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  360°-Dienstleistungen des Automobilhandels rund um die Elektromobilität

D
as gesamte automobilwirtschaftliche Ökosystem be΋ndet sich im 
Umbruch. Der aktuelle Anpassungsdruck geht insbesondere auf 
technologische Veränderungstreiber wie die Digitalisierung in der 

Ausprägung der zunehmenden Fahrzeugkonnektivität und den Wechsel hin 
zu emissionsarmen Antriebskonzepten zurück.1 Getrieben werden diese 
Entwicklungen durch einen an Bedeutung gewinnenden internationalen 
Wettbewerb, die Regulatorik sowie sich kontinuierlich verändernder Kun-
denerwartung.2 Die Auswirkungen zwingen die Unternehmen auf allen 
Wertschöpfungsstufen – vom Zulieferer über den Hersteller bis hin zum 
Kfz-Gewerbe – zu Anpassungen in teils tradierten Geschäftsmodellen.3 

Die vorliegende Ausarbeitung betrachtet eine Erweiterung der Geschäfts-
modelle im Kfz-Gewerbe um Dienstleistungen rund um die Elektromo-
bilität. Wo bis heute die Optimierung des Werkstattgeschäfts sowie des 
Neu- und Gebrauchtwagenhandels im Zentrum der Geschäftsmodellwei-
terentwicklung stehen, drängen sich zunehmend neue Fragen auf: Wie lässt 
sich Elektromobilität nachhaltig vermarkten? Und welche komplementären 
Dienstleistungen erwarten Kunden im Zusammenhang mit einem batterie-
elektrischen Fahrzeug? Die Antriebswende ist somit für Kfz-Betriebe Her-
ausforderung und Chance zugleich. In jedem Fall fordert die Elektromobilität 
den Handel auf, die über Jahrzehnte bestehenden Dienstleistungsangebote 
zu hinterfragen. 

Aufgrund des angerissenen Handlungsdrucks, zeigt dieses Magazin auf, wie 
Autohäuser diesen Wandel angebots- und dienstleistungsgetrieben gestal-
ten können. Es stellt zehn Geschäftsfelder vor, die sich aus der Elektri΋zie-
rung des Antriebsstrangs ergeben. Dazu gehören unter anderem Ladeinf-
rastruktur, Energiemanagement und betriebliches Mobilitätsmanagement. 
Elektromobilität ist damit nicht nur als risikobehaftete, technische Verän-
derung des Produktes zu verstehen. Sie eröΊnet die Möglichkeit, zahlreiche 
neue Geschäftsfelder zu erschließen.

 

1 
s. McKinsey & coMpany (2025)

2 
s. KpMG (2025)

3 
s. McKinsey & coMpany (2025); Maier, et al. (2023)
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Hochlauf der 
Elektromobilität 
national und global

D
er weltweite Absatz von batterieelektrischen 
Fahrzeugen (BEV) und Plug-in-Hybriden (PHEV) 
weist in den vergangenen Jahren eine kontinuier-

liche Wachstumsdynamik auf. Nach Angaben der Inter-
nationalen Energieagentur (IEA) wurden im Jahr 2018 
weltweit rund zwei Millionen Fahrzeuge dieser Antriebs-
arten verkauft. Bis 2024 stieg diese Zahl auf 17,3 Millio-
nen Einheiten. Das entspricht einer durchschnittlichen 
jährlichen Wachstumsrate von rund 43 Prozent. China 
ist mit großem Abstand der bedeutendste Markt für 
Elektromobilität, gefolgt von der Europäischen Union 
und den Vereinigten Staaten. Allein in China wurden im 
Jahr 2024 rund 11,3 Millionen BEV und PHEV zugelassen, 
was rund 65 Prozent des Gesamtmarktes entspricht. In 
Europa lag das Absatzvolumen bei 3,2 Millionen Fahr-
zeugen, in den USA bei 1,5 Millionen.4 Diese Zahlen 
verdeutlichen den rasanten Wandel im internationa-
len Automobilsektor. Elektromobilität hat sich vom Ni-
schenprodukt zu einem zentralen Treiber des Marktes 
entwickelt. Abbildung 1 fasst diese Entwicklung zusam-
men.

