
VAD Roadshow
Auf in die goldene Zukunft: Geschäftsmodelle 2030

Prof. Dr. Benedikt Maier© Institut für Automobilwirtschaft (IfA)

November 2025



Slide 2

GESCHÄFTSMODELL 
Was ist das? 



Geschäftsmodell
Worüber sprechen wir eigentlich die ganze Zeit? 
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Alexander Osterwalder
Entwickler Business Model Canvas 

„Ein Geschäftsmodell beschreibt die Grundlogik, nach der ein 
Unternehmen Wert schafft, vermittelt und erfasst.“ 

Joan Magretta
Harvard Business Review

„Geschäftsmodelle sind im Grunde Geschichten, die erklären, wie 
Unternehmen funktionieren – wer der Kunde ist, was er wertschätzt und wie 
Unternehmen diesen Wert zu wirtschaftlich tragfähigen Kosten liefern.“

Bestandteile eines Geschäftsmodells: Kundensegmente, Kanäle, Kundenbeziehungen, Einnahmequellen, 
Schlüsselressourcen, -aktivitäten, -partner und Kostenstruktur.
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„Welche Teile Ihres Geschäftsmodells 
sind über 10 Jahre alt“

Jedes Autohaus ist ein Geschäftsmodell
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Fortlaufende Innovierung 
ist Aufgabe der gesamte 

Organisation  

-> Kerngeschäft optimieren

Strategische Innovierung ist 
Aufgabe des Managements 

-> Zukunftsfelder erschließen

Bis 3 Jahre
Unternehmen heute und morgen 

3+ Jahre
Unternehmen übermorgen

Quelle: Zukunftsinstitut | Institut für Automobilwirtschaft (IfA)  



Keimzelle für neue Geschäftsmodelle
Innovationskriterien: Menschliche Bedürfnisse, Wirtschaftlichkeit und Machbarkeit
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Keimzelle für
neue Geschäftsmodelle

Wirtschaftlichkeit
Können wir es skalieren?

(Techn.) Machbarkeit
Ist es technisch realisierbar?

Menschliche 
Bedürfnisse
Wollen die Kunden es?



Potenzialreiche Geschäftsmodelle erkennen 
Menschliche Bedürfnisse bilden den Ausgangspunkt
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„If I had one hour to solve a 
problem, I would spend 55 minutes 
to define the (customer) problem“
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„Mit E-Autos 
kann man nicht in 
die Waschstraße 

Fahren“

„Deutschland hat 
nicht genug 

Ladestationen“

„Die Wallbox 
kommuniziert doch 
nicht mit meinem 

privaten Stromspeicher“

„Das Laden 
unterwegs dauert 

doch Stunden“

„Ich brauche 100 
unterschiedliche 

Ladekarten“

„Wasserstoff ist 
aber viel besser 
und wird sich eh 

durchsetzen“

„In fünf Jahren ist 
mein E-Auto 

nichts mehr wert“

„Ich habe den 
Überblick über 
Förderungen 

verloren“

Quelle:
ACE Auto Club Europa e.V.
thyssenkrupp AG
E.ON Energie Deutschland GmbH

Potenzialreiche Geschäftsmodelle erkennen 
Menschliche Bedürfnisse bilden den Ausgangspunkt am Beispiel der Elektromobilität



10 Geschäftsfelder mit Begeisterungspotenzial
Geschäftsfelder 1 bis 5
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Pkw, Zweiräder und 
Sonderfahrzeuge
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Autohaus

Mobilitätshaus

E-Neu- und Gebrauchtwagen

Lademöglichkeit

Autohaus

HPC Ladepark/ -netz

AC-Lademöglichkeit für 
Kundenfahrzeuge

Regionales HPC-Ladenetz 

Öffentliche Lademöglichkeit

Öffentlicher HPC Ladepark 
mit Gastronomie

Privates 
Energiemanagement

Autohaus

Energiespezialist

Vermittlung/Installation 
von Photovoltaik

Energiemanagementberatung

Vermittlung/Installation 
von Stromspeicher

Ladeinfrastruktur

Autohaus

Ladeinfrastrukturhändler

Vermarktung von Wallboxen

Online-Shop für 
Ladeinfrastruktur

Vermarktung von Ladekabeln

Installationsservice

Autohaus

Integrationsspezialist

Empfehlung eines 
Installationsservices

Lademöglichkeit für eigenen 
Fahrzeugbestand

DC-Lademöglichkeit für 
Kundenfahrzeuge

Vermittlung eines 
Installationsservices

Kooperation mit 
einem Elektriker

Eigener Installationsservices

Beratung und Installation von 
betrieblichen Ladelösungen/ 

Ladeparks (B2B)

