
FLF 4/2015

155

Die herstellerverbundenen Banken 
und Leasing-Gesellschaften haben 
sich 2014 erneut als wichtiger Absatz-
motor für die deutsche Automobil-
wirtschaft erwiesen und konnten im 
abgelaufenen Jahr insgesamt Best-
marken erzielen. In ihrem Kern-
geschäft Leasing und Finanzierung 
haben die Herstellerbanken ihre 
Marktposition weiter ausgebaut und 
das höchste Neugeschäftsvolumen 
seit Bestehen des Arbeitskreises der 
Banken und Leasinggesellschaften der 
Automobilwirtschaft (AKA) erzielt. 

Neuzugang und  
Vertragsbestand

Diese Leistung ist umso beeindru-
ckender, wenn man berücksichtigt, 
dass die Zuwächse 2014 in einem  
eher schwierigen Marktumfeld erzielt 
 wurden. Zum einen gibt es eine konti-
nuierlich steigende Wettbewerbs-
intensität im Markt für automobile 
Finanzdienstleistungen, in dem bran-
chenfremde Anbieter versuchen, Fuß 
zu fassen. Zum anderen hat die anhal-
tende Niedrigzinsphase tendenziell 
die Barzahlung gefördert und damit 
gegen die Finanzdienstleistung ge-
wirkt. Denn sie hat dazu beigetragen, 
dass Verbraucher im vergangenen 
Jahr lieber ihr Gespartes für eine 
Fahrzeuganschaffung nutzten als es 

auf dem niedrig verzinsten Konto zu 
belassen.

Während der Fahrzeugabsatz in 
Deutschland insgesamt um rund drei 
Prozent auf 2,91 Millionen Neufahr-
zeuge1) anstieg, konnten die AKA-Mit-
glieder als Absatzförderer ihrer Her-
steller mit 1,34 Millionen Neuverträgen 
um neun Prozent wachsen. Damit ent-
wickelten sich die Autobanken stärker 
als der Fahrzeugabsatz der Hersteller. 
Das dahinterstehende Neugeschäfts-
volumen konnten die Herstellerban-
ken sogar um elf Prozent steigern und 
haben damit Neufahrzeuge im Re-

kordwert von rund 33,41 Milliarden 
Euro finanziert oder verleast (siehe 
Abbildung 1, Seite 156). 

Der stärkere Anstieg im Volumen 
zeigt deutlich, dass die Mitglieder des 
Arbeitskreises mehr Finanzierungs-
volumen pro Fahrzeug realisieren, das 
heißt ihre Kunden tendieren zu hö-
herwertigen und besser ausgestatteten 
Fahrzeugen. So lag die durchschnittli-
che Finanzierungs- beziehungsweise 
Leasing-Summe bei den AKA-Mit-
gliedern im vergangenen Jahr bei 
24 970 Euro (plus 2 Prozent). Das Ver-
tragsvolumen der sogenannten Capti-
ves, also der Wert aller Verträge in 
ihrem Bestand, stieg 2014 ebenfalls 
auf einen Höchstwert von über 95 
Milliarden Euro (plus 5 Prozent) an. 

Gewerbliches Geschäft war 
prägend

Als wichtige Säule für die Auto-
mobilwirtschaft in Deutschland hat 
sich 2014 der gewerbliche Teilmarkt 
erwiesen. Gewerbliche Kunden und 
Unternehmen haben die wirtschaftli-
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che Erholung genutzt, um in ihre Mo-
bilität zu investieren. Diese anzie-
hende Nachfrage konnten die 
Herstellerbanken durch eine gute An-
gebotspolitik maßgeblich unterstüt-
zen. Mit gewerblichen Neuverträgen 
in Höhe von 21,8 Milliarden Euro 
haben die Banken der Automobilher-
steller ein Plus von 14 Prozent gegen-
über dem Vorjahr erzielt (siehe Abbil-
dung 2).

