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Der Autohandel ändert sich

Der lange Weg zum Mobilitätsdienstleister
Der Autohandel entwickelt sich vom reinen Produktverkauf zur Mobilitätsdienstleistung. Dies bedeutet eine besondere Herausforderung für die finanzierenden
Banken. Nur wer sich abhebt und komplette Dienstleistungspakete anzubieten imstande ist, hat unter den spezialisierten Autobanken künftig einen guten Stand,
meint AutoBank-Vorstand für Vertrieb, Händlerfinanzierung und Marketing, Gerhard Dangel.

Große Automobilhersteller
verfügen zumeist über eigene
Bankentöchter, die sich um
die Kundenfinanzierung zu
kümmern haben. Diese Ban-
kentöchter sind jedoch mar-
kenbezogen und als eine Art
verlängerte Werkbank zur Un-
terstützung des eigenen
Fahrzeugvertriebes vorgese-
hen. Banken- und hersteller-
unabhängige Fahrzeugfinan-
zierer sind hingegen marken-
übergreifend, werden von nie-
mandem gestützt und stützen
ihrerseits auch niemanden. Mit
reiner Fahrzeugfinanzierung
ist es daher heute nicht mehr
getan. Dazu kommt noch, dass
das Automobil als solches bei
der jungen Generation nicht
mehr dieselbe Bedeutung als
Statussymbol hat wie früher.
Innovative Finanzdienstleister
sind daher gefordert.

Flat Rates
„Die meisten Fahrzeugfin-

anzierer bieten längst kombi-
nierte Finanzierungs- und
Versicherungsdienstleistun-
gen an“, weiß Gerhard Dan-
gel, Vorstand für Vertrieb,
Händlerfinanzierung und Mar-
keting der AutoBank AG, ei-
nem der großen banken- und
herstellerunabhängigen Fahr-

Gerhard Dangel, Vorstand für Vertrieb, Händlerfinanzierung
und Marketing der AutoBank
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zeugfinanzierer Österreichs.
Aus diesem Grunde arbeitet
das Unternehmen beispiels-
weise an einem auf den Fahr-
zeughändler individuell zuge-
schnittenen „Flat Rate“-Paket.
Dieses beinhaltet neben den
klassischen Dienstleistungen
wie Finanzierung und Versi-
cherung auch Garantieverlän-
gerung, Wiederverkauf und
einiges mehr: „Derartige Paket-
lösungen umfassen auch Ser-
vicearbeiten und Unfallrepara-
turen.“ Händler, die sich auf
diese künftigen Entwicklun-
gen einstellen wollen, können
als Partnerbetriebe der Auto-
Bank ihren Kunden das gesam-
te Dienstleistungspaket gegen
fixe monatliche Beträge anbie-
ten - und genießen so den Vor-
teil, dass die Kunden, die die
Flat Rate angenommen haben,
mit ihren Service- und Repara-
turarbeiten an sie gebunden
sind. „Die Kundenbindung
stellt nicht den einzigen Vorteil
für die Partnerhändler dar“,
meint Dangel, „durch die fixen
Raten wird wohl auch das gro-
ße Rabattfeilschen einge-
dämmt werden“.

Um sich das entsprechende
Know-how einzukaufen, wur-
de letzten Dezember der deut-
sche Spezialist HLA Fleet Ser-

vices akquiriert, ein unabhän-
giger Dienstleister für Fuhr-
parkmanagement und -ser-
vices. Das Leistungsspektrum
der ehemaligen Hannover
Leasing-Tochter erstreckt sich
von der Konsolidierung hete-
rogener Mehrmarken-Fuhr-
parkstrukturen bis zu War-
tungs-, Reparatur- und Reifen-
management für Pkw und Lkw.

„HLA passt hervorragend
zu unserem Geschäftsmodell“,
ist Dangel überzeugt, „denn
unser Haus finanziert nicht nur
Endkunden, sondern die La-
gerbestände von Neu- und Ge-
brauchtwagen des Fahrzeug-
handels“. Mit der Neuakquisi-
tion soll die Wertschöpfungs-
kette der AutoBank erheblich
erweitert werden. Der unter-
nehmerischen Kreativität sind
dabei nur wenige Grenzen ge-
setzt: „Wir wollen z.B. auch die
Übernahme des Factoring des
Fahrzeughandels anbieten.
Mit dieser Erweiterung unse-
res Produktangebotes sind wir
bereits für das laufende Ge-
schäftsjahr 2014 gut aufge-
stellt und erwarten uns positi-
ve Effekte auf die Geschäfts-
entwicklung.“

