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Die Gründer und Gesellschafter bis heute 

2 

Verband der Internationalen Kraftfahrzeughersteller e.V. 

Zentralverband Deutsches Kraftfahrzeuggewerbe e.V. 

Verband der Automobilindustrie e.V. 

Der Auftrag:  
automobile Daten sammeln, verwalten, aufbereiten, dem Markt 
kostengünstig und flächendeckend zur Verfügung stellen 
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DAT-Report 2015 
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• Standardwerk der Automobilbranche 
• 41 Jahre automobile Kompetenz 
• Tiefgehende Marktanalyse für Autoprofis, 

Studierende und Interessierte 
• 84 Seiten automobiles Wissen 
• über 100 Grafiken 
• Wertvolle Praxistipps für die Branche 

© DAT GROUP 
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Wie stehen die Gebrauchtwagenkäufer zu ihrer Marke? 
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Wie stehen die Gebrauchtwagenkäufer zu ihrer Marke? 
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Gesamt Von Privat 
Bei 

Marken-
handel 

Männer Frauen Audi/ 
BMW/MB 

Dt. 
Marken 

Importeurs
-Marken 

Ich kaufe immer 
die gleiche 
Automarke 

18 14 25 21 13 31 22 9 

Für mich kommen 
nur wenige 
Automarken (2-3) 
in Frage 

46 40 50 48 43 58 51 36 

Die Automarke ist 
mir beim Autokauf 
relativ egal 

37 46 25 31 44 11 27 55 



GW-Kongress 2015 

• Treue-Aktionen im Verkauf 
sind ein guter Ansatz für 
Kundenkontakte 

• Treue-Aktionen werden durch 
Service-Aktionen unterstützt 
(„Stammkunden-Pass“) 

• Besonders wirksam sind 
„Kunden werben Kunden“-
Aktionen 
 
 
 

Kundenbindung 2.0 
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Kundenbindung 2.0 
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Kundenbindung 2.0 
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Treueaktionen 
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Kundenbindung 2.0 
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Kundenbindung 2.0 
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https://www.youtube.com/watch?v=-whfy2i5FVs
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Kundenbindung 2.0: Fazit 

• Dem Handel ein Gesicht geben 
• Eigene Mitarbeiter involvieren (Employer branding, 

hohe Bindung an das Autohaus) 
• Professionelle Fotos zeigen, auf denen sich der Kunde 

wiederfindet 
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Was ist den Käufern wichtig beim GW-Kauf? 
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Daten & Fakten 
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MH Frauen Männer 

1,5 1,4 1,5 Anschaffungspreis 

1,8 1,7 1,8 Kraftstoffverbrauch 

1,6 1,9 1,8 Aussehen 

1,9 1,9 1,9 Wartungsfreundlichkeit 

1,7 2,0 1,8 Ausstattung 

2,0 2,0 2,0 Ersatzteilversorgung 

1,8 2,0 2,0 Niedriger Kilometerstand 

1,9 2,3 2,4 Garantieumfang 

2,2 2,4 2,4 Dichte des Kundendienstnetzes 

2,3 2,2 2,4 Umweltverträglichkeit 

2,3 2,6 2,5 Wiederverkaufswert 

2,3 2,7 2,5 Prestigewert 

2,4 2,8 2,7 Finanzierungsangebot 

2,4 2,9 2,7 Inzahlungnahme des Vorwagens 

2,6 2,9 2,8 Paketlösungen 

© DAT GROUP 
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Daten & Fakten 
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• Zielgerichtetes Bewerben der 
relevanten Faktoren 

• Hervorheben der wichtigen 
Faktoren im Kundengespräch 

• Diese Themen in den 
Newslettern oder auf Social 
Media Plattformen spielen 

• Die eigenen Kunden nach 
ihren Kriterien fragen 

© DAT GROUP 
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Optik als Kriterium 

       Zum Thema „Aussehen“: Aufbereitungspakete anbieten 

© DAT GROUP 15 November 2015 

  Gesamt Männer Frauen 
Kauf 

bei MH 

Trifft zu 82 83 81 91 

Trifft nicht zu 18 17 19 9 

  

Regelmäßige 
Wartung / Pflege  
erhöhen den 
Wiederverkaufswert 
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• Sich selbst  
immer wieder  
als attraktiven  
Arbeitgeber ins  
Spiel bringen! 

