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2026 wird kein Selbstlaufer.

Neuwagen liegen ,nur” bel gut 2,8 Mio. Zulassungen in 2024 — deutlich unter
Vorkrisen-Niveau. Gleichzeltig bleibt das Auto unverzichtbar, die Werkstatten

sind hoch ausgelastet, und die digitalen Touchpoints entscheiden, wer den Lead
bekommt und wer nicht.

Unser Report zeigt, was im deutschsprachigen Markt jetzt funktioniert: Websites,
die verkaufen (nicht nur informieren), Vehicle Ads als Bestands-Hebel,

Messaging-First im Service und Recruiting, plus KI-Werkzeuge, die
Routinearbeit eliminieren.

Wir liefern umsetzbare Checklisten, Benchmarks und Beispiele aus Projekten —
ohne Buzzword-Bingo, mit klaren Prioritaten und messbaren Zielen.

Fur Geschaftsfuhrer, die Entscheidungen treffen mussen, nicht nur Folien
angucken.

Unser Versprechen

In 90 Tagen mehr qualifizierte Anfragen,
kurzere Standtage, stabilere

Auslastung — und ein Plan, der auch ohne
zusatzliche Kopfe im Haus umsetzbar ist.

Ihr Ansprechpartner

Andreas Matt

Head of Customer Success bei carme

2 Quelle: VDA zu ~2,8 Mio. Neuzulassungen 2024. VDA



Der Markt 2026:
Jeder Kontakt zahlt

Der deutsche PKW-Markt 2024 lag laut VDA bel ,gut 2,8 Mio.” Neuzulassungen
(—22 % ggu. 2019). Das spuren gerade kleinere Gruppen: weniger
Laufkundschaft, mehr Preisvergleich online, langere Entscheidungswege.

Parallel ist der Service die Bank: Die Werkstattauslastung lag 2024 im Schnitt bel
86—89 % — konstant hoch. Fur Gebrauchte gilt: Standtage sind Kosten. DAT
beziffert die durchschnittlichen Standkosten pro Tag zuletzt auf rund 30 €;
gegenuber dem Vorjahr gestiegen. Heil3t: jedes verkurzte Standtag-Fenster
schutzt Marge. Zudem bleibt das Auto fur >80 % der Halter unverzichtbar —
Mobilitatsnutzen schlagt Theorie.

Fazit: Wer den digitalen Erstkontakt gewinnt, gewinnt den Auftrag — Verkauf und
Service.

Strategische Konsequenz:

Lokale Sichtbarkeit, schnelle Antwortwege (WhatsApp/Chat),
Bestandsvermarktung mit Product-Feeds (Vehicle Ads) und Website-Flows, die
nicht ,nett”, sondern konvertierend sind.

Neuzulassungen in Deutschland

Neuzulassungen in Deutschland
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Standkosten pro PKW/Tag
Stand: November 2024

30 €

2019
3.6 Mio

3 VDA Marktvolumen 2024. VDA | ZDK Werkstattauslastung 2024. kfz-zdk | DAT Standkosten 30 €/Tag. dat.de



Webseiten, die verkaufen
(und nicht nur informieren)

Die Website ist der Showroom. Sie muss Leads,
Probefahrten und Bewerbungen auslésen.

Praxis: >/5 7% der Autokaufer besuchen eine Handler-Website vor der
Entscheidung (interne carmar-Erfahrungsbasis + Branchenpraxis). Was wir in
Projekten immer wieder sehen: Ladezeit >3 s, schwache Fahrzeugdetallseiten,
unklare CTAs und kein Mobile-First — das kostet Leads und Bewerbungen.

Unser Standard: Ladezeit <3 s, klare Kauf- und Service-Pfade (Probefahrt,
Angebot, Inzahlungnahme, Werkstatt-Termin), strukturierte Daten (VDP-Schema)
und Conversion-Elemente wie WhatsApp-Kontakt oder 1-Click-Ruckruf.
Kombiniert mit Content-Routinen (Neuigkeiten, Aktionen, Erklarartikel) steigt die
Auffindbarkelt spurbar.

