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Finanzvertrieb

OVB braucht Berater

Dass die AWD Holding, Hannover, ihre
Bilanzpressekonferenz in diesem Jahr am
gleichen Tag ansetzte wie die OVB Holding
AG, KoIn, wird bei der OVB keineswegs als
Zufall gewertet. Eine gewisse Hdme mit
Blick auf die Weftbewerber in Hannover
konnte sich der Vorstandsvorsitzende Mi-
chael Frahnert deshalb nicht verkneifen.

Uberrascht habe man zur Kenntnis ge-
nommen, dass die Unabhdngigkeit eines
Finanzvertriebs mit dem Akfienanfeil des
Hauptaktiondrs steige. In diesem Punkt
falle man hinter den von AWD gesetzfen
Standard von 86,2 Prozent (Swiss Life)
gerne zurtick. Bei OVB kommen die drei
groBten Aktiondre zusammen (Deutscher
Ring, Volksfursorge und Iduna Leben) auf
eine Quote von 71,5 Prozent.

Mit dem Jahr 2007 ist OVB durchaus zu-
frieden. Das profitable Wachstum mit
einem um 15,4 Prozent auf 246,2 Millio-
nen Euro gestiegenen Gesamiumsatz und
einem Ebit-Anstieg um 20 Prozent auf
29,0 Millionen Euro geht freilich vor allem
auf die Wachstumsregion Mitfel- und Ost-
europa zurlick. Hier sind 57 Prozent aller
Berater und 63 Prozent der Kunden zu-
hause. Und hier wurden 43 Prozent des
Umsaizes und 72 Prozent des Ergebnisses
erzielt.

Insgesamt betreute OVB im vergangenen
Jahr 2,61 Millionen Kunden, sieben Pro-
zent mehr als im Vorjahr. Von dem Zu-
wachs um netto 170 000 Kunden entffal-
len 130 000 auf Mittel- und Osteuropa
(plus 8,7 Prozent), 24 100 auf Sud- und
Westeuropa (plus 9,0 Prozent) und
16 200 auf Deutschland, was einem ver-
gleichsweise bescheidenen Wachstum um
2,4 Prozent entspricht.

OVB-Neugeschdft nach Produktbereichen (in Prozent)
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In Deutschland habe man damit unfer
schwierigen Markibedingungen die Posi-
tion behauptet. Zu den schwierigen Bedin-
gungen zdhlt Frahnert die EU-Vermittler-
richtlinie, die den Markizugang vieler Ne-
benberufler erschwert habe. Ihre Zahl ist in
Deutschland von 1 683 im Jahr 2006 um
317 auf 1 366 gesunken. Wenn die Zer-
tifizierungen der Nebenberufler bis zum
Jahresende abgeschlossen seien, soll sich
im laufenden Jahr die 2007 nur in
Deutschland zu beobachfende ,faktische
Stagnation” bei den Berater-Zahlen wieder
auflésen und die Vertriebskraft wieder an-
ziehen. Gleichwohl siehf Frahnert hier noch
Verbesserungsbedarf, dem man durch die
Suche nach neuen Beratern begegnen will.
Denn die Bestandsbearbeitungsquote, die
bereits 30 bis 35 Prozent des Geschdfts
ausmacht, werde sich nicht beliebig stei-
gern lassen. Im Neugeschdft schlieBt jeder
Kunde im Schnitt 3,5 Vertrdge ab.

In der zweiten Jahreshdlfte will auch OVB
in Sachen Abgeltungssteuer aktiv werden.
Das Vertriebspotenzial wird aber eher zu-
rickhaltend eingestuft. Einen ,Ausverkauf”
fur Fonds werde es eher nicht geben. So-
mit sei es fraglich, ob die entsprechenden
Kampagnen lefztlich den Effekt haben wer-
den, den die Branche sich davon erhofft.

