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Der nachste Lead wartet nicht: LDB Gruppe veroffentlicht neuen

Ratgeber zur Leadgenerierung im Autohaus

Berlin, 1. September 2026. Der moderne Autohandel hat selten ein reines
Sichtbarkeitsproblem. Viele Betriebe sind préasent: auf Fahrzeugbérsen, bei Google, in
sozialen Netzwerken, auf der eigenen Webseite und in den Képfen ihrer
Bestandskunden. Leads entstehen Uber Portale, Telefon, WhatsApp, Chat, E-Mail,
Empfehlungen und digitale Kampagnen. Die entscheidende Frage ist jedoch nicht mehr

nur, wie viele Anfragen ein Autohaus erhélt. Entscheidend ist, was danach passiert.

Mit dem neuen Ratgeber »Leadgenerierung im Autohaus — Erreichbarkeit,
Geschwindigkeit, KI und saubere Prozesse« zeigt die LDB Gruppe, warum erfolgreiche
Leadgenerierung heute weit mehr ist als Marketing. Der Ratgeber macht deutlich: Aus einem
Lead wird erst dann eine Verkaufschance, wenn der Kontakt schnell erkannt, qualifiziert,
dokumentiert und zuverldssig weitergefiihrt wird.

Der neue Showroom ist immer griffbereit

Der klassische Lautkunde bleibt wichtig. Personliche Beratung, Vertrauen und Nihe sind
weiterhin zentrale Erfolgsfaktoren im Autohandel. Doch der erste Kontakt beginnt heute
immer hdufiger digital: auf dem Smartphone, in einer Fahrzeugborse, iiber Google, per
WhatsApp, per Chat oder iiber ein Formular auf der Website. Und oft nicht wiahrend der
Offnungszeiten, sondern abends, am Wochenende oder unterwegs.

Mehr als die Hélfte aller Leads entsteht inzwischen tiber digitale Kandle. Genau an dieser
Stelle verlieren viele Betriebe wertvolle Chancen. Nicht, weil keine Anfragen erzeugt werden.
Im Gegenteil: Haufig ist der obere Teil des Vertriebstrichters gut gefiillt. Doch dann beginnt
der kritische Teil. Eine Anfrage landet im Sammelpostfach. Ein Riickruf wird verschoben.
Ein Verkiufer ist im Kundengesprich. Ein Anruf bleibt unbeantwortet. Eine WhatsApp-
Nachricht wird nicht sauber dokumentiert. Ein Lead wird nicht nachgefasst, weil niemand
eindeutig zustindig ist.

»Viele Autohduser investieren viel Geld in Sichtbarkeit, Bérsen, Kampagnen und digitale
Reichweite«, sagt Doris Gietl, Head of Business Development, Sales & Marketing der LDB
Gruppe. »Aber der wirtschaftliche Erfolg entscheidet sich oft erst danach: Wie schnell wird
reagiert? Wird das Anliegen verstanden? Wird der Kontakt qualifiziert? Wird der néchste
Schritt verbindlich ausgelost? Genau hier entsteht professionelles Leadmanagement.«



Leadgenerierung ist teuer. Leadverlust noch teurer.

Der Ratgeber zeigt, warum es nicht gentigt, Leads nur zu zéhlen. Entscheidend ist, was aus
ihnen wird. Wie viele Anfragen werden schnell bearbeitet? Wie viele fiihren zu einem
qualifizierten Gesprich, einer Probefahrt, einem Servicetermin oder einem Abschluss? Wie
viele verschwinden zwischen Postfach, Telefon, Riickrufzettel und Tagesgeschéft?

Prozess vor Technik

Ein zentrales Kapitel des Ratgebers widmet sich der Frage, warum Technik allein keine
Leadprobleme 16st. Viele Autohduser haben in den vergangenen Jahren zahlreiche Systeme
eingefiihrt: CRM, DMS, Lead-Management-Tools, Online-Terminbuchung, Chatlosungen,
moderne Telefonanlagen, Bewertungsplattformen, Kampagnentools und KI-Systeme.
Trotzdem verschwinden weiterhin Anfragen.

Die Leads von morgen entstehen auch durch KI

Der Ratgeber blickt aulerdem auf die nidchste Entwicklungsstufe der Leadgenerierung.
Google, Fahrzeugborsen, Herstellerseiten, Websites und Empfehlungen bleiben wichtig. Doch
immer mehr Kunden stellen Fragen direkt an generative KI-Systeme, Sprachassistenten oder
digitale Agenten. Aus »Ich suche ein Autohaus in meiner Nihe« wird kiinftig: » Welches
Autohaus kann mir schnell einen Servicetermin fiir meinen ID.4 anbieten?«

Damit verdandert sich die Logik der Sichtbarkeit. Angebote, Fahrzeugdaten, Serviceleistungen,
Offnungszeiten, Bewertungen, Verfiigbarkeiten und technische Schnittstellen miissen nicht
nur fiir Menschen versténdlich sein, sondern auch fiir KI-Systeme. Wer in diesen
Empfehlungslogiken nicht vorkommt, wird im entscheidenden Moment moglicherweise gar
nicht mehr vorgeschlagen.

Fiir Autohduser entstehen dadurch neue Leadquellen: Conversational Interfaces, Predictive
Leads, KI-Empfehlungslogiken, API-Integration und intelligentes Re-Engagement.

Leadgenerierung wird damit nicht einfacher, sondern technischer, schneller und starker
prozessgetrieben.

Ratgeber ist ab sofort verfiigbar
Der Ratgeber »Leadgenerierung im« steht ab sofort zur Verfiigung. Er richtet sich an
Entscheiderinnen und Entscheider im Automobilhandel, die nicht nur mehr Leads erzeugen,

sondern mehr aus bestehenden Kontakten machen mochten.

Weitere Informationen und den vollstindigen Ratgeber finden Sie hier:

Uber die LDB Gruppe

Die LDB Gruppe ist der fuhrende deutsche Technologie-Anbieter fur

Kundenkommunikation und Kundenbeziehungsmanagement im Autohandel. Die



Unternehmensgruppe steht flr praxisgerechte digitale Anwendungen und Services fur
Autohauser, Werkstatten und Automobilbetriebe. Das Familienunternehmen mit
Hauptsitz in Berlin wurde 1973 gegriindet und gilt als Pionier bei der bei der

Digitalisierung der Branche.

In unserer Berliner »KI-Boutique« entstehen zukunftsweisende Technologien, die
europaweit im Einsatz sind. Jedes Jahr bearbeiten unsere Automotiv geschulten
Spezialisten rund 5,5 Millionen Kundenkontakte — digital und analog. So verbinden wir
menschliche Erfahrung mit technologischer Exzellenz — fir messbaren Erfolg in der

Kommunikation und im Prozess.

Weitere Informationen finden Sie unter www.ldb.de.



