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Der Gebrauchtwagenmarkt zählt zu den dyna-
mischsten Segmenten der Automobilwirtschaft.1 
Die Akteursstrukturen und die Funktionsvertei-
lungen haben sich in den vergangenen Jahren 
kontinuierlich verändert. Treiber dessen sind 
gleichermaßen technologische wie verhaltens-
bezogene Entwicklungen.2 Diese Faktoren zwin-
gen alle Akteure des Branchenzweiges zur konti-
nuierlichen Anpassung ihrer Geschäftsmodelle.

In diesem Kontext verändern sich unter ande-
rem die Verhaltensweisen und Anforderungen 
der Kunden hinsichtlich Informations- und Kom-
munikationskanälen. Informationsverfügbar-
keit, digitale Vergleichsmöglichkeiten und neue 
Kommunikationsformen stärken die Position 
der Kunden und zeigen sich in einem stärke 
selbstbestimmten Kaufverhalten. Insbesondere 
Online-Marktplätzen erfahren in diesem Zusam-
menhang eine zunehmende Bedeutung. In dem 
Sie Kunden und Anbieter zusammenbringen, 
kommt ihnen die Rolle der Steuerungseinheit im 
Markt zu.3 Der persönliche Kontakt im Autohaus 
bleibt jedoch von großer Bedeutung. Der über-
wiegende Teil der Gebrauchtwagenkäufer infor-
mieren sich aber zunächst online und sucht an-
schließend gezielt den stationären Handel auf.4 

Der Gebrauchtwagenkauf entwickelt sich damit 
zu einem hybriden Prozess, in dem digitale und 
physische Elemente eng miteinander verfloch-
ten sind.

1.	 Ausgangslage und 		
Zielsetzung

Für den Handel entstehen daraus an-
spruchsvolle Anforderungen: On- und Off-
lineprozesse müssen ineinandergreifen, 
zahlreiche Online-Medien müssen parallel 
bespielt werden und in den persönlich-
stationären Kontaktsituationen ist ein 
multisensuales Erlebnis mit empathischer 
Verkaufsorientierung zu schaffen.5 Um-
setzbar ist die nur durch eine datengetrie-
bene Steuerung, die interne wir kunden-
gerichtete Prozesse umfasst. 

Die Studie „Gebrauchtwagenkauf 2024“, 
getragen von über 3.000 Meinungsbildern 
von Kunden, bildet die empirische Daten-
basis dieses Whitepapers. Sie dient als 
Scheinwerfer, der sichtbar macht, inwie-
fern sich Kundenverhaltensweisen und 
-präferenzen entwickeln. Trotz der hohen 
Dynamik im Gebrauchtwagenmarkt zeigt 
das Whitepaper den Marktakteuren wert-
volle Korridore auf, um ihre Aktivitäten 
kundenzentriert auszurichten.  

 

1 s. KBA (o. D.)
2 s. Maier, Grühn und Keppeler 2024
3 s. ebd.
4 s. Endlein und Heller 2025
5 s. Maier, Grühn und Keppeler 2024; Endlein und Heller 2025

Gebrauchtwagenhandel – Symbiose aus on- und offline  3 



Der deutsche Gebrauchtwagenmarkt hat im Jahr 
2024 einen Wendepunkt erreicht. Nach den von Lie-
ferengpässen, Halbleiterknappheit und pandemie-
bedingten Verwerfungen geprägten Jahren 2020 
bis 2022 kehrte der Markt im Jahr 2023 in eine Pha-
se der Normalisierung zurück.6 Die Ausnahmejahre 
2020 bis 2022 waren von einem Nachfrageüber-
hang und stark ansteigenden Gebrauchtwagen-
preisen gekennzeichnet (Abbildung 1).7 Aufgrund 
niedriger Neuwagenzulassungen in den Jahren 
2021 und 2022 fehlen im Gebrauchtwagenmarkt 
aber weiterhin die insbesondere für den Marken-
handel relevanten Leasingrückläufer.  Zudem ist ein 
Anstieg in den taktischen Zulassungen seitens der 
Hersteller festzustellen.8 In Summe nimmt das Vo-
lumen an Gebrauchtwagen im Markt zu, was den 
Anbietern die Preisdurchsetzung tendenziell er-
schwert und auf deren Marken drückt. Grundsätz-
lich ist an dieser Stelle anzumerken, dass ein ge-
brauchtes Fahrzeug für Privatpersonen immer auch 
eine Alternative zu einem Neuwagen darstellt. Ein 
Neuwagen ist ein Luxusprodukt, deren Kaufent-

2.	Marktbedingungen im 
Gebrauchtwagensegment

scheidung in wirtschaftlich unsicheren Zeiten eher 
aufgeschoben wird. Ein Neuwagen ist somit nicht 
erforderlich, um die Mobilität abzusichern. Gerade 
in wirtschaftlich schwierigen Zeiten wie aktuell, fällt 
die Wahl vieler Kunden daher auf ein gebrauchtes 
Fahrzeug. Dies zahlt auf eine Nachfragezunahme 
nach Gebrauchtwagen ein.

