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360°-Dienstleistungen des Automobilhandels rund um die Elektromobilitat

as gesamte automobilwirtschaftliche Okosystem befindet sich im

Umbruch. Der aktuelle Anpassungsdruck geht insbesondere auf

technologische Veranderungstreiber wie die Digitalisierung in der
Auspragung der zunehmenden Fahrzeugkonnektivitat und den Wechsel hin
zu emissionsarmen Antriebskonzepten zurtick.! Getrieben werden diese
Entwicklungen durch einen an Bedeutung gewinnenden internationalen
Wettbewerb, die Regulatorik sowie sich kontinuierlich verandernder Kun-
denerwartung.? Die Auswirkungen zwingen die Unternehmen auf allen
Wertschopfungsstufen - vom Zulieferer uber den Hersteller bis hin zum
Kfz-Gewerbe - zu Anpassungen in teils tradierten Geschaftsmodellen.?

Die vorliegende Ausarbeitung betrachtet eine Erweiterung der Geschafts-
modelle im Kfz-Gewerbe um Dienstleistungen rund um die Elektromo-
bilitat. Wo bis heute die Optimierung des Werkstattgeschafts sowie des
Neu- und Gebrauchtwagenhandels im Zentrum der Geschaftsmodellwei-
terentwicklung stehen, drangen sich zunehmend neue Fragen auf: Wie lasst
sich Elektromobilitat nachhaltig vermarkten? Und welche komplementaren
Dienstleistungen erwarten Kunden im Zusammenhang mit einem batterie-
elektrischen Fahrzeug? Die Antriebswende ist somit fir Kfz-Betriebe Her-
ausforderung und Chance zugleich. In jedem Fall fordert die Elektromobilitat
den Handel auf, die tber Jahrzehnte bestehenden Dienstleistungsangebote
zu hinterfragen.

Aufgrund des angerissenen Handlungsdrucks, zeigt dieses Magazin auf, wie
Autohduser diesen Wandel angebots- und dienstleistungsgetrieben gestal-
ten kdnnen. Es stellt zehn Geschaftsfelder vor, die sich aus der Elektrifizie-
rung des Antriebsstrangs ergeben. Dazu gehéren unter anderem Ladeinf-
rastruktur, Energiemanagement und betriebliches Mobilitatsmanagement.
Elektromobilitat ist damit nicht nur als risikobehaftete, technische Veran-
derung des Produktes zu verstehen. Sie eréffnet die Mdglichkeit, zahlreiche
neue Geschaftsfelder zu erschlie3en.
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Hochlauf der
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Diese weltweite Dynamik ist im genannten Zeitraum auch
auf dem deutschen Markt zu erkennen. Anfang 2025 ver-
zeichnete das Kraftfahrt-Bundesamt rund 1,65 Millionen
BEV sowie zusatzlich etwa 0,97 Millionen PHEV im Bestand.
Insgesamt sind damit bereits mehr als 2,6 Millionen Fahr-
zeuge mit elektrifiziertem Antrieb auf deutschen Stral3en
unterwegs.> Im Jahr 2018 belief sich der Bestand an reinen
batterieelektrischen Pkw in Deutschland laut KBA auf 53.861
Fahrzeuge. Fur Plug-in-Hybride lag der Bestand bei 44.419
Fahrzeugen.® Das zeigt, wie stark die Elektromobilitat in
Deutschland inzwischen an Bedeutung gewonnen hat.

Diese Dynamik setzt sich im Jahr 2025 weiter fort. Laut Kraft-
fahrt-Bundesamt wurden in den ersten zehn Monaten des
Jahres 2025 rund 434.627 batterieelektrische Fahrzeuge
neu zugelassen. Das entspricht einem Anstieg von 39 Pro-
zent gegenuber dem gleichen Zeitraum des Vorjahres. Hin-
zu kamen etwa 248.706 Plug-in-Hybride, ein Zuwachs von
mehr als 63 Prozent im Vergleich zu 2024. Mit einem Markt-
anteil von 18 Prozent bei batterieelektrischen Fahrzeugen
und gut 10 Prozent bei Plug-in-Hybriden liegen elektrifizierte
Modelle in der Zulassungsstatistik inzwischen vor den Die-
selfahrzeugen, deren Anteil auf rund 14 Prozent abgesun-
ken ist. Benziner stellen mit knapp 28 Prozent weiterhin den
groldten Anteil, verlieren jedoch stetig an Bedeutung.” Diese
Entwicklung verdeutlicht, dass sich die Antriebslandschaft in
Deutschland sukzessive in Richtung alternativer Antriebs-
konzepte verschiebt.

Die ersten zehn Monate dieses Jahres bestatigen aul3erdem
die Prognose des Verbands der Automobilindustrie aus dem
Januar 2025. Damals erwartete der Verband einen deutli-
chen Anstieg der Neuzulassungen batterieelektrischer Fahr-
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Abbildung 1: Absatzentwicklung von BEV und PHEV nach Regionen

43%*

zeuge um rund 75 Prozent auf etwa 666.000 Einheiten. Fur
Plug-in-Hybride wurde ein moderater Zuwachs von rund
acht Prozent auf 207.000 Fahrzeuge prognostiziert. Insge-
samt rechnete der Verband mit etwa 873.000 neu zugelas-
senen Elektrofahrzeugen im Jahr 2025.8 Die aktuelle Markt-
entwicklung zeigt, dass diese Einschatzung mit geringer
Abweichung zutrifft.

