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Was wollen die Kunden wirklich?

05.12.2007

Eine von der Publikation "Automobilwoche" in
Auftrag gegebene Befragung von 500 Kunden, die
zwischen 2003 und 2006 einen Neuwagen gekauft
haben, erbrachte folgende Ergebnisse:

Die Trennung der Marken im Autohaus ist flr
Kunden eher unwichtig (44 %); 23 % war es vollig
egal. Fur relativ bis sehr wichtig entschieden sich
gerade einmal 13 %.

Positiv wurde allerdings gesehen, wenn Handler
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mehrere Marken verkaufen. "Genau hier setzen wir an"”, so Walter Schiel von
der Einkaufsborse ELN (www.eln.de), "denn mit unserem Konzept kbnnen
Handler von jetzt auf sofort zum Mehrmarkenhandler werden - das wollen die
Kunden wirklich! Mit unserer Handlerborse bieten wir ein konkurrenzloses
Produkt, denn iiber 10.000 attraktive Lagerfahrzeuge unterschiedlichster
Marken sind eine risikolose Einkaufsmaoglichkeit, auf die bereits zahlreiche
Handler erfolgreich zuriickgreifen. Die positive Resonanz gibt uns Recht."”

Sehr wichtig fiir Kunden und Kaufer ist die Beratungsleistung des Verkaufers:
Fir 75 % der Befragten ist eine kompetente und ausfihrliche Beratung
wichtiger als das Gesamterscheinungsbild des Handlers. (red)



