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INHALT VORWORT

Die Automobilbranche wandelt sich wie niemals zuvor. Im Zentrum dieses Transformationspro-

VORWORT 5 zesses steht die Elektromobilitat. Sie macht tiefgreifende strukturelle Veranderungen nétig, die
Industrie, Gesellschaft und Politik gleichermalRen betreffen. Fur den Autohandel bedeutet die

ZWISCHEN EUPHORIE UND ERNUCHTERUNG 6 Technologie, dass er sein Geschaftsmodell neu denken muss.

KAPITEL 1: EINSTELLUNG ZUR ELEKTROMOBILITAT 3 Kundinnen und Kunden fragen immer haufiger nach technischen Details: Ladezeiten, Reichweite
und Ladeinfrastruktur stehen im Fokus - Aspekte, die weit Uber das hinausgehen, was bisher

KAPITEL 2: MEHR ANGEBOT ALS NACHERAGE 14 geleistet werden musste. Aus Automobilverkduferinnen und -verkdufern werden Mobilitatsbe-

raterinnen und -berater, die nicht nur Fahrzeuge verkaufen, sondern auch Uber Ladeinfrastruktur,
Fordermaglichkeiten und die Integration von Photovoltaikanlagen ins Eigenheim Bescheid
wissen mussen.

KAPITEL 3: HERAUSFORDERUNGEN UND VORBEHALTE 20

KAPITEL 4: DIE RICHTIGE UNTERSTUTZUNG 24 Auch im Bereich des After Sales stellt die Elektromobilitat neue Anforderungen an die Planung.

N Zwar sind die Wartungsbedarfe von E-Autos deutlich geringer, was zu einem Ruckgang der
ZUSAMMENFASSUNG: DER HANDEL IST TREIBER DER MOBILITATSWENDE 28 Nachfrage im Werkstattgeschaft fuhren konnte, gleichzeitig steigen jedoch die Stundensatze fur
zertifizierte Hochvoltspezialistinnen und -spezialisten. In welche Richtung das Pendel letztendlich
ausschlagt, ob die Elektromobilitat fur den Handel Fluch oder Segen wird, ist davon abhangig, ob
er bereit ist, den Transformationsprozess mitzugehen und sich von der ideologisierten Debatte um
das Ende des Verbrenners freizumachen. Auch wenn sie dort zurtick auf dem Prufstand ist, in den
Fertigungs-hallen der OEMs ist die Elektromobilitat langst eine ausgemachte Sache. In diesem
Spannungsfeld muss der Handel Fingerspitzengefuhl beweisen. Mit positivem Beispiel vorangehen
und die verunsicherten Kundinnen und Kunden mit der neuen Technologie vertraut machen.

Die Verkauferstudie 2024 zeigt auf, wie Handler sich fir diese neue Ara wappnen kénnen. Sie
bietet Antworten auf die drangendsten Fragen und beleuchtet, welche Faktoren bei der Einfluhrung
und Vermarktung von Elektromobilitat entscheidend sind. Die Zukunft ist elektrisch — und der
Erfolg im Autohandel wird davon abhangen, wie gut er sich jetzt auf diesen Wandel einstellen kann.

Ralph M. Meunzel, Markus Haring,
Chefredakteur Chef der TARGOBANK
AUTOHAUS Autobank
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ZWISCHEN EUPHORIE
UND ERNUCHTERUNG

Die Automobilbranche wandelt sich. Im Zentrum
dieses Wandels steht die Elektromobilitat. Mit ihr
sollen CO,-Vorgaben eingehalten und die Umwelt
geschont werden. So ambitioniert die gesteckten
Ziele, so schleppend eilt man den eigenen An-
spruchen derzeit hinterher.

Nicht zuletzt aufgrund politischer Entschei-
dungen, geriet der Transformationsmotor in
jungster Zeit ins Stocken. Die staatlichen Forde-
rungen fur Elektrofahrzeuge, in den vergange-
nen Jahren ein massiver Absatztreiber, sind grof3-
tenteils gestrichen worden und hinterlieBen ein
Loch in den Verkaufszahlen. Die Verkauferinnen
und Verkaufer stehen nun vor der Herausforde-
rung, diesen Wegfall durch neue Argumente und
Strategien zu kompensieren. Leicht ist das in ei-
ner Branche, die seit jeher von Emotionen lebt,
nicht. Angesichts der Faszination fur grol3e Mo-
toren und den Sound der Pferdestarken wirkt die
Elektromobilitat fur einige eben nuchtern, leise,
fast steril.

Doch wie sehen das diejenigen, die taglich damit
zu tun haben? Ist die Elektromobilitat im Handel
wirklich schon angekommen, oder gibt es noch
Nachholbedarf? Die Verkauferstudie 2024 bietet
einen tiefen Einblick in die Einstellungen, Heraus-
forderungen und Wunsche derjenigen, die die
Zukunft auf vier Radern an die Kundschaft brin-
gen sollen.

Dazu braucht es auch politische Unterstutzung,
insbesondere in Form eines verlasslichen Rah-
menwerks, damit das Potenzial der Elektromobi-
litat nicht ungenutzt bleibt. Die Zeit drangt, und
die Konkurrenz schlaft nicht. Jetzt mussen die
richtigen Weichen gestellt werden, um die E-Mo-
bilitédt endguiltig auf die Uberholspur zu bringen.

ZIELE DER STUDIE

Die Studie zielt darauf ab, die Meinungen und
Einstellungen von Autoverkauferinnen und Auto-
verkaufern gegenuber Elektrofahrzeugen zu er-
fassen. Dabei soll herausgearbeitet werden, wel-

che Faktoren den Verkauf von E-Autos besonders
erfolgreich machen. Zudem widmet sich die Un-
tersuchung den Herausforderungen, mit denen
Verkauferinnen und Verkaufer im Zusammen-
hang mit der Elektromobilitat konfrontiert sind.
Ein weiterer Schwerpunkt liegt auf der Frage,
welcher Schulungsbedarf besteht und welche
Unterstutzung das Verkaufspersonal benotigt,
um den Wandel in der Automobilbranche erfolg-
reich zu begleiten.

STUDIENDESIGN

Die von puls Marktforschung im Auftrag von
AUTOHAUS durchgefuhrte Studie, basiert auf ei-
ner Stichprobe von 300 Automobilverkauferinnen
und -verkaufern aus Deutschland, 95 Prozent da-
von im Markenhandel. Von den Befragten geho-
ren 34 Prozent zur Verkaufsleitung, wahrend
66 Prozent als Verkauferinnen und Verkdufer ta-
tig sind (Abb. 1). Deutsche Premium-Hersteller
machen 8 Prozent der Befragten aus, wahrend
deutsche Volumen-Hersteller einen grol3eren An-
teil von 28 Prozent einnehmen. Grof3e Import-
Fabrikate sind mit 32 Prozent die am starksten
vertretene Gruppe, gefolgt von kleinen Import-
Fabrikaten, die 22 Prozent ausmachen. Nischen-
Spezialisten stellen mit 5 Prozent den kleinsten
Teil der Stichprobe dar (Abb. 2).

Beim Blick auf die geografische Umgebung des
Betriebs stellen die landlichen Gegenden mit
32 Prozent die grolite Gruppe, gefolgt von Betrie-
ben in mittelgrof3en Stadten (27 Prozent), sowie
in Kleinstadten (24 Prozent). Mit einem Anteil von
17 Prozent bildeten Handelsbetriebe in Grol3-
stadten die kleinste Gruppe (Abb. 3).