Damit ist Deutschland Teil eines weltweiten Markthochlaufs
der Elektromobilitat. Diese Entwicklung durfte sich auch in
den kommenden Jahren fortschreiben. Die steigende Nach-
frage nach Elektromobilitat ist auf ein Zusammenspiel meh-
rerer Entwicklungen zurlckzufuhren, die sich wiederum ge-
genseitig verstarken. Ein zentraler Treiber st die
technologische Reife moderner Fahrzeuge:

» Technologie und Produktion: Verbesserte Batterien
ermoglichen groliere Reichweiten, kiirzere Ladezeiten
und niedrigere Produktionskosten. Damit verlieren
viele der bisherigen Vorbehalte an Bedeutung. Zugleich
wachst das Modellangebot deutlich. Immer mehr Her-
steller bringen Elektroautos in allen Fahrzeugklassen auf
den Markt, was den Einstieg fur Kundinnen und Kunden
erleichtert.

°s. KBA (01/2025)

(
s. KBA (0. D.)
7s. KBA (10/2025)
8s. VDA (2025)
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6.600
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*CAGR = Compound Average Growth Rate
(durchschnittliche jahrliche Wachstumsrate)

[Quelle: In Anlehnung an Global electric car sales, 2014-2024, IEA 04/2025]



360°-Dienstleistungen des Automobilhandels rund um die Elektromaobilitat

» Fahrzeugpreise: Elektroautos werden aufgrund von
sinkenden Anschaffungs- und Betriebskosten zuneh-
mend erschwinglich.

» Regulatorik: Hinzu kommen strengere CO2-Vorgaben,
die Hersteller dazu bewegen, den Absatz elektrifizierter
Modelle zu fordern.

» Akzeptanz: Parallel dazu wachst die gesellschaftliche
Akzeptanz. Immer mehr Menschen sammeln Erfahrun-
gen mit Elektroautos im Alltag, im Freundeskreis oder in
der Familie. Das starkt das Vertrauen in die Technologie
und sorgt fur eine stetig wachsende Zahl Uberzeugter
Nutzerinnen und Nutzer.” Unterstitzt wird dies auf-
grund zunehmender Nachhaltigkeitsbestrebungen der
Verbraucher.

Diese Kombination aus technologischem Fortschritt, grofle-
rem Angebot, wirtschaftlichen Vorteilen und wachsender
Akzeptanz erklart den nationalen aber auch den globalen
Hochlauf der Elektromobilitat. Deshalb zeigen Prognosen
flr die Jahre 2025 bis 2030 ein anhaltendes Wachstum.

Laut Prognose von PwC wird sich die weltweite Produktion
sowohl batterieelektrischer Fahrzeuge (BEV) als auch Plug-
in-Hybride (PHEV) bis 2030 nahezu verdoppeln. Bei batterie-
elektrischen Fahrzeugen steigt das Produktionsvolumen von
rund 14,6 Millionen Einheiten im Jahr 2025 auf etwa 27,8
Millionen Fahrzeuge im Jahr 2030. Bei Plug-in-Hybriden wird
eine Entwicklung von rund 7,5 auf 13,6 Millionen Fahrzeuge
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erwartet.'® Damit verzeichnen beide Antriebsarten eine star-
ke Wachstumsdynamik, die den weltweiten Strukturwandel
der Automobilindustrie weiter beschleunigen durfte. Abbil-
dung 2 fasst die prognostizierte Entwicklung der globalen
Produktion von BEV und PHEV-Fahrzeugen von 2025 bis
2030 zusammen.

Insgesamt zeigt sich, dass Elektromobilitat kein voruberge-
hender Hype ist, sondern eine globale Entwicklung mit be-
deutenden Veranderungen in den Wertschopfungsstruktu-
ren des Automobilsektors. Der technologische Fortschritt,
die Regulatorik, das zunehmendes Produktangebot und
eine steigende Akzeptanz treiben die Antriebswende weiter
voran. Infolgedessen wird die Anzahl an elektrifizierten Fahr-
zeugen in den Zulassungs- und Fahrzeugbestandsstatistiken
in den kommenden Jahren weiter zunehmen. Flr den Auto-
mobilhandel und die Werkstatten erfordert diese Entwick-
lung eine entsprechende Anpassung ihres Geschaftsmo-
dells.  Geringere  Wartungsbedarfe — und  sinkende
Teileumsatze setzen das ertragsstarke Servicegeschaft un-
ter Druck. Gleichzeitig eroffnen sich neue Dienstleistungs-
felder im Umfeld von Elektrofahrzeugen. Das folgende Kapi-
tel zeigt zehn potenzielle Geschaftsfelder fur Autohduser
und Werkstatten auf.