Dieses starke Wachstum im ge-
werblichen Segment zeigt, dass die 
Produkte und Dienstleistungsange-
bote der Herstellerbanken die hohen 
Ansprüche gewerblicher Kunden und 
Unternehmen bestens treffen – vom 
kleinen Fuhrpark eines Bäckerbe-
triebs mit zwei Leasing-Fahrzeugen 

bis hin zum umfassenden Flottenma-
nagement großer Konzerne. Mit ihren 
flexiblen Lösungen für die unkompli-
zierte Administration des Fuhrparks 
punkten die Captives so bei Flotten 
und Small Commercials gleicherma-
ßen. Die enge Zusammenarbeit zwi-
schen Bank und Hersteller erweist 
sich hier einmal mehr als Wettbe-
werbsvorteil. 

Im Geschäft mit privaten Kunden 
haben sich die Banken der Hersteller 
2014 erfolgreich gegen die leicht 
schwächere Nachfrage gestemmt und 
konnten auch in diesem Marktseg-
ment zufriedenstellend wachsen. 
Während der Gesamtmarkt einen 
Rückgang privater Neuzulassungen 
um 1,9 Prozent verzeichnete, sind die 

Mitglieder des Arbeitskreises mit 
rund 595 000 privaten Finanzierungs- 
und Leasing-Verträgen im Wert von 
11,5 Milliarden Euro um sechs Pro-
zent gewachsen. Insbesondere die fle-
xiblen Finanzierungslösungen der 
Autobanken waren 2014 bei den Ver-
brauchern gefragt (siehe Abbildung 3, 
Seite 157). 

Neuzulassungen in 
Deutschland

Ihren Anteil am Gesamtvolumen 
aller Neuzulassungen in Deutschland 
konnten die Herstellerbanken erneut 
um 2,5 Prozentpunkte auf nunmehr 
45,9 Prozent ausbauen (vgl. Abbil-
dung 4, Seite 158). 

Damit wird mittlerweile fast jedes 
zweite neue Fahrzeug über die Insti-
tute des Arbeitskreises finanziert oder 
verleast. Berücksichtigt man eine Bar-
zahlerquote im Markt von etwa 25 
Prozent, so wird deutlich, dass die 
 Autobanken ihre überlegene Markt-
position trotz hoher Wettbewerbs-
intensität eindrucksvoll weiter aus-
bauen konnten (siehe Abbildung 5, 
Seite 158).

Mit Blick in die Zukunft ist außer-
dem davon auszugehen, dass der An-
teil an Barzahlern langfristig eher ge-
ringer wird. Denn die „Ökonomie der 
Mobilität“ gewinnt für Kunden weiter 
an Bedeutung und mit ihr auch der 
Wunsch, die eigenen Mobilitätsbe-
dürfnisse und die Kosten rund um das 
Fahrzeug zu bündeln und durch mo-
natlich überschaubare Raten abzude-
cken. Das entsprechende Potenzial 
werden die Herstellerbanken weiter 
nutzen. 

Wachstumsfeld  
Gebrauchtwagen

Auf den Markenhandel, den ex-
klusiven Vertriebsweg der Auto-
banken, entfielen 2014 rund 2,7 Milli-
onen Besitzumschreibungen, dies 
entspricht 38 Prozent des gesamten 
Gebrauchtwagenmarkts. Die herstel-

abbildung 1:  neuzugang 2014

Quelle: Kraftfahrtbundesamt/AKA

 

2014 2013 Veränderung

Zugang Gesamtmarkt 
(Fahrzeuge)

2,91 Mill. 2,84 Mill. + 4 %

Zugang aKa
(Verträge)

1,34 Mill. 1,23 Mill. + 9 %

Zugang aKa
(Wert in Euro)

33,41 Mrd. 30,10 Mrd. + 11 %

 neugeschäftsvolumen auf rekordhöhe
 Stärker gewachsen als der Fahrzeugabsatz in Deutschland
 Höhere Finanzierungsvolumen pro Fahrzeug

abbildung 2: neuzugang gewerblich

Quelle: AKA

 