6

 

4 
s. IEA (04/2025) 
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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 zusätzlich etwa 0,97 Millionen PHEV im Bestand. 
Insgesamt sind damit bereits mehr als 2,6 Millionen Fahr-
zeuge mit elektrifiziertem Antrieb auf deutschen Straßen 
unterwegs.5 Im Jahr 2018 belief sich der Bestand an reinen 
batterieelektrischen Pkw in Deutschland laut KBA auf 53.861 
Fahrzeuge. Für Plug-in-Hybride lag der Bestand bei 44.419 
Fahrzeugen.6 Das zeigt, wie stark die Elektromobilität 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 gegenüber 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 
größten Anteil, verlieren jedoch stetig an Bedeutung.7 Diese 
Entwicklung verdeutlicht, dass sich die Antriebslandschaft in 
Deutschland sukzessive in Richtung alternativer Antriebs-
konzepte verschiebt.

Die ersten zehn Monate dieses Jahres bestätigen außerdem 
die Prognose des Verbands der Automobilindustrie aus dem 
Januar 2025. Damals erwartete der Verband einen deutli-
chen Anstieg der Neuzulassungen batterieelektrischer Fahr-

zeuge um rund 75 Prozent auf etwa 666.000 Einheiten. Für 
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 Einschätzung mit geringer 
Abweichung zutri΍t.

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

• Technologie und Produktion: Verbesserte Batterien 
ermöglichen größere Reichweiten, kürzere Ladezeiten 
und niedrigere Produktionskosten. Damit verlieren 
viele der bisherigen Vorbehalte an Bedeutung. Zugleich 
wächst das Modellangebot deutlich. Immer mehr Her-
steller bringen Elektroautos in allen Fahrzeugklassen auf 
den Markt, was den Einstieg für Kundinnen und Kunden 
erleichtert. 

7

Abbildung 1: Absatzentwicklung von BEV und PHEV nach Regionen
[Quelle: In Anlehnung an Global electric car sales, 2014-2024, IEA 04/2025]

 

5 
s. KBa (01/2025)

6 
s. KBa (o. D.)

7 
s. KBa (10/2025)

8 
s. VDa (2025)
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• Fahrzeugpreise: Elektroautos werden aufgrund von 
sinkenden Anscha΍ungs- und Betriebskosten zuneh-
mend erschwinglich. 

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

• Akzeptanz: Parallel dazu wächst die gesellschaftliche 
Akzeptanz. Immer mehr Menschen sammeln Erfahrun-
gen mit Elektroautos im Alltag, im Freundeskreis oder in 
der Familie. Das stärkt das Vertrauen in die Technologie 
und sorgt für eine stetig wachsende Zahl überzeugter 
Nutzerinnen und Nutzer.9 Unterstützt wird dies auf-
grund zunehmender Nachhaltigkeitsbestrebungen der 
Verbraucher. 

Diese Kombination aus technologischem Fortschritt, größe-
rem Angebot, wirtschaftlichen Vorteilen und wachsender 
Akzeptanz erklärt den nationalen aber auch den globalen 
Hochlauf der Elektromobilität. Deshalb zeigen Prognosen 
für 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 

erwartet.10 Damit verzeichnen beide Antriebsarten eine star-
ke Wachstumsdynamik, die den weltweiten Strukturwandel 
der Automobilindustrie weiter beschleunigen dürfte. Abbil-
dung 2 fasst die prognostizierte Entwicklung der globalen 
Produktion von BEV und PHEV-Fahrzeugen von 2025 bis 
2030 zusammen.

Insgesamt zeigt sich, dass Elektromobilität kein vorüberge-
hender Hype ist, sondern eine globale Entwicklung mit be-
deutenden Veränderungen in den Wertschöpfungsstruktu-
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. Für den Auto-
mobilhandel und die Werkstätten erfordert diese Entwick-
lung eine entsprechende Anpassung ihres Geschäftsmo-
dells. Geringere Wartungsbedarfe und sinkende 
Teileumsätze setzen das ertragsstarke Servicegeschäft un-
ter Druck. Gleichzeitig erö΍nen sich neue Dienstleistungs-
felder im Umfeld von Elektrofahrzeugen. Das folgende Kapi-
tel zeigt zehn potenzielle Geschäftsfelder für Autohäuser 
und Werkstätten auf.