Hinsichtlich der verkauften Fahrzeugtypen zeigt
die Studie, dass die Befragten im Durchschnitt
440 Neuwagen pro Jahr verkaufen. Davon geho-
ren mit 29 Prozent jene Handelsbetriebe zur
grofiten Gruppe, die jahrlich zwischen 100 und
250 Neuwagen verkaufen. Etwa ein Viertel der
Betriebe verkauft jahrlich weniger als 100 Neu-

wagen, wahrend 17 Prozent uber 500 Fahrzeuge
absetzen. Die Stichprobenbeschreibung zeigt:
Unter dem Strich bietet die Verkauferstudie 2024
einen umfassenden Querschnitt durch den deut-
schen Automobilhandel und schafft damit ein

ABB. 1-3: STICHPROBENBESCHREIBUNG

ABB. 1: POSITION

Verkaufsleitung
Verkaufer/-in

ABB. 2: STRATEGISCHE GRUPPEN

Nischen-

A Deutsche
Spezialisten

Premium-
Hersteller

Kleine
Import-
Fabrikate
GroR3e Deutsche
Import- Volumen-
Fabrikate Hersteller

GroBstadt/ sndlich
Einzugsgebiet Lan |cde
(iiber 100.000 Gegen

EW)

MittelgroBBe
Stadt
(20.000- Kleinstadt
100.000 EW) (bis 20.000 EW)

Quelle: puls Marktforschung/Targobank/AUTOHAUS-Studie 2024;
Basis: Gesamt = 300, Differenz zu 100 % = Sonstiges bzw.
keine Angabe, weif3 nicht

© Freepik
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solides Fundament, um die Einstellungen zur
Elektromobilitat in ihrer ganzen Breite zu erfas-
sen. Die Daten wurden sowohl online (9 Prozent)
als auch telefonisch (91 Prozent) im Zeitraum vom
1. bis 15. Juli 2024 erhoben.
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Die Elektromobilitat polarisiert. Nicht nur in der
offentlichen Debatte, sondern auch im Autohaus.
Die Einstellung des Verkaufspersonals zur Elek-
tromobilitat (Abb. 4) konnte kaum unterschied-
licher sein. Wahrend Uber die Halfte der Be-
fragten (56 Prozent) die E-Mobilitat positiv sehen,
gibt es dennoch eine beachtliche Gruppe von
Skeptikerinnen und Skeptikern: Rund 29 Prozent
stehen dem Thema kritisch gegenuber, rund je-
der Siebte (14 Prozent) hat eine geradezu frostige
Haltung zur elektrischen Zukunft der PS-Branche.

Schaut man genauer hin, wird klar, dass die Ein-
stellung auch stark von der Art des Betriebs
(Abb. 5) abhangt, in dem der/die Befragte arbei-
tet. In Markenhausern sind fast 58 Prozent der
Verkauferinnen und Verkaufer elektrisiert und

blicken optimistisch auf die E-Mobilitat. Ganz an-
ders sieht es hingegen im freien Handel aus, wo
die Stimmung eher kuhl ist - fast 80 Prozent der
freien Handler begegnen der Elektromobilitat mit
Skepsis oder gar Ablehnung.

Weil gerade Markenbetriebe ihre Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter in dieser Hinsicht mit
mehr Informationen und Schulungen versorgen,
scheint hier einmal mehr bestatigt, dass das Wis-
sen um eine Technologie deren Akzeptanz for-
dert. Einen ahnlichen Effekt konnte man in der
Verkauferstudie 2023 sehen, die sich mit der Ein-
stellung zum Agenturmodell beschaftigte. Auch
dort zeigte sich: Information fordert Akzeptanz.

Interessant ist auch der Blick auf die Einstellung
der Verkauferinnen und Verkaufer aufgeschlts-

ABB. 4: EINSTELLUNG DER VERKAUFER/-INNEN ZUR ELEKTROMOBILITAT

Wie stehen Sie persénlich grundsatzlich der Elektromobilitdt gegeniiber?

Sehr positiv

Ich bin sehr begeistert von Elektromobilitat und tberzeugt, dass
sie die Zukunft der Automobilindustrie darstellt. Ich sehe groRes
Potenzial fir Umwelt und Gesellschaft.

Positiv

Ich stehe der Elektromobilitat positiv gegentiber und glaube,
dass sie viele Vorteile bietet, auch wenn es noch einige
Herausforderungen zu bewaltigen gibt.

Ich bin etwas skeptisch gegenuber der Elektromobilitat.
Ich sehe einige Nachteile und bin mir nicht sicher, ob die
aktuellen technologischen Lésungen die besten sind.

Sehr skeptisch

Ich bin sehr skeptisch und habe erhebliche Bedenken
beziiglich der Machbarkeit und des Nutzens der
Elektromobilitdt in der nahen Zukunft.

Keine Angabe

56 %

43 %

Verkaufer/-innen stehen personlich der Elektromobilitat eher positiv gegenuber!

Quelle: puls Marktforschung/Targobank/AUTOHAUS-Studie 2024, Basis: Gesamt = 300, Angaben in %

ABB. 5: EINSTELLUNG DER VERKAUFER/-INNEN ZUR ELEKTROMOBILITAT - NACH ART DES BETRIEBES

Wie stehen Sie persénlich grundsatzlich der Elektromobilitét gegeniiber?

GESAMT (n=300) 12 44

Markenhandel (n=285)

Freier Handel (n=14) 7 14

M Sehr positiv [ Positiv Skeptisch M Sehr skeptisch Keine Angabe

Uberwiegend skeptische Einstellung der Verkaufer/-innen aus dem freien Handel gegeniiber der Elektromobilitat

Quelle: puls Marktforschung/Targobank/AUTOHAUS-Studie 2024; Basis: Gesamt = 300, Angaben in %
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selt nach strategischen Gruppen (Abb. 6). Wer fur
einen deutschen Premium-Hersteller verkauft, ist
im Schnitt deutlich aufgeschlossener. Ganze
71 Prozent des Verkaufspersonals sind begeistert
oder zumindest positiv gestimmt, wenn es um
Elektromobilitat geht. Anders sieht es bei kleine-
ren Importmarken oder Nischenanbietern aus -
hier Uberwiegt eine gewisse Zuruckhaltung.

METROPOLEN AUFGESCHLOSSENER,
LANDLICHE REGIONEN VORSICHTIGER
Weniger deutlich fallt das Ergebnis im Hinblick
auf die geografische Umgebung (Abb. 7) des
Handelsbetriebes aus. Zwar sieht das Verkaufs-
personal in den Metropolen des Landes, wo die
Ladeinfrastruktur oftmals besser ausgebaut ist
und das Interesse an neuen Technologien hoher
scheint, die E-Mobilitat positiver, mit 55 Prozent

fallt dieser Wert jedoch vergleichsweise wenig ins
Gewicht. Auf dem Land liegt der Anteil der Befur-
worterinnen und BefUrwortern bei 45 Prozent,
hier bleibt man also eher vorsichtig.

Deutlich mehr Einfluss auf die Einstellung der
Verkauferinnen und Verkaufer zur Elektromobili-
tat hat die Grofie des Handelsbetriebes (Abb. 8).
In den grol3en Autohdusern, die jahrlich Uber
500 Neuwagen verkaufen, brennt die E-Mobili-
tatsbegeisterung besonders stark. Uber zwei
Drittel des Verkaufspersonals sind dort von der
Zukunft des Elektroantriebs Uberzeugt. Bei den
Kleineren hingegen, die weniger als 100 Neuwa-
gen pro Jahr absetzen, ist man eher skeptisch -
hier Gberwiegt die Zurtickhaltung. Uber 40 Pro-
zent davon betrachten das Thema Elektromobili-
tat mit Skepsis.