(Wert in Euro) 2014 2013 Veränderung

Gewerbe Finanzierung 3,5 Mrd. 3,0 Mrd. + 15 %

Gewerbe Leasing 18,4 Mrd. 16,4 Mrd. + 13 %

Gewerbe Gesamt 21,8 Mrd. 19,2 Mrd. + 14 %

 Gewerbliches Geschäft insgesamt prägend in 2014
 Herstellerbanken dynamisieren gewerblichen Gesamtmarkt
  aKaMitglieder punkten mit flexiblen Lösungen bei Flotten und  

Small Commercials gleichermaßen
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lerverbundenen Finanzdienstleister 
sind in den letzten Jahren zunehmend 
in den intensiven Wettbewerb im Ge-
brauchtwagengeschäft eingestiegen 
und konnten auch 2014 weiter Boden 
gut machen. Mit rund 600 000 Verträ-
gen und einem Vertragsvolumen in 
Höhe von 8,75 Milliarden Euro (plus 
7 Prozent) sind die AKA-Mitglieder in 
diesem Segment zufriedenstellend ge-
wachsen. Hierin spiegelt sich auch ihr 
Fokus auf junge Gebrauchtwagen, 
deutlich wider, einer stärke des Mar-
kenhandels.

Als Absatzförderer ihrer Herstel-
lermarken ist das Gebrauchtwagenge-
schäft auch von hoher Bedeutung für 
die Captives, weil es einen frühen Zu-
gang zu potenziellen zukünftigen 
Neuwagenkunden ermöglicht. Inso-
fern können hier Interessenten ge-
wonnen werden, die dann später auch 
bei einer Neuanschaffung sowohl 
ihrer Fahrzeugmarke als auch ihrem 
Finanzdienstleister treu bleiben. Auf-
grund eines traditionell etwas höhe-
ren Anteils von Barzahlern sowie an-
deren Marktteilnehmern auf dem 
Gebrauchtwagenmarkt gibt es für die 
Herstellerbanken in diesem Bereich 
weiterhin großes Wachstumspoten-
zial für die Zukunft.

Mobilitätsdienstleistungen 
rund um das Fahrzeug

Ein weiteres anhaltendes Wachs-
tumsfeld der Herstellerbanken ist das 
Angebot zusätzlicher Dienstleistun-
gen rund um das Automobil, wie etwa 
Kfz-Versicherung, Garantieverlänge-
rung oder Services für Wartung und 
Verschleiß et cetera. Seit Einführung 
der ersten Mobilitäts- beziehungs-
weise Dienstleistungspakete im Jahr 
2006 haben die Autobanken diese 
zum absoluten Marktstandard ent-
wickelt. Mit über 2,5 Millionen zu-
sätzlichen Dienstleistungsverträgen 
konnten die Finanztöchter der Auto-
mobilhersteller erneut um sieben 
Prozent in diesem Bereich zulegen. 
Damit verzeichneten die Mitglieder 
des Arbeitskreises im Geschäftsjahr 
2014 rund zwei zusätzliche Dienstleis-

tungen pro abgeschlossenem Leasing- 
oder Finanzierungsvertrag.

Selbst in dem stark umkämpften 
Markt für Kfz-Versicherungen ist es 
gelungen, mit rund 529 000 Verträgen 
zufriedenstellende Zuwächse von vier 
Prozent zu erzielen. Dies bedeutet, 
dass mittlerweile rund 40 Prozent 
aller AKA-Finanzierungs- und -Lea-
sing-Kunden auch ihre Kfz-Versiche-
rung im Autohaus abschließen.