Integrationsservice der 
Wallbox in WLAN und Apps

Handel von Akkus
für Zweiräder

Quelle: Institut für Automobilwirtschaft (IfA)
*Begeisterungsangebote übertreffen die Erwartungen der Kunden, eignen sich für aktives Marketing und tragen zur Differenzierung vom Wettbewerb bei.
**Basisangebote werden von den Kunden erwartet. Deren Angebot/Erfüllung eignet sich nicht, um Kunden zu begeistern. 

Projektierung von 
Ladeparks (B2B)

Öffentlicher HPC Ladepark 
mit Zusatzangeboten wie 

Gastronomie oder 
Aufenthaltsmöglichkeit

Eigene Marke für 
Ladeinfrastruktur

Eigene Mobilitätsmarke

E-Bikes

Lastenräder

Sonderfahrzeuge

Eigene Fahrradmarke

Eigene Fahrradmontage

Refurbished-E-Bikes



10 Geschäftsfelder mit Begeisterungspotenzial
Geschäftsfeld 5 bis 10
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Finanz- und Mobili-
tätsdienstleistungen 
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Autohaus

Mobilitätsbroker

Fahrzeugfinanzierung

24/7 Mobilitätsgarantie

Leasingoption für 
Traktionsbatterie

Restwertversicherung für 
Traktionsbatterie

Förderungen

Autohaus

Förderspezialist

Beratung hinsichtl. 
fahrzeugbezogenen 
Förderprogrammen

Eigenhandel THG-Prämie

Betriebliches Mobili-
tätsmanagement

Autohaus

Fuhrparkmanager

Angebot eines 
Mobilitätsmixes über 

Fixbudgets

Ganzheitliches Fuhrpark- 
und Flottenmanagement

Reparatur und 
Instandhaltung

Autohaus

Servicespezialist

Wartung, Reparatur und 
Instandhaltung E-Fzg.

State of health Bewertung 
der Traktionsbatterie mit 

„Gutachten“

Reparatur von Batteriezellen

Strom- und 
Ladetarif

Autohaus

Energieprovider

Empfehlung von Tarifen für 
öffentliche Ladenetze

Vermittlung von Tarifen für 
öffentliche Ladenetze

Eigene Lösung zur 
Abrechnung/ für das 

Management von 
öffentlichen und privaten 

Ladevorgängen

Fahrzeugleasing

Mobilitätsbudget

Vermittlung THG-Prämie

Unterstützung bei der 
Beantragung fahrzeugbezogener 

Förderprogramme

Ganzheitliche Beratung rund 
um Fördermöglichkeiten des 
private Energiemanagement

Sustainable Corporate 
Mobility Manager 

Vermittlung von Stromtarifen

Beratung zu „grünem“ Strom

FAQ rund um die 
Elektromobilität

Beratung hinsichtl. 
Förderprogrammen von 

Ladeinfrastruktur

Frühjahrscheck für                   
E-Zweiräder

Wintereinlagerung E-
Zweiräder

Havarieservice

Stromproduzent 

Quelle: Institut für Automobilwirtschaft (IfA)
*Begeisterungsangebote übertreffen die Erwartungen der Kunden, eignen sich für aktives Marketing und tragen zur Differenzierung vom Wettbewerb bei.
**Basisangebote werden von den Kunden erwartet. Deren Angebot/Erfüllung eignet sich nicht, um Kunden zu begeistern. 

