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Blickpunkt

Schlechte Bankverbindung

Der Autohandel kénnte mit Finanzierungen und Versicherungen viel Geld verdienen

Mit dem Verkauf von Finanz-
dienstleistungen kann der
Autohandel zusatzliche Er-
tragspotenziale erschileffen.
Doch die Moglichkeiten wer-
den noch nicht ausgeschopft.

Wolf R. Ussler
Automobilwoche, 10.4.2007

Miinchen. Das Ergebnis spricht
fir sich: 2006 verkauften die
zwolf im Arbeitskreis der Banken
und Leasinggesellschaften der
Automobilwirtschaft (AKA) zu-
sammengefassten Finanzinstitute
mit rund 728.000 Policen etwa
44 Prozent mehr Kfz-Versicherun-
gen als im Jahr zuvor. Und auch
bei anderen Finanzdienstleistun-
gen rund ums Auto wuchs die
Branche kraftig.

Das Geschift mit Leasing,
Finanzierungen, Versicherungen
und Serviceleistungen, oft kun-
dengerecht zu sogenannten Mo-
bilititspaketen gebiindelt, ist fiir
die Automobilindustrie zum Er-
folgsprodukt und damit zum er-

tragsstarken

DaimlerChrysler Bank

Hoffnungstriager im gesittigten
Automobilmarkt geworden. Al-
lein DaimlerChrysler ~Services
steuerte 2006 mit mehr als 1,7
Milliarden Euro rund 31 Prozent
zum weltweiten Operating Profit
des Konzerns bei,

Aber auch fiir den Handel bietet
der Verkauf von Finanzdienstleis-
tungen groRe Chancen. Dies sei
Jeine wichtige Strategie, um sich
im margenschwachen Automobil-
markt zusitzliche Einkommens-
potenziale zu erschliefen®, so
Matthias Bentenrieder, Partner bei
Mercer Management Consulting,

Die Kélner Unternehmensbera-
tung BBE beispielsweise schitazt,
dass sich fir Hindler allein aus
dem Verkauf von Versicherungen
Provisionsertrdge von bis zu ei-
nem dreiviertel Prozent des Neu-
wagenumsatzes erzielen lassen.
Und die DaimlerChrysler-Bank
hat hochgerechnet, dass ,Auto-
hiuser, die die gesamte Palette an
Finanzdienstleistungsprodukten
anbieten und verkaufen, ihre Um-
satzrendite um bis zu vier Prozent
verbessern konnen®,

Doch Theorie und Praxis
klaffen weit auseinander.
oTrotz der schwierigen Er-
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vielen Autohdusern noch nicht
voll ausgeschopft, klagt Harald
Schneefuss, Leiter des Firmenkun-
dengeschifts bei der Daimler-
Chrysler-Bank. Untermauert wird
diese Beobachtung durch eine Stu-
die von MSU Consulting Automo-
tive. In Zusammenarbeit mit Auto-
mobilwoche hat MSU von Oktober
2006 bis Mirz 2007 in 304 Au-
tohdusern eine Testkaufstudie
durchgefiihrt und dabei auch die
Qualitit der Vermittlung von Fi-
nanzdienstleistungen gestestet.

Mangel an Beratung

Die Ergebnisse lassen aufhor-
chen. So fithlten sich beim Thema
Finanzierung lediglich 54 Prozent
der Testkdufer ausreichend bera-
ten. Und nur die Halfte aller Ver-
kéufer bietet diese

Zusatzleistung
aktiv an, Noch * L
krasser  fallt , gag
das  MSU-Ur-

teil beim An-
gebot von Ver-
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sicherungen aus. Policen, so die
Mystery-Shopper, werden vom
Autoverkdufer eher selten offe-
riert, obwohl in fast allen Auto-
hdusern Broschiiren zu dieser
Thematik ausliegen. Auf Versiche-
rungen kommen Verkdufer meist
nur dann zu sprechen, wenn diese
Teil eines Bindels von Finanz-
dienstleistungen sind. Die beste
Beratung zu Finanzierung und
Leasing lieferten die Toyota-Auto-
hiuser. Damit bekommt die To-
yota-Kreditbank den Sonderpreis
des Automobilwoche Award Auto-
handel, der erstmals am 13. April
in Leipzig verlichen wird.

Die beste Beratung zu Versiche-
rungen jedoch gab es im VW-Han-
del. Die VW-Tochter Volkswagen
Financial Services setzt seit Griin-
dung ihrer eigenen Riickversiche-
rungsgesellschaft konsequent auf

den Verkauf spezifischer Asse-
kuranzleis-
tungen, die
mit ande-
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ren Modulen fiir einen fixen Mo-
natspreis zu All-inclusive-Ange-
boten geschniirt werden, Die dar-
in enthaltenen Versicherungen
und Wartungsgarantien dienen
als Instrumente zur Steuerung
von Unfallschiden und Inspek-
tionsarbeiten ins eigene Werk-
stattnetz. Mit dieser Strategie er-
héhen Automobilkonzerne nicht
nur die Loyalitat ihrer Kunden, sie
kénnen beim Verkauf von Versi-
cherungen auch mit einer hohe-
ren Auslastung der Werkstdtten
kalkulieven.

