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EVs und EV-Kaufprozess aus Sicht der Käufer

Elektroautos: 
Enttäuschte Erwartungen?
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USCALE = Marktforscher für die eMobilität

Ad-hoc- und Multi-Client-Studien zur allen Touchpoints 
der e-mobilen Customer Journey.

…für alle Stakeholder im Ökosystem der eMobilität:

…und viele weitere
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Wer ist eigentlich der Kunde?

Zielgruppen-
Segmentierung:

› Adopter-Segmenten
› Ladeverhalten
› Personas
› Märkten
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Wer ist eigentlich der Kunde?

Irgendwann der gleiche wie 
heute. Bis dahin dauert es 
aber noch eine Weile.

„Interessant. 
Aber für 
mich?"

„Verdammt! 
Es gibt keine 

Verbrenner mehr!"
„Sogar die 

Müllers fahren 
jetzt EV…“

zeit

Early 
Majority

Late 
Majority

Nach-
zügler

"Yeah!"

„Neu? 
Will ich 
auch!“

„Der 
Abgrund"

Markt-
anteil

Inno-
vatoren

Early 
Adopters

Das Problem mit der EV-Adoption:

Das nächste Segment steigt erst ein, 
wenn das vorherige überzeugt ist, 
dass alles bestens läuft.
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EV-Käufer-Segmentierung

Hilfreich: 
Segmentierung nach…

Fahren

Laden

Wohnen

Home-
bodies

Pendler

Flexible

Viel-
fahrer

Groß-
städter

Statusbewusste 
Konservative

Progressive 
Performer

Sparsame 
Pragmatiker

Umweltorientierte 
Techies

…Ladeprofilen: …EV-Personas: 
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Der Kaufprozess

Markenbindung statt Zufriedenheit. Kompliment an die Neuwagenhändler!

33%

36%

40%

44%

48%

66%

72%

57%

Hersteller-Website

Händler-Webseite

Händlerbesuch

Events

Testfahrt

Verträge

Handover

Follow-up

ja

teilweise

nein

Hat Sie … überzeugt und ermutigt, ein Auto 
dieser Marke / dieses Händlers zu kaufen?

[Events] „Die perfekte 
Chance über die 
Elektromobilität 

aufzuklären. Bitte nutzt 
das.“

„Den Willen zu zeigen 
etwas zu erklären und 

nicht nur zu verkaufen“

„Verkäufer schulen! 
Authentizität und 

KnowHow statt teurer 
Uhr am Arm.“

„Ein E Auto ist ein 
erklärungsbedürftiges Produkt… 

mehr Sachwissen bitte!“

Haben Sie … überzeugt und bestätigt, die 
richtige Entscheidung getroffen zu haben?

Quelle: 
USCALE EV Retail Study 2024
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Die gute Nachricht: 
Die Entwicklung ist enorm

Quelle: 
USCALE EV Satisfaction Study 2025

-17%

81%
-7%
-5%
-5%

-15%
-10%

-8%
-12%
-11%

-23%
-11%

-24%
-18%
-17%
-15%

-21%
-23%
-22%

-29%
-16%

-24%
-58%

-34%
-56%

50%

78%
69%
69%

65%
59%
58%

55%
54%
54%
53%
53%

50%
48%

46%
43%
42%

40%
37%

36%
33%

21%
21%

11%

alle

XPeng
Porsche
Polestar

BMW
Tesla

Skoda
NIO

Ford
BYD

Genesis

Fiat

Kia

Renault

Smart

Mini

Cupra

Peugeot

Volkswagen

Mercedes

MG

Audi

Hyundai

Opel

Volvo

Promotoren
(Antworten: 9-10)

Detraktoren
(Antworten 0-6)

Rest (nicht gezeigt):
Antworten: 7-8

NPS-Frage zur 
Weiterempfehlung: 

Große Fortschritte – große  
Streuung. 

