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. Ausgangslage und

Zielsetzung

Der Gebrauchtwagenmarkt zahlt zu den dyna-
mischsten Segmenten der Automobilwirtschaft.’
Die Akteursstrukturen und die Funktionsvertei-
lungen haben sich in den vergangenen Jahren
kontinuierlich verandert. Treiber dessen sind
gleichermal3en technologische wie verhaltens-
bezogene Entwicklungen.? Diese Faktoren zwin-
gen alle Akteure des Branchenzweiges zur konti-
nuierlichen Anpassung ihrer Geschaftsmodelle.

In diesem Kontext verandern sich unter ande-
rem die Verhaltensweisen und Anforderungen
der Kunden hinsichtlich Informations- und Kom-
munikationskanalen.  Informationsverfugbar-
keit, digitale Vergleichsmdglichkeiten und neue
Kommunikationsformen starken die Position
der Kunden und zeigen sich in einem starke
selbstbestimmten Kaufverhalten. Insbesondere
Online-Marktplatzen erfahren in diesem Zusam-
menhang eine zunehmende Bedeutung. In dem
Sie Kunden und Anbieter zusammenbringen,
kommt ihnen die Rolle der Steuerungseinheitim
Markt zu.? Der personliche Kontakt im Autohaus
bleibt jedoch von grolRer Bedeutung. Der Uber-
wiegende Teil der Gebrauchtwagenkaufer infor-
mieren sich aber zundchst online und sucht an-
schlieBend gezielt den stationaren Handel auf.
Der Gebrauchtwagenkauf entwickelt sich damit
zu einem hybriden Prozess, in dem digitale und
physische Elemente eng miteinander verfloch-
ten sind.

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

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

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

Hebrauchtwagensegment

scheidung in wirtschaftlich unsicheren Zeiten eher
aufgeschoben wird. Ein Neuwagen ist somit nicht
erforderlich, um die Mobilitat abzusichern. Gerade
in wirtschaftlich schwierigen Zeiten wie aktuell, fallt
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 Ruckkehr 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

65, MaIEr, GRUHN UND KepPELER 2024; ENDLEIN UND HELLER 2025
7s. SCHNECK, GRUHN UND TeICHMANN 2024
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Abbildung 1: Verschiebung in der Marktbalance von Gebrauchtwagen (Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an
Maier, Grithn und Keppeler (2024); Daten: AutoScout24 Markt-Reports Deutschland)
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Aufteilung Gebrauchtwagenmarkt nach Anbietergruppen

Besitzumschreibungen in DE in Mio.

2013

Freier Markt

Markenhandel

Privatmarkt

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

drei Akteursgruppen bestimmt: dem Markenhan-
del, dem freien Handel und dem Privatmarkt. Zwi-
schen 2013 und 2020 konnte der Markenhandel sei-
ne Position im Gebrauchtwagengeschaft stetig
ausbauen, gestitzt durch hohe Eigenzulassungen
und ein reiches Angebot junger Gebrauchtwagen.’
Infolge der Lieferengpdasse in den Jahren 2020 bis
2022 verschob sich dieses Krafteverhaltnis zuguns-
ten des freien Handels (Abbildung 2). Freie Ge-
brauchtwagenhandler zeigen sich in der Beschaf-
fung, Markenflexibilitdét und Preisgestaltung
deutlich flexibler und konnten dadurch Marktantei-
le gewinnen. ImJahr 2024 blieb der Anteil des freien
Handels weitgehend stabil, wahrend der Marken-
handel einen Zuwachs verzeichnete und seinen
Marktanteil auf rund 42 % steigern konnte. Mittel-
fristig erwartet das Institut fir Automobilwirtschaft
(IfA) eine Aufteilung des Gebrauchtwagenmarkts in
45 Prozent Markenhandel, 27 Prozent freier Handel
und 28 Prozent Privatmarkt.'°

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 gegenlber dem Vorjahr." Dieser Anstieg
in den Besitzumschreibungen weist auf eine Nor-
malisierung der Marktstrukturen hin."

