
HANDEL Zweirad-Markt

Neue Chance nutzen

In den vergangenen Jahren hat sich die AutoBank 
als Spezialist in der Kfz-Finanzierung etabliert: 

Doch vierrädrige Fahrzeuge (wie es der Name der 
Bank vermuten ließe) sind nicht 
die einzigen, die vom Team 
um Vorstand Gerhard Dan-
gel betreut werden. Auch 
der Zweiradbereich wird 
immer wichtiger. Daher 
sieht Dangel auch viele 
neue Chancen, und zwar 
auf unterschiedlichen Gebie-
ten: einerseits bei Händlern, die 
sowohl Autos wie auch Zweiräder 
anbieten, andererseits auch bei jenen, die sich aus-
schließlich auf Zweiräder spezialisieren.
Doch genau darin liegt eine gewisse Schwierigkeit: 
„Reine Zweiradhändler sind anders als Autohänd-
ler – und Motorradfahrer sind eine andere Klientel 
als Autofahrer“, sagt Dangel. Denn Motorradfahrer 

sind oft nur in ihrer Freizeit (und auch nur in der 
wärmeren Jahreszeit) aktiv. Ihre Zahl hat vor allem 
in urbanen Gebieten massiv zugenommen, weil die 
wendigen Zweiräder in den Städten mehr Beweg-
lichkeit und Flexibilität ermöglichen.
Im Gegensatz zu den klassischen Hausbanken bietet 
die AutoBank mehr Flexibilität und „just in time“ bei 
den Finanzierungsanträgen – ganz egal, ob  es sich 
um Leasing oder Kredit handelt. Weiters bietet die 
AutoBank Kombi-Angebote aus Finanzierung und 
Versicherung ohne Selbstbehalt.

Günstige Finanzierung bedeutet mehr Spielraum
Mit dem „AutoBank goes Bike“-Paket hat 

der Endkunde nicht nur eine günstige Fi-
nanzierung und perfekte Absicherung 
zur Hand, sondern auch einen größe-
ren fi nanziellen Spielraum für andere 
 Anschaffungen.
Genau diese Vorteile müssten die Ver-
triebspartner der AutoBank ihren Kun-
den in den Kauf- und Finanzierungsge-

sprächen näherbringen, sagt Dangel. „So 
kann der Händler die Kauf-Entscheidung at-
traktiver gestalten.“ Letztlich sei es wichtig, 
möglichst viele zufriedene Kunden im Haus 
zu haben, am besten Zweiradfahrer ebenso  
wie jene mit einem Auto. • (MUE)
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Die AutoBank sieht im Zweirad-Bereich ein Potenzial, das 
von den Händlern erst teilweise genutzt wird. Wichtig sei es, 
auf die Unterschiede in der Betreuung der Kunden zu achten.
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Gerhard Dangel, 
Vorstand der 
AutoBank
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Vertriebspartner von Repsol in Österreich ist. „Aus 
diesem Grund sind wir überzeugt, dass sich beim 
Verkauf wieder mehr die guten Zweiradhändler 
durchsetzen werden, da hier neben Qualitätspro-
dukten sehr viel Wert auf Beratung und Erfahrung 
gelegt wird. Hier geht es oft nicht um die günstigste 
oder die schnellste Lösung, sondern um die besten 
Möglichkeiten, sei es im Öl- oder im Teileverkauf“, 
ergänzt Dolle. 
Mit Repsol bietet Dolle das entsprechend hochwer-
tige Produkt. Das beweist der spanische Hersteller 
nicht zuletzt durch das langjährige Engagement im 
Motorsport. So gibt es die Zusammenarbeit von 
Repsol und Honda in der  MotoGP seit 20 Jahren, 
eine der erfolgreichsten  Allianzen der Geschichte.

Mehr Geld für richtige Qualität
Repsol bietet verschiedene Produktgruppen im Mo-
torradbereich, die sich in der Verpackungsfarbe un-
terscheiden. „Die beliebtesten Gruppen sind Racing 
in Rot und Sintetico in Blau“, erklärt Dolle. „Natür-
lich sind diese Produkte auch in der Anschaffung teu-
rer, erfahrungsgemäß geben Zweiradfahrer aber gerne 
mehr Geld für richtige Qualität aus.“ Interessierte 
Werkstätten, welche vom Repsol-Image profi tieren 
wollen, sind bei Dolle gern gesehen. • (GEW)

Qualitätsbe-
wusste Biker
Für die richtige Beratung und ein leistungsfähiges Motoröl zah-
len Motorradfahrer gerne mehr Geld, ist Peter Dolle überzeugt.

Gerade im Zweiradsektor beobachten wir die Ent-
wicklung, dass diese Zielgruppe mehr an Qua-

lität interessiert ist“, berichtet Ing. Peter Dolle, der 
mit seiner Dolle Tankstellen Betriebs GmbH auch 

Das neue Repsol 
Racing 10W-60 in 
neuer Verpackung