Als ,Beschaffungsprogramm fir Papierfa-
briken” kritisiert Frahnert zudem die WG-
Reform, die dem Kunden zwolfseitige In-
formationsschriffen selbst bei einfachen
Versicherungspolicen beschere. Eine lange
Lebenszeit gibt er dem Geseiz in der heu-
tigen Form nicht. In absehbarer Zeit — in
Deutschland seien das drei bis flnf Jahre
— erwarfet Frahnert hier eine Anderung.
Einstweilen hat der Anpassungsaufwand
in den ersten Monaten des Jahres zu
einem leichten Minus bei den Provi-
sionseinnahmen geflhrt, was sich aber ab
April stabilisieren und somit ohne Auswir-
kungen auf das prognostizierfe Ergebnis
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bleiben soll. Dass die Kunden auf die Pa-
pierflut mit einem gewissen Unverstdndnis
reagieren, versucht man auf technische
Weise zu l6sen: Die gesetzlich vorge-
schriebenen Informationen werden ihnen
auf CD-Rom Uberreicht. Das mag zwar in
den Ordnern daheim Platz sparen. Zur
Kenntnis genommen wird die Informa-
tionsflut auf diese Weise vermutlich noch
weniger. sh

Autobanken

Marktanteil bei
Finanzierungen wachst

Den strategischen Wettbewerbsvorteil der
herstellergebundenen Finanzierungsinstitute
der Aufomobilindustrie, im Moment des
Bedarfs am Point of Sale prdsent zu sein,
haben die Wettbewerber (zumindest im
Neuwagengeschdft) auch 2007 nicht wett-
machen konnen. Vielmehr haben die Cap-
tives ihren Markfanteil erneut ausgebaut.
Laut Arbeitskreis der Banken und Leasing-
gesellschaften der Aufomobilwirtschaft
(AKA) lag er 2007 gemessen an den Neu-
wagen-Zulassungen in Deutschland bei
44,6 Prozent nach 42,2 Prozent im Vorjahr
— ein Zuwachs, der allein zulasten des
Weftbewerbs geht. An der Zahl der finan-
zierten Neufahrzeuge kommen die Captives
auf einen Marktanteil von 64,3 Prozent,
2,3 Prozentpunkfe mehr als im Vorjahr.

Im Vergleich zu den Vorjahren konstant
geblieben ist nach Angaben des AKA-
Sprechers Karl Strom die Quote derjenigen
Neuwagenkdufer, die ihren Wagen nicht
finanzieren. Sie werde wohl dauerhaft bei
30 Prozent liegen. Die eher bescheidenen
Aussichfen im Neuwagengeschdft werden
sich also kaum durch einen Ausbau der
Finanzierungsquote steigern lassen.

Auch deswegen widmen sich die Auto-
banken verstérkt dem Gebrauchtwagen-
markt, in dem Anbieter wie Sanfander
Consumer und GE Money ihre Nische
gefunden haben und an dem sich jetzt
auch die Sparkassen versuchen wollen.
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630 000 VerirGige haben die Aufobanken
hier 2007 abgeschlossen — gegenlber
knapp halb so viel wie im Neuwagenge-
schdft. Alle Institute haben hier laut AKA
noch Potenzial. Und die Produktpalette im
Gebrauchtwagengeschdft werde ,zuneh-
mend breiter”. Da das Gebrauchtwagen-
geschaftf Uber den Fachhandel durch
die Restwert-Finanzierungsprodukte immer
mehr zunehme, versprechen sich die Cap-
tives noch betrchtliches Pofenzial — trotz
eines ,herausforderungsreichen” Umfelds,
wie es Strom bezeichnet.

