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1. Einleitung

Vor mehr als 80 Jahren, als es noch die Regel war sein Fahrzeug bar zu bezahlen, wurde mit
ersten Finanzierungstitigkeiten von herstellergebundenen Autobanken begonnen. Es folgte
eine Phase ununterbrochenen Wachstums, die bis in die heutige Zeit hineinreicht. Mit einem
momentanen Marktanteil von 66% aller geleasten und finanzierten Fahrzeuge in Deutschland
spielen die herstellergebundenen Autobanken als Marktfiihrer der Kraftfahrzeug-
Finanzierungen eine entscheidende Rolle." Insbesondere ihre Bedeutung fiir die Wirtschaft,
die Hersteller und den Handel nimmt entsprechend ihrer eigenen Entwicklung stetig zu. Fiir
die Zukunft sind viele Experten optimistisch gestimmt, was sich in Artikeln wie ,,Autoban-

3
“? oder ,,Autoban-

ken ... weiter auf der Uberholspur“z, ,, Autobanken stark im lauen Markt
ken stirken Automobilwirtschaft in der Krise“* widerspiegelt. Allerdings melden sich im
Zuge der Finanzkrise auch verstidrkt negative Stimmen zu Wort, deren Meinungen z.B. in
Berichten wie ,,Vollbremsung fiir die Autobanken“S, ,,Autobanken- ein risikoloses Geschift

“6 oder ,,Autobanken verbrennen weiter Geld*’ das genaue Gegenteil beschreiben.

wird riskant
Was steckt also hinter dem Geschiftsmodell der herstellergebundenen Autobanken? Welche
Veridnderungen sind seit dem Ausbruch der Finanzkrise festzustellen? Und sind vielmehr
auch existenzbedrohende Auswirkungen zu erkennen? Diese und dhnliche Fragen sollen im
Rahmen der Arbeit beantwortet werden.

Bislang gibt es nur wenig ausfiihrliche Literatur zur Rolle und Bedeutung von Autobanken,
abgesehen von einzelnen Kapiteln in Standardwerken zur Automobilwirtschaft. Vor allem
die Aktualitit der Finanzmarktkrise begrenzt im zweiten Teil der Arbeit das Spektrum an
Informationen hauptséchlich auf Zeitschriften und Internetquellen.

Ziel der Untersuchung ist es folglich einen detaillierten Uberblick iiber das Geschiftsmodell
von herstellergebundenen Autobanken, ihrer Bedeutung fiir die einzelnen Marktteilnehmer
und ihre Zukunftsperspektiven zu geben. Dariiber hinaus sollen die Auswirkungen der Fi-
nanzmarktkrise beschrieben und die daraus folgenden strategischen Handlungen kurz erléau-
tert werden, um am Ende die Frage beantworten zu konnen, ob die Finanzmarktkrise tatsdch-
lich schwere Folgen fiir die Rolle und Bedeutung der herstellergebundenen Autobanken ha-

ben wird.

1
2

Vgl. Arbeitskreis der Autobanken (Wir iiber uns), (siehe Internetverzeichnis).
Arbeitskreis der Autobanken (2008), Uberschrift (siehe Internetverzeichnis).
3 0.V. (2008), S. 50.

* Arbeitskreis der Autobanken (2009), Uberschrift (siche Internetverzeichnis).
> Mortsiefer, Henrik (2008), Uberschrift (siehe Internetverzeichnis).

% Dudenhéffer, Ferdinand (2008), S. 4.

" Herz, Carsten (2009), Uberschrift (siche Internetverzeichnis).



Zu Beginn der Arbeit werden einige Grundlagen der automobilen Finanzdienstleistung am
Beispiel der Anbieter und Nachfrager verdeutlicht, um darauf aufbauend die Geschiftsfelder
und Vertriebswege von herstellergebundenen Autobanken zu erldutern. Im Mittelpunkt der
Untersuchung stehen die Bedeutung der assoziierten Autobanken fiir die Wirtschaft, ihre
Mutterunternehmen, den Handel und die Interessenten eines Fahrzeugs. AuBBerdem werden
die Wettbewerbssituation der Autobanken und deren Zukunftsperspektiven dargestellt. Im
Anschluss werden auf Grund der aktuellen Situation die Auswirkungen der Finanzmarktkrise
auf diese spezielle Sparte untersucht und die strategischen Handlungen der Institute erklért.
Abschlieend werden die Fragen beantwortet, inwiefern die Finanzmarktkrise die Rolle und
Bedeutung der herstellergebundenen Autobanken beeinflusst bzw. ob die herstellergebunde-

nen Autobanken bei einer anhaltenden Krise in zwei Jahren noch existieren werden.

2. Grundlagen der Geschiftstitigkeit von Autobanken

2.1 Anbieter von automobilen Finanzdienstleistungen

Die Anbieter von automobilen Finanzdienstleistungen werden generell als Autobanken be-
zeichnet, wobei der Begriff sehr vielfiltig verwendet wird, ohne auf die genauen Unterschie-
de der einzelnen Finanzdienstleister hinzuweisen. Das Wort Bank impliziert das Vorhanden-
sein einer Vollbanklizenz, was auf eine Vielzahl der als Autobank bezeichneten Marktteil-
nehmer nicht zutrifft. In der Literatur wird oft auch der Begriff der Non- oder Near-Bank
verwendet, da das originidre Geschédftsmodell des Mutterunternehmens meist nicht dem einer
Bank im engeren Sinne entspricht, wenngleich es auch unter den herstellergebundenen Auto-
banken Gesellschaften gibt, die iiber eine Vollbanklizenz verfiigen.® Im Folgenden wird zwi-
schen herstellergebundenen und herstellerungebunden Autobanken differenziert, unabhéngig
davon, ob die verschiedenen Marktteilnehmer iiber eine Vollbanklizenz verfiigen oder nicht.
Sollte eine Abgrenzung zwischen den Instituten mit Vollbanklizenz nétig sein, wird im An-

schluss von einer Autovollbank gesprochen.

2.1.1 Herstellergebundene Autobanken

Als herstellergebundene Autobanken werden Finanzdienstleistungsinstitute bezeichnet, die
zur Finanzierung des Absatzes mit einem Automobilhersteller wirtschaftlich verbunden sind,
aber rechtlich selbststindig am Markt auftreten.” Alle so definierten bedeutenden, hersteller-

gebundenen Autobanken, auch Captives genannt, haben sich im Arbeitskreis der Banken und

8 Vgl. Breckner, Jochen (2005), S. 13 f.
? Vgl. Breckner, Jochen (2005), S. 13 f.



Leasinggesellschaften der Automobilwirtschaft (AKA) zusammengeschlossen, um einen in-

stitutsiibergreifenden Wissenstransfer sicherzustellen.'® Alle Mitglieder sind in folgender

Grafik dargestellt:

Autobank vertretene Marken Griindungsjahr Mitarbeiter in Dtl.
A 1973 257 (Dez.’08)

Bank PSA Finance Ly

BMW Group ,:®:,. 2 1971 800 (Dez.'08)

Financial Services - @

FGA Bank Fiat Bank 1929 241 (Dez.'08)

Germany GmbH (firmiert seit 2009)

Ford Bank 1926 680 (Marz‘09)

GMAC Bank o sane 1929 84 (Marz‘09)

W

Honda Bank YR 1998 90 (Dez.08)

Mercedes-Benz Bank @ O smart SZEgEter Jeep @ ® ==vmn {987 1322 (Dez.'08)

MKG Bank o 1987 435 (Dez.08)

RCI Bank L oY 1947 475 (Dez.'08)

Toyota Financial L @ 1988 279 (Dez.08)

Services o

Volkswagen § a» 1949 4128 (Dez.‘08)

Financial Services seer A @

Volvo Auto Bank @ 1997 109 (Dez.'08)

Abb.1: Uberblick der herstellergebundenen Autobanken Quelle: In Anlehnung an: Breckner, Jochen, S. 17.

Die Grafik zeigt, dass fast jeder Automobilhersteller iiber eine eigene Leasing- und Finanzie-
rungsgesellschaft verfiigt, welche in der Regel als 100%-ige Tochtergesellschaft des Herstel-
lers im Konzern eingebunden ist."' Thre Marktstellung wird auf Grund der Integration leicht
unterschitzt. Tatsédchlich liegen die drei groBten Captives (nach ihrer Bilanzsumme) geméil
einem Ranking der Zeitschrift ,,die bank* unter den Top 100 der groBten deutschen Kreditin-
stitute auf Platz 45 (VW Bank), auf Platz 55 (Mercedes-Benz Bank) und auf Platz 93 (BMW
Bank). 12 Schon heute sind die Institute des AKA, welche 39 Automarken repréasentieren, fiir
iiber 10 Mio. Kunden die bevorzugten Anbieter fiir automobile Finanzdienstleistungen',
wobei sich ein Wachstum in den néchsten Jahren voraussichtlich weiter fortsetzen wird. Der

wesentliche Vorteil dieser Autobanken liegt darin begriindet, dass sie das Bindeglied zwi-

10 Vgl. Arbeitskreis der Autobanken (Wir iiber uns) (2009), (siehe Internetverzeichnis).

""" Vgl. Schmeisser, Wilhelm / u.a. (2008), S. 144.
2 Vgl. Kuck, Harald (2008), S. 36 f.
13 Vgl. Arbeitskreis der Autobanken (Wir iiber uns) (2009), (siehe Internetverzeichnis).



schen Hersteller, Handel und Kunde darstellen und daher zentrales Element der automobilen
Absatzkette sind.' Die symbiotische Ergidnzung der Leistungen des Produzenten, des Auto-
hauses und des Finanzdienstleisters wird zunehmend optimiert, je ausgeprigter die Zusam-

o, . 15
menarbeit ist.

2.1.2 Herstellerungebundene Autobanken

Im Gegensatz zu den Captives handelt es sich bei den herstellerungebundenen Autobanken,
auch Non-Captives genannt, hinsichtlich der Unternehmensgrofe und des Produktprogramms
um eine sehr heterogene Anbietergruppe von automobilen Finanzdienstleistungen.16 Zu ihnen
zidhlen grundsitzlich alle institutionellen Finanzdienstleister, die sowohl fiir Handelsorganisa-
tionen als auch fiir unterschiedliche Automobilhersteller Absatz- oder Einkaufsfinanzierun-
gen anbieten. Weiterhin offerieren Non-Captives markenunabhingiges Flottenleasing '’
Fuhrparkmanagement '® sowie Asset-Finanzierungen '’ fiir gewerbliche Unternehmenskun-
den.” Der grofite Unterschied gegeniiber den herstellergebundenen Autobanken besteht darin,
dass das Konsum- oder Investitionsgut, welches an die Finanzdienstleistung gebunden ist,
nicht innerhalb derselben Unternehmensgruppe erstellt wird.”' Bei einer detaillierten Betrach-
tung lassen sich folgende Anbietergruppen unterscheiden: Auto-Spezialbanken, hersteller-
unabhiéngige Leasinggesellschaften sowie spezialisierte Fuhrparkmanagementgesellschaften.
Bei den Auto-Spezialbanken handelt es sich um Kreditinstitute, die sich beziiglich ihres Pro-
duktportfolios und ihrer Vertriebswege auf den Automobilmarkt spezialisiert haben und in
den meisten Fillen Tochtergesellschaften von Geschiftsbanken sind. Zu ihren Dienstleistun-
gen zihlen Einkaufs- und Absatzfinanzierungen sowohl fiir freie Héandler als auch fiir Ver-
tragshiindler. Den Fokus legen sie insbesondere auf die Bestands- und Absatzfinanzierung
gebrauchter Fahrzeuge, wobei teilweise auch Versicherungen oder Vollbankprodukte fiir den
Endkunden angeboten werden. Frey Financial Services oder die CC-Bank, ein Tochterunter-

nehmen der Santandergruppe, konnen als Beispiele fiir Auto-Spezialbanken genannt werden.

Vgl. Wissmann, Matthias (2007), (siehe Internetverzeichnis).

"> Vgl. Stenner, Frank (2008), S. 68.

'® Vgl. Diez, Willi / Biihler, Martin (2006), S. 18 f.

Das Besondere am Flottenleasing ist, dass der Fuhrpark (mehr als 30 Fahrzeuge) im Paket geleast werden
kann, das heif}t, es gibt nur einen Vertrag anstatt eine Vielzahl von Vertrigen fiir jedes einzelne Fahrzeug.
So wird der verwaltungstechnische Aufwand fiir den Leasing-Nehmer erheblich reduziert. (Quelle: Vgl. for-
derland.de (0.J.), (siehe Internetverzeichnis)).

Fuhrparkmanagement bedeutet die strategische Planung und flexible Umsetzung von Mobilitdtsanforderun-
gen eines Fuhrparks zu realisieren. (Quelle: Vgl. Schifer, Axel (2002), (siehe Internetverzeichnis)).

Mit Asset-Finanzierungen sind alle Formen der Einkaufsfinanzierung (Neu-, Jung-, Vorfiihr- und Ge-
brauchtwagen) und jegliche Investitionen rund um das Autohaus gemeint.

20 Vgl. Lorenz, Joachim (2001), S. 50.

' vgl. Stenner, Frank (2002), S. 158.



Die herstellerunabhédngigen Leasinggesellschaften sind meist ebenso Tochtergesellschaften
einer oder mehrerer Geschiftsbanken, aber ihr Téatigkeitsschwerpunkt liegt vielmehr in auto-
mobilbezogenen Leasingdienstleistungen bzw. in manchen Fillen auch in allgemeinen Fuhr-
parkmanagementdienstleistungen. Zu dieser Anbietergruppe zdhlen zum Beispiel ALD Auto-
leasing GmbH, LHS Leasing- und Handelsgesellschaft Deutschland mbH oder Deutsche Au-
to-Leasing GmbH.

Fiir die spezialisierten Fuhrparkmanagementgesellschaften liegt der Fokus ihrer Geschéftsti-
tigkeit, dem Namen entsprechend, auf dem Fuhrparkmanagement. Hiufig sind die Fahrzeug-
beschaffung und - finanzierung im Leistungspaket inbegriffen. Vertreter dieser Institute sind

zum Beispiel Fleet Company, Masterlease Deutschland oder Leaseplan Corporation.22

2.2 Nachfrager von automobilen Finanzdienstleistungen

Grundsitzlich kommen alle Marktteilnehmer, die eine Fahrzeuganschaffung beabsichtigen,
als Interessenten fiir automobile Finanzdienstleistungen in Frage. Dies konnen sowohl ge-
werbliche als auch private Kunden sein.”> Anhand der beiden Segmentierungskriterien Nach-

fragevolumen und Umfang der in Anspruch genommenen Leistung lassen sich 4 Zielgruppen

identifizieren: Freiberuner
2 | @ | Heinegeverbliche GrofeFuhmarkbetiehe
o o | Kunden
‘g‘ = | Dienstftahrzeugkunden
é MNationale und
- = Privatkund internationale
g D rvatkungEn wermietungsgesellschaf-
= ten
klein grof3
Nach fragevolumen

Abb. 2: Kundensegmentierung Quelle: In Anlehnung an: Diez/Biihler (2006), S. 16.

Die hohe Anzahl der Privatkunden macht diese Kundengruppe trotz der geringen Leistungs-
tiefe und des niedrigen Nachfragevolumens zu einer wichtigen Zielgruppe der Automobil-
banken.** Wihrend die Privatkunden vor ein paar Jahren eher wenig Interesse am Leasingge-
schift zeigten und vornehmlich eine Finanzierung in Anspruch nahmen, wichst heute zu-

nehmend die Nachfrage nach Leasingprodukten in diesem Segment.” Ebenso wird der zwei-

2 Vgl. Diez, Willi / Biihler, Martin (2006), S. 19 f.

» Vgl. Kimmel, Gerald (1993), S. 19.

** Vgl. Diez, Willi / Biihler, Martin (2006), S. 16 f.

» Vgl. Arbeitskreis der Autobanken (2009) (Wir iiber uns), 3. Abschnitt, (siehe Internetverzeichnis).



ten Zielgruppe der Freiberufler, kleinen Gewerbetreibenden und der Dienstfahrzeugkunden26
ein hohes Wachstumspotenzial vorausgesagt27, worauf zu einem spiteren Zeitpunkt28 niher
eingegangen wird. Die hochste Bedeutung kommt der Zielgruppe der GroBfuhrparkbetreiber
zu, da sie sowohl umfangreiche Leistungsbiindel nachfragen als auch einen hohen Umsatz
generieren. Gegensitzlich dazu sind die Vermietungsgesellschaften nur an dem klassischen
Produktportfolio interessiert, da sie dariiber hinaus gehende Dienstleistungen ihren Kunden
selbst anbieten konnen.”

