Wie Autohauser mit Kl-gestutztem

Goagle Ads ihre Marketingkasten

halbieren und |Leads verdopjpe|n

D

o Ran: H ney Yl
ot D-llj?‘l"ﬁfﬁ":?lly PR =
=

chomotion GmbH

Datum: Marz 2026

.

Whitepaper 2026 | Echomotion GmbH | echomotion.ai




E) ECHOMOTION.AI

Inhalt

Die Transformation des Autohaus-Marketings
Warum traditionelles Marketing nicht mehr reicht
Die 5 Kl-Hebel fuer Autohaeuser

Google Ads mit KI: Vorher vs. Nachher
Praxisbeispiel: Ein Autohaus der VW Gruppe
Der 90-Tage-Fahrplan

ROI-Rechner: Was bringt es Ihnen?

Naechste Schritte

1. Die Transformation des
Autohaus-Marketings

Die Automobilbranche erlebt den groessten Wandel seit der Erfindung des Fliessbands.
Waehrend sich die Fahrzeuge selbst rasant veraendern -- Elektromobilitaet, autonomes
Fahren, Connected Cars -- hinkt das Marketing vieler Autohaeuser hinterher. Die meisten
Betriebe setzen immer noch auf die gleichen Methoden wie vor zehn Jahren:
Zeitungsanzeigen, Radiospots und Hoffnung.

Dabei hat sich das Kaufverhalten fundamental veraendert. 78% aller Autokaufer beginnen
ihre Suche online -- nicht beim Haendler um die Ecke, nicht in der Zeitung, sondern bei
Google. Wer dort nicht sichtbar ist, existiert fuer den modernen Kunden schlicht nicht.

aller Autokaufer starten ihre Suche bei Google

Gleichzeitig steigen die Kosten fuer Google Ads im Automotive-Bereich jaehrlich um
15-20%. Die Klickpreise fuer Keywords wie 'BMW gebraucht kaufen' oder 'Autohaus
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[Stadt]' bewegen sich zwischen 2 und 8 Euro -- Tendenz steigend. Fuer Autohaeuser
bedeutet das: Wer sein Budget nicht intelligent einsetzt, verbrennt Geld.

Die gute Nachricht: Kuenstliche Intelligenz veraendert die Spielregeln grundlegend.
Autohaeuser, die Kl strategisch einsetzen, erzielen nachweislich bessere Ergebnisse bei
gleichem oder sogar geringerem Budget. Nicht weil KI ein Wundermittel ist -- sondern welil
sie in Echtzeit Entscheidungen trifft, fuer die ein Mensch Stunden braeuchte.

Die Customer Journey hat sich verschoben

Frueher war der erste Kontaktpunkt das Autohaus selbst -- der Kunde fuhr vorbei, sah ein
Modell im Schaufenster, trat ein. Heute beginnt die Reise digital und verlaeuft ueber fuenf
klar definierte Phasen:

Die Customer Journey des Autokaufers 2026

78% ~5 Haendler 14h Research 1-2 Besuche @ 3 Monate
Google Website Online Autohaus Kauf-
Suche Besuche Vergleich Besuch entscheidung

Ohne digitale Praesenz verlieren Sie den Kunden in Phase 1 - bevor er Sie kennt.

Der entscheidende Punkt: Die ersten drei Phasen finden vollstaendig online statt. Wenn
ein Kunde Ihr Autohaus betritt, hat er seine Auswahl bereits auf 1-2 Haendler
eingeschraenkt. Wer in den digitalen Phasen nicht praesent ist, wird nie in die engere Wahl
kommen -- egal wie gut sein Angebot ist.