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]

 

9 
s. aMs (04/2025)

10 
s. pwc (10/2025)
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Zehn Geschäftsfelder 
für Kfz-Betriebe 
rund um die Elektro-
mobilität

Fahrzeuge mit elektrischem Antrieb sind deutlich 
wartungsärmer. Sie haben weniger Verschleißteile, 
längere Wartungsintervalle und benötigen keine Ar-

beiten an Abgasanlage, Turbolader oder Zündkerzen.11 

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 
eingeschätzt.12 Auch der Verlust der margenstarken 
Öl- und SchmierstoΊumsätze wirken sich negativ auf 
die Ertragssituation der Kfz-Betriebe aus.13 Die Ertrags-
strukturen im Autohaus- und Werkstattgeschäft ste-
hen daher vor tiefgreifenden Veränderungen. Zugleich 
entstehen rund um das elektrische Fahrzeug neue Pro-
dukt- und Dienstleistungsfelder. Dazu zählen etwa die 
Installation von Ladeinfrastruktur, die Bewertung und 
Instandhaltung von Batterien, der Vertrieb von Wallbo-
xen oder die Beratung zu Förderprogrammen und Ener-
giemanagementsystemen.

  360°-Dienstleistungen des Automobilhandels rund um die Elektromobilität

9

 

11 
s. HerrMann et al. (2023)

12 
s. waas et al. (2021)

13 
s. HerrMann et al. (2023)
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Autohäuser können diese Veränderun-
gen aktiv gestalten. Wer die Bedürfnis-
se von Kundinnen und Kunden im Um-
feld der Elektromobilität ganzheitlich 
betrachtet, kann sich vom reinen Fahr-
zeughändler zum Lösungsanbieter 
entwickeln. Im Mittelpunkt steht dabei 
ein erweitertes Verständnis von Mobili-
tät, das über den Verkauf von Automo-
bilen hinausgeht. Das Autohaus wird 
zum zentralen Ansprechpartner für 
alle Fragen rund um elektrische Mobili-
tät, Energie und Ladeinfrastruktur. Da-
mit dies gelingt, sind auch gezielte Ko-
operationen mit Unternehmen aus 
den komplementären Geschäftsfel-
dern wie beispielsweise einem Elektro-
installateursbetrieb in Betracht zu zie-
hen. 

Die Abbildungen 3 und 4 benennen 
zehn Geschäftsfelder rund um die 
Elektromobilität, die Autohäuser er-
schließen können.14

Das Angebotsspektrum in jedem Ge-
schäftsfeld lässt 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 
darüber hinaus. Sie ermöglichen eine 
positive Di΍erenzierung vom Wettbe-
werb und verfügen somit über ein Po-
tenzial zur Erhöhung der Kundenzu-
friedenheit, Kundenloyalität und nicht 
zuletzt der Kundenbegeisterung.
 
Wie die Abbildung 3 und 4 verdeutli-
chen, liegt ein Großteil der Ausgestal-
tungsoptionen im Bereich dieser Be-
geisterungsangebote. Hier entstehen 
die größten 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 Di΍erenzierungskraft 
verlieren. Eine kontinuierliche Weiter-
entwicklung der eigenen Geschäftsfel-
der ist daher unerlässlich, um langfris-
tig relevant zu bleiben.

 

14 
s. Maier (2023)
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Abbildung 3: Geschäftsfelder rund um die Elektromobilität und deren Ausgestaltungsoptionen. (1/2) 

[Quelle: In Anlehnung an Maier (2023)]

Abbildung 4: Geschäftsfelder rund um die Elektromobilität und deren Ausgestaltungsoptionen. (2/2)

[Quelle: In Anlehnung an Maier (2023)]

In den folgenden Kapiteln werden die zehn Geschäftsfelder 
im Detail beschrieben. Jedes Kapitel zeigt auf, welche Basis- 
und Begeisterungsangebote in den einzelnen Geschäftsfel-
dern den Autohäusern und Werkstätten zur Verfügung ste-

11

hen. Am Ende jedes Kapitels findet sich eine Übersicht, die 
als praxisorientierter Umsetzungsratgeber die zentralen Er-
kenntnisse und Erfolgsfaktoren zusammenfasst.
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Geschä�sfeld 1: Vom Auto-

haus zum Mobilitätshaus

Das Geschäftsfeld Verkehrsmittel bezieht sich auf 
das Ankerprodukt des Automobilhandels – dem 
Handel mit Neu- und Gebrauchtfahrzeugen. 
Übertragen auf die Elektromobilität ist der Handel 
mit batterieelektrisch angetriebenen Verkehrs-
mitteln relevant.