Eine besondere Kundengruppe, die in dem Schaubild nicht beriicksichtigt ist, stellen die
Héndler dar. Sie sind fiir das Finanzdienstleistungsinstitut zum einen als Intermediire zum
Endkunden titig und zum anderen sind sie selbst Kunden, da sie ihren Fahrzeugbestand
hauptsichlich iiber Captives finanzieren.*® Ihr hoher Kapitalbedarf, bedingt durch das Be-
diirfnis einer umfassenden Produktpridsentation gegeniiber den Kunden, ist ohne Unterstiit-

zung der Herstellerinstitute nicht zu realisieren.”'

2.3 Geschiiftsfelder der herstellergebundenen Autobanken

2.3.1 Klassisches Produktportfolio

Um die Rolle und Bedeutung der herstellergebundenen Autobanken besser bewerten zu kon-
nen, wird an dieser Stelle ndher auf das klassische Produktportfolio eingegangen. Dazu zih-
len vor allem das Leasing, die Finanzierung und die Versicherung von Fahrzeugen.* Diese
automobilwirtschaftlichen Finanzdienstleistungen haben in den letzten Jahren stetig an Be-
deutung gewonnen, was eine Schitzung der Deutschen Automobil Treuhand GmbH (DAT)
belegt. Es wird davon ausgegangen, ,,dass insgesamt 75% aller zugelassenen und umge-
schriebenen Fahrzeuge in Deutschland in irgendeiner Form zumindest anteilig finanziert oder
geleast sind.“*® Bei einer niheren Betrachtung der Leasing- und Finanzierungsvertrige der

Captives des AKA stellt sich das Portfolio der Neuzulassungen in 2008 wie folgt dar:

 Mit Dienstfahrzeugkunden sind Mitarbeiter eines Unternehmens gemeint, die sich in einem vorgegebenen

finanziellen Rahmen ihre Dienstwagen selbst aussuchen diirfen.
7 Vgl. Diez, Willi / Biihler, Martin (2006), S. 17.
* Siehe Kapitel 4.1.
¥ Vgl. Diez, Willi / Biihler, Martin (2006), S. 17.
%0 Vgl. Messner, Wolfgang (2004), S. 265.
' Vgl. Kolb, Alexander (1991), S. 54.
2 Vgl. Schmidt, Klaus /u.a. (2007), S. 244.
3 Diez, Willi / u.a. (2005), S. 427 f.



Stiickzahlen Volumen in Mrd. Euro

Finan-

43%
° zierung 46%

Leasing
861.000
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Zierung
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57% Leasing

Abb. 3: Leasing & Finanzierung  Quelle: Eigene Darstellung; AKA-Kennzahlen 2008.

Erkennbar ist, dass im Moment mehr Kunden eine Finanzierung priferieren, aber die Wert-
schopfung im Leasing auf Grund der Produktstruktur groer ist.

Zur ndheren Betrachtung wird das Leasing daher kurz erldutert. Ganz allgemein ist Leasing
eine Sonderform der Finanzierung, bei der die Miete oder Pacht an die Stelle der Finanzie-
rung tritt.** Es handelt sich dabei um die entgeltliche Uberlassung eines Investitions- oder
Konsumgegenstandes vom Leasinggeber an den Leasingnehmer. Das Entgelt wird in der Re-
gel als monatliche, iiber die Vertragslaufzeit konstante Leasingrate erbracht.” Die Dienstleis-
tung Leasing lédsst sich weiterhin in zwei verschiedene Produktarten unterscheiden: das Fi-
nanzierungsleasing und das Full-Service-Leasing, wobei letzteres in den vergangenen Jahren
zunehmend an Bedeutung gewonnen hat. Neben der Nutzung des Leasinggegenstandes kann
der Leasingnehmer beim Full-Service-Leasing noch weitere Dienstleistungen, wie z.B. Ver-
schleissreparaturen, Wartung, Reifenwechsel oder die Ubernahme der Rundfunkgebiihren in
Anspruch nehmen. Dieses weit reichende Serviceangebot zeigt den flieBenden Ubergang zum
Fuhrparkmanagement. Weiterhin kennzeichnet das Leasing damals wie heute eine hohe Do-
minanz gewerblicher Kunden, was durch die produktspezifischen Vorteile begriindet ist.”
Neben der Schonung der Liquiditit, der Bilanzneutralitit und der damit verbundenen hoheren
Eigenkapitalquote sind vor allem die Flexibilitdt und die Planungssicherheit nur einige Vor-
ziige des Leasings.”’

Von einem Gesamtvolumen von 57,38 Mrd. € an Leasinggiitern in 2007 entfielen 87,6% auf
Mobilien, wovon wiederum ein Anteil von 68% (34 Mrd. €) dem Fahrzeugsegment zuge-
rechnet werden konnte.®® Fiir die Captives bedeutet das einen Anteil von 55 % (nach Fahr-

zeugeinheiten), der knapp vor dem der Non-Captives liegt.

2
=

Vgl. Grill, Wolfgang / u.a. (2007), S. 460.

Vgl. Diez, Willi (1997), S. 79.

Vgl. Diez, Willi / Biihler, Martin (2006), S. 10 f.

Vgl. Deutsche Leasing (0.J.), (siehe Internetverzeichnis).
38 Vgl. Wassermann, Heinrich (2008), S. 269 f.
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Abb. 4: Vergleich Leasing Captives & Non-Captives
Quelle: AKA Kennzahlen 2008; Wassermann, Heinrich (2008); S. 271, Leasing-Markt 2007.
Im Vergleich zum Investitionsvolumen lédsst sich erkennen, dass der Preis eines geleasten
Fahrzeugs in 2007 bei den Captives giinstiger war (24.029 €), als bei den Non-Captives
(24.245 €).* Laut einem Ranking der Fuhrparkmanagement- und Leasinggesellschaften von
2005 konnten die zwei grofiten Captives (Volkswagen Leasing und Daimler Fleet Manage-
ment) circa 27,5% des gesamten Vertragsbestandes fiir sich bestimmen, sodass die Bedeu-

tung der Captives auch im Leasingbereich als hoch eingeschitzt wird.

Neben der frither gebriduchlicheren Barzahlung und dem Leasing hat der Kunde noch eine
weitere Moglichkeit ein Auto zu erwerben. Es handelt sich dabei um die Fahrzeugfinanzie-
rung. Eine Unterscheidung dieser Dienstleistung erfolgt in die Produkte klassische Ratenfi-
nanzierung und die Schlussratenfinanzierung, wobei bei Ersterem der Eigentumserwerb des
Autos im Vordergrund steht.*’ Die Ratenfinanzierung ist folglich ein klassisches Darlehen,
bei dem der Kunde den vollen Fahrzeugpreis in einer gleich bleibenden Rate mit einem ver-
einbarten Zinssatz fiir eine festgelegte Laufzeit zuriickzahlt.* Auf Grund ihrer Flexibilitit
wird jedoch die zweite Produktalternative, die Schlussratenfinanzierung, Ballonkredit oder
auch 3-Wege-Finanzierung genannt, vom Kunden in zunehmendem MalBe nachgefragt. Thre
Besonderheit liegt in der lediglichen Finanzierung der Nutzungskosten und nicht in der Til-
gung des Kaufpreises, sodass die monatlichen Raten dementsprechend niedriger ausfallen.
Folglich verbleibt am Ende der Laufzeit eine Schlussrate, die auf unterschiedliche Weise
beglichen werden kann. Der Kunde hat die Moglichkeit das Auto durch sofortige Tilgung der

Schlussrate zu kaufen, eine Anschlussfinanzierung der Restsumme zu vereinbaren oder das

39 Vgl. AKA Kennzahlen 2008, Wassermann, Heinrich (2008), S. 271, Leasing-Markt 2007 (sieche sonstige
Quellen).

" Vgl. Diez, Willi / Biihler, Martin (2006), S. 10.

1 Vgl. Breuer, Rolf-E. (2001), S. 214.



Fahrzeug zuriickzugeben.*” In Anbetracht der Parallelen zum Leasing handelt es sich bei der
Schlussratenfinanzierung um eine Kombination aus Leasing und klassischer Finanzierung.43

Uber die privaten oder gewerblichen Kunden hinaus kann auch der Hindler eine Finanzie-
rung in Anspruch nehmen. Die sogenannte Hindlerfinanzierung hat fiir die meisten Captives
von Beginn an eine bedeutende Rolle gespielt. Frither war dieses absatzsichernde Geschifts-
feld sogar das grofte Segment bei den herstellergebundenen Autobanken.** Heute ist es mit
13,1% des Gesamtumsatzes und einem Volumen von 11,56 Mrd. € etwas zuriickgegangen,
aber mit einem Marktanteil von 90% finanzieren die Captives im Moment iiber 20.000 Au-
tomobilhandelsbetriebe. Hauptsichlich handelt es sich dabei um Finanzierungen von Neu-,
Vorfiihr- und Gebrauchtfahrzeugen (insgesamt 400.000 Pkw’s), aber auch um Investitions-

und Betriebsmittelkredite.*

Bei der letzten Dienstleistung im klassischen Portfolio handelt es sich um den Vertrieb von
Versicherungen. Obwohl die Versicherung keine Finanzdienstleistung im engeren Sinne dar-
stellt, ist sie dennoch bei den Captives zu einem elementaren Bestandteil des Portfolios ge-
worden.*® Ziel ist es hierbei, dem Kunden ein umfangreiches Produktangebot rund um das
Automobil anbieten zu konnen. In diesem Zusammenhang soll die Kundenbindung gestirkt
und intensiviert sowie das Ertragspotenzial erhoht werden.*” Hinsichtlich des zu versichern-
den Schadens kann zwischen den grundlegenden Formen der Personenversicherung und der
Giiterversicherung unterschieden werden.*® Im Automobilbereich enthilt die zweite Katego-
rie hauptsichlich Versicherungen wie die Kfz-Haftplicht- und die Kaskoversicherungen so-
wie die Gap-Versicherung. Hierbei handelt es sich um die Absicherung der Differenz zwi-
schen Restwertforderung des Autohindlers und ausgezahlter Versicherungssumme nach ei-
nem Unfall, Totalschaden oder Diebstahl des Fahrzeugs.*’ Zu den Personenversicherungen
zdhlen unter anderem die Insassenunfall- und die Restschuldversicherung, welche vermehrt
nachgefragt wird. Der Kunde kann hierbei seine bestehenden Zahlungsverpflichtungen absi-
chern, die er nach dem Eintreten unvorhergesehener Ereignisse (Verlust des Arbeitsplatzes,

Invaliditit oder Tod) nicht mehr leisten kann.>

* Vgl. Bshme, Matthias / u.a. (2007), S. 178, 186.
* Vgl. Diez, Willi / Biihler, Martin (2006), S. 10.

* Vgl. Franke, Dirk (2001), S. 696.

* Vgl. Plate, Doris (2009), S. 27.

* vgl. Schwickal, Udo (2008), S. 114.

¥ Vgl. Diez, Willi / u.a. (2001), S. 430.

* Vgl. Bitz, Michael / Stark, Gunnar (2008), S. 391.
¥ Vgl. Swoboda, Uwe (2000), S. 215.

50 Vgl. Folz, Roland / Sutor, Jochen (2005), S. 487.



10

Fiir die herstellergebunden Autobanken bieten die Versicherungsdienstleistungen ein massi-
ves Ergebnispotenzial. Allein in 2008 konnten 663.000 Kfz-Versicherungen abgeschlossen
werden.”' Noch deutlicher wird die Bedeutung des Versicherungssektors, wenn man die
Hindler betrachtet. Laut einer europaweiten Studie der Fokus Management Consulting AG
verdient ein Autohaus mit dem Vertrieb von Versicherungen mittlerweile rund 27% seines
J alhresergebnisses.52 Dies zeigt, dass ,,der Handel als Vertriebskanal fiir Kfz-Versicherungen
in einem hart umkdmpften Markt mittlerweile fest etabliert und im Bewusstsein der Kunden
angekommen ist.“”> Dennoch ist das vorhandene Potenzial noch lange nicht ausgeschopft.
Die bisherigen Penetrationsraten von Versicherungen im Neuwagenverkauf liegen weit unter
30% 54, sodass davon auszugehen ist, dass die Relevanz von Versicherungen im Automobil-
bereich weiter zunehmen wird. Zu beachten ist allerdings die steigende Wechselbereitschaft
der Kunden. Jeder fiinfte Kfz-Versicherungskunde wechselt einmal im Jahr zu einem neuen
Versicherer.” Dies kann als Vor-, aber auch als Nachteil interpretiert werden. Neben der
Kundenbindung gilt es auch die Hindlerbindung zu beachten. Die Captives versuchen insbe-
sondere durch ,.fabrikatsspezifische Konzepte und Regelungen bei der Schadenslenkung so-
wie bei der Abwicklung von Unfallschiden*® die Vertragshiindler an sich zu binden. Dazu
zidhlen beispielsweise die zeitnahe und unkomplizierte Schadensabwicklung oder das Mana-
gement von Schiden in den Vertragswerkstitten.”’ Beim Versicherungsangebot der Auto-
banken ist zu beriicksichtigen, dass sie nicht selbst das Risiko tragen, sondern grofle Asseku-
ranzen. Dementsprechend handelt es sich bei der Vermittlung von Versicherungen durch die
Captives um ein Konsortialgeschift des herstellergebundenen Versicherungsdienstes und
dem Risikotriger. Als Beispiel kann die Zusammenarbeit zwischen Daimler und der HDI
genannt werden.”®

Insgesamt stellt sich das klassische Portfolio der Captives als ausgeglichen dar. Wihrend der
Versicherungsbereich noch Wachstumschancen bietetsg, ist in vielen Landern Westeuropas,
insbesondere in Deutschland, im Bereich Leasing und Finanzierung eine Marktsittigung er-

reicht.” Ein Ausbau des Marktanteils ist daher nur iiber Verdringungswettbewerb oder die

> Vgl. Bentz, Klaus / Brakensiek, Thomas (2009), S. 34.
32 Vgl. Wenz, Konrad (2009), S. 17.

> Vgl. Bentz, Klaus / Brakensiek, Thomas (2009), S. 34.
> Vgl. Schwickal, Udo (2007), S. 22 f.

% Vgl. Dinauer, Josef (2001), S. 128.

56 Reindl, Stefan / Merten, Christian Frederik (2006), S. 3.
°7 Vgl. Ebenda.

58 Vgl. Diez, Willi / Biihler, Martin (2006), S. 15.

% Vagl. Stenner, Frank (2002), S. 159.

50 ygl. Kalmbach, Peter / u.a. (2005), S. 142.
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kontraproduktive Variante der Akquisition von risikoreicheren Kredit- bzw. Leasingnehmern
erreichbar. Fiir die Captives ist es deshalb erforderlich in andere Regionen und/oder Mark-

: 61
segmente zu expandleren.

2.3.2 Erweitertes Produktportfolio

Neben den produktbegleitenden Dienstleistungen entlang der automobilen Wertschopfungs-
kette fand eine vertikale Expansion mit weiteren innovativen Finanzprodukten statt, um mog-
lichst alle Kundenbediirfnisse rund um den Mobilititsanspruch zu befriedigen.®* So bieten

drei der zwolf AKA-Mitglieder z.B. Kreditkarten, Girokonten und Geldanlageprodukte an.
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Abb. 5: Automobile Wertschopfungskette  Quelle: In Anlehnung an: Schmid, Klaus / u.a. (2007), S. 251.

Diese vertikale Produkterweiterung erfordert eine Vollbanklizenz, die zwar acht der herstel-
lerverbunden Autobanken besitzen, aber nur drei nutzen (Mercedes-Benz Bank, die Volk-
swagen Bank und die BMW Bank).”® Mit dieser Erweiterungsstrategie werden unterschiedli-
che Ziele verfolgt. Zum einen wird durch das Direktbankgeschift ein neuer Vertriebskanal
erschlossen, der zusitzliche Ertragspotenziale eroffnet. Zum anderen werden dadurch auch
Kunden akquiriert, die noch kein Fahrzeug des jeweiligen Herstellers besitzen.** So fahren
beispielweise 60 bis 70 Prozent der Kunden aus dem Einlagengeschift der Captives keine
Fahrzeugmarke des Konzerns. Durch gezielte MarketingmalBnahmen konnen diese auf die
Konzernprodukte aufmerksam gemacht werden und das Fahrzeugabsatzpotenzial erhShen.®
AuBerdem entwickeln die Autovollbanken einzelne Produkte, die dem Absatzinteresse des

Automobilkonzerns entgegen kommen. Zu nennen wiren hier spezielle Ansparpldne mit Bo-

o1 Vgl. Stenner, Frank (2002), S. 159.