Diese Verschiebung macht digitales Marketing nicht zu einer Option, sondern zur
Ueberlebensstrategie. Und Kl ist der Schluessel, um es effizient zu betreiben.
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2. Warum traditionelles Marketing
nicht mehr reicht

Die meisten Autohaeuser investieren 60-80% ihres Marketingbudgets in drei Kanaele:
Printanzeigen, lokale Sponsorings und eine veraltete Website. Das Problem:

* Streuverluste: Eine Zeitungsanzeige erreicht 95% Menschen, die kein Auto kaufen
wollen

» Keine Messharkeit: Welche Anzeige hat den Kunden gebracht? Niemand weiss es

» Reaktionszeit: Der Markt veraendert sich woechentlich -- Printplanung dauert Monate

» Demografie: 67% der 25-45-Jaehrigen lesen keine Lokalzeitung mehr

"Wir haben jahrelang in Zeitungsanzeigen investiert und konnten nie
messen, was es gebracht hat. Seit dem Umstieg auf Kl-gestuetztes Google
Ads wissen wir genau, welcher Euro wie viel Umsatz generiert."

-- Geschaeftsfuehrer eines sueddeutschen Autohauses

Der typische Autokaufer 2026 recherchiert durchschnittlich 14 Stunden online, bevor er ein
Autohaus betritt. Er vergleicht Preise, liest Bewertungen, schaut Videos und erwartet eine
nahtlose digitale Erfahrung. Autohaeuser, die diesen Prozess nicht aktiv begleiten,
verlieren den Kunden -- oft ohne es zu merken.
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3. Die 5 KI-Hebel fuer Autohaeuser

Kl im Marketing ist kein Zukunftsthema mehr -- es ist Gegenwart. Diese fuenf Hebel
machen den Unterschied:

Google's Smart Bidding nutzt maschinelles Lernen, um Gebote in Echtzeit auf ueber 70
Signale zu optimieren: Geraet, Standort, Tageszeit, Suchhistorie, Browser und mehr.
Ergebnis: 20-35% niedrigere CPAs bei gleicher Conversion-Qualitaet.

Statt manuell Keywords zu recherchieren, analysiert KI Suchmuster, saisonale Trends und
Wettbewerber-Strategien. Sie identifiziert Long-Tail-Keywords mit hoher Kaufabsicht und
niedrigem Wettbewerb -- die versteckten Goldadern.

Responsive Search Ads (RSA) kombiniert bis zu 15 Titel und 4 Beschreibungen. Google's
Kl testet tausende Kombinationen und zeigt jedem Nutzer die beste Variante. Performance
Max Kampagnen gehen noch weiter: ein Kampagnentyp, alle Google-Kanaele.

Kl identifiziert potenzielle Kaeufer bevor sie aktiv suchen. Durch Analyse von
Browsing-Verhalten, App-Nutzung und Lebensereignissen erreichen Sie Interessenten im
idealen Moment -- wenn die Kaufabsicht am hoechsten ist.

Der neueste Kanal: Vehicle Ads zeigen I|hr tatsaechliches Fahrzeuginventar direkt in der
Google-Suche -- mit Bild, Preis und Standort. Die Conversion-Rate liegt 3-5x hoeher als
bei Standard-Textanzeigen.
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4. Google Ads mit KI: Vorher vs.
Nachher

Was passiert, wenn ein Autohaus von traditionellem Google Ads Management auf
Kl-gestuetzte Optimierung umsteigt? Die Zahlen sprechen fuer sich:

Cost per Lead 45-65 EUR 18-28 EUR
Conversion Rate 2.1% 4.8%
Click-Through-Rate 3.2% 6.7%
Budget-Effizienz ~40% ~85%
Reaktionszeit Wochen Echtzeit
Keyword-Abdeckung 50-100 500-2.000+

A/B Tests pro Monat 2-3 Automatisch (1.000+)

- 55% + 129% + 113%

Cost per Lead Conversion Rate Budget-Effizienz
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Ergebnis nach 90 Tagen im Praxistest

Das folgende Beispiel zeigt die Entwicklung eines mittelstaendischen Autohauses nach der

Umstellung auf Kl-gestuetztes Google Ads Management:

Leads/Monat 17 41 +141%
Cost per Lead 176 EUR 62 EUR -65%
Conversion Rate 1.8% 4.2% +133%
Budget 3.000 EUR 2.500 EUR -17%
Umsatz aus Leads ~34.000 EUR ~98.000 EUR +188%

Hinweis: Wir garantieren keine Verbesserung der Ausgangswerte durch den Einsatz unserer Loesungen
und Dienstleistungen, da die Leistungsfaehigkeit des Marketing auch von Faktoren abhaengt, die wir nur
bedingt oder gar nicht beeinflussen koennen, wie die Preisgestaltung, Verfuegbarkeiten, Qualitaet der
Produkte und Dienstleistungen, Markenimage uvm. Die dargestellten Werte basieren auf
Durchschnittswerten und oeffentlich verfuegbaren Branchendaten. Individuelle Ergebnisse koennen

abweichen.