9s. ams (04/2025)
105, PwC (10/2025)
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Abbildung 2: Prognose zur Produktion von BEV und PHEV nach Regionen 2025 und 2030
[Quelle: In Anlehnung an Electric Vehicle Sales Review Q3 2025, PwC 10/2025]
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Zehn Geschaftsfelder
Kkiz-Betriebe

rund um die Elekiro-
mobilitat

wartungsarmer. Sie haben weniger Verschleil3teile,

langere Wartungsintervalle und benétigen keine Ar-
beiten an Abgasanlage, Turbolader oder Ziindkerzen."
Studien zufolge liegt der Wartungsbedarf von Elektro-
fahrzeugen um rund 50 bis 70 Prozent niedriger als bei
Verbrennern. Der Teilebedarf wird um etwa 20 Prozent
eingeschatzt.”” Auch der Verlust der margenstarken
Ol- und Schmierstoffumsitze wirken sich negativ. auf
die Ertragssituation der Kfz-Betriebe aus." Die Ertrags-
strukturen im Autohaus- und Werkstattgeschaft ste-
hen daher vor tiefgreifenden Veranderungen. Zugleich
entstehen rund um das elektrische Fahrzeug neue Pro-
dukt- und Dienstleistungsfelder. Dazu zahlen etwa die
Installation von Ladeinfrastruktur, die Bewertung und
Instandhaltung von Batterien, der Vertrieb von Wallbo-
xen oder die Beratung zu Férderprogrammen und Ener-
giemanagementsystemen.

Fahrzeuge mit elektrischem Antrieb sind deutlich

"'s. HERRMANN ET AL. (2023)
125, Waas ET AL. (2021)
135, HERRMANN ET AL. (2023)
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Autohauser kdnnen diese Veranderun-
gen aktiv gestalten. Wer die Bedurfnis-
se von Kundinnen und Kunden im Um-
feld der Elektromobilitat ganzheitlich
betrachtet, kann sich vom reinen Fahr-
zeughandler zum Losungsanbieter
entwickeln. Im Mittelpunkt steht dabei
ein erweitertes Verstandnis von Mobili-
tat, das Uber den Verkauf von Automo-
bilen hinausgeht. Das Autohaus wird
zum zentralen Ansprechpartner fur
alle Fragen rund um elektrische Mobili-
tat, Energie und Ladeinfrastruktur. Da-
mit dies gelingt, sind auch gezielte Ko-
operationen mit Unternehmen aus
den komplementdren Geschaftsfel-
dern wie beispielsweise einem Elektro-
installateursbetrieb in Betracht zu zie-
hen.

Die Abbildungen 3 und 4 benennen
zehn Geschaftsfelder rund um die
Elektromobilitat, die Autohduser er-
schlielfen kbnnen.™

Das Angebotsspektrum in jedem Ge-
schaftsfeld ldsst sich unterschiedlich
stark ausbauen, von ersten Basisange-
boten bis hin zu sogenannten Begeis-
terungsangeboten. Basisangebote
sind Leistungen, die Kundinnen und
Kunden heute bereits erwarten. Be-
geisterungsangebote hingegen gehen
daruber hinaus. Sie ermdglichen eine
positive Differenzierung vom Wettbe-
werb und verfigen somit Uber ein Po-
tenzial zur Erhohung der Kundenzu-
friedenheit, Kundenloyalitat und nicht
zuletzt der Kundenbegeisterung,.

Wie die Abbildung 3 und 4 verdeutli-
chen, liegt ein Grol3teil der Ausgestal-
tungsoptionen im Bereich dieser Be-
geisterungsangebote. Hier entstehen
die grolBten Potenziale, um neue Kun-
dinnen und Kunden zu gewinnen so-
wie bestehende zu binden. Gleichzeitig
liegt auf der Hand, dass auch die heuti-
gen Begeisterungsangebote mit zu-
nehmender Verbreitung im Markt im
Zeitverlauf an Differenzierungskraft
verlieren. Eine kontinuierliche Weiter-
entwicklung der eigenen Geschaftsfel-
der ist daher unerlasslich, um langfris-
tig relevant zu bleiben.

145, MAIER (2023)
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Geschdftsfeld 1: Vom Auto-
haus zum Mobilitatshaus

Das Geschaftsfeld Verkehrsmittel bezieht sich auf
das Ankerprodukt des Automobilhandels - dem
Handel mit Neu- und Gebrauchtfahrzeugen.
Ubertragen auf die Elektromobilitat ist der Handel
mit batterieelektrisch angetriebenen Verkehrs-
mitteln relevant.

Vom Basisangebot zum
erweiterten
Mobilitatsangebot

Der Ausbau des Geschaftsfelds Verkehrsmittel er-
folgt schrittweise. Im ersten Schritt steht das Ba-
sisangebot im Mittelpunkt - der Verkauf von Elek-
tro-Neu- und Gebrauchtfahrzeugen. Dieses bildet
die Grundlage des Handels und ist fur Kundinnen
und Kunden selbstverstandlich. Darauf aufbau-
end kann das Autohaus sein Angebot gezielt er-
weitern und zusatzliche Mobilitatsbedurfnisse ab-
decken.

In der ndchsten Ausbaustufe bietet sich die Zu-
sammenarbeit mit spezialisierten Herstellern an,
um Sonderfahrzeuge in das Portfolio aufzuneh-
men. Diese sprechen neue Kundengruppen an,
beispielsweise Handwerksbetriebe, kommunale
Einrichtungen oder dltere Menschen mit beson-
deren Anforderungen. Durch solche Kooperatio-
nen gewinnt das Autohaus an Profil und kann
spezifische Mobilitatsbedurfnisse gezielt bedie-
nen.

Darauf folgt die Integration elektrifizierter Zweira-
der in das Angebot. E-Bikes, E-Scooter oder Las-
tenrader eignen sich besonders fur kurze inner-
stadtische Strecken und er6ffnen den Einstieg in
neue Kundengruppe. Mit dieser Erweiterung wird
das Autohaus zum taglichen Begleiter seiner Kun-
dinnen und Kunden und positioniert sich als kom-
petenter Ansprechpartner fUr ganzheitliche Mo-
bilitat.