62 Vgl. Schmidt, Klaus / u.a. (2007), S. 249.
63 Vgl. Email AKA, (siehe sonstige Quellen).
 Vgl. Schmidt, Klaus / u.a. (2007), S. 252.
65 Vgl. Stenner, Frank (2009), S. 162.



12

nuszinsen, die die Anschaffung eines Pkw zum Ziel haben oder die gebiihrenfreie Moglich-
keit bei Termin- oder Festgeldprodukten vor dem Ablauf der Laufzeit zu kiindigen, wenn das
Geld in ein Fahrzeug investiert wird. Ein weiterer Vorteil der breiten Produktpalette ist das
Einlagengeschift, welches zur Refinanzierung genutzt werden kann. Trotz vergleichsweise
hoher Einlagenzinssitze kann diese Art der Refinanzierung giinstiger sein als iiber den Kapi-
talmarkt, worauf in Kapitel 5.2 nédher eingegangen wird. So kann die Liquiditdt im Unter-
nehmen erhoht, die Abhingigkeit von anderen Refinanzierungsquellen reduziert und die
Verhandlungsposition gegeniiber den Banken gestérkt werden.® Vor allem durch die Ausga-
be von Kreditkarten und den damit verbundenen zusitzlichen Leistungsangeboten, wie z.B.
Kultur- und Unterhaltungsangebote sowie das Sammeln von Punkten zur Erzielung von Ra-
batten beim Neuwagenkauf, kann eine intensive und vor allem langfristige Kundenbindung
erreicht werden. Nicht zuletzt spielt das Image des Autoherstellers eine nicht zu unterschit-
zende Rolle. Durch Bonusprogramme und Fahrzeugmarkensymbole auf den Accessoires und
zusitzlichen Produkten kann das Image verbessert und/oder vertieft werden.®” Neben den
schon genannten Geldanlageprodukten, wie z.B. Tagesgeld, Festgeld oder Fonds, wird ver-
sucht im Bereich Versicherungen das Angebotsspektrum auf nicht-Fahrzeug-gebundene Ver-
sicherungen zu erweitern (z.B. Kranken-, Hausrat- oder Lebensversicherung). Bei allen be-
schriebenen Produkten muss allerdings beachtet werden, dass nicht nur die Professionalitit
oder Motivation der Verkaufsmitarbeiter im Vertrieb der Finanzdienstleistungen entschei-
dend sind, sondern vielmehr der rasche Aufbau eines groen Kundenstammes, um Skalen-
Effekte zu realisieren.”® Die hohen Anlaufkosten einer Produktneueinfiihrung wie z.B. EDV-
Entwicklung, Marketing- oder Personalkosten werden moglicherweise nur langsam in den
Konzern zuriickflieBen.” Bei den Captives konnen, zumindest fiir den Anfang, bei der Ein-
fiihrung der neuen Produkte die Mitarbeiter des jeweiligen Herstellers zu ersten Erfolgen
verhelfen.”” Bei dem bewussten Eingehen des Risikos nur einen geringen oder gegebenen-
falls keinen Gewinn aus der Verbreiterung der Produktpalette zu generieren, handelt es sich
um eine strategische Handlung in Form der Quersubventionierung, bei der mogliche Verluste
aus der Erweiterung der Geschiftsfelder akzeptiert werden. Im Gegenzug sollten aber andere

Produktsegmente durch die Effekte einer erweiterten Produktpalette wie eine erhohte Kun-

6 ygl. Breckner, Jochen (2005), S. 34 f.

67 Vgl. Kalmbach, Peter / u.a. (2005), S. 142.

6% Vgl. Diez, Willi / Biihler, Martin (2006), S. 47.
% Vgl. Hiinerberg, Reinhard / u.a. (1995), S. 322 f.
70 Vgl. Diez, Willi / Biihler, Martin (2006), S. 47.
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denbindung o.i. profitieren.”’

2.4 Vertriebswege der herstellergebundenen Autobanken

Bevor niher auf die Bedeutung der Captives eingegangen wird, folgt nun als abschlieBende
Grundlage die Erlduterung der Vertriebswege der herstellergebundenen Autobanken.

Ihre Vertriebswege lassen sich grundsitzlich in drei verschiedene Bereiche einordnen: alle
Formen des stationdren Vertriebs, das Telefon-Banking tiber Call-Center und das Internet.””
Der stationdre Vertrieb untergliedert sich in den Vertrieb iiber die Vertragshidndler und den
Direktvertrieb iiber die Hersteller. Letzterer wird iiber werkseigene Niederlassungen oder
zentrale Verkaufsabteilungen ausgeiibt, wobei die Verkaufsabteilungen fiir spezielle Abneh-
mergruppen, wie beispielsweise Mitarbeiter, Journalisten, Prominente oder GroBabnehmer
(Vermietungsgesellschaften oder Leasingunternehmen) verantwortlich sind. Die Niederlas-
sungen hingegen iiben dieselbe klassische Absatzfunktion aus wie die Vertragshindler.” Der
Unterschied zwischen beiden besteht lediglich darin, dass der Vertragshédndler auch Finanz-
produkte anderer Anbieter (Captives oder Non-Captives) offerieren kann.’

Historisch bedingt, aber auch zukiinftig, wird dem Automobilhandel als Vermittler von Fi-
nanzdienstleistungen eine hohe Bedeutung beigemessen.”” Sie stehen als Intermedidr zwi-
schen dem Hersteller und dem Kunden, sodass die Captives insbesondere im Privatkunden-
geschift eher im Hintergrund agieren und den direkten Kundenkontakt dem Kfz-Handel
iberlassen. Dies ist eines der Hauptunterscheidungsmerkmale von Captives und Universal-
banken, welche einen direkten Kundenkontakt pflegen.76 Im gewerblichen Bereich, in dem
mitunter sehr komplexe Produktlosungen erwartet werden, tritt der Captive zusitzlich mit
dem Kunden iiber das Telefon oder den AuBlendienst in Kontakt. Die immensen Kosten fiir
den Aufbau eines eigenen Filialnetzes sind fiir die herstellergebundenen Autobanken daher
irrelevant, da das schon bestehende Héndlernetz sogar bis zu 10.000 Vertretungen je Auto-
marke in Deutschland aufweisen kann. Vorteilhaft fiir den Captive ist in diesem Zusammen-
hang die erhohte Kundenfrequenz beim Héndler, da der Kunde auf Grund seines Fahrzeugs
regelmiBig seine ,,Filiale* aufsucht. Nachteilig ist jedoch der Kostenblock, der fiir die Schu-

lungen der Héndler oder die Einstellungen der Mitarbeiter mit Bankwissen ausgegeben wer-

"I Vgl. Schwickal, Udo (2005), S. 19.

72 Vgl. Bergmann, Thomas / Hake, Andreas (2002). S. 17.
3 Vagl. Diez, Willi (2001), S. 311.

™ Vgl. Diez, Willi (2001), S. 155.

7 Vgl. Merten, Frederick / Diez, Willi (2006), S. 121.

76 Vgl. Gleisner, Roland (1999), S. 111.
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den muss, damit eine qualifizierte Beratung im Autohaus gewihrleistet werden kann.”” Lag
2005 die Finanzdienstleistungsquote im Automobilhandel im Durchschnitt noch bei 35%%,
ist sie heute bei knapp 70%’°. Neben dem Fachwissen ist vermutlich auch die Motivation der
Mitarbeiter, welche fiir den Verkauf von zusitzlichen Finanzdienstleistungen entscheidend ist,
stark angestiegen. Griinde dafiir konnten neben den SchulungsmaBBnahmen iiber die Produkte
auch eine angemessene Provision oder eine Aufwandsreduktion fiir den Verkiufer z.B. durch
Vermeidung von Medienbriichen®® oder dhnliches sein. Fiir zusitzliche Erfolge miissen die
hohen Transaktionskosten bei Vertrieb, Abschluss und Betreuung von Finanz- und Versiche-
rungsvertrigen durch Prozessoptimierung weiter gesenkt werden, was nur durch eine enge
systemseitige Zusammenarbeit des jeweiligen Captive und dem einzelnen Autohaus erreicht
werden kann. Setzt sich der Trend weiter fort, dass die Héndler ihre Unabhéngigkeit von den
einzelnen Automobilherstellern erh6hen und mit mehreren Finanzdienstleistungspartnern
zusammenarbeiten, miissen sich die Captives mehr denn je darum bemiihen die ,Erste
Wahl“ beim Vertrieb von Finanzdienstleistungen zu sein. In diesem Zusammenhang sollte
die Autobank nicht nur ein Leistungsangebot bereitstellen, welches den Anforderungen des
Hindlers ganzheitlich entspricht, sondern auch die Liquiditdtsversorgung unterstiitzen oder
wirksame Angebote und Aktionen zur Absatzforderung offerieren.®’ Auf Grund der hohen
Bedeutung der gegenseitigen Abhingigkeit zwischen Hersteller und Héndler wird jedes Jahr
eine Héndlerzufriedenheitsanalyse der Zeitschrift AUTOHAUS durchgefiihrt, bei der auch in
diesem Jahr die herstellergebundenen Autobanken gut bis sehr gut abschneiden.™

Der dritte Vertriebsweg spielt als elektronischer Distributionsweg eine besondere Rolle.
Wihrend das Internet fiir den Kunden eine hohere Transparenz schafft, miissen sich die Au-
tobanken im Hinblick auf die Kundenakquisition, Kundenbindung und Serviceleistungen in
einem zunehmenden Wettbewerbsumfeld behaupten.* Die hohe Bedeutung des Internets als
Vertriebsweg fiir automobile Finanzdienstleistungen ist unbestreitbar. Uber 90% der poten-
ziellen Autokdufer informieren sich iiber das Internet, bevor sie eine Kaufentscheidung tref-

fen.** Um das Angebot der Captives im Internet detaillierter beschreiben zu kénnen, wurde

7 Vgl. Bergmann, Thomas / Hake, Andreas (2002), S. 17.

8 Vagl. Diez, Willi / Biihler, Martin (2006), S. 53.

7 Vgl. Wessner, Konrad (2008), S. 22.

Daten und Informationen werden in einem bestimmten Medium weitergegeben. Kommt es innerhalb eines
Geschiftsprozesses zu einem Wechsel des Mediums (Bsp: Papier nach EDV), handelt es sich um einen Me-
dienbruch. Diese verursachen Kosten und erh6hen die Fehlerquote. Quelle: ITWissen (0.J.), (sieche Internet-
verzeichnis).

81 Vgl. Diez, Willi / Biihler, Martin (2006), S. 53 ff.

2 Vgl. Schwickal, Udo (2008-1), S. 16.

83 Vgl. Bergmann, Thomas / Hake, Andreas (2002), S. 17.

84 Vgl. AUTOHAUS Online (2008) (siehe Internetverzeichnis).
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eine Selbststudie® unter den 12 Mitgliedern des AKA durchgefiihrt. Das Ergebnis zeigt, dass
die durch die Captives angebotenen Informationen iiber ihre Finanzdienstleistungen sowohl
quantitativ als auch qualitativ sehr unterschiedlich sind. So umfassen die Informationen zu
den einzelnen Leasing- oder Finanzierungsangeboten z.B. bei Daihatsu Financial Services
oder der Fiat Bank nur eine schlagwortartige Darstellung der Kernleistungen. Bet BMW Fi-
nancial Services oder der Mercedes-Benz Bank sind sie dagegen verstdndlich beschrieben
und zusitzlich in Broschiirenformat erhiltlich. Das Kerngeschift der Captives, das Berech-
nen von Leasing- oder Finanzierungsraten, wird zwar in Form eines Kalkulators von fast al-
len Mitgliedern des AKA angeboten (Ausnahmen: Nissan Bank, Lexus Financial Services,
Seat Bank), aber dies mit unterschiedlichsten Qualititen. Im Idealfall kann man ,,sein“ Auto
mit Hilfe eines Konfigurators selbst zusammenstellen, die Finanzierung individuell verindern
und sein Ergebnis auf der Festplatte speichern oder sich als E-Mail zuschicken lassen. Im
Hinblick auf den Multi-Channel-Vertrieb ist es bei einigen Captives am Ende der Kalkulation
sogar moglich einen Héndler in seiner Ndhe zu suchen, um das Auto live zu sehen und die
Kalkulation Realitit werden zu lassen. Negativ aufgefallen ist in 83 % der Fille, dass kein
Preisaushang mit den aktuellen Konditionen fiir Leasing- und Finanzierungsgeschifte zu fin-
den war. Weiterhin wird die Verlinkung der jeweiligen Automobilhersteller mit ihren Capti-
ves als unzureichend eingeschitzt. In den meisten Fillen kann man den Link der hersteller-
gebundenen Autobank nur finden, wenn man iiber den Reiter Service geht. Bei der Alfa Bank
oder der Skoda Bank beispielsweise fehlt die Verlinkung sogar vollig. Zusammenfassend
lasst sich daher feststellen, dass der Entwicklungs- und Umsetzungsprozess im Hinblick auf
einen integrativen und kundenorientierten Vertriebsweg im Internet noch lange nicht beendet
ist.%

Abschlieend ist anzumerken, dass bislang die Einweg-Kommunikation iiber die Hersteller-
Webseiten den Vertriebsweg Internet dominierte. Allerdings werden besonders bei den jiin-
geren Autokdufern verstirkt weitere Dialogarten wie Automobilforen oder Community-
Webseiten (z.B. Xing, Youtube, Facebook) beliebt, die den Fahrzeugkauf erheblich beeint-
lussen konnen.”’ Fiir die Zukunft werden sich die Captives daher nicht nur auf ihre Websei-
ten beschrinken, sondern auch iiber alternative Vertriebswege nachdenken, sodass sich ihr
Absatz und in diesem Zusammenhang ihre Bedeutung gegeniiber den Marktteilnehmern wei-

ter erhohen konnen.

% Vgl. Internetstudie, Anhang S. 66.
% yagl. Internetseiten der AKA-Mitglieder & Hersteller.
87 Vgl. Brachat, Hannes (2009), S. 36 f.
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3. Bedeutung von Finanzdienstleistungen im Automobilbereich

3.1 Bedeutung fiir die Wirtschaft und die Automobilhersteller

Seitdem Ford 1926 die erste Automobilbank griindete, sind bis heute elf weitere herstellerge-
bundene Finanzdienstleistungsinstitute entstanden.®® Jene Entwicklung ist nicht ganz unbeg-
riindet, wenn man bedenkt, dass die Captives fiir das Funktionieren der Automobilwirtschaft,
welche eine Schliisselindustrie in Deutschland darstellt, eine bedeutende Rolle spielen.89
Durch ihre Titigkeiten konnen ,,in der deutschen Automobilindustrie und bei den Importeu-

“% werden. Bei dieser Untertei-

ren direkt und indirekt rund 80.000 Arbeitsplitze gesichert
lung werden 9.000 direkt und 71.000 Arbeitsplitze indirekt bewahrt. Die hohe Anzahl an
indirekten Arbeitsplitzen kommt z.B. durch die Erhohung des Neuwagenabsatzes oder die
Wahl einer hoherwertigen Ausstattung bei Fahrzeugen mit Leasing- oder Finanzierungsver-
trigen zustande, was in dem Kapitel 3.3 genauer erldutert wird. Diese quantitative und quali-
tative Absatz-Wirkung durch die Produkte der Captives entspricht einem induzierten volk-
swirtschaftlichen Umsatzeffekt von circa 26,5 Mrd. Eurogl, was wiederum 33% des gesamten

Neuwagenumsatzes im ganzen Bundesgebiet entspricht.”” Der Erfolg dieser Dienstleistungen

wird auch im Zeitverlauf deutlich.
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Abb. 6: Forderungsbestand der AKA-Mitglieder Quelle: AKA Kennzahlen 2004 -2008 (siehe sonstige Quellen).

Wihrend 2004 der Forderungsbestand der Captives noch bei 75,6 Mrd. Euro lag, konnte er
sich liber die vergangenen Jahre auf 88,5 Mrd. Euro steigern. Das entspricht einem Wach-
stum von iiber 17% in den letzten fiinf Jahren. Weiterhin zeigt die Grafik die Verinderung

der Segmentierung in Héndlerfinanzierung, Kreditvergabe und Leasing. In 2008 iibertraf das

88 Vgl. Breckner, Jochen (2005), S. 24.

Vgl. Arbeitskreis der Autobanken (Jahresergebnisse 2008) (2009), (siehe Internetverzeichnis).
Arbeitskreis der Autobanken (Wir iiber uns) (2009), 6. Abschnitt, (siche Internetverzeichnis).

! Vgl. Bentz, Klaus / Brakensiek, Thomas (2009-1), S. 160.