ABB. 6: EINSTELLUNG DER VERKAUFER/-INNEN ZUR ELEKTROMOBILITAT - NACH STRATEGISCHEN GRUPPEN

Wie stehen Sie persoénlich grundsatzlich der Elektromobilitit gegeniiber?

GESAMT (n=300)

Deutsche Premium-Hersteller (n=24) 1
Deutsche Volumen-Hersteller (n=83) 8
GroRe Import-Fabrikate (n=97) 2
Kleine Import-Fabrikate (n=65)

Nischen-Spezialisten (n=16) 25

&
£ S

54

38

M Sehr positiv M Positiv Skeptisch M Sehr skeptisch Keine Angabe

Verkaufer/-innen deutscher Premium-Hersteller zeigen eine Giberdurchschnittlich

positive Einstellung zur Elektromobilitat.

Quelle: puls Marktforschung/Targobank/AUTOHAUS-Studie 2024, Basis: Gesamt = 300, Angaben in %

ABB. 7: EINSTELLUNG DER VERKAUFER/-INNEN ZUR ELEKTROMOBILITAT - NACH GEOGRAFISCHER UMGEBUNG

Wie stehen Sie persénlich grundsatzlich der Elektromobilitat gegeniiber?

GESAMT (n=300)

Landliche Gegend (n=84)
Kleinstadt (bis 20.000 Einwohner) (n=76)
MittelgroRe Stadt (20.000 bis 100.000 Einwohner) (n=70)

Grofstadt/Einzugsgebiet einer GroRstadt (iber 100.000 Ew.) (n=62)

15 40

H Sehr positiv M Positiv Skeptisch M Sehr skeptisch Keine Angabe

Automobilverkaufer/-innen aus ldndlichen Gegenden sind eher etwas skeptischer.

Quelle: puls Marktforschung/Targobank/AUTOHAUS-Studie 2024; Basis: Gesamt = 300, Angaben in %

© Freepik

ABB. 8: EINSTELLUNG DER VERKAUFER/-INNEN ZUR ELEKTROMOBILI - NACH HANDLERGROSSE

Wie stehen Sie persénlich grundsatzlich der Elektromobilitat gegeniiber?

GESAMT (n=300)

Bis 100 NW - Kleine Handler (n=68)

101-250 NW - MittelgroRe Handler (n=77)

251-500 NW - GroRRe Handler (n=59)

Uber 500 NW - Sehr groRe Handler (n=47)

H Sehr positiv [ Positiv Skeptisch W Sehr skeptisch Keine Angabe

Uber zwei Drittel der Verkaufer/-innen sehr groRer Handler bewerten die Elektromobilitat eher positiv!

Quelle: puls Marktforschung/Targobank/AUTOHAUS-Studie 2024, Basis: Gesamt = 300, Angaben in %
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Mit Argusaugen wird die Technologie Uberra-
schenderweise bei groRen Handelsbetrieben be-
obachtet, die jahrlich zwischen 251 und 500 Neu-
fahrzeuge verkaufen. Uber die Hélfte (51 Prozent)
des Verkaufspersonals bewertet dort die Elektro-
mobilitat negativ. Griinde dafur sind unter ande-
rem die hohen Investitionskosten fur Ladeinfra-
struktur und Unsicherheiten bezuglich der Nach-
frage. Im Vergleich zu gréf3eren Handlern, die oft
besser aufgestellt sind, um die Umstellung auf
Elektrofahrzeuge zu bewaltigen, agieren kleinere
vorsichtiger und abwartend.

ARGUMENTATION IST EINSTELLUNGSSACHE
Keine grolRe Uberraschung durfte sein, dass die
Einstellung zur Elektromobilitat sich auch im Ver-
kaufsgesprach bemerkbar macht. Verkauferinnen
und Verkaufer, die an den Durchbruch des Elek-
troantriebs glauben, haben deutlich mehr Argu-
mente parat und setzen diese Uberzeugender
ein. Wahrend skeptische Verkauferinnen und
Verkaufer durchschnittlich 1,2 Argumente nen-
nen, sind es in der Gruppe derer, die der Elektro-
mobilitat positiv gegentberstehen, 1,9, was
einem Mehr von rund 58 Prozent entspricht.

Besonders aufschlussreich zeigt sich die Lage
beim Thema Ladevorgang. Ein Drittel der Verkau-
ferinnen und Verkaufer, die der Elektromobilitat
positiv gegentberstehen, sieht in der Demons-
tration des Ladevorgangs eine wirksame Metho-
de, um Kundinnen und Kunden die Angst vor der
neuen Technik zu nehmen. Sie setzen darauf,
durch einfache Vorfuhrungen zu zeigen, wie un-
kompliziert das Laden in der Praxis funktioniert.
Doch dasselbe Argument verpufft bei den skep-
tisch eingestellten Verkauferinnen und Verkau-
fern fast wirkungslos. Lediglich 17 Prozent von
ihnen berichten, dass sich durch diese Demons-
trationen die Vorbehalte der Kundschaft merklich
abbauen lassen (Abb.9).

Ein vergleichbares, wenn auch weniger ausge-
pragtes Bild zeigt sich beim Thema Reichweite.
Fast jede/r FUnfte aus dem Lager der Befurworter/
-innen berichtet, dass der Hinweis auf die in den
letzten Jahren erheblich gestiegene und inzwi-
schen ausreichende Reichweite von Elektroautos
im Verkaufsgesprach Uberzeugt. Bei den skep-

tisch eingestellten Verkauferinnen und Verkau-
fern zeigt sich dieser Effekt allerdings deutlich
abgeschwacht - hier geben nur 14 Prozent an,
mit diesem Argument Bedenken erfolgreich ent-
kraften zu konnen. Damit trifft man genau den
Nerv der Kundschaft, die sich Sorgen macht, im
entscheidenden Moment ohne Strom dazu-
stehen.

Weitere Argumente, die im Verkaufsgesprach
gerne angefuhrt werden, umfassen lange Probe-
fahrten, ein langjahriges Garantieversprechen
bei der Batterie oder positive Erfahrungsberichte
aus erster Hand. All das sorgt fur zusatzliches
Vertrauen auf Seiten der Elektroauto-Interessen-
tinnen und -Interessenten. Verfugt die Kund-
schaft Uber ein Eigenheim, kann auch auf die
gunstigen Betriebskosten im Zusammenspiel mit
einer PV-Anlage hingewiesen werden. So grof3
der Blumenstraul3 an Pro-Argumenten auch ist:
Jede/r siebte der skeptisch eingestellten Verkau-
ferinnen und Verkaufer nennt in diesem Zusam-
menhang keine Argumente.

FAZIT

Die Einstellung zur Elektromobilitdt unter Auto-
verkduferinnen und -verkdufern kénnte unter-
schiedlicher kaum sein. Wéhrend in Markenbe-
trieben uber die Hilfte begeistert ist, herrscht bei
freien Héndlern Skepsis vor. Verkauferinnen und
Verkdufer deutscher Premium-Marken sind be-
sonders aufgeschlossen, wohingegen kleinere
Handler und lédndliche Gebiete zurtickhaltender
sind. GrofSe Autohduser mit iiber 500 Neuwagen-
verkdufen pro Jahr zeigen starke E-Mobilitétsbe-
geisterung, wéhrend kleinere Handler die hohen
Kosten und unsichere Nachfrage mit Argusaugen
beobachten. Klar ist: Wissen und Infrastruktur
beeinflussen die Akzeptanz massiv. Wer die rich-
tigen Argumente parat hat und diese geschickt
einsetzt, kann die gréfSten Vorbehalte der Kund-
schaft tberwinden.