Denn auch die Aufobanken hatten 2007
mit dem ,Privatkduferstreik” zu kdmpfen,
der sich in einem Rickgang der privaten
Neuzulassungen um 27 Prozent und so-
gar der Besitzumschreibungen um sieben
Prozent ausdriickfe. Zuwdchse im gewerb-
lichen Geschdft konnten diesen Einbruch
stlckzahlenmdBig nicht kompensieren,
sodass die Neuverirdge um 2,1 Prozent
zurickgingen. Dass das Volumen des
Neugeschdfts dennoch um 2,9 Prozent auf
29,41 Millionen Euro stieg, fuhrt der Ar-
beitskreis AKA vor allem auf einen bei den
Aufobanken zu beobachtenden Trend zu
hoherwertigen Fahrzeugen mit besseren
Ausstattungs- und Sicherheitsmerkmalen
zurick, der die durchschnittliche Finanzie-
rungssumme gegentiber dem Vorjahr um
5,8 Prozent auf rund 15 100 Euro steigen
lieB — ganz entgegen den Tendenzen am
Gesamimarkt.

Ein weiterer vom AKA genannter Trend
spricht dafir, dass die Sparkassenorgani-

sation mit dem gemeinsam mit der Deut-
schen Leasing angebofenen S-Aufokredit
richtig liegt: Klassische Finanzierungen
wrden vom Kunden immer weniger nach-
gefragt. Die Entwicklung gehe eindeutig in
Richtung Restwertprodukfe. Immer mehr
im Trend liegen zudem Paketldsungen mit
Versicherungs- und Serviceleistungen rund
um das Automobil. Und auf diesem Gebiet
haben es die Finanzdienstleister der Her-
steller naturgemdB noch immer leichter.
Zwei Millionen Serviceverirdge haben die
Autobanken 2007 abgesetzt — im Schnitt
1,5 pro Finanzierungsvertrag. Nach oben
hin sieht der Arbeitskreis hier noch viel
Luft: ,Best Practice” sind 2,8 Servicever-
trége pro Abschluss. Red.

Taunus-Sparkasse

Wunsch und Realitat

Fr die Taunus-Sparkasse war 2007 ein
besonderes Jahr. Das Institut feierte sei-
nen 100. Geburistag. Und zu besonderen
Anldssen darf man sich was wunschen,
so ist es Brauch. Auch Hans-Dieter Hom-
berg, der Vorstandsvorsitzende der Tau-
nus-Sparkasse, hat einen Wunsch. Er
wurde, so sagte er auf der Bilanzpresse-
konferenz, gerne mit der Fraspa ins Ge-
sprdch kommen. Nein, nicht wegen Fusi-
onen oder gar eines Unferschltpfens unter
die Flugel der groBen Helaba. Es geht bei
diesem Wunsch lediglich um acht kleine
Filialen der Frankfurter, die auf seinem
Geschdftsgebiet liegen. Denn nur zu
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gerne warde er sich an diesen, ordentlich
bewertet naturlich, beteiligen oder sie gar
ganz kaufen.

Aber wie so oft im Leben verhallen hehre
Winsche ungehort. Denn bei der Fraspa
ist keinerlei Bereitschaft zu erkennen, an
den Gemengelagen etwas zu verdndern.
Auch wenn da irgendwo im Ubernahme-
vertrag von Helaba und Fraspa, dem auch
die Taunus-Sparkasse zustimmen durfte,
steht, dass hier bis 2009 etwas passieren
muss. Aber Homberg ist auch Realist
genug, um zu wissen, dass bei der
derzeitigen Marktlage einvernehmliche
Ldsungen kaum moglich sein werden. Im
Gegenzug freut sich die Taunus-Sparkas-
se aber auch Uber das gute Geschdft der
Niederlassung Hochst und Uber die Finan-
zierung von 824 Wohneinheiten in der
Region, auch in Frankfurt, denn ,wir zdh-
len Frankfurt zu unserem Geschaftsgebiet”,
so Homberg.