Vgl. DAT-Report (2009), S. 6 & 13 (26,5 Mrd./ Neuzulassungen * durchschn. Neuwagenpreis in 2008).
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Leasingvolumen erstmals den Kreditforderungsbestand und Prognosen sagen weiterhin eine
steigende Tendenz voraus. Dieses Wachstum ist insbesondere vor dem Hintergrund bemer-
kenswert, dass einige dieser Automobilhersteller im gleichen Zeitraum an Marktanteil verlo-
ren und mit sinkenden Absatzzahlen zu kimpfen hatten.”

Neben der wirtschaftlichen Bedeutung spielen die Captives fiir ihre Mutterunternehmen eine
zunehmend wichtigere Rolle. Eine Bestitigung dessen stellen die Zahlen des AKA vom ver-
gangenen Geschiftsjahr dar. Trotz der schwachen Nachfrage nach Automobilen konnten
rund 1,9 Mio. Fahrzeuge fiir 38,2 Mrd. € (+2%) tiber die 12 Mitglieder des AKA®* finanziert
oder geleast werden. Sie stellen damit einen stabilisierenden Faktor fiir die deutsche Auto-
mobilindustrie dar und konnten trotz der angespannten Lage ihre Marktfiihrerschaft ausbauen.
Der Marktanteil aller geleasten und finanzierten Neufahrzeuge in Deutschland erhohte sich
um 2% auf 66%, was einer Steigerung des Wertzuwachses von 3% entspricht.”” Insgesamt
werden so mehr als 4 von 10 Neuwagen durch Produkte der herstellergebundenen Autoban-
ken auf die Strale gebracht.96 Eine genauere Betrachtung dieser Zahlen zeigt ein Volumen
von 861.000 neuen Leasing- und 1,13 Mio. Finanzierungsvertrigen allein im vergangenen
Geschiftsjahr.

Der Anteil der Fahrzeuge mit einem Finanzdienstleistungsvertrag in Relation zum Gesamtab-
satz (Neuwagen-Penetrationsrate) konnte so auf 46,2% erhoht werden, was im Vergleich zu

den Vorjahren einer kontinuierlichen Steigerung entspricht.

Penetrationsraten

48%
46%
44%
42%
40%
38% T 1
2005 2006 2007 2008

Abb. 7: Penetrationsraten Quelle: AKA Kennzahlen 2004 -2008 (siehe sonstige Quellen).

Des Weiteren spielt die origindre Automobilproduktion im Gewinn- und Umsatzvergleich
mit den anderen Dienstleistungen rund um das Fahrzeug keine iibergeordnete Rolle mehr.

Fiir die gesamte Automobilwirtschaft wird davon ausgegangen, dass 50% der Umsitze und

% Vgl. Timmreck, Christian / u.a. (2009), S. 267.

o4 Vgl. Arbeitskreis der Autobanken (Wir iiber uns) (2009), 6.Abschnitt, (siche Internetverzeichnis).
9 Vgl. Arbeitskreis der Autobanken (Jahresergebnisse 2008) (2009), (siehe Internetverzeichnis).

% Vgl. Arbeitskreis der Autobanken (Halbjahresergebnisse 2008) (2008), (siehe Internetverzeichnis).
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70% der Gewinne durch nachgelagerte Aktivititen erwirtschaftet werden.”” Vor allem die
Finanzdienstleistungen der Captives steuern einen massiven Anteil zum Konzernergebnis bei.

Um dies zu verdeutlichen wurden beispielhaft drei herstellergebundene Autobanken genauer

betrachtet’™:
Volkswagen Daimler Ford Motor Company
Operatives Ergebnis 6.333 Mrd. € 2.730 Mrd. € 11.800 Mrd. $
Darunter: Finanzdienstleistungen 893 Mrd. € 677 Mrd. € 2.600 Mrd. $
Umsatz 113.808 Mrd. € 95.873 Mrd. € 129.200 Mrd. $
Darunter: Finanzdienstleistungen 11.176 Mrd. € 9.282 Mrd. € 17.100 Mrd. $
Tabelle 1: Ertragsquelle Quelle: Bilanzen der Herstellerinstitute von 2008.

Den grofiten Einfluss auf das operative Ergebnis eines Herstellers hat der Captive der Daim-
ler AG mit 24,8% (677 Mrd. €), was unter anderem an dem im Vergleich zu den Vorjahren
niedrigeren Konzernergebnis liegt. Aber auch die anderen Finanztochter leisten mit 14,1%
(VW) und 22% (Ford) einen groBen Anteil zum Geschiftserfolg. Interessant wird die Ver-
bindung zum Umsatz. Bei allen drei Unternehmen machen die Captives einen kleineren An-
teil zum Umsatz aus als zum Ergebnis. Wihrend der Umsatzanteil im Durchschnitt bei 10,9%
liegt, kann beim operativen Ergebnis ein Wert erzielt werden, der fast doppelt so hoch ist.
AuBerdem ist in einem stabilen Marktumfeld die Gewinnentwicklung eines Captives nega-
tiv? mit dem jeweiligen Automobilhersteller korreliert. ' Dies kann dadurch begriindet
werden, dass der Gewinn im Automobilverkauf direkt von den Absatzzahlen abhéngig ist,
das erwirtschaftete Ergebnis bei einem Leasing- oder Finanzierungsvertrag aber iiber mehrere
Perioden verteilt wird. Hinzu kommt, dass eine degressive Abschreibungsmethode der Fahr-
zeuge in Verbindung mit gleich bleibenden Ertridgen zu niedrigeren Ergebnissen am Beginn

und gréBeren positiven Ergebnissen am Ende der Laufzeit fiihrt'"!

, sodass die Tatigkeiten der
Captives bei sinkenden Absatzzahlen stabilisierend auf die Marktsituation wirken.'®* Durch

die Kombination der beiden Geschiftsfelder konnen demnach erhebliche Diversifikationsef-

7" Vgl. Breckner, Jochen (2005), S. 26.

% Eigentlich sollten die drei groBten Captives gewihlt werden, aber BMW Financial Services hatte in 2008 ein
negatives Ergebnis, was durch die Auswirkungen der Finanzmarktkrise begriindet wurde und aus diesem
Grund zum Vergleich ungeeignet erschien. Eine strategische Neuorientierung der BMW Financial Services
ist in der Umsetzungsphase (siehe dazu: Fasse, Markus, Handelsblatt, 06.07.2009, S. 12).

Die negative Gewinnkorrelation kann im Moment meist nicht erreicht werden, auf Grund der Finanzmarkt-
krise und den dadurch beeinflussten grofen Differenzen zwischen dem kalkulierten Restwert und dem
Marktwert des Fahrzeugs am Ende der Laufzeit. Auf diesen Sachverhalt wird in diesem Kapitel spéter noch
mal eingegangen.

100 Vgl. Stenner, Frank (2002), S. 158.

190 yol. Breckner, Jochen (2005), S. 26.

192 yol. Bentz, Klaus (2008), S. 36.

99
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fekte im Konzern erreicht, die Stabilitidt des Konzernergebnisses gesteigert103 und ein Risiko-
streuungseffekt erzielt werden. Insgesamt kommt es zu einer Reduzierung des Gesamtrisikos
des Konzerns.'"*

Einen weiteren, im Moment besonders relevanten Vorteil fiir den Konzern stellen Autovoll-
banken mit funktionierendem Einlagengeschift dar. Die Kreditwiirdigkeit der gesamten Au-
tomobilbranche ist, bedingt durch die Finanzkrise, den Absatzriickgang und die vorgezogene
Nachfrage der Abwrackprimie'® stark gesunken. Die Branche gilt als riskant, entsprechend
hat sich die Refinanzierungssituation massiv verschlechtert. Viele Autohersteller suchen
deswegen nach anderen Wegen, um sich die notwendige Liquiditit zu beschaffen. Der erste
und augenscheinlich einfachste Weg fiihrt zur konzerneigenen Autobank. Jedoch sind seitens
des Gesetzgebers Restriktionen zur konzerninternen Kreditvergabe gesetzt, sodass innovative
und gesetzeskonforme Losungen gefunden werden miissen'*, auf die in dem Kapitel 5.2 ni-
her eingegangen wird.

Dariiber hinaus kénnen die Hersteller einen zusétzlichen Nutzen durch die Preisanpassungen
iber die assoziierten Autobanken erreichen. Wenn die Hersteller dauerhaft massive Rabatte
auf Neuwagen geben, wird dies zu einem stetigen Verfall der Gebrauchtwagenpreise fiih-
ren'®” und in diesem Zusammenhang auch negative Auswirkungen auf die Restwertentwick-
lung der Neuwagen mit sich bringen.108 Letzt Genanntes fiihrt dazu, dass bei einem Leasing-
vertrag der Differenzbetrag zwischen kalkuliertem Restwert und Marktwert des Fahrzeugs,
welcher in den meisten Fillen durch den Hersteller aufzubringen ist, stetig steigt. Diese
schidliche Abwirtsspirale fiir den Autobesitzer und den Fahrzeughersteller kann durch Preis-
anreize der Captives umgangen werden. Durch sie werden nicht nur die Nachlisse tiber die
volle Nutzungsdauer des Fahrzeugs verteilt, sondern auch die Umsétze entlang der automobi-
len Wertschopfungskette verlagert. Auf diese Weise kann der Ertrag pro Kunde erhoht wer-
den.'” Die Rabattgewihrung fiir den Fahrzeugkiufer findet deshalb idealerweise iiber eine

Zinssubvention des Herstellers statt und ist so fiir den Kunden quasi unsichtbar, wobei den-

noch mit einem finanziellen Vorteil seitens der Captives geworben werden kann. Die Fahr-

19 ygl. Stenner, Frank (2002), S. 158 f.

104 Vgl. Breckner, Jochen (2005), S. 26.

19 Die Abwrackprimie oder auch Umweltprimie wurde 2009 im Rahmen des Konjunkturpakets II beschlossen
und fordert die Verschrottung alter und den Absatz neuer Personenkraftwagen. Demnach wird die Ver-
schrottung eines neun Jahre alten Fahrzeugs in Verbindung mit der Neuzulassung eines PKW mit 2500 €
pramiert. Quelle: Bundesministerium fiir Wirtschaft uns Technologie (2009), (siehe Internetverzeichnis).

1% yol. Dengl, Giinter (2009), S. 1 ff.

197y gl. Mende, Jan (2006), S. 44.

198 yol. Schwickal, Udo (2005). S. 16 f.

199 ygl. Mende, Jan (2006), S. 44.
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zeugfinanzierung wird beispielsweise nicht mit 4,9% effektivem Jahreszins angepriesen,
sondern nur mit 2,9%. Fiir den Fahrzeuginteressenten sind diese Sonderkonditionen vielleicht
das entscheidende Argument das Auto zu erwerben, fiir den Hersteller bzw. Hindler, der in
den meisten Fillen einen Teil der Subventionssumme zu tragen hat, ist es die Summe, die
sonst als Barrabatt gegeben worden wire."'" In dhnlicher Form funktionieren alle Produkte
mit den Namen ,,All-Inclusive* oder ,,Rundum Sorglos- Paket*. Hier sind neben einer giins-
tigen Finanzierung weitere Produkte wie z.B. Kfz-Versicherung, Garantieverldngerung oder
kostenlose Wartungsarbeiten enthalten und die monatliche Rate wird durch den Hersteller
subventioniert.''' In diesem Rahmen konnen mit temporiren Sonderkonditionen Kaufanreize
geschaffen werden, ohne dass es eine langfristige Aufgabe der Preispositionierung im Markt
zur Folge hat. Der konstante Listenpreis, welcher fiir den Kunden einen Qualititsparameter
darstellt, behilt damit weiterhin seine Orientierungs- und Steuerungsfunktion.'"?

Hersteller nutzen die genannten Formen der Finanzdienstleistungssubventionen vorrangig fiir
die zielgerichtete Beeinflussung der Produktlebenszyklen. Insbesondere Leasingvertrige, die
eine Art Absatzsicherung darstellen, weil der Leasingnehmer nach Laufzeitende wieder ein
neues Fahrzeug benétigt, eignen sich fiir diese MaBnahmen. Es ist daher moglich den Mo-
delllebenszyklus durch automobile Finanzdienstleistungen zu glitten oder zu verldngern,
sodass die Modellrendite gesteigert werden kann. Um zyklische Schwankungen auszuglei-
chen, wird das Ende der Vertragslaufzeit, welches den Zeitpunkt der Ersatzinvestition durch
den Kunden bestimmt, optimalerweise in einen Zeitraum gelegt, in dem erfahrungsgemif
eine geringere Nachfrage vorhanden ist. Es kann sich hierbei um saisonale'"” oder allgemein
durch den Lebenszyklus der Fahrzeugmodelle bedingte Nachfrageriickginge handeln.'"* Im
Hinblick auf eine gleichmifige Auslastung der Produktionswerke des Herstellers, bei der
Extremwerte vermieden werden sollten, kommt der Zyklusglittung eine besondere Bedeu-
tung zu.'?

Die zweite Moglichkeit der kiinstlichen Zyklusverldngerung kann erreicht werden, indem das
Laufzeitende in die Schlussphase des Produktlebenszyklus gelegt wird, um die sinkenden
Absitze des Modells durch Leasingraten der noch bestehenden Leasingvertriage zu stiitzen.

Hierbei muss beachtet werden, dass eine Ausdehnung der Modellphase nicht zu lange erfol-

gen kann, da bereits neue und technisch reifere Produkte durch die Konkurrenz auf den

19 yol. Bartsch, Mitja (2008), S. 59 f.

"'ygol. Schwickal, Udo (2007-1), S. 12.

"2 yol. Diez, Willi / u.a. (2005), S. 250 ff.

'3 7 B. Nachfrageriickgiinge fiir Cabriolets im Winter.
"% ygl. Breckner, Jochen (2005), S. 29.

15 Vgl. Hiinerberg, Reinhard / u.a. (1995), S. 318.
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Markt gebracht werden.''® Neben den lebenszyklusbezogenen Preisanpassungen fiir dltere
oder weniger erfolgreiche Fahrzeugmodelle nehmen die Hersteller die Moglichkeiten zur
Gestaltung der Preispolitik durch automobile Finanzdienstleistungen auch dann wahr, wenn
der momentane Fahrzeugpreis im Markt als nicht angemessen empfunden wird oder die Ge-
brauchtwagenbestinde beim Héndler reduziert werden miissen. Der hohe Liquiditidtsbedarf
bzw. —bindung bei erhthten Bestdnden kann zu einem gebremsten Neuwagenverkauf fiihren,
da nicht geniigend finanzielle Mittel beim Héndler fiir die Hereinnahme von Neuwagen zur
Verfiigung stehen.''” Die Autobanken helfen den Hindlern bei der Finanzierung ihrer Ver-
kaufseinrichtungen, damit eine Engpasssituation vermieden wird. Folglich spielen die Capti-

ves auch als Finanzierer des Vertriebssystems fiir den Hersteller eine entscheidende Rolle.

3.2 Bedeutung fiir die Automobilhéindler

Neben den Automobilherstellern sind auch die Héndler im letzten Jahr zunehmend in Finan-
zierungsnot geraten, da sich die Geschiftsbanken in diesen schwierigen Zeiten aus der Finan-
zierung des Automobilhandels zuriickziehen.''® Zusitzlich erhéht sich der Kapitalbedarf der
Héndler zum einen durch eine zunehmende Typenvielfalt der Hersteller, wodurch mehr Fahr-
zeuge beim Hindler auf einer groBeren Fliche vorgehalten werden miissen. Zum anderen
steigt der Einsatz von Elektronik rund um das Fahrzeug und dies verlangt u.a. nach hoher-
wertigen Diagnosegeréten.m Nur die Automobilbanken unterstiitzen als Absatzfinanzierer
weiterhin im benétigten Umfang die Autohindler zur Finanzierung ihres Lagerbestandes.'
Vorrangige Aufgabe der Captives ist es daher, in Anbetracht der schwachen Automobilkon-
junktur, die Liquiditit beim Handel und die Mobilitit beim Kunden sicherzustellen.'*! Der
Handel profitiert von der erhthten Kundenzufriedenheit durch die innovativen und auf den
Autokiufer zugeschnittenen Finanzdienstleistungen, wodurch es dem Kunden erméglicht
wird entsprechend seiner individuellen Leistungsbereitschaft mobil zu sein und er de-
mentsprechend langfristig an das Autohaus gebunden wird.'** Auf Grund der breiten Ange-
botspalette sind die Captives in der Lage flexibel zu reagieren und eine neue addquate Pro-

duktlosung bei verdnderten Kundenbediirfnissen anbieten zu konnen, wobei die Kundenbin-

e Vgl. Breckner, Jochen (2005), S. 29 f.