Entscheidende Kriterien: 
› Reichweite und Ladeleistung
› Konnektivität / Fahrzeug-App / 

Software
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Die gute Nachricht: 
Die Entwicklung ist schneller als die Erwartungshaltung steigt

400 km „echte“ Sommer-Reichweite:

Erwartung: Wirklichkeit:

27%
38%

50%

2023 2024 2025

weniger als 400 km
400 km oder mehr

31% 22% 18%

2023 2024 2025

sehr gut
gut

akzeptabel
nicht akzeptabel

150 kW max. Ladeleistung:

Erwartung: Wirklichkeit:

45%
61%

75%

2023 2024 2025

bis 150 kW
150 kW oder mehr

28% 20% 14%

2023 2024 2025

sehr gut
gut

akzeptabel
nicht akzeptabel

Quelle: 
USCALE EV Satisfaction Study 2023 / 2024 / 2025

Erhebung Erhebung ErhebungErhebung
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Die schlechte Nachricht: 
Wir müssen ehrlich sein…

…denn vieles klappt noch nicht so richtig.

Quelle: 
USCALE Public Charging Study 2025

14 %

12 %

11 %

8 %

6 %

6 %

62 %

46 %

52 %

51 %

36 %

34 %

24 %

42 %

37 %

41 %

58 %

60 %

Ladesäule defekt

Autorisierung & Bezahlen

Starten des Ladevorgangs

Ladeabbrüche

Beenden des Ladevorgangs

Steckerentriegelung

häufig (bei 10 Ladevorgängen 1-2mal)

selten (bei 50 Ladevorgängen 1-2mal)

nie
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Was geht das Laden den Händler an?

Erwartungshaltung:
Sollten Autohändler beim Autokauf auch einen Ladeservice mit anbieten?“

42%

47%

ja, gehört heute
einfach dazu

finde ich nicht
zwingend nötig,

aber gut

nein, das
passt nicht

Quelle: 
USCALE CPO Charging Services Study 2025
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Und was macht der Gebrauchtwagenmarkt?

Andere Produkte – anderes Verhalten – andere Bedarfe

zuhause

am Arbeitsort

nur öffentlich

66%

41%

13%

zuhause

am Arbeitsort

nur öffentlich

77%

56%

8%

(voraussichtliche) 
Ladeorte:

BEV –
Neuwagen-

käufer

BEV –
Gebraucht-

wagen-
käufer

(gesuchtes) 
Fahrzeugsegment:

Kleinwagen

Kompaktklasse

Mittelklasse

Obere Mittelklasse

7%

27%

Kleinwagen

Kompaktklasse

Mittelklasse

Obere Mittelklasse

19%

11%

Informationsstand 
über E-Autos:

sehr gut

gut

sehr gut

gut

80%

58%

Quelle: 
USCALE EV Gebrauchtwagen-Studie 2025
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Und was macht der Gebrauchtwagenmarkt?

Andere Informationsbedarfe – die nicht erfüllt werden.

0% 20% 40% 60% 80%

Informationsquellen

Information
hilfreich?

Webseiten der 
AutoherstellerMarkenhändler 

vor Ort

Webseiten der 
Markenhändler

BEV – Neuwagenkäufer BEV - Gebrauchtwagenkäufer

0% 20% 40% 60% 80%

Informationsquellen

Webseiten der 
Autohersteller

Markenhändler 
vor Ort

Webseiten der 
Markenhändler

Quelle: 
USCALE EV 
Gebrauchtwagen-
Studie 2025

„Wo haben Sie sich überall 
informiert?”

vs. 
„Wie hilfreich sind bzw. 

waren die Informationen, die 
Sie erhalten haben?”
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› E-Autos machen sehr große Fortschritte. Spannend wird 
es ab echter Performance- und Preisparität.

› E-Auto-Käufer unterscheiden sich noch lange von 
Verbrenner-Käufern.

› Wer nicht laden kann, kauft kein E-Auto. Das ist ein 
Problem, aber auch eine Chance für Händler.

› Fahren Sie elektrisch: Nur wer selbst elektrisch fährt, ist 
glaubwürdig und kann erfolgreich E-Autos verkaufen.

Mein Take-away?
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USCALE Studien-Newsletter

Über ein Newsletter-Format 
informieren wir regelmäßig über die 
wichtigsten Ergebnisse unserer 
Studien. 

Tragen Sie sich gerne ein, wenn Sie 
up-to-date bleiben möchten: 

https://uscale.digital/newsletter-zu-
uscale-studien-ergebnissen/
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