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Die Automobilbranche befindet sich inmitten eines 
strukturellen Wandels, der durch Digitalisierung, 
Elektrifizierung und neue Mobilitätskonzepte ge-
prägt ist. In diesem Kontext gewinnen „Functions 
on Demand (FoD)“, die im Nachgang zum Fahrzeug-
kauf und bei Bedarf freigeschaltet oder aktiviert 
werden, zunehmend an Bedeutung. Der Zugriff auf 
derartige Fahrzeugfunktionen lässt sich über das 
Fahrzeugleben hinweg situativ und bedarfsbezo-
gen anpassen. Dieses Konzept erfordert bei den 
Kunden ein grundsätzliches Umdenken von einem 
Fahrzeugerwerb mit Zugriff auf alle im Fahr-zeug 
enthaltenen Funktionen in Richtung von Nutzungs-
modellen, wie sie beispielsweise bei Smartphone-
Apps verbreitet sind. Für den Hersteller und den 
Handel erfordern diese Systeme wiederum einen 
Paradigmenwechsel, weg von der Fokussierung der 
Erstvermarktung und hin zur Over-the-Lifetime-
Perspektive.

1. Einleitung

Im Zentrum des vorliegenden Whitepapers steht 
die Frage, wie sich FoD auf die Geschäftsmodelle 
der Akteure der Automobilwirtschaft auswirken 
und welche Chancen sowie Herausforderungen 
sich daraus ergeben.

Die Ausarbeitung ist in acht Kapitel strukturiert, die 
jeweils einen Aspekt der FoD-Transformation be-
handeln. Diese reichen von technischen Grundla-
gen über Kundenakzeptanz und Vertriebsmodelle 
bis hin zu neuen Erlösquellen im Gebrauchtwagen-
markt.

Ziel ist es, einen anwendungsbezogenen Überblick 
über die aktuelle und potenzielle Rolle von FoD im 
automobilen Ökosystem zu geben. Dieser soll hel-
fen, den Entscheidungsträgern Anhaltspunkte für 
die strategische Weiterentwicklung ihrer Geschäfts-
modelle zu liefern.
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Das digital vernetzte Fahrzeug (engl. Connected Car) 
bildet das Zentrum für datenbasierte Wertschöpfung 
in der Automobilwirtschaft.1  Der Begriff des „vernetz-
ten Fahrzeugs“ bezeichnet nicht nur die technische 
Fähigkeit zur Datenkommunikation, sondern auch die 
Möglichkeit, digitale Zusatzprodukte und -dienste di-
rekt aus dem Fahr-zeug heraus zu aktivieren. Bereits 
seit mehreren Jahren wird diesem Konzept ein stra-
tegischer und wirtschaftlicher Nutzen zugesprochen.2  

Ein zentraler Treiber dieser Entwicklung war die ver-
pflichtende Einführung des eCall-Systems im März 
2018. Seither müssen alle in der Europäischen Union 
neu zugelassenen Fahrzeuge mit einem automati-
schen Notrufsystem ausgestattet sein, das eine per-
manente Mobilfunkverbindung voraussetzt. Eine 
technologische Entwicklung, die zur Standardvernet-
zung aller Neuwagen geführt hat.3  Prognosen zufolge 
könnte der Anteil vernetzter Fahrzeuge bis zum Jahr 
2030 auf bis zu 50 Prozent ansteigen.4 

Im Mittelpunkt dieser Vernetzung steht die Möglich-
keit, sogenannte On-Demand-Car-Functions (ODCF) 
flexibel und digital freizuschalten. Diese Funktionen 

2.	Connected Cars als 		
Basis digitaler 				  
Fahrzeugfunktionen

lassen sich in zwei Kategorien unterteilen: Digitale 
Dienste und Functions on Demand [vgl. Abbildung 1].

Digitale Dienste bezeichnen alle Services, die über die 
Fahrzeugschnittstelle bereitgestellt werden und un-
mittelbar durch eine bestehende Internetverbindung, 
etwa via Tethering oder integrierter Telematikeinheit, 
nutzbar sind. Beispiele hierfür sind Re-mote-Diagno-
se, Over-the-Air-Updates sowie mobile Zahlungs- und 
Büroanwendungen.5

Auch nutzungsbasierte Versicherungsverträge, wie 
das Konzept „Pay as you drive“, zählen zu diesem 
Spektrum.6  Abbildung 2 liefert eine Übersicht typi-
scher Anwendungsfelder aus den Bereichen Komfort, 
Wartung, E-Mobilität, Navigation, Sicherheit und Info-
tainment.

 

1 s. McKinsey & Company 2015
2 s. Bertoncello, et al. 2021
3 s. Europäische Union 2015
4 s. Waas, et al. 2021
5 s. Maier 2023
6 s. Plate 2022

Abbildung 1: Begriffsabgrenzung „Digitale Dienste“ und „Functions on Demand“               				  
(Quelle: Institut für Automobilwirtschaft (IfA))
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FoD hingegen umfassen Fahrzeugfunktionen, die 
hardwareseitig bereits integriert sind, jedoch erst 
durch eine nachgelagerte, softwarebasierte Aktivie-
rung freigeschaltet werden können.7  Diese Art der 
Funktionsnutzung erfordert bauliche Vorkehrungen 
im Fahrzeug und ist vor allem auf Komponenten wie 
Sitzheizung, adaptive Lichtsysteme, Fahrerassistenz-
funktionen oder Performance-Upgrades ausgerich-
tet.8  Die Vorteile liegen in der bedarfsorientierten 
Nutzung vorhandener Technik ohne physischen Um-
bau. Abbildung 3 zeigt exemplarische Anwendungs-
fälle solcher FoD-Module.