5. Praxisbeispiel: Ein Autohaus der

VW Gruppe

Fiktives Beispiel basierend auf realen Kundendaten

Ausgangssituation

Ein bekanntes Autohaus der VW Gruppe, ein mittelstaendischer Haendler in einer Stadt
mit 200.000 Einwohnern, investiert monatlich 3.000 EUR in Google Ads. Die Kampagnen
werden vom Geschaeftsfuehrer selbst verwaltet -- neben dem Tagesgeschaeft.

* Monatliches Ads-Budget: 3.000 EUR

e Leads pro Monat: 15-20
e Cost per Lead: 150-200 EUR

* Conversion Rate: 1.8%
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» Hauptproblem: 60% des Budgets fuer irrelevante Klicks

Monat 1: Analyse und Bereinigung
o Kompletter Account-Audit mit KI-Tools
*» 423 negative Keywords identifiziert und ausgeschlossen
» Budget-Umverteilung: weg von Broad Match, hin zu kaufnahen Keywords

 Conversion Tracking korrekt eingerichtet (vorher: 3 von 5 Conversions fehlten)

Monat 2: KI-Optimierung aktivieren
» Smart Bidding (Target CPA) aktiviert mit 90 EUR Ziel-CPA
» Responsive Search Ads erstellt (vorher: nur erweiterte Textanzeigen)
» Performance Max Kampagne fuer Gebrauchtwagenbestand gestartet

» Automatische Suchbegriff-Analyse: woechentlich statt quartalsweise

Monat 3: Skalierung
 Target CPA auf 60 EUR gesenkt (KI hatte genug Daten)
* Vehicle Ads fuer Top-50-Fahrzeuge aktiviert
» Remarketing-Kampagne fuer Website-Besucher ohne Conversion

» Automatisierte Gebotsanpassungen nach Tageszeit und Geraet

Die detaillierten Ergebnisse dieser Transformation finden Sie in Kapitel 4 (Vorher vs. Nachher).
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6. Der 90-Tage-Fahrplan

So starten Sie die KlI-Transformation Ihres Autohaus-Marketings:

» Google Ads Account Audit durchfuehren
* Conversion Tracking ueberpruefen und korrigieren
» Google Analytics 4 mit Ads verknuepfen

* Negative Keyword-Listen erstellen

» Smart Bidding fuer bestehende Kampagnen aktivieren
* RSA Ads erstellen (min. 10 Titel, 4 Beschreibungen)
» Suchbegriff-Report analysieren, Budget umverteilen

» Erste negative Keywords ausschliessen

» Performance Max Kampagne starten
* Vehicle Ads einrichten (Merchant Center Feed)
* Audience Signals konfigurieren

» Automatisierte Berichte einrichten

 Budgets basierend auf ROAS optimieren
* Neue Kampagnen fuer profitable Segmente
* Remarketing-Strategien verfeinern

* Quartalsplanung mit KI-Prognosen
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/. ROI-Rechner: Was bringt es Innen?

Zahlen ueberzeugen -- besonders wenn es die eigenen sind. Dieser ROI-Rechner hilft
Ihnen, das Potenzial einer KI-Optimierung fuer lhr Autohaus konkret einzuschaetzen. Die
Werte basieren auf Branchendurchschnitten und koennen individuell abweichen.