""" ygl. Hiinerberg, Reinhard / u.a. (1995), S. 319 f.

'8 yol. Plate, Doris (2009), S. 26 f.

1o Vgl. Stenner, Frank (2008), S. 67.

120 yol. Plate, Doris (2009), S. 26 f.

121 Vgl. Arbeitskreis der Autobanken (Jahresergebnisse 2008) (2009), (siehe Internetverzeichnis).
122 ygl. Meunzel, Ralph M. (2008), S. 25 f.
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dung zusitzlich gefestigt wird.'* Besonders beim Auslaufen des Leasing- oder Finanzie-
rungsvertrages wird sich die Automobilbank proaktiv mit dem Kunden in Verbindung setzen,
um mit dem Héndler zusammen eine Neufinanzierung abzuschlieBen und die Vermarktung
des zuriickkommenden Fahrzeugs zu realisieren. Im Idealfall entscheidet sich der Kunde fiir
einen Neuwagen und das zuriickgegebene Fahrzeug wird als Gebrauchtwagen von einem
neuen Interessenten finanziert, der auch weitere Finanzdienstleistungsprodukte der Captives
in Anspruch nimmt."** Fiir den Hindler sind daher der Kontakt und die Kundeninformationen
von groflem Interesse, die sie durch die Automobilbanken erhalten. So kann durch die ergén-
zenden Angebote der Captives das One—Stop—Shopping125 im Autohaus realisiert und entspre-
chend hohere Ertrige erwirtschaftet werden. Beispielsweise konnen die Kunden Service-
Leistungen des Autohauses mit der markengleichen Kreditkarte zu Sonderkonditionen bezah-
len, wobei zusitzlich der Handel davon profitiert, dass ihm das Delkredere-Risiko durch die
Automobilbank abgenommen wird.'* Die erhéhte Kundenloyalitit durch die beschriebenen
MaBnahmen und die vertragliche Gebundenheit bei Leasingvertrdgen an die Herstellerwerk-
stiitten'?’ fiihren zu einer besseren Auslastung der Werkstitten der Héndler, wovon auch zu-
sitzlich das Originalersatzteilgeschift profitiert.'*® Dieser Tatsache messen die Hindler in
der Zusammenarbeit mit den Captives die gro3te Bedeutung bei.'*? Jedoch werden die Werk-
stattbesuche pro Fahrzeug auf Grund der besseren Qualitdt und der verldngerten Werkstatt-
intervalle bei Neuwagen abnehmen, sodass sich der Umsatz- und Gewinnanteil weiter zu
Gunsten der Vermittlungsprovision fiir Finanzdienstleistungen verschieben wird. Ein weite-
rer interessanter Punkt wurde durch das Institut fiir Automobilwirtschaft (IFA) veroffentlicht.
Finanzdienstleistungen im Automobilhandel konnen die Umsatzrendite um bis zu 0,4 Pro-
zentpunkte steigern, was im Hinblick auf eine durchschnittliche Umsatzrendite des Automo-
bilhandels von 0,87% im Jahr 2008"*" eine massive Steigerungsmoglichkeit der Profitabilitiit
darstellt."?!

Ahnlich wie die Automobilhersteller haben auch die Hindler einen Umsatz- bzw., wie eben

erldutert, einen Gewinnvorteil durch die Produkte der herstellergebundenen Autobanken. Zur

123 Vgl. Kupisch, Dietmar (0.J.), (siehe Internetverzeichnis).

124 Vgl. Stenner, Frank (2004), S. 193.

125 One-Stop-Shopping bezeichnet die Verhaltensweisen von Verbrauchern, die aus Bequemlichkeit 0.4. Ver-
bundkiufe titigen, d.h. sie kaufen soviel wie moglich in einem Geschift. (Quelle: Ressmann, Lutz (2008),
(siehe Internetverzeichnis)).

126 Vgl. Stenner, Frank (2008), S. 68.

127y ol. Diez, Willi (2001), S. 303.

128 Vgl. Lorenz, Joachim (2001), S. 88.

12 yol. Diez, Willi / Merten, Christian (2006), S. 118 ff.

139 yol. Maltzant, Joachim (2009), S. 10.

131 Vgl. Arbeitskreis der Autobanken (Wir iiber uns) (2009), (siehe Internetverzeichnis).
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Prizisierung geht daher das folgende Kapitel auf die detaillierten Umsatzauswirkungen durch

die Finanzdienstleistungsangebote der Captives ein.

3.3 Einfluss von Finanzdienstleistungen auf die Nachfrager

Auf Grund von attraktiven Finanzierungsméglichkeiten wird die Kaufentscheidung der Au-
tomobilinteressenten in unterschiedlichen Bereichen erheblich beeinflusst. Insgesamt hatte
das Finanzdienstleistungsprodukt bei 73% der Autobankkunden Auswirkungen auf die Fahr-

1.2 Da der Interessent dank eines Finanzierungsvertrages mehr Geld fiir sein Auto

zeugwah
ausgeben kann, lassen sich aus einer Umfrage drei Effekte ableiten. 37% der Kunden gaben
an, sich fiir einen Neuwagen anstelle eines Gebrauchten entschieden zu haben und 23% der
Interessenten wihlten ein groeres Modell. Ferner kaufte jeder zweite Kunde eine umfang-
reichere Ausstattung'>, welche mindestens 10% des Fahrzeugwertes entsprach. Diese Aus-
wirkungen entsprechen einem nicht zu unterschitzenden Ertragspotenzial.13 *In der folgenden
Grafik wird der Einfluss der automobilen Finanzdienstleistungen auf einen weiteren Aspekt,

die Kundenbindung, verdeutlicht.
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Abb. §: Einfluss Finanzdienstleistung etwa 37% in Erwigung ziehen wiirden.'*® Dariiber hi-
Quelle: eigene Darstellung. naus hat der Kunde die Moglichkeit sein Fahrzeug
durch ein Finanzierungsangebot frithzeitiger zu erwerben. Insbesondere beim Leasing ver-
kiirzt sich die Haltedauer des Autos um etwa 2/3 gegeniiber einem Fahrzeug, welches bar
bezahlt wurde.'*® Das heiBt in neun J ahren, welches ungefihr dem durchschnittlichen Alter
der Fahrzeuge in Deutschland entspricht (8,2)13 7, fihrt ein Leasingkunde drei unterschiedli-

che Autos und der Barzahler nur eins.

12 yol. Diez, Willi / Merten, Christian Frederik (2006), S. 118.

33 Vgl. Arbeitskreis der Autobanken (Bedeutung automobiler Finanzdienstleistungen in sieben Jahren verdop-
pelt) (2005), (siehe Internetverzeichnis).

% Vgl. Liittger, Tobias (2005), S. 37.

%3 Vgl. Diez, Willi / Merten, Christian Frederik (2006), S. 118.

136 Vgl. Stenner, Frank (2008), S. 68.

7 Vgl. Kraftfahrzeugamt — Fahrzeugzulassungen, Bestand, Fahrzeugalter (2009), S. 7.
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Fiir die Zukunft wird sich dieser Trend vermehrt fortsetzen, da der Kunde im Zuge des One-
Stop-Shoppings die Wechselbarrieren zu einem anderen Anbieter selbststindig erhoht und
sich zunehmend mit der Fahrzeugmarke identifiziert.

Weitere zukiinftige Entwicklungen werden im Rahmen des nédchsten Kapitels erldutert.

4. Perspektiven im automobilen Finanzdienstleistungsmarkt

4.1 Analyse und Entwicklungen in der Nachfragestruktur

Im Folgenden werden die Einflussgroen der Nachfrage detailliert betrachtet und zukiinftige
Tendenzen dargestellt. Zu den Determinanten der Nachfrage nach automobilen Finanzdienst-
leistungen zdhlen vor allem der Automobilabsatz und das Nachfragepotenzial der Kunden
gegeniiber automobilen Dienstleistungen. Ersteres erlebte im vergangenen Jahr mit 9,2 Mio.
Pkw-Zulassungen das schwichste Jahr seit der Wiedervereinigung. Im Neuwagenabsatz wur-
de ein Riickgang von 1,8% (auf 3.090.040 Mio. Fahrzeuge) und im Gebrauchtwagenmarkt
ein Minus von 2,4% (auf 6.112.364 Fahrzeuge) verzeichnet. Begriindet wird dies mit gestie-
genen Kraftstoffpreisen, Unsicherheiten iiber die Kfz-Steuer, der Klimaschutzdiskussion und
insbesondere mit den Verunsicherungen aus der Finanzmarktkrise."”® Auch fiir 2009 erwartet
der Zentralverband des Deutschen Kraftfahrzeuggewerbes (ZDK) vor allem im Neuwagenge-
schift einen Einbruch um weitere 11% auf 2,8 Mio. Pkw. Dies entspricht einem Minus von
circa 330.000 Einheiten.'* Dennoch geht das IFA langfristig davon aus, dass der deutsche
Fahrzeugmarkt wieder iiber 3,2 Mio. Neuzulassungen pro Jahr erreicht. Dafiir wiirden eine
konjunkturelle Erholung sowie technologische Innovationen der Hersteller zur Senkung des
CO,-AusstoBes splrechen.140 Hinzu kommt, dass die Kundenstrukturen sowohl im gewerbli-
chen als auch im privaten Bereich langfristigen Verdnderungen unterliegen. Im Privatkun-
denmarkt wird zum einen der Anteil der tiber 60-Jdhrigen, bedingt durch den demografischen
Wandel, stetig zunehmen. Im Jahr 2020 wird er bei knapp iiber 30% liegen. Fiir die automo-
bilen Finanzdienstleistungen ist dabei entscheidend, dass die Senioren ihr Konsumverhalten
seltener dndern und so bei stagnierenden oder moglicherweise sogar riickldufigen Renten die
Verschuldungsbereitschaft steigen konnte. Weiterhin nimmt die Zahl der Single-Haushalte zu.
Dementsprechend wird auch die Zahl der Fahrzeuge steigen, da sie selbststindig mobil sein
mochten. Ferner zdhlen Singles laut zahlreichen Untersuchungen zu einer eher ausgabefreu-

digeren Zielgruppe. Zum anderen erwerben auch immer mehr Frauen einen Fiihrerschein und

138 Vgl. DAT-Report (2008), S. 6, (sieche sonstige Quellen).
139 Vgl. Stidtler, Arno (2008), (siehe Internetverzeichnis).
140 Vgl. Diez, Willi (2009), (siehe Internetverzeichnis).
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der Mehrfachbesitz von Fahrzeugen pro Haushalt nimmt zu, sodass die Nachfrage nach au-
tomobilen Finanzdienstleistungen steigen konnte. Zusitzlich verliert die Besitzfunktion fiir
den Privatkunden weiter an Bedeutung. Es wird vielmehr darauf geachtet, welcher monatli-
che Betrag fiir Mobilitit ausgegeben werden kann.'*' In diesem Zusammenhang wird sich
auch die Nachfrage nach Produktbiindeln weiter verstiarken. Diese Entwicklung zeichnet sich

142

insbesondere bei jiingeren Kunden und Frauen ab. ™ Die Nachfrage nach zusitzlichen Versi-

cherungs- und Serviceleistungen ist in 2008 auf 2,5 Mio. Dienstleistungsvertrige angestie-

143
gen.

Auf jeden Finanzdienstleistungsvertrag entfallen somit 1,8 zusitzliche Servicevertra-
ge — Tendenz weiter steigend.144

Im gewerblichen Markt wird sich der Anteil von Flottenzulassungen weiter erh6hen. Begriin-
det wird dies mit einer Zunahme von Firmenfahrzeugen, da im Dienstleistungssektor die Ni-
he zum Kunden eine maBigebliche Rolle spielt und die Attraktivitit von Firmenwagen als
Motivationsinstrument gegeniiber dem Mitarbeiter weiter steigt. Aulerdem geht die Zahl der
abhingigen Arbeitsverhiltnisse weiter zuriick und der Trend zur Selbststiandigkeit hilt an, auf
Grund des zunehmenden Outsourcings145 der Unternechmen.'*® Auch die Autobanken selbst
schitzen insbesondere die Betreiber kleiner Fahrzeugflotten als zukiinftig wichtigste Kun-

dengruppe ein.'"’

4.2 Analyse und Entwicklungen in der Anbieterstruktur
Unter der Beriicksichtigung, dass mehr als 70% der Mobilititsertrige durch Dienstleistungen

148 oder 60% aller Konsumentenkredite Autofinanzie-

rund um das Fahrzeug verdient werden
rungen sind149, wird deutlich, dass es sich beim automobilen Finanzdienstleistungsmarkt um
ein sehr beliebtes Marktumfeld handelt. Die Wettbewerbsintensitit hat stark zugenommen,
was u.a. durch den FEintritt neuer Anbieter und eine Ausweitung der Produktpalette der be-
reits etablierten Unternehmen verstdrkt wurde. So haben z.B. die Autovermieter ihr origini-

res Geschift um Gebrauchtwagenfinanzierungen oder Flottenservices erginzt sowie die Ver-

1 vgl. Diez, Willi / Biihler, Martin (2006), S. 30 f.

142 Vgl. Renkel, Heinz-Peter (2007), S. 158.

143 Vgl. Arbeitskreis der Autobanken (Jahresergebnisse 2008) (2009), (siehe Internetverzeichnis).

144 Vgl. Bentz, Klaus / Brakensiek, Thomas (2009-1), S. 161.

5 Unter Outsourcing wird die Auslagerung von bisher intern erbrachten Leistungen an externe Anbieter ver-
standen. (Quelle: Greiner, Stefan (2004), (siehe Internetverzeichnis)).

16 yol. Diez, Willi / Biihler, Martin (2006), S. 30.

7y gl. Diez, Willi / Merten, Frederik (2006), S. 120.

148 Vgl. Stenner, Frank (2008), S. 67 f.

149 yol. Schwickal, Udo (2008-2), S. 32.
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sicherungen ihr Kfz-Schutz-Geschiift mit Kreditofferten angereichert."® Das Wettbewerbs-

umfeld eines Captive lédsst sich daher wie folgt darstellen:

. o Geschaftsbanken
Captlves @l GMAC FINANCIAL SERVICES
IVECD ING 34 Dilka
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Spezialanbieter T
Autovermieter Internetanbieter
Abb. 9: Wettbewerbsumfeld Autobanken Quelle: In Anlehnung an: Schmidt, Klasu / u.a. (2007), S. 247.

Alle genannten Anbieter konkurrieren auf den gleichen Mérkten mit zunehmend homogene-
ren Produkten, sodass die klaren Abgrenzungslinien zwischen den einzelnen Segmenten
langsam schwiicher werden."”' In der Grafik sind bereits die Wettbewerber im Bereich des
Vermogensmanagements (Geschiftsbanken) enthalten, damit auch das Wettbewerbsumfeld
einer Autovollbank vollstindig dargestellt werden kann.

In den folgenden Abschnitten sollen Vor- und Nachteile der Captives gegeniiber ihren Wett-
bewerbern dargestellt und jedes einzelne Segment in seiner Wettbewerbsrolle zu den Capti-
ves betrachtet werden, wobei der Abschluss durch eine Untersuchung der Konkurrenz inner-
halb der Gruppe der herstellergebunden Autobanken gebildet wird.

