Autofinanzierung

Die Targobank als

Non-Captive-Autobank

Von Markus Hdring

Nach einer Pilotphase seit Oktober
2014 ist die Targobank Autobank seit
Januar dieses Jahres offiziell am
Markt. Als Erfolgsfaktor im Wettbewerb
mit den herstellergebundenen Auto-
banken bewertet Markus Hdring zum
einen die langjdhrige Erfahrung der
Bank im Finanzierungsgeschdft, zum
anderen das Profil als Vollbank. Nach
den ersten drei Monaten am Markt
Zieht Hdring ein zufriedenes Zwischen-
fazit und nennt ein ehrgeiziges Ziel: In
fiinf Jahren soll die Autobank der Diis-
seldorfer zu den Top 3 der Non-Cap-
tive-Autobanken zdhlen. Red.

Nach erfolgreicher Beendigung der Pilot-
phase ist die Targobank Aufobank im Ja-
nuar offiziell im Markt gestartet. Mit der
Autobank weitet die Targobank als Tochter
der franzdsischen Genossenschaffsbank
Crédit Mutuel ihre fast 90-jdhrige Erfah-
rung als Privatkundenbank im Bereich der
Kredit- und Absaizfinanzierung auf die
Kfz-Finanzierung aus. Mit ihrem Angebof
sfeigt sie in die Absafz- und Einkaufsfinan-
zierung von Kfz-Hdndlern ein und prdsen-
tiert sich am Markt als herstellerunabhdn-
gige (,Non-Captive”) Autobank.

Der Finanzierungsmarkt der Aufomobilin-
dustrie ist flr die Targobank ein zentrales
Element ihrer Wachstumsstrategie. Ein
kurzer Blick auf die wichtigsten Kennzah-
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len der Branche verdeutlicht dies. So belief
sich das Kfz-Finanzierungsvolumen allein
im Jahr 2013 laut Branchenreport Auto
Finance auf rund 45 Milliarden Euro.
Schatzungen zufolge wird es bis 2018 auf
tber 51 Milliarden Euro ansteigen.

Autofinanzierungen erst seit 2012

Wachstumstreiber ist gerade in der jlinge-
ren Vergangenheit der Gebrauchtwagen-
markt. Die Umsdtze in diesem Segment
stiegen nach Angaben des weltweit groB-
ten Online-Statistikportals Stafista allein im
Zeitraum von 2009 bis 2013 von 51,7
Milliarden Euro (2009) auf 66,8 Milliar-
den Euro (2013). Bei keiner anderen An-
schaffung entscheiden sich zudem mehr
Menschen fur eine Finanzierung als beim
Kauf eines Autos. Laut Konsumkredit-Index
der Gesellschaft fir Konsumforschung
(GfK) kénnen sich 54 Prozent der Neuwa-
genkdufer und 47 Prozent der Gebraucht-
wagenkdufer vorstellen, ihren Autokauf zu
finanzieren.

Eine intensive Analyse des hier kurz skiz-
zierten Markts hat die Targobank zu der
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Enfscheidung veranlasst, ihre Expertise
und Kernkompetenz im Konsumentenkre-
ditgeschdft auf die Autofinanzierung in den
kommenden Jahren auszuweiten.

Um verstehen zu kdnnen, wie es dazu ge-
kommen ist, zundchst ein kurzer Blick
zurck: Die Targobank verflgt Uber eine
im deutschen Markt einzigartige Erfahrung
und Expertise bei der Vergabe von Konsu-
mentenkrediten. Sie hat jahrzehntelange
Erfahrung im Kredit- und Finanzierungs-
bereich. Das Leistungsportfolio wurde in
den vergangenen Jahren immer weiter
ausgebaut. Im Bereich der Absatzfinanzie-
rung hat sich die Bank als zuverldssiger
Finanzierungspartner des Handels einen
Namen gemacht. Mit Media Markt, Saturn
und dem Ddnischen Bettenlager kann sie
namhafte Kundenreferenzen vorweisen.
1,3 Millionen Finanzierungsanfragen im
Handel pro Jahr sprechen eine deutliche
Sprache.