ABB. 9: ARGUMENTE GEGEN BEDENKEN UND VORBEHALTE GEGENUBER ELEKTROFAHRZEUGEN (UNGESTUTZT)

Welche Argumente bei der Verkaufsberatung helfen Ihrer Erfahrung nach dabei, Bedenken
und Vorbehalte gegeniiber der Elektromobilitét zu verringern oder auszurdumen?

Demonstration des Ladevorgangs/Hinweis
auf Verbesserung der Ladeinfrastruktur

Angebot (langer)
Probefahrten/Erlebnisfahrten

Reichweite im Alltag meist ausreichend/
Hinweis auf Verbesserung der Reichweiten

Eigene/positive Erfahrungsberichte

Umfangreiche Beratung/Aufklérung
zur E-Mobilitat (Fachwissen)

Fir Eigenheimbesitzer: private
Lademdglichkeit/PV-Anlage (Férderung)

(Langjahriges) Garantieangebot
(auf die Batterie)
FahrspaR/Fahrkomfort

Individuelle Bedarfsanalyse
Hinweis auf geringe Betriebskosten
(Attraktive) Leasingangebote

Hinweis auf Umweltfreundlichkeit/
Nachhaltigkeit

Steuervorteile

Technologie der Zukunft/Modern
Sonstiges
Keine Argumente/Nichts

Weil3 nicht/Keine Angabe

Verkaufer/-innen mit
positiver Einstellung zur
Elektromobilitat (n=161)

-

©
N
(4]

Verkdufer/-innen,
mit positiver Einstellung
zur Elektromobilitdt, nennen
durchschnittlich 1,9 Argumente
um Vorbehalte/Bedenken
auszurdumen.

N\

(5]

Verkdufer/-innen, mit
skeptischer Einstellung
zur Elektromobilitdt,
nennen durchschnittlich
1,2 Argumente.

Verkdufer/-innen mit positiver Einstellung finden (deutlich) mehr Argumente,
um Vorbehalte und Bedenken gegeniiber E-Fahrzeugen auszuraumen.

Quelle: puls Marktforschung/Targobank/AUTOHAUS-Studie 2024, Basis: variabel, Angaben in %
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Verkaufer/-innen mit
skeptischer Einstellung zur
Elektromobilitat (n=109)
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-
~N



2

111/
/

MEHR ANGEB

A

A

FRAG

it s

A
/

ol

© Freepik/fahroni

TARGO ;{ BANK

MEHR ANGEBOT ALS NACHRAGE -

Bis 2030 sollen 15 Millionen Elektroautos auf
Deutschlands StraRen unterwegs sein. Mittler-
weile wird immer deutlicher: Das wird wohl nichts.
Erst lief es schleppend, dann fehlten die Autos,
schliel3lich sorgte das abrupte Ende der Elektro-
auto-Forderung fur einen Vertrauens- und letzt-
lich auch einen Interessensverlust auf Seiten der
Kundinnen und Kunden.

DAS ANGEBOT IST DA

Dabei kdnnen insbesondere grofle Handelsbe-
triebe in urbanen Gebieten auf eine breite Aus-
wahl an Elektrofahrzeugen verweisen. Kleinere
Handler, die Uberwiegend auf dem Land agieren,
setzen also nach wie vor mehr auf Verbrenner,
wahrend die Grof3stadter bereits elektrisch
durchstarten. Insgesamt haben neun von zehn
der befragten Handler Elektrofahrzeuge in ihrem
Portfolio (91 Prozent).

Dabei zeigt sich ein Trend: Je grofSer der Betrieb
und je urbaner die Lage, desto wahrscheinlicher
hat dieser auch Elektroautos im Angebot. Umge-

kehrt setzen kleinere, oft landlich gelegene Hand-
ler seltener auf den Elektroantrieb. Angespro-
chen auf die Frage, warum keine Elektromodelle
angeboten wurden, verwiesen diese oftmals auf
die mangelnde Nachfrage in der Region oder
noch ausstehende Schulungen. Es kommt aber
auch vor, dass der Hersteller noch keine Elektro-
autos im Portfolio hat. Hier lohnt ein Blick auf die
strategischen Gruppen (Abb. 10).

So sind die deutschen Premium- und Volumen-
hersteller bereits zu 100 beziehungsweise 95 Pro-
zent elektrifiziert, haben also mindestens ein BEV
im Angebot. Auch die grofen Importfabrikate
haben ihre Hausaufgaben im Bereich Elektromo-
bilitat gemacht: 98 Prozent ihrer im Rahmen der
Studie befragten Handelsbetriebe kénnen auf ein
elektrisches Portfolio verweisen. Nachholbedarf
gibt es hingegen im freien Handel (71 Prozent)
und bei den kleinen Import-Fabrikaten (75 Pro-
zent). So weit das Angebot. Doch wie steht es um
die Nachfrage?

ABB. 10: ANGEBOT UNTERSCHIEDLICHER ANTRIEBSFORMEN

Haben Sie in Ihrem Autohaus Elektrofahrzeuge im Angebot?

GESAMT (n=300)

Bis 100 NW - Kleine Handler (n=68)
101-250 NW - MittelgroBe Handler (n=77)
251-500 NW - GroRe Handler (n=59)

Uber 500 NW - Sehr groRe Handler (n=47)

00
-

Deutsche Premium-Hersteller (n=24)
Deutsche Volumen-Hersteller (n=83)
Grof3e Import-Fabrikate (n=97)
Kleine Import-Fabrikate (n=65)

Nischen-Spezialisten (n=16)

~N
(4]

0
()

Freier Handel (n=14)

Landliche Gegend (n=84)

Kleinstadt (bis 20.000 Einwohner) (n=76)

MittelgroRe Stadt (20.000 bis 100.000 Einwohner) (n=70)

Grof3stadt/Einzugsgebiet einer GroRstadt (iber 100.000 Ew.) (n=62)

I
O
~N

~N

Kleine Handler, kleine Import-Fabrikate und Betriebe in ldndlichen Gegenden bieten

Elektrofahrzeuge seltener an.

Quelle: puls Marktforschung/Targobank/AUTOHAUS-Studie 2024, Basis: Gesamt= 272 (wenn Elektrofahrzeuge angeboten werden), Angaben in %
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ABB. 11: ENTWICKLUNG DER NACHFRAGE NACH ELEKTROFAHRZEUGEN

Wie beurteilen Sie die Nachfrage nach Elektrofahrzeugen unter Ihren Kunden/-innen 2024 im Vergleich zu 2023?

Die Nachfrage 2024 unserer Kunden/-innen nach Elektrofahrzeugen ist groBer

Die Nachfrage 2024 unserer Kunden/-innen nach
Elektrofahrzeugen ist in etwa identisch

Keine Angabe

Die Nachfrage 2024 unserer Kunden/-innen nach Elektrofahrzeugen ist geringer —

Riicklaufige Nachfrage nach Elektrofahrzeugen im Vergleich zu 2023.