Trotz einer tendenziellen Angleichung von Angebot
und Nachfrage scheint sich das Preisniveau auf ho-
hem Niveau festzufahren. Dieses hat im Jahr 2022
seinen Hochststand erreicht und verharrt seither
auf ahnlichem Niveau. Im Jahr 2024 lag der Durch-
schnittspreis flr einen Gebrauchten bei 18.600
Euro - nahezu doppelt so hoch wie im Jahr 2013."
Diese Preissteigerungen sind auf die Angebots-
knappheit der Vorjahre zurtickzufihren, stof3en
aber parallel an die wirtschaftliche Leistungsfahig-

keit zahlreicher Mobilitatsnachfrager. Die Kombina-
tion aus hohem Preisniveau, steigenden Zinsen und
sinkender Nachfrage zwingt Handler, ihre Kosten-
strukturen und Bestandsstrategien zu optimieren.™

Bedeutender Aspekt bezuglich der Attraktivitat von
Gebrauchtfahrzeugen aus Kundenperspektive ist
deren Wertstabilitat. Wahrend Fahrzeuge mit Ver-
brennungsmotor weiterhin eine hohe Wertstabili-
tat aufweisen, verzeichnen batterieelektrische
Fahrzeuge (BEV) starke Wertverluste.’> Technologi-
sche Innovationsspringe und staatliche Kaufsub-
ventionen auf batterieelektrische Neuwagen fuh-
ren zu einer beschleunigten Entwertung
gebrauchter Elektrofahrzeuge. Dieser dynamische
und nur schwer prognostizierbare Wertverlauf
birgt nicht nur fur Verbraucher, sondern auch fur
Handler bedeutende finanzielle Risiken.'® Die Markt-
logik fuhrt dazu, dass alternativ angetriebene Fahr-
zeuge mit einer zeitlichen Verzoégerung in den Ge-
brauchtwagenstatistiken ankommen. Wahrend der
Anteil batterieelektrischer Fahrzeuge an den Neu-
zulassungen 2024 bei 13,5 Prozent lag, betrug ihr
Anteil am Gebrauchtwagenmarkt lediglich 2,7 Pro-
zent.” Ein nahezu ausgeglichener Antriebsmix zwi-
schen Neu- und Gebrauchtwagensegmenten wird
laut IfA frihestens in den 2040er-Jahren erreicht.'®

95, MAIER, GRUHN UND KepPELER 2024
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Wie bereits angesprochen, zeigen sich diese Ver-
schiebungen in den Marktstrukturen auf Seiten der
Handler sinkenden Ertragen im Gebrauchtwagen-
bereich. Zentraler Indikator fur die Situation im
Markt bildet die Entwicklung der Gebrauchtwagen-
standzeit auf den Hofen der Handler. Dies liegt
mittlerweile bei rund 100 Tagen und erreicht damit
wieder das Vor-Corona-Niveau.” Die daraus resul-
tierenden Kapitalbindungen und Finanzierungskos-
ten wirken sich direkt auf die Ertragslage der Hand-
ler aus. Besonders deutlich zeigt sich diese
Belastung im Segment batterieelektrischer Fahr-
zeuge, deren Standzeiten seit 2023 kontinuierlich
steigen.?°

Trotz der Verscharfung der Situation im Markt ist
der Gebrauchtwagenhandel weiterhin eine wichti-
ge Ertragssaule vieler Autohduser. Wahrend das
Neuwagengeschaft durch geringe Margen, hohe
Herstellerabhangigkeit und Preisdruck gepragt ist,
bietet das Gebrauchtwagensegment den Handlern
grollere Gestaltungsspielrdume.?' Die durchschnitt-
liche Umsatzrendite im Gebrauchtwagengeschaft
liegt laut IfA-MarkenMonitor 2024 bei 3,7 Prozent,
womit dieser Bereich den Neuwagenverkauf deut-

6 * Gebrauchtwagenhandel - Symbiose aus on- und offline

lich Ubertrifft.?2 Gleichzeitig wachst der Wettbe-
werbsdruck, insbesondere durch professionelle
freie Handler, die zunehmend auch jungere Fahr-
zeuge in ihr Portfolio aufnehmen und den marken-
gebundenen Betrieben Marktanteile entziehen.?