In der Gesamtschau der Marktentwicklungen ist 
dennoch nicht von der Rückkehr in einen klassi-
schen Nachfragermarkt zu sprechen. Die Ge-
brauchtwagenpreise halten sich weiterhin auf ho-
hem Niveau recht stabil. 

Diese Entwicklung wird unter anderem beim Blick 
auf die Marktanteilsverteilung nach Anbietergrup-
pen sichtbar. Der Markt wird in Deutschland von 

Abbildung 1: Verschiebung in der Marktbalance von Gebrauchtwagen (Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an 
Maier, Grühn und Keppeler (2024); Daten: AutoScout24 Markt-Reports Deutschland)

 

6 s. Maier, Grühn und Keppeler 2024; Endlein und Heller 2025
7 s. Schneck, Grühn und Teichmann 2024
8 s. Maier, Grühn und Keppeler 2024
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drei Akteursgruppen bestimmt: dem Markenhan-
del, dem freien Handel und dem Privatmarkt. Zwi-
schen 2013 und 2020 konnte der Markenhandel sei-
ne Position im Gebrauchtwagengeschäft stetig 
ausbauen, gestützt durch hohe Eigenzulassungen 
und ein reiches Angebot junger Gebrauchtwagen.9 

Infolge der Lieferengpässe in den Jahren 2020 bis 
2022 verschob sich dieses Kräfteverhältnis zuguns-
ten des freien Handels (Abbildung 2). Freie Ge-
brauchtwagenhändler zeigen sich in der Beschaf-
fung, Markenflexibilität und Preisgestaltung 
deutlich flexibler und konnten dadurch Marktantei-
le gewinnen. Im Jahr 2024 blieb der Anteil des freien 
Handels weitgehend stabil, während der Marken-
handel einen Zuwachs verzeichnete und seinen 
Marktanteil auf rund 42 % steigern konnte. Mittel-
fristig erwartet das Institut für Automobilwirtschaft 
(IfA) eine Aufteilung des Gebrauchtwagenmarkts in 
45 Prozent Markenhandel, 27 Prozent freier Handel 
und 28 Prozent Privatmarkt.10

Die Zahl der Besitzumschreibungen stieg im Jahr 
2024 auf rund 6,5 Millionen Fahrzeuge und ver-
zeichnet damit eine Steigerung um rund 500.000 
Einheiten gegenüber dem Vorjahr.11 Dieser Anstieg 
in den Besitzumschreibungen weist auf eine Nor-
malisierung der Marktstrukturen hin.12

Trotz einer tendenziellen Angleichung von Angebot 
und Nachfrage scheint sich das Preisniveau auf ho-
hem Niveau festzufahren. Dieses hat im Jahr 2022 
seinen Höchststand erreicht und verharrt seither 
auf ähnlichem Niveau. Im Jahr 2024 lag der Durch-
schnittspreis für einen Gebrauchten bei 18.600 
Euro – nahezu doppelt so hoch wie im Jahr 2013.13 

Diese Preissteigerungen sind auf die Angebots-
knappheit der Vorjahre zurückzuführen, stoßen 
aber parallel an die wirtschaftliche Leistungsfähig-

Abbildung 2: Gebrauchtwagenmarktverteilung nach Anbietergruppen (Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an 
Maier, Grühn und Keppeler (2024); Daten: Kraftfahrt-Bundesamt und DAT)

keit zahlreicher Mobilitätsnachfrager. Die Kombina-
tion aus hohem Preisniveau, steigenden Zinsen und 
sinkender Nachfrage zwingt Händler, ihre Kosten-
strukturen und Bestandsstrategien zu optimieren.14