Vom Basisangebot zum 
erweiterten    
Mobilitätsangebot
Der Ausbau des Geschäftsfelds 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 für Kundinnen 
und Kunden selbstverständlich. Darauf aufbau-
end kann das Autohaus sein Angebot gezielt er-
weitern und zusätzliche Mobilitätsbedürfnisse ab-
decken.

In der nächsten 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 ältere Menschen mit beson-
deren Anforderungen. Durch solche Kooperatio-
nen gewinnt das Autohaus an Profil und kann 
spezifische Mobilitätsbedürfnisse gezielt bedie-
nen.

Darauf folgt die Integration elektrifizierter Zweirä-
der in das Angebot. E-Bikes, E-Scooter oder Las-
tenräder eignen sich besonders für kurze inner-
städtische Strecken und erö΍nen den Einstieg in 
neue Kundengruppe. Mit dieser Erweiterung wird 
das Autohaus zum täglichen Begleiter seiner Kun-
dinnen und Kunden und positioniert sich als kom-
petenter Ansprechpartner für ganzheitliche Mo-
bilität.

Auf dieser Basis kann schließlich eine eigene Pro-
duktmarke entstehen, etwa für E-Bikes oder Mik-
romobilitätslösungen. Eine solche Eigenmarke 
stärkt die Unabhängigkeit, erhöht die Wiederer-
kennung und trägt zu einer di΍erenzierten Markt-
position bei.

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

12

zes Mobilitätsökosystem, das den Kundinnen und 
Kunden ȵexible, individuelle und markennahe Lö-
sungen bietet.

Herausforderungen in der   
Umsetzung

Der Ausbau des Geschäftsfelds Verkehrsmittel 
zum Mobilitätshaus erfordert organisatorische, 
personelle und strategische Anpassungen. Neue 
Produkte wie E-Bikes oder Sonderfahrzeuge er-
fordern zusätzliche Kompetenzen in Verkauf und 
Service. Mitarbeitende müssen geschult und 
neue Prozesse etabliert werden. Auch Marketing 
und Vertrieb sind anzupassen, um potenzielle 
Kunden gezielt zu erreichen. Zudem ist der Markt 
für Mikromobilität bereits stark umkämpft, was 
innovative Konzepte und verlässliche Partner-
netzwerke voraussetzt. Schließlich erfordert die 
Erweiterung des Portfolios Investitionen in Infra-
struktur, Logistik und Werkstattausstattung, um 
erfolgreich zu sein.

Fazit

Das Geschäftsfeld Verkehrsmittel steht beispiel-
haft für den Wandel vom klassischen Fahrzeug-
handel hin zu einer ganzheitlichen Mobilitätswelt. 
Wer es scha΍t, sein Angebot über den verbren-
nungsmotorangetriebenen Pkw hinaus zu erwei-
tern und Begeisterungsangebote zu scha΍en, 
kann sein Autohaus zum Mobilitätshaus entwi-
ckeln. Damit entsteht ein Ökosystem, das vielfälti-
ge Mobilitätsbedürfnisse abdeckt sowie Kundin-
nen und Kunden begeistert.

Die folgende Übersicht fasst die zentralen Er-
kenntnisse und Entwicklungsschritte dieses Ge-
schäftsfelds zusammen.
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Abbildung 5: Umsetzungsratgeber Verkehrsmittel
[Quelle: Eigene Recherchen des Instituts für Automobilwirtschaft (IfA)]
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Geschä�sfeld 2: Vom Autohaus zum 

Ladesäulenbetreiber

Das Geschäftsfeld Lademöglichkeiten umfasst alle 
Angebote rund um das Laden elektriޯzierter Fahrzeu-
ge. Heute verfügen viele Autohäuser über Ladepunk-
te für den eigenen Fahrzeugbestand oder für Werk-
stattkunden. Zahlreiche Hersteller fordern Ladepunkte 
von ihren Vertriebs- und Servicepartner ein. Solche 
Ladeangebote gehören mittlerweile zum Basisange-
bot des modernen Automobilhandels. Kundinnen und 
Kunden erwarten, dass sie ihr Fahrzeug während des 
Werkstattaufenthalts oder beim Besuch des Autohau-
ses laden können.