Stromabrechnung mit 
Arbeitgeber
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Wachstum und 
Positionsabsicherung
in einem wettbewerbsintensiven Markt
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Wachstumswettlauf im Automobilhandel
Zwei Wachstumsstrategien müssen parallel verfolgt werden

Internes (organisches) Wachstum
» Erhöhung des Unternehmenserfolges anhand des optimierten Einsatzes der 

vorhandenen Ressourcen und Strukturen.

» Ressourcen und Fähigkeiten werden so eingesetzt, dass das Absatzvolumen 
erhöht, die Kostenstrukturen verbessert und die Ertragssituation optimiert 
wird.

» Zeitintensiv, jedoch robustere Verbesserung der Wettbewerbsposition als 
anhand eines Wachstums über Zukäufe.

Externes Wachstum
» Wachstum über Zukäufe, Fusionen oder Kooperationen

» Bedeutende strukturelle Veränderungen in der Aufbau- und 
Ablauforganisation erforderlich.

» Ermöglicht Absatz- und Umsatzwachstum in sehr kurzer Zeit.  

» Insbesondere Zukäufe sind mit einer hohen finanziellen Belastung verbunden, 
weshalb dieser Weg als risikoreich zu bezeichnen ist.

» Eignet sich insbesondere in reifen und wettbewerbsintensiven Märkten.

Quelle: Maier, B.; Block, L. et al.: Servicemarkt 2040, Stuttgart 2023
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Ansätze zur Umsetzung einer internen Wachstumsstrategie
Diversifikation: Horizontale Erweiterung des Produkt- und Dienstleistungsportfolios

Quelle: Prudentes | Institut für Automobilwirtschaft (IfA)  

optimiert diversifiziert

Kerngeschäft 
erweitern

Mobilitätsdienst-
leistungen anbieten

Betriebsformen 
innovieren

Markenportfolio 
ergänzen

Branchenfremd 
diversifizieren

optimiert diversifiziert



Internes Wachstum: Produkt- und Dienstleistungsportfolio erweitern
Kerngeschäft Service erweitern

Quelle: Institut für Automobilwirtschaft 
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Kerngeschäft Service erweitern

Batteriereparatur Servicepakete und 
Flatrates

Finanzierung von 
Werkstattarbeiten

Merchandise-
Artikel

Saisonale Angebote 
(z.B. Wintercheck)

Fahrzeugtransport 
(Unfallbergung)

Zweiradservice Tuning Zeitwertgerechte 
Serviceangebot E-Fahrzeugzubehör Do-it-yourself 

Arbeitsplätze
Hol- und 

Bringservice

Radeinlagerung Veredelung Fahrzeugbewertung Nutzfahrzeug-
service Eigengarantie Installationsservice 

Ladelösung

Kerngeschäft 
erweitern

Mobilitätsdienst-
leistungen anbieten

Betriebsformen 
innovieren

Markenportfolio 
ergänzen

Branchenfremd 
diversifizieren



Internes Wachstum: Produkt- und Dienstleistungsportfolio erweitern
Kerngeschäft Service erweitern

Quelle: Institut für Automobilwirtschaft 
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Kerngeschäft Service erweitern

Glasreparatur Karosserie- und 
Lackarbeit Online-Teileshop Desinfektion und 

Refreshment
Beschriftung und 

Folierung
Mobiles 

Serviceangebot

Teil-/ Zubehörshop Fahrzeuggutachten Not- und 
Pannendienst

Remanufacturing-
Angebote Handicap-Umbauten Zubehör-

einlagerung

Classic-Car Service Großhandel für Teile 
& Zubehör

Zweirad- oder Pkw-
Einlagerung

Branchenspezifische 
Um- und Ausbauten

Markenunge-
bundenes 

Serviceangebot
…

Kerngeschäft 
erweitern

Mobilitätsdienst-
leistungen anbieten

Betriebsformen 
innovieren

Markenportfolio 
ergänzen

Branchenfremd 
diversifizieren



Internes Wachstum: Produkt- und Dienstleistungsportfolio erweitern
Kerngeschäft Fahrzeughandel erweitern

Quelle: Institut für Automobilwirtschaft 
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Kerngeschäft Fahrzeughandel erweitern