Bedeutender Aspekt bezüglich der Attraktivität von 
Gebrauchtfahrzeugen aus Kundenperspektive ist 
deren Wertstabilität. Während Fahrzeuge mit Ver-
brennungsmotor weiterhin eine hohe Wertstabili-
tät aufweisen, verzeichnen batterieelektrische 
Fahrzeuge (BEV) starke Wertverluste.15 Technologi-
sche Innovationssprünge und staatliche Kaufsub-
ventionen auf batterieelektrische Neuwagen füh-
ren zu einer beschleunigten Entwertung 
gebrauchter Elektrofahrzeuge. Dieser dynamische 
und nur schwer prognostizierbare Wertverlauf 
birgt nicht nur für Verbraucher, sondern auch für 
Händler bedeutende finanzielle Risiken.16 Die Markt-
logik führt dazu, dass alternativ angetriebene Fahr-
zeuge mit einer zeitlichen Verzögerung in den Ge-
brauchtwagenstatistiken ankommen. Während der 
Anteil batterieelektrischer Fahrzeuge an den Neu-
zulassungen 2024 bei 13,5 Prozent lag, betrug ihr 
Anteil am Gebrauchtwagenmarkt lediglich 2,7 Pro-
zent.17 Ein nahezu ausgeglichener Antriebsmix zwi-
schen Neu- und Gebrauchtwagensegmenten wird 
laut IfA frühestens in den 2040er-Jahren erreicht.18

 

9 s. Maier, Grühn und Keppeler 2024
10 s. Maier, Grühn und Keppeler 2024, S. 13
11 s. KBA (o. D.)
12 s. Schneck und Grühn 2025
13 s. Endlein und Heller 2025
14 s. Maier, Grühn und Keppeler 2024
15 s. Endlein und Heller 2024; DAT (o. D.)
16 s. Maier, Grühn und Keppeler 2024
17 s. KBA 2025
18 s. Maier, Grühn und Keppeler 2024
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19 s. Schneck, Grühn und Teichmann 2024
20 s. ebd.
21 s. Maier, Grühn und Keppeler 2024
22 s. Reindl und Haase 2025
23 s. Maier, Grühn und Keppeler 2024

Wie bereits angesprochen, zeigen sich diese Ver-
schiebungen in den Marktstrukturen auf Seiten der 
Händler sinkenden Erträgen im Gebrauchtwagen-
bereich. Zentraler Indikator für die Situation im 
Markt bildet die Entwicklung der Gebrauchtwagen-
standzeit auf den Höfen der Händler. Dies liegt 
mittlerweile bei rund 100 Tagen und erreicht damit 
wieder das Vor-Corona-Niveau.19 Die daraus resul-
tierenden Kapitalbindungen und Finanzierungskos-
ten wirken sich direkt auf die Ertragslage der Händ-
ler aus. Besonders deutlich zeigt sich diese 
Belastung im Segment batterieelektrischer Fahr-
zeuge, deren Standzeiten seit 2023 kontinuierlich 
steigen.20

Trotz der Verschärfung der Situation im Markt ist 
der Gebrauchtwagenhandel weiterhin eine wichti-
ge Ertragssäule vieler Autohäuser. Während das 
Neuwagengeschäft durch geringe Margen, hohe 
Herstellerabhängigkeit und Preisdruck geprägt ist, 
bietet das Gebrauchtwagensegment den Händlern 
größere Gestaltungsspielräume.21 Die durchschnitt-
liche Umsatzrendite im Gebrauchtwagengeschäft 
liegt laut IfA-MarkenMonitor 2024 bei 3,7 Prozent, 
womit dieser Bereich den Neuwagenverkauf deut-

lich übertrifft.22 Gleichzeitig wächst der Wettbe-
werbsdruck, insbesondere durch professionelle 
freie Händler, die zunehmend auch jüngere Fahr-
zeuge in ihr Portfolio aufnehmen und den marken-
gebundenen Betrieben Marktanteile entziehen.23

Insgesamt lässt sich der Gebrauchtwagenmarkt 
2025 aus Händlerperspektive als wettbewerbsin-
tensiv, aber weiterhin attraktiv bezeichnen: Wett-
bewerbsdruck zwischen den Anbietergruppen, 
Preissensibilität der Verbraucher, zunehmende Be-
deutung von Online-Börsen, Wertverlaufsunsicher-
heiten, taktische Zulassungen der Hersteller, stabi-
le Nachfrage und ein hohes Preisniveau prägen den 
Markt. Händler, die flexibel auf diese Veränderun-
gen reagieren und ihre Angebots- und Kostenstruk-
turen flexibel und marktbezogen anpassen, können 
in diesem Umfeld erfolgreich sein. 
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24 s. Maier, Grühn und Keppeler 2024
25 s. ebd.
26 s. ebd., S. 8

3.	Entscheidungswege 
und Erwartung der 			
Gebrauchtwagenkäufer

Das Verhalten von Gebrauchtwagenkäuferinnen 
und -käufern hat sich in den vergangenen Jahren 
tiefgreifend verändert. Zunehmende Digitalisie-
rung, gestiegenes Informationsangebot und sich 
wandelnde Wertvorstellungen führen zu einem 
neuen, hybriden Entscheidungsverhalten. Die Er-
gebnisse der Studie „Gebrauchtwagenkauf 2024“ 
verdeutlichen, dass Kaufentscheidungen heute so-
wohl rationalen als auch emotionalen Mustern fol-
gen. Zudem erhöht sich die Bedeutung von Online-
Informationskanälen wie Marktplätzen.24

