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Die Restwerte werden von den Fea-
tures bestimmt, welche im Auto ver-
baut sind und als Gebrauchte immer 
noch für Käufer attraktiv sind. Mit der 
Möglichkeit, temporäre Eigenschaf-
ten dem Fahrzeug per Update als 
„Functions on Demand“ aufzuspielen, 
kommt Bewegung in diesen Teil des 
Neu- und Gebrauchtwagenhandels. 
Wir sprachen mit Stephen Hellham-
mer, Partner bei der Managementbe-
ratung Porsche Consulting, über 
sinnvolle Features, die Einstellung zu 
gebrauchten E-Fahrzeugen und die 
Wichtigkeit der Batterie, wenn es um 
den Restwert von Stromern geht.

Blicken wir zunächst auf Functions 
on Demand, Herr Hellhammer. Gibt 
es Grauzonen für die Versteuerung, 
wenn das E-Fahrzeug nachträglich 
per Software um Features aufge-
wertet wird und beispielsweise die 
wichtige 70.000-Euro-Grenze über-
schreitet?

Stephen Hellhammer: „Das ist eine 
Frage an einen Steuerexperten. Auf je-
den Fall würden solche nachträglichen 
individuellen Aufwertungen von 
Dienstwagen eine erhöhte Komplexi-
tät beim Verwaltungsaufwand für den 
Arbeitgeber und eventuell auch für 

Was wird das gebrauchte Fahrzeug in drei oder vier Jahen noch wert sein? Die Frage ist simpel, die Antwort ist schwierig. 

den externen Flottenbetreiber bedeu-
ten. Theoretisch besteht hier Spiel-
raum für clevere Flottenmanager, ihr 
Portfolio um neue Angebote zu erwei-
tern und diese Leistungen dann auch 
effizient und regelgerecht zu mana-
gen.“

Mittels Software können Autos mehr Power oder besseres Licht erhalten. Es gibt viele Dinge, die 
man mittels „function on demand“ zu- und abwählen kann. Wie beeinflusst das den Restwert?

Darf es ein gebrauchtes E-Auto sein?
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Welche Functions on Demand sind 
aus Ihrer Sicht sinnvoll? 
S. Hellhammer: „Solche Dienste müs-
sen echten Mehrwert für die Fahr-
zeugnutzer bieten. Nützlich wäre eine 
zuverlässige Ladesäulenreservierung 
entlang der Reisestrecke. Auch für be-
darfsbezogene Zusatzversicherun-
gen gäbe es Nachfrage, zum Beispiel 
temporär für die Dauer von Auslands-
reisen. Hier gilt: Der Kunde entschei-
det. Der muss sich auf die neue Situa-
tion in der E-Mobilität allerdings erst 
noch einstellen, bevor er seinen realen 
Bedarf erkennen und formulieren 
kann. In dieser Übergangsphase ha-
ben Hersteller gute Chancen für die 
Ansprache und Bindung ihrer Kunden: 
Ich empfehle, kostenlose ‚Try before 
buy‘-Optionen anzubieten. Dann kann 
die Kundschaft Innovationen ohne 
Verpflichtungen ausprobieren und die 
Vorteile zu schätzen lernen. 

Das Ausprobieren gilt ein Stück weit 
auch fürs Angebot selbst, oder?
S. Hellhammer: „Für die Hersteller be-
ginnen äußerst dynamische Zeiten, 
die ihnen hohe Flexibilität abverlan-
gen. Als Berater von Porsche Consul-
ting sagen wir unseren Klienten: Kein 
Hersteller muss zu Beginn mit dem 
perfekten Angebot starten. Vielmehr 
sollte er in der Lage sein, Kundenver-
halten schnell zu verstehen, aus neu-
en Erkenntnissen rasch zu lernen und 
– vor allem – umgehend zu reagieren. 
Dabei hilft das gezielte Auswerten von 
Nutzungsdaten. Auf dieser Basis kön-
nen Leistungsumfänge weiterentwi-
ckelt sowie Preismodelle flexibel ange-
passt werden. Das perfekte Angebot 
ist also eines, das sich ständig verän-
dert, weil es mit der Zeit geht.“