Flir Recruiting: eigenstandige Karriere-Seite mit ,Light-Apply” (ohne Lebenslauf),
Short-Form-Video vom Team, Benefits klar, Standort und Schichten transparent.

Ergebnisziel: +20-40 % Formular-Conversions in 8-12 Wochen.*
(Projektbenchmark, variiert je Ausgangslage)*

Good Practice:

Mehr dazu + 6 Erfolgsftaktoren
fur eine starke Autohaus-
Website in Ausgabe 1 des
carmar Magazin
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https://drive.google.com/file/d/10PgdzNXk2QOeeAO9FE-e_wOYZ9dNki75/view?usp=sharing
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an aubex brand

Mehr Leads, weniger Standtage
und Kosten —
mit Google Vehicle Ads

Exklusive Sichtbarkeit fur Ihre Fahrzeuge direkt in der
Google-Suche

Wenn potenzielle Kaufer online nach ,Mercedes C-Klasse gebraucht” in Koln
suchen, ist die Kaufabsicht da. Genau hier setzen Google Vehicle Ads an: Ihre
Fahrzeuge erscheinen prominent in der Google-Suche — mit Bild, Preis uno
Standort — noch bevor der Interessent Ihre Website besucht.

Durch die gezielte Ausspielung an kaufbereite Nutzer in [hrer Region erreichen
Sie mehr qualifizierte Leads, ohne Streuverluste. Jeder Klick fuhrt direkt auf lhre
Fahrzeugdetallseite — ganz ohne Umweg uber Drittplattformen.

Das Ergebnis:
- +/0 % mehr Anfragen uber Ihre Website Vehicle Ads jetzt noch
. —20 % geringere Kosten pro Lead (CPL) exklusiv nutzen!
.- (J Standzeitverkurzung um bis zu 15 Tage
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Unser Setup:
Vom Klick zum Lead

© Sauberer Fahrzeug-Feed

o Segmentierung
1. Vom Suchbegriff (z.B. Junge Gebrauchte, E-Fahrzeuge)

~1.000.000 Suchanfragen © Geo-Targeting & Retargeting

© VDP-Optimierung
2. zur Anzeige

330.000 Impressionen
(Ausspielungen uber
Google Vehicle Ads)

3. zur Fahrzeugdetailseite (VDP)
4.950 Klicks (CTR: 1,5%)

4. zur Anfrage

11/ Leads
(= Conversionrate VDP > Lead: ~2,36%)
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Messaging-First:
WhatsApp im Verkauf & Service

Kunden erwarten mobile, schnelle Kommunikation.

Kunden erwarten mobile, schnelle Kommunikation. WhatsApp-Dialoge werden
fast immer geoffnet — diverse Anbieter berichten von 90-98 % Offnungsraten.
-ur Autohauser ist das ein No-Brainer: Probefahrt-Termin, Angebots-PDF,
FiInanzierungslink, Service-Kostenvoranschlag — alles im Chat, DSGVO-konform
mit Opt-in. Operativ wichtig: klare Templates (Antwortzeiten, Medienbausteine),
Routing-Logik (Verkauf/Service), Dokumentation im CRM

Unser Standard-Flow: Website-CTA ,WhatsApp starten”, Auto-Reply

(Name/Anliegen), Ubergabe an Berater, Angebots-Snippet (VDP-Link),
Follow-up-Reminder.

Ergebnis Im Service: entlastet Telefon und

kurzere Reaktionszelten verbessert NPS. C')ffnungsra’re

mehr Showroom-Termine Status-Updates

weniger No-Shows. Freigaben 9 O — 9 8 o/O
Abholhinwelse

5 Use-Cases in lhrem WhatsApp Chat

Probefahrt @ Trade-In Fotos Service-Freigabe @ Telle-Ruckfrage Recruiting-Kontakt

6 Sinch/Meta Blog (Offnungsraten ~95-98 %). Sinch+1 | Mateo/Anbieterartikel (95-98 %). hellomateo.de+1

Hinwels: Anbieterangaben; Spannbreite branchenabhangig.”
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Content & Social, mit Wirkung!
(inkl. Azubi-Workshops)

80/20-Regel (Mehrwert vs. Sales), Video-First, Team
als Kanal.
Azubi-Workshops liefern echten Content-Motor.

