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Ausgangslage

Die Nachfrage nach batterieelektrischen Fahrzeugen
(BEV) hat in Deutschland deutlich angezogen. Nach
den frGhen Kaufern (Early Adopter) beginnt nun mit dem
Segment der Early Majority der Massenmarkt. Damit
steigt die Erwartungshaltung der eAuto-Interessierten
insgesamt.

Der Kaufprozess von eAutos unterscheidet sich an
vielen Stellen vom dem eines Verbrenners. Hersteller
und Verkaufer mussen sich also auf die veranderten
Anforderungen einstellen, um erfolgreich zu sein.

Die vorliegende Studie beschreibt detailliert die
Erwartungshaltung und Erfahrungen von Kaufer:innen
im gesamten Kaufprozess eines eAutos. UScale stellt
ausgewahlte Ergebnisse der umfangreichen Studie vor.
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Befragungsstruktur

Insgesamt wurden 3.255 eAuto-Kaufer:innen und -Besitzer:innen nach ihren Erfahrungen in verschiedenen
Phasen des Kaufprozesses befragt. Abhangig davon, in welcher Phase des Kaufprozesses sie waren, er-
hielten die Befragten unterschiedliche Fragen. Die Befragung erfolgte online im Mai 2023 im Raum DACH.

Informationsphase Kauf-Phase Nachkauf-Phase
— Kaufgrinde — Handlerbesuche — Ubergabe
— Infobedarfe, -quellen — Probefahrt — Follow-up
— OEM-Webseiten — Konfigurator, Vertrage
1. S MERES Befragungsumfang (N =1.305)
»Ich bin auf der Suche
nach einem eAuto.*
2. Befragungsumfang (N = 205)>
,eAuto ist bestellt, aber

noch nicht ausgeliefert.”

3. Befragungsumfang (N = 1.745) >

,lch besitze ein eAuto
(<12 Monate).”
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eMobility EV Retail-Studie 2023
Ausgesuchte Ergebnisse
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Markenloyalitat: Hohe
Offenheit - geringe Bindung

eAuto-Kaufer:innen sind offen flr viele
verschiedene Fahrzeugmarken.

Nur knapp jeder flinfte eAuto-Fahrende ist
seiner Marke treu geblieben bzw. plant,
beim Kauf seiner Marke treu zu bleiben.

FUr die Anbieter von eAutos bedeutet das
ein hohes Risiko, eigene Kunden zu
verlieren, aber auch die Chance, Kunden
anderer Marken zu gewinnen, wenn
Produkt und Kaufprozess die Erwartungen
erflllen.

andere
Marke

andere
Marke

gleiche
Marke

82%
N =1.950
gleiche
Marke
81%
N =1.305

USCALE

Owner

,Was flir ein Auto haben Sie
(bzw. haben Sie bestellt) ?*

VS.

,Von welcher Marke war ihr
letztes Auto, also das
Fahrzeug vor dem [eCar]?*

Shopper

,und welche Marke wéare nach

aktuellem Stand Ihr Favorit?*
vs.

,von welcher Marke ist ihr
aktuelles Auto?*
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Ausgesuchte Ergebnisse
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Wichtigste Kaufmotive:
Umwelt, Fahrerlebnis, Kosten.

Umwelt, Fahrspal und Kosten bilden
weiterhin die Trias der Motivation fur ein
eAuto. Neben fiskalischen Aspekten
erfahren politische Griinde (Unabhangigkeit
von fossilen Energietragern) nennenswerte
Relevanz.

Okologische Griinde
groRartiges Fahrerlebnis
niedrigere Betriebskosten
staatliche Forderung
politische Griinde
steuerliche Vorteil
soziales Image

sonstige

USCALE

Shopper

Owner

,Was waren die Hauptgriinde
fiir Sie, ein eAuto zu kaufen?”

(Mehrfachantwort méglich)

70%
66%
64%
33%
32%
29%

7%
8%
N =3.255
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Ausgesuchte Ergebnisse
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Wichtigste Kaufentscheider:
EV-Anforderungen Reichweite
und Ladedauer unter den Top 5.