Wie wirken sich die Functions on 
Demand auf die Restwerte aus? 
S. Hellhammer: „Grundsätzlich ist es 
von Vorteil für stabile, vergleichswei-
se hohe Restwerte, wenn Fahrzeuge 
über den kompletten Lebenszyklus 
updatefähig bleiben. Sind die Func-
tions on Demand nicht nutzer-, son-
dern fahrzeugbezogen und stehen da-
mit auch dem Gebrauchtwagenkäufer 
zur Verfügung, können sie den Ge-

brauchtwagenpreis erhöhen. Sie müs-
sen dann unbegrenzt freigeschaltet 
sein. Zeitlich begrenzte Functions on 
Demand dagegen werden vom Kun-
den auf den Nutzungszeitraum ge-
bucht, also beispielsweise nur für die 
Leasingdauer. Solche limitierten Leis-
tungen werden keinen Einfluss auf 
den Restwert haben. Interessant ist  
allerdings, dass Hersteller zukünftig 
ihre Gebrauchtwagen nachträglich mit 
Mehrwerten ausstatten können. Sol-
che später aktivierten Functions on 
Demand sind attraktiv. Sie können 
nach Marktlage und Stand der Techno-
logie angeboten werden. So ließen 
sich Restwerte deutlich steigern.“

Sind gebrauchte Stromer attrak-
tiv, um in ein zweites Leasing in 
Deutschland zu gehen?
S. Hellhammer: „Für B2B-Kunden 
sind gebrauchte E-Fahrzeuge aktuell 
deutlich attraktiver als Verbrenner. 
Bei der Kalkulation positiv bewertet 
werden geringerer Verschleiß sowie 
attraktive Restwerte. Hinzu kommen 
geringere operative Kosten im Flot-
tenbetrieb – sofern die derzeit markt-
üblichen Reichweiten der Fahrzeug-
batterien den individuellen An- 
sprüchen der B2B-Kunden gerecht 
werden.“ 

Sehen Sie diese Empfehlung schon 
in der Praxis umgesetzt? 
S. Hellhammer: „Insgesamt beobach-
tet Porsche Consulting am Markt, 
dass im B2B-Bereich eine bisher nicht 
gekannte Nachfrage nach Gebraucht-
wagen-Leasing entstanden ist – und 
sich recht gut weiterentwickelt. Auf 
diese neue Entwicklung sollten Her-
steller und Finanzdienstleister schnell 
antworten. Denn das ist ihre Chance, 
sowohl der Nachfrage entsprechende 
B2B- und B2C-Angebote zu schaffen 
und zu etablieren. Beobachtet wer-
den muss dabei, ob dieses Geschäft 
langfristig attraktiv bleibt, sollten sich 
die Restwerte für E-Fahrzeuge in der 
Zukunft stabilisieren. Dynamisches 
Reagieren ist auch hier gefragt.“

Die Batterie ist der größte Kosten-
block: Spielt es aus Beratersicht 

eine Rolle, ob es sich da um eine 
Lithium-Ionen- oder Lithium-Eisen-
phosphat-Batterie handelt? 
S. Hellhammer: „Auch eine Lithium-
Eisenphosphat-Batterie ist eine Lithi-
um-Ionen-Batterie. Heute wird im 
Markt zwischen Nickel-Cobalt-basier-
ten NMC-Batterien sowie Eisenphos-
phat-basierten Lithium-Ionen Batteri-
en unterschieden, abgekürzt LFP. 
Diese LFP-Batterien sind günstiger, 
weil sie nicht die teuren Rohstoffe wie 
Nickel und Cobalt enthalten. Zudem 
schneiden sie in puncto Langlebigkeit 
deutlich besser ab.“ 

Fallen die Restwerte für die unter-
schiedlichen Batterietypen unter-
schiedlich aus?
S. Hellhammer: „Die LFP-Technologie 
wird von der Automobilindustrie ak-
tuell insbesondere im Low-Cost- und 
im Mittelklassesegment eingesetzt. 
Grundsätzlich hängt jede Bewertung 
stark vom Fahrzeugalter ab. Bei rela-
tiv jungen Gebrauchtwagen sind LFP-
Fahrzeuge ein Vorteil, da die Batterie 
länger halten wird. Je mehr es jedoch 
in Richtung End-of-Life und dem Re-
cycling geht, umso interessanter wer-
den die NMC-Fahrzeuge, da deren 
Batterien nun die teureren Rohstoffe 
enthalten.“

Herzlichen Dank, Herr Hellhammer, 
für das Interview.

Stephen Hellhammer ist Berater bei 
Porsche Consulting.