Social verkauft, wenn Inhalte nutzen. 80 % Mehrwert (Tipps, .,Behind-the-
Scenes”, Auslieferungen, Team), 20 % Angebot — das ist in der Autohaus-Praxis
tragfahig.

Kurzform-Video (Reels/Shorts/TikTok) holt junge Zielgruppen, YouTube erklart
Komplexeres. Wir etablieren mit Teams Content-Routinen, z. B. Azubi-

Workshops: Storytelling, Smartphone-Video, Rechte/DSGVO, Redaktionsplan.
Ergebnis: regelmalBiger, authentischer Output, der Marke und Recruiting starkt.

Bezahl-Push bleibt Pflicht: Retargeting-Anzeigen, Lead-Ads (Probefahrt/
Angebot), Lookalikes fur Recruiting. Wichtig: Community-Management <24 h —
Reichweite folgt Interaktion. Auf der Website stutzen Blog/News das SEO-
Fundament, Social-Beweise (Kundenabholungen) erhohen Conversion.

Format-Mix Was Sie erreichen
kurzere Reaktionszelten
YouTube mehr Showroom-Termine

weniger No-Shows.

Shorts

El] Longform
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Kl im Autohaus-Marketing

(praxisnah, nicht ,magisch”)

KI nimmt Routine, steigert Konsistenz und Geschwindigkeit
— wenn Daten, Prompts und Freigaben sitzen.

Wir setzen Kl dort ein, wo sie Zeit frisst: Content-Entwiurfe (Posts,
Fahrzeugtexte), Kampagnen-Vorschlage, Daten-Auswertung (Suche-Begriffe,
UTM-Leistung), sowie einfache Automationen (Antwortbausteine).

AutohausGPT: Content, Kampagnen, Analysen — mit menschlicher
Qualitatskontrolle. Fur Handler mit kleinem Team skaliert den Output ohne
zusatzliche FTE. Wichtig: Markenton definieren, Freigabe-Workflow festlegen,

sensible Daten sauber halten.

Quick Wins: Fahrzeugbeschreibungen standardisiert, Social-Kalender gefullt,
Wording-A/B-Varianten fur Ads, Wochen-Report automatisch. Kein Hype — klare

Aufgaben, klare Grenzen.

Al-Policy im Autohaus

Al ist kein Trend - Daten Freigaben | Haftung
sie ist die Zukunft

Kunstliche Intelligenz ist langst mehr als ein
Buzzword. Autohauser, die Al-gestutzte
Losungen nutzen, sichern sich einen klaren
Wettbewerbsvortell. Ob automatisierte Inhalte,

datengetriebene Kampagnen oder intelligente
Kundenansprache — mit Al lassen sich mehr
Leads generieren, Kosten senken und Prozesse

optimieren.

Nutzen Sie die Moglichkeiten der KI
— und bringen Sie Ihr Autohaus-Marketing auf

das nachste Level!
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Férderung & 20-Tage-Plan

Mit Férderung schneller starten; Plan in drei Sprints.

Forderung: Uber die BAFA-Richtlinie (Unternehmensberatung) sind bis
31.12.2026 Beratungen forderfahig. ,,Bis zu 80 %" sind regional moglich — Beispiel
Brandenburg: 80 % Zuschuss bis 2.800 € (max. 3.500 € Beratungskosten).
Prufen wir fur Ihren Standort. Parallel bleiben Landesprogramme relevant.

90-Tage-Plan (Sprint-Logik):

Workshops | & Erster Donnerstag im Monat

10 Platze (schnell ausgebucht)

9 BAFA-Programm (Allgemeines). BAFA | IHK Cottbus Beispiel Brandenburg 80 %. Industrie- und Handelskammer
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