Zu Beginn des Kaufprozesses steht bei den meisten 
Konsumentinnen und Konsumenten die Online-Re-
cherche. Rund 59 Prozent entdecken ihr letztlich 
gekauftes Fahrzeug über einen Online-Marktplatz 
(Abbildung 3). Dies verdeutlicht, dass Online-Markt-
plätze Anbieter und Nachfrager in einem zuneh-
menden Ausmaß zusammenbringen.  Der Händler 
als physischer Ansprechpartner tritt erst zu einem 

späteren Zeitpunkt in den Kundenkontakt und ist 
somit auf dessen Online-Sichtbarkeit angewiesen.  

Die Customer Journey verläuft dabei keineswegs li-
near. Käufer wechseln dynamisch zwischen digita-
len und analogen Kontaktpunkten. Während die 
Informationssuche, der Preisvergleich und die Vor-
auswahl vermehrt online stattfinden, erfolgt die 
abschließende Kaufentscheidung meist vor Ort im 
Autohaus.25 Nur drei Prozent der Befragten wickeln 
ihren Fahrzeugkauf vollständig online ab.26 Die gro-
ße Mehrheit bevorzugt den persönlichen Kontakt, 
um Vertrauen aufzubauen, das Fahrzeug physisch 
zu erleben und Unsicherheiten bezüglich techni-
scher Merkmale oder Preisverhandlungen auszu-

Abbildung 3: Relevanz verschiedener Kanäle in der Fahrzeugsuche (Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an Institut 
für Automobilwirtschaft (IfA); Daten: puls Marktforschung)
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räumen. Dieses hybride Verhalten lässt sich als 
Ausdruck eines wachsenden Bedürfnisses nach 
Transparenz, Kontrolle und Individualisierung inter-
pretieren.27

Die Studie zeigt deutliche Unterschiede im Verhal-
ten verschiedener Kundengruppen. Jüngere Käufer 
zeigen sich zwar besonders onlineaffin28, verfügen 
jedoch oft über geringere Marktkenntnisse (Abbil-
dung 4). Ältere Zielgruppen ab 50 Jahren treten in-

Abbildung 4: Fahrzeugkenntnisse der Kunden zu Beginn der Fahrzeugsuche (Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an 
Institut für Automobilwirtschaft (IfA); Daten: puls Marktforschung)

Abbildung 5: Relevanz unterschiedlicher Kommunikationskanäle zum Händler (Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung 
an Institut für Automobilwirtschaft (IfA); Daten: puls Marktforschung)

formierter und zielgerichteter auf und treffen ihre 
Kaufentscheidungen im Durchschnitt schneller.29

Ein weiteres zentrales Ergebnis betrifft die Kommu-
nikationspräferenzen. Auch wenn digitale Kontakt-

 

27 s. Maier, Grühn und Keppeler 2024
28 s. ebd.
29 s. ebd., S. 26
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30 s. Maier, Grühn und Keppeler 2024, S. 26

kanäle – etwa E-Mail, Chatfunktionen oder Video-
beratung – zunehmen, bleiben Telefonanrufe und 
persönliche Besuche im Autohaus die dominieren-
den Formen der Erstansprache – meist nach voran-
gegangener Online-Recherche. Etwa ein Drittel der 
Befragten nimmt über Online-Funktionen eines 
Marktplatzes  zum Händler auf, während zwei Drit-
tel analoge Wege bevorzugen (Abbildung 5). Dies 
verdeutlicht, dass die digitale Informationsbeschaf-
fung häufig in einen physischen Beziehungsaufbau 
übergeht. Die Händlerwebsite fungiert dabei zu-
nehmend als Visitenkarte und digitaler Showroom, 
über den potenzielle Käufer den Betrieb bewerten, 
bevor sie in Kontakt treten.

Im Durchschnitt vergehen zwischen der ersten Su-
che nach einem Fahrzeug und dem finalen Vertrags-
abschluss rund 40 Tage. Männer und ältere Kunden 
treffen ihre Entscheidungen dabei deutlich schneller 
als Frauen oder jüngere Zielgruppen. Freie Händler 
können Kaufinteressenten zudem meist schneller 
zur Vertragsunterzeichnung bewegen als markenge-

bundene Betriebe.30 Dies deutet darauf hin, dass 
Entscheidungsprozesse nicht allein von rationalen 
Faktoren abhängen, sondern auch durch Angebots-
struktur, Preisgestaltung und wahrgenommene Fle-
xibilität der Händler beeinflusst werden.