Auf dieser Basis kann schlieRlich eine eigene Pro-
duktmarke entstehen, etwa fur E-Bikes oder Mik-
romobilitatslésungen. Eine solche Eigenmarke
starkt die Unabhangigkeit, erhoht die Wiederer-
kennung und tragt zu einer differenzierten Markt-
position bei.

Langfristig fUhrt dieser Ausbau zur Entwicklung
einer eigenen Mobilitdtsmarke, die Fahrzeugver-
kauf, Zweiradangebote und Serviceleistungen
miteinander verbindet. Dadurch entsteht ein gan-

zes Mobilitatsokosystem, das den Kundinnen und
Kunden flexible, individuelle und markennahe Lo-
sungen bietet.

Herausforderungen in der
Umsetzung

Der Ausbau des Geschaftsfelds Verkehrsmittel
zum Mobilitdtshaus erfordert organisatorische,
personelle und strategische Anpassungen. Neue
Produkte wie E-Bikes oder Sonderfahrzeuge er-
fordern zusatzliche Kompetenzen in Verkauf und
Service. Mitarbeitende mussen geschult und
neue Prozesse etabliert werden. Auch Marketing
und Vertrieb sind anzupassen, um potenzielle
Kunden gezielt zu erreichen. Zudem ist der Markt
fur Mikromobilitat bereits stark umkampft, was
innovative Konzepte und verldssliche Partner-
netzwerke voraussetzt. SchlieBlich erfordert die
Erweiterung des Portfolios Investitionen in Infra-
struktur, Logistik und Werkstattausstattung, um
erfolgreich zu sein.

Fazit

Das Geschaftsfeld Verkehrsmittel steht beispiel-
haft fur den Wandel vom klassischen Fahrzeug-
handel hin zu einer ganzheitlichen Mobilitatswelt.
Wer es schafft, sein Angebot Uber den verbren-
nungsmotorangetriebenen Pkw hinaus zu erwei-
tern und Begeisterungsangebote zu schaffen,
kann sein Autohaus zum Mobilitdtshaus entwi-
ckeln. Damit entsteht ein Okosystem, das vielfalti-
ge Mobilitatsbedurfnisse abdeckt sowie Kundin-
nen und Kunden begeistert.

Die folgende Ubersicht fasst die zentralen Er-
kenntnisse und Entwicklungsschritte dieses Ge-
schaftsfelds zusammen.
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Umsetzungsratgeber

Nutzenversprechen

~Ganzheitliche Abdeckung komplexer und gleichermalien vielseitiger
Mobilitatsbedurfnisse mit Angeboten, welche sich durch Flexibilitat,
Kostentransparenz und Erlebnisorientierung charakterisieren lassen.”

Méglichkeiten der Umsetzung

Herausforderungen

Kooperationen mit Herstellern

Durch Kooperationen mit spezialisierten Her-
stellern konnen Kunden auch in neuen Mobili-
tatssegmenten ein vielfaltiges Angebot erhalten.

Aufbau einer eigenen Produktmarke
Eine eigene Marke flir E-Bikes oder E-Scooter
erweitert das Angebot und richtet es gezielt auf
die Bedurfnisse der Kunden aus.

Agieren als Mobilitatsdienstleister

Eigene Mobilitatsmarken und Services wie Miete
oder Abo-Modelle erschlielen neue Zielgruppen
und starken die langfristige Kundenbindung.

Emil Frey Gruppe: E-Auto Assistent
Digitales Tool zur Ermittlung passender Elektro-
fahrzeuge. Uber einen Matching-Score werden
gezielt passende Fahrzeuge empfohlen.

Autohaus Weeber: Waldbike
E-Bike-Eigenmarke und bietet hochwertig gefer-
tigte, familienfreundliche Modelle aus dem
Schwarzwald mit nachhaltigem Konzept.

Gotthard Koénig: Onlineshop

Angebot flr Pkw, Roller und E-Bikes mit Kauf-, Fi-
nanzierungs- und Leasingoptionen. Pkw vertreibt
das Autohaus, Zweirader das Rollerhaus Konig.

& Verkehrsmittel

« Vertriebs- und Marketingstrategien
Zusatzliche Mobilitatsangebote erfordern eine
Anpassungvon Vertriebs- und Marketingstrate-
gien an neue Zielgruppen erforderlich.

» Personalweiterbildung
Neue Mobilitatsangebote erfordern spezielles
Wissen. Daher ist die gezielte Weiterbildung von
Verkaufs- und Servicepersonal notwendig.

« Strukturverdanderungen
Neue Produktfelder bedingen organisatorische
Anpassungen in Service, Logistik und Personal,
um langfristig wettbewerbsfahig zu bleiben.

+ ADAC: Infoseite Elektromobilitat
Informationsplattform zu Elektroautos, E-Bikes,
E-Motorradern und Kleinstfahrzeugen. Sie bietet
Orientierungim Bereich Elektromobilitat.

« ZIV: E-Bike-Markt in Deutschland
Aktuelle Marktentwicklungen, Kundenverhalten
und Trends im deutschen E-Bike-Segment sowie
Analyse zuklnftiger Wachstumschancen.

» T3: Transportation Think Tank
Forschungseinrichtung mit Fokus auf nachhaltige
Mobilitat, Fahrradmarktforschung und Konzepte
fur urbane Verkehrsentwicklung.