Um auf alles vorbereitet zu sein, wurde bei
den Bad Homburgern seit dem vierten
Quartal 2007 Stammkapital gebildef. So
wurde die Eigentimerposition durch eine
andere Rechtsform gestcrkt. Ziel ist ein
Stammbkapital von 100 Millionen Euro. Zu
diesem Zweck wurden bislang 50 Millio-
nen aus der Sicherheitsriicklage in Stamm-
kapital umgewandelt, jeweils zur Halfte fur
beide Trdger Hochtaunuskreis und Main-
taunus-Kreis. Weitere 50 Millionen Euro
kénnen zugefuhrt werden, sollte sich ein
Dritter an der Taunus-Sparkasse beteiligen
wollen.

Auch an anderer Stelle bekam das Institut

2006 2007 Verinderung in seinem Jublloumgjlohr nichts geschenkt.

(in Prozent) Der ,extreme Konditionenwettbewerb vor

Anzahl Zulassungen Kraftfahr-Bundesamt 3,488 Millionen | 3,334 Millionen -4,4 allem im Einlagenbereich” und die ,ex-

Neuzugang gesamt in Stiick 2,039 Millionen | 1,998 Millionen 2,0 freme Verflachung der Zinsstrukiurkurve

Finanzierung 1,300 Millionen | 1,174 Millionen 9,7 haben auch hier ihre Spuren hinferlassen.

Neuzugang gesamt in Millionen 36,488 37,490 +2,7 um sechs Prozent auf 70,6 Millionen Eu-

Finanzierung 18,902 17,727 -6,2 ; feinna.

Leasing 17586 19.763 124 o, was allerdings noch vom Provisions

: Uberschuss (plus 12,3 Prozent auf 28
Penetration an den Neuzulassungen gesamt 42,2 Prozent 44,6 Prozent +2,4 . S

Finanzierung 214 Prozent 18 8 Prozent 20 Millionen Euro) bei leicht besserer Kosten-

Leasing 20,8 Prozent 25,8 Prozent +4,4 lage (67 nach 68,5 Millionen Euro) auf-

Quelle: AKA gefangen werden konnte. Dennoch kam
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es durch Verluste bei Swap-Geschdften in
Hoéhe von 2,5 Millionen Euro zu einem
Rickgang des Betriebsergebnisses vor
Bewertung von 27,3 auf 25,1 Millionen
Euro. Unter dem Strich steht aber ein er-
freulicher” Anstieg des Betriebsergebnises
um 50 Prozent auf 21,4 Millionen Euro
dank deutlich niedrigerer Abschreibungen
im Kreditgeschdft (-3,9 nach -10,5 Mil-
lionen Euro) und einem trotz Finanzkrise
verbesserten Bewertungsergebnis im Wert-
papiergeschaft (-2,3 nach -2,6 Millionen
Euro).

Homberg ist zufrieden mit dem Geburts-
tagsjahr, auch weil die Taunus-Sparkasse
mit einem Verhdltnis des Betriebsergeb-
nisses vor Bewertung zur Durchschnitts-
bilanzsumme (DBS) von 0,70 hessenweit
am oberen Ende rangiert und weil sich die
Anstrengungen im Vertrieb auszahlen. Mit
Wertpapierertrdgen von 0,28 Prozent der
DBS sind die Bad Homburger Vorstddter
hessenweit Spitze. Und 2008? Dazu
mochfe sich der Vorstandsvorsitzende an-
gesichts der anhaltenden Verwerfungen
und Voldatilitdten lieber nicht festlegen. Es
werde aber bestimmf ein ,schwieriges
Jahr” — und sicherlich auch ein span-
nendes. In jeder Hinsicht! Red.

Vermdgensverwalter

Spannende Zeiten

.Je schlechfer die Marktbedingungen sind,
umso mehr muss man sich um die Kun-
den bemihen, denn das ist der beste Zeit-
punkt fir die Akquise’, sagfe Michael
Schramm, personlich haftender Gesell-
schafter des Privatbankhauses Hauck &
Aufhduser, jungst im Interview mit der
Schwesterzeitschrift ,Zeitschrift fir das ge-
samte Kreditwesen”.

