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Generation digital — was Online-Automobilkunden heute erwarten

Minchen, 04.05.2016. Welche Anspriiche haben Kunden heutzutage beim Online-Kauf
eines Autos und der Vereinbarung von Probefahrten? Wie kdnnen Hersteller und
Handler am besten auf diese Bedurfnisse reagieren? Diese Fragen stellt sich die
Unternehmensberatung Iskander Business Partner im neuen Whitepaper ,Generation
digital“. Anhand der Ergebnisse einer reprasentativen Online-Befragung werden darin
unterschiedliche Kundentypen identifiziert und ihre Verhaltensweisen und
Praferenzen bei Anfragen Uber Online-Kandle zusammengefasst. Der Autor Fabian
Guse fordert, die potenziellen Kunden (Leads) bereits beim Online-Kontakt individuell
anzusprechen und zu beraten.

Meldung hier twittern: Kundenwiinsche beim #Autokauf: Individuelle Beratung schon bei
Online-Recherche: #IBP Whitepaper http://bit.ly/IBPGenerationDigital

Bevor Verbraucher die Ausstellungsraume der Handler besuchen, informieren sie sich in der
Regel ausfuhrlich Uber Online-Portale und die Webseite der Automobilhersteller (OEM).
Durch diesen hoheren Informationsstand wachst der Anspruch an eine individuelle Beratung
kontinuierlich und zwar nicht erst beim Handler vor Ort. ,In unserer Online-Befragung
kristallisierten sich vier unterschiedliche Kundentypen heraus, die sich aber nicht durch
soziodemographische Kriterien festlegen lassen®, erklart Fabian Guse, Berater bei Iskander
Business Partner. ,Die einzelnen Gruppen sind Uber alle Alters-, Geschlechts- oder
Einkommensschichten gleich verteilt. Trotzdem mussen Automobilhersteller und deren
Héandler es schaffen, auf diese ,gesichtslosen’ Kundengruppen einzugehen und ihnen bereits
online eine individuelle Beratung anzubieten.”

So sind die ,Vorentschlossenen® schon vor der Probefahrt sehr gut informiert und haben
bereits sehr genaue Vorstellungen — dementsprechend muss die Probefahrt auch genau mit
dem Wunschauto erfolgen. Fir die ,Bequemen” stehen dagegen kurze Wege zur Probefahrt
oder gar Bring-Services im Vordergrund. Fur die ,Zeitknappen“ sind schnelle Antworten bei
der Kommunikation und geringe Wartezeiten auf eine Probefahrt das A und O. Der
».genugsame Durchschnitt“ hat zwar wenig spezielle Anforderungen an eine Probefahrt, lasst
sich aber gerne positiv von kurzen Wartezeiten oder geringen Entfernungen zum Handler
Uberraschen.

Lésungsansatze fur individuelle Online-Beratung

.Den Wunsch nach individueller Beratung sollten die Hersteller ihren Kunden schon auf den
Online-Kandlen erfillen — nicht erst bei Handler vor Ort*, verdeutlicht Fabian Guse. Praktisch
umsetzen lieRe sich das beispielsweise mit einem interaktiven Produktberater, der basierend
auf den individuellen Praferenzen den Kunden zielgerichtet zum richtigen Produkt fuhrt.

Probefahrten sind jedoch nach wie vor fur die meisten Befragten bei ihrer Kaufentscheidung
unentbehrlich — jedoch zu den Konditionen der Kunden. Echtzeit-Informationen zur
Verfugbarkeit von Fahrzeugen ermdglichen es beispielsweise, genauer auf die
Anforderungen der Kunden einzugehen und ihnen passende Probefahrt-Optionen anbieten
zu konnen. Voraussetzung dafur ist, dass es fir das Lead-Management eine zentrale
Datenbasis als ,Single Source of Truth“ gibt, die eine einheitliche Schnittstelle tber alle
Beruihrungspunkte wie beim Handler vor Ort oder der Herstellerwebseite hinweg bildet.


http://i-b-partner.com/unternehmensberatung/marketing-sales/generation-digital-was-der-digitale-automobilkunde-heute-von-herstellern-und-haendlern-verlangt/
http://i-b-partner.com/unternehmensberatung/marketing-sales/generation-digital-was-der-digitale-automobilkunde-heute-von-herstellern-und-haendlern-verlangt/
http://ctt.ec/p1OeU
http://bit.ly/IBPGenerationDigital

Iskander Business Partner

Pressemeldung

.Die wichtigste Schnittstelle ist dabei zwischen Hersteller und Handler“, verdeutlicht Fabian
Guse. ,In friiheren Studien haben wir gesehen, dass das die gro3te Baustelle im Online-
Lead-Management ist. Viele qualifizierte Kontakte, die vom OEM an die Handler
weitergegeben wurden, blieben unbeantwortet." Werden die Informationen dabei auch
technisch zwischen Hersteller- und Handlersystemen in Echtzeit ausgetauscht, ermdglicht
das viele weitere Funktionen, die vom Kunden positiv wahrgenommen werden. So lie3en
sich Uber Online-Terminierungswerkzeuge direkt Probefahrttermine vergeben oder ein Bring-
Service des Probefahrt-Wagens einrichten. Das sind wichtige Punkte, um beispielsweise auf
die Bedurfnisse der ,Bequemen® oder der ,Zeitknappen® einzugehen. Aber auch der
».genugsame Durchschnitt” freut sich Uber solche Zusatzfeatures.

Das Whitepaper ,Generation digital — was der digitale Automobilkunde heute von Herstellern
und Handlern verlangt® steht ab sofort unter www.i-b-partner.de zum Download zur
Verfligung.
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