Best-Practice-Beispiele

Informationsquellen

Abbildung 5: Umsetzungsratgeber Verkehrsmittel
[Quelle: Eigene Recherchen des Instituts fur Automobilwirtschaft (IfA)]
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Geschdftsfeld 2: Vom Autohaus zum
Ladesdaulenbetreiber

Das Geschaftsfeld Lademoglichkeiten umfasst alle
Angebote rund um das Laden elektrifizierter Fahrzeu-
ge. Heute verfugen viele Autohauser uber Ladepunk-
te fur den eigenen Fahrzeugbestand oder fur Werk-
stattkunden. Zahlreiche Hersteller fordern Ladepunkte
von ihren Vertriebs- und Servicepartner ein. Solche
Ladeangebote gehoren mittlerweile zum Basisange-
bot des modernen Automobilhandels. Kundinnen und
Kunden erwarten, dass sie ihr Fahrzeug wahrend des
Werkstattaufenthalts oder beim Besuch des Autohau-
ses laden konnen.

Doch die Entwicklung geht weiter. Durch den geziel-
ten Ausbau dieses Geschaftsfelds konnen Autohauser
neue Kundengruppen gewinnen und sich zu regiona-
len Betreibern von Ladeinfrastruktur entwickeln. Die
Entwicklung erfolgt Schritt fur Schritt, vom einzelnen
Ladepunkt am Standort bis hin zu einem vernetzten
regionalen Ladenetz mit eigener Marke und zusatzli-
chen Serviceangeboten.

Vom Basisangebot zur
Ladeplattform

Der Ausbau der Lademoglichkeiten erfolgt in mehre-
ren Phasen. Im ersten Schritt stehen die bestehenden
Ladepunkte am Autohaus im Mittelpunkt. Dazu geho-
ren Lademaoglichkeiten fur den eigenen Fahrzeugbe-
stand sowie AC- und DC-Ladepunkte fur Kundenfahr-
zeuge. Diese Basisinfrastruktur  starkt  die
Kundenzufriedenheit und unterstutzt den Verkauf
elektrifizierter Modelle. Sie zeigt, dass das Autohaus
die Anforderungen der Elektromobilitat verstanden
hat und aktiv umsetzt.

Im zweiten Schritt konnen Autohauser ihre Ladeinfra-
struktur fur die Offentlichkeit freigeben. Offentlich zu-
gangliche Ladepunkte auf dem Betriebsgelande oder
in der Nahe stark frequentierter Orte schaffen Sicht-
barkeit und neue Kundenkontaktpunkte. Zudem be-
steht das Potenzial zu einem positiven Abstrahlefekt
auf das Unternehnmensimage.

Zu den Angeboten mit Begeisterungspotenzial zahlt
ein HPC-Ladepunkt (High Power Charging). Zusatzan-
gebote wie ein Bistro, ein kleiner Shop oder eine
Lounge machen das Laden zum Erlebnis. Der Lade-
park wird so zu einem Anziehungspunkt und zur Visi-
tenkarte des Autohauses.

Langfristig kann das Geschaftsfeld Lademoglichkeiten
zu einem regionalen Ladenetz ausgebaut werden. Da-
bei werden mehrere Standorte miteinander verknupft.

Ladeparks an Verkehrsknotenpunkten, La-
demoglichkeiten in Stadten und Ladepunkte
an den eigenen Betrieben bilden ein dichtes
Netz. Dieser Schritt empfiehlt sich in Koope-
ration mit Energieversorgern, Kommunen
oder anderen Partnern zu gehen.

Ein zusatzliches Potenzial liegt in Ladelosun-
gen fur elektrische Nutzfahrzeuge. Gerade
in der Logistik fehlen oft geeignete Lade-
punkte mit hoher Leistung und passenden
Stellflachen. Autohauser konnen hier neue
Zielgruppen erschlieRen, indem sie Ladeinf-
rastruktur fur E-Lkw oder Transporter anbie-
ten. Ubernachtparkplatze, Stromabnahme-
vertrage und Serviceleistungen machen
dieses Angebot besonders attraktiv.

Herausforderungen in der
Umsetzung

Die Weiterentwicklung des Geschaftsfelds
Lademoglichkeiten erfordert einen hohen
Kapitalbedarf und eine umfassende Pla-
nung. Besonders wichtig ist die Standort-
wahl. Nur Standorte mit guter Erreichbar-
keit, Sicherheit und hoher Frequentierung
haben Potenzial zur Erreichung der erforder-
lichen Auslastung. Auch die verfugbare
Netzkapazitat ist entscheidend, da sie die
Leistungsfahigkeit der Ladeinfrastruktur be-
stimmt.

Nachhaltigkeit wird zunehmend zum Wett-
bewerbskriterium. Ideal ist, wenn der Strom
fur die Ladepunkte aus erneuerbaren Ener-
gien stammt. Ebenso wichtig ist ein profes-
sioneller Betrieb. Wartung, Abrechnungssys-
teme und Service mussen zuverlassig
funktionieren. Nur so bleiben die Anlagen
dauerhaft wirtschaftlich und sichern die Zu-
friedenheit der Kundinnen und Kunden.

Fazit

Das Geschaftsfeld Lademaoglichkeiten steht
beispielhaft fur die Transformation des Auto-
mobilhandels. Der Ausbau zu einem regio-
nalen Ladesaulenbetreiber eroffnet neue
Umsatzpotenziale, starkt das Markenimage
und erzeugt neue Kundenkontaktpunkte.