Priifung im Online-Autokredit erfolgreich
gemeistert

Autofinanzierungen gehorten aber bis
2012 nicht zum Angebot der Targobank.
Dies galt sowohl fur direkte, besicherte
Autofinanzierungen flr private Kunden
als auch flr Einkaufs- und Absatzfinan-
zierungen flr Kfz-Handler. Im ersten
Quartal 2012 erfolgte in einer ersten Pha-
se der Einstieg in die Vergabe von besi-
cherten Online-Autokrediten an private
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Kunden (ber den Internetauftritt der Targ-
obank.

Die Einflhrung des Online-Autokredits im
ersten Quartal 2012 war die erste Prifung
auf dem Weg zur Autobank. Heufe kon-
nen wir festhalten, dass wir sie erfolgreich
gemeistert haben. Das in der Bank hin-
reichend vorhandene Prozess-Know-how
und die starke IT-Infrastruktur der Bank
sowie ihres Eigentimers, der franzosi-
schen genossenschatftlichen Crédit-Mutu-
el-Bankengruppe, machten eine rasche
Umsetzung und einen reibungslosen Start
des Online-Autokredits mdglich.

Der Kredit ist exklusiv tber die Internet-
plattform der Bank sowie Uber die fiihren-
den Vergleichsportale erhdltlich. Der
Schwerpunkt liegf, wie im gesamten On-
line-Kreditgeschdft, beim Online-Autokre-
dit auf aftraktiven Konditionen und auf
Kundenorientierung, das heiBt auf leis-
tungsstarken, hohen Qualitdtsstandards
sowie einfachen und schnellen Prozessen.

Erst im September 2014 wurde die Bank
hierflr in einer umfassenden Erhebung
des Deutschen Kundeninstituts (DKI) im
Auffrag der Finanzwochenzeitung ,Euro
am Sonntag”, die 14 Online-Aufo- und
Ratenkredite untersucht hat, mit ,sehr gut”’
in den Kategorien ,Preis-/Leistungsver-
hdltnis” und ,Gesamtergebnis” ausge-
zeichnet. Und im Mdrz dieses Jahres
konnte in einer vergleichbaren Erhebung
des DKI flr ,Euro am Sonntag” erneut
eine Spitzenplafzierung verbucht werden.
Unter 12 Anbietern, die verglichen wur-
den, landete die Targobank im Online-
Autofinanzierer-Ranking als bester Anbie-
ter auf dem ersten Platz.

Pilotphase Autobank seit Oktober
2014

Nach der erfolgreichen Implementierung
der ersten Autokredit-Phase wurde mit
Hochdruck an den Vorbereitungen fir den
Markistart  als  herstellerunabhdngige
(Non-Captfive) Autobank gearbeitet. Dem
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offiziellen Markfeinfritt im Januar ist seit
Oktober letzten Jahres eine ausflhrliche
Pilotphase vorausgegangen. Diese Zeit
wurde genuizt, um das System und die
dahinferliegenden Prozesse zu testen, wo
erforderlich anzupassen und im ,Echtbe-
trieb” intensiv auf inre Alltagstauglichkeit
zu prufen.

Mit der Autobank Ubertrdgt die Targobank
ihr erfolgreiches Konzept der Absatzfinan-
zierung auf den Aufomobilmarkt. Sie will
dabei nicht einfach einer von vielen An-
bietern sein, sondern flr die Kunden neue
MaBsttibe sefzen.

Vollbank-Profil als Erfolgsfaktor

Punkten kann sie dabei mit ihrem Profil
als Vollbank: Sie ist keine reine Autobank,
sondern biefet die gesamfe Dienstleis-
tungspalette, die nur eine Bank bieten
kann, die die konditionellen Vorteile einer
Direktbank mit den Beratungskompeten-
zen einer Filialbank verbindet.