Quelle: puls Marktforschung/Targobank/AUTOHAUS-Studie 2024; Basis: Gesamt = 300, Angaben in %

Blickt man auf die Entwicklung der Nachfrage
nach Elektrofahrzeugen von 2023 auf 2024
(Abb. 11), zeigt sich ein ernuchterndes Bild. Le-
diglich 7 Prozent der befragten Handler berich-
ten von einer gestiegenen Nachfrage, wahrend
etwa jeder zehnte eine gleichbleibende Nachfra-
ge verzeichnet. Insgesamt also kénnen nur
knapp 20 Prozent der Betriebe von einer posi-
tiven oder stabilen Entwicklung sprechen. Deut-
lich dusterer sieht es jedoch fur die Mehrheit
aus: 81 Prozent geben an, dass die Nachfrage
nach E-Fahrzeugen im Jahr 2024 gesunken ist.
Besonders betroffen sind dabei die grof3en Han-
delsbetriebe, die starkere Ruckgange verzeich-
nen als ihre kleineren Mitbewerber (Abb. 12). So
berichten 87 Prozent der sehr grol3en Handels-
betriebe von einem deutlichen Ruckgang, wah-
rend am anderen Ende der Skala ,nur” 72 Pro-
zent diese Erfahrung teilen.

ABB. 12: ENTWICKLUNG DER NACHFRAGE NACH ELEKTROFAHRZEUGEN - NACH HANDLERGROSSE

GRUNDE FUR DEN NACHFRAGERUCKGANG
Begrundet wird diese Entwicklung in erster Linie
mit dem Wegfall der staatlichen Forderung. Drei
Viertel (75 Prozent) derer, die einen Ruckgang
feststellten, fUhren den abrupten Forder-Stopp
als Hauptgrund fur den schleppenden E-Auto-
Absatz ins Feld (Abb. 13). Ohne die Pramien ist
fur viele Kundinnen und Kunden das E-Auto
schlichtweg zu teuer. Ganze 40 Prozent der Be-
fragten nennen die hohen Kosten fur Anschaf-
fung und Unterhalt als entscheidenden Hemm-
schuh. Das Interesse am Elektroauto schrumpft
also, sobald der Geldbeutel nicht mehr mithalten
kann. (Abb. 14)

Weit abgeschlagen rangiert die Begrundung der
schlecht ausgebauten Ladeinfrastruktur, die
mehr als jede/r fUnfte (22 Prozent) der Befragten
als Grund fur die sinkende Nachfrage anfuhrt.

Wie beurteilen Sie die Nachfrage nach Elektrofahrzeugen unter Ihren Kunden/-innen 2024 im Vergleich zu 2023?

GESAMT (n=300) 7 12

81

Bis 100 NW - Kleine Handler (n=68)

101-250 NW - Mittelgrof3e Handler (n=77)

251-500 NW - GroRe Handler (n=59)

Uber 500 NW - Sehr groRe Handler (n=47) [ 9

72

87

W Die Nachfrage 2024 ... ist groRRer [ Die Nachfrage 2024 ... ist in etwa identisch H Die Nachfrage 2024 ... ist geringer

Weniger starker Riickgang der Nachfrage nach Elektrofahrzeugen aus Sicht

von Automobilverkaufer/-innen kleiner Handler.

Quelle: puls Marktforschung/Targobank/AUTOHAUS-Studie 2024, Basis: Gesamt = 300, Angaben in %

ABB. 13: BEGRUNDUNG FUR RUCKLAUFIGE NACHFRAGE NACH ELEKTROFAHRZEUGEN (UNGESTUTZT)

Warum ist Ihrer Einschatzung nach die Nachfrage Ihrer Kunden/-innen
nach Elektrofahrzeugen im Vergleich zu 2023 zuriickgegangen?

Wegfall der (staatlichen) Férderung

(Zu) hohe Kosten fiir Anschaffung /Unterhalt

Schlechte Ladeinfrastruktur

Allgemeine Unsicherheit der Verbraucher/-innen

Technologie noch nicht ausgereift (Reichweite/Lebensdauer der Batterie/etc.)
Fehlende Kaufkraft

Geringes Fahrzeugangebot

Schlechte Kommunikation der Politik

Negative Presse/Medienberichte

Zinsentwicklung/Inflation

Sonstiges

|

Nach geo. Umgebung:
Léndliche Gegend:  71%

Kleinstadt: 69 %
MittelgrofSe Stadt: ~ 80 %
Nach geo. Umgebung: Grofstadt: 83%

Ldndliche Gegend: 27 %
Kleinstadit: 16 %
MittelgrofSe Stadt: 17 %
GrofSstadt: 26%

)

Nach pers. Einstellung zur Elektromobilitdt:
Positive Einstellung: 8%
Skeptische Einstellung: 19%

Nach geo. Umgebung:

Léndliche Gegend: 21%
Kleinstadt: 12%
Mittelgrof3e Stadt: 10%
Grofstadt: 9%

Der Nachfrageriickgang wird neben fehlender (staatlicher)

Férderung insbesondere mit hohen Kosten begriindet.

Quelle: puls Marktforschung/Targobank/AUTOHAUS-Studie 2024; Gesamt = 242 (Angabe ,geringe Nachfrage’, vgl. Abb. 12), Angaben in %

ABB. 14: BEGRUNDUNG FUR RUCKLAUFIGE NACHFRAGE NACH ELEKTROFAHRZEUGEN (UNGESTUTZT)

Warum ist Ihrer Einschatzung nach die Nachfrage Ihrer Kunden/-innen
nach Elektrofahrzeugen im Vergleich zu 2023 zuriickgegangen?

JVerunsicherung durch den Kurs der Politik.

Bereich.”

Wegfall der Forderung, besonders im gewerblichen = <<

.Viel zu teuer. Zu wenig Nachfrage.”

Reichweite, Technologie und Infrastruktur.”

.Unsicherheit der Verbraucher beztiglich Preis, ~ <

»Es ist zu teuer geworden. Keine Zuschtisse mehr
vom Staat und zu wenig Aufkldrung. Kaum private
Lademéglichkeiten.”

Erfahrungswerte der Kunden/-innen.”

»Generelle Zurtickhaltung und schlechte ~

Zu teuer, vor allem nach Wegfall der staatlichen Férderung.
Schlechte Ladeinfrastruktur. Gestiegener Strompreis.
Aktuell héhere Nachldsse ftir Verbrenner.”

JVerunsicherung, Férderung eingestellt, Strompreis
gestiegen, Grundlebenskosten gestiegen.”

‘> < »Zu hoher Preis im Vergleich zu Benzinern.”

hohe Stromkosten und die Ladeinfrastruktur.”

Wegfall der Férderung, Restwerte problematisch, ~

~Wegen der Abschaffung der Férderung,
Stimmung gegen die E-Mobilitét.”

Ausgewahlte Originalnennungen

Quelle: puls Marktforschung/Targobank/AUTOHAUS-Studie 2024, Basis: Gesamt = 300, Angaben in %
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,Unsicherheit der Verbraucher bezuglich des
Preises, der Reichweite, der Technologie und der
Infrastruktur”, fasst einer der Befragten die Situ-
ation auf der Verkaufsflache zusammen. Die
allgemeine Verunsicherung tut ihr Ubriges - sei
es durch die steigenden Strompreise oder die
unsichere wirtschaftliche Lage. Bei immerhin
15 Prozent der Befragten sorgt das fur Kopf-
schmerzen. Kurz gesagt: Die grof3ten Hindernisse
fur den Absatz von Elektrofahrzeugen liegen in
der finanziellen Belastung und den praktischen
Hurden, die der Umstieg auf die neue Technolo-
gie mit sich bringt.

