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Neukundengewinnung und -bindung im Internet, Schwerpunkt:  
 
Automobilhandel  
 
 
 

Einleitung 
 
Aufgrund der beispiellosen technischen Entwicklung im Bereich Informations- und 

Kommunikationstechnologie in den letzten Jahren und damit einhergehend flä-

chendeckender Nachfrage wurde die Anbindung an das World Wide Web über 

den PC im eigenen Haushalt, im Büro oder über externe Nutzungsmöglichkeiten 

wie Internet-Cafés für jedermann erschwinglich - und ist damit mittlerweile zum 

elementaren Bestandteil persönlicher, öffentlicher und wirtschaftlicher Kommuni-

kation und Partizipation geworden. 

Die Nachfrage nach Internet-basierten Kommunikations-, Dienstleistungs- und 

Warenangeboten steigt unaufhörlich und erfasst zunehmend alle Bereiche des 

privaten und öffentlichen Lebens. Die Erfolgsgeschichte des Internet speist sich 

aus unkompliziertem Handling, das wegen seiner graphischen Benutzeroberfläche 

dem User wenig Spezialwissen abverlangt, schnellem Response durch interaktive 

Bausteine, eine Fülle von Datenmaterial und strukturierte Informationsangebote zu 

jedem erdenklichen Thema. Gleichzeitig werden sinnlich-spielerische Bedürfnisse 

bedient, womit eine Balance von Information und Unterhaltung hergestellt wird. 

Damit kommt dem Internet als virtuellem Marktplatz der Zukunft immer größere 

Bedeutung zu. Es ermöglicht eine einfache und parallele Angebotseinholung, di-

rekte Preisvergleiche und Überprüfung von Qualitätsversprechen - über Verbrau-

cherschutzorganisationen und Rezensionen in Online-Medien – bis hin zur Be-

schaffung, Kaufabwicklung und gegebenenfalls schon die Einleitung von Finanzie-

rungsmodalitäten.  

 

Daneben findet seit den Neunziger Jahren zunehmend ein sich ständig verschär-

fender Wettbewerb in den klassischen Handelsmärkten statt, der im Zuge der 

Globalisierung auch den einstigen Wachstumsmarkt Automobilbranche erfasste. 
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Wettbewerber aus dem asiatischen Raum drängen bei gleichzeitiger Wirtschafts-

flaute mit ihren qualitativ konkurrenzfähigen, aber wesentlich preisgünstigeren 

Modellen auf den hiesigen Absatzmarkt und geben den Preisdruck in die anlie-

genden Marktsegmente weiter. Der technische Fortschritt verlängert zudem die 

Lebenszyklen der Automobile, die das Nachfrageverhalten strecken. 

 

Vor diesem Hintergrund ist nachvollziehbar, dass die Möglichkeiten des Internet 

immer mehr in wirtschaftliche Marketingstrategien von Produktion und Handel Ein-

zug halten, um sich über dieses Medium Marktanteile zu sichern und zu optimie-

ren. Deshalb sollen in der vorliegenden Arbeit die Möglichkeiten, über das Internet 

Neukunden im Automobilhandel zu gewinnen und möglicherweise längerfristig zu 

binden, beleuchtet werden.  

 

Entsprechend der Themenstellung gliedert sich dieses Buch in vier Schwerpunkte. 

Im ersten Block wird das Internet insbesondere als Marketing-Instrumentarium mit 

seinen Möglichkeiten und Besonderheiten in Bezug auf seinen gegenwärtigen 

Entwicklungsstand und den demographischen und technischen Voraussetzungen 

dargestellt. Anschließend werden die Einflussfaktoren auf Kundenverhalten und 

Handelsbeziehungen untersucht, um daraus strategische Schlüsse als Basis für 

innovatives Marktverhalten ziehen zu können.  

 

Der Zweite Block stellt die Spezifika der Automobilbranche in den Mittelpunkt und 

beleuchtet sowohl die Anbieter als auch die Nachfragerseite innerhalb der aktuel-

len Wettbewerbssituation - unter besonderer Berücksichtigung des Kaufentschei-

dungsprozesses, der besonderen Kriterien unterliegt, da es sich bei einem Auto-

mobil um ein hochpreisiges und langlebiges Wirtschaftsgut handelt.  

 

Der dritte Block widmet sich der Fragestellung, wie sich mittels Internet die Kun-

denbeziehungen im Automobilhandel entwickeln und mit Hilfe welcher Potenziale 

Neukundengewinnung im Automobilhandel effektiv unterstützt bzw. geleistet wer-

den kann. Dabei ist den unterschiedlichen Marktprinzipien entsprechend eine Un-