Das Konzept der nutzungsbasierten Freischaltung 
(„on demand“) ist in anderen digitalen Branchen 
bereits etabliert, etwa bei Smartphone-Anwendun-
gen, PC-Software oder Videostreaming-Diensten. 
Kunden buchen Leistungen zunehmend individuell, 
zeitlich flexibel und oft auch im Abo-Modell.9  Dieses 
Nutzungsverhalten überträgt sich nun auch auf das 
Automobil. In den kommenden Jahren wird ein deut-
licher Anstieg der der angebotenen Funktionen und 
Nutzungsmöglichkeiten erwartet.10  Ein oft zitiertes 
Bei-spiel ist in diesem Zusammenhang der US-ameri-
kanische E-Autohersteller Tesla. Bereits 2016 wurden 
zwei baugleiche Fahrzeugversionen (Model S60 und 
Model S75) mit identischen Batterien anboten, wobei 
die niedrigere Version softwareseitig begrenzt war 
und gegen Aufpreis freigeschaltet werden konnte.11

Die Hersteller verbinden mit dem wachsenden Ange-
bot an On-Demand-Car-Functions (ODCF) große Er-

 

7 s. Maier, et al. 2023
8 s. Plass, et al. 2020
9 s. Holzer 2022
10 s. Plate 2022
11 s. Holzer 2022
12 s. Maier 2023
13 s. Holzer 2022
14 s. Maier 2023

wartungen. Durch die kontinuierliche Erweiterbarkeit 
digitaler Funktionen während der Fahrzeugnutzung, 
erhoffen sie sich zusätzliche Begeisterungsmomente 
nach dem Fahrzeugkauf. Zusätzliche Funktionen wäh-
rend der Nutzung verlängern somit den Mehrwert für 
Kunden über den Übergabezeitpunkt hinaus. Gleich-
zeitig entstehen digitale Kontaktpunkte zur Marke, 
die wiederum Markenbindung und Kundenloyalität 
fördern.12 

Darüber hinaus gelten ODCF als Ertragsquelle. Er-
fahrungen aus anderen Branchen le-gen nahe, dass 
Kunden für digitale Zusatzfunktionen Zahlungsbe-
reitschaft zeigen.13  Inwiefern dies auch auf die Auto-
mobilnutzung zutrifft, ist jedoch weiterhin unklar. Im 
Zuge der Digitalisierung verschieben sich die Kriteri-
en, nach denen sich Automobilhersteller voneinander 
abgrenzen. Die Differenzierung zwischen Herstellern 
erfolgt zunehmend geringer anhand von Hardware-
design oder Ausstattungspaketen. Zunehmende Be-
deutung erfahren Umfang, Kompatibilität und die In-
dividualisierbarkeit digitaler Angebote.14  
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Auch für spezifische Nutzungsszenarien, etwa in 
gewerblichen Flotten, in Sharing-Fuhrparks oder in 
Mehrpersonen-Haushalten, eröffnen ODCF neue 
Möglichkeiten. Die flexible Zubuchung erlaubt es, 
Funktionen wie beispielsweise Sitzheizung oder Na-
vigationssystem für einzelne Nutzer temporär frei-
zuschalten. Eine derartige Anpassung der Funktions-

Abbildung 3: Functions on Demand            									       
(Quelle: Institut für Automobilwirtschaft (IfA))

Abbildung 2: Digitale Dienste             									       
(Quelle: Institut für Automobilwirtschaft (IfA))

 

15 s. Maier 2023

umfänge erschwert unter anderem die Prognose des 
Fahrzeugwertverlaufs.15
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16 s. Plass, et al. 2020
17 s. Maier 2023
18 s. ebd.
19 s. ebd.

Die Umsetzung von FoD stellt hohe Anforderungen 
an die technologische Infrastruktur von Fahrzeugen. 
Im Zentrum steht dabei ein leistungsfähiges Betriebs-
system, das als Steuerzentrale für sämtliche digitalen 
Fahrzeugfunktionen dient. Durch eine stabile und 
erweiterbare Softwareplattform lassen sich digitale 
Dienste sicher betreiben, aktualisieren und individu-
ell an die Anforderungen der Nutzer anpassen.16

Vor diesem Hintergrund investieren Automobilher-
steller in Forschung und Entwicklung, um die Kont-
rolle über Datenflüsse, Schnittstellen und Funktions-
integration zu behalten. Dabei stehen sie vor der 
Entscheidung, entweder Technologien selbst zu ent-
wickeln oder mit externen Partnern zusammenzuar-
beiten. In der Branche haben sich dafür zwei Ansätze 
etabliert: Integration und Kooperation.17