Die Abbildung 6 fasst die zentralen Erkennt-
nisse und Entwicklungsschritte dieses Ge-
schaftsfelds zusammen.
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Umsetzungsratgeber

Nutzenversprechen

.Vereinfachter sowie zuverlassiger Zugang zu offentlicher
Ladeinfrastruktur im lokalen Umfeld und von einem dem Kunden
bekannten Betreiber.”

Méglichkeiten der Umsetzung

Herausforderungen

« Bereitstellung von Lademaoglichkeiten
An Vertriebs- und Servicestandorten werden La-
depunkte flr Kundinnen und Kunden bereitge-
stellt, um E-Mobilitatim Betrieb zu fordern.

+ Ladepark mit Zusatzangeboten
Errichtung offentlich zuganglicher Ladeparks an

Zweiradmiete erhohen die Aufenthaltsqualitat.

« Bildung eines regionalen Ladenetzes
Aufbau eines regionalen Ladenetzes mit Lade-
parks entlang wichtiger Verkehrsknotenpunkte
fur hohe Nutzungsfrequenz.

=]

+ Glinicke: Eigenes Ladesaulennetz
Bestehendes Ladesaulennetz mit dem Ziel, Kun-
den einen flachendecken-den Zugang zu Lade-
infrastruktur zu bieten.

« HomeE of Mobility: Ladepark-Vorreiter
HomE World in Wertheim ist ein Ladepark mit
Schnell-und AC-Ladern, Bistro, Lounge-Berei-
chen und Eventflachen - Aufladen neu gedacht.

= Gottgens: Ladepark am Standort
Ladepark mit mehreren 6ffentlich nutzbaren La-
destationen.Insgesamtvierzehn Ladesaulen flur
Kunden und Besucher am Autohausstandort.

zentralen Orten. Zusatzangebote wie Bistro oder

Lademoglichkeiten

» Standortwahl
Neben Nahe zu wichtigen Orten muss auch die
Netzkapazitat beachtet werden, da sie Zahl und
Leistung der moglichen Ladepunkte vorgibt.

» Nachhaltigkeit
Ladesaulen sollten mit erneuerbarem Strom be-
trieben werden. Die verlassliche Versorgung mit
nachhaltiger Energie bleibt jedoch anspruchsvoll,

* Wartung und Betrieb
Wartung sichert Betrieb und Sicherheit der La-
depunkte. Essenziell, um Ausfalle zu vermeiden
und Kundenzufriedenheit zu gewahrleisten.

« ChargeX
Bedeutung von Ladeinfrastruktur und Beitrag zur
Kundenzufriedenheit, Marken-bindung sowie
Positionierung als innovativer Anbieter.

+ Elexon
Zentrale Argumente fur die Integration von Lade-
infrastruktur im Autohaus oder in der Werkstatt
Von Kundenservice bis hin zu Zukunftssicherung.

+ EnBW
Entwicklungen und Trends moderner Ladeparks
in Deutschland mit Fokus auf Innovation, Nutzer-
erlebnis und Nachhaltigkeit.

Best-Practice-Beispiele

Informationsquellen

Abbildung 6: Umsetzungsratgeber Lademdglichkeiten

[Quelle: Eigene Recherchen des Instituts fur Automobilwirtschaft (IfA)]
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Geschdftsfeld 3: Vom Autohaus zum
Energiespezialisten

Das Geschaftsfeld Energiemanagement eroffnet Au-
tohausern ein vollig neues Tatigkeitsfeld. Es gibt bis-
lang keine klassischen Basisangebote, an die ange-
knupft werden kann. Kunden treten in diesem Bereich
mit keinerlei Erwartungen an Handler. Genau darin
liegt die Chance: Wer fruhzeitig in dieses Thema ein-
steigt, kann sich als Energiespezialist positionieren
und von den Marktbegleitern differenzieren.

Der Wandel zur Elektromobilitat fuhrt dazu, dass Kun-
dinnen und Kunden beim Fahrzeugkauf immer haufi-
ger Fragen zur eigenen Energieversorgung stellen. Sie
wollen wissen, wie sie ihr E-Auto zuhause effizient la-
den, wie sie Stromkosten reduzieren und wie sie er-
neuerbare Energien in ihren Alltag integrieren kon-
nen. Fur das Autohaus entsteht dadurch ein neues
Beratungsfeld, das uber den reinen Fahrzeugverkauf
hinausgeht.

Vom Fahrzeughandler zum
Energiemanager

Der Einstieg in das Energiemanagement beginnt mit
Beratungsangeboten. Beim Kauf eines elektrifizierten
Fahrzeugs kann das Autohaus eine Energiemanage-
mentberatung anbieten. Dabei werden Strombedarf,
Lastprofile und technische Voraussetzungen im Haus-
halt analysiert. Ziel ist es, den Kundinnen und Kunden
ein auf ihre Situation abgestimmtes Gesamtkonzept
zu vermitteln. So wird das Autohaus zum zentralen
Ansprechpartner fur alle Fragen rund um Energie und
Mobilitat.