In der linken Spalte sehen Sie typische Ausgangswerte eines Autohauses, das Google Ads
manuell oder mit minimaler Optimierung betreibt. Die rechte Spalte zeigt, was nach einer
professionellen KI-Optimierung realistisch erreichbar ist. Die Berechnungsgrundlage:

» Leads pro Monat: Durch praeziseres Targeting und bessere Anzeigen steigt die
Anzahl qualifizierter Anfragen -- bei gleichem Budget

» Cost per Lead: Kl eliminiert Streuverluste und senkt die Kosten pro qualifiziertem
Kontakt um durchschnittlich 55-65%

» Abschlussrate: Bleibt konservativ bei 15% -- in der Praxis steigt sie oft, weil K
qualifiziertere Leads liefert

» Deckungsbeitrag: Der durchschnittliche Rohertrag pro verkauftem Fahrzeug
(Neuwagen: 2.000-3.500 EUR, Gebrauchtwagen: 1.500-2.500 EUR)
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Monatl. Ads-Budget 3.000 EUR 3.000 EUR
Leads pro Monat 20 45-55

Cost per Lead 150 EUR 55-65 EUR
Abschlussrate 15% 15%
Deckungsbeitrag/Fahrzeug 2.500 EUR 2.500 EUR
Abschluesse/Monat 3 7-8
Deckungsbeitrag/Monat 7.500 EUR 17.500-20.000 EUR
ROAS 2,5x 5,8-6,7x

Potenzieller Mehrumsatz pro Jahr: 120.000 - 150.000 EUR
bei gleichbleibendem Werbebudget

Was bedeutet das konkret?

Stellen Sie sich vor, Ihr Autohaus verkauft durch die KI-Optimierung nur 4 Fahrzeuge mehr
pro Monat. Bei einem durchschnittlichen Deckungsbeitrag von 2.500 EUR sind das 10.000
EUR zusaetzlicher Rohertrag -- jeden Monat. Auf ein Jahr gerechnet: 120.000 EUR
Mehrumsatz. Und das bei exakt dem gleichen Werbebudget, das Sie heute bereits
investieren.

Der ROAS (Return on Ad Spend) steigt von 2,5x auf ueber 5,8x. Das bedeutet: Fuer jeden
investierten Euro in Google Ads erhalten Sie fast 6 Euro zurueck -- statt wie bisher 2,50
EUR. Der Unterschied liegt nicht im Budget, sondern in der Intelligenz, mit der es
eingesetzt wird.

Wichtig: Diese Zahlen sind konservativ gerechnet. Wir haben die Abschlussrate bei 15%
belassen, obwohl qualifiziertere Leads erfahrungsgemaess zu hoeheren Abschlussraten
fuehren. Das tatsaechliche Potenzial liegt also oft noch hoeher.

Hinweis: Wir garantieren keine Verbesserung der Ausgangswerte. Die dargestellten Werte basieren auf
Branchendurchschnitten. Individuelle Ergebnisse haengen von zahlreichen Faktoren ab.
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8. Naechste Schritte

Sie haben zwei Optionen:

Option A: Selbst starten

Nutzen Sie diesen Guide als Roadmap. Die Grundlagen -- Smart Bidding, RSA Ads,
negative Keywords -- koennen Sie mit etwas Einarbeitung selbst umsetzen. Planen Sie
5-10 Stunden pro Woche fuer die ersten drei Monate ein.

Option B: Mit Experten starten

Echomotion ist spezialisiert auf Kl-gestuetztes Google Ads fuer Autohaeuser. Unser
AutoBoost-Programm uebernimmt die komplette Optimierung -- von der Analyse bis zur
laufenden Betreuung.

Was Sie bekommen:
» Kostenlose Erstanalyse Ihres Google Ads Accounts
« Individuelle KI-Strategie fuer Ihr Autohaus
* Vehicle Ads Setup und Merchant Center Integration

* Monatliches Reporting mit klaren KPIs

* Persoenlicher Ansprechpartner -- kein Call Center

Seite 12



@ ECHOMOTION.AI

Copyright 2026 Echomotion GmbH. Alle Rechte vorbehalten.
Die in diesem Whitepaper genannten Zahlen basieren auf Durchschnittswerten und oeffentlich verfuegbaren
Branchendaten. Individuelle Ergebnisse koennen abweichen.
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