Der Integrationsansatz zielt auf eine möglichst hohe 
Einflussnahme. Hersteller, die diesen Weg verfolgen, 

3.	Technologische 				 
Voraussetzungen und 
strategische Ansätze

entwickeln eigene Betriebssysteme und Plattform-
architekturen, um vollständige Datenkontrolle zu 
sichern und eigene digitale Geschäftsmodelle auf-
zubauen. Diese Strategie ist jedoch mit hohen Inves-
titionen und langen Entwicklungszyklen verbunden.18  

Der Kooperationsansatz hingegen setzt auf Partner-
schaften mit spezialisierten Technologieunterneh-
men. Durch die Einbindung externer Softwarelösun-
gen können Entwicklungszeiten verkürzt und Kosten 
reduziert werden. Allerdings entstehen hierbei Ab-
hängigkeiten von Drittunternehmen. Neben dieser 
Abhängigkeit ist bei derart ausgestalteten Modellen 
häufig eine Aufteilung etwaiger Erlöse Bestandteil der 
Kooperation.19

Abbildung 4: Strategische Positionierungen der OEM 								      
(Quelle: Eigene Darstellung nach dpa 2023)
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Die Parallelen zur Entwicklung der Smart-
phone-Industrie sind offensichtlich. Be-
triebssysteme wie iOS oder Android haben 
Plattformmärkte geschaffen, auf denen 
Drittanbieter vielfältige Funktionen anbie-
ten können.20  Ein ähnlicher Plattformge-
danke liegt auch bei Betriebssystemen im 
Automobil zugrunde. Getrieben ist dieser 
Ansatz vom Zielbild, digitale Ökosysteme 
rund um das Fahrzeug zu etablieren.

Der Blick auf führende deutsche Hersteller 
zeigt Unterschiede in deren strategischen 
Ausrichtung [vgl. Abbildung 4]. Mercedes-
Benz verfolgt mit dem MB.OS einen inte-
grierten Ansatz und investiert jährlich bis 
zu zwei Milliarden Euro in dessen Entwick-
lung.21 Der Volkswagen-Konzern arbeitet 
über seine Tochter CARIAD an einer zentra-
len Softwareplattform für alle Konzernmar-

ken.22 BMW integriert Infotainment- und 
Navigationssysteme über selektive Koope-
rationen mit IT-Konzernen und Start-ups, 
ohne die Kontrolle über Fahrzeugdaten ab-
zugeben.23

Die Bereitstellung von FoD erfordert In-
vestitionen in Software sowie strategische 
Entscheidungen zur künftigen Rolle des 
Herstellers im digitalen Wertschöpfungs-
netzwerk. Voraussetzung für den erfolg-
reichen Einsatz ist, dass Betriebssystem, 
Funktionsarchitektur und Vertriebsstrate-
gie aufeinander abgestimmt sind.

 

20 s. Friedel, Schaupensteiner, Willand 2023
21 s. dpa 2023
22 s. ebd.
23 s. ebd.
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24 s. Maier 2023
25 s. Maier, et al. 2023
26 s. Holzer 2022
27 s. Vogels 2024
28 s. Ebd.
29 s. Plate 2023

Die Verfügbarkeit von FoD verändert sowohl das 
Fahrzeug als Produkt als auch dessen Monetarisie-
rungspotenziale innerhalb der Nutzungsphase. Wäh-
rend viele dieser Funktionen direkt über das Fahrzeug 
oder eine App gebucht werden können, bleibt der sta-
tionäre Handel eine zentrale Instanz in der Vermitt-
lung und Erklärung digitaler Fahrzeugfunktionen.24 

Ein wesentliches Zugangskriterium für die Nutzung 
von FoD ist der Zugriff auf Fahrzeugdaten oder die 
Anbindung an entsprechende Schnittstellen. Die 
hierzu erforderlichen Zugriffe liegen derzeit überwie-
gend bei den Automobilherstellern, was von freien 
Marktteilnehmern kritisch gesehen wird. Es bestehen 
Forderungen nach einem diskriminierungsfreien 
Datenzugang für alle Akteure des automobil- und 
mobilitätswirtschaftlichen Ökosystems. In diesem 
Zusammenhang tritt die Forderung einer über den 
europäischen Data Act hinausreichenden sektorspe-
zifischen Regelungen auf.25 

Unabhängig von den rechtlichen Diskussionen um 
Zugriffsrechte, zeigt sich eine hohe Vielfalt in der An-
gebots- und Preispolitik der Hersteller. Abbildung 
5 zeigt eine Übersicht von digitalen Funktionen wie 
Lichtassistenten, Sitzheizungen oder Fahrerassistenz-
systeme. Die Preismodelle reichen von Testzeiträu-
men über Abonnementstrukturen bis hin zu Einmal-
käufen und können sich über die Baureihen hinweg 
auch preislich unterscheiden. So bietet beispielsweise 
Mercedes-Benz den adaptiven Fernlichtassistenten 
für 60 Euro jährlich oder 159 Euro über 36 Monate an. 
Audi verlangt für das LED-Matrixlicht 258 Euro im Jahr 
oder 1.300 Euro für unbegrenzte Nutzung. Porsche 
wählt einen an Mobilfunktarife erinnernden Ansatz: 