Carsharing-Zukunft
Während sich der Autohan-

del inhaltlich breiter aufstellt
und professionelles Fuhrpark-
management zur betriebswirt-
schaftlichen Notwendigkeit
wird, ändert sich langsam, aber
stetig auch das Verhalten des
Individualkunden. Gesättigte
Pkw-Märkte und eine gedros-
selte Kaufkraft nach der Fi-
nanzkrise 2008 in zahlreichen
europäischen Ländern führten
zu Absatzrückgängen im euro-
päischen Fahrzeughandel, der
2013 jedoch eine erfreuliche
Entwicklung gezeigt und zum
ersten mal seit langem wieder
zugelegt hat. Veränderte Be-
dürfnisse insbesondere der
jüngeren sogenannten „face-
book“-Generation „unter 30“
führen zu neuartigen Lösun-
gen. Bei manchen Kunden-
gruppen steht nicht mehr
das Verlangen, ein Fahrzeug
zu besitzen, im Vordergrund.
Es genügt das bloße Verwen-
den - wenn man es braucht.

Das Resultat dieser Ent-
wicklung mündet im Carsha-
ring, ob im klassischen Sinne
oder als „FreeFloating“-Ange-
bot der Fahrzeughersteller.
Autobanken haben sich mit
diesem Thema noch nicht so
stark auseinandergesetzt, ob-
gleich es eigentlich auf dem
Präsentierteller liegt. Immer-

hin könnten durch attraktive
Angebote neue Kundengrup-
pen angesprochen und
Hemmschwellen gegenüber
alternativen Nutzungsformen
überwunden werden. Und
eine Tatsache scheint klar: Die
Vorfinanzierung eines Carsha-
ring-Fuhrparks ist kapitalin-
tensiv. So beläuft sich
beispielsweise die Investition

in eine Flotte von 100 Fahrzeu-
gen à 20.000 € auf 2 Mio€ -
von den Nebenkosten einmal
ganz abgesehen. „Wir sind in
diesem Bereich bereits tätig und
haben bereits Carsharing finan-
ziert“, verweist Dangel auf die
Chancen dieses neuen für die
Autobanken zukunftsweisen-
den Geschäftsfelds.

Tibor Pasztory

TESTBERICHT

Peugeot 208 Allure 1,2 VTI 82

Gänzlich allürenfrei
Während der PSA-Konzern um eine Neuorientierung ringt, gelten seine Produkte
als marktkompatibel. Was fehlt, sind neue Märkte und ein Alleinstellungsmerk-
mal.

Kleinwagen von PSA (Peu-
geot-Citroen) gehören seit je-
her zu den Marktführern ihres
Segments - in Europa, und hier
wiederum besonders in den
romanischen Ländern. Damit
ist eigentlich auch schon sehr
viel über deren Absatzchan-
cen gesagt. Der französische
Heimmarkt allein reicht nicht
aus, und solange Länder wie
Italien oder Spanien im Kon-
junkturtief stecken, fehlen die
für den Hersteller so wichti-
gen Absatzzahlen. Dabei ist
die Marke Peugeot durchaus
auch außerhalb Europas ver-
treten; es existieren Werke in
Brasilien, Argentinien, China
und Russland. Im Iran nehmen
Peugeot-Lizenznehmer tradi-
tionell die Position des Markt-
führers ein.

Doch die Abhängigkeit von
den südeuropäischen Märkten

blieb auch in den letzten Jah-
ren zu hoch. Das Familienun-
ternehmen befindet sich seit
Ausbruch der weltweiten Fi-
nanzkrise in einer ebensol-
chen. Nun soll der chinesische
Hersteller Dongfeng, seit Jah-
ren Joint Venture-Partner des
Unternehmens in China, im
Rahmen einer Kapitalerhö-
hung als Retter einsteigen.
Damit dieses Manöver poli-
tisch verdaulich bleibt, zieht
der französische Staat eben-
falls mit.

Damit wird PSAs Kapitalpro-
blem zunächst gelöst. Trotz-
dem werden die Pros und Con-
tras dieser schwerwiegenden
Entscheidung in der Branche
breit diskutiert. Vor allem wird
mit Skepsis gefragt, ob der Ein-
fluss der für ihren Staatsdiri-
gismus berüchtigten Länder
Frankreich und China wirklich

so segensreich sein werde wie
erhofft. Andererseits wird mit
Erleichterung registriert, dass
sich die traditionellen Familien-
streitigkeiten innerhalb des
Peugeot-Clans künftig weniger
auf das Unternehmen auswir-
ken würden.