Insgesamt lasst sich der Gebrauchtwagenmarkt
2025 aus Handlerperspektive als wettbewerbsin-
tensiv, aber weiterhin attraktiv bezeichnen: Wett-
bewerbsdruck zwischen den Anbietergruppen,
Preissensibilitat der Verbraucher, zunehmende Be-
deutung von Online-Bdrsen, Wertverlaufsunsicher-
heiten, taktische Zulassungen der Hersteller, stabi-
le Nachfrage und ein hohes Preisniveau pragen den
Markt. Handler, die flexibel auf diese Veranderun-
gen reagieren und ihre Angebots- und Kostenstruk-
turen flexibel und marktbezogen anpassen, kdnnen
in diesem Umfeld erfolgreich sein.

195, ScHNECK, GRUHN UND TEICHMANN 2024
20s. EBD.
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3. Entscheildungswege

Das Verhalten von Gebrauchtwagenkauferinnen
und -kaufern hat sich in den vergangenen Jahren
tiefgreifend verandert. Zunehmende Digitalisie-
rung, gestiegenes Informationsangebot und sich
wandelnde Wertvorstellungen fuhren 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 erhoht sich die Bedeutung von Online-
Informationskanalen wie Marktplatzen.*

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

und Erwartung der
Hebrauchtwagenkaufer

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

Die Customer Journey verlauft dabei keineswegs li-
near. Kaufer wechseln dynamisch zwischen digita-
len und analogen Kontaktpunkten. Wahrend die
Informationssuche, der Preisvergleich und die Vor-
auswahl vermehrt online stattfinden, erfolgt die
abschlieBende Kaufentscheidung meist vor Ort im
Autohaus.? Nur drei Prozent der Befragten wickeln
ihren Fahrzeugkauf vollstandig online ab.? Die gro-
Re Mehrheit bevorzugt den personlichen Kontakt,
um Vertrauen aufzubauen, das Fahrzeug physisch
zu erleben und Unsicherheiten beztglich techni-
scher Merkmale oder Preisverhandlungen auszu-

245, MAIER, GRUHN UND KepPELER 2024
255. EBD.

265, e8D., S. 8

Auffinden von Fahrzeugen
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Online-Marktplatze
I 63
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Sonstige [ 19
013
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Personlicher Besuch beim Handler
Physische Fahrzeugprasentation von Privatperson
Homepage des Handlers

Onlinewerbung vom Handler

Offlinewerbung vom Handler

Weil3 nicht

Frage: Wo bzw. wie sind Sie auf das Fahrzeug erstmals aufmerksam geworden?

Kunden, die bei einem Handler kauften

I ¢ ¢ 57

24

11

Basis: n=2.580 | Angaben in Prozent

Abbildung 3: Relevanz verschiedener Kandle in der Fahrzeugsuche (Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an Institut

fir Automobilwirtschaft (IfA); Daten: puls Marktforschung)
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Fahrzeugkenntnisse der Kunden zu Beginn der Fahrzeugsuche

Frage: Welche Aussage trifft am besten
auf Sie zu, wenn Sie an den Begin lhrer
Suche nach einem neuen Fahrzeug
zurtickdenken?

Gesamt
(n=3.005)

.Ich kannte mich sehr gut mit 11.2%
Q Fahrzeugen aus.” 4
Ich kannte mich iiberhaupt nicht mit
" 8,3%
Fahrzeugen aus.
100,0%

Soziodemographie

weiblich
(n=1.647)

mannlich
(n=1.351)

Durchschnittsalter
2

44,1 Jahre 17,1% 6,2%
37,6 Jahre 3,7% 12,0%
41,6 Jahre 100,0% 100,0%

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

raumen. Dieses hybride Verhalten lasst sich als
Ausdruck eines wachsenden Bedurfnisses nach
Transparenz, Kontrolle und Individualisierung inter-
pretieren.?’