BLICK AUF DIE ANTRIEBSPRAFERENZEN
UBERRASCHT

Eine spannende Facette der Nachfrageentwick-
lung zeigt sich beim Blick auf die Antriebsprafe-
renzen der Kauferinnen und Kaufer (Abb. 15). So
hatte knapp jede/r funfte Kaufer/-in (16 Prozent)
eines Elektrofahrzeugs urspringlich einen ande-
ren Antrieb im Visier, sich dann jedoch umstim-
men lassen. Hier zeigt sich, dass die Verkaufe-
rinnen und Verkaufer also durchaus in der Lage
sind, ihre Kundschaft vom E-Auto zu Uberzeu-
gen - sogar, wenn diese zundchst einen anderen
Antrieb im Sinn hatten. Diese Uberzeugungsar-
beit ist allerdings kein Selbstlaufer. Viele Kun-
dinnen und Kunden lassen sich erst durch ge-
zielte Beratung und wirklich attraktive Angebote
zum Kauf eines Elektrofahrzeugs bewegen.

Dass hier noch Potenzial schlummert, zeigt ein
Blick auf diejenigen, die sich schlief3lich fur einen
Verbrenner oder Hybridantrieb entschieden ha-
ben. Knapp 20 Prozent der Hybrid-Kauferinnen
und -Kaufer waren ,antriebsoffen”, bei der Ver-
brenner-Fraktion mit 8 Prozent immerhin noch
mehr als jede/r Zehnte.

FAZIT

Wéhrend das Angebot stetig wdchst, hinkt die
Nachfrage hinterher. Verantwortlich fiir diese Dis-
krepanz ist ein Konglomerat von Griinden: Die
hohen Kosten, die fehlende Férderung und der
vermeintlich mangelhafte Komfort (Stichwort
Ladepause!) bremsen den Absatz bei den Elektro-
fahrzeugen aus. Dabei gibt es auch Lichtblicke,
denn mit der richtigen Strategie und einer geho-
rigen Portion Uberzeugungskraft kénnen Verkéu-
ferinnen und Verkdufer auch Skeptische fiir die
Elektromobilitat gewinnen, zeigen die Daten.

¥ Ein Drittel der
Kdauferinnen und Kéufer

prdferierte kein Elektro-
fahrzeug. €€

ABB. 15: ANTRIEBSPRAFERENZ VOR DER FAHRZEUGANSCHAFFUNG

Bitte schatzen Sie die Antriebspraferenz Ihrer
Kaufer vor der Fahrzeuganschaffung.

Kaufer von Elektrofahrzeugen ... (n=272)

35% hatten kein Elektrofahrzeug préferiert

l—/\—|

L

46 % hatten keinen Hybriden prdferiert

l—/\—|

Kaufer von Fahrzeugen mit hybridem Antrieb ... (n=291) “ 19

20 % hatten keinen Verbrenner prdferiert

H ... praferierten den angeschafften Antrieb [ ... praferierten einen anderen Antrieb ... waren ,antriebsoffen”

Knapp jede/r flinfte Kaufer/in eines Elektrofahrzeugs/Hybriden
praferierte vor der Fahrzeuganschaffung noch einen anderen Antrieb.

Quelle: puls Marktforschung/Targobank/AUTOHAUS-Studie 2024; Basis: variabel (wenn jeweilige Antriebsform angeboten wird), Angaben in %
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HERAUSFORDERUNGEN UND VORBEHALTE -

Die Herausforderungen und Vorbehalte gegen-
Uber Elektrofahrzeugen sind nach wie vor eine
harte Nuss - die es zu knacken gilt. Mit Abstand
am haufigsten wird in puncto Vorbehalte die ge-
ringe Reichweite der E-Autos genannt (Abb. 16).
Drei Viertel (73 Prozent) der Verkauferinnen und
Verkaufer berichten, dass ihre Kundschaft genau
hier die grol3ten Bedenken hat. Einen weiteren
Stolperstein auf dem Weg zur breiten Akzeptanz
sehen rund zwei Drittel (64 Prozent) der Be-
fragten in der mangelhaften Ladeinfrastruktur.
Angesichts des fortschreitenden Ausbaus kann
davon ausgegangen werden, dass es nicht mehr
lange dauert, bis dieses Argument wegfallt.

Auch die hohen Anschaffungskosten lassen viele
Kauferinnen und Kaufer zurtckschrecken - mehr
als ein Viertel (28 Prozent) berichten von dieser
Hurde. Und als ware das nicht genug, sorgen
auch die (vermeintlich) geringe Lebensdauer der
Batterie (27 Prozent) und die unsichere Restwert-
stabilitat (19 Prozent) fur zusatzliche Fragezei-
chen in den Kopfen der potenziellen E-Auto-
Kundschaft. Doch es gibt auch Licht am Ende des
Tunnels.

Pfiffige Verkauferinnen und Verkaufer wissen um
diese Bedenken und haben ihre Verkaufsstrate-
gien entsprechend angepasst. Ein Blick auf die
Statistik (Abb. 17) zeigt: Ein Drittel des der Elek-
tromobilitat gegenutber positiv gestimmten
Verkaufspersonals (34 Prozent) setzt auf die De-
monstration des Ladevorgangs und weist auf die
Verbesserungen bei der Ladeinfrastruktur hin.
Wenig Aufwand, der den Kritikerinnen und Kriti-
kern bereits viel Wind aus den Segeln nimmt.

¥ Nach dem
Wegfall der staatlichen
Férderung ist Elektro-
mobilitdt zu teuer
geworden. €€

ABB. 16: BEDENKEN UND VORBEHALTE GEGENUBER ELEKTROFAHRZEUGEN (UNGESTUTZT)

Welche Bedenken und Vorbehalte haben Kunden/-innen Ihrer Erfahrung nach gegeniiber Elektrofahrzeugen?

Geringe Reichweite

Schlechte Ladeinfrastruktur

Hohe Anschaffungskosten

Geringe Lebensdauer der Batterie

Fragliche Restwertstabilitat

Unsicherheit wegen fehlender Erfahrungen/(technischer) Unwissenheit

Unsicherheit zu Unterhaltskosten (Strom/Reparatur) “

Nachhaltigkeit/Umweltfreundlichkeit ist fragwiirdig n

Abhéangigkeit der Reichweite von Fahrverhalten, Temperatur, Anhdngelast, etc. n
Fehlende Flexibilitat/groRer Aufwand (im Vergleich zu Verbrennern) n

Brandgefahr

Sonstiges

Geringe Reichweite und schlechte
Ladeinfrastruktur sind mit Abstand
die gré3ten Bedenken/Vorbehalte
gegenuber E-Fahrzeugen aus Sicht
der Kunden/-innen.

Quelle: puls Marktforschung/Targobank/AUTOHAUS-Studie 2024, Basis: Gesamt = 300, Angaben in %
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Ein Viertel dieser Gruppe berichtet zudem von
guten Erfahrungen mit dem Angebot langer Pro-
be- oder Erlebnisfahrten. Kundinnen und Kunden
die BerUhrungsangste mit der Elektromobilitat zu
nehmen, indem man sie selbst ans Steuer setzt
und sie direkt mit Themen wie Reichweitenangst
und unzureichender Ladeinfrastruktur konfron-
tiert, hat sich als erfolgreich erwiesen. Ein Indiz,
dass die Probleme der Elektromobilitat grolBer
gemacht werden, als sie sind. Jedoch wird auch
dieses Argument fast ausschlieBlich von Verkau-
ferinnen und Verkaufern genutzt, die der Elektro-
mobilitat aufgeschlossen gegentberstehen. Un-
ter den Skeptikerinnen und Skeptikern greifen
lediglich funf Prozent auf dieses Mittel zurtick, um
Vorbehalte auszuraumen.

