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EDITORIAL AUTOBANK  

E in hohes Maß an Servicequalität so-
wie individuelle und kompetente Betreu-

ung sind seit jeher ein zentraler Erfolgsfaktor 
für die AutoBank AG. Eine aktuelle - von der 
Gesellschaft für Verbraucherstudien (ÖGVS) 
für das Wirtschaftsmagazin „Format“ durch-
geführte - Studie macht die AutoBank AG 
jetzt zum Testsieger in der Kategorie „Kun-
denservice“ und bestätigt damit die kunden-
orientierte Ausrichtung des Unternehmens.  
2012 haben wir begonnen unsere gesamte Auf-
bauorganisation noch stärker am Kunden auszu-
richten und parallel dazu vor allem in die Au-
tomatisierung unserer Prozesse investiert, um 
noch effizienter und rascher in der Abwicklung 
agieren zu können. Im Fokus blieb aber weiter-
hin auch die persönliche und individuelle Be-
treuung unserer Kunden. Der Sieg im Bereich 
Kundenservice zeigt, dass uns dieser Spagat ge-
lungen ist. 
Im Rahmen der Studie wurden die Leistun-
gen der Direktbanken des Landes in den Kate-
gorien Konditionen, Transparenz, Produktviel-
falt, Kundendienst und Benutzerfreundlichkeit 
anhand von 185 Kriterien analysiert sowie pro-
duktseitig Girokonto, Kreditkarte, Tagesgeld, 
Festgeld und Wertpapierdepots bewertet. Ban-
ken, die - wie die AutoBank - nicht alle un-
tersuchten Finanzprodukte anbieten, 
wurden lediglich in einzelnen Kate-
gorien, nicht aber in der Gesamt-
bewertung berücksichtigt. „Mit 
der Note 1,7 weist die Auto-
Bank bei der Kundenbetreu-
ung sämtliche anderen in 
Österreich tätigen Direkt-

banken in die Schranken, fasst der ÖGVS das Er-
gebnis in der Kategorie Kundendienst zusam-
men. In der Kategorie „Konditionen Festgeld“ 
erreicht die AutoBank mit der Note 2,1 ebenfalls 
einen Stockerlplatz. Aufgrund unserer Spezia-
lisierung auf die Finanzierung von Automobi-
len konzentriert sich unser Portfolio neben Ta-
ges- und Festgeld sowie Kreditlösungen auf die 
Branche angepasste Finanzdienstleistungen wie 
Händlerfinanzierung, Leasing, Factoring und 
Fuhrparkmanagement. Die Produktpalette ist 
auf die individuellen Bedürfnisse der Endkun-
den zugeschnitten und wird über den Vertriebs-
kanal Kfz-Handel angeboten. Wir investieren 

laufend in die Qualität unserer Kunden-
betreuung. Unser oberstes Ziel ist 
es daher diesen - durch die Studie 
bestätigten - hohen Level an Ser-

vicequalität in all unseren Ge-
schäftsfeldern durchgängig 
zu halten bzw. stetig auszu-
bauen.

Testsieger im Kundenservice
Die AutoBank Vorstände GERHARD DANGEL und MARKUS  
BEUCHERT über den 1. Platz im Kundenservice der ÖGVS-Studie.
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AUTOHANDEL
Mit den Übernahmen von 
HLA Fleet Services und der 
adesion Factoring bietet die 
AutoBank dem Autohandel 
ab sofort ganzheitliche  
Lösungen in allen  
Mobilitätsangelegenheiten.
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Der Vorstand der AutoBank AG  - Gerhard Dangel und Markus 
Beuchert - richtet die gesamte Organisation auf optimale  
Kundenbetreuung aus.
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DIE AUTOBANK-GEBIETSLEITER IM VERTRIEBSAUSSENDIENST

 Der Automobilhandel ist ein überaus kapitalin-
tensives Geschäft ist. Abhängigkeiten von 

Herstellerbanken und enge Rahmenbedingungen 
sind oftmals Hindernisse für Händler. Die Auto-
Bank bietet echte zusätzliche Liquidität und maß-
geschneiderte Lösungen zur Finanzierung des 
Umlaufvermögens, ohne sich abseits der Objekt-
besicherung (einzelnes Kfz/Eigentumsvorbehalt) 
zusätzlicher Sicherheiten (z.B. Liegenschaften/
Immobilien) zu bedienen. 