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

Vom Basisangebot zur   
Ladeplattform

Der Ausbau der Lademöglichkeiten erfolgt in mehre-
ren Phasen. Im ersten Schritt stehen die bestehenden 
Ladepunkte am Autohaus im Mittelpunkt. Dazu gehö-
ren Lademöglichkeiten für den eigenen Fahrzeugbe-
stand sowie AC- und DC-Ladepunkte für Kundenfahr-
zeuge. Diese Basisinfrastruktur stärkt die 
Kundenzufriedenheit und unterstützt den Verkauf 
elektriޯzierter Modelle. Sie zeigt, dass das Autohaus 
die Anforderungen der Elektromobilität verstanden 
hat und aktiv umsetzt.

Im zweiten Schritt können Autohäuser ihre Ladeinfra-
struktur für die Öޮentlichkeit freigeben. Öޮentlich zu-
gängliche Ladepunkte auf dem Betriebsgelände oder 
in der Nähe stark frequentierter Orte schaޮen Sicht-
barkeit und neue Kundenkontaktpunkte. Zudem be-
steht das Potenzial zu einem positiven Abstrahlefekt 
auf das Unternehmensimage.

Zu den Angeboten mit Begeisterungspotenzial zählt 
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 Geschäftsfeld Lademöglichkeiten 
zu einem regionalen Ladenetz ausgebaut werden. Da-
bei werden mehrere Standorte miteinander verknüpft. 
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Ladeparks an Verkehrsknotenpunkten, La-
demöglichkeiten in Städten und Ladepunkte 
an den eigenen Betrieben bilden ein dichtes 
Netz. Dieser Schritt empޯehlt sich in Koope-
ration mit Energieversorgern, Kommunen 
oder anderen Partnern zu gehen. 

Ein zusätzliches Potenzial liegt in Ladelösun-
gen für elektrische Nutzfahrzeuge. Gerade 
in der Logistik fehlen oft geeignete Lade-
punkte mit hoher Leistung und passenden 
Stellްächen. Autohäuser können hier neue 
Zielgruppen erschließen, indem sie Ladeinf-
rastruktur für E-Lkw oder Transporter anbie-
ten. Übernachtparkplätze, Stromabnahme-
verträge und Serviceleistungen machen 
dieses Angebot besonders attraktiv.

Herausforderungen in der   
Umsetzung

Die Weiterentwicklung des Geschäftsfelds 
Lademöglichkeiten 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 verfügbare 
Netzkapazität ist entscheidend, da sie die 
Leistungsfähigkeit der Ladeinfrastruktur be-
stimmt.

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

Fazit

Das Geschäftsfeld Lademöglichkeiten steht 
beispielhaft für die Transformation des Auto-
mobilhandels. Der Ausbau zu einem regio-
nalen Ladesäulenbetreiber eröޮnet neue 
Umsatzpotenziale, stärkt das Markenimage 
und erzeugt neue Kundenkontaktpunkte.

Die Abbildung 6 fasst die zentralen Erkennt-
nisse und Entwicklungsschritte dieses Ge-
schäftsfelds zusammen.
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Abbildung 6: Umsetzungsratgeber Lademöglichkeiten
[Quelle: Eigene Recherchen des Instituts für Automobilwirtschaft (IfA)]
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Geschä�sfeld 3: Vom Autohaus zum 

Energiespezialisten

Das Geschäftsfeld Energiemanagement eröޮnet Au-
tohäusern ein völlig neues Tätigkeitsfeld. Es gibt bis-
lang keine klassischen Basisangebote, an die ange-
knüpft werden kann. Kunden treten in diesem Bereich 
mit keinerlei Erwartungen an Händler. Genau darin 
liegt die Chance: Wer frühzeitig in dieses Thema ein-
steigt, kann sich als Energiespezialist positionieren 
und von den Marktbegleitern diޮerenzieren.