Junge 
Gebrauchtwagen

Young- und 
Oldtimerhandel Abo-Angebote Freier Zukauf Kommunal-

fahrzeuge
Leasing und 
Finanzierung

Nutzfahrzeug-
vertrieb Export Mietangebote

Sonder- und 
Spezialfahrzeug-

vertrieb
Transporter Motorradvertrieb

Inzahlungnahme Online-Vertrieb EU-Neuwagen Fahrradvertrieb Caravan-Vertrieb …

Kerngeschäft 
erweitern

Mobilitätsdienst-
leistungen anbieten

Betriebsformen 
innovieren

Markenportfolio 
ergänzen

Branchenfremd 
diversifizieren



Internes Wachstum: Produkt- und Dienstleistungsportfolio erweitern
Betriebsformen innovieren

Quelle: Institut für Automobilwirtschaft 
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Betriebsformen innovieren

Auslieferungs-
zentrum

Räder- und 
Reifenzentrum

Gebrauchtwagenzen
trum Classic-Zentrum Ankaufszentrum Freie Werkstatt

Fahrzeug-
bewertungszentrum Service-Factory E-Mobilitäts-

zentrum Lackierzentrum Online Autohaus Werkstatt-System 
(Franchise)

Zweiradzentrum Aufbereitungs-
zentrum Karosserie-zentrum City-Showroom Leasingrücknahme-

zentrum
Freizeitmobilitäts-

zentrum

Kerngeschäft 
erweitern

Mobilitätsdienst-
leistungen anbieten

Betriebsformen 
innovieren

Markenportfolio 
ergänzen

Branchenfremd 
diversifizieren



Internes Wachstum: Produkt- und Dienstleistungsportfolio erweitern
Markenportfolio erweitern

Quelle: Institut für Automobilwirtschaft 
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Markenportfolio erweitern

Deutsche Marken Nutzfahrzeug-
marken Europäische Marken Motorradmarken Chinesische Marken Caravan-Marken

US-amerikanische 
Marken 

Spezialfahrzeug-
marken Koreanische Marken Mikromobilitäts-

marken Türkische Marken …

Kerngeschäft 
erweitern

Mobilitätsdienst-
leistungen anbieten

Betriebsformen 
innovieren

Markenportfolio 
ergänzen

Branchenfremd 
diversifizieren



Internes Wachstum: Produkt- und Dienstleistungsportfolio erweitern
Mobilitätsdienstleistungen anbieten

Quelle: Institut für Automobilwirtschaft 
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Mobilitätsdienstleistungen anbieten

Automobil-
vermietung Mikromobilität Abo-Modelle Ladetarife Mobilitätsbudgets Versicherungen

Flotten-/ Fuhrpark-
management Pannenservice Mobilitätsgarantie Flatrate-Angebote Werkstattersatz-

mobilität …

Kerngeschäft 
erweitern

Mobilitätsdienst-
leistungen anbieten

Betriebsformen 
innovieren

Markenportfolio 
ergänzen

Branchenfremd 
diversifizieren



Internes Wachstum: Produkt- und Dienstleistungsportfolio erweitern
Branchenfremd diversifizieren

Quelle: Institut für Automobilwirtschaft 
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Branchenfremd diversifizieren

Bootshandel und 
-service Lieferservice THG-Prämien-

handel Ladepark Transportdienst Rasenmäher 

Fahrschule Immobilien-
vermietung Gastronomie Waschanlage Tankstelle Aufbauhersteller

Photovoltaik und 
Ladelösung Datenvermarktung Tagungs-/ 

Eventlocation Abschleppdienst Fahrradbau …

Kerngeschäft 
erweitern

Mobilitätsdienst-
leistungen anbieten

Betriebsformen 
innovieren

Markenportfolio 
ergänzen

Branchenfremd 
diversifizieren
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Wachstumswettlauf im Automobilhandel
Zwei Wachstumsstrategien müssen parallel verfolgt werden

Internes (organisches) Wachstum
» Erhöhung des Unternehmenserfolges anhand des optimierten Einsatzes der 

vorhandenen Ressourcen und Strukturen.

» Ressourcen und Fähigkeiten werden so eingesetzt, dass das Absatzvolumen 
erhöht, die Kostenstrukturen verbessert und die Ertragssituation optimiert 
wird.