4.	Angebotsvielfalt und  
Beratungsbedarf im      
Vertrieb von Functions on 
Demand

Drei Monate Nutzung sind kosten-los, danach kostet 
der Spurhalteassistent monatlich 20 Euro oder ein-
malig 830 Euro.26 

Die Freischaltung dieser Funktionen erfordert keinen 
physischen Werkstatt- oder Au-tohausbesuch. Den-
noch besteht auf Seiten der Kunden häufig ein Infor-
mations- und Beratungsbedarf. Viele digitale Funk-
tionen sind erklärungsbedürftig, insbesondere wenn 
sie sich in Funktionsweise oder Mehrwert nur schwer 
von etablierten Alternati-ven, wie etwa Angebote von 
Smartphone-Apps, unterscheiden.

Händler kommt in diesem Kontext eine wichtige ver-
triebliche Rolle zu. Sie sind oft die erste Anlaufstelle 
für Fragen zur Funktionsweise, Buchung oder der 
Nutzung von FoD.27  Hersteller reagieren auf diesen 
Bedarf, indem sie Händler durch gezielte Schulungen 
und Provisionssysteme in die Vermarktung einbin-
den.28  Für die korrekte Zuordnung der Provisionen 
ist eine eindeutige Identifikation der Kunden notwen-
dig, etwa über Kunden-ID und Fahrgestellnummer in-
nerhalb einer Marken-App. Bei Volkswagen erhalten 
Händler für vermittelte FoD-Buchungen eine Umsatz-
beteiligung von rund zwei Prozent.29
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Abbildung 5: Digitale Dienste und Functions on Demand bei ausgewählten OEM               				  
(Quelle: Recherchen am Institut für Automobilwirtschaft (IfA))
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Die Akzeptanz von und die Preisbereitschaft für On-
line-Car-Services ist zentral für die Monetarisierungs-
potenziale. Zur Analyse der Akzeptanz wurden im 
Rahmen der Studie „Kundenverhaltensweisen und 
Geschäftsmodelle im Wandel“ Endkunden sowie Füh-
rungskräfte markengebundener Handelsbetriebe 
befragt.30  Ziel ist es, die Attraktivitätswahrnehmung 
und die Preisbereitschaft ausgewählter On-Demand-
Car-Services zu ermitteln.

Im Zentrum der Untersuchung stehen elf Funktions-
gruppen, darunter Klimatisierungsfunktionen, Park-

5.	Kundenakzeptanz und 
Offenheit gegenüber 	
Functions on Demand

assistenzsysteme, Navigationsdienste, Licht- und 
Sicherheitsfunktionen, Sitzkomfortoptionen sowie 
situative Fahrfunktionen wie Allradantrieb oder Hin-
terachslenkung. Auch virtuelle Cockpitanpassungen 
und Leistungssteigerungen der Antriebsbatterie wer-
den in der Untersuchung berücksichtigt.

Die Ergebnisse in Abbildung 6 zeigen eine insgesamt 
interessierte Grundhaltung gegenüber FoD. Die Un-

 

30 s. Maier 2023

Abbildung 6: Bewertung der Attraktivität von FoD nach Käufergruppen							     
Basis: Gesamt=519; BEV- / PHEV-Käufer=77 | Angaben in %							     
(Quelle: Maier, B. (2023). Digitalisierung und Transformation 2023. AUTOHAUS.)
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tersuchung zeigt darüber hinaus, dass die 
Attraktivität stark von der Funktion und 
dem Nutzungskontext abhängt. Besonders 
hohe Attraktivitätswerte erfahren Funktio-
nen mit Mehrwert für Komfort, Sicherheit 
und Alltagsnutzung. So stufen Käufer batte-
rieelektrischer Fahrzeuge (BEV) und Plug-in-
Hybride (PHEV) die Leistungssteigerung der 
Antriebsbatterie höher ein als die Gesamt-
stichprobe.

Die hohe Zustimmung in der BEV-Zielgrup-
pe lässt darauf schließen, dass technikaffine 
Kundensegmente mit Softwarekonzepten 
auch offener für digitale Zusatzangebote 
sind. Dies deutet auf einen Zusammenhang 
zwischen der individuellen Digitalisierungs-
affinität der Nutzer und deren Akzeptanz 
von FoD hin.

Ein weiterer Befund betrifft die Altersstruk-
tur der Befragten. Jüngere Fahrzeughal-
ter zeigen insgesamt eine höhere Affinität 
gegenüber FoD als ältere. Erfahrungen mit 
abonnementbasierten Geschäftsmodellen 

im digitalen Medienbereich scheinen sich 
auf den Fahrzeugkontext zu übertragen. Für 
diese Zielgruppe sind FoD eine Fortführung 
bekannter digitaler Nutzungs- und Abrech-
nungsmuster.

Die Studie zeigt zudem, dass Kunden FoD 
dann als besonders attraktiv bewerten, 
wenn deren Mehrwerte leicht greifbar und 
direkt erfahrbar sind. Dabei spielt die Trans-
parenz des Buchungsprozesses eine eben-
so große Rolle wie die Funktionalität selbst. 
Eine einfache Aktivierung über In-Car-Be-
dienung oder eine App sind zentrale Voraus-
setzungen für Nutzung und Akzeptanz.