Der Wandel zur Elektromobilität führt dazu, dass Kun-
dinnen und Kunden beim Fahrzeugkauf immer häuޯ-
ger Fragen zur eigenen Energieversorgung stellen. Sie 
wollen wissen, wie sie ihr E-Auto zuhause eޱzient la-
den, wie sie Stromkosten reduzieren und wie sie er-
neuerbare Energien in ihren Alltag integrieren kön-
nen. Für das Autohaus entsteht dadurch ein neues 
Beratungsfeld, das über den reinen Fahrzeugverkauf 
hinausgeht.

Vom Fahrzeughändler zum  
Energiemanager

Der Einstieg in das Energiemanagement beginnt mit 
Beratungsangeboten. Beim Kauf eines elektriޯzierten 
Fahrzeugs kann das Autohaus eine Energiemanage-
mentberatung anbieten. Dabei werden Strombedarf, 
Lastproޯle 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 für alle Fragen rund um Energie und 
Mobilität.

Im nächsten Schritt kann das Angebot durch die Ver-
mittlung von Photovoltaik- und Speicherlösungen er-
weitert werden. Möglicherweise in Kooperation mit 
spezialisierten Partnern vermittelt das Autohaus So-
laranlagen, Wärmepumpen, Batteriespeicher und 
Wallboxen. Diese ergänzen das E-Fahrzeug und schaf-
fen ein integriertes Energiesystem für das Zuhause. 
Das Autohaus erhält dafür eine Vermittlungsprovision 
und stärkt gleichzeitig seine Rolle als Komplettlö-
sungsanbieter.

Darüber hinaus kann das Autohaus die Projektierung 
privater Energiemanagementsysteme übernehmen. 
Dabei werden Planung, Koordination und bauliche 
Umsetzung aus einer Hand angeboten. So entsteht 
für Kundinnen und Kunden ein durchgängiger Prozess 
– von der Beratung über die technische Integration bis 
hin zur Inbetriebnahme. Und alles aus einer Hand. Ein 
weiteres Wachstumsfeld liegt in der Projektierung ge-
werblicher Ladeinfrastruktur (B2B). Autohäuser kön-
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nen hier als Generaldienstleister auftreten, Ladeparks 
planen und gemeinsam mit Partnerbetrieben realisie-
ren.

Herausforderungen in der   
Umsetzung

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

Auch die Stromnetzkapazität kann eine Herausforde-
rung darstellen. In manchen Regionen müssen An-
schlüsse verstärkt oder zusätzliche Leitungen gelegt 
werden, um den steigenden Energiebedarf abzude-
cken. Hinzu kommt der sensible Umgang mit Kunden-
daten: Verbrauchs- und Nutzungsproޯle sind schüt-
zenswerte Informationen. Datensicherheit und 
Datenschutz sind deshalb zentrale Voraussetzungen 
für das Vertrauen der Kundinnen und Kunden.

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

Fazit

Das Geschäftsfeld Energiemanagement steht für die 
konsequente Erweiterung des Geschäftsmodells. Au-
tohäuser, die Energiemanagementdienstleistungen in 
ihr Portfolio integrieren, verwandeln sich vom reinen 
Fahrzeughändler zum Lösungsanbieter für nachhalti-
ge Energie und Mobilität. Damit stärken sie die Kun-
denbindung, erschließen neue Umsatzpotenziale und 
leisten einen aktiven Beitrag zur Energiewende. 

Die folgende Übersicht bündelt alle wesentlichen Er-
kenntnisse und zeigt praxisnah, welche Schritte für 
die erfolgreiche Umsetzung im Autohaus entschei-
dend sind.
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Abbildung 7: Umsetzungsratgeber Energiemanagement
[Quelle: Eigene Recherchen des Instituts für Automobilwirtschaft (IfA)]
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Geschä�sfeld 4: Vom Auto-

haus zum Ladeinfrastruktur-

händler

Das Geschäftsfeld Ladeinfrastruktur und Zu-
behör bildet die Brücke zwischen Fahrzeug-
verkauf und Alltagsnutzung. Schon heute 
gehört es in vielen Autohäusern zum Stan-
dard, Wallboxen, Ladekabel und Aufbewah-
rungssysteme anzubieten.