» Zeitintensiv, jedoch robustere Verbesserung der Wettbewerbsposition als 
anhand eines Wachstums über Zukäufe.

Externes Wachstum
» Wachstum über Zukäufe, Fusionen oder Kooperationen

» Bedeutende strukturelle Veränderungen in der Aufbau- und 
Ablauforganisation erforderlich.

» Ermöglicht Absatz- und Umsatzwachstum in sehr kurzer Zeit.  

» Insbesondere Zukäufe sind mit einer hohen finanziellen Belastung verbunden, 
weshalb dieser Weg als risikoreich zu bezeichnen ist.

» Eignet sich insbesondere in reifen und wettbewerbsintensiven Märkten.

Quelle: Maier, B.; Block, L. et al.: Servicemarkt 2040, Stuttgart 2023



5,9%

9,8%

16,3%

6,8%

10,3%

13,4%

2005 2015 2024

Anteil Neuwagenmarkt Anteil Gebrauchtwagenmarkt
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Bedeutungszunahme der TOP20
Die TOP 20 Händlergruppen auf Wachstumskurs in einem stagnierenden Markt

Quelle: Institut für Automobilwirtschaft (IfA) | Deutsche Automobil Treuhand (DAT)
Betrachtet wird der Markt für Neuwagen sowie Gebrauchtwagen

Entwicklung des Marktanteils der TOP20 Händlergruppen
gemessen an den Neuzulassungen 



25 Quelle: Institut für Automobilwirtschaft (IfA); KBA | 1 Abweichendes Geschäftsjahr 01.09.2023–31.08.2024 | 
Werte in Klammern sind Vorjahreswerte

Absatz gesamt
(NW & GW)

Umsatz 
(in Mio. €)

Anzahl der 
Betriebe

Anzahl 
Mitarbeitende

Umsatz je 
Mitarbeiter NW je Betrieb GW je Betrieb

1 AVAG Holding SE, 
Augsburg 1 119.000 3.020 200 6.034 500.497 300 295

2 Feser-Graf Gruppe, 
Nürnberg 90.000 3.024 72 2.900 1.042.759 694 556

3 
Gottfried Schultz 
Automobilhandels SE, 
Düsseldorf

72.712 2.670 31 2.841 939.810 1.400 946

4 Autohaus Gotthard 
König GmbH, Berlin 50.353 843 78 1.332 633.299 414 231

5 Tiemeyer SE, Bochum 48.883 1.314 42 2.175 604.230 431 733

6 Weller Holding SE,
Berlin 48.109 1.672 35 2.312 723.183 484 891

7 Alphartis SE, Horb am 
Neckar 46.900 2.015 52 2.562 786.495 467 435

8 Scherer Gruppe, 
Simmern 40.410 1.650 37 2.549 647.391 575 517

9 Avemo S.r.l. & Co. KG, 
Königstein im Taunus 40.379 1.570 39 2.766 567.715 512 524

10 Senger Gruppe, Rheine 38.059 1.844 59 3.389 544.244 337 308

Ø TOP 10 59.481 1.962 65 2.886 679.962 475 447

Veränderung 
ggb. Vorjahr +8,4% +7,1% +0,5% +6,6% +0,4% +7,9% +9,6%

Die zehn absatzstärksten Händlergruppen in Deutschland
Absatz, Umsatz, Betriebe und Mitarbeiter im Jahr 2024
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Hersteller straffen Vertriebs- und Servicenetze 
Verschlankung der stationären Vertriebs- und Servicenetze

*alle Betriebsstätten der A- und B-Händler inklusive Filialen und Nebenbetrieben

2000 vs. 2025
(Vertriebspartner)

Quelle: AUTOHAUS 06/2021
Quelle: AUTOHAUS 2025 | Tesla (2024)