Erwartungen relativiert

Allerdings relativiert Willi Diez
die hohen Erwartungen fiir den
Handel. Man dirfe von dem
Verkauf von Finanzdienstleistun-
gen keine Wunder erwarten, so
der Leiter des Instituts fir Auto-
mobilwirtschaft an der Hochschu-
le Niirtingen-Geislingen. Auch

wenn Finanzierungen und
Versicherungen zusdtzli-
che Ertragsquellen
sind, die es anzu-
zapfen gelte.
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,Das Neuwagengeschaft ist ein Manko*

Toyota-Kreditbank-Geschiftsfithrer Bullock: Bei Leasing und Finanzierung von Fahrzeugen wurden die Ziele nicht erreicht

Kéln. Die Toyota-Kreditbank hat
den Sonderpreis ,Finanzierung
und Leasing" des Automobilwoche
Award Autohandel gewonnen,
Automobilwoche sprach mit Ge-
schéftsfiihrer Andreas Bullock
iiber die Bedeutung der Finanz-
dienstleistungen fiir Toyota und
den Handel.

Herr Bullock, am 31, Mirz ging
das Geschiftsjahr 2007 der Toyo-
ta-Kreditbank zu Ende. Welche
Erfolge konnten Sie erzielen,
und wo gibt es Nachholbedarf?
Dank der vertrauensvollen Zu-
sammenarbeit mit unseren Hand-
lern konnten wir das Geschift mit
Gebrauchtwagen und Versiche-
rungen stirken. Dadurch haben
wir teilweise das Manko des ver-
gangenen Jahres ausgeglichen,
nimlich die Neuwagenpenetra-
tion, Denn der Anteil der geleas-
ten und finanzierten Fahrzeuge
am Gesamtverkauf hat unsere Er-
wartungen nicht erfillt.

Wir wirkt sich dies auf das
gesamte Geschiftsvolumen aus,
das im Vorjahr bet etwa 232.000
Vertrigen lag?

Insgesamt haben wir einige Hun-
dert Vertrdge mehr als im vergan-
genen Geschiftsjahr abgeschlos-
sen. Fast {iberall haben wir unser
Ziel erreicht, nur bei der Neuwa-
genfinanzierung als wichtigster
Messgrofle leider nicht.

Wie soll dies im laufenden Jahr
gedndert werden?

Vor allem mit einem verstirkten
Engagement im Flottengeschaft.
Wir haben dazu Mitte 2006 den
Toyota Geschaftskunden Service
(TGS) gegriindet, denn im gewerb-
lichen Geschift haben wir noch
Nachholbedarf. In der Handelsor-
ganisation gilt es teilweise noch
Strukturen zu schaffen. Einzelne
grofle Hauser miissen von der Be-
deutung des Flottengeschifts erst
{iberzeugt werden.

Wie viele Threr Kunden sind bis-
lang Flottenkunden?

In der Neuwagenfinanzierung
machen Geschiftskunden bisher
etwa 20 Prozent aus. Bei Privat-
kunden hat Toyota in Deutsch-
land einen Marktanteil von
6,5 Prozent, bei Firmenwagen aber
lediglich 2,2 Prozent. Daran sieht

man, welches Potenzial wir hier
noch haben.

Bislang nennen Sie vor allem
kleine und mittelgrofle Flotten
als Zielgruppe. Sind Sie an Grof-
kunden nicht interessiert?

Wir konzentrieren uns auf kleine
und mittlere Flotten, damit unsere
Hindler in ihrem Gebiet die Fahr-
zeuge absetzen und ihre Werkstat-
ten auslasten konnen. Allerdings
gab es auch Anfragen von GroB-

kunden. Eine ubergreifende Ar-
beitsgruppe beschiftigt sich der-
zeit damit, ob und in welcher
Form grofe Flottenkunden durch
uns bedient werden kdnnen.

Neben dem Flottengeschift setzt
Toyota verstirkt auf Mobilitits-
pakete, Sind Sie mit den Ergeb-
nissen bislang zufrieden?

Der Start verlief gut, wir haben un-
ser ,Nichts-ist-unmoglich-Paket*
aber erst Anfang des Jahres auf den

Andreas Bullock,
54, ist als einer von
drei Geschaftsfiih-
rern der Toyota-
Kreditbank fiir das
operative Geschaft
verantwortlich.
Seit 1991 arbeitet
der Bankkaufmann
fiir die Kreditbank,
der Geschiftsfiih-
rung gehort er seit
1997 an. Zuvor war
er fiir die Mobil-
Finanz-Leasing
GmbH titig.

Markt gebracht. Eigentlich haben
wir mit dem Paket ja schon vor
finf Jahren unter der Bezeichnung
EasyCredit begonnen, aber damals
war der Markt dafiir noch nicht
bereit, und uns fehlten die Mittel,
das Paket als Einzelner im Markt
bekannt zu machen.

Also profitieren Sie von der VW-
Kampagne, die die Pakete ins
Licht der Offentlichkeit riickt?
Das kann man so sagen, Es ist von
Vorteil, wenn der Marktfiihrer ein
Produkt breit in die Offentlichkeit
trdgt. Diese Steilvorlage nehmen
wir gerne an, aber das Tor missen
wirt dennoch selbst schieRen.

Das breite Finanzierungsange-
bot wird mit den Paketen noch
erweitert. Behalten Handel und
Kunde da noch den Uberblick?
Die Produktvielfalt ist ein Dauer-
thema, Wir versuchen stindig, die
Vielfalt im Interesse des Handels
und der Verkdufer einzuddmmen.
In einem Quartal schlagen wir
quasi der Hydra drei Kopfe ab, im
nichsten wachsen zwei Kpfe nach.
Das Interview fiihrte

Matthias Karpstein



