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Der Autohandel andert sich

Der lange Weg zum Mobilitatsdienstleister

Der Autohandel entwickelt sich vom reinen Produktverkauf zur Mobilitatsdienstleistung. Dies bedeutet eine besondere Herausforderung fiir die finanzierenden
Banken. Nur wer sich abhebt und komplette Dienstleistungspakete anzubieten imstande ist, hat unter den spezialisierten Autobanken kiinftig einen guten Stand,
meint AutoBank-Vorstand fiir Vertrieb, Handlerfinanzierung und Marketing, Gerhard Dangel.

GrofRe Automobilhersteller
verfligen zumeist Uber eigene
Bankentdchter, die sich um
die Kundenfinanzierung zu
kiimmern haben. Diese Ban-
kentdchter sind jedoch mar-
kenbezogen und als eine Art
verlangerte Werkbank zur Un-
terstlitzung des eigenen
Fahrzeugvertriebes vorgese-
hen. Banken- und hersteller-
unabhéngige Fahrzeugfinan-
zierer sind hingegen marken-
Ubergreifend, werden von nie-
mandem gestltzt und stiitzen
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 friiher.
Innovative Finanzdienstleister
sind daher gefordert.

Flat Rates

,Die meisten Fahrzeugfin-
anzierer bieten langst kombi-
nierte Finanzierungs- und
Versicherungsdienstleistun-
gen an“, weill Gerhard Dan-
gel, Vorstand fur Vertrieb,
Héndlerfinanzierung und Mar-
keting der AutoBank AG, ei-
nem der grof3en banken- und
herstellerunabhéngigen Fahr-

zeugfinanzierer Osterreichs.
Aus diesem Grunde arbeitet
das Unternehmen beispiels-
weise an einem auf den Fahr-
zeughéndler individuell zuge-
schnittenen ,,Flat Rate*-Paket.
Dieses beinhaltet neben den
klassischen Dienstleistungen
wie Finanzierung und Versi-
cherung auch Garantieverlan-
gerung, Wiederverkauf und
einiges mehr: ,,Derartige Paket-
lI6sungen umfassen auch Ser-
vicearbeiten und Unfallrepara-
turen.” Handler, die sich auf
diese kinftigen Entwicklun-
gen einstellen wollen, kénnen
als Partnerbetriebe der Auto-
Bank ihren Kunden das gesam-
te Dienstleistungspaket gegen
fixe monatliche Betrdge anbie-
ten - und geniel3en so den \or-
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
fir die Partnerhandler dar”,
meint Dangel, ,,durch die fixen
Raten wird wohl auch das gro-
Re Rabattfeilschen einge-
ddmmt werden®.

Um sich das entsprechende
Know-how einzukaufen, wur-
de letzten Dezember der deut-
sche Spezialist HLA Fleet Ser-
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vices akquiriert, ein unabhén-
giger Dienstleister fur 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 fiir Pkw und Lkw.

»HLA passt hervorragend
zu unserem Geschaftsmodell”,
ist Dangel Uberzeugt, ,,denn
unser Haus finanziert nicht nur
Endkunden, sondern die La-
gerbestande von Neu- und Ge-
brauchtwagen des Fahrzeug-
handels*. Mit der Neuakquisi-
tion soll die Wertschopfungs-
kette der AutoBank erheblich
erweitert werden. Der unter-
nehmerischen Kreativitat sind
dabei nur wenige Grenzen ge-
setzt: ,,Wirwollen z.B. auch die
Ubernahme des Factoring des
Fahrzeughandels anbieten.
Mit dieser Erweiterung unse-
res Produktangebotes sind wir
bereits fir das laufende Ge-
schéftsjahr 2014 gut aufge-
stellt und erwarten uns positi-
ve Effekte auf die Geschafts-
entwicklung.*

Carsharing-Zukunft
Wabhrend sich der Autohan-

del inhaltlich breiter aufstellt
und professionelles Fuhrpark-
management zur betriebswirt-
schaftlichen Notwendigkeit
wird, &ndert sich langsam, aber
stetig auch das Verhalten des
Individualkunden. Geséttigte
Pkw-Mérkte und eine gedros-
selte Kaufkraft nach der Fi-
nanzkrise 2008 in zahlreichen
europdischen Landern flhrten
zu Absatzriickgangen im euro-
paischen Fahrzeughandel, der
2013 jedoch eine erfreuliche
Entwicklung gezeigt und zum
ersten mal seit langem wieder
zugelegt hat. Veranderte Be-
durfnisse insbesondere der
jingeren sogenannten ,,face-
book*“-Generation ,,unter 30*
flhren zu neuartigen Lésun-
gen. Bei manchen Kunden-
gruppen steht nicht mehr
das Verlangen, ein Fahrzeug
zu besitzen, im Vordergrund.
Es genlgt das bloe Verwen-
den - wenn man es braucht.
Das Resultat dieser Ent-
wicklung mindet 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
Présentierteller liegt. Immer-
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Gerhard Dangel, Vorstand fiir Vertrieb, Handlerfinanzierung

und Marketing der AutoBank

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

in eine Flotte von 100 Fahrzeu-
gen a 20.000 € auf 2 Mio€ -
von den Nebenkosten einmal
ganz abgesehen. ,,Wir sind in
diesem Bereich bereits téatig und
haben bereits Carsharing finan-
ziert”, verweist Dangel auf die
Chancen dieses neuen fur die
Autobanken zukunftsweisen-
den Geschéftsfelds.
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