Die Studie zeigt deutliche Unterschiede im Verhal-
ten verschiedener Kundengruppen. Jungere Kaufer
zeigen sich zwar besonders onlineaffin?, verfligen
jedoch oft Uber geringere Marktkenntnisse (Abbil-
dung 4). Altere Zielgruppen ab 50 Jahren treten in-

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

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

275, MAIER, GRUHN UND KepPELER 2024
285, EBD.
295, e8D., S. 26

Erste Kontaktaufnahme zum Handler

relefonanrur I ::

Personlicher Besuch beim Handler

E-Mail/ sonstige E-Nachricht

Nutzung der direkten E-Mail/ Chat-Funktion der Online-Plattform

Nutzung der direkten Telefonanruf-Funktion der Online-Plattform

Weil3 nicht

Sonstige

Frage: Wie haben Sie den ersten Kontakt zu lhrem Handler aufgenommen?

] 07

I o3
I

I ¢

I ;-

o2

Basis: n=1.772 | Angaben in Prozent

Abbildung 5: Relevanz unterschiedlicher Kommunikationskandle zum Hdandler (Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung
an Institut fir Automobilwirtschaft (IfA); Daten: puls Marktforschung)
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kanale - etwa E-Mail, Chatfunktionen oder Video-
beratung - zunehmen, bleiben Telefonanrufe und
persdnliche Besuche im Autohaus die dominieren-
den Formen der Erstansprache - meist nach voran-
gegangener Online-Recherche. Etwa ein Drittel der
Befragten nimmt Uber Online-Funktionen eines
Marktplatzes zum Handler auf, wahrend zwei Drit-
tel analoge Wege bevorzugen (Abbildung 5). Dies
verdeutlicht, dass die digitale Informationsbeschaf-
fung haufig in einen physischen Beziehungsaufbau
Ubergeht. Die Handlerwebsite fungiert dabei zu-
nehmend als Visitenkarte und digitaler Showroom,
Uber den potenzielle Kaufer 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. Manner und altere Kunden
treffen ihre Entscheidungen dabei deutlich schneller
als Frauen oder jungere Zielgruppen. Freie Handler
kdnnen Kaufinteressenten zudem meist schneller
zur Vertragsunterzeichnung bewegen als markenge-

bundene Betriebe.*® Dies deutet darauf hin, dass
Entscheidungsprozesse nicht allein von rationalen
Faktoren abhangen, sondern auch durch Angebots-
struktur, Preisgestaltung und wahrgenommene Fle-
xibilitat der Handler beeinflusst werden.

Insgesamt lasst 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 gepragt. Digitale Kanale Ubernehmen
die Rolle des Matchmakers, wahrend das Autohaus
als Ort der personlichen Interaktion und Bezie-
hungspflege bestehen bleibt. Handler, die digitale
Sichtbarkeit und personliche Kundennahe verbin-
den, schaffen damit die Grundlage fir einen erfolg-
reichen Gebrauchtwagenhandel.

305, MAIER, GRUHN UND KeppeLEr 2024, S. 26
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nline-Marktplatze

steuern den Marlat

Online-Marktplatze haben sich im Gebrauchtwagen-
handel als zentrale Schnittstellen zwischen Angebot
und Nachfrage etabliert. Sie pragen mal3geblich die
Customer Journey und verandern die Rolle klassi-
scher Handelsbetriebe. Laut der Studie ,Gebraucht-
wagenkauf 2024" nutzen 86 Prozent aller Kaufer On-
line-Fahrzeugbdrsen, um sich tber Preise, Modelle
und Anbieter zu informieren.’’ Diese Plattformen
bilden damit einen wichtigen Zugangspunkt fir Kauf-
interessierte und stellen haufig den Beginn des Kauf-
entscheidungsprozesses dar.

