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EV Retail Study 2025 (Used Cars)
Zielsetzung

Ausgangslage:

Gebrauchtwagen sind ein wesentliches Element eines erfolgreichen Hochlaufs
der Elektromobilitat.

Mit dem Rucklauf vieler Leasingfahrzeuge konnte der notwendige Impuls fur
den Gebrauchtwagenmarkt gegeben werden. Interessierte Kaufer halten sich
aber spurbar zuruck, so dass der Gebrauchtwagenmarkt nur zégerlich in Gang
kommt. Das wiederum bremst auch den Neuwagenmarkt.

Fragestellung:

Wer sind Gebrauchtwagenkaufer? Was erwarten sie Gebrauchtwagenkaufer?
Welche Informationsbedarfe haben sie? Wie unterscheiden sie sich vom EV-
Neuwagenkaufer und vom Verbrennerkaufer?

Was halt Interessierte vom Kauf eines EV-Gebrauchtwagens zuruck? Sind es
tatsachlich nur kostenbezogene und technologische Aspekte?

Was konnen Handler tun, um die Zuruckhaltung zu iberwinden?

Gibt es Unterschiede zwischen verschiedenen Teilzielgruppen?
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Zielgruppe

Umfrage:
— Zielgruppe: Besitzer von gebrauchten batteriebetriebenen Elektrofahrzeugen (BEV)
Besitzer von gebrauchten Verbrennerfahrzeugen (ICE) als Referenz
—  Umfrage: Online-Umfrage (CAWI)
— Markt: Deutschland
— Rekrutierung: Social Media, Access Panel
— Dauer des Interviews: 15 Minuten
— Feldphase: Juni - Juli 2025
GroBe der Stichprobe:
— BEVinsgesamt: N=1263
davon:
— Shopper: N =659
— Owner: N =604 (147 Access-Panelisten +457 Social-Media-Panelisten als Vergleichsgruppe)
ICE (Referenzgruppe): N =532
davon:
— Shopper: N=212

— Owner: N =320
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Studienstruktur

Der Umfang der Befragung hangt
davon ab, wo sich der Befragte im
Kaufprozess befindet:

— Kaufer werden zur Informationsphase Kaufphase Nicht-Kaufgrinde &
Informationsphase und ~ Informationsbedarfe — Online vs. Offline MaBnahmen
Kaufphase vor Abschluss — Informationsquellen — Handlerbesuche — Potenzielle

— Vertrage Nichtkaufgriinde

der Vertrage befragt.
— Mogliche MaBnahmen

— Besitzer, die ihr Auto vor

nicht mehr als 24 Monaten Kaufer
. . Umfang der Umfrage Umfang der Umfrage
in Empfang genommen »Anschaffung in den (BEV: N = 659) (BEV: N = 659)
haben, bekommen nachsten 24 Monaten (ICE: N =212)

vy e geplant.”
o o o T

Besitzer

Ve”rgangenen Anschaffung Umfang der Umfrage Umfang der Umfrage
Hano!‘lerbesuchen und nerhalb der letzten (:BEI;{:'\IJ\Ij 6204) (BEV: N = 604)
Vertragen. 24 Monate.“ (I3 1S €20
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Dashboard fur individuelle Analysen

Deep Dives zu einzelnen
Teilgruppen

In diesem Dokument werden nur
ausgewahlte Splits dargestellt.

Das zugehorige Dashboard ermoglicht
Splits nach beliebigen anderen
Variablen.

Um sich anzumelden, wenden Sie sich
bitte an lhren USCALE-Ansprechpartner.
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Beispiel

\:_.EII:} USCALE  AProjekte/ =+ / EV Retail Study 2024 (DACH) / EV Retail Study 2024 (DACH) v

Intro Makes & Models

Gender

Ownership

Brands Interest General

Focus Make (Owner) (=
current make)

Focus Make (Shopper) (=
current favorite)

Financing (Owner)

Financing (Shopper)

Offline vs. Online Purchase

Generations

Recruitment

Driving & Charging

re:thinking customers

EV
Retall
Study

Research
by USCALE

Introduction | Ownership

Shopper vs. Orderer vs. Driver

Shopper (Re & New) ® Orderer @ Driver

/-

Brand Interest & Info Phase

Website Visits

Event & Dealer Visits Test Drives & Configuration Financing & Insurance Vehicle Delivery

Electric Vehicle Retail Study 2024 (DACH)

The study surveys the expectations and experiences of EV buyers during the information period, the
purpose, people in different steps of the purchase process were asked about their respective experig

The EV Retail Study was conducted online from May to July 2024 among 2,500 shoppers and over 1.