Insgesamt lässt sich festhalten, dass der Gebraucht-
wagenkauf zunehmend digital beginnt, aber weiter-
hin analog abgeschlossen wird. Der Entscheidungs-
prozess wird von einer Kombination aus 
Informationsvielfalt, Vertrauensbildung und situati-
ver Beratung geprägt. Digitale Kanäle übernehmen 
die Rolle des Matchmakers, während das Autohaus 
als Ort der persönlichen Interaktion und Bezie-
hungspflege bestehen bleibt. Händler, die digitale 
Sichtbarkeit und persönliche Kundennähe verbin-
den, schaffen damit die Grundlage für einen erfolg-
reichen Gebrauchtwagenhandel.

Gebrauchtwagenhandel – Symbiose aus on- und offline  9 



Online-Marktplätze haben sich im Gebrauchtwagen-
handel als zentrale Schnittstellen zwischen Angebot 
und Nachfrage etabliert. Sie prägen maßgeblich die 
Customer Journey und verändern die Rolle klassi-
scher Handelsbetriebe. Laut der Studie „Gebraucht-
wagenkauf 2024“ nutzen 86 Prozent aller Käufer On-
line-Fahrzeugbörsen, um sich über Preise, Modelle 
und Anbieter zu informieren.31 Diese Plattformen 
bilden damit einen wichtigen Zugangspunkt für Kauf-
interessierte und stellen häufig den Beginn des Kauf-
entscheidungsprozesses dar.

Die Plattformökonomie folgt einem klaren Prinzip: 
Je mehr Anbieter und Nachfrager teilnehmen, desto 
größer ist der Mehrwert für alle Beteiligten. Online-
Marktplätze wie AutoScout24 und mobile.de haben 
sich als dominierende Akteure etabliert, die den 
Gebrauchtwagenmarkt maßgeblich steuern. Rund 
65 Prozent der Befragten nutzen mobile.de, 59 Pro-
zent AutoScout24 (Abbildung 6). Ihre Relevanz ist 
insbesondere darauf zurückzuführen, dass sie eine 
umfassende Markttransparenz schaffen – sowohl im 
Hinblick auf Preisvergleiche als auch auf die Ange-

4.	Online-Marktplätze 		
steuern den Markt 

botsvielfalt. 95 Prozent der Nutzerinnen und Nutzer 
geben an, dass sie über die Plattformen einen Über-
blick über aktuelle Marktpreise gewinnen möchten, 
94 Prozent suchen gezielt nach verfügbaren Fahrzeu-
gen.32

Dennoch ist die Relevanzbewertung der Online-Bör-
sen für Händler mit Unschärfen versehen. Diese 
resultieren maßgeblich durch sogenannte „Attribu-
tionsunschärfen“33. Viele Händler unterschätzen den 
Einfluss von Online-Marktplätzen, weil die Zuordnung 
von Leads zu den ursprünglichen Kontaktquellen nur 
sehr schwer evaluierbar ist. Nur 25 Prozent der Be-
fragten, die ihr Fahrzeug über einen Marktplatz ge-
funden haben, nutzten dessen integrierte Kontakt-
funktionen wie Chat, E-Mail oder Anrufoptionen. Die 
Mehrheit kontaktierte den Händler stattdessen tele-
fonisch oder persönlich, häufig nach dem Abruf der 

 

31 s. Maier, Grühn und Keppeler 2024, S. 29-30
32 s. ebd., S. 30
33 s. Maier, Grühn und Keppeler 2024

Abbildung 6: Bedeutung zentraler Fahrzeugbörsen (Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an Institut für Automobil-
wirtschaft (IfA); Daten: puls Marktforschung)

10  Gebrauchtwagenhandel – Symbiose aus on- und offline



Kontaktdaten über die Plattform. Dadurch werden 
Online-Marktplätze in den internen Statistiken vieler 
Betriebe nicht korrekt als Ursprungskanal erfasst. 
Die Studie beziffert die daraus resultierende Attribu-
tionsunschärfe auf bis zu 75 Prozent. Dies führt dazu, 
dass der tatsächliche Beitrag der Online-Kanäle zur 
Leadgenerierung in zahlreichen Betrieben erheblich 
unterschätzt wird.34

Die Wahrnehmung und Akzeptanz digitaler Plattfor-
men hängt auch von ihrer Benutzerfreundlichkeit und 
Vertrauenswürdigkeit ab. Diejenigen Käufer, die keine 
Online-Marktplätze nutzen, begründen dies häufig 
mit dem Wunsch nach persönlicher Beratung oder 
der Loyalität zu einem bestimmten Händler. Etwa zwei 
Drittel der Online-Skeptiker geben an, dass für sie der 
Fahrzeugkauf vor Ort im Autohaus stattfinden muss. 
Diese Gruppe versteht den Fahrzeugerwerb weiter-
hin als persönliches Erlebnis, das durch physische 
Präsenz und Beratung geprägt ist. Gleichzeitig erwar-
ten auch digital affine Käufer Transparenz, Sicherheit 