Bei den automobilen Finanzdienstleistungen haben die Captives insbesondere durch ihre In-
tegration in einen Automobilkonzern den Vorteil, giinstigere Konditionen anbieten zu konnen
als viele ihrer Wettbewerber, da eine hohe Interesseniibereinstimmung hinsichtlich des Ab-
satzzieles zwischen Hersteller, Hindler und Finanzdienstleister vorherrscht. Laut einer Um-
frage des IFA unter ausgewihlten Finanzdienstleistern besitzen sie, auf Grund des fehlenden

Filialnetzes, eine gute Kostenposition und eine hohe Qualitit bei den angebotenen Dienstleis-

130y gl. Stenner Frank (2008), S. 68.
151 Vgl. Stenner, Frank / Aria, Sigrit (2005), S. 108.
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tungen sowie ein sehr gutes Image. Der hohe Bekanntheitsgrad der Konzernmarken sowie
das Image eines wirtschaftlich erfolgreichen Automobilherstellers lidsst einen Captive natio-
nal und international profitieren.'>>

Dennoch gibt es auch bei den Captives Optimierungsbedarf, welcher insbesondere in dem
Bereich der Erreichbarkeit und der Flexibilitdt zu suchen ist. Letzteres ist vermutlich durch
den hohen Abstimmungsbedarf zwischen dem Finanzdienstleister und seinem Hersteller bei
verinderten Marktsituationen zu erkliren.'>

Gegeniiber den Geschiftsbanken konnen die Captives vor allem ihren Imagevorteil nutzen,
denn die Eigenschaften der Konzernmarken werden auf die Produktgestaltung und den
Marktauftritt von herstellergebundenen Autobanken iibertragen. Wihrend Adjektive wie er-
folgreich, sportlich und dynamisch in Verbindung mit Captives genannt wurden, schitzen die
Teilnehmer dieser Kundenbefragung die Geschiftsbanken eher als konservativ und bodens-
tandig ein. Jedoch werden die Autobanken auch umgekehrt von der Markenpolitik der Hers-
teller beeinflusst. Es kann z.B. zu einer Eingrenzung der Produktpalette kommen, da mogli-
che negative Erfahrungen im Finanzdienstleistungsbereich Auswirkungen auf die Fahrzeug-
entscheidung haben konnen. Zu vermeiden sind daher Produktangebote, die ein erhebliches
Kapitalrisiko in sich tragen wie z.B. Optionen oder Futures.'™* Ein weiterer Vorteil gegenii-
ber der Kreditvergabe der Universalbanken stellt zumindest im Privatkundengeschift die
Emotionalisierung der Finanzdienstleistung durch die Realisierung eines bestimmten Fahr-
zeugwunsches dar. Die Erfiillung eines Traums ldsst sich daher leichter vermarkten als der
bloBe Verkauf eines Ratenkredites.'> Bei der Aussage des Sprechers des Presseausschusses
des AKA wird es noch deutlicher: ,,Wir verkaufen umfassende Mobilitdtskonzepte fiir Auto-
fahrer, die anderen verkaufen Geld.“'*® Dennoch verfiigen die Geschiftsbanken iiber qualita-
tiv hochwertige Kundeninformationen durch die Kontofithrung oder andere Bankgeschiifte,
womit im besten Fall eine langjihrige Vertrauensbasis auf beiden Seiten aufgebaut werden
konnte.

Die Non-Captives behaupten sich gegeniiber den herstellergebundenen Autobanken vor al-

lem durch ihre Markenneutralitit, ihre Schnelligkeit und ihre Flexibilitit. Nachteile werden

in diesem Segment beim Image und der Beratungsqualitét gesehen. Zur detaillierten Betrach-

152 Vgl. Stenner, Frank (2008), S. 69.

133 yol. Diez, Willi / Biihler, Martin (2006), S. 27.

154 Vgl. Stenner, Frank (2008), S. 69.

155 Vgl. Kupisch, Dietmar (0.J.), (siehe Internetverzeichnis).
15 Ependa.
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tung werden die Strategien der herstellerungebundenen Autobanken je nach Unternehmens-
typ differenziert erlédutert.

Bei den Auto- Spezialbanken stehen vor allem die Héndler und die Gebrauchtwagenfinanzie-
rungen fiir den Endkunden im Vordergrund. Als markenunabhiingige Finanzdienstleister se-
hen sie sich gerne als Zweit- oder Drittfinanzierer der Hindler, wobei das Ziel verfolgt wird,
die Bindung zwischen dem Héndler und seiner bevorzugten Marke zu lockern, damit auch
Finanzdienstleistungen unabhéngiger Anbieter verstirkt angeboten werden. Weiterhin wird
eine Verkniipfung zwischen Einkaufs- und Absatzfinanzierung angestrebt. Beispielsweise
erhalten die Hindler einen zinslosen Kredit fiir ihren Fahrzeugbestand, wenn sie der Auto-
Spezialbank Endkunden zur Absatzfinanzierung zufiihren. Des Weiteren haben sie als Toch-
terunternehmen von Geschiftsbanken die Moglichkeit dem Kunden iiber den automobilen
Bereich hinaus Finanzdienstleistungen anzubieten, sodass die Wertschopfung pro Kunde er-
hoht wird. Eine dhnliche Strategie verfolgen auch die herstellerunabhingigen Leasinggesell-
schaften, wenn sie eine Geschiftsbank als Muttergesellschaft besitzen. Weiterhin legt sich ihr
Unternehmensfokus verstidrkt auf den Bereich des Fuhrparkmanagements, da sich hier hohere
Ertrige erzielen lassen. Die herstellerunabhiingigen Fuhrparkmanagementgesellschaften
selbst haben neben der Betonung auf ihre Markenneutralitit und ihrer hohen Kompetenz bei
komplexen Kundenwiinschen die ErschlieBung neuer Kundengruppen zum Ziel. Im Mittel-
punkt steht hierbei das wachsende Segment der Unternehmen mit kleinen Flotten."’

Neben den bisher genannten Wettbewerbern stellen die Internetanbieter einen relativ neuen
Konkurrenten der Captives dar. Die Mutterunternehmen sind meist Geschiftsbanken wie z.B.
Citibank bei mobile.de oder aber der Dienstleister arbeitet mit mehreren Unternehmen zu-
sammen, wie beispielsweise bei Autoscout 24. Grundsitzlich setzen die Internetanbieter ih-
ren Schwerpunkt auf das Gebrauchtwagengeschift, sodass sie das Geschiftsfeld der Auto-
banken nur in diesem Bereich tangieren. Dafiir wichst ihr Einfluss téglich, da sich immer
mehr Kunden im Vorfeld eines Autokaufs im Internet informieren und es sich nahezu jeder
zweite Interessent vorstellen kann, ein Fahrzeug iiber das Internet zu kaufen.'>® Beispielhaft
sei das Portal Gebrauchtwagen.de der Sparkassen-Finanzgruppe genannt, bei denen die Fi-
nanzierungsanfragen aus diesem Vertriebskanal im letzten Jahr um 250% angestiegen sind."”’
Die anderen drei Wettbewerber, Autovermietungen, Versicherer und Spezialanbieter, werden

auf Grund der geringeren Bedeutung fiir die Captives hier nicht genauer analysiert.

137y gl. Diez, Willi / Biihler, Martin (2006), S. 27 ff.
158 Vgl. AUTOHAUS online (2008), (siehe Internetverzeichnis).
1% yol. Die SparkassenZeitung (2009), S. 9.
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Unabhingig vom gesamten Wettbewerbsumfeld erfolgt nun eine einzelne Betrachtung der
Konkurrenz innerhalb der Gruppe der herstellergebundenen Autobanken und deren Entwick-
lungsperspektiven.

Im Wesentlichen begrenzt sich hier der Wettbewerb auf den Automobilmarkt, da vorrangig
markeneigene Fahrzeuge finanziert werden.'® Aber die Konkurrenz wird groBer, da viele
Automobilhersteller versuchen ihre Produktpalette sowohl horizontal'®' als auch vertikal'®
zu erweitern.'® Ferner darf der wachsende Wettbewerb in der Finanzierung konzernfremder
Marken und im Direktbankgeschift auf keinen Fall unterschitzt werden. Inwieweit sich die
anderen neun Captives zu aktiven Autovollbanken entwickeln, bleibt abzuwarten, aber fiir
jene, die bereits eine Vollbanklizenz besitzen, konnte eine Erweiterung der Refinanzierungs-
quellen in Zeiten knapper Liquiditit durchaus ein strategisches Ziel sein. Unabhéngig von der
Krisensituation verfolgen die herstellergebundenen Autobanken hauptsidchlich die folgenden
drei strategischen Zielrichtungen. Zum einen wird versucht die Kundenbindung durch umfas-
sende Customer-Relationship-Mallnahmen (CRM) zu erhohen, neue und innovative Finanz-
dienstleistungsprodukte anzubieten sowie neue Kundengruppen und Regionen zu erschlieen.
Ziel der CRM ist die Sicherstellung eines individuellen und zugleich ganzheitlichen Produkt-,
Vertriebs- und Betreuungskonzepts mit Hilfe von Produkt-Dienstleistungs-Biindeln (siehe
»Rundum Sorglos Paket*) und Cross—Selling164, welches von den Autobanken weiter ausge-
baut werden soll.

Besonders hilfreich in diesem Zusammenhang ist die Entwicklung von innovativen Finanz-
dienstleistungsprodukten. Natiirlich unterliegen sie, wie auch andere Bankprodukte, nicht
dem Patentschutz. Dennoch kann der ,Erfinder* meist die hoheren Ertrige erwirtschaften
und vor allem kann das Image der herstellergebundenen Autobank als innovativer Finanz-
dienstleister gestirkt werden. Als Beispiel fiir diese Art von Produkten konnen in der Ver-
gangenheit die 3 Wege Finanzierung und fiir die Gegenwart die Langzeitmiete fiir Privatkun-
den oder das Pool Leasing genannt werden. Ersteres ist insbesondere fiir jiingere Kéufer
interessant, da es die teuren Versicherungstarife fiir Fahranfdanger, im Gegensatz zum Leasing,

umgeht. Beim Pool Leasing handelt es sich um eine begrenzte Anzahl an Fahrzeugen, von

160 Vgl. Breckner, Jochen (2005), S. 16 f.

' Die horizontale Erweiterung der Produktpalette bezieht sich auf die Aufbauformen wie Limousine, Roadster,
Kombi oder Van.

12 Dje vertikale Erweiterung beschreibt die unterschiedlichen Preisklassen.

193 yol. Breckner, Jochen (2005), S. 16.

184" Als Cross Selling wird der Vertrieb und Verkauf zusitzlicher Produkte verstanden, die mit dem urspriinglich
erworbenen Produkt in Beziehung stehen. Jedoch stellen diese Cross Selling-Produkte keine Substitution
dar. Ziel des Betreibens eines aktiven Cross Selling-Geschiftes ist die Generierung zusétzlicher Umsitze
und eine hohere Zufriedenheit bei den Kunden. (Quelle: Vgl. Schifer, Heiko (2002), S. 56).
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denen der Kunde frei wihlen kann, welches Auto er entsprechend seiner Bediirfnisse (Kombi
oder Kleinwagen) im Moment bendotigt.

Die letzte Wettbewerbsstrategie, die genauer erldutert werden soll, ist die ErschlieBung neuer
Kundengruppen und Regionen. Ersteres umfasst sowohl den Gebrauchtwagenmarkt als auch
die Interessenten von konzernfremden Fahrzeugen. Das Geschift mit den Gebrauchtwagen
stellt ein sehr grofes Potenzial fiir die Captives dar, weil mit 6,6 Mio. Transaktionen im Jahr
doppelt so viele Fahrzeuge verkauft werden wie im Neuwagengeschift. Auf der anderen Sei-
te erhoht sich im #lteren Fahrzeugsegment der Barkauf von Privat-an-Privat.'® Insgesamt hat
von den finanzierten Gebrauchtfahrzeugen nur jeder zweite einen Dienstleistungsvertrag mit
einem Captive abgeschlossenlé(’, sodass als Ziel der Ausbau des Bereichs der ,,Jungen Ge-
brauchten® im Vordergrund steht.

Weiterhin wird die Notwendigkeit zum Fremdmarkenhandel auch von den herstellergebun-
denen Autobanken gesehen, da sich insbesondere gewerbliche Flottenkunden bei einer grof3e-
ren Fahrzeuganzahl nicht nur auf eine Klasse beschrinken wollen. Voraussetzung fiir diese
Strategie ist allerdings, dass die konzernfremden Fahrzeuge zu @hnlich guten Konditionen
angeboten werden kénnen wie die internen Fahrzeuge. Eine Moglichkeit zur Umsetzung der
Mehrmarkenstrategie stellt die Einfiihrung einer Zweitmarke ohne Herstellerbezug dar. So
haben z.B. BMW mit der Marke ,,Premium Financial Service* oder Daimler mit der Marke
,Creditracer* unabhingige Zweitmarken entwickelt, mit denen sie teilweise iiber das Internet
oder iiber Handler konzernfremde Fahrzeuge finanzieren konnen. Der Vorteil hierbei ist, dass
das sogenannte ,,Teuer*-Image der Premiumautobanken nicht auf die Finanzierung von kon-
zernfremden Fahrzeugen iibertragen wird. 167

Dariiber hinaus nehmen die Captives vermehrt die Expansionsmoglichkeiten in andere Re-
gionen Europas wahr. Griinde sind zum einen in den Bediirfnissen der Kunden zu suchen.
Ein internationaler Kunde erwartet eine paneuropidische Beschaffung, Finanzierung, Koordi-
nation sowie Kontrolle seiner multinationalen Fahrzeugflotte. Zum anderen trigt die fort-
schreitende Harmonisierung und Liberalisierung im europdischen Wirtschaftsraum, bei-

. ) e e 168
spielsweise durch die Einfiihrung des Euro oder des ,,europdischen Passes*

, zur Expansion
der Captives bei. Von entscheidender Bedeutung ist in diesem Zusammenhang das Image des

Herstellers bzw. der Fahrzeugmarke. Wihrend z.B. gro3e deutsche Banken in Belgien wenig

193 yol. Diez, Willi / Biihler, Martin (2006), S. 44 ff.

1 yol. Mende, Jan (2006), S. 44 f.

17 ygl. Diez, Willi / Biihler, Martin (2006), S. 44 ff.

1% Der europiische Pass erlaubt die Aufnahme von Banktiitigkeiten in allen Mitgliedstaaten der europiische
Union, ohne eine Zulassung der Aufsichtsbehorde des ausldndischen Staates zu bendtigen.
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bekannt sind und auch gegensitzlich dazu eine belgische Bank in Deutschland wenig verbrei-
tet ist, werden die Fahrzeugmarken hingegen weltweit erkannt. Das vorhandene Image und
das daraus resultierende Vertrauen hilft den Captives ihre Expansion weiter fortzusetzen.'®
Eine zusammenfassende Grafik, welche die Entwicklungsstadien der einzelnen Captives im

Hinblick auf ihr Produktportfolio und ihre ausldndischen Aktivitdten darstellt, soll dies ver-

deutlichen:
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Abb. 10: Europdische Expansion Quelle: In Anlehnung an: Stenner, Frank S. 163; E-Mail AKA-Mitglieder.

Unabhingig von den langfristigen Strategien wird die Zukunft der Captives von den Experten
sehr unterschiedlich gesehen. Die Bandbreite erstreckt sich von ,,Stabilisator in der Krise* bis
hin zum ,,Verkauf der Finanztochter wegen Unrentabilitit”. Die eingebrochenen Neuzulas-
sungszahlen der Hersteller (wenn man von den Auswirkungen der Abwrackprimie im
Kleinwagenbereich absieht) schmilern das Geschift der Autobanken. AuB3erdem haben sich
die Refinanzierungskosten stark erhoht und der Liquiditdtszugang wurde erschwert. Dennoch
hilt sich die Auffassung, dass sie basierend auf ithrem soliden Geschéftsmodell und ihrer gu-
ten Kapitalisierung, ihre Ziele durch eine erhohte Penetrationsrate erreichen und die Bedeu-
tung ihrer Angebote besonders in diesem schwierigen Marktumfeld steigen wird.'” Auf der
anderen Seite wird fiir die Captives in den ndchsten Monaten mit massiven Gewinneinbrii-
chen gerechnet.'”! Der intensive Preiskampf zur Abwendung der Absatzflaute, die erhohten
Risikokosten und ein moglicherweise massiver Abschreibungsbedarf auf Grund falsch kalku-

lierter Restwerte beim Leasing triilben die Aussichten. Insbesondere Premiumfahrzeuge konn-

169 Vgl. Stenner, Frank (2002), S. 160 ff.
170 vgl. Meunzel, Ralph (2009), S. 24 f.
1 Vgl. Mortsiefer, Henrik (2008), (siehe Internetverzeichnis).
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ten eine Differenz zwischen dem vor drei Jahren kalkulierten Restwert und dem heutigen
Marktwert aufweisen, da sie im Moment nicht mehr so stark nachgefragt werden und de-
mentsprechend kein hoher Preis erzielt werden kann.'”> Die Experten gehen davon aus, dass
dieser Abschreibungsbedarf bis 2011 anhalten wird, da bei einer durchschnittlichen Laufzeit
von 36 Monaten heute erst die Verluste aus 2006 realisiert werden.'” Die unterschiedlichen
Meinungen spiegeln sich auch in den Bilanzen von 2008 wieder. Wihrend beispielsweise
BMW Financial Services einen Verlust von 292 Mio. Euro hinnehmen mussm, kann der
Captive der Daimler AG einen zum Vorjahr um 47 Mio. € gestiegenen EBIT (Earnings befo-
re Interest and Taxes)'” von 677 Mio. € ausweisen''°. In welchem AusmaB die herstellerge-
bunden Autobanken tatsdchlich von der Finanzkrise getroffen wurden und welche strategi-
schen Malnahmen konzipiert wurden, um profitabel zu bleiben, soll daher im folgenden Ka-

pitel beantwortet werden.