Die Resultate unterstreichen die Notwen-
digkeit, FoD nicht als rein technisches Add-
on, sondern als kundenorientierte Funktion 
auszugestalten. Digitale Zusatzdienste las-
sen sich nur dann erfolgreich im Markt etab-
lieren und langfristig in den Mobilitätsalltag 
der Nutzer integrieren, wenn Nutzen, Preis 
und Bedienbarkeit aufeinander abgestimmt 
sind. 
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31 s. dpa 2023
32 s. Plass, et al. 2020
33 s. Maier 2023	
34 s. ebd.

Functions on Demand verändern die Nutzung von 
Fahrzeugfunktionen und deren Bedeutungsbeimes-
sung durch den Kunden. Sie gehen über eine klassi-
sche Fahrzeugausstattung hinaus. Während bisher 
beim Fahrzeugkauf der uneingeschränkte Zugriff 
auf alle verbauten Ausstattungsmerkmale üblich ist, 
bringt das Konzept nachbuchbarer Funktionen eine 
neue Nutzungslogik mit sich. Käufer müssen akzep-
tieren, dass sie ein umfassend ausgestattetes Fahr-
zeug erwerben, dessen Funktionen aber nur durch 
zusätzliche Freischaltungen vollständig nutzbar sind. 
Dieser Wandel im Nutzerverständnis erfordert Zeit 
und Aufklärung.31

Auch Fragen der Nachhaltigkeit sind in Betracht zu 
ziehen. Die Vorstellung, dass technische Komponen-
ten dauerhaft mitgeführt, jedoch möglicherweise nie 
genutzt wer-den, steht im Spannungsfeld zur Forde-
rung nach nachhaltiger Ressourcennutzung. Bei öko-
logisch sensibilisierten Zielgruppen kann verbaute, 
aber nicht aktivierte Hardware als Verschwendung 
wahrgenommen werden. Dies kann die Akzeptanz 
negativ beeinträchtigen.

Für eine breite Akzeptanz digitaler Zusatzfunktionen 
sind vor allem zwei Faktoren entscheidend. Erstens 
müssen die Buchungsprozesse möglichst einfach, in-
tuitiv und niedrigschwellig gestaltet sein. Komplizier-
te Registrierungsvorgänge oder fragmentierte Nut-
zeroberflächen können die Nutzung hemmen. Der 
Buchungsvorgang sollte sich im Idealfall so unkom-
pliziert und mit möglichst wenigen Klicks gestalten, 
wie ein App-Download oder ein Online-Einkauf. Zwei-
tens muss der angebotene Dienst einen erkennbaren 
Mehrwert bieten, der über bestehende kostenlose 
Alternativen hinausgeht – etwa im Vergleich zu kos-
tenfrei verfügbaren Smartphone-Navigations-Apps.32  

Untersuchungen zeigen, dass Kunden FoD grundsätz-
lich positiv gegenüberstehen, die Bewertung jedoch 

6.	Nutzungshürden, 	
Mehrwerte und 				  
Zahlungsbereitschaft

stark von der jeweiligen Funktion abhängt. Wie in Ab-
bildung 7 er-sichtlich, gehören Klimatisierungsfunkti-
onen (81 %), Parkassistenzfunktionen (78 %) und Na-
vigationsdienste (78 %) zu den an den attraktivsten 
bewerteten Angeboten. Diese Anwendungen zeich-
nen sich durch eine direkte Alltagsrelevanz, einen 
hohen Komfortgewinn und eine intuitive Nutzbarkeit 
aus.

Demgegenüber stehen Funktionen mit geringerem 
Alltagsnutzen oder erhöhtem Erklärungsbedarf. Situ-
ative Fahrwerksanpassungen (bspw. Allrad oder ad-
aptive Dämpfung) und virtuelle Cockpitanpassungen 
werden von einem Großteil der Befragten als weniger 
attraktiv eingestuft, trotz ihres technischen Innova-
tionsgrades. Die Leistungssteigerungen der Antriebs-
batterie erfährt die geringste Zustimmung. Allerdings 
zeigen Halter von batterieelektrischen Fahrzeugen 
(BEV) ein überdurchschnittlich hohes Interesse an 
dieser Nutzung.33

Dies bestätigt einmal mehr, dass die Attraktivität 
vom Grad der Technikaffinität und vom spezifischen 
Nutzungskontext abhängt. Besonders jüngere Fahr-
zeughalter zeigen laut den Studienergebnissen eine 
Offenheit gegenüber digitalen Buchungsmodellen. 
Diese Generation ist mit abonnementbasierten Nut-
zungsmodellen aus Bereichen wie Medienkonsum, 
Software oder Mobilität vertraut und überträgt diese 
Erwartungen auf den Automobilsektor.34