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

botsvielfalt. 95 Prozent der Nutzerinnen und Nutzer
geben an, dass sie Uber die Plattformen einen Uber-
blick Uber aktuelle Marktpreise gewinnen mdéchten,
94 Prozent suchen gezielt nach verfigbaren Fahrzeu-
gen.*

Dennoch ist die Relevanzbewertung der Online-Bor-
sen fur Handler mit Unscharfen versehen. Diese
resultieren mal3geblich durch sogenannte ,Attribu-
tionsunscharfen“*, Viele Handler unterschatzen den
Einfluss von Online-Marktplatzen, weil die Zuordnung
von Leads zu den urspringlichen Kontaktquellen nur
sehr schwer evaluierbar ist. Nur 25 Prozent der Be-
fragten, die ihr Fahrzeug Uber einen Marktplatz ge-
funden haben, nutzten dessen integrierte Kontakt-
funktionen wie Chat, E-Mail oder Anrufoptionen. Die
Mehrheit kontaktierte den Handler stattdessen tele-
fonisch oder persénlich, haufig nach dem Abruf der

315, MAIER, GRUHN UND KeppeLER 2024, S. 29-30
325, g8D., S. 30

335, MAIER, GRUHN UND KeppeLER 2024

Informationssuche liber Fahrzeug und Preis auf Online-Marktplatzen

Alle Kunden Kunden, die bei einem Handler kauften
mobile.de| I S, 67
Auto Scout24 (I 5O, 1 63

03 kleinanzeigen [ 42,8
heycar mmmm s7
&lauroHero o4
instamotion o2
Google 1o
Sonstige [] 1,1
Keine Nutzung von Online-Marktplatzen [N 14,1

Frage: Auf welchen Online-Marktplatzen haben Sie sich iber Fahrzeug und Preis informiert?

33

"

17

Basis: n=3.005 | Mehrfachauswahl | Angaben in Prozent

Abbildung 6: Bedeutung zentraler Fahrzeugbérsen (Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an Institut fiir Automobil-

wirtschaft (IfA); Daten: puls Marktforschung)
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Kontaktdaten Uber die Plattform. Dadurch werden
Online-Marktplatze in den internen Statistiken vieler
Betriebe nicht korrekt als Ursprungskanal erfasst.
Die Studie beziffert die daraus resultierende Attribu-
tionsunscharfe auf bis zu 75 Prozent. Dies fuhrt dazu,
dass der tatsachliche Beitrag der Online-Kanale zur
Leadgenerierung in zahlreichen Betrieben erheblich
unterschatzt wird.>

Die Wahrnehmung und Akzeptanz digitaler Plattfor-
men hangt auch von ihrer Benutzerfreundlichkeit und
Vertrauenswurdigkeit ab. Diejenigen Kaufer, die keine
Online-Marktplatze nutzen, begriinden dies haufig
mit dem Wunsch nach persénlicher Beratung oder
der Loyalitat zu einem bestimmten Handler. Etwa zwei
Drittel der Online-Skeptiker geben an, dass fur sie der
Fahrzeugkauf vor Ort im Autohaus stattfinden muss.
Diese Gruppe versteht den Fahrzeugerwerb weiter-
hin als personliches Erlebnis, das durch physische
Prasenz und Beratung gepragt ist. Gleichzeitig erwar-
ten auch digital affine Kaufer Transparenz, Sicherheit

und Seriositat von den Online-Bdrsen. Entsprechend
hoch ist der Wunsch nach Zertifizierungen, Garantien
und Schutzmechanismen gegen Betrugsrisiken.*

Insgesamt lasst sich festhalten, dass Online-Markt-
platze im Gebrauchtwagenhandel heute unverzicht-
bar sind. Sie ersetzen den stationaren Vertrieb nicht,
sondern erweitern ihn um einen leistungsfahigen di-
gitalen Kanal. Handler, 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-Prasenz und Offline-Erlebnis - und zu einem ent-
scheidenden Erfolgsfaktor im modernen Gebraucht-
wagenhandel.