5. Einfluss der Finanzmarktkrise auf Autobanken der Premiummarken

5.1 Wesentliche Auswirkungen der Finanzmarktkrise auf den Geschiftserfolg
Grundsitzlich hat die Finanzkrise in vielerlei Hinsicht Auswirkungen auf den Geschiftser-
folg. An dieser Stelle wird jedoch aus Komplexititsgriinden nur auf die wesentlichen Effekte

. 177
der Autobanken der Premiummarken

(Daimler, BMW, Audi) eingegangen, die im Rahmen
offentlicher Daten zur Verfiigung stehen.

Laut den Erlduterungen in Kapitel 4.1 hingt der Geschiftserfolg einer Automobilbank erheb-
lich vom Absatz der Fahrzeuge des Herstellers ab. Die Weltwirtschaftskrise hat neben der
Automobilwirtschaft allgemein insbesondere die Premiummarken negativ beeinflusst und so
sprechen die Absatzzahlen im Monatsvergleich zu 2008 eine eindeutige Sprache. Wihrend

die anderen Automobilhersteller ein Umsatzplus verzeichnen koénnen, haben die Premium-

marken fortwihrend mit einem Umsatzriickgang zu kimpfen. Den prozentual stirksten Ver-

172 ygl. Maltzan, Joachim (2008), S. 12 ff.

173 Vgl. Dudenhoffer, Ferdinand (2008), (siehe Internetverzeichnis).

174 Vgl. BMW Geschiftsbericht 2008, S. 47, (siehe sonstige Quellen).

'3 EbIT ist eine Abkiirzung fiir Earnings before Interest and Taxes. Es ist eine spezielle Erfolgskennzahl, die
die operative Ertragskraft eines Unternehmens unabhingig von ihrer Kapitalstruktur angibt. Dariiber hinaus
erfolgt die Berechnung und Interpretation dieser Kennzahl in den einzelnen Unternehmen sehr unterschied-
lich. (Quelle: Borsenlexikon (0.J.), (siehe Internetverzeichnis)).

176 Vgl. Daimler Geschiftsbericht 2008, S. 3, (siehe sonstige Quellen).

" Das Wort Premium stammt aus dem Englischen und wird mit hochwertig und erstklassig iibersetzt. Im Zu-

sammenhang mit Automobilen bedeutet dies, dass der Kunde bereit ist einen hoheren Preis fiir sein Fahrzeug zu

zahlen. In Deutschland gelten allgemein die 4 Fahrzeugmarken Audi, BMW, Mercedes und Porsche als Pre-
miumfahrzeuge, wobei Porsche auf Grund der geringen Stiickzahlen in dieser Arbeit vernachlissigt wurde.

(Quelle: Rosengarten, Philipp/ Stiirmer, Christoph (2005), S. 26 ff.)
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lust weist die Daimler AG mit -20% auf, gefolgt von BMW mit -14% und Audi mit -4%. 178
Dies zeigt die nur unterdurchschnittliche Partizipation der Fahrzeuge von Premiumherstellern
an der Abwrackprimie der Bundesregierung.'”’ Nichtsdestotrotz sind die Konzernspitzen
vorsichtig optimistisch, wie bei einem Interview mit dem Vorstandsvorsitzenden der Daimler
AG, Dieter Zetsche, deutlich wird. Er geht davon aus, dass sich die Lage in diesem Jahr nicht
wesentlich verbessern wird, aber die Talsohle erreicht sei und in 2010 eine allmihliche Erho-
lung einsetzen wird.'® Im Zuge der erheblichen Fahrzeugnachfrageriickgiinge haben auch die
Bediirfnisse nach Finanzierungs- und Leasingvertrigen bei den Automobilbanken merklich
abgenommen. Wihrend in der Vergangenheit trotz zeitweise angespannter Wirtschaftslage
stets ein Wachstum im Leasing- und Finanzierungsportfolio zu verzeichnen war, wird ver-

mutlich in diesem Geschiftsjahr erstmals ein Riickgang im Portfolio sichtbar werden.

Zugang Neuwagen (Wert)

(fn MWrd. €)

Privat

(Wert in Mrd. €)

Finanzierung 5,285 4,074 1,215 30 %
Leasing 1,808 2,338 -0.63 -23 %%
Gesamt 7,097 6.412 0,685 11 %
Gewerblich

(Wert in Mrd. £)

Finanzierung 0,707 1,034 0,327 32 %
Leasing 5.815 5,877 0.062 1%
Gesamt 6.522 6,911 0,389 6%
ﬁ:::r:: pﬁ:;‘utzgewerbllch 13,619 13,323 0,286 2%

Abb. 11: Portfolioreduzierung Quelle: AKA-Kennzahlen 2009.

Die AKA-Kennzahlen fiir das erste Halbjahr 2009 lassen erahnen, wie stark die Portfolien
der Premiumhersteller betroffen sein konnen. Wihrend im ersten Halbjahr 2009 gegeniiber
dem ersten Halbjahr 2008 ein Anstieg der Neuwagenfinanzierungen (in Stiick) von 15% zu
verzeichnen war, stieg der Wert der Finanzierungsportfolien in € nur um circa 2%. Hieraus

lasst sich ableiten, dass die Premiumbhersteller auf Grund ihrer erhohten Fahrzeugpreise pro-

178 Vgl. Richter, Stefan (2009), (siche Internetverzeichnis).
179 ygl. Die SparkassenZeitung (2009-1), S. 6.
%0 yol. O.V. (2009-1), (siche Internetverzeichnis).
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portional weniger Fahrzeuge finanziert oder verleast haben als andere Autobanken. Selbst
eine Erhohung der Penetrationsrate wird den starken Einbruch des Fahrzeugabsatzes nicht
kompensieren konnen.

Eine weitere Auswirkung der Finanzmarktkrise stellen die Liquiditdtsengpidsse der Kunden
dar. Private als auch gewerbliche Kunden geraten vermehrt in finanzielle Schwierigkeiten
und konnen den vertraglichen Verpflichtungen nicht mehr nachkommen. Die Raten miissen
gestundet werden oder bleiben aus. In diesem Zusammenhang werden die Risikokosten signi-
fikant ansteigen und je nach Politik der einzelnen Automobilbank an den Kunden weiterge-
geben, sodass eine Erh6hung der Kosten pro Finanzierungsvertrag die Folge wire. Eine ande-
re Moglichkeit besteht darin, das Absinken der Margen zu akzeptieren, wobei dies auf ldnge-
re Sicht der Profitabilitit schaden wiirde.

Im Zuge der genannten Auswirkungen nimmt auch der Arbeitsaufwand in fast allen Ge-
schiftsbereichen der Automobilbanken erheblich zu. Mehr Kunden, die eine intensivere Be-
treuung benotigen, eine hohere Anzahl an Stundungen, Sicherheitenhinzunahmen oder sen-
siblere Risikoanalysen sind nur einige Beispiele. So wurde beispielsweise bei der Daimler
AG im Finanzbereich keine Arbeitszeitreduzierung wie bei den Produktionsstandorten an-
geordnet, sondern eine Arbeitszeitverlingerung beschlossen.

Weiterhin beeinflusst die Zunahme der Kundenausfille die Preise von Gebrauchtwagen. Der
Fahrzeugbestand ist durch die erhohte Anzahl der Riickliufer'™ von notleidenden Kunden
und dem allgemeinen Nachfrageriickgang stark angestiegen und fiihrt dazu, dass die ge-
brauchten Pkw’s mit einem Rabatt von zweistelligen Prozentsitzen an die Héandler verkauft
werden. Folglich sinkt die Marge. Wie in Kapitel 3.1 beschrieben, wirkt sich diese Situation
erheblich auf die Restwerte der Fahrzeuge aus.

Auch die Gewinne der Premiumautomobilbanken werden in diesem Jahr vermutlich stark
zuriickgehen. Bei BMW Financial Services war sogar bereits im letzten Jahr ein negativer
Wert ausgewiesen worden. Ursédchlich fiir diesen Riickgang sind insbesondere erhohte Risi-
kokosten sowie eine verinderte Refinanzierungsstruktur und deren Kosten.'™

Im Folgenden sollen die Beweggriinde zur Verdnderung der Refinanzierungsstruktur sowie
eine Auswahl moglicher strategischer MaBnahmen zur Milderung der Auswirkungen der Fi-

nanzkrise erldutert werden.

81 Als Riickliufer werden Fahrzeuge aus einem Leasingvertrag bezeichnet, die nach dem Ende ihrer Laufzeit
oder gegebenenfalls schon davor an den Hindler bzw. Hersteller zuriickgegeben werden.
182 yol. Stenner, Frank (2009), S. 163 ff.
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5.2 Strategische Mafinahmen
Neben den erhohten Refinanzierungskosten fiir die Autobanken selbst haben sich vor allem

die Konditionen zur Liquidititsbeschaffung fiir die Herstellerinstitute im Zuge der Finanzkri-
se erheblich verschlechtert. Wihrend beispielsweise im Juli 2007 ein Risikoaufschlag von
10-30 Basispunkten (bp) zum Euribor auf eine Daimler-Anleihe bezahlt wurde, waren es im
Dezember 2008 bereits fast 500 bp. Die besagte Anleihe wurde von der Daimler International
Finance B.V. am 8. Dezember 2008 mit einer vierjdhrigen Laufzeit zu nominal 9% platziert.
Somit waren die Kapitalmirkte Ende letzten Jahres fiir die Automobilhersteller trotz ihres
guten Ratings und fiir deren Finanztochter ohne Vollbanklizenz quasi verschlossen.'®® Be-
trachtet man hierzu beispielsweise die Refinanzierungsstrukturen der BMW Group oder der
Daimler AG, lisst sich feststellen, dass Anleihen den groften Anteil der Refinanzierung
ausmachen und somit schneller Handlungsbedarf nétig war um giinstigere Refinanzierungs-

quellen zu erschlief3en.

Prozent

80 ,
B Anleihen

) O Commercial Paper
O aBS-Malinshmen
O Bankkredite

404 W Kundensginlagen

304

20 ]

10 4

0 4

Braw Daimler

Abb. 12: Refinanzierungsstruktur Quelle: In Anlehnung an: Stenner, Frank (2009-3), S. 957.

Grundsitzlich stehen den Automobilbanken mit Vollbankstatus alle Wege der Refinanzie-
rung einer klassischen Bank zur Verfiigung, d.h. neben den Instrumenten des Interbanken-
marktes (z.B. Verbriefungen oder Pfandbriefe) auch das klassische Einlagengeschift. Vor
dem Hintergrund der Auswirkungen der Finanzmarktkrise haben die Captives einen zusitzli-
chen strategischen Schwerpunkt auf die Verbesserung der Liquiditits- und Refinanzierungs-
struktur gelegt, sodass mehrere MaBBnahmen zum Liquiditdtsaufbau beschlossen worden sein
miissen. Zum einen konnte der Ausbau des Einlagengeschifts beobachtet werden, der sogar
dazu fiihrte das die Mercedes-Benz Bank und BMW Financial Service zu Beginn des Jahres
2009 wegen zu hoher Nachfrage die Annahme von Neukunden voriibergehend stoppen muss-

ten. ' Zum anderen wire die Durchfiihrung einer Asset Backed Securities (ABS) —

'83 Vgl. Stenner, Frank (2009-2), S. 228.
184 Vgl. Stenner, Frank (2009), S. 165.
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Transaktion eine weitere Moglichkeit zeitnah Liquiditdt zu generieren. Beispielsweise schuf
sich die Daimler Financial Service bereits in 2005 mit der ,,Griindung der Silver Arrow S.A.
in Luxemburg eine Plattform zur Verbriefung von Forderungen aus mehreren europiischen

. 185
Landern*

, sodass ABS-Papiere begeben und bei den Investoren platziert werden konnten.
Diese Transaktion konnen die Autobanken grundsitzlich auf zwei verschiedenen Wegen
durchfiihren. Die erste Moglichkeit besteht in der ,,klassischen* ABS-Transaktion, bei der die
Kredit- und Leasingforderungen an eine fremde Partei verkauft werden und dem Verkéufer
dieser Forderungen der Barwert im Voraus zuflieBt. Der Ubergang des Ausfallsrisikos hingt
vom Selbstbehalt des Verkidufers ab, wobei die Autobanken diese Transaktionen eher zur
Refinanzierung nutzen und dementsprechend in der Regel das Erstverlustrisiko {iberneh-
men.'® Die zweite Moglichkeit besteht darin, dass die Automobilbank ihre eigene Anleihe
selbst erwirbt, um Europiische Zentralbank (EZB) — fihige Sicherheiten fiir das Offenmarkt-
geschift zu generieren. Die Leasing- und Kreditforderungen werden an ein Special Purpose
Vehicle (SPV) verkauft und durch eine Zweckgesellschaft als Anleihe emittiert. Die Auto-
mobilbank kauft den gerateten Bond und erwirbt so ergebnisneutral EZB-fihige Sicherhei-
ten.'®’ Gegeniiber den Geschiftsbanken, die ausreichend EZB-fiahige Wertpapiere besitzen,
ist diese Transaktion eine gleichwertige Alternative.

Die effektivere der beiden MaBBnahme war der Ausbau des Einlagengeschifts, was am Bei-
spiel der Mercedes-Benz Bank (MB Bank) verdeutlicht werden soll. Eine attraktive Zinsge-
staltung am Ende des Jahres 2008'® fiihrte sowohl im kurz- als auch im langfristigen Bereich

zu dem im Folgenden dargestellten starken Anstieg des Einlagenvolumens.

185 Stenner, Frank (2009-3), S. 958.

186 Vgl. ebanda, S. 957.

"7 Ebenda, S. 959.

'8 ygl. Konditionen MB Bank Dezember 2008, (siche Anhang).
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Abb. 13: Beispiel: Einlagenvolumen der MB Bank
Quelle: Eigene Darstellung.

In der Grafik wird von einem linearen Wachstum ausgegangen, da nur unzureichende Infor-
mationen zur Verfiigung standen. Nichtsdestotrotz lisst sich erkennen, dass die Konditionen
der MB Bank bis Mai diesen Jahres, sowohl im Tagesgeld als auch im Festgeldbereich'®,
weit iiber dem durchschnittlich gezahlten Marktzins lagen, wohingegen sie heute nur noch
marginal iiber dem Durchschnittsniveau liegen. Diese Zinsgestaltung lisst eine Uberschussli-
quidit'eit190 vermuten, die nun sukzessive abgebaut werden soll. Auch die anderen zwei Auto-
vollbanken (BMW und Volkswagen) handelten in dhnlicher Form, sodass der Bestand an
Kundeneinlagen zum 31.12.2008 insgesamt 27 Milliarden Euro betragen hat und nur bis zum
Ende des 1.Quartals 2009 auf 40 Milliarden angewachsen ist. Dieser Anstieg entspricht einer
Steigerung von 47%.""

Nun konnte man annehmen, dass die Kundengelder zur Finanzierung des Industriegeschéftes
und somit zur Querfinanzierung der Herstellerinstitute genutzt werden konnten, dies ist aber
durch gewisse Vorschriften im Kreditwesengesetz (KWG) nicht uneingeschrinkt moglich.
Zum einen sind die GroBkreditgrenzen Paragrafen 13, 13a und 13b KWG zu beachten, die

besagen, dass finanzielle Mittel an ein verbundenes Unternehmen maximal 20% des haften-

' Dieser ist aus Komplexititsgriinden nicht in der Grafik enthalten.

1% Uberschussliquiditiit kann durch die Liquidititskennzahl gemi Liquidititsverordnung gemessen werden.
Dabei wird der Quotient aus verfiigbaren Zahlungsmitteln (z.B. Kassebestand) und Zahlungsverpflichtungen
(z.B. Spareinlagen) gebildet. Ist die Liquidititskennzahl grofler 1, gilt die Liquiditit als gesichert. (Vgl. §2
Liquiditédtsverordnung).