 

34 s. Maier, Grühn und Keppeler 2024, S. 31-32
35 s. Maier, Grühn und Keppeler 2024, S. 33

und Seriosität von den Online-Börsen. Entsprechend 
hoch ist der Wunsch nach Zertifizierungen, Garantien 
und Schutzmechanismen gegen Betrugsrisiken.35

Insgesamt lässt sich festhalten, dass Online-Markt-
plätze im Gebrauchtwagenhandel heute unverzicht-
bar sind. Sie ersetzen den stationären Vertrieb nicht, 
sondern erweitern ihn um einen leistungsfähigen di-
gitalen Kanal. Händler, die diese Plattformen strate-
gisch einsetzen, gewinnen nicht nur Sichtbarkeit und 
Reichweite, sondern auch datenbasierte Einblicke in 
die Kundenverhaltensweisen. Damit werden digitale 
Plattformen zum zentralen Bindeglied zwischen On-
line-Präsenz und Offline-Erlebnis – und zu einem ent-
scheidenden Erfolgsfaktor im modernen Gebraucht-
wagenhandel.

Gebrauchtwagenhandel – Symbiose aus on- und offline  11 



Der Online-Vertrieb von Gebrauchtwagen gewinnt 
zunehmend an Bedeutung, verharrt aber weiterhin 
auf niedrigem Niveau.36 Laut der Studie „Gebraucht-
wagenkauf 2024“ wurden im Jahr 2024 nur drei Pro-
zent aller Gebrauchtwagen vollständig online gekauft 
(Abbildung 7). Damit bestätigt sich, dass der Online-
Vertrieb trotz zunehmender Einbindung von On-
linemedien in den frühen Phasen des Kaufentschei-
dungsprozesses bislang eine Nische bleibt.

Folgt man den Kundeneinschätzungen, so könnte 
dem Onlinevertrieb in den kommenden Jahren der 
Sprung aus der Nische gelingen. Abbildung 7 zeigt, 
dass rund jeder Fünfte einen künftigen Gebraucht-
wagenkauf vollständig digital in Betracht zieht. Be-
sonders hoch ist die Bereitschaft bei unter 30-Jäh-
rigen sowie bei Käufern deutscher Premium- und 
US-Importmarken. Trotz dieser Offenheit bevorzugt 
die Mehrheit weiterhin den Vertragsabschluss stati-
onär beim Händler. Insgesamt wird jedoch deutlich, 
dass der Online-Kauf zunehmend an Akzeptanz ge-
winnt.

5.	Online-Vertrieb im 		
Gebrauchtwagenhandel

Die Ergebnisse der Befragung zeigen, dass autofo-
kussierte Online-Marktplätze wie mobile.de oder 
AutoScout24 mit 85 Prozent die höchste Attraktivi-
tät für einen rein digitalen Fahrzeugkauf erreichen 
(Abbildung 8). Gefolgt von Vertragshändlern und 
Automobilherstellern, die von den Kunden ebenfalls 
als geeignete Anbieter für voll digitale Kaufprozes-
se wahrgenommen werden. Freie Händler liegen 
nur leicht dahinter und bestätigen damit, dass eta-
blierte Marktakteure insgesamt ein hohes Vertrau-
en genießen. Deutlich geringer fällt die Attraktivität 
branchenfremder Anbieter aus: Online-Versand-
händler und Auto-Abo-Anbieter werden für den di-
gitalen Gebrauchtwagenkauf in geringstem Umfang 
in Betracht gezogen. Insgesamt zeigt sich, dass On-
line-Marktplätze, Marken- und freie Händler sowie 
Hersteller von den Kunden nahezu gleich hohe E-
Commerce-Fähigkeiten zugesprochen bekommen, 

 

36 s. Maier, Grühn und Keppeler 2024

Abbildung 7: Bereitschaft zum rein digitalen Fahrzeugkauf (Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an Institut für Auto-
mobilwirtschaft (IfA); Daten: puls Marktforschung)
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während branchenfremde Akteure nur begrenzt Ak-
zeptanz finden.

