
Einfluss auf die Kundenzufriedenheit
Die Kundeninteraktion nach der Kaufentscheidung beeinflusst zu 51 Prozent die 
Kundenzufriedenheit
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Gründe für den Fahrzeugkauf
Die gute bisherige Erfahrung mit dem Händler spielt für den Kunden eine verhältnismäßig 
geringe Rolle bei der Kaufentscheidung
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Kaufabsichten der Kunden
38 Prozent der Kunden betreten das Autohaus, ohne auf eine bestimmte Marke festgelegt 
zu sein. Hier liegt Potenzial für den Gewinn von Marktanteilen 
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Anmerkung: Aufgrund von Rundungsungenauigkeiten kann die Summe von 100% abweichen
Quelle: J.D. Power and Associates, “Germany Automotive Shopper Study 2008”© 2009 J.D. Power and Associates – Automotive Consulting Practice www.jdpower.com


	Einfluss auf die KundenzufriedenheitDie Kundeninteraktion nach der Kaufentscheidung beeinflusst zu 51 Prozent die Kundenzufri
	Gründe für den FahrzeugkaufDie gute bisherige Erfahrung mit dem Händler spielt für den Kunden eine verhältnismäßig geringe Ro
	Kaufabsichten der Kunden38 Prozent der Kunden betreten das Autohaus, ohne auf eine bestimmte Marke festgelegt zu sein. Hier l

