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Nach was sucht Deutschland? 

http://www.google.de/insights/search 
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Nach was sucht Auto – Deutschland? 

http://www.google.de/insights/search 
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Nach was sucht Deutschland? 

E10 

http://www.google.de/insights/search 
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AGENDA!

•  Google AdWords !
Suchmaschinenmarketing"

•  Marktforschung und Entwicklung !
Service / Neu- und Gebrauchtwagen"

•  Google Suchanfragenentwicklung"
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Wie funktioniert Suchmaschinen-Marketing? 

Auto Inspektion 

Suchmaschinenmarketing: 
potenziellen Kunden genau dann 
mit Anzeigen begegnen, wenn sie 
sich für das beworbene Angebot 
interessieren 

6 
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Wie funktioniert Suchmaschinen-Marketing? 

7 

Google 
AdWords 

Google 
Index 
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Wie funktioniert Suchmaschinen-Marketing? 
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Verlinkung auf relevante Website 

Google-Suche: 
“Auto Inspektion” relevante Textanzeige 

Terminvereinbarung 

AutoInspektion.de 
Inspektion für alle Automarken. 
Jetzt online Termin vereinbaren! 
www.autoinspektion.de 
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AGENDA!

•  Google Suchanfragenentwicklung"
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Google Suchanfragenentwicklung 

*Quelle: Google interne Daten 

Wachstum der Suchanfragen: Autokauf* 

Jan 
06 

Mrz 
06 

Mai 
06 

Jul 
06 

Sep 
06 

Nov 
06 

Jan 
07 

Mrz 
07 

Mai 
07 

Jul 
07 

Sep 
07 

Nov 
07 

Jan 
08 

Mrz 
08 

Mai 
08 

Jul 
08 

Sep 
08 

Nov 
08 

Jan 
09 

Mrz 
09 

Mai 
09 

Jul 
09 

Sep 
09 

Nov 
09 

Jan 
10 

Mrz 
10 

Mai 
10 

Jul 
10 

Sep 
10 

Nov 
10 

WACHSTUM Dez09 bis Dez10 +15% entspricht jährlichem Wachstum von ca. 15-20% 
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Google Suchanfragenentwicklung 

*Quelle: Google interne Daten 

Wachstum der Suchanfragen: Autowartung (Service)* WACHSTUM Dez09 bis Dez10 +21% 
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AGENDA!

•  Marktforschung und Entwicklung !
Service"
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Für den Bereich Service und Werkstätten 
spielt das Internet bereits ein große Rolle! 

13 
Quelle: Potenziale im Online-Servicemarketing, TÜV NORD, mobile.de, BDK, Q4 2010, n=1.036 

Frage: Wo würden Sie sich im Zusammenhang mit der Wahl der Werkstatt informieren? 

43% 

42% 

35% 

27% 

18% 

Freund/
Bekannter/

Internet 

Gelbe Seiten/
Branchenverzei

Tageszeitung 

andere 

Fast die Hälfte aller 
Kunden nutzt das Internet, 

um eine Werkstatt zu 
identifizieren. 

59% 

33% 

30% 

28% 

41% 

Suchmaschinen 

Lokale 
Werkstattwebsite

Werkstattketten 
z. B. A.T.U 

Websites von 
PKW-Hersteller 

andere 

Als Online Quelle nutzen 
mehr als die Hälfte 

Suchmaschinen um eine 
Werkstatt zu identifizieren. 
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Welche Online Dienstleistungen sind relevant 
auf der Werkstatt Webseite 

14 
Quelle: Potenziale im Online-Servicemarketing, TÜV NORD, mobile.de, BDK, Q4 2010, n=1.036 

interessant 

Frage: Wie interessant sind folgende Angebote im Internet rund um das Thema Werkstattreparatur für Sie? 

63% 

58% 

58% 

54% 

Direkte 
Terminbuchung bei 

einer Werkstatt 

Stellen von 
Angebotsanfragen 
bei einer Werkstatt 

Kauf von Festpreis-
Reparaturen 

Kauf von Teilen und 
Zubehör 
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Online Autoservice Portale erfreuen sich immer 
größerer Beliebtheit 
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AGENDA!

