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Die Banken der Automobilwirtschaft

Wertbeitrag

Die Banken der Automobilwirtschaft operieren an den Die Grunde fUr diesen Ergebnisbeitrag liegen im Einfluss
Schnittstellen der automobilen Wertschépfungskette. der Finanzdienstleistung auf die Kaufentscheidung des
Finanzdienstleistungen rund um Mobilitat sind entschei- Kunden. Der Arbeitskreis der Banken und Leasingge-
dend fur die Profitabilitat von Herstellern und Handel sellschaften der Automobilwirtschaft (AKA) dokumen-
geworden. Der Wertbeitrag, den Leasing, Finanzierung, tiert nachstehend die Ergebnisse einer reprasentativen
Versicherungen und andere autonahe Finanzdienstleis- Umfrage vom Juni 20117, die Erklarungsansatze

tungen in der Wertschopfungskette generieren, liegt bei fur den Wertbeitrag der Autobanken in der automobilen
Uber 30 Prozent. Wertschdpfungskette liefern und ihre Bedeutung fur

Hersteller, Handel und Kunden dokumentiert.

Herstellerbanken an den Schnittstellen Aufteilung der Wertschopfungskette
der automobilen Wertschopfungskette nach ihren Wertbeitragen
1 0
Zulieferer Hersteller Handel Kunde I\RII‘;-rkeling F/E Produktion - 13%
Vertrieb H4%
n e ﬁ Finapzierung/Leasing/ I 2
Wholesale Re-Marketing Versicherung
- Investitionsfinanzierung - GW-Programme Rental M 7%
-> Einkaufsfinanzierung - Vermarktung
Uber Captives Ersatzteilproduktion [l 6%
Ersatzteilverkauf o
Retail (Handlen I 6%
- Finanzierun
- Leasing 9 Service/Wartung N 8%
-> zusatzl. Dienstleistungen Gebrauchtwagen B3%

-> Versicherungen

Summe A 100%

Services (2008)

Quelle: IBM Global Business

' Durchfiihrendes Marktforschungsinstitut: puls Marktforschung GmbH
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Die Banken der Automobilwirtschaft

Mobilitat

Die automobilen Bedurfnisse der Kunden haben sich
gewandelt. Im Mittelpunkt des Interesses stehen nicht
mehr die UPE des Fahrzeugs, sondern die Gesamtkos-
ten der Mobilitat. Die Autobanken haben diesen Trend
erkannt und als erste Bankengruppe ihr Produktportfo-
lio systematisch um autonahe Dienstleistungen erwei-
tert. Die BUndelung dieser Dienstleistungen zu Mobili-
tatspaketen hat sofort eine hohe Kundenakzeptanz
gefunden.

Mobilitéitsleistungen

Jeder zweite Kunde einer Autobank entscheidet sich
heute auf Basis einer Finanzierung oder eines Leasing-
vertrages fUr ein Mobilitatspaket. Zu den wichtigsten
Bestandteilen dieser Pakete zahlen die Kfz-Versiche-
rung, Wartung und Reparaturkostenversicherung sowie
die Garantieverlangerung. Je nach Kundenbedurfnis
kénnen mehr als ein Dutzend zuséatzlicher Leistungen
eingeschlossen werden. Die Pakete machen Mobilitat
fir den Kunden zu einer transparenten sowie kalkulier-
baren GréBe und schitzen ihn vor finanziellen Risiken.

Beinhaltet Ihre Finanzierung weitere Leistungen — sogenannte Mobilitatspakete?

Kunden der Autobanken

3% Keine Angabe

Mobilitéitsleistungen
Welche Leistungen beinhaltet Ihr Mobilitatspaket?

I 41 %
Wartungsvertrag [N 55 %
Garantieveriangerung | N N 57 %

Kfz-Versicherung

B Kunden der Autobanken

Kunden anderer Banken

3% Keine Angabe
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Die Banken der Automobilwirtschaft

Absatz

Fahrzeugumschlag

Finanzdienstleistungen erhdéhen den Fahrzeugumschlag
fur Hersteller und Handel. Die Kunden der Autobanken
nutzen ihr Fahrzeug durchschnittlich 5,2 Jahre, Barzahler
hingegen 6,5 Jahre'. Dank budgetgerechter Monats-
raten fahren die Finanzkunden Fahrzeuge auf einem
sicherheitstechnisch und 6kologisch aktuellen Stand.

Fahrzeugwahl

Das Finanzangebot im Autohaus hat entscheidenden
Einfluss auf die Fahrzeugwahl. Kunden der Autobanken
kaufen ihr Fahrzeug nicht nur friher als vorgesehen, sie
statten es auch besser aus, entscheiden sich haufig fur

Fahrzeugumschlag
Wie lange sind Sie Ihr Vorfahrzeug gefahren?

ein gréBeres Modell als urspringlich vorgesehen und
nahezu vier von zehn Gebrauchtwagenkunden kénnen
von einem Neuwagen Uberzeugt werden.

Kaufpreis

Das Finanzangebot transformiert die vier- oder funf-
stellige UPE in eine zwei- oder dreistellige Monatsrate.
Die prézise auf das individuelle Haushaltsbudget
zugeschnittene Rate ermdglicht den Kunden

der Autobanken eine Entscheidung flr héherwertige
Fahrzeuge.

Fahrzeugpreis
Wie hoch war der Kaufpreis Ihres aktuellen Fahrzeugs?