DIE VORTEILE LIEGEN AUF DER HAND:
• Rahmenhöhe nach oben entsprechend dem  
 Geschäftserfolg flexibel
• Wachsen des Finanzierungsrahmens nicht 
 durch andere Besicherungen eingeschränkt
• Unabhängigkeit von allen Automobilher- 
 stellern und deren Marken
• Schaffung von echter zusätzlicher Liquidität
• Finanzierung aller Marken und Fahrzeugtypen
• Ganzheitliche Betreuung für alle Finanzierungs- 
 angelegenheiten
•  Transparente Möglichkeit der Abgrenzung 
 zwischen Finanzierung des Umlauf- und des 
 Anlagevermögens
• Langjähriges Branchen-Know How
• Maßgeschneiderte Software für den Autohandel

Das Produktportfolio, das die AutoBank dem 
Automobilhandel bietet, ist breitgefächert und 
punktgenau, zumal die Kernkompetenz der Spe-
zial-Bank alles rund ums Auto umfasst. Das be-
ginnt bei der Finanzierung des Autohändlers bis 
zur Retail-Finanzierung. Ob Leasing, Kreditfi-
nanzierung oder Tages- bzw. Festgeld, die Auto-
Bank versteht sich als aktiver Partner des Auto-

mobilhandels. Mit den Übernahmen der HLA 
Fleet Services GmbH und der adesion Factoring 
mit Jahresbeginn 2014 hat die AutoBank ihr  Pro-
duktportfolio gezielt erweitert und positioniert 
sich nun als Mobilitätsfinanzierer, der dem Au-
tomobilhandel Full-Service-Pakete für optimale 
und ganzheitliche Kundenbetreuung bietet (sie-
he auch Seite 7).
„Die Entwicklung derart ganzheitlicher Produkte 
positioniert das Autohaus völlig neu - weg von 
reinen Produktverkäufen, hin zum Problemlöser 
in allen Mobilitätsangelegenheiten“, erklärt Ger-
hard Dangel, Vorstand der AutoBank.

Maßgeschneiderte Lösungen
Die AutoBank bietet als Spezial-Bank für den Kfz-Handel maßgeschneiderte Lösungen und sorgt 
damit für MEHR UNABHÄNGIGKEIT von den Herstellerbanken.

Die AutoBank ist der Partner für den  
Autohandel.
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„Nicht jedes  
Autohaus will 

sich zu 100 Pro-
zent in die Hände 

des Herstellers  
begeben.“

GERHARD DANGEL

SPEZIAL AUTOBANK  

KFZ Wirtschaft: Warum sollte ein Autohaus mit 
der AutoBank kooperieren?
Gerhard Dangel: Die Kernkompetenz der Auto-
Bank umfasst alles rund ums Auto. Das beginnt 
bei der Finanzierung des Autohändlers bis zur Re-
tail-Finanzierung. Wir bieten den Autohäusern 
eine ganzheitliche Betreuung. Händler profitieren 
von unserer Flexibilität, von den schnellen Ent-
scheidungen und flachen Hierarchien. Aufgrund 
dieser Nähe zum Markt und unseren Kunden agie-
ren wir proaktiv auf sich entwickelnde Trends. Der 
Schnelle schlägt den Langsamen, nicht der Große 
den Kleinen. Wir sind unabhängig. Wenn man 
sich die österreichischen Händlerpartner ansieht, 
dann ist diese Triade Händler-Hersteller-Herstel-
lerbank sehr verflechtet. Nicht jedes Autohaus will 
sich zu hundert Prozent in die Hände des Herstel-
lers begeben, sondern ein gewisses Maß an Eigen-
ständigkeit behalten. Wir müssen uns unterschei-
den und das tun wir indem wir ein komplettes 
Service und ein besseres Produktportfolio bieten. 

Markus Beuchert: Die AutoBank kennt den Händ-
ler, kennt den Markt und kann gut unterscheiden, 
ob Probleme auf Grund von internen Schwierig-
keiten oder wegen der Marktsituation auftreten. 
Wir tragen den Händler durch schwierige Zeiten. 

Wie viele Händlerpartner haben Sie in Öster-
reich?
Gerhard Dangel: Zirka 1200. Die Praxis ist natür-
lich, dass wir mit 20 Prozent unserer Partner 80 
Prozent unseres Retail-Umsatzes generieren. 

Gibt es noch Potenzial, bei bestehenden Partnern 
sozusagen in die Tiefe zu gehen und inwieweit ak-
quirieren Sie neue?
Gerhard Dangel: Wir machen beides. Einerseits 
die Potenziale bei bestehenden Händlern zu heben 
– und es ist natürlich einfacher, da die Penetrati-
on zu erhöhen, andererseits akquirieren wir neue.