Dann sind zum einen die Kunden aufge-
schlossener fur eine umfassende Beratung,
zum anderen offenbare manch groBer
Wettbewerber ungeahnte Schwdchen. Hin-
zu kommt, dass die Zahl der Vermégenden
in Deutschland in den kommenden Jahren
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weiter steigen wird. Es mussten also gute
Zeiten fir Vermogensverwalter sein. Sind
es aber nicht!

Die Branche leidet zum einen unter spur-
barer Personalknappheit. Das liegt nicht
zuletzt daran, dass der Schritt in die
Selbststdndigkeit in furbulenfen und vola-
tilen Zeiten naturlich sehr gut Gberlegt sein
will. Das regelmdBige Gehalt ist besser
planbar als die Abhdngigkeit von Erldsen
aus der eigenen Beratungsleistung.

Erschwerend kommen die zahlreichen Vor-
schriffen und Regulierungsbemihungen
hinzu, die gerade kleine Vermogensver-
walter mit administrativen Aufgaben Gber-
fordern und aus dem Markt treiben. Zu
nennen sind hier beispielsweise die MiFiD,
die Vermittlerrichtlinie und, und, und. Und
dann ist da noch die anhaltende Dis-
kussion um die Enfschddigungseinrich-
tung der Wertpapierhandelsunternehmen
(EdW). Diese soll flr den Betrugsfall
Phoenix aus dem Jahr 2005 mit 180 bis
200 Millionen Euro zugunsten der geschd-
digten 30 000 Anleger einspringen, verfligt
aber nur Uber knapp sieben Millionen
Euro.

Flr die Phoenix-Entschddigungen mussten
die EdW-Mitglieder, zu denen neben Ver-
mdgensverwaltern auch Borsenmakler und
Kapitalanlagegesellschaften zahlen, rech-
nerisch das 50-fache des reguldren Jah-
resbeitrags aufbringen. Da dies unmdglich
ist, wird derzeit Uberlegt, auch alle neuge-
griindefen Vermdgensverwalfer gezwunge-
nermaBen in die EAW einzahlen zu lassen.
Auch das fordert die Selbststdndigkeits-
bestrebungen in keinster Weise.

Das geht auch an den Dienstleistern fr
Vermogensverwaltern nicht spurlos vor-
Uber. Hauck & Aufhduser jedenfalls, eine
der fihrenden Depotbanken, betrachtet den
Markt skeptisch, trotz der eigentlich guten
Voraussefzungen in einem Wachstums-
markt. Miften hinein in diese turbulente
Phase startete am 30. April die V-Bank AG,
die sich als erste unabhdngige Plattform
fur Finanzintermedicire mit Vollbanklizenz
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behaupten will. Zielgruppe der V-Bank sind
bankenunabhdngige Vermdgensverwalter
sowie institutionelle Kunden wie Banken,
Versicherungen und Pensionsfonds. Um
die Vermdgensverwalter an das Institut zu
binden, |Guft derzeit eine Kapitalerhdhung
um funf Millionen Euro auf 25 Millionen
Euro, die von den Kunde der V-Bank ge-
zeichnet werden wird. Somit sind diese
dann direkt an ihrem Dienstleister befeiligt.
Dadurch erhoffen sich die Verantwortlichen
natirlich nach genossenschaftlichem Vor-
bild eine Art ,Verbundireue”.

Im Jahr 2009, so der Plan, soll die Bank
erstmals ein positives Quartal abliefern, ab
dem dritten Geschdftsjahr ganzjdhrig
schwarze Zahlen schreiben. Das ist am-
bitioniert, in einem Markt in dem sich Weti-
bewerber wie die Deutsche Bank, die UBS,
die DAB Bank, Hauck & Aufhduser und die
Augsburger Aktienbank tummeln und in
dem die potenzielle Kundenzahl sicherlich
nicht zunehmen wird. Im Gegenteil, die
Konzentration unter den Vermdgensverwal-
tern wird weitergehen. Red.