Fir die Targobank stellt sich nicht die Fra-
ge, enftweder in das Filialgeschdft, die
Beratung zuhause oder in das Online-
Banking zu investieren. Gegen den Bran-
chenfrend investiert sie in alle Vertriebs-
kandle und entwickelt sich von einer
Multikanalbank zu einer Omnikanalbank
weiter. Sie redet auch nicht nur dartber,
Uber alle Kandle nah am Kunden sein zu
wollen, sondern sie ist es, weil sie es
kann: telefonisch im Service-Center, on-
line im Internet, mobil Uber das Smart-
phone und personlich an Uber 360
Standorten deutschlandweit. Allein in den
letzten drei Jahren wurden Uber 30 Filia-
len neu er6ffnet. In diesem Jahr kommen
sieben weitere hinzu und bis 2019 soll
die Zahl auf insgesamt auf 400 Stand-
orte wachsen.

Was aber zeichnet nun die Targobank
Aufobank besonders aus? Es gibf schon
viele Wettbewerber auf dem Markt fur Au-
tofinanzierungen. Warum glaubt die Tar-
gobank, in diesem Segment trotzdem
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einen Mehrwert schaffen zu kénnen, den
andere Anbieter so nicht bieten? Konkur-
renz belebt das Geschdft belebt, und wir
sind bereit, die Extrameile zu gehen.

Was verstehen wir genau darunter? Unter
dem Motto ,We try harder” liegt bei allen
Angebotfen der Targobank Autobank der
Fokus auf erstklassiger Qualitdt und ex-
zellentem Service, um sich vom Weftbe-
werb abzuheben — und die Bank setzt
alles daran, ndher am Kunden zu sein als
die Konkurrenz.

Das klassische Geschdft mit Absatzfinan-
zierung ist dabei Vorbild und Ansporn
zugleich. Die jdhrlichen Handlerzufrieden-
heitsbefragungen mit den 300-plus Top-
Hdndlern ermitteln regelmdBig eine au-
Berordentlich hohe Gesamtzufriedenheit
von Uber 75 Prozent. Diese Messlatte
dient auch als Vorbild flr die Autobank.

400 Jahre automobile Berufserfahrung

Hinzu kommt, dass Einfachheit und klare
Strukfuren in der Anwendung mif einem
hohen und personalisierten Qualitdts- und
Serviceanspruch verbunden werden. Eine
gelebte Feedbackkultur soll die Bank im
Interesse der Kunden immer weiter ver-
bessern. Hierflr wird den angeschlosse-
nen Kfz-Hdndlern personliche Befreuung
vor Ort geboten. Flr die Autobank ist ein
starkes und erfahrenes Team im personell
miftleren zweistelligen Bereich flr den
Innen- und AuBendienst am Start. Zusam-
mengenommen verfiigen die Autobank-
Mitarbeiter Uber mehr als 400 Jahre
aufomobile Berufserfahrung. Und der
Vertrieb ist regional so strukturiert, dass
fur die KFZ-HAndler immer ein kompeten-
ter und personlicher Ansprechpartner vor
Ort verfugbar ist, der sich um alle Belan-
ge der Handler rund um die Finanzierung
kimmert.

Die angeschlossenen Handler werden
dardber hinaus durch gezielfe Trainings
auf einen bedarfsgerechten Verfrieb der
Finanzierungsprodukte vorbereitet: klar
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PoS-System um Kenntnisse aus dem
Kreditgeschdft angereichert

Die Targobank Autobank bietet den Kfz-
Hdndlern dariber hinaus ein einfaches
und strukturierfes Kredit-Management- und
Finanzierungssystem (PoS-System), das
alle Dienstleistungen und Lésungen aus
einer Hand anbietet. Hiermit kalkulieren
die Handler nicht nur schnell. Die Endkun-
den bekommen auch eine direkte Kredit-
entscheidung. Und die Hdndler steuern
alle Finanzierungen, Versicherungen und
Ihren Fahrzeugbestand mit einem einzigen
System.