 

Finanzierung als Kriterium 
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Laufleistung als Kriterium 
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Gesamt Von Privat Bei Marken-
händler 

Ja, kann ich ausschließen bzw. 
habe ich überprüft oder 
überprüfen lassen  
(z.B. Serviceheft, ...) 

43 % 35 % 52 % 

Nein, kann ich nicht ausschließen  
ABER vertraue dem 
Verkäufer/Händler 

55 % 63 % 47 % 

Nein, kann ich nicht ausschließen  
UND habe durchaus meine Zweifel 
bzw. einen Verdacht 

2 % 2 % 1 % 

Vertrauen als Kriterium? 
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       Historie / Service-Historie klar herausstellen! 

© DAT GROUP 

Würden Sie ausschließen,  
dass der km-Stand Ihres gekauften Pkw 
manipuliert wurde? 
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  Gesamt Männer Frauen Kauf bei MH 

Trifft zu 56 74 29 60 

Trifft nicht zu 44 27 71 41 

Vertrauen beim Kunden 

19 

       Herausstellen der Beratungsleistungen 
       Kurse für Kundinnen und Kunden 
       Kurse von Frauen für Frauen 

© DAT GROUP 

Ich kenne die  
technischen Funktionen  
meines Autos genau  

  Gesamt Männer Frauen Kauf bei MH

Trifft zu 28 41 8 

Trifft nicht zu 72 59 92 

Bei Störungen versuche 
ich den Fehler selbst zu 
finden  
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Qualität verkaufen 
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  Gesamt Männer Frauen Kauf bei MH 

Trifft zu 40 44 33 59 

Trifft nicht zu 61 56 67 41 

© DAT GROUP 

Bevorzuge  
Original-Ersatzteile bei 
Reparaturen 
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Qualität verkaufen 

© DAT GROUP 21 November 2015 
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Umweltfreundlichkeit als Kriterium 

22 

Wenn der Pkw weniger Kraftstoff verbraucht, darf er auch mehr kosten 

  Gesamt Männer Frauen Kauf bei MH 

Trifft zu 58 53 65 63 

Trifft nicht zu 43 47 36 37 

Wenn der Pkw weniger CO2 ausstößt, darf er mehr kosten 

  Gesamt Männer Frauen Kauf bei MH 

Trifft zu 37 35 41 43 

Trifft nicht zu 63 65 59 57 

© DAT GROUP 
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Umweltfreundlichkeit als Kriterium 
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Umweltfreundlichkeit als Kriterium 
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 • Medienwirksam 
präsentieren 

• Spritspartraining in 
Zusammenarbeit 
mit Fahrschule 

• Dieses Thema 
zielgruppen-
gerecht spielen 

Umweltfreundlichkeit als Kriterium 
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Digitalisierung 
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Digitalisierung 
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Digitalisierung 
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Daten & Fakten 
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• Aktiven Ankauf 
forcieren 
 

• Der Handel darf 
die Schnittstelle 
zum Kunden nicht 
(weiter) verlieren 
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Widgets auf der Webseite 

30 © DAT GROUP 



GW-Kongress 2015 

Preisfindung für den Verkauf des eigenen Pkw 
GW-Käufer  NW-Käufer 

Kollegen/Bekannte/Verwandte 61 56 
GW-Angebote im Internet 47 36 
Internet (Blogs, Foren, DAT.de etc.) 22 15 
GW-Angebote in den Printmedien 22 17 