In der Zusammenfassung zeigen die Befragungser-
gebnisse, dass der Online-Vertrieb im Gebrauchtwa-
gensegment zwar noch am Anfang steht, aber künf-
tig an Bedeutung gewinnen wird. Kunden nutzen 
digitale Angebote umfangreich innerhalb der frühen 
Phasen des Kaufprozesses, bevorzugen aber weiter-

hin hybride Modelle, die Online-Komfort mit persön-
licher Beratung verbinden. Gleichzeitig bauen eta-
blierte Marktakteure ihre digitalen Fähigkeiten aus 
und werden als zuverlässige Anbieter wahrgenom-
men. Insgesamt zeichnet sich ein klarer Trend hin 
zu mehr digital gestützten Kaufprozessen ab, ohne 
dass der vollständige Online-Kauf bereits zur Regel 
geworden ist.

Abbildung 8: Welche Anbieter Kunden für den Onlinekauf bevorzugen (Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an Insti-
tut für Automobilwirtschaft (IfA); Daten: puls Marktforschung)
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Der Gebrauchtwagenmarkt durchlief in den 
vergangenen Jahren eine Ausnahmezeit. 
Diese war geprägt von einer hohen Markt-
dynamik, die maßgeblich durch externe 
Schocks ausgelöst wurde. Zudem hat die 
zunehmende Bedeutung der Online-Börsen 
die Machtverhältnisse im Markt verändert. 
Gebrauchtwageninteressenten informieren 
sich zuerst online über Angebot und Preis. 
Erst in einem darauffolgenden Schritt er-
folgt die Kontaktaufnahme zu Händlern. 
Der finale Kaufvertragsabschluss erfolgt 
jedoch weiterhin beim Händler vor Ort. So-
mit kommt Online-Marktplätze die Rolle der 
zentralen Steuerungsinstanz im Gebraucht-
wagenmarkt zu. Diese Struktur ist als Ab-
bild der Situation in zahlreichen anderen 
Branchen wie beispielweise der Hotellerie 
oder der Gastronomie zu verstehen. Von 
einer Unterbrechung oder gar einer Abkehr 
dieser Verhaltensweise ist nicht auszuge-
hen. Die Bedeutung der steuernden Rolle 
der Plattformen wird in der Branche auf-
grund von Attributionsunschärfen oftmals 
noch als zu gering bewertet. Trotz dieses in 
Summe sich stärker in Richtung online ver-
lagernden Kaufprozesses, ist die vollständig 
digitale Umsetzung von Gebrauchtwagen-
käufern die Ausnahme. Wie die Befragungs-
ergebnisse zeigen, hat der Onlinekauf aber 
insbesondere bei jüngeren Kundengruppen 
Potenzial.

6.	Fazit und Ausblick

Der Blick nach vorn lässt eine klare Aufgabe 
für den Handel formulieren. Es ist Omnika-
nal-System, in dem digitale und analoge Ele-
mente zusammenwachsen, gefragt. Händ-
ler benötigen eine hohe Online-Sichtbarkeit, 
effiziente Prozesse sowie verlässliche Daten 
als Entscheidungsgrundlage. Gleichzeitig 
bleibt der persönliche Kontakt entschei-
dend, da viele Kunden weiterhin Beratung 
im direkten Austausch suchen. Erfolgreiche 
Händler passen ihre Marketingausgaben 
dahingehend an und berücksichtigen in 
ihrem Fahrzeugankauf die volatilen Preis-
entwicklungen – insbesondere bei batte-
rieelektrischen Fahrzeugen. Dies erfordert 
eine hohe Spezialisierung respektive Zen-
tralisierung von Funktionen wie beispiels-
weise Marketing oder Einkauf. Um eine be-
lastbare Erfolgsmessung des eingesetzten 
Marketingbudget vornehmen zu können, ist 
eine zentrales und den Gesamtprozess um-
fassendes Management von Kundendaten 
und Anfragen unverzichtbar. 

Der Gebrauchtwagenhandel bleibt trotz 
aller Veränderungen ein bedeutendes Ge-
schäftsfeld des Automobilhandels. Gleich-
zeitig steht er unter hohem Anpassungs-
druck, da technologische Entwicklungen 
und neue Kundenerwartungen die bisheri-
gen Strukturen herausfordern. Die Zukunft 
gehört daher Automobilhandelsunterneh-
men, die Online-Sichtbarkeit, Serviceorien-
tierung und datenbasierte Entscheidungen 
miteinander verbinden.  