Konsumentenkredit

Team-Bank in Kauflaune

,Wir scheuen nicht den Wettbewerb, aber
wir machen uns Sorgen um den Wetibe-
werb”, kommentiert Theophil Graband, der
Vorstandsvorsitzende der Team-Bank AG,
NUrnberg, die derzeitige Situation im Markt
fur Rafenkredite. In einem rickldufigen
Markt — der Bestand in Deutschland sank
von 131,6 Milliarden Euro 2006 auf 129,3
Milliarden Euro — fuhlt sich die Team-Bank
durchaus wohl. Immerhin haben die Ge-
nossenschaftsbanken ihren Marktanteil
2007 von 2,4 auf 2,8 Prozentpunkte aus-
gebaut. Vertrieben von 914 Volks- und
Raiffeisenbanken und in 57 Shops, erhdhte
sich der Easy-Credit-Bestand um 17 Pro-
zent auf 4,63 Milliarden Euro.

Angesichts der neuen Bewegung im Markt
ist die Team-Bank deshalb in Kauflaune,
wobei Graband von infelligenfen Lo-
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sungen” spricht, wie man es mit dem Ver-
kauf der Filialen vorgemacht habe. Was
damit gemeint ist, Uberldsst Graband der
Spekulation.

Die in die Diskussion geworfene Ubernah-
me von Fortis-Standorfen scheint dabei
eher unwahrscheinlich, obwonhl die Team-
Bank mit dem Aufbau weiterer Easy-Credit-
Shops aus Mangel an geeigneten Stand-
orten nur langsam vorankommt. Seit
Jahresende erhéhte sich ihre Zahl von
57 auf 62, bis Ende 2008 kénnten ,lo-
cker” noch einmal drei hinzukommen. Das
Ziel von 100 Shops wird damit zwar nicht
revidiert, ist aber noch in ziemlicher Ferne.
Ob Filialen, von denen sich Fortis trennen
will, dafdr in Frage kdmen, scheint aber
fraglich — nicht zulefzt wegen der unter-
schiedlichen Standortstrafegie. Denn wdh-
rend die Niederldnder auf die Ansiedlung
in 1-B-Lagen sefzen, favorisiert die Team-
Bank beste Lauflage. Obendrein sieht Gra-
band hier ,zu viele Redundanzen”.

Konkrefer sieht es bei Pldnen zum weiteren
organischen Wachstum aus: Der Marktein-
tritt in Osterreich steht an. Auch dort setzt
man auf Vertriebspartner aus der genos-
senschafflichen Organisation, auch dort
soll das ,Fairness-Paket” angeboten wer-
den. Marktchancen verspricht aber nicht
zuletzt das simple Angebot von Krediten
zu festen Zinssdfzen. Denn die seien in
Osterreich auch bei Ratenkrediten bisher
nicht dblich. Red.

Firmenkundengeschdift

Facforing: Subprime
stoppt Preisverfall

Die deutsche Factoring-Branche hat im
vergangenen Jahr ihren Umsatz um knapp
16 Prozent auf 83,5 Milliarden Euro ge-
steigert. An der im Verhdltnis hierzu deut-
lich stdrker vergroBerten Kundenzahl —
diese ist um 22 Prozent auf rund 4 700
Kunden gewachsen — ist allerdings eine
Entwicklung hin zu kleineren Volumina
abzulesen. Damit folgen die Factorer wie
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schon in den vergangenen Jahren den
Trends in der Leasingbranche, wo kleinere
Finanzierungsobjekte ebenfalls stetig an
Bedeutung gewinnen.

Gute Chancen auf Neugeschaft verspricht
sich die Branche in den kommenden Mo-
naten durch die Folgen der Subprime-
Turbulenzen. Insbesondere Mittelstdndler
seien durch eine zu erwartende Kreditklem-
me verstdrkt auf alternative Finanzierungs-
methoden angewiesen. Diese Situation
wird dabei durchaus als Chance gesehen,
den Preisrickgang im Factoring zu stop-
pen — frei nach dem Motto, dass Finanzie-
rung wieder etwas wert sein misse. Dass
sich gleichzeitig auch die Refinanzierung
fUr die Factorer selbst verteuert, drfte je-
doch dafiir sorgen, dass die Margen auch
weiterhin nicht allzu kréftig wachsen.