Wie hoch ist die durchschnittliche Finanzierungs-
penetration bei Ihren Händlern?
Gerhard Dangel: Das geht von fünf Prozent bis 
über 50 Prozent. Die Bandbreite ist hier recht groß 
und spiegelt das Potenzial des Händlers wider. In-
tensive Betreuung schlägt sich natürlich auch im 
Ergebnis nieder.

Weshalb ist bei der Finanzierungspenetration nach 
wie vor so ein großes Potenzial? Sehen die Händler 
die Chancen nicht hinreichend?
Gerhard Dangel: Da gibt es viele verschiedene Grün-
de. Aus meiner Sicht haben noch nicht alle Kfz-Händ-
lerpartner erkannt, dass es sich bei Finanz- und Ver-
sicherungsdienstleistungen um verkaufsfördernde 
Produkte handelt, mit denen man die Kundenbin-
dung optimieren kann. Mobilitätspakete aus Finan-
zierungs- und Serviceleistungen, wie Versicherungen 
haben sich bereits vom Nebenprodukt zum Kernpro-
dukt für das Autohaus entwickelt.

Der Leidensdruck in den Autohäusern müsste ja an-
gesichts der immer geringer werdenden Margen 
beim Neuwagenverkauf groß genug sein.
Gerhard Dangel: Ja, die Margen werden geringer, es 
gilt also durch Kundenbindung entsprechende Erträ-
ge zu generieren. Die Branche ist bereits hart und ich 
bin davon überzeugt, dass sie noch härter wird. Die 
Autobank setzt genau an diesem Punkt an und unter-
stützt den Kfz-Handel mit ihrem Produktportfolio er-
tragsoptimierend zu agieren.

„Wir sind aktiver Partner des Autohändlers“
IM KFZ WIRTSCHAFT-INTERVIEW sprechen die AutoBank-Vorstände Gerhard Dangel und  
Markus Beuchert über die aktuellen Marktszenarien, wie die AutoBank darauf reagiert und die  
enormen Potenziale für den Autohandel mit dem richtigen Partner. VON WOLFGANG BAUER 
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Wie war 2013 für die AutoBank in Österreich?
Markus Beuchert: Das Jahr war gut. Wir haben hohe 
Wachstumsraten gehabt und unsere Ziele erreicht. Im 
Retailgeschäft sind wir um 15 Prozent gewachsen. Und 
das in einem schrumpfenden Markt. Gelungen ist uns 
das, indem wir noch näher beim Händler waren und 
unsere internen Prozesse 
optimiert haben.

Weshalb hat die AutoBank mit Jahresbeginn 
die HLA Fleet Services GmbH und die adesion  
Factoring GmbH übernommen?
Markus Beuchert: Im zweiten Halbjahr 2013 haben 
wir uns entschlossen, unser Kerngeschäft, die Händ-
lerfinanzierung und das Retailgeschäft, auszubauen. 
Mit der Übernahme der adesion Factoring erfolgt für 
uns der Eintritt in ein neues Marktsegment. Wir ha-
ben auch bisher das Umlaufvermögen finanziert, Fac-
toring geht in eine ähnliche Richtung, wobei konkret 
Forderungen finanziert werden, die vom Geschäfts-
partner entstanden sind. Dieser Bereich hat in Öster-
reich hohe Wachstumsraten. Das werden bei uns Au-
tohändlerpartner sein, die faktorable Umsätze haben, 
aber auch andere Branchen.
Gerhard Dangel: Mit Factoring zeigt sich, dass die Au-
toBank innovativ unterwegs ist. Ich vergleiche das ger-
ne mit der Leasingfinanzierung, die vor zirka 25 Jah-
ren noch mit gemischten Gefühlen betrachtet wurde 
und heute nicht mehr wegzudenken ist. In Großbri-
tannien werden z.B. bereits 13 Prozent des Bruttoin-
landsproduktes über Factoring abgewickelt. In Ös-
terreich liegen wir bei zwei Prozent. Wir treten in ein 

stark steigendes Marktsegment ein. Factoring ist eine 
Produktdiffenzierung zur HLA, das eine Verlängerung 
der Wertschöpfungskette ist.

Es gibt die These, wonach Finanz- und Versiche-
rungsdienstleistungen die Zukunft des Autohauses 
sein werden. Ist das auch Ihre Meinung?
Gerhard Dangel: Ich denke, dass sich die Kunden- 
bedürfnisse zum ersten Mal drehen. Junge Men-
schen, die Generation Facebook, haben andere Anfor-
derungen hat als der klassische Autokäufer der letzten 
Jahrzehnte. Heute geht’s darum, nicht nur eine reine 
Ratenfinanzierung anzubieten. Junge Kunden wollen 
heute ein Mobilitätspaket, eine Flat-Rate, wie beim 
Mobiltelefon. Da müssen Auto, Finanzierung, Ser-
vice und Reifenmanagement inkludiert sein. Für uns 
war klar, dass wir in diesem Markt mitspielen müssen. 
Es gibt nichts Schlimmeres, als Marktveränderungen 
nicht zu erkennen.