1'ygl. Stenner, Frank (2009), S. 162.
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den Eigenkapitals betragen diirfen. Zum anderen wird die Vergabe durch den Organkreditpa-
ragrafen 15 KWG erschwert. Demnach muss bei einem Unternehmen (Fahrzeugproduzent),
welches mit mehr als 10% am Institut (Captive) beteiligt ist, ein einstimmiger Beschluss der
Geschiftsleiter und eine ausdriickliche Zustimmung des Aufsichtsrates erfolgen, um einen
Kredit zu gewéihren.192

Die Captives betreiben das Einlagengeschift genauso wie das Kredit- und Leasinggeschift,
um den Unternehmenswert zu steigern und das eingesetzte Eigenkapital angemessen zu ver-
zinsen. Es sollte daher ein positiver Ergebnisbeitrag erzielt werden. Mdglich ist dies nur,
wenn der angebotene Kundenzins grundsitzlich unter dem laufzeitkongruenten Geld- und
Kapitalmarktzinssidtzen liegt. Interessanterweise war das bei den drei deutschen Autovoll-
banken bis in die jlingste Vergangenheit nicht der Fall. Zum besseren Verstindnis wird die
Problematik am Beispiel des Tagesgeldkontos néher erldutert. ,,Liegt .. der Kundenzins iiber
dem Interbanken-Tagesgeldsatz, dann erwirtschaftet die Bank bei einer fristenkongruenten
Wiederanlage der Kundengelder zuniichst einen negativen (Konditions-) Beitrag.“'” Das
Geschift an sich ist daher wenig sinnvoll. Dennoch existieren zwei Alternativen, die das Ge-
schift interessant erscheinen lassen. Entweder es handelt sich hierbei um eine Quersubven-
tionierung, sodass eine andere Geschiftsart iiberproportional aus der vorhandenen Liquiditét
profitiert oder die Autobank investiert die tdglich filligen Kundengelder iiber die juristische
Bindungsdauer hinaus im eigenen Kreditbestand oder am Geld- und Kapitalmarkt. Bei Vor-
liegen einer normalen Zinsstrukturkurve kann der positive Strukturbeitrag den negativen
Konditionsbeitrag kompensieren.'**

Um die erhohte Liquiditét also profitabel zu nutzen, wurden vermutlich im Laufe des Aus-
baus des Einlagengeschifts strategische MaBnahmen entwickelt, die die Liquidititsoptimie-
rung der Automobilkonzerne zum Ziel hatten. Beispielhaft werden im Folgenden vier Alter-
nativen erldutert.

Am einfachsten wire der Ausbau der Neuwagenfinanzierung, welche sich angesichts der
bereits erreichten Penetrationsniveaus von 66% (Marktanteil der AKA-Mitglieder in 2008)
und des eingebrochenen Neuwagenabsatzes der Hersteller als problematisch darstellt.

Die zweite Alternative bestiinde in der Integration des Leasinggeschiftes, welche bisher tra-
ditionell iiber Schwesterngesellschaften der Automobilbanken (hauseigene Leasinggesell-

schaften) abgewickelt wurden. Die Captives fungierten hierbei nur als Vermittler des Lea-

192 Vgl. Deutsche Bundesbank (2009), (siehe Internetverzeichnis).
193 Stenner, Frank (2009), S. 163 f.
194 ygl. ebenda.
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singvertrages und das Geschift blieb damit auBerhalb des Geltungsbereiches des KWG. Ki-
me es zu einer Eingliederung des Leasinggeschiftes in das Aktivgeschift der Autobank wiir-
de das ausgereichte Finanzierungsvolumen erheblich ansteigen. Als Beispiele seien hier die
Toyota-Kreditbank und die Mercedes-Benz Bank, welche anschlieBend néher erlautert wird,
genannt.195

Die Mercedes-Benz Leasing GmbH (MB Leasing), eine Tochtergesellschaft der MB Bank,
war bisher nur fiir die Abwicklung des Leasing-Geschifts zustdndig. Das heifit, sie wurde
wirtschaftliche Eigentiimerin des Fahrzeugs durch einen speziellen Mietvertrag mit der
Daimler AG und reichte das Auto an den Kunden weiter. Bei den Mietraten zwischen der
MB Leasing und der Daimler AG handelt es sich um schwebende Forderungen, bei denen
nur die aktuelle Rate eingefordert wird. Der zu erwartende Cash Flow ist dennoch hinrei-
chend gewiss und kann dementsprechend zum Barwert angekauft werden. Demnach erwirbt
die MB Bank die Forderungen der Daimler AG an die MB Leasing und zahlt den Barwert an
den Mutterkonzern. Folglich schuldet die MB Leasing die Mietraten der MB Bank. Am 1.
April 2009 kam es zur Umsetzung dieses Forfaitierungsvorhabens, wobei die Daimler AG
2,4 Mrd. € fiir den barwertigen Verkauf ihrer Leasingforderungen erhielt.'”®

Eine weitere Moglichkeit zur Liquiditdtsoptimierung der Automobilbanken wire die Finan-
zierung von Gebrauchtwagen oder Fremdmarken, da der Marktanteil der Captives hier ledig-
lich bei 25% liegt. Aber aus Image- und Komplexititsgriinden werden die Autobanken der
deutschen Premiummarken nach Ansicht der Autorin in naher Zukunft nicht bedeutend in
dieses Geschiftsfeld eindringen.

Die letzte hier erlduterte Liquiditdtsoptimierungsmoglichkeit besteht in der im Kapitel 4.2
erlduterten Expansion in andere Mirkte. Eine Integration des Kreditgeschiftes von bisher
rechtlich selbststindigen auslindischen Schwesterngesellschaften fiihrt dhnlich wie die Uber-
nahme des Leasingportfolios der Leasinggesellschaften zu einem Anstieg der Finanzierungs-
geschifte der Automobilbank. Beispielhaft sei hier noch einmal die Mercedes-Benz Bank
erwihnt, da sie am Anfang des Jahres das Leasing- und Finanzierungsportfolio der Zweig-
stelle in GroBbritannien mit einem Volumen von 2,5 Mrd. € iibernommen hat.'’

Insgesamt bleibt abzuwarten, in welche Projekte die noch vorhandene Liquiditit flieBen wird,

da die Medien dariiber bislang noch keine konkrete Auskunft geben.

193 yol. Stenner, Frank (2009), S. 167.
196 Vgl. 0.V. (2009-3), (siehe Internetverzeichnis).
197 Vgl. Bastian, Nicole (2009), (sieche Internetverzeichnis).
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Es wurde dargelegt, dass die Refinanzierung iiber Kundeneinlagen bei den deutschen Auto-
mobilbanken eine entscheidende Rolle spielt. Ein Nichtvorhandensein dieser Refinanzie-
rungsquelle hitte weit reichende Konsequenzen in den vergangenen 6 Monaten gehabt, zu-
mal die erlduterten Projekte nicht hitten realisiert werden konnen. Die entscheidende Frage
ist daher, welche Auswirkungen die Finanzmarktkrise auf einen Captive ohne Einlagenge-

schift gehabt hat oder immer noch hat.

6. AbschlieBende Ergebnisse aus der aktuellen Situation

Bevor die oben genannte Frage beantwortet wird, soll die Rolle und Bedeutung der herstel-
lergebundenen Autobanken mit Einlagengeschift in der aktuellen Situation zusammengefasst
werden. Von den 12 Mitgliedern des AKA nehmen nur drei Institute die Moglichkeit wahr,
sich tiber Kundeneinlagen zu refinanzieren. Diese Captives (BMW Bank, VW Bank und MB
Bank) haben zum Jahresende sehr attraktive Kundenzinsen im Einlagenbereich angeboten,
sodass ihre Liquidititsreserve massiv erhoht werden konnte. '*® Im Zuge dieser MaBnahme
stieg ihre Bedeutung fiir ihre Hersteller, Handler und Kunden enorm an, da ausreichend oder
sogar zu viel Liquiditét in Zeiten der Finanzmarktkrise einen enormen Vorteil darstellt. Wie
bereits in Kapitel 5.2 erldutert, gilt die Automobilbranche als riskant und muss daher hohere
Refinanzierungskosten zahlen. Insgesamt erreichten die Risikoaufschlige aller Automobil-
hersteller am Anfang des Jahres ein Rekordhoch, wobei Spreads bis zu 700 bp gezahlt wer-
den mussten.'” Um dies zu umgehen, wurden Projekte initiiert, die die Muttergesellschaften
mit geniigend Liquiditét seitens des Captives versorgen und die aufsichtsrechtlichen Vor-
schriften, wie z.B. GroBkreditgrenzen, gesetzeskonform umgehen. Ohne jene Mallnahmen
hitten die Automobilhersteller die beschriebenen hohen Konditionen zahlen miissen.

Fiir Handler und Kunden stellt sich die Situation dhnlich dar, wie bei den Herstellern. Eine
zuriickhaltende Kreditvergabe bei den Geschiftsbanken erhoht die Nachfrage bei den Capti-
ves zum einen im Bereich der Héndlerfinanzierung und zum anderen bei der Kundenkredit-
vergabe. Die angestiegenen Penetrationsraten zeigen, dass die Kunden verstérkt die Angebote
der Captives wahrnehmen anstatt eines Darlehens bei der Hausbank.

Verfiigt der Captive dementsprechend iiber geniigend Liquiditit, kann er die Bediirfnisse
dieser drei Marktteilnehmer befriedigen und steigert damit seine Bedeutung im gesamten

Marktumfeld.

18 yol. Stenner, Frank (2009), S. 162 ff.
1% yol. Ebenda, S. 165.
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Dariiber hinaus betreiben neun der 12 AKA Mitglieder kein Einlagengeschift, was die Frage
aufwirft, ob die Captives ohne diese Refinanzierungsmoglichkeit eventuell sogar an Bedeu-
tung verlieren werden.

Alle Captives ohne Vollbanklizenz miissen auf alternative Refinanzierungsmittel zuriickgrei-
fen, wobei hauptsichlich nur Bankdarlehen oder Intercompany Loans in Frage kommen. Die
Anteile der beiden Moglichkeiten werden von Experten auf 10% und 90% geschitzt. Das
heiflt, die Bankdarlehen nehmen nur 10% der Refinanzierung ein. Begriindet wird dies mit
der Verhandlungsmacht der groBen Autohersteller. Wihrend es fiir ein einzelnes Finanz-
dienstleistungsinstitut schwierig ist einen Bankkredit in der benotigten Hohe und einem an-
gemessenen Zinssatz zu bekommen, kann der Automobilhersteller in den meisten Fillen das
erforderliche Volumen zu besseren Konditionen erhalten. Allerdings ist durch die Finanzkri-
se auch diese Refinanzierungsform des Intercompany Loans sehr teuer geworden, da die
Hersteller nur noch zu sehr hohen Konditionen Geld am Kapitalmarkt erhalten. Besteht nun
fiir die Captives die Notwendigkeit ein internes Darlehen aufzunehmen, erhalten sie aus
steuerlichen Griinden und Komplexititsreduzierungsaspekten den gleichen Zinssatz wie der
Hersteller. Dies fithrt unter Hinzunahme der weiteren Kosten, wie Risiko- oder Bearbei-
tungskosten, zu einem Leasing- oder Finanzierungszins von circa 13%. Allerdings bewegt
sich das Wettbewerbsniveau bei ungefihr 7%, weil sich ein Teil ihrer Wettbewerber (Ge-
schiftsbanken) am Interbankenmarkt giinstiger refinanzieren konnen. Dementsprechend miis-
sen die Captives einen Zinssatz anbieten, bei dem ihre Marge Null oder sogar negativ ist und
die Kosten nicht vollstindig abgedeckt werden. Daraus folgt, dass das Eigenkapital belastet
wird und die Situation auf Dauer nicht haltbar ist. Das geschilderte Problem tritt allerdings
nur auf, wenn die Captives féllige Verbindlichkeiten haben, die wieder refinanziert werden
miissen. Fiir die Automobilbanken in Europa wird von einer Durchschnittsfélligkeit von 18-
20 Monate ausgegangen, d.h. die momentane Situation wird spétestens in anderthalb Jahren
zu einem Liquidititsengpass bei den europdischen Captives fiihren. Natiirlich kann ein Capti-
ve auch giinstigere Konditionen bei den externen Banken erhalten, wenn z.B. eine langjihri-
ge Geschiftsbeziehung vorliegt. Dennoch ist meist das angebotene Volumen nicht ausrei-
chend, sodass auf die unternehmensinternen Darlehen zuriickgegriffen werden muss.
Abschlielend bleibt festzuhalten, dass es zu einer Konsolidierung unter den herstellergebun-

den Autobanken ohne Einlagengeschift kommen wird, wenn sich die Refinanzierungssituati-
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on fiir ihre Mutterunternehmen in den niichsten anderthalb Jahren nicht dndert. Infolgedessen

. .. . . . 2
ist es wahrscheinlich, dass diese Captives an Bedeutung verlieren werden. 00

7. Fazit

Die Ergebnisse der Untersuchung verdeutlichen, dass die herstellergebundenen Autobanken
sehr bedeutend fiir das Geschift eines Automobilkonzerns sind, auch wenn sie zum Teil ge-
nau wie die Automobilhersteller unter den Auswirkungen der Finanzmarktkrise leiden.

Nahezu alle Automobilkonzerne verfiigen iiber eine eigene herstellergebundene Autobank, da
sie die automobile Wertschopfungskette bereichern und einen nicht unerheblichen Beitrag
zum Konzernergebnis leisten konnen. Neben der Sicherung von circa 80.000 Arbeitsplitzen
tragen die Captives zur Stabilisierung der Automobilbranche bei und diversifizieren die Pro-
duktpalette, sodass das Risiko einer Insolvenz des Automobilkonzerns reduziert wird. Darii-
ber hinaus haben die Hersteller einen erheblichen Vorteil durch die Preisanpassungen iiber
ihre eigenen Finanzdienstleistungsinstitute. Die Reduzierung des Listenpreises wird durch
Subventionierungsmalnahmen vermieden und behilt dementsprechend die Orientierungs-
funktion fiir den Kunden, sodass es zu keinem induzierten Restwertriickgang kommt. Zusitz-
lich stédrkt die symbiotische Beziehung zum Hindler die Bedeutung des Captives. Als Finan-
zierer des Hauptvertriebskanals tragen die herstellergebundenen Autobanken sowohl zum
Ergebnis des Héndlers selbst als auch indirekt zum Ergebnis des Herstellers bei. Die preisin-
tensive Darstellung der unterschiedlichen Produktvariationen fiihrt zum einen zu einem er-
hohten Absatz bei den Kunden und zum anderen zu einem gestiegenen Kapitalbedarf bei den
Héndlern, der nur mit Hilfe der Captives realisiert werden kann. Neben der eben beschriebe-
nen Bedeutung der herstellergebundenen Autobanken wurde die Rolle dieser Institute aus
zwei verschiedenen Perspektiven betrachtet. Die Vorteile, die sich aus dem Geschéftsmodell
eines Captives ergeben, sind der intensivere Kundenkontakt, die positiven Effekte durch das
Image des Herstellers und der Spezialisierungsnutzen auf das Wirtschaftsobjekt Automobil.
Durch die Integration in die automobile Wertschopfungskette konnen alle Vorteile einer en-
gen Zusammenarbeit mit der Muttergesellschaft genutzt werden, wie z.B. eine optimale Si-
cherheitenbe- und verwertung oder die Synergieeffekte durch homogene EDV-Systeme.
Demgegeniiber stehen gewisse Vorgaben und Restriktionen seitens des Herstellers an eine

herstellergebundene Autobank, da im Mittelpunkt des Interesses das Ergebnis des Konzerns

200 Vgl. 0.V. (2009-2), (siehe Internetverzeichnis).
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und nicht das des Captives steht. Vor allem in der Finanzmarktkrise wurde die Profitabilitéit
des Finanzdienstleistungsinstituts in den Hintergrund geriickt. Unabhéngig von der Finanz-
marktkrise erfordert das besondere Geschéftsmodell der herstellergebundenen Autobank eine
ganzheitliche Strategie und eine aktive Kommunikation von Seiten der Automobilbank und
des Herstellers. Nach Meinung der Autorin werden sie auch zukiinftig als Partner fiir Handel,
Hersteller und Kunde Finanzdienstleistungen anbieten und den Ertrag eines Automobilkon-
zerns erheblich beeinflussen. Wenngleich es in ndherer Zukunft zu Konsolidierungen kom-
men konnte, verbleiben die flexibelsten Captives als Forderer der deutschen Automobilwirt-
schaft und konnen die niedrigen Verkaufszahlen durch eine erhthte Penetrationsrate abfedern.
Abschliefend werden daher die Worte des 37. Pridsidenten der USA (Richard Milhous Ni-

xon) zitiert:

Die Chinesen verwenden zwei Pinselstriche, um das Wort "Krise" zu schreiben. Ein Pinsel-
strich steht fiir Gefahr; der andere fiir Gelegenheit. Hiite dich vor der Gefahr - aber erkenne
die Gelegenheit!*"!

1 “The Chinese use two brush strokes to write the word "crisis". One bruch stroke stands for danger; the other
for opportunity. In a crises, beware of the danger - but recognize the opportunity!”
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Anhang
¢ Internetstudie Seite 66
e Datentriger Seite 67

Auf dem beigefiigten Datentriger befinden sich neben den bereits genannten Quellen folgen-
de Dokumente:

e  gekiirzte Version*

¢ Bilanzen der Herstellerinstitute

¢ Internetquellen

¢ Konditionen der MB Bank vom 01.01.2009 bis 01.07.2009

¢ Sonstige Quellen
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