Ausgewählte Fabrikate Niederlassungen Vertriebspartner* Reine Servicepartner

2000 2025 2000 2025 2025
Audi 0 0 1.562 306 917

BMW 44 34 810 410 215

Fiat 0 10 470 231 225

Ford 0 0 916 381 1.069

Honda 0 3 513 141 65

Hyundai 0 0 380 463 57

Kia n.a. 0 n.a. 296 91

Mercedes-Benz 108 70 481 386 388
Mini n.a. 29 n.a. 167 340

Mitsubishi 0 0 808 452 87
Opel 0 5 1.496 595 651

Peugeot 16 21 529 375 311
Porsche n.a. 7 86 83 5
Renault 8 11 665 426 272

Seat 0 0 n.a. 363 540
Skoda 0 0 314 495 736
Smart n.a. 0 n.a. 93 181
Tesla n.a. 41 (Stores) n.a. 0 39 (Service-Center)

Toyota 0 0 606 356 163
Volkswagen 0 61 1.982 684 1.069

Volvo 0 0 266 217 67
Summen (alle Marken) 209 320 14.782 9.965 9.500

-80 Prozent

-65 Prozent

-60 Prozent

-49 Prozent

-41 Prozent
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Ausländische Investoren drängen in den deutschen Markt
Schneller Markteintritt durch Kauf von etablierten Handelsgruppen

− MB, Hyundai, smart, Aston Martin, 
IVECO, Hymer

− 2024
− 38 Standorte
− 1.800 Mitarbeiter

− BMW, MINI, Alpina
− 2023
− 7 Standorte
− 240 Mitarbeiter

− 2023
− Ford, KIA, MG, MINI, BMW, JLR
− 9 Standorte
− 500 Mitarbeiter

− MB, smart, Hyundai, BYD, Land 
Rover, Hangoi, XPENG, Fuso

− 2023
− 21 Standorte
− 1.260 Mitarbeiter

− MB, smart
− 2025
− 13 Standorte
− 900 Mitarbeiter

Quelle: Institut für Automobilwirtschaft (IfA

− BMW, MINI, MG, XPENG
− 2025
− 5 Standorte
− 200 Mitarbeiter

− VW, AUDI, Porsche, SKODA, SEAT, 
CUPRA

− 2025
− 35 Standorte
− 1.700 Mitarbeiter
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Fusionen als Alternative zu kostenintensiven Übernahmen
Fusionen lassen in kurzer Zeit große Einheiten entstehen: AVEMO

38 Standorte, 2.500 Mitarbeiter und eine Milliarde Umsatz: Avemo 
schafft es aus dem Stand unter die zehn größten Autohandelsgruppen 
Deutschlands. 

Seit 1. Januar 2023 bilden die Unternehmen Göthling & Kaufmann, Best 
Auto-Familie, Autohaus Marnet und Gelder & Sorg unter der 
gemeinsam gegründeten Holding Avemo eine der größten 
Automobilhandelsgruppen in Deutschland

Die neue Holding ist so aufgebaut, dass alle vier Parteien gleich 
mitspracheberechtigt sind […] Erklärtes Ziel […] ist es, Kräfte zu bündeln 
und die Weichen für die Zukunft zu stellen.
Für den Kunden ändert sich dabei zunächst einmal nichts. 

Skaleneffekte und komplementäre Fähigkeiten nutzen
Jede der vier Handelsgruppen, die sich nun unter dem Avemo-Dach 
zusammengefunden haben, sei zwar "jeweils für sich eine stabile und 
ertragreiche Gruppe gewesen", so Just weiter, gemeinsam könne man 
aber von Größenvorteilen profitieren. 

Quelle: AUTOHAUS
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Skaleneffekte im Fokus
Skaleneffekte motivieren zu Wachstum im Automobilhandel 

Wodurch Skaleneffekte entstehen:
 Fixkostendegression: Verteilung von Fixkosten wie bspw. für 

Management oder Zentralabteilungen auf eine größere
Menge.

 Effizienzsteigerung: Effizienzsteigerung und Lerneffekte durch 
Spezialisierung und Fokussierung.

 Größenvorteile bei Boni und Einkauf: Verbesserung der 
Verhandlungsposition gegenüber Herstellern und sonstigen
Lieferanten.

 Marktmacht: Reduzierung Intrabrand-Wettbewerb, folglich
können Preise besser durchgesetzt werden. 