Im nachsten Schritt kann das Angebot durch die Ver-
mittlung von Photovoltaik- und Speicherlosungen er-
weitert werden. Moglicherweise in Kooperation mit
spezialisierten Partnern vermittelt das Autohaus So-
laranlagen, Warmepumpen, Batteriespeicher und
Wallboxen. Diese erganzen das E-Fahrzeug und schaf-
fen ein integriertes Energiesystem fur das Zuhause.
Das Autohaus erhalt dafur eine Vermittlungsprovision
und starkt gleichzeitig seine Rolle als Komplettlo-
sungsanbieter.

Daruber hinaus kann das Autohaus die Projektierung
privater Energiemanagementsysteme ubernehmen.
Dabei werden Planung, Koordination und bauliche
Umsetzung aus einer Hand angeboten. So entsteht
fur Kundinnen und Kunden ein durchgangiger Prozess
- von der Beratung uber die technische Integration bis
hin zur Inbetriebnahme. Und alles aus einer Hand. Ein
weiteres Wachstumsfeld liegt in der Projektierung ge-
werblicher Ladeinfrastruktur (B2B). Autohauser kon-

nen hier als Generaldienstleister auftreten, Ladeparks
planen und gemeinsam mit Partnerbetrieben realisie-
ren.

Herausforderungen in der
Umsetzung

Der Einstieg in das Geschaftsfeld Energiemanage-
ment erfordert neue Kompetenzen und technisches
Verstandnis. Die Integration von Elektrofahrzeugen in
private oder gewerbliche Energiesysteme ist kom-
plex. Fahrzeug, Ladestation und Heimnetzwerk mus-
sen miteinander kommunizieren, und unterschiedli-
che Smart-Home-Systeme mussen interoperabel
funktionieren.

Auch die Stromnetzkapazitat kann eine Herausforde-
rung darstellen. In manchen Regionen mussen An-
schlusse verstarkt oder zusatzliche Leitungen gelegt
werden, um den steigenden Energiebedarf abzude-
cken. Hinzu kommt der sensible Umgang mit Kunden-
daten: Verbrauchs- und Nutzungsprofile sind schut-
zenswerte Informationen. Datensicherheit und
Datenschutz sind deshalb zentrale Voraussetzungen
fur das Vertrauen der Kundinnen und Kunden.

Schliellich spielt die Benutzerfreundlichkeit eine ent-
scheidende Rolle. Energiemanagementsysteme mus-
sen einfach zu bedienen sein um Akzeptanz zu fin-
den. Nur wenn Kundinnen und Kunden den Nutzen
unmittelbar erleben, wird das Angebot langfristig er-
folgreich sein.

Fazit

Das Geschaftsfeld Energiemanagement steht fur die
konsequente Erweiterung des Geschaftsmodells. Au-
tohauser, die Energiemanagementdienstleistungen in
ihr Portfolio integrieren, verwandeln sich vom reinen
Fahrzeughandler zum Losungsanbieter fur nachhalti-
ge Energie und Mobilitat. Damit starken sie die Kun-
denbindung, erschlieRen neue Umsatzpotenziale und
leisten einen aktiven Beitrag zur Energiewende.

Die folgende Ubersicht bundelt alle wesentlichen Er-
kenntnisse und zeigt praxisnah, welche Schritte fur
die erfolgreiche Umsetzung im Autohaus entschei-
dend sind.
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Umsetzungsratgeber

Nutzenversprechen

~Umsetzung eines bedarfsorientierten sowie maf3geschneiderten
privaten Energiemanagements und dadurch die Schaffung eines
ganzheitlichen Angebots beim Kauf teil- beziehungsweise
vollelektrifizierter Fahrzeuge.”

Méglichkeiten der Umsetzung

Herausforderungen

Energiemanagementberatung

Beratung zu privaten Energiesystemen als Ergan-
zung zum E-Fahrzeugkauf, inklusive Empfehlun-
gen und Erklarung zentraler Funktionen.

Vermittlung moderner Energietechnik
Vermittlung von Photovoltaik, Warmepumpen
und erganzender Technik fur ein stimmiges
privates Energiesystem mit Ladeinfrastruktur.

Projektierung B2B und B2C
Projektmanagementfir Energiemanagementsys-
teme und Ladeparks, inkl. Planung, Partnerkoor-
dination und Umsetzung zentraler MalBnahmen.

STERNPARTNER Gruppe: PV-L6sungen
Vermittlung und Koordination von Photovoltaik-,
Speicher- und Wallbox-Losungen inklusive
Beratung und Umsetzung,

DELLO Gruppe: powernovo GmbH

Anbieter fur Beratung, Planung und Installation
von PV-Anlagen; erganzt um eigene Ladeproduk-
te fur ein voll integriertes Gesamtsystem.

LoéhrGruppe: Projektierung B2B

Planung und Umsetzung betrieblicher Ladeinfra-
struktur durch Analyse, Partnerkoordination und
strukturierte Projektsteuerung.

HH Energiemanagement

Infrastruktur und Interoperabilitat
Energiesysteme erfordern Kommunikation
zwischen Fahrzeug, Ladestation und Heimnetz
sowie Kompatibilitat mit Smart-Home-Systemen.

Datensicherheit und Datenschutz
Energiemanagementsysteme verarbeiten sensi-
ble Daten, die geschitzt werden mussen. Sichere
Ablaufe und Technik sind dafur notwendig.

Benutzerfreundlichkeit und Akzeptanz
Energiesysteme mussen leicht verstandlich und
intuitiv sein, damit Kundinnen und Kunden sie
akzeptieren und im Alltag zuverlassig nutzen.