Was sagen Sie zu der vielzitierten Kreditklemme bzw. 
kann die AutoBank davon profitieren?
Gerhard Dangel: Die AutoBank profitiert von der so 
genannten Kreditklemme. Auf Grund von normalen 
Ratings wird es immer schwieriger – insbesondere für 
KMU – von Hausbanken Kredite für Wachstumssze-
narien zu erhalten. Universalbanken engagieren sich 
auch immer weniger in Spezialgebieten. Die AutoBank 
finanziert auch das Lager des Händlers. Wir haben das 
Know-how, wir wissen die Objekte zu bewerten. Viele 
Klein- und Mittelbetriebe verzeichnen ein großes 
Wachstum, werden aber von den Banken nicht finan-
ziert. Mit Factoring haben wir ein Produkt zur Wachs-
tumsfinanzierung im Köcher.

Wie ist Ihr Vertriebsteam aufgestellt?
Gerhard Dangel: Wir haben derzeit acht Gebietslei-
ter, die ganz Österreich betreuen und nah beim Händ-
lerpartner sind. In der Servicequalität unterscheiden 
wir uns von den Universalbanken und Captive Gesell-
schaften, indem wir am Point of Sale unterstützen und 
versuchen, das Geschäft unserer Partner anzukurbeln. 
Wir sehen uns als aktiver Partner des Autohandels. Wir 
kommen innerhalb der Vertriebsmannschaft regelmä-
ßig zusammen und diskutieren punktuelle Aktionen.

Worauf sollen sich Autohausbesitzer konzentrieren?
Markus Beuchert: Ich würde mich auf die Sicherung 
der Liquidität konzentrieren und auf die internen 
schlanken Prozesse. Ein Autohaus hat hohe Personal-
kosten und einen hohen Wareneinsatz und da gilt es, 
vorhandene Ressourcen optimal einzusetzen. Stich-
wort: Prozesseffizienz. Und am Allerwichtigsten ist 
das Kundenservice. 
Gerhard Dangel: Neben der Liquiditätssicherung gilt 
es, Erträge zu generieren und dafür die richtigen Part-
ner zu haben. Finanz- und Versicherungsdienstlei-
stungen bringen Ertrag und Kundenbindung. 

AutoBank Vorstand Gerhard Dangel und 
Markus Beuchert im Interview  
mit KFZ Wirtschaft Chefredakteur  
Wolfgang Bauer.

„Mit der Übernah-
me von adesion 
Factoring betre-
ten wir ein neues 
Marktsegment.“
MARKUS BEUCHERT
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 Egal ob täglich fälliges Einlagekonto oder Termineinlage -  
AutoBank-Kunden profitieren.

DIE VORTEILE FÜR HÄNDLERPARTNER
• Top-Verzinsung 
• tägliche Fälligkeit oder attraktive Festlaufzeiten 
• keine Kontoführungsspesen 
• elektronische Kontoauszüge gratis 
• OnlineBanking 
• keine Mindesteinlage 
• höchstes Maß an persönlicher Betreuung 
• maximale Flexibilität 

TÄGLICH FÄLLIGES EINLAGENKONTO
Bei der Verzinsung des Guthabens auf  dem täglich fälligen 
Einlagekonto bietet die AutoBank 1,07 % auf täglich fäl-
liges Geld (Zinssatz variabel, p.a.). Neben dieser attraktiven 
Verzinsung, ist das Einlagekonto fair und überschaubar. 
Insbesondere setzt es keine Mindesteinlage voraus und ist 
absolut spesenfrei. Die Kombination aus maximaler Profi-
tabilität, Flexibilität und exzellentem Service macht es zur 
ersten Wahl im Bereich täglich fälliger Einlagen.

TERMINEINLAGEN
Diese bieten maximale Gestaltungsfreiheit bei höchster 
Verzinsung.
• Individuelle Einlagehöhe
• Individuelle Laufzeit
• Top-Verzinsung

Einlagekonten 
können mehr
Das tägliche EINLAGEKONTO bei der 
AutoBank ist fair, überschaubar und  
spesenfrei.

www.autobank.at

Mehr Zinsertrag 
für Ihre Ersparnisse!

