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Leasing- und Finanzierungsmodelle 
sind heute bei der privaten und ge-
werblichen Fahrzeuganschaffung 
nicht mehr wegzudenken und funk-
tionieren als wichtiger Katalysator für 
die gesamte Automobilwirtschaft. 
Der Markt für automobile Finanz-
dienstleistungen ist mit einem jähr-
lichen Kreditvolumen von etwa 
60 Milliarden Euro folglich zu einem 
volkswirtschaftlich bedeutenden 
Wachstumsmarkt gereift, der wesent-
lich durch die Banken und Leasing-
Gesellschaften der Automobilkon-
zerne geprägt ist. Mit einem 
kumulierten Vertragsbestand in 
Höhe von fast 125 Milliarden Euro 
konnten die Herstellerbanken auch 
im vergangenen Geschäftsjahr erneut 
Bestmarken erzielen. Ihr bewährtes 
und über Jahrzehnte gewachsenes 
Geschäftsmodell ist also unverändert 
hochprofitabel. Müssen die Herstel-
lerbanken also unbedingt Verände-
rungen anstreben, obwohl ihnen der 
Markterfolg kontinuierlich recht 
gibt? Ein klares Ja ist die Antwort. 
Gerade ihre starke Marktposition 
müssen die Captives zur Weiterent-
wicklung und Erschließung zukünf-
tiger Potenziale nutzen. Selbstver-
ständlich ist auch hier Digitalisierung 
das zentrale Stichwort. 

Wichtige Kundengruppen sind bei 
der Neu- oder Gebrauchtwagensuche 
mittlerweile fast ausschließlich online 
unterwegs. Rund ein Drittel der Ra-
tenkredite in Deutschland wird be-
reits im Internet abgeschlossen. Und 
15 Prozent der Neufahrzeuge werden 
heute schon online vermittelt – 
 Tendenz steigend. Kunden sind heute 
durch Amazon & Co. geprägt und er-
warten simple, transparente Prozesse 
und maximale Convenience von der 
ersten Fahrzeugrecherche bis hin 
zum Abschluss passender Finanz-

dienstleistungen und begleitender 
Services. Erschwerend kommt hinzu: 
Eine reine Fokussierung auf die Inte-
gration neuer Online-Tools zur 
Schaffung eines digitalen Kunden-
erlebnisses greift zu kurz. Mit digi-
talen Feigenblättern im Außenauftritt 
ist keinem Marktteilnehmer geholfen, 
zumindest nicht langfristig. Eine 
 digitale Kundenschnittstelle, zum 
Beispiel mit der Möglichkeit eines 
Online-Vertragsabschlusses, bringt 
wenig, wenn im Kreditinstitut letzt-
endlich doch alles in Papierform 
 weiterverarbeitet und archiviert  
wird. 

Daher ist es mindestens ebenso 
 wichtig, dass sämtliche bankinternen 
Abläufe entsprechend digitalisiert 
und effizient gestaltet werden. Diese 
sukzessive Optimierung bankinterner 
Prozesse und Teilprozesse im Back-
office ist eine Herkulesaufgabe für 
alle Marktteilnehmer, die nicht zu-
letzt neue Themen wie Robotics, 
künstliche Intelligenz oder Block-
chain auf den Plan ruft. Die Finanz-
dienstleister der Automobilwirtschaft 
nehmen die entsprechenden Heraus-
forderungen voller Tatendrang an 
und haben bereits große Schritte 
 gemacht, um auch in der „Digital 
Arena“ bestens zu bestehen – 
 gemeinsam mit ihren Hersteller-
marken und den Partnern im Auto-
mobilhandel. 

Keine digitalen Feigenblätter
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Ihre starke Markt-
position müssen 
 Captives zur Weiter-
entwicklung nutzen.
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