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Management Summary 
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EV Adopter Persona Study 2026

Management Summary – Übersicht 

Informierte Desinteressierte Ausgebremste

Claudia Peter Stefanie

Statuskäufer

Jan

asdf



4 © UScale GmbH

E
V

 A
d

o
p

t
e

r
 P

e
r

s
o

n
a

 S
t

u
d

y
 2

0
2

6

EV Adopter Persona Study 2026

Inhalt

(1) Management Summary

(2) Methodik

(3) Persona-Steckbriefe:
− Statuskäufer 

− Informierte 

− Desinteressierte 

− Ausgebremste 

(4) Verweigerer als Gruppe „quer“ zu den Personas

(5) Einflussfaktoren auf die E-Auto-Kaufentscheidung 
(Conjoint-Analyse)

(6) Mapping
− Technologieoffenheit
− EV-Adoption
− Interesse an bidirektionalem Laden

asdf



5 © UScale GmbH

E
V

 A
d

o
p

t
e

r
 P

e
r

s
o

n
a

 S
t

u
d

y
 2

0
2

6

EV Adopter Persona Study 2026

Zielsetzung

Ausgangslage: 
− Mit wachsendem Marktanteil werden die E-Auto-Käufer heterogener. Parallel 

wächst das Angebot von E-Autos, Ladehardware und Ladediensten. 

− Wer im Wettbewerb bestehen will, braucht ein tiefes Verständnis des „nächsten 
Segments“, um Angebote und Kommunikation gezielt auszurichten.

Fragestellung:
− Wie lassen sich Verbrennerfahrende entlang ihrer Bereitschaft zum Umstieg und 

wichtigen Randbedingungen hierzu in trennscharfe Segmente einteilen?

− Welche praktischen Voraussetzungen (Wohnsituation, Lademöglichkeit, Budget, 
Arbeitssituation) und welche Werte, Einstellungen und Mindsets zu Technik, 
Status und Mobilität unterscheiden diese Segmente?

− Welche Personas ergeben sich daraus, und was unterscheidet dabei echte 
Ablehnung von struktureller Barriere oder schlichter Gleichgültigkeit?

− Über welche Kanäle, mit welchen Botschaften und welchen Angeboten lässt sich 
jede Persona am wirksamsten erreichen und zum Umstieg bewegen?

asdf
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EV Adopter Persona Study 2026

Stichprobe

Erhebung:
− Zielgruppe: Verbrenner-Fahrende, repräsentativ nach Alter, Geschlecht und 

Bundesland (Basis: Census-Daten 2025)

− Befragung: Online-Survey (CAWI)

− Land: Deutschland 

− Rekrutierung: mehrere Access Panel 

− Interviewdauer: 15 - 20 min

− Feldphase: Juni 2026

Stichprobe:
− Gesamtstichprobe: N = 1.066

asdf
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Methodik

Vorgehensweise

asdf
Ermittlung von EV-Adopter-Personas:

− Im ersten Schritt wurden ICE-Fahrende nach 
Werten, Einstellungen und Verhalten zu Aspekten, 
die einen Bezug zur eMobilität haben, befragt.

− Für die Persona-Entwicklung wurde im zweiten 
Schritt eine K-modes-Clusterung durchgeführt. 
Grundlage der Clusterung waren Fragen zu

› Parken
› Fahren (Langstrecke etc)
› Autokauf
› Mobilitäts- und Autoeinstellungen, Werte
› Medien + Marken
› Technologieaffinität + EV-Einstellung (inkl. BiDi)
› Stromverträgen
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EV Adoption Personas

Vorbemerkung zur Methode.

Vereinfachte Darstellungen. 

Ein großer Teil der abgefragten Merkmale wurde mit 
einer 5er-Skala erhoben. Für die Clusterung wurden 
alle Skalenwerte genutzt. 

Um die Unterschiede in den Segmenten in den 
folgenden Darstellungen deutlich zu machen, 
wurden jeweils nur die Werte für „stimme voll und 
ganz zu“ genutzt. Das zur Studie gehörende 
Dashboard zeigt alle Werte. 

Die Deltawerte beschreiben den Unterschied dieser 
Werte zum Durchschnitt aller Befragten.