Die Zahlungsbereitschaft für digitale Zusatzfunk-
tionen bleibt indes ein ambivalentes Thema. Zwar 
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zeigen viele Befragte Interesse, allerdings hängt die 
Buchungsentscheidung stark von der wahrgenom-
menen Relevanz der Funktion und vom Preis-Leis-
tungs-Verhältnis ab. Händler bestätigen diese Beob-
achtungen aus ihrer täglichen Beratungspraxis. Sie 
sehen insbesondere in den Bereichen Navigation, 
Klimatisierung und Parken ein hohes Vermarktungs-

Abbildung 7: Bewertung der Funktionsumfänge verschiedener FoD nach Attraktivität aus Kundenperspektive	
Basis: Gesamt=519 | Angaben in % | Ranking nach Top 2 Box (sehr attraktiv + eher attraktiv)			 
(Quelle: Maier, B. (2023). Digitalisierung und Transformation 2023. AUTOHAUS.)

potenzial und berichten von häufigen Kundenanfra-
gen zu diesen Themen.35
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Auch aus Sicht des Handels zeigt sich, dass 
FoD als zunehmend relevantes Thema im 
Vertrieb wahrgenommen werden. Die Ein-
schätzungen der Händler zur Attraktivität 
digitaler Fahrzeugfunktionen decken sich 
dabei in vielen Punkten mit den Erwartun-
gen der Endkunden. Abbildung 8 zeigt, dass 
Händler insbesondere bei Navigations-
diensten, Klimatisierungsfunktionen und 
Parkassistenzsysteme eine hohe Preisbe-
reitschaft der Kunden erwarten.

Ein zentraler Faktor für den Vermarktungs-
erfolg ist aus Perspektive der befragten 
Händler eine einfache Buchbarkeit der 
Funktionen.36  Diese Einschätzung unter-
streicht die Notwendigkeit eines zentralen, 
digitalen Ökosystems, in dem FoD als inte-
grierter Bestandteil des Fahrzeugs verstan-
den werden.

Gleichzeitig ist auch auf Handelsseite eine 
Differenzierung in der Attraktivität der 
an-gebotenen Funktionen zu beobachten. 

Features wie situative Fahrfunktionen oder 
virtuelle Cockpitanpassungen haben der-
zeit eine geringe Relevanz für den Markter-
folg. Händler teilen damit die Kundenwahr-
nehmung, wonach vorrangig Funktionen 
gefragt sind, die unmittelbar wahrgenom-
men und mit einem praktischen Nutzen as-
soziiert werden.

Die Analyse zeigt zudem, dass die Zah-
lungsbereitschaft stark vom Bekannt-
heitsgrad der Funktion und dessen Mehr-
wert abhängt. Besonders im Bereich der 
Elektromobilität, etwa bei Funktionen zur 
Optimierung der Reichweite oder Batte-
riepflege, hängt die Nachfrage davon ab, 
wie etabliert diese Technologien im Markt 
sind.37  Je größer das Vertrauen in die Funk-
tionalität, desto höher die Zahlungsbereit-
schaft.
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Abbildung 8: Einschätzung der entgeltlichen Nachfrage nach Functions on Demand				  
Basis: Gesamt=205 | Angaben in % | Ranking nach Top2Box (hohe Nachfrage + eher hohe Nachfrage)		
(Quelle: Maier, B. (2023). Digitalisierung und Transformation 2023. AUTOHAUS.)

Für den Handel lässt sich aus den darge-
stellten Umfragen die Aufgabe zur Integ-
ration der FoD in die Beratungsprozesse 
ableiten. Testzeiträume können sich posi-
tiv auf die Buchungshäufigkeit auswirken. 

Gleichzeitig bedarf es finanzieller Vergü-
tungsmodelle der Handelsstufe für die Ver-
mittlung von FoD.
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8.	Functions on Demand im 
Gebrauchtwagengeschäft

Functions on Demand eröffnen neue Wert-
schöpfungspotenziale, sowohl im Neu-
wagenvertrieb als auch zunehmend im 
Gebrauchtwagensegment. Besonders im 
Hinblick auf die Wertoptimierung bieten 
softwarebasierte Zusatzfunktionen für 
Händler, Hersteller und Endkunden glei-
chermaßen Chancen.38 

Ein zentraler Vorteil liegt in der Möglichkeit, 
Fahrzeuge über ihren gesamten Lebens-
zyklus hinweg technisch aktuell zu halten. 
Funktionen, die nicht nutzer-, sondern fahr-
zeuggebunden sind, lassen sich auch nach 
einem Besitzerwechsel aktivieren und er-
weitern somit den verfügbaren Funktions-
umfang im Zweit- oder Drittverkauf. Dies 
kann den Wiederverkaufspreis von Fahr-
zeugen erhöhen.39  Durch kontinuierliche 
An-passung der Funktionsumfänge lassen 
sich Fahrzeuge technisch aktuell halten.

Im Gegensatz dazu entfalten zeitlich limi-
tierte FoD, etwa innerhalb eines Leasingzeit-
raums, kaum Auswirkungen auf den Wie-
derverkaufswert. Dennoch können solche 
temporären Freischaltungen zur kurzfristi-
gen Kundenbindung beitragen, etwa durch 
personalisierte Angebote wie Ladepunkt-
reservierungen, Fahrerassistenzfunktionen 
oder digitale Versicherungsservices.40  Die-
se Zusatzangebote fördern eine Anpassung 
an individuelle Nutzungsanforderungen 
und steigern dadurch die Kundenzufrieden-
heit während der Fahrzeugnutzung.