•  Marktforschung und Entwicklung !
Neu- und Gebrauchtwagen"
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Rolle des Internets im Neuwagen-Kaufprozess 

Quelle: Internet and Automotive Buying, Deutschland, NetPop, 2010, Neuwagenkäufer n=501 

52% waren sicher 
bei der Entscheidung 
einen Neuwagen zu 

kaufen 

Nur 32% wussten 
welches Modell sie 

kaufen wollten 

78% starten  
Autosuche im Netz 

31% identifizieren 
Händler über das Internet 

1
7

51% nutzen die 
Herstellerwebsite 
 
5,9 Aktivitäten 

64% sagen Händler-
Websites sind wichtig 

Durchschnittlich werden 3,2 
Probefahrten durchgeführt, 
 
28% online vereinbart 

45% wechselten die 
Marke 
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Internet als Vertriebsinstrument für Neuwagen? 

18 

Kampagnen-Kennzahlen: 
 
•  Dauer: 4 Wochen 

•  Büdget: !5.000 
•  Anzeigensichtkontakte: 4,1 Millionen 

•  Hohe Conversion Rate und viele 
Anfragen mit Google AdWords  

•  Mit Google AdWords 35 Chevrolet 
Matiz verkauft 

Best Practice: Google AdWords Test Kampagne von 

Quelle: Case Study: “Kleiner Einsatz, große Wirkung: Autos mit Google AdWords erfolgreich verkaufen”, AVAG & Google, Q3 2010 

Erfolgsbeispiel: AVAG 
Verkauf von Neuwagen mit Hilfe von Google AdWords 
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Neuwagen Portale gewinnen immer mehr an 
Bedeutung 

19 



Google Confidential and Proprietary 

 
 
 
 

 

!"#$%"$#!"##$%&'(()!
&'()$"#*+,$-.("/0

123450

3640789&:()$%0
%')*#%!+,(!!"#$%"$#!

Rolle des Internets im Gebrauchtwagen-Kaufprozess 

Quelle: BvH, "Versandhandel- und Online-Handel in Deutschland 2009", Juli 2009, comScore 2009, Jupiter Research, 2008 
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Quelle: Internet and Automotive Buying, Deutschland, NetPop, 2010, Gebrauchtwagenkäufer n=501 
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Gebrauchtwagen Portale besitzen seit Langem einen 
hohen Stellenwert im Internet 

Quelle: BvH, "Versandhandel- und Online-Handel in Deutschland 2009", Juli 2009, comScore 2009, Jupiter Research, 2008 
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Der Autokauf ist kein linearer Prozess 

22 *Innerhalb von 12 Wochen konvertiert (bspw. konkrete Preisanfrage, Vereinbarung Probefahrt, Abfrage Verfügbarkeit NW/GW) 
1)  Source comScore, „Understanding the German Automotive Online Services Customer“, March 2009 
2)  Confirmed by ipsos mori EU 6 online panel study of 3.000 new and used car buyers, 2007 + 2008 

Start  „Mercedes“ (Google.de) 

Tag 0 1. mercedes-benz.de 
2. mobile.de 

Tag 1 
3. Suchmaschine: „Audi“ 
4. audi.de (Konfigurator) 
5. motor-talk.de 

Tag 5 
6. Suchmaschine: „EU Import“  
7. autoscout24.de (Neuwagen-/
Gebrauchtwagensuche) 

Tag 15 
8. Suchmaschine: „Jahreswagen“ 
9. volkswagen.de (Modelle) 
10. audi.de (Konfigurator) 

Tag 22 11. langzeittest.de 

Tag 26 
12. Suchmaschine: „Audi A6“ 
13. autoscout24.de (Neuwagensuche: 
Audi A6, Volvo v70) 

1. Der „sales funnel“ ist 
keine Einbahnstraße. 

2. Sowohl Nachfrage 
nach Neuwagen als 
auch nach jungen 
Gebrauchten. 

3. Konsumenten nutzen 
vor allem „Conversion-
Touchpoints“ 

Beispiel einer typischen „User – Journey“ 
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Stefan Volk 
 
google.de/adwords 
0180 – 100 3833 
https://services.google.com/fb/forms/desales/ 
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