Market: DACH
« Target Group and Samples Sizes (total: N = 4,445)
« Shopper: N=2,586
* Re-Shopper, who already drive electrically: N =1,232
* New-Shopper, who do not yet drive electrically: N =1354
* Owner:N=1859
* Orderer: N =232 (EV ordered, but not yet delivered)
* Driver: N=1,627 (EV already driven for a specific time)
Field Phase: May-July 2024
Lol: 15 mins
Recruiting: Social Media and Access Panels

Introduction | Main Reasons to Buy an EV

What are or were the main reasons for you to buy an EV? (...

0O 10 20 30 40 50 60

ecological reasons
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Management Summary
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EV Retail Study 2025 (Used Cars)
Management Summary

Kleinere Fahrzeugsegmente
bevorzugt

Gebrauchtwageninteressierte
suchen haufiger nach
Kleinwagen als BEV-Neuwagen-
Kaufer.

Die derzeit von den Herstellern

angebotenen EV-Produkt-
paletten sind begrenzt.

© USCALE GmbH
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(Gesuchtes) Fahrzeugsegment:

BEV (gebraucht): BEV (neu):

Kleinstwagen (z.B. Smart fortwo)
Kleinwagen (z.B. Renault ZOE)
Kompaktklasse (z.B. VW ID.3) 29%

Mittelklasse (z.B. Tesla Model 3) 30% 37%
Obere Mittelklasse (z.B. Audi e-tron)
Oberklasse (z.B. Porsche Taycan)

Van (z.B. Mercedes V-Klasse)

weif3 nicht

Kaufer: ,,In welchem Segment suchen Sie bevorzugt nach einem Auto?*
Besitzer: “Zu welchem Segment gehort lhr [Automarke]?“
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Management Summary
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Handlungsfelder Autohandler:

BEV (gebraucht):

BEV (neu):
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»Generell: Was konnten Autohandler insbesondere tun, um mogliche Bedenken
vor [gebrauchten] E-Autos zu verringern?“ (Mehrfachantwort maoglich)
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Zielgruppe

Geschlecht und Alter

Die Mehrheit der Studienteilnehmer ist mannlich und gehort zur Gen Y.

BEV (gebraucht)

divers keine Angabe

mannlich
weiblich

GenZ
GenY
Gen X

Babyboomer

44%

Traditionals

N =806

© USCALE GmbH

zum Vergleich... zum Vergleich...

] SVAGE), ICE (gebraucht)

Besitzer (Pioniere)

USCALE

»Sie sind...?“

“Wie alt sind Sie?“

N =532
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Zielgruppe

Kilometerleistung pro Jahr

Durchschnittlich fahren Fahrer von gebrauchten BEVs weniger Kilometer pro Jahr als
BEV-Neuwagenfahrer, aber immer noch mehr als Fahrer von Verbrennern.

BEV (gebraucht)

<5.000 km
5-10.000 km
10-15.000 km
15-20.000 km
20 - 25.000 km
25-30.000 km

>30.000 km

Kilometerleistung > 15.000 km: 50 %

N =147

© USCALE GmbH

29%

24%

Split nach:
Kaufer

(Frage nur
Besitzern
gestellt)

|
|
|
|
|
|
|
|
|
(entspricht |
Diagramm links |
~BEV 1
(gebraucht)®) 3
|

|

|

|

|

|

|

|

|

|

|

|

|

|

|

|

|

|

zum Vergleich...

Besitzer (Pioniere)

32%

49 %

N =457

USCALE

Besitzer:

»Wie viele Kilometer fahren Sie
mit lhrem [Automarke] in etwa

pro Jahr?“
zum Vergleich...

] SVAGE), ICE (gebraucht)

4%
24%
23% 28%
27%

18%

60 % 39 %

N=610 N =455
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Gesuchtes Fahrzeug

Erst- / Zweitfahrzeug

Besitzer:

[Berechnete Werte aus
mehreren Fragen zum
Thema]

» Split nach: zum Vergleich... zum Vergleich...
BEV (gebraucht) Kaufer Besitzer i Besitzer (Pioniere) BEV (neu) ICE (gebraucht)
|
Anzahl Fahr- 5
zeuge im !
Haushalt: :
|
|
|
|
|
|
i
BEV als Erst-/ ;
Zweitfahrzeug: :
|
|
|
|
|
|
|
i
anderes :
Fahrzeug: :
|
|
|
|
|
|
|
|
|
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Gesuchtes Fahrzeug

