
THE FUTURE OF AUTOMOTIVE 
SALES & AFTERSALES

Die deutsche Automobilindustrie steht vor einer monu-
mentalen Herausforderung. Megatrends wie Konnektivi-
tät, alternative Antriebe, nutzungsbasierte Mobilität und 
autonomes Fahren werden die Zukunft des Automobil-
vertriebs neu definieren. Das Ziel der Deloitte-Studie ist 
es, ganzheitlich den Einfluss dieser Industrietrends auf 
die Umsätze und Gewinne eines Automobilherstellers in 
Deutschland herauszustellen. Der entsprechende Zeitho-
rizont wurde bis 2035 eingegrenzt und konkreter Hand-
lungsbedarf für Automobilhersteller über alle Geschäfts- 
felder wurde aufgezeigt.

Ernüchternde Ergebnisse
Wollen Autohersteller zumindest einen Teil ihrer Umsätze 
und Gewinne künftig retten, müssen sie sich bei Vertrieb, 
Handel und Service auf Vernetzung sowie neue Antriebs- 
und Mobilitätskonzepte einstellen. Das ist ein Ergebnis 
der Deloitte-Studie „Future of Sales and Aftersales“, die 
untersucht, wie sich die vier Megatrends der Branche – 
Konnektivität, alternative Antriebe, Carsharing und auto-
nomes Fahren –, aber auch generelle Entwicklungen wie 
der demografische Wandel oder die Urbanisierung bis 2035 
auf das Geschäftsmodell der Autohersteller in Deutschland 
auswirken. Das Ergebnis ist ernüchternd.

Eine Analyse des deutschen Wirtschaftsprüfungs- und 
Beratungsunternehmens Deloitte nahm die Einflüsse von 

Industrietrends auf die Umsätze und Gewinne 
von Automobilherstellern bis 2035 unter die Lupe.



Im Aftermarket, also im Ersatzteil-, Service- und Reparatur-
geschäft, droht laut Deloitte in 15 Jahren ein Umsatzrück-
gang von 55 Prozent. Auch der Gewinn des margenträchti-

gen Geschäfts halbiert sich entsprechend. Der Grund liegt 
in alternativen Antrieben, insbesondere im Elektroantrieb, 
dessen Einsatz die Studienautoren in einem Basisszena-
rio auf 40 Prozent der Neufahrzeugverkäufe schätzen. Da 
diese Elektrofahrzeuge weniger Wartung und Reparaturen 
brauchen, sinken die Umsätze in diesem Bereich für einen 
durchschnittlichen Fahrzeughersteller im deutschen Markt 
von derzeit 300 auf 48 Mio. Euro im Jahr – ein Rückgang 
um 84 Prozent. Gleichzeitig sinkt der Gewinn aus diesem 
Geschäft von 101 auf 16 Mio. Euro.
Auch das hoch profitable Ersatzteilgeschäft geht zurück – 
von 205 auf 84 Mio. Euro, denn Elektroautos haben weniger 

DIE 4 MEGATRENDS DER BRANCHE:

  1. KONNEKTIVITÄTS 

  2. ALTERNATIVE ANTRIEBES

  3. CARSHARINGS

  4. AUTONOMES FAHRENS

„Aus Autoherstellern müssen 
Mobilitätsdienstleister werden, die ihren 
Kunden ein Fahrzeug oder einen Shuttle-
Service genau dann anbieten, wenn diese 

mobil sein wollen.“
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Verschleißteile als herkömmliche Fahrzeuge. Lediglich das 
Reifengeschäft profi tiert von den steigenden Fahrleistun-
gen. „Die Automobilhersteller müssen sich jetzt darauf 
einstellen und ihren Vertrieb sowie das Werkstattgeschäft 
auf die neue Mobilität ausrichten. Sonst geht ihnen ein 
erheblicher Teil des Geschäfts verloren“, sagt Dr. Thomas 
Schiller, Partner und Leiter Automobilindustrie bei Deloitte.