Die grol3te Diskrepanz zeigt sich jedoch beim Ar-
gument des Fahrspalies: Wahrend Uber zehn
Prozent der positiv eingestellten Verkaufsprofis
darauf setzen, spielt dieses Argument in der

Gruppe der Skeptikerinnen und Skeptiker mit nur
einem Prozent kaum eine Rolle. Ungleich hau-
figer nennt diese Gruppe hingegen kein Argu-
ment im Beratungsgesprach: Mehr als jede/r
siebte (14 Prozent) verzichtet auf Argumente; bei
denen, die der Elektromobilitat nicht skeptisch
gegenuberstehen, sind es nur 6 Prozent.

FAZIT

Fiir viele ist der Umstieqg auf ein Elektrofahrzeug
noch mit erheblichen Risiken und Unsicherheiten
verbunden. Hier kommt nur weiter, wer auf die
Kundinnen und Kunden zugeht, Angste durch
Wissen und eine gewisse Hands-on-Mentalitdt
abbaut und so Verstdndnis zeigt. Kritikpunkten
wie dem Vorwurf der geringen Reichweite und
schlechter Ladeinfrastruktur kann mit der De-
monstration eines Ladevorgangs und langen Pro-
befahrten der Wind aus den Segeln genommen
werden.

ABB. 17: ARGUMENTE GEGEN BEDENKEN UND VORBEHALTE GEGENUBER ELEKTROFAHRZEUGEN

(UNGESTUTZT) - TOP NENNUNGEN

Welche Argumente bei der Verkaufsberatung helfen Ihrer Erfahrung nach, um Bedenken
und Vorbehalte gegeniiber der Elektromobilitat zu verringern oder auszurdumen?

Verkaufer/-innen mit positiver Einstellung
zur Elektromobilitat (n=161)

Demonstration
des Ladevorgangs

34%

Keine Umfangreiche
Argumente/ Beratung/
Nichts Aufklarung zur

6 % At E-Mobilitat

(langer) 16%
Probefahrten/
Erlebnisfahrten

25%

Fahrspald
1%

Verkaufer/-innen mit skeptischer Einstellung
zur Elektromobilitat (n=109)

Garantie- (Attraktive)
angebot Leasing-
(Batterie) angebote
11 % Demons- 11 %
tration des
Ladevorgangs

17 % Keine

Probe-/ Argumente/

Erlebnis- Nichts

fahrten 0
509, Fahrspald it

1%

Verkaufer/-innen mit positiver Einstellung finden (deutlich) mehr Argumente,
um Vorbehalte und Bedenken gegentiber E-Fahrzeugen auszurdumen.

Quelle: puls Marktforschung/Targobank/AUTOHAUS-Studie 2024; Basis: variabel, Angaben in %

»

¥ Trotz vorhandener
Verkaufsunterstiitzung
wiinschen sich die
meisten Verkduferinnen
und Verkdaufer mehr
erstutzung von den
erstellern. €€

© Freepik/senivpetro
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DIE RICHTIGE UNTERSTUTZUNG -

Die Verkaufsunterstutzung durch die Hersteller
ist ein entscheidender Hebel, um die PS der Elek-
tromobilitat auf die Stral3e zu bringen. Derzeit,
das zeigen die im Rahmen der Verkauferstudie
ermittelten Daten, gibt es hier noch viel Licht und
Schatten: So berichten zwar drei Viertel (75 Pro-
zent) des Verkaufspersonals davon, bereits Un-
terstutzung durch ihre Hersteller zu erhalten -
doch schaut man genauer hin, wird klar, dass die
bestehenden Unterstutzungsmalinahmen nicht
ausreichen (Abb. 18). Drei von vier, die bereits
Unterstlitzung bekommen, fordern noch star-
kere MalRnahmen, die weit Uber das derzeitige

Angebot hinausgehen. So sind beispielsweise
Schulungen die meistgenutzte Form der Unter-
stUtzung: 83 der 172 Ja-Stimmen geben weiter
an, von den Herstellern in diesem Bereich Hilfe
zu bekommen.

Auf die Frage, welche Form der Unterstutzung sich
die Verkauferinnen und Verkaufer denn wunschen
wurden, sprachen sich nur rund 16 Prozent fur
mehr Schulungen aus (Abb. 19). Der Schulungs-
Bedarf des Verkaufspersonals scheint also oftmals
bereits gedeckt zu sein, wahrend Uber einen ande-
ren Wunsch weitgehender Konsens herrscht.

ABB. 18: VERKAUFSUNTERSTUTZUNG DURCH DEN HERSTELLER

Erhalten Sie Verkaufsunterstiitzung durch Ihren Hersteller (im Bereich Elektromobilitat)?
In welcher Form erhalten Sie Unterstiitzung Ihres Herstellers?

Verkaufsunter-

stutzung durch
den Hersteller?

Angebote von Schulungen

Technische Informationen

Verkaufsférderungsmaterialien

Art der Verkaufsunterstiitzung (gestutzt) (n=172)

Finanzielle Anreize

Sonstiges

Die haufigste Verkaufsunterstiitzung der Hersteller ist das Schulungsangebot.

Quelle: puls Marktforschung/Targobank/AUTOHAUS-Studie 2024, Basis: Gesamt = 231 (wenn im NW-Handel E-Fahrzeuge angeboten werden), Angaben in %

ABB. 19: VERKAUFSUNTERSTUTZUNG DURCH DEN HERSTELLER

Wiinschen Sie sich (starkere) Verkaufsunterstiitzung durch Ihren Hersteller?
In welcher Form wiinschen Sie sich (starkere) Unterstiitzung Ihres Herstellers?

(Starkere)
VU durch den
Hersteller
gewiinscht?

Verkaufsférderungsmaterialien —

Technische Informationen

Angebote von Schulungen

Art der Verkaufsunterstiitzung (gestutzt) (n=166)

Beinhaltet u.a. 8%
<, Bessere Konditionen
fiir Kunden/-innen”

Sonstiges 27

Verkaufer/-innen fordern insbesondere finanzielle Anreize durch ihre Hersteller!

Quelle: puls Marktforschung/Targobank/AUTOHAUS-Studie 2024; Basis: Gesamt = 231 (wenn im NW-Handel E-Fahrzeuge angeboten werden), Angaben in %
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DIE RICHTIGE UNTERSTUTZUNG -

Neun von zehn der Befragten (88 Prozent) win-
schen sich bessere finanzielle Anreize, um ihrer
Kundschaft die Elektromobilitat schmackhaft zu
machen. Weit abgeschlagen rangiert der Wunsch
nach mehr Verkaufsférdermaterialien auf Rang
zwei. Immerhin noch jede/r Dritte (31 Prozent)
sprach sich daftr aus. Dass hier einmal mehr der
monetare Aspekt eine entscheidende Rolle spielt,
durfte vor dem Hintergrund der zuvor dargestell-
ten starken Vorbehalte dieser Fahrzeugkategorie
keine Uberraschung sein.