Im Gebrauchtwagenhandel können Fahr-
zeuge nachträglich mit zielgruppenspezifi-
schen Funktionen ausgestattet und dadurch 
attraktiver positioniert werden. In der Über-
gangsphase zur Elektromobilität kennen 
viele Kunden ihren konkreten Funktions-be-

darf noch nicht vollständig. Hier schafft FoD 
die Möglichkeit, nachträglich zu individuali-
sieren und auf geänderte Anforderungen zu 
reagieren. Diese Flexibilität kann ins-beson-
dere bei Unsicherheiten bezüglich Reichwei-
te, Komfort oder Fahrerassistenz einen ent-
scheidenden Beitrag zur Kaufentscheidung 
leisten.

Auch Flottenbetreiber und Remarketing-
Spezialisten profitieren von dieser Entwick-
lung. Sie können auf Basis von Nutzungs-
daten gezielte Zusatzfunktionen anbieten, 
die den jeweiligen Einsatzbereich des Fahr-
zeugs optimieren, sei es durch Komfort-, Si-
cherheits- oder Energieeffizienz-Features. 
Die gezielte Nachrüstung per Software kann 
so zur Differenzierung im Wettbewerb bei-
tragen und die Kundenzufriedenheit nach-
haltig stärken.41

FoD im Gebrauchtwagengeschäft sind mehr 
als ein technisches Add-on. Sie ermöglichen 
eine neue Form der Angebotsgestaltung, 
die sowohl ökonomische als auch kunden-
bezogene Mehrwert schaffen. Hersteller 
und Handel sind gefordert, diese Potenzia-
le systematisch zu erschließen und FoD als 
festen Bestandteil der Gebrauchtwagen-
strategie zu verankern. Nur durch ein sol-
ches integratives Verständnis lässt sich das 
wirtschaftliche Potenzial digitaler Fahrzeug-
funktionen auch im Second-Life-Markt voll 
ausschöpfen.
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9.	Einfluss auf 	Vertriebsmo-
dell und Vergütungslogiken

Die technische Umsetzbarkeit von FoD verändert 
nicht nur das Automobil selbst, sondern hat auch 
Auswirkungen auf Vertriebs- und Erlösmodelle im 
Automobilhandel. Mit der zunehmenden Software-
zentrierung in Fahrzeugen entstehen neue Anfor-
derungen an Beratung, Provisionierung und die or-
ganisatorische Einbindung des Handels in digitale 
Wertschöpfungsprozesse.42  Eine zentrale Frage stellt 
die Verteilung von Erlösen zwischen den Vertriebs-
akteuren dar. Während im Neuwagenvertrieb meist 
eine finanzielle Honorierung des Händlers für die 
erfolgreiche Vermarktung aktivierungsfähiger Funk-
tionen eingesetzt wird,43  gestaltet sich die Situation 
im Gebrauchtwagengeschäft komplizierter. Innerhalb 
der im Neuwagenvertrieb dominanten selektiven 
Vertriebssystemen, vermarkten autorisierte Händler 
Neuwagen in eigenem Namen und auf eigene Rech-
nung. Zahlreiche Hersteller honorieren die Motivation 
der Endkunden durch den Händler zur Registrierung 
in und der Aktivierung von Connect-Diensten finan-
ziell. Gleiches gilt für die unmittelbare Buchung von 
Functions on Demand. Die Vergütung folgt der Lo-
gik von gewählter Zusatzausstattung oder dem Kauf 
von Zubehör. Erfolgt die Buchung von Functions on 
Demand innerhalb der Nutzungsphase, so lässt sich 
diese nicht eindeutig auf die Vertriebsanstrengungen 
des Händlers zurückführen. Dennoch kann ein Zutun 
des Händlers zumindest vermutet werden. Folglich 
drängt sich die Frage nach der finanziellen Honorie-
rung der Händlerleistung auf. Derartige Sachverhalte 
gilt es im Vertragshändlersystem innerhalb der Mar-
gen- und Bo-nusregularien zu klären. 

Eindeutiger stellt sich die Situation innerhalb der Fahr-
zeugvermarktung im Agenturmodell dar. In einem 
solchen System hat der Handelsvertreter Anspruch 
auf Provision für alle Geschäfte, die während des Ver-
tragsverhältnisses abgeschlossen werden und auf 
seine Tätigkeit zurückzuführen sind. Die ausschlag-
gebenden Passagen sind in diesem Zusammenhang 
„Folgegeschäft“ und „Rückführbarkeit des Verkaufs 
auf die Tätigkeiten des Handelsvertreters“. Ein An-
spruch auf eine nachvertragliche Provision ist laut § 

87 Abs. 3 HGB dann gegeben, wenn der Vertreter das 
Geschäft vermittelt oder so ein- bzw. vorbereitet hat, 
dass der Abschluss überwiegend auf seine Tätigkeit 
zu-rückzuführen ist. Zudem hat der Abschluss inner-
halb einer angemessenen Frist nach Vertragsende zu 
erfolgen. Es ist daher zu prüfen, ob die Freischaltung 
der kostenpflichtigen Zusatzgeschäft auf das Zutun 
des Handelsvertreters zurückzuführen und ob diese 
während der Vertragslaufzeit angestoßen wurde.  