Tiefgreifende Veränderungen im Autohandel
Auch im Autohandel stehen tiefgreifende Veränderungen 
an: Wenn sich unabhängige Mobilitätsdienstleister zwi-
schen die Automobilhersteller und ihre Kunden drängen, 
sinken die Gewinne aus dem Verkauf von Fahrzeugen bis 
2035 um 53 Prozent. Denn die neuen Intermediäre werden 
mit ihrem direkten Kundenzugang erhebliche Marktmacht 
innehaben.
Besetzen Online-Vermittler das Privat- und Firmenkun-
dengeschäft, gerät auch dieser Bereich unter Druck. Auto-
mobilhersteller sind daher gut beraten, eigene Online-Ver-
kaufskanäle zu etablieren und das Direktgeschäft unter 
Umgehung des traditionellen Autohandels auszubauen. 
Dadurch können sie ihre Vertriebskosten senken, ver-
meiden den Wettbewerb zwischen den eigenen Händlern 
und steigern so die Gewinnmarge im Vertrieb. „Trotz des 
Umsatzrückgangs von 16 Prozent bleibt der Fahrzeugver-
kauf ein attraktives Geschäft, wenn die Autohersteller ihr 
Vertriebsnetz radikal umbauen“, sagt Schiller. So empfi ehlt 
Deloitte, Neuwagen in attraktiven Innenstadtlagen zu prä-
sentieren und am Stadtrand Testfahrt- und Service-Zentren 
aufzubauen.

Neuwagenabsatz sinkt kontinuierlich
Die Zahl der verkauften Neuwagen sinkt im kommenden 
Jahrzehnt kontinuierlich. „Dafür sind gleich mehrere Grün-
de verantwortlich“, so Schiller. „Dazu gehören beispiels-
weise neben einer alternden Gesellschaft eben auch Mo-
bilitätsangebote wie Carsharing. In urbanen Großräumen 
wird es attraktive Alternativen zum eigenen Auto wie auto-
nome Shuttle-Dienste und Roboter-Taxis geben.“

Ein Wachstumsbereich sind Finanzdienstleistungen: 2035 
werden mehr als die Hälfte aller Neuwagen an Firmen und 
Flotten verkauft, derzeit sind es 37 Prozent. Damit wächst 
das Leasing- und Kreditgeschäft um 31 Prozent auf 1,3 Mrd. 
Euro. Weitere Chancen ergeben sich für die Autohersteller, 
wenn es ihnen gelingt, Mobilität als Service zu verkaufen. 
Dazu Thomas Schiller: „Aus Autoherstellern müssen Mo-
bilitätsdienstleister werden, die ihren Kunden ein Fahrzeug 
oder einen Shuttle-Service genau dann anbieten, wenn die-
se mobil sein wollen.“ Allerdings werden die Hersteller um 
dieses Geschäft kämpfen müssen, denn auch neue Player 
wie Uber, Waymo oder die klassischen Nahverkehrsunter-
nehmen drängen in den Markt, der für einen durchschnitt-
lichen Autohersteller ein Volumen von 4,8 Mrd. Euro haben 
wird. Derzeit sind es noch 600 Mio. Euro.

Neue Geschäftsmodelle nötig
„Unsere Studie zeigt, dass die Automobilhersteller in den 
nächsten 15 Jahren durch herausfordernde Zeiten gehen“, 
sagt Thomas Schiller. „Ohne tiefgreifenden Wandel werden 
sie es kaum schaff en, 2035 noch profi tabel zu sein.“ Die 
Deloitte-Studie kommt zu dem Schluss: Selbst wenn die 
Unternehmen die richtigen Themen jetzt adressieren, wird 
es nicht einfach, den Rückgang des traditionellen Autoge-
schäfts durch neue Geschäftsmodelle zu kompensieren.
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Deloitte erbringt Dienstleistungen in den Bereichen Wirt-
schaftsprüfung, Risk Advisory, Steuerberatung, Financial 
Advisory und Consulting für Unternehmen und Institutio-
nen aus allen Wirtschaftszweigen; Rechtsberatung wird in 
Deutschland von Deloitte Legal erbracht. Mit einem welt-
weiten Netzwerk von Mitgliedsgesellschaften in mehr als 
150 Ländern verbindet Deloitte herausragende Kompetenz 
mit erstklassigen Leistungen und unterstützt Kunden bei 
der Lösung ihrer komplexen unternehmerischen Heraus-
forderungen. Making an impact that matters – für mehr als 
312.000 Mitarbeiter von Deloitte ist dies gemeinsames Leit-
bild und individueller Anspruch zugleich.

e

DIE PROGNOSE VON DELOITTE

£ Das Werkstatt- und Ersatzteilgeschäft halbiert sich.
£ Verkaufsplattformen im Internet verdrängen den Handel.
£ Neue Mobilitätskonzepte werden rasant wachsen, aber 

nur schwer die Verluste im Fahrzeugvertrieb oder Werk-
stattgeschäft ausgleichen.


