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Technologie hat unser Verhalten verandert.

O

Informationen sind dank Smartphones standig verfugbar
und konnen unmittelbar geteilt werden.
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Der Weg des
Kunden



Das ist Paul. Er braucht ein
neues Auto.

+10pp

Anteil der Neuwagenkadufer, die
sich vor dem Kauf online zu
Neuwagen informieren

TNS ,Global Automotive Shopper Study”, 2015, Germany Basis: Neuwagenkaufer DE (n=500) 1 1



Paul nutzt im Durchschnitt drei Gerate zur Recherche.
Er bevorzugt das Smartphone und/oder den Laptop.

#

Connected devices
are used on average

TNS ,Global Automotive Shopper Study”, 2015, Germany Basis: Neuwagenkaufer DE (n=500) 1 2




Was passiert, wenn Paul im Internet sucht?

SEM

= Suchmaschinenmarketing
(Search Engine Marketing)

ANZEIGEN
(SEA)

ANZEIGEN (SEA)
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Was passiert, wenn Paul im Internet sucht?

SEM

= Suchmaschinenmarketing
(Search Engine Marketing)

SEA: kauflich (bezahlt pro Klick)
Auktionsverfahren
basiert auf Suchbegriffen

ANZEIGEN
(SEA)

ANZEIGEN (SEA)
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www.google.com/trends

Und Paul sucht nicht nur nach Neuwagen.
Mit Google Trends “hot topics” identifizieren:
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www.google.com/trends

Typisches Suchinteresse zur Oscar-Verleihung
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www.google.com/trends

Was suchen die Deutschen hier?
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Jeder Dritte greift zu Smartphone oder Tablet, um nach
Informationen zum Thema “Autoversicherungen” zu suchen.

8%

Car Insurance:
% of Queries
by Device

Q2 2014
mDeskiop © Tablet mMobile
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Mehr als ein Drittel aller Google-Suchen zum Thema
JAutoreparatur” werden allein Uber Smartphones getatigt!

Vehicle Repair
&
Maintenance: r
% of Queries )
by Device

Q22014 I Q22015 |

mDeskiop ©~ Tablet mMobile

20



Paul geht nicht online, er /ebt online.
Wie konnen Sie Paul erreichen und von sich Uberzeugen?
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Mit digitalen Medien haben Sie Werkzeuge, um Menschen
wie Paul zu erreichen und potenzielle Kunden zu
identifizieren, bevor Sie fr Werbung zahlen.

)
-



Senden Sie zur richtigen Zeit
an die richtigen Leute eine
relevante Botschatft.



Was konnen
Sie heute
tun?
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1. Inhalt - verstehen sie

Ihre Webseite als Erweiterung
lhres Verkaufsraums.

2. Sichtbarkeit -

Machen Sie Ihr Geschaft
auffindbar.

3. Service - Machen Sie
es lhren Kunden so leicht wie
moglich, mit Ihnen in Kontakt
ZU treten.
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lhre Leistung
online erlebbar
machen.
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Der Informationsbedarf ist nach wie vor hoch - doch
fallen immer mehr Kaufer ihre Kaufentscheidung im
virtuellen Showroom®.

Autostadt Wolfsburg www.volkswagen.de

Jany .
2014 Besucher 2014 Besucher ar b's.luni:

~ 2.2 Millionen! ~ 3.1 Millionen!
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http://www.autostadt.de/

Besuchen Sie Ihren eigenen virtuellen Raum. Gibt es dort
relevante Inhalte und sichtbare/klickbare Kontaktdaten?

< klickbare
Kontaktdaten

— Kundenbewertungen

— informative
<€ Bilder
<€— kurzes
Anfrageformular

<€<— Informationen zu
Kosten
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Google Business View ermoglicht den virtuellen
Rundgang im Showroom - auch in Verknlpfung mit der
Website des Handlers.
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http://www.google.de/intl/de/maps/about/partners/businessview/

Google Business View ermoglicht den virtuellen
Rundgang im Showroom - auch in Verknlpfung mit der
Website des Handlers.
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http://www.google.de/intl/de/maps/about/partners/businessview/
http://hugopfohe.de/standorte/hamburg-fuhlsbuettel-jaguar-land-rover/

Audi geht in UK neue Wege und sorgt mit AudiCam fur
mehr Transparenz bei Serviceterminen und Reparaturen.
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https://youtu.be/NNonlp4Lx80

Den ,virtuellen
Verkaufsraum®”
sichtbar machen.



Klassische Medien:

=0

TV Spots Radio Print Anzeigen Outdoor

Sie suchen nach Kaufern.



Digitale Medien:

»Kleinanzeigen*
auf der Google
Suche

Kaufer suchen nach Ihnen.



Werbung auf der Google Suche:

»Kleinanzeigen*
auf der Google
Suche

Sie zahlen nur fur Klicks.



Versetzen Sie sich in Paul. Suchen Sie Ihr Angebot, nicht
nur Inren Namen. Machen Sie Ihr Angebot sichtbar.
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Interessenten aus
dem ,virtuellen
Verkaufsraum” zu
Kunden machen.



Konkrete Angebote kommunizieren und Kauf anbahnen.

Kontaktdaten immer im Blickfeld
Coupon zum Ausdrucken
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www.avnissan.com

Konkrete Angebote kommunizieren und Kauf anbahnen.
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http://www.avnissan.com

Stellen Sie sicher, dass Online-Anfragen zeitnah und

professionell beantwortet werden.

Versuchen Handler Online zu
kontaktieren

50% >7%

2013 2014

Quelle: Netpop Research “Global Auto Shopper Study”, DE 2014 vs DE 2013
Basis: Neuwagenkaufer DE (n=700 in 2014, n=500 in 2013)

-~

Sind unzufrieden mit
Antwort

~




Wenn Paul einen Anbieter kontaktiert, um einen Termin
zu vereinbaren, erwartet er schnelle Abwicklung.

7X so viele Leads, wenn Handler innerhalb
der ersten Stunde auf die Anfrage reagieren.
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http://www.peter-apel.de/blog/online-leadgenerierung-antwort-innerhalb-einer-stunde-ist-entscheidend/
https://hbr.org/2011/03/the-short-life-of-online-sales-leads/ar/1

Kunden treten eher in Kontakt, wenn sie eine zeitnahe
Ruckmeldung erwarten konnen.


https://forum.allianz.de/

Online-Terminkalender zeigen freie Zeiten und
vereinfachen die Buchung.


http://www.autoplus.de/werkstatt-terminplaner/termin
http://www.autodealermonthly.com/channel/parts-and-service/article/story/2011/05/integrating-an-online-service-scheduler.aspx
http://www.opel-sigg.de/reifen/termin-raederwechsel.html

Nutzen Sie den Online-Kanal,
um lhre Kunden kennen zu
lernen!



Nutzen Sie Insights aus Marktforschung, z. B.:

— —

Quelle: Netpop Research “Global Auto Shopper Study”, Basis:

Neuwagenkaufer DE (n=700 in 2014)
— ey
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www.google.de/think

Viele Studien sind online kostenlos verfugbar.



Zusammengefasst:
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