Vertragshändler können sich hingegen auf keine der-
artige Gesetzesgrundlage stützen. Die Vergütung ih-
res Einwirkens auf die Buchung von Zusatzfunktionen 
nach Vertragsabschluss ist individuell im Rahmen des 
Margen- und Bonussystems zu definieren. Es liegt 
aber auf der Hand, dass sich eine Kundenberatung 
durch den Händler hinsichtlich situativ buchbarer 
Zusatzfunktionen positiv auf die spätere Nachfrage 
nach diesen auswirkt. Auch auf den Aftersales-Be-
reich wirken die bedarfsbezogenen Digitaldienste ein. 
So ersetzen Remote-Software-Updates bereits heu-
te Werkstattbesuche.44 So lassen sich etwa Perfor-
mance-Upgrades für die Traktionsbatterie, Updates 
für Fahrerassistenzsysteme oder individualisierte 
Versicherungsangebote zunehmend direkt über das 
Fahrzeug oder das Kundenportal des Herstellers bu-
chen. Werkstätten verlieren dadurch Kontaktpunkte 
zum Kunden und deren Leistungsangebot reduziert 
sich zunehmend auf rein technische Angebote. Infol-
ge des abnehmenden persönlichen Kundenkontaktes 
verringert sich unter anderem auch die Möglichkeit, 
Zusatzverkäufe zu realisieren. 

Vor diesem Hintergrund sind Hersteller und Händler 
dazu angehalten, die Rolle und die Partizipation der 
Handelsstufe im FoD-Vertrieb zu definieren. Eine mo-
tivierende Vergütung für die Beratungsdienstleistun-
gen rund um digitale Dienste wirkt sich positiv auf die 
Vertriebsanstrengungen des Handels und somit die 
Buchungen der Kunden aus.  
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10. Fazit und Ausblick

Functions on Demand öffnen die Tür zu einen Para-
digmenwechsel in der automobilen Wertschöpfung. 
Sie lösen die starre Logik einmaliger Fahrzeugkonfi-
gurationen auf und eröffnen neue Möglichkeiten zur 
Individualisierung und Monetarisierung über den ge-
samten Fahrzeuglebenszyklus hinweg. Dieses Whi-
tepaper hat die vielfältigen Implikationen dieser Ent-
wicklung aus technologischer, wirtschaftlicher und 
vertrieblicher Perspektive beleuchtet.

Zentrale Erkenntnis ist, dass FoD nicht nur ein tech-
nisches Feature, sondern als strukturelles Element 
künftiger Geschäftsmodelle im Automobilsektor zu 
verstehen ist. Ihre erfolgreiche Implementierung 
setzt in der technischen Dimension robuste Software-
architekturen, skalierbare Plattformen sowie strate-
gische Entscheidungen hinsichtlich Datenhoheit und 
Systemintegration voraus. Für Kunden sind die sich 
daraus ergeben-den Funktionalitäten weitestgehend 
unbekannt. Daher ist die richtige Präsentation und 
Vermarktung mit erfolgsentscheidend für eine Ver-
breitung im Markt. Gerade Händlern kommt im Rah-
men der Kundenberatung eine Schlüsselrolle zu. Um 
die Beratungsmotivation der Vertriebsmitarbeiter zu 
erhöhen, empfiehlt es sich eine finanzielle Honorie-
rung der Händlerleistung in Margen- und Bonussys-
teme aufzunehmen. 

Auch innerhalb des Gebrauchtwagenhandels eröff-
nen sich durch FoD neue Marktchancen. Fahrzeug-
funktionen lassen sich nachträglich anpassen, um ak-
tuell die Bedarfe von Kunden gezielter anzusprechen. 
Derartige Anpassungen bezüglich der Funktionsum-
fänge schafft nicht nur zusätzliche Umsatzpotenzia-
le, sondern können auch zur Wertstabilisierung der 
Fahrzeuge beitragen.

Aus Kundensicht zeigt sich, dass FoD-Angebote dann 
akzeptiert und genutzt werden, wenn sie leicht buch-
bar, verständlich und funktional zugänglich sind. 
Funktionen mit direktem Alltagsnutzen, etwa im Be-
reich Komfort, Navigation oder Sicherheit, werden als 
besonders attraktiv bewertet. Diese Kundenerwar-
tungen müssen bei der Gestaltung der Angebots- und 
Preisstruktur berücksichtigt werden.

Functions on demand sind weit mehr als eine tech-
nische Spielerei. Sie haben das Potenzial, das Ge-
schäftsmodell der Hersteller vom Einmalgeschäft in 
ein „Over-the-Lifetime-Geschäft“ zu verändern. Er-
forderlich sind hierzu sicherlich auch arbeitsteilige 
Prozesse zwischen Hersteller und Handel. Entschei-
dend für ihren langfristigen Erfolg ist ein integrierter 
Ansatz, der Technik, Vertrieb, Nutzererlebnis und Ge-
schäftsmodellgestaltung zusammendenkt. 
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