-5%

-5%

-4%

6%

Technikaffinität

Morgens (7-12 Uhr)

Nachmittags (12-17 Uhr)

Abends (18-22 Uhr)

Nachts (24-7 Uhr)

10%

8%

38%

71%

nur Anteil „immer/ 
stimme voll und ganz 

zu“

49%27%10%Morgens (7-12 Uhr)

50%33%8%Nachmittags (12-17 Uhr)

3%15%45%38%Abends (18-22 Uhr)

6%8%14%71%Nachts (24-7 Uhr)

10%

13%

Delta zum Durchschnitt 
über alle Segmente
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EV Adoption Personas

Persona 1: Statuskäufer

Jan, 35

Wollen aus Statusgründen umsteigen, nicht aus Überzeugung.
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EV Adoption Personas

Persona 1: Statuskäufer (Fahrzeugkauf)

Wichtige Aspekte Fahrzeugkauf

4%

-10%

-8%

4%

1%

8%

-34%

-26%

-1%

-10%

-2%

4%

9%

4%

-15%

0%

-1%

Händler / Werkstatt in der Nähe

Vertrauensverhältnis zum Händler

Heimatland Hersteller

Produktionsland

Nachhaltigkeit des Unternehmens

Preis / monatliche Rate

Laufende Kosten

Raumkonzept

Komfort

Performance

Design

Image

Digitale Services

Ausstattung

Sonstige

weiß nicht

Marke

27%

17%

19%

14%

18%

28%

30%

19%

30%

24%

31%

19%

15%

34%

1%

1%

37%

Informationstyp

Ich will alle Details kennen
und verstehen.

Ich bin dazwischen

Ich vertraue dem Rat Dritter.

66%

8%

27%

-4%

-7%

11%

-1%

5%

6%

4%

1%

-3%

-7%

-4%

in den nächsten 6 Monaten

in den nächsten 12 Monaten

in den nächsten 24 Monaten

in den nächsten 36 Monaten

in 3 bis 5 Jahren

mehr als 5 Jahre

weiß nicht

überhaupt nicht

6%

20%

24%

15%

19%

6%

10%

0%

Nächster Autokauf

Interesse an Gebrauchtwagen

-4%

7%

-1%

-2%

Neuwagen

Junge Gebrauchte

Gebrauchtwagen

weiß nicht

34%

41%

23%

2%

Monatliche vs. einmalige Kosten

5%

4%

-9%

Ich bevorzuge monatliche Kosten

Ich bevorzuge höhere Anschaffungs-
kosten, aber niedrigere Betriebskosten

weiß nicht

45%

50%

5%
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EV Adoption Personas

Methode: Verweigerer als Gruppe quer zu den Personas.

asdfKonsequente Ablehnung ist keine Frage des Lebenskontexts, 
sondern eine eigene Haltung quer zu allen vier Personas:

Die Studie unterscheidet zwei methodisch unterschiedliche 
Analyseebenen, die unterschiedliche Fragen beantworten.

Die vier Personas beruhen auf einer multivariaten Clusteranalyse. 
Sie beantworten die Frage: Welche grundlegend unterschiedlichen 
Verhaltenstypen gibt es in der Bevölkerung, und wie lassen sie sich 
gezielt ansprechen? Jeder Befragte gehört genau einer Persona an, 
die vier Gruppen sind vollständig und überschneidungsfrei.

Konsequente Ablehnung von Elektromobilität ist dagegen eine 
Einstellung, die quer zu den Personas verlaufen kann. Eine solche 
Einstellung lässt sich präziser über klar definierte Kriterien erfassen 
als über eine Clusterzuordnung. Verweigerung wurde deshalb als 
eigenständiger Index über drei unabhängige Fragen definiert und auf 
die Gesamtstichprobe angewendet.

Definition: 
Verweigerer = bei allen drei folgenden Fragen konsistent ablehnend

1. Würde aktuell definitiv kein E-Auto kaufen
2. Würde auch beim nächsten Autokauf auf keinen Fall ein E-Auto in Betracht ziehen
3. Stimmt zu: "Verbrenner sind einfach besser"

Verweigerer sind in allen vier Personas vertreten. Sie werden 
daher als eigener Querschnittsbefund ausgewiesen, nicht als 
fünfte Persona:

Verweigerer

2% 6% 9% 12%

x% Anteil der Verweigerer an der Persona
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EV Adoption Personas

Die Verweigerer

asdf

Konsequente Ablehnung ist keine Frage des Lebenskontexts, 
sondern eine eigene Haltung quer zu allen vier Personas:
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Einflussfaktoren auf die E-Auto-Kaufentscheidung (Conjoint-Analyse)

Vorbemerkung zur CONJOINT-Methode.

asdfDie CONJOINT-Methode bildet die 
Fahrzeugentscheidung ab.

Für jede Kaufentscheidung wägen Nutzer mehrere Kriterien 
gegeneinander ab, bevor sie eine Entscheidung fällen. 

Um zu ermitteln, welche Kriterien welchen Einfluss haben, 
wurden den Teilnehmern in der Befragung wiederholt ver-
schiedene Produktkonstellationen vorgestellt, aus denen 
sie ihre Präferenz wählen mussten.

Jedes Angebot bestand aus einer Kombination mehrerer 
Merkmale, die von einem Algorithmus ausgewählt wurden. 
So lieferte die Befragung Tausende Einzelbewertungen, die 
im Rahmen einer multivariaten Analyse auswertet wurden. 
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Einflussfaktoren auf die E-Auto-Kaufentscheidung (Conjoint-Analyse)

Kaufentscheidung für ein E-Auto (alle)

asdf
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