Sichern Sie sich jetzt 

für Ihr täglich fälliges Erspartes und 

   für Ihr zeitlich 

gebundenes Vermögen2.

1  Sichern Sie sich bis zum 14.4.2014 1,07 % für Ihr täglich fälliges Einlagekonto.
2  6 Monate: 0,77 %; 12 Monate: 1,27 %; 24 Monate: 1,47 %; 36 Monate:  
 1,57 %; 48 Monate:1,87 %; 60 Monate: 2,17 %; 96 Monate:  2,37 %

1,07 %1

bis 2,37 %

Sonderbeilage_AuW_Zinsen_96x261.indd   1 27.03.14   11:14
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Know-how für Autohändler
FACTORING Die AutoBank AG hat mit Jahresbeginn 2014 die Mehrheit an der adesion Factoring 
GmbH, Schorndorf bei Stuttgart, übernommen und erweitert so ihr Produktportfolio um den Baustein 
Factoring.  

D er Erwerb der adesion Factoring rundet das Fi-
nanzierungsangebot der AutoBank - mit dem 

neuen Geschäftsfeld Factoring - ab. Markus Beuchert, 
Vorstand der AutoBank AG: „Als etablierter Player mit 
langjähriger Factoringerfahrung in allen Branchen ist 
die adesion Factoring GmbH für uns der ideale Part-
ner für den Einstieg in das Factoring-Geschäft. Wir 
werden das Unternehmen als eigenständige Gesell-
schaft in der AutoBank Gruppe führen.“ Die Entwick-
lung derart ganzheitlicher Produkte positioniert das 
Autohaus völlig neu. Ziel ist es, dass diese auch Servi-
cearbeiten und Unfallreparaturen durchführen. Das 
Autohaus der Zukunft entwickelt sich so weg vom rei-
nen Produktverkäufer hin zum Problemlöser in allen 
Mobilitätsangelegenheiten.

FULL-SERVICE-PAKETE FÜR DEN AUTOHANDEL
Mit der Übernahme der HLA Fleet Services positi-
oniert sich die AutoBank als Mobilitätsfinanzierer, 
der dem Autohandel Full-Service-Pakete für optima-
le und ganzheitliche Kundenbetreuung an die Hand 
gibt. Der Geschäftsbereich Fuhrparkmanagement 
wird um ein umfassendes Serviceportfolio erwei-
tert. Die AutoBank sieht im gebündelten Verkauf von 
Finanz- und Versicherungsleistungen das zukünf-
tige Kerngeschäft des Autohandels. „Ab sofort wird 
es unseren Partnerbetrieben möglich sein, Gesamt-
pakete, die alle Mobilitätsbedürfnisse abdecken, zu 
einem monatlichen Betrag anzubieten“, erklärt Vor-
stand Gerhard Dangel. Matthias Rotzek, Geschäfts-
führer der HLA Fleet Services fügt hinzu: „Mit der 
AutoBank als Partner werden wir auch zukünftig ein 
verlässlicher aber vor allem noch leistungsstärkerer 
Partner für den Autohandel sein.“

DATEN & FAKTEN 

Die AutoBank AG - mit Hauptsitz in Wien und einer Zweigniederlassung in Oberhaching bei München - ist 
eine der führenden Banken für Pkw-Finanzierungen in Österreich und Deutschland. Hersteller- und im-
porteurunabhängig finanziert die AutoBank Lagerbestände von Neu-, Gebraucht- und Vorführwagen für 
Autohandelsunternehmen.

Gleichzeitig entwickelt sie Kfz-Leasing und Finanzierungslösungen für den Endkunden. Die Refinanzierung 
erfolgt im Wesentlichen über das Einlagengeschäft. Sie zählt zu den Top-Anbietern für Tages- und Festgeld. 
Das Produktportfolio wird durch Fahrzeughandel, Factoring und Fuhrparkmanagement abgerundet.

Den Bereich Fuhrparkmanagement und Fuhrparkservices deckt die HLA Fleet Services GmbH ab.  
Spezialist im Bereich Factoring ist die Tochtergesellschaft adesion Factoring GmbH mit Sitz in Schorndorf.

„Unsere Händlerpart-
ner können ab sofort 
Gesamt-Mobilitätskon-
zepte anbieten.“
GERHARD DANGEL

AutoBank Vorstand Gerhard Dangel und Markus Beuchert.



www.autobank.at

Mehr Auswahl 
für Ihre Finanzierung!

• Leasing
• Kreditfinanzierung
• Händlerfinanzierung
• Tages-/Festgeld
• Fuhrparkmanagement
• Factoring
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