaupt wahrgenom-
men zu werden. Die Auffindbar-
keit ist nicht gewahrleistet und
informativer Inhalt ist nicht vor-
handen. Hier freut sich die digi-
tale Konkurrenz.”

Die mit Abstand wichtigste In-
formationsquelle flr die Kaufer
sind Online-Autobdrsen wie
Autoscout 24 und Mobile.de.
66 Prozent nutzen sie; gefolgt




Gebrauchtwagenkauf - Genutzte Quellen im Kaufprozess

Welche Informationsquellen haben Sie fir eine erste Informa-
tion, welche in der Vergleichsphase und welche in der finalen

Kaufphase genutzt?

Internet 69 %'\
63 %\
43%
Freunde/
Bekannte/ 35 %\
Kollegen 23 Yo = 21 9/

Erstinformation

Angebotsvergleich  Kaufphase

Das Internet dominiert bei Gebrauchtwagen den kompletten

Kaufprozess.

von der Suche Uber Suchma-
schinen (39 %). Nur jeder Flnf-
te geht direkt auf die Website
eines Vertrags- oder freien
Handlers (22 bzw. 20 %). Ubri-
gens hilft es an dieser Stelle
auch nicht weiter, das Ge-
brauchtwagenprogramm eines
Herstellers zu bedienen: Laut
Trend-Tacho sind Weltauto, Jun-
ge Sterne und Co. beim Ver-
braucher weitgehend unbe-
kannt. Sechs Prozent der Be-
fragten haben immerhin schon
einmal einen Gebrauchtwagen
der Volkswagen-Marke , Das
Weltauto” gekauft; kennen
tun diese Marke allerdings nur
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25 Prozent. Den héchsten Be-
kanntheitsgrad hat das Pro-
gramm ,Junge Sterne” von
Mercedes-Benz; aber auch der
liegt bei gerade mal 33 Prozent.
Das Internet wird mit einem
Anteil von 39 Prozent tenden-
ziell als die verlasslichste Infor
mationsquelle  wahrgenom-
men. Vor vier Jahren waren es
nur 22 Prozent. Dieser Zuge-
winn an Aufmerksamkeit geht
zulasten des Handels: Hier
sank der Wert im gleichen Zeit-
raum von 33 auf 20 Prozent.

Im Schnitt nimmt sich der Ge-
brauchtwagenkaufer sieben
Stunden Zeit, um online nach

Gebrauchtwagenkauf - GW-Ausstellung vs. GW-Portale

Gebrauchtwagenkauf —
Potenzial Internet-Kauf

Kénnen Sie sich

vorstellen, lhr
nachstes Fahr

zeug direkt Uber
das Internet zu

kaufen?

Anteil (ja):
Q41 %
T 48 %

Gesamt

Ein reiner Online-Kauf ist fiir viele Gebraucht-
wagenkaufer vorstellbar.

Nehmen wir an, Sie hatten nur einen Tag Zeit, einen Gebrauchtwagen zu kaufen.
Was wirden Sie unternehmen, wenn Sie nur eine der beiden Alternativen

wahlen kénnten?
Gesamt

Die Gebraucht-
wagen-Aus-

stellung eines
Héndlers " der
Nahe besuchen

und vor Ort
kaufen

Im Internet

auf Gebraucht-
wagen-Portalen
recherchieren
und online
kaufen

33%

Jahr des Fahrzeugkaufs

2015-2018 2011-2014

63% 70%

vor 2011

71%

Bei einem Gebrauchtwagenkauf an nur einem Tag wiirden etwa zwei Drittel
einen Handler in der Nahe aufsuchen.
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passenden Angeboten zu su-
chen. Dabei ist er nicht allzu
festgelegt auf eine bestimmte
Marke oder ein Modell. In ers-
ter Linie vergleicht er Preise
(76 %), sucht bestimmte Fahr
zeuge in Autobdrsen (47 %)
oder einen Handler in seiner
Nahe (34 %). Ein konkretes An-
gebot holen dann allerdings nur
noch 22 Prozent online ein und
eine Probefahrt vereinbaren nur
vier Prozent Uber das Internet.
Hier liegt die groRe Chance des
Handels: Denn drei Viertel der
Gebrauchtwagenkéaufer haben
eine Probefahrt mit inrem aktu-
ellen Auto gemacht und diese
zu 71 Prozent personlich beim
Verkéufer und zu 25 Prozent per
Telefon vereinbart.

Schnelligkeit zdhlt im Geschaft
mit Gebrauchten. Der Kaufpro-
zess hat sich innerhalb der letz-
ten Jahre generell beschleunigt
(von 23,7 Tagen vor 2011 auf
18,7 Tage seit 2015). Obwohl
grundsétzlich die Bereitschaft
fur den reinen Online-Kauf sehr
groR ist, wirden die meisten
Kunden, wenn sie nur einenTag
Zeit hatten, einen Gebraucht-
wagen zu kaufen, zu einem
Handler vor Ort gehen. Die Ver-
flgbarkeit der Ware und die
Flexibilitat im Handeln sind die
beiden groRenTrimpfe des sta-
tiondren Handels. SILVIA LULEI
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