Besuch verschiedener Händler 43 39 
Kundendienst-Händler 18 28 
Information bei Markenhändler des gleichen 
Fabrikats wie der gekaufte Pkw (GW/NW) 15 20 

Sachverständiger 3 3 
GW-Ausstellungen (Autokinos, Parkplätze) 7 2 
GW-Preislisten (DAT, Schwacke) 8 10 

Was ist mein Alter noch wert? 
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Gebrauchtwagen statt 
ursprünglich Neuwagen gekauft 
 
• Gesamt: 18 % 
• Bei MH: 22 % 
• Frauen: 20 % 
• Männer: 18 % 

Andere Marke  
gekauft 
 
• Gesamt: 28 % 
• Bei MH: 28 % 
• Frauen: 32 % 
• Männer: 27 % 

 

Rolle des Internets während der Informationsphase 
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Anderes Modell  
gekauft 
 
• Gesamt: 20 % 
• Bei MH: 20 % 
• Frauen: 19 % 
• Männer: 20 % 

Zum weiter entfernteren 
Händler (als geplant) gefahren 
 
• Gesamt: 33 % 
• Bei MH: 39 % 
• Frauen: 30 % 
• Männer: 34 % 

 

Rolle des Internets während der Informationsphase 
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Bei anderem Händler (als 
geplant) gekauft  
 
• Gesamt: 21 % 
• Bei MH: 36 % 
• Frauen: 22 % 
• Männer: 20 % 

Bei Privat statt bei  
Händler gekauft 
 
• Gesamt: 18 % 
• Bei MH: 0 % 
• Frauen: 17 % 
• Männer: 18 % 

 

Rolle des Internets während der Informationsphase 
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An die eigene Homepage „binden“ / Kontaktmöglichkeiten 
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• Service- oder weitere 
Termine auf die Startseite! 

Moderne Features einbauen 
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 • Mehr 
Sonderaktionen 
für junge 
Autofahrer 
 

• Mehr Autos für 
junge Käufer 

Junge Autokäufer 

© DAT GROUP 38 November 2015 
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Junge Autokäufer 
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Junge Autokäufer 
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Junge Autokäufer 
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Zusammenfassung 

Drei große Phasen im Internet-Business 
 
1) Inventory discovery: Fahrzeuge online stellen, Schnittstellen, Börsen-

Upload 
2) Price discovery: Intelligentes Preismanagement / DAT vs. Online-Preise, 

Preis-Tools, dynamisches Abpreisen, Börsen-Analyse, Kennzahlen 
3) Dealer discovery: Differenzierungsmerkmale der Händler im Internet 

konsequent ausspielen. Emotionale Faktoren, Zielgruppenansprache, 
Händler als Marke stärken, einzelne Mitarbeiter hervorheben, Mitarbeiter 
sind Markenbotschafter, auf Social Media Plattformen kommunizieren 
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• Die Angebote emotionaler 
machen: Menschen zeigen, 
Mitarbeiter involvieren, 
persönliche Ansprache 

• Interaktionsmöglichkeiten auf 
der Webseite verbessern: 
WhatsApp, Rückruf, Termine 
vereinbaren etc. 

• In der digitalen Kommunikation 
persönlicher werden: weniger 
Standard-Texte 

• Die Interessenten/Kunden in 
sozialen Netzen und auf 
Webseiten begleiten (z.B. via  
Re-targeting) 

• Die Kunden dort treffen, wo sie 
sich aufhalten: Online und 
Offline 

• Kundenprofile noch besser 
erkennen und relevante Inhalte 
ausspielen 
 

Zusammenfassung 
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• Aktuelle Technologien nutzen: 
Beacon, Push-Informationen, 
professionelle E-Mails, SMS, 
Newsletter, WhatsApp 

• Kundenbindungsprogramme 
weiterentwickeln: digitale 
Kundenkarte, Coupons etc. 
 

 

Zusammenfassung 
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Vielen Dank  
für Ihre  
Aufmerksamkeit 
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