Die Reichweite und die Ladeleistung bzw.
Ladedauer haben einen grofl3en Einfluss auf
die tatsachliche Kaufentscheidung. So liegen
EV-spezifische Aspekte gleichauf mit den drei
klassischen Kriterien Preis, Ausstattung,
Design.

Handler- und unternehmensbezogene
Aspekte finden sich erst im hinteren Drittel.

Preis

Reichweite

Ausstattung

Design

Ladeleistung / Ladedauer
Komfort

Lieferzeit

Raumkonzept

Marke

Leistung

Autohandler vor Ort

Digitale Services
Vertrauensverhaltnis zum Handler
Produktionsland des Autos
Heimatland des Unternehmen
Image

Nachhaltigkeit des Unternehmens
sonstige

USCALE

Owner

,Welche Griinde waren
letztendlich entscheidend bei
der Wahl |hres eAutos?”

(Mehrfachantwort méglich)

62 %
57 %
56 %
50 %
47 %
45 %
43 %
41 %
39 %
37 %
29 %
21 %
18 %
16 %
13 %
12 %
1 %
8%
N =1.950
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Ausgesuchte Ergebnisse
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Tesla punktet bei den
relevanten Kriterien.

Die Studie zeigt deutlich, warum Tesla
so erfolgreich ist.

Tesla Uberperformt bei den beiden
entscheidenden Kaufkriterien zu
eAutos. Dazu kommen die kurzen
Lieferzeiten und digitale Dienste.

Preis

Reichweite

Ausstattung

Design

Ladeleistung / Ladedauer
Komfort

Lieferzeit

Raumkonzept

Marke

Leistung

Autohandler vor Ort

Digitale Services
Vertrauensverhaltnis zum Handler
Produktionsland des Autos
Heimatland des Unternehmen
Image

Nachhaltigkeit des Unternehmens
sonstige

alle

62 %
57 %
56 %
50 %
47 %
45 %
43 %
41 %
39 %
37 %
29 %
21%
18 %
16 %
13 %
12 %
1%
8 %

N =1.950

USCALE

Owner

,Welche Griinde waren
letztendlich entscheidend bei
der Wahl |hres eAutos?”

(Mehrfachantwort méglich)

——

T

67 %

58 %
40 %

=S

33 %

54 %
51%
67 %
10 %
58 %

2%
14 %
2%
15 %
19 %
9 %

N =426
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Ausgesuchte Ergebnisse
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GrofRe Offenheit fiir Online-
Kauf.

Nur noch rund 40% der Befragten haben
eine eindeutige Praferenz fir einen Kauf
beim Handler. Alle tbrigen sind offen flr
einen Online-Kauf.

USCALE

Shopper

,Wie stehen Sie zum
Thema Online-Kauf von
Autos?”

Ich bevorzuge,
mein Auto online
zu kaufen.

9%
Ich bevorzuge,

mein Auto bei einem
Handler zu kaufen.

50%
Beides ok fiir mich.

N =1.665
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eMobility EV Retail-Studie 2023
Management Summary

e Handler bleiben wichtige
Informationsgeber.

Auch wenn der Online-Autokauf an
Bedeutung gewinnt, bleiben Handler
maldgebliche Berater im Verkaufs-
prozess. Die Halfte derer, die den Kauf
im Internet abschliel3en, hat sich zuvor
ein bis drei Mal beim Handler bzw. im

Store informiert. Nur rund 30% haben
auf diese Unterstltzung verzichtet.

Offline-Kaufer machen vom Angebot
der Stores noch deutlicher Gebrauch.
Jeder Vierte sucht zwei, jeder Funfte
sogar drei Handler auf, bevor er sich
entscheidet.

