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GEHEN UNS DIE AUTOS AUS? ERGEBNISSE EINER AKTUELLEN
puls STUDIE ZUR OPTIMIERUNG DER INZAHLUNGNAHME UND DES

FAHRZEUGANKAUFS

»Nach dem verkorksten Start ins Autojahr 2022 stehen
viele Automobilhéndler vor der bangen Frage, ob und
wann sich die Liefersituation der Neuwagen und die Ver-
fligharkeit der Gebrauchten wieder normalisieren. Um dies-
beziiglich nicht nur auf bessere Zeiten zu warten, sondern
um aktiv zu werden, sollten wir uns fragen, was wir bei
der Inzahlungnahme und dem aktiven Fahrzeugankauf
optimieren kénnen.

Hilfreich sind dabei zundchst unbestechliche Kennzahlen
wie Quoten und >Lost Deals< bei der Inzahlungnahme so-
wie aktiv in Eigenregie oder Uber Plattformen angekaufte
Fahrzeuge. Bei unserer aktuellen Befragung von 1.016
Autokdufern zeigt sich zundchst, dass der angestammte
Weg der Inzahlungnahme des bisherigen Fahrzeugs beim
Héndler, bei dem die Anschaffung des néchsten Fahrzeugs
geplant ist, kein Selbstldufer mehr ist. Getrieben u. a. von
Ankaufsplattformen entwickelt sich vielmehr ein heifer
Wettbewerb um die Inzahlungnahme und den Ankauf von
Fahrzeugen. So vergleichen mittlerweile stattliche
57 % der Autokdufer/-innen die Ankaufpreise zwi-
schen den verschiedenen Wegen.

In der Folge geben aktuell liber alle Automarken hinweg nur
noch kiimmerliche 31% ihr bisheriges Fahrzeug beim
Héndler im Zuge der Anschaffung des nachsten Fahrzeugs
in Zahlung.

Weil dies aber 57 % erwégen, konstatieren wir un-
rithmliche 26 Prozentpunkte ;Lost Deals: bei der In-
zahlungnahme durch den Markenhandel.

Dass es auch besser geht, zeigen Mercedes-Benz und
BMW mit Inzahlungnahme-Quoten von 39 % und 37 %. Als
weitere Wege wird der Verkauf des bisherigen Fahrzeugs
an privat (38 %), an einen anderen Markenhéndler (25 %),
an eine Ankaufplattform (24 %) und an einen freien Handler
(20 %) erwogen. Bei all diesen Wegen stellen wir unaus-
geschdpfte Potenziale und damit einen Professionalisie-
rungsbedarf der Ankaufprozesse fest.

Wie unsere Studie weiter zeigt, legen die Kunden
beim Verkauf ihrer Fahrzeuge besonderen Wert auf
Transparenz, Neutralitit, Schnelligkeit und Nach-
voliziehbarkeit der Bewertungspreise. Trotz der zu ver-
zeichnenden »Lost Deals< schlagen sich dabei Piattformen
und Markenhéndler besonders gut, liefern sie sich doch ein
Kopf-an-Kopf-Rennen mit einem nahezu gleich hohen Niveau
bei der Kundenzufriedenheit mit dem Fahrzeugankauf. Ob
es fur die mit der Inzahlungnahme vertrauten Markenhéndler
ein Ruhmesblatt ist, dass sie mit den Plattformen als Quer-
einsteiger bei der Kundenzufriedenheit auf einem Level lie-
gen, muss jeder selbst beurteilen. Fiir Plattformen spricht
aus Kundensicht ganz klar die Geschwindigkeit. Wer sich
also bei der Inzahlungnahme alle Zeit der Welt ldsst, den
bestraft der Kunde. Das schlagt sich dann auch negativ im
Fahrzeugverkauf nieder, ist laut unserer Studie doch fiir
68 % der Autokaufer/-innen die Inzahlungnahme wichtig
oder sehr wichtig fur die Anschaffung des nédchsten Fahr-
zeugs. Von daher liegt es nahe, Ankaufangebote mit
Preisvorteilen fiir das ndchste Fahrzeug zu verkniip-
fen und daraus ein preislich attraktives Paket zu schniiren.

Aufgeweckte Markenhéndler kénnen dies als Chance
nutzen, ihre Differenzierung als :One-Stop-Shop-
ping-Anlaufstelle: fiir Ankauf und Inzahlungnahme
Zu schérfen.«
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26 % »LOST DEALS« BEI DER INZAHLUNGNAHME DURCH
DEN HANDLER. VERGLEICH DER VERKAUFSWEGE BISHERIGER

FAHRZEUGE - »KOMMT IN FRAGE« VS. »GENUTZT«

Inzahlungnahme durch den Handler,
bei dem ich die Anschaffung meines
Fahrzeugs plane/getatigt habe

Ankaufplattform 249
(z. B. wirkaufendeinauto.de,
autoscout24)
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B kommtin Frage genutzt

Neue Mobilititsangebote
fiir die Autonutzer/innen von Morgen
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