Noch deutlicher beunruhigt wirkt die Bran-
che angesichts verschiedener steuerlicher
und regulatorischer Unsicherheiten. Als
existenzbedrohend wird die Umsetzung der
sogenannten Zinsschranke eingeschatzt.
Im Zuge der Steuerreform konnen Unfer-
nehmen kunftig ihre Fremdfinanzierungs-
kosten nur noch zu 70 Prozent gelfend
machen. Die Einnahmen mussen aber voll
versteuert werden. Plastisch vergleichbar
sei diese Situation mit der eines Bauunter-
nehmens, das die Ziegel, die zum Haus-
bau bendtigt werden, nicht mehr als
Kosten von seinen Einnahmen absefzen
kann, so der Deutsche Factoring Ver-
band.

Auch in Bezug auf die Vermeidung einer
gewerbesteuerlichen Doppelbelastung liegt
fur die Factorer noch einiges im Argen.
Sollten sie — gemeinsam mit den Leasing-
Unfernehmen — tafsdchlich das sogenann-
te Bankenprivileg erhalten, dirften sie
damit auch in die Finanzaufsicht einbezo-
gen werden. Und auch wenn hierfur fat-
sdchlich keinerlei sachliche Begriindung
besteht, wie der Verband betont, werden
sich die Factorer wohl oder tibel mit einem
LKWG light” — einer abgeschwdichten Auf-
sicht — anfreunden mdssen. Denn jedes
Privileg hat seinen Preis. Red.
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Leasing

Genossen setzen auf
Handlerkooperationen

1,4 Milliarden Euro an Neugeschdftsvolu-
men haben die Genossenschaftsbanken im
Jahr 2007 an die VR-Leasing AG, Esch-
born vermittelt. Das sind 61 Prozent des
Neugeschdfts. Dabei war die Fahrzeudfi-
nanzierung mit 481,6 Millionen Euro hin-
ter den Investitionsgutern der zweitgroBte
Postfen im bankvermittelten Geschdft. Den-
noch ist sich Vorstandsvorsitzender Rainer
GOdel sicher: Die Aufofinanzierung kommt
nicht in die Bankfiliale zurtick. Fur die ge-
nossenschaftliche Leasinggesellschaft steht
deshalb das Thema Héndlerkooperationen
im Vordergrund.

Rund 800 Autohandler arbeiten derzeit als
Vertriebspartner mit der VR-Leasing zu-
sammen, womit die Hoffnung verbunden
wird, diese Unternehmen auch als Kunden

fur die jeweilige Genossenschafisbank am
Ort zu gewinnen. Dariiber hinaus zdhle
jede Bank auch funf bis zehn Autohdndler
zu ihrem Kundenkreis. Und hier sollen die
Banken tber gemeinsame Kundenanspra-
che auf dem Weg (ber die Absatz- und
Handlereinkaufsfinanzierung zurtck in die
Autofinanzierung gebracht werden.

Dabei setzt die VR-Leasing nicht zuletzt
auf das im Juli 2007 eingefuhrte internet-
basierte Leasing- und Kredit-Angebotssys-
tem ,Lukas”, das dem Autohandel die er-
forderliche schnelle Abwicklung der Finan-
zierungsanfrage ermdglichf. Damit hat
man laut Godel den Nerv des Markfes ge-
troffen — auch durch die Integration der
neuen Kreditprodukfe. 42 Prozent der An-
frdge Uber diese Plattform entfallen mittler-
weile auf Kredite. Und die Potenziale
werden weiferhin hoch eingeschdtzt. Nicht
zuletzt denkt auch die VR-Leasing dabei
hoffnungsvoll an den groBen Gebraucht-
wagenmark. Red.
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