© UScale GmbH

USCALE

Owner

,Bei wie vielen verschiedenen
Héndlern waren Sie insgesamt,
bevor Sie sich fiir Ihr eAuto
entschieden haben?*

Offline-Kaufer: Online-Kaufer:

249 299
% 22% %
20% =50%

17% 16% 17%

1 2 3 4 5 >5keine 1 2 3 4 5 >5keine

>25 B> 2

N =991 N =675
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Ausgesuchte Ergebnisse
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Zwei von drei Kaufern offen
fur chinesische Marken.

Neben dem Preis und einer attraktiven
Ausstattung schatzen Kaufer:innen
chinesische Anbieter flr deren
Innovationskraft, Qualitat und Design,
d.h. Werte, die auch fur viele deutsche
OEMs zentral sind.

Kritiker lehnen chinesische Hersteller
ab aus politischen Grinden, aber auch
aus Sorge vor dem dinnen Service-
und Handlernetz sowie der Sorge um
den Wiederverkaufswert.

weild nicht
5%
nein
23%

37%
vielleicht

N = 1.665

USCALE

Shopper

JKémen fiir Sie
grundsétzlich auch
chinesische Automarken in
Frage?*

ja
35%
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Ausgesuchte Ergebnisse
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Webseiten und Handler
als wichtige Informations-
quellen.

Der Informationsbedarf von eAuto-
Kaufer:innen ist hoch. Entsprechend
wichtig sind Hersteller- und Handler-
Webseiten, die Beratung im Handel
und die Probefahrt.

Uberraschender ist die hohe
Bedeutung von Vergleichsportalen
und Verbanden, was eine hohe
Markenoffenheit und hohe grund-
satzliche Informationsbedarfe zum
elektrischen Fahren deutlich macht.

Anmerkung:

Die hohe Quote fiir YouTube verwundert nicht, da die
Befragten mehrheitlich tiber Social Media rekrutiert
wurden.

soziale Medien: YouTube
Hersteller-Website
Handler

Handler-Website
Vergleichsportale

Freunde & Bekannte
Verbande
Fachzeitschriften

Soziale Medien: Foren und Blogs
Leasinganbieter
Fuhrparkmanager
Energieversorger

Soziale Medien: Podcasts
andere Internetquellen
Versicherung

Soziale Medien: Facebook
Soziale Medien: Instagram
Elektroinstallateur

andere soziale Medien

USCALE

Shopper

,Wo haben Sie sich (iber
eAutos informiert?*

(Mehrfachantwort méglich)

68%
65%
35%
35%
34%
32%
27%
24%
18%
14%
12%
9%
8%
8%
7%
6%
6%
4%

2%

N=161-1.665
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Ausgesuchte Ergebnisse Shopper

(flir genutzte Info-Quellen)

,Wie hilfreich sind bzw.
waren die Informationen,
die Sie erhalten haben?“

e Und hilfreich? Social

Media sehr, Hersteller soziale Medien: YouTube 88,4 11,6-0,1
und Handler nicht. andere Internetquellen 69,2 292 1,5
Soziale Medien: Foren und Blogs 67,8 31,9 0,3

Viele Social-Media-Kanéle werden Elektroinstallateur 66.2 24 15
als sehr hilfreich wahrgenommen. Verbande 61,5 37,6109
Besonders relevant sind Kanale, Soziale Medien: Podcasts 61,1 37,4 -1,5
die sich speziell mit eMobilitat Soziale Medien: Facebook 60,2 36,1 =3,7
beschaftigen. Fachzeitschriften 56,8 41,5 ~1,8
. Freunde & Bekannte 53,8 44,2 -2,0
Uberre_l_schend schlecht schnei_den Energieversorger 52.9 41,8 =52
AUtOhandl_er u,nd ,OEM_Webselten Soziale Medien: Instagram 49,1 43,4 =75

ab, also die wichtigsten soge- _

nannten Touchpoints fir den Vergleichsportale — 49.9 #3.5
Fahrzeug-Retail (siehe vorherige Versicherung 46,0 &5l =88
Seite). Handler 44,4 46,7 =89
OEM-Webseite 43,8 53,0 =3,2

Handler-Website 34,9 58,3 —6,8
Leasinganbieter 291 60,4 —10,6

hilfreich teilweise hilfreich nicht hilfreich
N=1.125
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Ausgesuchte Ergebnisse
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Hoher Informationsbedarf
zur Reichweite, Lade-
technik und Preisen.