Bis 3 Jahre

29%

@ Kaufpreis/
Fahrzeug

23.571 €

3 bis 7 Jahre

37%
35%

Kunde

[ | der Autobanken: @ 5,2 Jahre
B Bar 0

Barzahler: © 6,5 Jahre

Fahrzeugwahl
Haben Sie sich aufgrund des Finanzierungsangebots ...

B Kunden der Autobanken
W Barzahler

daflr entschieden, Ihr altes Auto

[
frlher als vorgesehen zu verkaufen? _ 24%

e apanareiehere Ausstatt NG - | 5
entschieden? °

... fur ein gréBeres Fahrzeugmodell
entschieden?

I, 1%

... fir einen Neuwagen anstelle eines
9 [, 38 %

Gebrauchtwagens entschieden? B <un

en der Autobanken

Q
[©)

"Barzahler sind als Kunden definiert, die ihr Fahrzeug im Autohaus bar bezahlen, unabhéngig davon, ob sie den Kaufpreis
tatsachlich bar begleichen oder Uber einen Kredit ihrer Hausbank finanziert haben.
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Loyalitat

Der deutsche Automarkt ist vom Ersatzbedarf gepréagt.
Nur noch acht von hundert Neuwagenkunden sind
Erstkaufer. Die Loyalitat der Kunden ist somit ein
zentraler Erfolgsfaktor und von Uberragender Bedeu-
tung fUr Hersteller und Handel.

Die Produktangebote der Autobanken und ihre

Mechanik generieren eine Kundenloyalitat, die durch
den Barverkauf eines Fahrzeugs kaum zu erzielen ist.

Treue Kunden fiir Hersteller und Handel

Verglichen mit anderen im Automarkt tatigen Banken-
gruppen nehmen auch hier die Herstellerbanken eine
Spitzenposition ein.

Kunden, die sich zusétzlich flr ein Mobilitatspaket
entschieden haben, weisen zudem eine héhere
Loyalitatsquote auf als Kunden, die sich auf einen
Leasing- oder Finanzierungsvertrag beschranken.
Mobilitadtspakete sichern Herstellern und Handel treue
Kunden.

Angenommen, Sie mussten Ihr Auto jetzt ersetzen, wie sicher wirden Sie ...

.. sich fur die gleiche Marke
entscheiden?

7%
1%

.. Ihre jetzige Automarke
weiterempfehlen?

.. sich fUr den gleichen
Héandler entscheiden?

.. diesen Handler
weiterempfehlen?

Mobilitatspakete stirken die Kundenloyalitat

Angenommen, Sie mussten Ihr Auto jetzt ersetzen, wie sicher wirden Sie ...

.. sich fur die gleiche
Marke entscheiden?

.. Ihre jetzige Automarke
weiterempfehlen?

82%
00
71 %
0
73% B Kunden der Autobanken
M Kunden anderer Banken
79%
76 %
84%
82 %

.. sich fur den gleichen
Handler entscheiden?

73%
69 %

.. diesen Handler
weiterempfehlen?

Kunden der Autobanken
MW mit Mobilitatspaket
l ohne Mobilitatspaket

76%
71%




Die Banken der Automobilwirtschaft

Potenzial

Der Arbeitskreis der Banken und Leasinggesellschaften
der Automobilwirtschaft sieht fur die Autobanken auch
zukUnftig hohe Wachstumschancen.

Barzahler

Rund 20 bis 25 Prozent der Autokaufer haben ihr
aktuelles Fahrzeug im Autohaus bar bezahlt. Diese
Kunden zeigen jedoch eine hohe Bereitschaft, ihr
nachstes Fahrzeug am PoS zu finanzieren oder zu
leasen. Mit entsprechenden Angeboten der Autobanken
und kompetenter Beratung durch den Markenhandel
arbeiten beide Partner daran, dieses Potenzial zu
erschlieBen.

Mobilitatsangebote

In Zukunft wird der Verkaufsberater im Autohaus flr den
Kunden der erste Ansprechpartner fur alle Fragen rund
um seine Mobilitat sein. Dies schlieft die Kfz-Versiche-
rung ebenso ein wie die Garantieverlangerung, die

Potenzial Barzahler
Konnten Sie sich vorstellen, Ihr nachstes Fahrzeug zu finanzieren?

Ja I 22 %
Vielleicnt [ N, <o %
Nein I 29 %

laufenden Wartungskosten oder weitere Dienstleistun-
gen. Hier erschlieBen sich fur die Autobanken hervorra-
gende Wachstumspotenziale.

Innovation

Seit rund 90 Jahren sind die Autobanken innovative
Impulsgeber fur die Automobilwirtschaft. In den 1920er-
Jahren ermdglichten die ersten Autobanken breiten
Bevolkerungsschichten den Erwerb eines Fahrzeugs.
Die Idee ,nutzen statt besitzen fuhrte Ende der 1960er-
Jahre zur Etablierung des Leasings. Dem Bedurfnis der
Kunden nach individueller und bezahlbarer Mobilitat
trugen die Autobanken mit ihren Paketangeboten
Rechnung. Uber die Zukunft der Mobilitat wird aktuell
diskutiert. Die Banken der Automobilwirtschaft liefern
hierzu einen substanziellen Beitrag.

Potenzial Mobilitat
Aktiver Kundenwunsch nach

I 14 %
I, o %
Garantievertngerung | N EG_—_—— 2 o

Kfz-Versicherung

Wartungsvertrag

Arbeitskreis der Banken und Leasinggesellschaften der Automobilwirtschaft (AKA)
c/o AKA Sekretariat GmbH, GroBe BrunnenstraBe 39 a, 22763 Hamburg | www.autobanken.de

Quelle: AKA, Stand 09/11