Doch die reine Produktvermarktung reicht 
nicht mehr aus. Kundinnen und Kunden er-
warten zunehmend ganzheitliche Lösungen 
und umfangreiche Beratung. Genau hier lie-
gen die Geschäftspotenziale. Wer die Zube-
hörangebote ausbaut, kann sich vom klassi-
schen Zubehörverkäufer zum 
Ladeinfrastrukturhändler entwickeln.

Vom Zubehörverkäufer zur 
eigenen Ladeinfrastruktur-
marke
Im ersten Schritt steht der Ausbau des be-
stehenden Zubehörangebots im Vorder-
grund. Das Autohaus kann die bestehende 
Produktpalette gezielt professionalisieren 
und besser ins Beratungsgespräch integrie-
ren. So wird aus dem einfachen Mitverkauf 
von Wallboxen und Kabeln ein bewusst ge-
steuertes Zusatzgeschäft, das Kompetenz 
und Vertrauen ausstrahlt.

Darauf aufbauend eröޮnet die Entwicklung 
einer eigenen Zubehörmarke neue Chan-
cen. Gebrandete Wallboxen, spezielle Kabel-
systeme oder Halterungen schaޮen Wieder-
erkennung und ermöglichen eine 
Diޮerenzierung im Wettbewerb. Eine starke 
Eigenmarke positioniert das Autohaus als 
verlässlichen Partner, der Qualität und De-
sign miteinander verbindet.

Parallel dazu lässt sich das Geschäftsfeld 
durch den Aufbau eines Online-Shops erwei-
tern. Der digitale Vertrieb ermöglicht, Lade-
infrastruktur unabhängig vom Fahrzeugver-
kauf zu vermarkten. Kundinnen und Kunden 
können Zubehör bequem online bestellen, 
von Ladekabeln über Aufbewahrungssyste-
me bis hin zu Produkten der eigenen Marke. 
So entstehen zusätzliche Erlöse und ein di-
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rekter Zugang zu neuen Zielgruppen.

Ein weiteres Diޮerenzierungspotenzial liegt 
im Handel mit Akkus für Zweiräder. Gerade 
im urbanen Raum steigt die Nachfrage nach 
Ersatz- oder Zusatzakkus für E-Bikes und E-
Scooter. Ein Autohaus, das dieses Segment 
bedient, stärkt seine Position als umfassen-
der Anbieter für Elektromobilitätslösungen.

Herausforderungen in der   
Umsetzung

Die Erweiterung des Geschäftsfelds erfor-
dert gezielte Kommunikation und Schulung. 
Der Wissensstand zahlreicher Kunden aber 
auch der Autohausmitarbeitern bezüglich 
Ladeinfrastruktur ist häuޯg noch niedrig. 

Zudem gestalten sich die Kundenbedürfnis-
se sehr heterogen. Privatkunden, Unterneh-
men, Flottenbetreiber und Kommunen ha-
ben unterschiedliche Bedürfnisse. 
Insbesondere bei gewerblichen Kunden ist 
ein verlässlicher Kundensupport von her-
ausragender Bedeutung. Fragen zu Installa-
tion, Kompatibilität oder Förderungen müs-
sen schnell und kompetent beantwortet 
werden, um Vertrauen zu schaޮen und lang-
fristige Kundenbindungen aufzubauen.

Fazit

Das Geschäftsfeld Ladeinfrastruktur und Zu-
behör bietet Autohäusern vielfältige Chan-
cen ihr Portfolio zu erweitern. Wer Basisan-
gebote gezielt mit Markenkompetenz, 
digitalem Vertrieb und ergänzenden Produk-
ten verbindet, entwickelt sich vom reinen 
Zubehöranbieter zum Ladeinfrastruktur-
händler. So entstehen neue Umsatzpotenzi-
ale, stärkere Kundenbindung und eine klare 
Positionierung im wachsenden Markt der 
Elektromobilität. 

Die Abbildung 8 fasst alle wesentlichen Er-
kenntnisse zusammen und zeigt praxisnah, 
welche Schritte für die erfolgreiche Umset-
zung im Autohaus entscheidend sind.



1919

  360°-Dienstleistungen des Automobilhandels rund um die Elektromobilität

Abbildung 8: Umsetzungsratgeber Ladeinfrastruktur und Zubehör
[Quelle: Eigene Recherchen des Instituts für Automobilwirtschaft (IfA)]
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