Die Realisierung von Skaleneffekten muss Ziel von externem
Unternehmenswachstum im Automobilhandel sein. 
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Skaleneffekte im Fokus
Die Gefahr von negativen Größennachteilen

Wachstum beinhaltet die Gefahr von 
Größennachteilen (Dis-Economies of 
Scale). 

Größennachteile entstehen durch 
einen zu starken Anstieg von

 Koordinationsaufwand,

 organisatorischer Komplexität 
und/oder

 „unproduktiver“ Mitarbeiter



Fazit



Strategien der TOP 20 Händlergruppen
Kombination aus internem und externem Wachstum

32 Quelle: Institut für Automobilwirtschaft (IfA) | Basis: TOP 20 Händlergruppen
-3 = sehr niedrig bis +3 = sehr hoch

Wie bedeutend sind die nachstehenden Strategieoptionen bei der zukünftigen 
Ausrichtung Ihres Unternehmens (Basis TOP 20)? Veränderung zum Vorjahr

-0,83

0,08

0,33

0,42

0,67

0,58

1,83

Konsolidierung der Unternehmensstrukturen (z. B.
Schließung von Betrieben)

Hinzunahme zusätzlicher Automobilmarken im
Servicegeschäft

Hinzunahme zusätzlicher Automobilmarken im
Handelsgeschäft (Verkauf)

Ausbau der Angebote und des Leistungsprogramms (z. B. 
Ladeinfrastruktur, Mobilitätsdienstleistungen und 

Fahrzeuge für „Mikro-Mobilität“)

Externes Wachstum durch Zukauf oder Übernahme von
Autohausunternehmen

Internes Wachstum durch Optimierung der
Marktbearbeitung

-0,02

-0,05

0,14

-0,58

-0,21

-0,55

-0,17

Straffung des Markenportfolios 
(weniger Marken)
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Fazit
Drei strategische Grundausrichtungen 

Preisführerschaft
durch optimale Kostenstrukturen

Differenzierung
durch einzigartige Angebote

Fokussierung
durch Besetzung von Nischen

Quelle: Michael E. Porter

1

2

3



Preisführerschaft
Autoland tritt als Pkw-Discounter auf

Quelle: AUTOLAND 
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Differenzierung
Graf Hardenberg bietet Fuhrparkmanagement für Fahrzeuge aller Marken an

Quelle: Graf Hardenberg
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Fokussierung
Drei Koch Gebrauchtwagenstores im Großraum Berlin

Quelle: Koch Gruppe Automobile AG 
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Fazit
Menschliche Bedürfnisse bilden das Fundament eines jeden erfolgreichen Geschäftsmodells

Wirtschaftlichkeit

Techn. Machbarkeit

Menschliche Bedürfnisse

Können wir es 
skalieren

Können wir es 
bauen / umsetzen

Werden Personen 
dafür zahlen?

Können wir die richtigen 
Personen erreichen?

Besteht Interesse?



Ablauf 2
Workshopleiter
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Menschliche Bedürfnisse
Do they want this?

Desirability

Wirtschaftlichkeit
Should we do this

Viability

Machbarkeit
Can we do this
Feasability
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Fazit
10 Erfolgsprinzipien bei der kontinuierlichen Innovierung Ihres Geschäftsmodells

1. Entwickeln Sie ein Zukunftsbild für Ihr Autohausunternehmen

2. Hinterfragen Sie Ihr bestehendes und funktionierende Geschäftsmodell

3. Setzen Sie auf Kunden- anstatt Produktzentrierung

4. Seien Sie offen für Kooperationen – auch mit vermeintlichen 
Wettbewerbern 

5. Haben Sie Mut und treiben Veränderung aktive an 

6. Verstehen Sie die Digitalisierung ist Enabler und nicht als Ziel

7. Haben Sie Visionen, aber verfallen Sie nicht in Größenwahn

8. Verstehen Sie die Unternehmenskultur als Schlüsselfaktor

9. Überlassen Sie Geschäftsmodellinnovation nicht dem Zufall und setzen
auf einen strukturgeleiteten Prozess

10. Hinterfragen Sie Ihr Geschäftsmodell – bevor es der Markt tut
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