Dabei treffen die wirtschaft-
lichen Probleme des Herstellers
seine Produkte meist unschul-
dig. Peugeot-Fahrer zeigen ei-
nen hohen Zufriedenheitsgrad
ihren Fahrzeugen gegenüber.
Gerade im Kleinwagensektor
verfügt Peugeot über hohe
Kompetenz - kein Wunder, er
wurde ja von der Marke mit
dem Löwen im Wappen sozu-
sagen miterfunden, man erin-
nere sich nur an das legendäre
Modell 104, bei seinem Er-
scheinen 1972 stolz als „klein-
ster Viertürer Europas“ bewor-
ben, oder an den 205er, der ein

Jahrzehnt später den europäi-
schen Kleinwagenmarkt kom-
plett neu aufrollte.

Der aktuelle Vertreter des
Hauses im B-Segment, Peu-
geot 208, fungiert als Nachfol-
ger des Peugeot 208. Für
Nicht-Eingeweihte klingt dies
nicht gerade als erwähnens-
wert, schließlich ist auch ein
Golf Nachfolger eines Golf,
aber bei Peugeot war das bis-
lang anders. Die erste Ziffer
bezieht sich traditionell auf die
Fahrzeugklasse, dann folgt die
(markenrechtlich geschützte)
Null, die dritte Ziffer schließ-
lich zählte die Fahrzeuggene-
rationen. „209“ wäre noch frei
gewesen, doch Peugeot be-
schloss das Zählen zu stop-
pen. Fortan wird jeder Nach-
folger ebenso auf „208“ hören.

Innerhalb des PSA-Kon-
zerns muss die Marke Peugeot
ihre Positionierung durchaus
noch nachschärfen - wie übri-
gens die Schwestermarke Ci-
troen auch. Während letztere
den nicht ganz risikofreien
Spagat wagt, mit extravagan-
ten Economy- und Premium-

Fahrzeugen gleichzeitig reüs-
sieren zu wollen, setzen Peu-
geot-Modelle weiterhin auf ei-
nen bürgerlichen Auftritt. Das
ist mehrheitsfähig und daher
auch richtig so. Allerdings
trifft man hier auf viel etablier-
te Konkurrenz. VW etwa spielt
die bürgerliche Rolle überzeu-
gender, stückzahlenmäßig je-
denfalls. Was Peugeot noch
fehlt, ist ein Alleinstellungs-
merkmal, zeitlose Eleganz mit
halbem Premiumanspruch viel-
leicht, die in den 60er- und
70er-Jahren mit den Modellen
404 und 504 perfekt inszeniert
wurde.

Der neue 208 kann hier ein-
deutig als Schritt in die richti-
ge Richtung gewertet werden.
Sein Karosseriedesign ist nicht
radikal neu, aber er zitiert ge-
konnt den beliebten 205. Die
Positionierung von Lenkrad
und Armaturenbrett jedoch
gilt als revolutionär. Nicht,
dass diese nun in der Hutab-
lage zu finden wären - es darf
weiter in Fahrrichtung ge-
blickt werden. Besser sogar,
denn nun wollen die Anzeigen

über dem Lenkrad erblickt wer-
den, nicht durch das Lenkrad
hindurch.

Als nicht so praktisch er-
weist sich hingegen der
Touchscreen zur Bedienung
von allem Möglichen. Die ge-
testete 1,2 Liter-Benzinversion
verfügt über nur drei Zylinder,
deren Geräuschpegel als
sportlich gewertet werden
darf. Drehmoment und Praxis-
verbrauchswerte (durch-
schnittlich 6,3 Liter/100 km)
sind nur Durchschnitt, und so
darf auf die Alternative der
zurecht gut beleumundeten
Vierzylinder-Turbodiesel-Ver-
sionen hingewiesen werden.

So bleibt noch ein Kommen-
tar zur alle nötigen bürgerli-
chen Annehmlichkeiten bie-
tenden „Allure“-Ausstattung.
Welches Marketinggenie auch
immer auf die Idee gekommen
sein mag, seinem Produkt Al-
lüren zu unterstellen - der 208
zeigt ganz und gar keine, gott-
seidank. tp

 Peugeot 208 ab 9.700 €
(Testversion ab 15.800 €) -
mit altem Steuertarif!F
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