Wichtigste fahrzeugbezogene Faktoren

»Welche fahrzeugbezogenen
Aspekte sind bzw. waren lhnen

o —— W gy - ——— W m— o — - bei der Kaufentscheidung lhres
- Fahrzeugs besonders wichtig?*

(Mehrfachantwort moglich,
max. 6)

© USCALE GmbH
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Informationsphase

Informationsstand
BEV-Gebrauchtwageninteressierte fuhlen sich deutlich weniger gut Uber “Generell:
Elektroautos vorinformiert als BEV-Neuwagenkaufer. Wie gut fuhlen Sie sich Gber

rein batteriebetriebene
Elektroautos informiert?“

» Split nach: zum Vergleich... zum Vergleich...
BEV (gebraucht) Kaufer Besitzer (Pioniere) BEV (neu) ICE (gebraucht)

schlecht
eher schlecht

sehr schlecht

sehr gut

0
12% 15% BRWAZL

eher gut 29% 32%

32%

gut

N =806 N =659 N =147 N =457 N =1.265 N =532
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Informationsphase

Informationsbedarfe

»Beider Suche nach lhrem
aktuellen / zukunftigen Auto:

- g e D e gy v G A e —— Was waren / sind die wichtigsten
- — e e g G Themen, zu denen Sie Information

gesucht haben?“

(Mehrfachantwort moglich, max. 6)

» Split nach: zum Vergleich... zum Vergleich...
SEV (gobrauchi) e oEVnou) J 1CE getraucny
-

© USCALE GmbH
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Informationsphase
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Informationsphase

Informationsquellen genutzt vs. hilfreich

Neuwageninteressierte bewerten die Webseiten der Autohersteller und viele andere
Informationsquellen als deutlich hilfreicher als Gebrauchtwagenkaufer.

© USCALE GmbH

BEV (gebraucht)

zum Vergleich

e

BEV (neu)

USCALE

,Wo haben Sie sich Uberall informiert?”
VS.

,Wie hilfreich sind bzw. waren die
Informationen, die Sie erhalten haben?”
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Kauf-Phase
Verkauf des Vorgangerfahrzeugs

Kaufer:

»Wo oder an wen planen Sie lhr
aktuelles Auto zu verkaufen?“

——— g W ——— W A— - A———.

- - - Besitzer:
»Wo oder an wen haben Sie lhr
vorheriges Fahrzeug verkauft?“

» Split nach: zum Vergleich... zum Vergleich...
BEV (gebraucht) Kaufer Besitzer (Pioniere) BEV (neu) ICE (gebraucht)
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Potenzielle Nicht-Kauf-Grunde fur Gebrauchten

Nicht-Kaufgrunde — kostenbezogene Grunde Kaufer.

»Inwieweit lassen Sie (bisher) die folgenden
finanziellen Aspekte vom Kauf eines
[gebrauchten] E-Autos zogern?“

Besitzer:

W o m— S e — e — g e Cm— »Inwieweit lieBen Sie die folgenden
finanziellen Aspekte vom Kauf eines
[gebrauchten] E-Autos zogern?“

» Split nach: zum Vergleich... zum Vergleich...
BEV (gsbrauch) auter peviow [ ICE orauohy

(Used Cars)

EV Retail Study 2025
]
L ]
]
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Potenzielle Nicht-Kauf-Grunde fur Gebrauchten

Nicht-Kaufgrunde — zukunftsbezogene Grunde Kaufer

,»Und inwieweit lassen Sie (bisher) die
folgenden Aspekte vom Kauf eines
[gebrauchten] E-Autos zogern?“

S —— . —— s —— . C— - —— Besitzer:
L - — - e g gy - ,uUnd inwieweit lieBen Sie die

folgenden Aspekte vom Kauf eines
[gebrauchten] E-Autos zogern?“

» Split nach: zum Vergleich... zum Vergleich...
BEV (gsbrauch) auter peviow [ ICE orauohy
—— -
— —
- e P TS
R e ——— -
— [ I B S R R |

© USCALE GmbH



USCALE

SCALE YOUR USER
SCALE YOUR BUSINESS

Dr. Axel Sprenger

Geschaftsfiuhrer
UScale GmbH

mail axel.sprenger@uscale.digital
fon +49 172-1551 820
web www.uscale.digital
post SilberburgstraBe 112
70176 Stuttgart
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