Gleichauf mit den Preisen
interessieren sich die Kaufer:innen
fur eAuto-typische Aspekte rund um
die Reichweite und Ladetechnik.
Letzteres umfasst deutlich mehr, als
nur die Ladedauer.

Reichweite

Preise
Ladetechnik/Ladedauer
Lieferzeiten

zuhause Laden
offentliches Laden
Férderungen
Finanzierung
Versicherungen

sonstige

USCALE

Shopper

,Was sind oder waren die
wichtigsten Themen, zu
denen Sie Information
gesucht haben?“

(Mehrfachantwort méglich)

82%
81%
70%
39%
39%
36%
36%
28%
20%
6%
N =1.745
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Ausgesuchte Ergebnisse

Shopper

. . ~Haben Sie Empfehlungen

Empfehlung: Mehr Fakten, weniger ,,Marketing-Blabla*“ an die Autohersteller zu
den Hersteller-Webseiten
allgemein?*

Ehrliche ,Die meisten Seiten sind total
_Informationen Angaben es wird Uiberladen mit liberfliissigen
(un gef; e )zu schon wieder Bildereffekten und Lifestylequatsch.
[ T getrickst* Einfach wie vor 20 Jahren.
Méalichst einfach Ordentlich Fotos und tabellarisch
~,Méglichst einfache, die Daten.*”
Ubersichtliche
Konfiguration / Gute Lieferzeiten sonstige
optische Darstellung des angeben Ltechnische Informationen
konfigurierten Fahrzeugs* 39, 10% nicht verstecken.”
() 0

Angebot /

Informationen
Konfiguration verbessern [11% iibersichtlicher/ ﬁ 2 Gl VGG P0G ]

.. . hohlen, austauschbaren Texten.*
verstandlicher

,Bitte PDF-Preislisten zum
Download ohne Angabe von
persbénlichen Daten

bereitstellen.

Bessere Struktur zur fehlende »Technik der

” . . L,EPA statt . Fah .

Informationsfindung“ WLTPI* Infos erganzen 'ah tf’Znge ist Qahf
) nicht oder nur sehr

unzureichend
,Mehr Fakten, beschrieben”

,Daten auch flir Laien
versténdlich erkldren und
direkt sichtbar machen.“

UX verbessern

JIntegriert
Ladekurven!*

weniger bla
bla.”

N =328
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SCALE YOUR USER
SCALE YOUR BUSINESS

Dr. Axel Sprenger

Geschaéftsfuhrer
UScale GmbH

mail  axel.sprenger@uscale.digital
fon +49 172 - 1551 820
web  www.uscale.digital
post  wizemann.space
QuellenstralRe 7a
D - 70376 Stuttgart
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Uber UScale

— UScale ist ein Beratungs- und Marktforschungsunternehmen
zur eMobilitat und innovativen Produkten mit Sitz in Stuttgart.

— Uscale berat Hersteller von Fahrzeugen und Ladetechnik,
Energieversorger und Dienstleister bei der kundenorientierten
Gestaltung von Angeboten und der Entwicklung von
KPISystemen zur Kundenwahrnehmung.

— Basis der Arbeit von UScale sind Customer-Insights-Studien zu
allen Touchpoints der e-mobilen Customer Journey.

— UScale ist der einzige Anbieter eines auf eMobilitat spezialisierten
Panels mit tUber 8000 Panelisten im deutschsprachigen Raum.

— UScale macht die Kundenperspektive fur Manager, Ingenieure und
IT ler greifbar.

— Uscale verflgt tiber umfassende Branchenkenntnis zum Okosystem
der eMobilitat.

— UScale verbindet die spezifischen Herausforderungen von Big
Corporates und agilen Start-ups.
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