Die Sensibilisierung der Kundinnen und Kunden
fUr Betriebskosten ist ohnehin ein Pfund, mit dem
die Elektromobilitat wuchern kann. Fur Besitzer
einer PV-Anlage gibt es kaum eine gunstigere
Moglichkeit, von A nach B zu kommen. 14 Prozent
der Befragten geben an, ihre Kundinnen und
Kunden dahingehend zu sensibilisieren (Abb. 20).
Fast jede/r Funfte verweist im Verkaufsgesprach
auch auf den Steuervorteil, den ein Elektroauto
mit sich bringt. Unangefochtener Spitzenreiter,
wenn es darum geht, der Kundschaft die Be-
triebskosten der Elektromobilitat vor Augen zu
fUhren, istjedoch das Aufstellen einer Vergleichs-
rechnung: Mehr als jede/r Zweite (53 Prozent)
arbeitet mit diesem Mittel, um die Kundschaft zu
sensibilisieren. Umso erstaunlicher ist, dass eben
jene, die der Elektromobilitat positiv gegenuber-
stehen, anderer Meinung sind: 84 Prozent dieser
Gruppe sehen nicht in einer Verbesserung der
monetaren Anreize in Form attraktiver Finanzie-

rungsoptionen, sondern in einer fachkundigen,
auf den Verkauf von Elektrofahrzeugen speziali-
sierten Beratung den Schlussel zum Erfolg
(Abb. 21). Umgekehrt sind in der Gruppe der
skeptischen Personen ,nur” 62 Prozent dieser
Meinung, wahrend drei Viertel auf die zuvor an-
gesprochenen monetaren Anreize hofft.

Noch dramatischer fallt der Blick auf das Poten-
zial von Probefahrten aus: Wahrend immerhin
acht Prozent der positiven Gruppe hier von einem
hilfreichen Anreiz spricht, sind es in der Gruppe
der Skeptikerinnen und Skeptiker weniger als die
Halfte (3 Prozent). Dass erweiterte Garantieleis-
tungen einen positiven Impact entfalten kénnen,
davon sind immerhin 71 Prozent der Positiv- und
62 Prozent der Negativgesinnten Uberzeugt. Die
Botschaft an die Hersteller ist deutlich: Wer jetzt
investiert, sorgt dafur, dass die Verkaufe steigen -
und dass die Elektromobilitat endlich richtig ins
Rollen kommt.

FAZIT

Die Hersteller sind auf einem guten Weg, aber es
gibt noch Luft nach oben. Vor allem finanzielle
Anreize und bessere Verkaufsférderungsmateri-
alien kénnten den entscheidenden Unterschied
machen, um den Elektroauto-Verkauf richtig in
Schwung zu bringen. Gerade bei Verkduferinnen
und Verkdaufern mit positiver Einstellung zur Elek-
tromobilitét ist zudem festzustellen, dass diesen
die fachkundige, auf Elektrofahrzeuge speziali-
sierte Beratung besonders wichtig ist.

ABB. 20: SENSIBILISIERUNG DER KUNDEN/-INNEN FUR BETRIEBSKOSTEN VON ELEKTROFAHRZEUGEN

(UNGESTUTZT)

Wie scharfen Sie als Verkaufer das Bewusstsein der Kunden/-innen fiir die Betriebskosten
von Elektrofahrzeugen im Vergleich zu herkémmlichen Fahrzeugen?

Aufstellung von Vergleichsrechnungen/Kostensimulationen
Steuervorteil

Geringere Kosten flr Wartung/Reparatur/Service

Gunstiger fur Kunden/-innen mit eigener Lademaoglichkeit (PV-Anlage)
Vergleich der Stromtarife (zu Benzinkosten)

Geringere Versicherungskosten

Bei (langen) Probefahrten

Sonstiges

Weil3 nicht/Keine Angabe

Uber 50 % der Verkaufer/-innen schirfen das Bewusstsein zu Betriebskosten
von E-Fahrzeugen durch Aufstellung von Vergleichsrechnungen.

Quelle: puls Marktforschung/Targobank/AUTOHAUS-Studlie 2024, Gesamt=272 (wenn E-Fahrzeuge angeboten werden), Angaben in %

© Freepik

ABB. 21: HILFREICHE ANREIZE ZUM VERKAUF VON ELEKTROFAHRZEUGEN (GESTUTZT)

Welche Anreize und Verkaufsstrategien helfen IThnen Elektrofahrzeuge zu verkaufen?

Fachkundige/geschulte Beratung,
spezialisiert auf den Verkauf von E-Fahrzeugen

Bereitstellung von attraktiven Finanzierungsoptionen
(speziell fur Elektrofahrzeuge)

Erweiterte Garantieleistungen
(fur Batterien und wichtige elektrische Komponenten)

(Attraktive) Angebote zur Inzahlungnahme
von Verbrennerfahrzeugen

Organisation von Events und Erlebnistagen
zur Elektromobilitat

Staatliche Férderung”
Probefahrten*

(Attraktive) Leasingangebote”

Herstellerférderung/Fahrzeugricknahme
durch den Hersteller”

Sonstiges

Keine der Anreize/Verkaufsstrategien helfen
beim Verkauf von Elektrofahrzeugen

WeiB nicht/Keine Angabe

84
62

80

Ml Verkéufer/-innen mit positiver Einstellung
zur Elektromobilitat

M Verkaufer/-innen mit negativer Einstellung
zur Elektromobilitat

Fachkundige Beratung hilft Verkaufer/-innen
mit positiver Einstellung zur E-Mobilitat deutlich
starker beim Verkauf von Elektrofahrzeugen.

Quelle: puls Marktforschung/Targobank/AUTOHAUS-Studie 2024;
Positive Einstellung n = 161, Negative Einstellung n = 109,
Angaben in %, “ungesttitzte Nennung
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DER HANDEL IST TREIBER
DER MOBILITATSWENDE

Die Elektromobilitat ist Iangst nicht mehr nur ein
Zukunftsthema - sie ist im Hier und Jetzt ange-
kommen. Das Verkaufspersonal ist allerdings
zweigeteilt. Wahrend viele dem Thema offen
gegenuberstehen und den Wandel im Automo-
bilmarkt als Chance begreifen, gibt es auch
skeptische Stimmen, die von technischen Hur-
den und der mangelnden Kundenakzeptanz be-
richten. Die Grunde reichen vom Wegbrechen
der staatlichen Forderung Uber hohe Kos-ten
bis hin zu einer vermeintlich suboptimalen Lad-
einfrastruktur.

Aufgabe des Verkaufspersonals ist es, Bedenken
und Zweifel aus dem Weg zu raumen. Mit einem
umfangreichen Schulungsangebot st hier bereits

der erste Schritt gemacht. Die Kundschaft, das
wurde im Rahmen der Studie deutlich, Iasst sich
durchaus fur die Elektromobilitat begeistern.
Uberraschend positiv ist beispielsweise, dass
viele, die einen Verbrenner suchten am Ende ein
Elektroauto kauften. Es geht also.

Gut informierte Verkauferinnen und Verkaufer
bilden das Fundament der Mobilitatswende. Fur
den Handel sind das gute Nachrichten, schlie3-
lich liegen genau dort seine Starken. Klar ist aber
auch: Allein das Fundament reicht nicht. Hier sind
die Hersteller und die Politik gefragt, die notigen
Rahmenbedingungen zu schaffen, um den Hoch-
lauf der Elektromobilitat nicht vorzeitig auszu-
bremsen.
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