AUTOHAUS Next

AUTOHAUS Next beleuchtet Energiemanagement
im Autohaus und zeigt Optimierungsansatze zu
PV-Integration, Effizienz und Anforderungen.

Auto Business Media

Darstellung zu Energiemanagement, Kostenkon-
trolle und erneuerbarer Energie im Autohaus,
erganzt um Aspekte moderner Elektromobilitat.

GP Joule

Lade-, Last- und Energiemanagementsysteme
zur Steigerung der Effizienz sowie zur Reduktion
von Kosten und Ausfallenim Ladebetrieb.

Best-Practice-Beispiele

Informationsquellen

Abbildung 7: Umsetzungsratgeber Energiemanagement

[Quelle: Eigene Recherchen des Instituts fur Automobilwirtschaft (IfA)]
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Geschdftsfeld 4: Vom Auto-
haus zum Ladeinfrastruktur-

handler

Das Geschaftsfeld Ladeinfrastruktur und Zu-
behor bildet die Brucke zwischen Fahrzeug-
verkauf und Alltagsnutzung. Schon heute
gehort es in vielen Autohausern zum Stan-
dard, Wallboxen, Ladekabel und Aufbewah-
rungssysteme anzubieten.

Doch die reine Produktvermarktung reicht
nicht mehr aus. Kundinnen und Kunden er-
warten zunehmend ganzheitliche Losungen
und umfangreiche Beratung. Genau hier lie-
gen die Geschaftspotenziale. Wer die Zube-
horangebote ausbaut, kann sich vom klassi-
schen Zubehorverkaufer zum
Ladeinfrastrukturnandler entwickeln.

Vom Zubehorverkaufer zur
eigenen Ladeinfrastruktur-
marke

Im ersten Schritt steht der Ausbau des be-
stehenden Zubehorangebots im Vorder-
grund. Das Autohaus kann die bestehende
Produktpalette gezielt professionalisieren
und besser ins Beratungsgesprach integrie-
ren. So wird aus dem einfachen Mitverkauf
von Wallboxen und Kabeln ein bewusst ge-
steuertes Zusatzgeschaft, das Kompetenz
und Vertrauen ausstrahlt.

Darauf aufbauend eroffnet die Entwicklung
einer eigenen Zubehormarke neue Chan-
cen. Gebrandete Wallboxen, spezielle Kabel-
systeme oder Halterungen schaffen Wieder-
erkennung und ermoglichen eine
Differenzierung im Wettbewerb. Eine starke
Eigenmarke positioniert das Autohaus als
verlasslichen Partner, der Qualitat und De-
sign miteinander verbindet.

Parallel dazu lasst sich das Geschaftsfeld
durch den Aufbau eines Online-Shops erwei-
tern. Der digitale Vertrieb ermoglicht, Lade-
infrastruktur unabhangig vom Fahrzeugver-
kauf zu vermarkten. Kundinnen und Kunden
konnen Zubehor bequem online bestellen,
von Ladekabeln Uber Aufbewahrungssyste-
me bis hin zu Produkten der eigenen Marke.
So entstehen zusatzliche Erlose und ein di-

rekter Zugang zu neuen Zielgruppen.

Ein weiteres Differenzierungspotenzial liegt
im Handel mit Akkus fur Zweirader. Gerade
im urbanen Raum steigt die Nachfrage nach
Ersatz- oder Zusatzakkus fur E-Bikes und E-
Scooter. Ein Autohaus, das dieses Segment
bedient, starkt seine Position als umfassen-
der Anbieter fur Elektromobilitatslosungen.

Herausforderungen in der
Umsetzung

Die Erweiterung des Geschaftsfelds erfor-
dert gezielte Kommunikation und Schulung.
Der Wissensstand zahlreicher Kunden aber
auch der Autohausmitarbeitern bezuglich
Ladeinfrastruktur ist haufig noch niedrig.

Zudem gestalten sich die Kundenbedurfnis-
se sehr heterogen. Privatkunden, Unterneh-
men, Flottenbetreiber und Kommunen ha-
ben unterschiedliche Bedurfnisse.
Insbesondere bei gewerblichen Kunden ist
ein verlasslicher Kundensupport von her-
ausragender Bedeutung. Fragen zu Installa-
tion, Kompatibilitat oder Forderungen mus-
sen schnell und kompetent beantwortet
werden, um Vertrauen zu schaffen und lang-
fristige Kundenbindungen aufzubauen.

Fazit

Das Geschaftsfeld Ladeinfrastruktur und Zu-
behor bietet Autohausern vielfaltige Chan-
cen ihr Portfolio zu erweitern. Wer Basisan-
gebote gezielt mit Markenkompetenz,
digitalem Vertrieb und erganzenden Produk-
ten verbindet, entwickelt sich vom reinen
Zubehoranbieter zum Ladeinfrastruktur-
handler. So entstehen neue Umsatzpotenzi-
ale, starkere Kundenbindung und eine klare
Positionierung im wachsenden Markt der
Elektromobilitat.

Die Abbildung 8 fasst alle wesentlichen Er-
kenntnisse zusammen und zeigt praxisnah,
welche Schritte fur die erfolgreiche Umset-
zung im Autohaus entscheidend sind.
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Abbildung 8: Umsetzungsratgeber Ladeinfrastruktur und Zubehor
[Quelle: Eigene Recherchen des Instituts fur Automobilwirtschaft (IfA)]
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