345, MAIER, GRUHN UND KeppPELER 2024, S. 31-32
355, MAIER, GRUHN UND KeppeLEr 2024, S. 33
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5.

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

Folgt man den Kundeneinschatzungen, so kénnte
dem Onlinevertrieb in den kommenden Jahren der
Sprung aus der Nische gelingen. Abbildung 7 zeigt,
dass rund jeder Funfte einen kinftigen Gebraucht-
wagenkauf vollstandig digital in Betracht zieht. Be-
sonders hoch ist die Bereitschaft bei unter 30-Jah-
rigen sowie bei Kaufern deutscher Premium- und
US-Importmarken. Trotz dieser Offenheit bevorzugt
die Mehrheit weiterhin den Vertragsabschluss stati-
onar beim Handler. Insgesamt wird jedoch deutlich,
dass der Online-Kauf zunehmend an Akzeptanz ge-
winnt.

nline-Vertrieb im
Hebrauchtwagenhandel

Die Ergebnisse der Befragung zeigen, dass autofo-
kussierte Online-Marktplatze wie mobile.de oder
AutoScout24 mit 85 Prozent die hdchste Attraktivi-
tat fUr einen rein digitalen Fahrzeugkauf erreichen
(Abbildung 8). Gefolgt von Vertragshandlern und
Automobilherstellern, die von den Kunden ebenfalls
als geeignete Anbieter fur voll digitale Kaufprozes-
se wahrgenommen werden. Freie Handler liegen
nur leicht dahinter und bestatigen damit, dass eta-
blierte Marktakteure insgesamt ein hohes Vertrau-
en geniefBen. Deutlich geringer fallt die Attraktivitat
branchenfremder Anbieter aus: Online-Versand-
handler und Auto-Abo-Anbieter werden fur den di-
gitalen Gebrauchtwagenkauf in geringstem Umfang
in Betracht gezogen. Insgesamt zeigt sich, dass On-
line-Marktplatze, Marken- und freie Handler sowie
Hersteller von den Kunden nahezu gleich hohe E-
Commerce-Fahigkeiten zugesprochen bekommen,

365, MAIER, GRUHN UND KEPPELER 2024

Kundenbereitschaft fur Onlinekauf

Frage: Ziehen Sie in Betracht,
Ihr néchstes Fahrzeug rein
online zu kaufen?*

bis 30

JELTT
(n=807)

mannlich weiblich
(n=1351) (n=1647)

55:5]

17,8

X Nein 58,8 61,6 57,6

100,0 100,0 100,0 100,0

*d. h. weder eine Probefahrt noch eine personliche Beratung/ Fahrzeugbesichtigung im Autohaus ist méglich

Strategische Gruppen
Deutsche

Deu péische | Asiatische USA
Prel orteure | Importeure | Importeure
=72 (n=362) (n=38)

Volumen
26,3

31 bis 50

Jahre
(n=1300)

uber 50

JELTE

(n=897) (n=1069)

12,6 16,0

572 62,2 52,6 62,1 60,8 58,3 553

100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0

Angaben in Prozent | Hinweis: Differenzen aufgrund ,keine Angabe” moglich

Abbildung 7: Bereitschaft zum rein digitalen Fahrzeugkauf (Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an Institut fiir Auto-

mobilwirtschaft (IfA); Daten: puls Marktforschung)
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Attraktivitat von Anbietergruppen fir reinen Onlinekauf