Im Ergebnis glauben wir, dass wir mit un-
serem PoS-System Tabea das modernste
System am Markt im Angebot haben. Es
ist sehr einfach zu bedienen. Der Handler
kann aus diesem alle Dienstleistungen
steuern, inklusive den Versicherungspro-
dukten. Die Schniftstellen zum Dealer-
Management-System des Hdndlers sind
grundsdizlich offen. Die Entwicklung des
PoS-Systems Tabea wurde an ein externes
Unternehmen weitergegeben. Das System
wird nun mit den Kenntnissen der Bank
aus dem Kreditgeschdft angereichert und
wurde bereits sehr stark um Funktionalitd-
ten erweitert, die dem Handel einen Mehr-
wert bringen. Insgesamt hat die Bank Uber
eine Millionen Euro zus@izlich in das Sys-
tem investiert.

Wir bieten den Kfz-Handlern zudem ein
klares, einfaches Preismodell und eine
individuelle Einkaufsfinanzierung: Dazu
gehort zum Beispiel das sogenannte Net-
ting, also die direkte Verrechnung zwi-
schen der Einkaufs- und der Absatzfinan-
zierung. Die Kreditlinie bei der jeweiligen
Hausbank wird dadurch entlastet und die
Kfz-Hdndler steigern ihre Liquiditdt und
ihren Ertrag.

AuBerdem wird eine fransparente Finan-
zierung far die Endkunden sichergestellt:

Mit der Finanzierung der Targobank Auto-
bank sehen Neu- und Gebrauchtwagen-
kunden direki, welches Finanzierungsan-
gebof am besfen zu ihnen passt. Die
Moglichkeiten reichen dabei vom klassi-
schen Ratenkredit (Classic-Autokredit)
Uber den Komfort-Aufokredit (Kostenkont-
rolle, Flexibilitcit) bis zum Plus-Autokredit
(Reparaturen, Inspektionen, neues Zube-
hor, Verschonerung des Fahrzeugs).

Im Markt gut angenommen

Zusdtzlich hat die Bank mit den Produk-
ten des Kooperationspartners Targo Ver-
sicherungen, der zur deutschlandweit
drittgroBten Versicherungsgruppe Talanx
gehort, einen starken und verldsslichen
Partner an ihrer Seite, wenn es um die
Frage der Zusatzleistungen und Zusatz-
geschdfte geht. Mit deren Produkfen hel-
fen Kfz-Handler ihren Kunden, sich gegen
maogliche Risiken abzusichern — vom
Autokreditschutz, der die Kreditverbind-
lichkeiten der Aufofinanzierung flr den
Privatkunden sichert, iber den Repara-
turkostenschutz, der gegen unvorherseh-
bare Reparaturkosten absichert, bis zum
Kaufpreisschutz, der die Llcke zwischen
Kaufpreis und Zeitwert des Fahrzeugs
schlieft.

Die Kreditlebensversicherung verzichtet
beispielsweise darauf, die Kunden auf Vor-
erkrankungen zu prifen. Das ist im Markf
ein echtes Novum. Die Versicherung fritt
ganz bewusst in Leistung, auch wenn der
Kunde erkrankt ist.

Die Aufobank wird sehr gut angenommen
und der Markfeintritt ist in vollem Gange.
Die Anzahl der Kfz-Handler, die bereits
einen Vertrag abgeschlossen haben, liegt
mittlerweile im dreistelligen Bereich und
es kommen stefig weitere Handler hinzu.
Wir mochten auch im Bereich der Kfz-
Hdndler und der Absatzfinanzierung schon
bald zu den Besten der Branche zdhlen.
Ziel ist es, innerhalb von funf Jahren zu
den Top 3 Non-Captive-Autobanken zu
zdhlen. I
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