14  Gebrauchtwagenhandel – Symbiose aus on- und offline



DAT (o. D.): DAT Barometer September 2025: Schwerpunkt Pkw-Halter. https://www.dat.de/
barometer/september/ (03.12.2025) 

Endlein, M. und Heller, U. (2024): DAT Report 2024. https://www.dat.de/fileadmin/de/
images/produkte/DAT_Report/DAT_Report_NEW/2024/DAT_Report2024_Pressemitteilung.
pdf (03.12.2025) 

Endlein, M. und Heller, U. (2025): DAT Report 2025. https://www.datgroup.com/fileadmin/
at/DAT_Report/2025/DAT-Report-2025-Kurzbericht.pdf (03.12.2025) 

KBA (o. D.): Besitzumschreibungen von Kraftfahrzeugen und Kraftfahrzeuganhängern 2024, 
Kraftfahrt-Bundesamt.https://www.kba.de/DE/Statistik/Produktkatalog/produkte/Fahr-
zeuge/fz9/fz9_gentab.html (03.12.2025)

KBA (2024): Jahresbilanz 2023, Kraftfahrt-Bundesamt. https://www.kba.de/DE/Statistik/
Produktkatalog/produkte/Fahrzeuge/fz9/fz9_gentab.html (03.12.2025)

KBA (2025): Neuzulassungen von Personenkraftwagen nach Antriebsarten im Jahr 2024. 
Kraftfahrt-Bundesamt - Pressemitteilungen - Neuzulassungen von Personenkraftwagen 
(Pkw) im Jahresverlauf 2024 nach Marken und alternativen Antrieben (03.12.2025)

Maier, B., Grühn, B. und Keppeler, F. (2024): Gebrauchtwagenkauf 2024, Institut für Auto-
mobilwirtschaft (IfA).

Reindl, S. und Haase, T. (2025): IfA MarkenMonitor 2024, Institut für Automobilwirtschaft 
(IfA).

Schneck, S., Grühn, B. und Teichmann, M. (2024): AutoScout24 MarktReport Deutschland 
Q4/2023, AutoScout24.

Schneck, S. und Grühn, B. (2025): AutoScout24 MarktReport Deutschland Q2/2025, Auto-
Scout24.

Literaturverzeichnis

Gebrauchtwagenhandel – Symbiose aus on- und offline  15 

https://www.dat.de/barometer/september/
https://www.dat.de/barometer/september/
https://www.dat.de/fileadmin/de/images/produkte/DAT_Report/DAT_Report_NEW/2024/DAT_Report2024_Pressemitteilung.pdf
https://www.dat.de/fileadmin/de/images/produkte/DAT_Report/DAT_Report_NEW/2024/DAT_Report2024_Pressemitteilung.pdf
https://www.dat.de/fileadmin/de/images/produkte/DAT_Report/DAT_Report_NEW/2024/DAT_Report2024_Pressemitteilung.pdf
https://www.datgroup.com/fileadmin/at/DAT_Report/2025/DAT-Report-2025-Kurzbericht.pdf
https://www.datgroup.com/fileadmin/at/DAT_Report/2025/DAT-Report-2025-Kurzbericht.pdf
https://www.kba.de/DE/Statistik/Produktkatalog/produkte/Fahrzeuge/fz9/fz9_gentab.html
https://www.kba.de/DE/Statistik/Produktkatalog/produkte/Fahrzeuge/fz9/fz9_gentab.html


16  Gebrauchtwagenhandel – Symbiose aus on- und offline



Abkürzungsverzeichnis

BEV		  Battery Electric Vehicle

CRM		  Customer Relationship Management

et al.		  et alii

IfA		  Institut für Automobilwirtschaft

KI		  Künstliche Intelligenz

vgl.		  vergleiche

Abbildungsverzeichnis

Abbildung 1: Verschiebung in der Marktbalance von Gebrauchtwagen�����������������������������������������������������������������������������������������������4

Abbildung 2: Gebrauchtwagenmarktverteilung nach Anbietergruppen����������������������������������������������������������������������������������������������5

Abbildung 3: Relevanz verschiedener Kanäle in der Fahrzeugsuche����������������������������������������������������������������������������������������������������7

Abbildung 4: Fahrzeugkenntnisse der Kunden zu Beginn der Fahrzeugsuche������������������������������������������������������������������������������������8

Abbildung 5: Relevanz unterschiedlicher Kommunikationskanäle zum Händler��������������������������������������������������������������������������������8

Abbildung 6: Bedeutung zentraler Fahrzeugbörsen�����������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������10

Abbildung 7: Bereitschaft zum rein digitalen Fahrzeugkauf����������������������������������������������������������������������������������������������������������������12

Abbildung 8: Welche Anbieter Kunden für den Onlinekauf bevorzugen��������������������������������������������������������������������������������������������13

Gebrauchtwagenhandel – Symbiose aus on- und offline  17 



diserhub.de 

Zuwendungsgeber:  

Förderkennzeichen: 16THB0004A  
Laufzeit: 01.09.2022 – 31.12.2025 
Projektträger: 

VDI / VDE Innovation + Technik GmbH 

5 Partner. 5 Standorte. 1 Netzwerk.