Top 2 Box
Autofokussierte Online-Vermittlungsplattform (z. B. mobile.de oder AutoScout24) | RRNRNREGEGEG ;0. D 55 B 36 37 0 24 85,2
Vertragshandler mit stationarem Kontaktpunkt (z. B. VW oder Audi Vertragspartner) | I - N 7 B 27 M 32 22 81,9
Automobilhersteller | NN ::: I -:o I 0.7 M 37 37 81,8
Freier Gebrauchtwagenhandler mit stationdrem Kontaktpunkt (markenungebunden) | [ N 27 D > I 150 I 43 37 77,0
Autovermieter (z. B. Sixt oder Europcar) | N 1o I ::; D 273 99 52 57,6
Branchenungebundener Onlineversandhandler (z. B. Amazon oder Otto.de) | N 12 I D 245 15,1 52 55,1
Auto-Abo-Anbieter (z. B. Finn oder Vive-la-Car) | N 17.c I 0. I 258 14,0 9,0 483
Wattraktiv W eher attraktiv M eher unattraktiv M unattraktiv = weiR nicht
Frage: Wie attraktiv bewerten Sie die nachstehenden Anbieter, um Ihr nachstes Fahrzeug rein online zu kaufen
(d.h. weder eine Probefahrt noch eine personliche Beratung/ Fahrzeugbesichtigungim Autohaus ist méglich)? Basis: n=535 | Angaben in Prozent | Ranking nach Top 2 Box Gesamt (attraktiv + eher attraktiv)

Abbildung 8: Welche Anbieter Kunden fiir den Onlinekauf bevorzugen (Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an Insti-
tut fiir Automobilwirtschaft (IfA); Daten: puls Marktforschung)

wahrend 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 kinf-
tig an Bedeutung gewinnen wird. Kunden nutzen
digitale Angebote umfangreich innerhalb der frihen
Phasen des Kaufprozesses, bevorzugen aber weiter-

hin hybride Modelle, die Online-Komfort mit person-
licher Beratung verbinden. Gleichzeitig bauen eta-
blierte Marktakteure ihre digitalen Fahigkeiten aus
und werden als zuverldssige Anbieter wahrgenom-
men. Insgesamt zeichnet sich ein klarer Trend hin
zu mehr digital gestltzten Kaufprozessen ab, ohne
dass der vollstandige Online-Kauf bereits zur Regel
geworden ist.
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Der Gebrauchtwagenmarkt durchlief in den
vergangenen Jahren eine Ausnahmezeit.
Diese war gepragt von einer hohen Markt-
dynamik, die mal3geblich durch externe
Schocks ausgeldst wurde. Zudem hat die
zunehmende Bedeutung der Online-Borsen
die Machtverhaltnisse im Markt verandert.
Gebrauchtwageninteressenten informieren
sich zuerst online Uber Angebot und Preis.
Erst in einem darauffolgenden Schritt er-
folgt die Kontaktaufnahme zu Handlern.
Der finale Kaufvertragsabschluss erfolgt
jedoch weiterhin beim Handler vor Ort. So-
mit kommt Online-Marktplatze 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 Attributionsunscharfen oftmals
noch als zu gering bewertet. Trotz dieses in
Summe sich starker in Richtung online ver-
lagernden Kaufprozesses, ist die vollstandig
digitale Umsetzung von Gebrauchtwagen-
kaufern die Ausnahme. Wie die Befragungs-
ergebnisse zeigen, hat der Onlinekauf aber
insbesondere bei jingeren Kundengruppen
Potenzial.
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b. Fazit und Ausblick

Der Blick nach vorn lasst eine klare Aufgabe
fur den Handel formulieren. Es ist Omnika-
nal-System, in dem digitale und analoge Ele-
mente zusammenwachsen, gefragt. Hand-
ler bendtigen eine hohe Online-Sichtbarkeit,
effiziente Prozesse sowie verlassliche Daten
als Entscheidungsgrundlage. Gleichzeitig
bleibt der personliche Kontakt entschei-
dend, da viele Kunden weiterhin Beratung
im direkten Austausch suchen. Erfolgreiche
Handler passen ihre Marketingausgaben
dahingehend an und berulcksichtigen 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 kdnnen, ist
eine zentrales und den Gesamtprozess um-
fassendes Management von Kundendaten
und Anfragen unverzichtbar.

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