Das anhaltende Wachstumsfeld 
der Mobilitätsdienstleistungen ist in 
vielerlei Hinsicht höchst interessant: 
Für die Kunden steht heute die „total 
cost of ownership“ im Mittelpunkt, 

also die Gesamtkosten ihrer Mobilität, 
die in das monatliche Haushaltsbud-
get passen müssen. Durch die Mobi-
litätspakete der Autobanken – ob 
„Rundumsorglos-Paket“, „Flatrate“ 
oder „Komplett“ – haben sie die lau-
fenden Kosten in einer planbaren Mo-
natsrate zusammengefasst und erhal-
ten die Leistungen darüber hinaus 
unkompliziert aus einer Hand. 

Neben diesem Kundenmehrwert 
weist das Geschäft mit automobilen 
Dienstleistungen auch einen positiven 
Aspekt für die Autobanken auf. Denn 
das Dienstleistungsgeschäft rund um 
das Automobil ist nicht von den 
 verschärften Eigenkapitalrichtlinien 

abbildung 3: neuzugang privat

Quelle: AKA

 

(Wert in Euro) 2014 2013 Veränderung

Privat Finanzierung 8,0 Mrd. 7,3 Mrd. + 9 %

Privat Leasing 3,5 Mrd. 3,5 Mrd. + 1 %

Privat Gesamt 11,5 Mrd. 10,8 Mrd. + 6 %

  Banken der Hersteller stemmen sich erfolgreich gegen die leicht schwächere 
Privatkundennachfrage auf dem neuwagenmarkt

  Flexible Finanzierungslösungen der Herstellerbanken gefragt
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unter Basel III berührt, da ein zuneh-
mender Teil dieser Mobilitätsleistun-
gen Provisionsgeschäft ist und folg-
lich nicht mit Eigenkapital unterlegt 
werden muss. 

Für den Markenhandel sind die 
zusätzlichen Dienstleistungen eben-
falls ein Pfund in der Hand. Der Han-
del profitiert durch zusätzliche Er-
träge im Aftersales, einer besseren 
Werkstattauslastung durch Werkstatt-
steuerung im Versicherungsgeschäft 

sowie vom Teileverkauf. Darüber hin-
aus sind die zusätzlichen Dienstleis-
tungen von äußerst hohem Wert für 
die Kundenloyalität, von der Herstel-
ler und Handel gleichermaßen profi-
tieren. 

Verknüpfung von Online- 
und Offline-Angeboten

Eine wesentliche Komponente, 
um zukünftig noch näher an den 

Kunden zu sein, liegt aus Sicht der 
AKA-Mitglieder in einer stärkeren 
Verzahnung von Offline- und Online-
Angeboten für die Verbraucher. Digi-
tale Kanäle gewinnen kontinuierlich 
an Bedeutung für den Automobilver-
trieb, und das private Mobilitätsma-
nagement findet zunehmend im eige-
nen Wohnzimmer statt, wie zum 
Beispiel auf dem Tablet. Zwar emp-
finden 84 Prozent der Kunden noch 
den klassischen Händler als wichtigste 
Informationsquelle beim Neuwagen-
kauf, aber 97 Prozent der Kunden nut-
zen aktiv das Internet für ihre Recher-
che. Neun Prozent, also fast jeder elfte 
Neuwagen, wird laut einer aktuellen 
Kundenbefragung der Deutschen Au-
tomobil-Treuhand (DAT) online er-
worben. Auch die Finanzdienstleis-
tung ist für Kunden bereits früh von 
Bedeutung: 77 Prozent der potenziel-
len Kunden denken bei oder sogar 
schon vor der Wahl eines Fahrzeug-
modells über die Finanzierung nach.

Die Banken der Hersteller haben 
diesen Trend aufgenommen und 
übernehmen eine aktive Rolle, um 
noch näher am Kunden zu sein. Dies 
reicht von der konsequenten Ausbrei-
tung markenspezifischer Online-Kal-
kulatoren bis hin zu neuen Wegen, 
um die Kunden im Internet abzuho-
len und zum Point of Sale ins Auto-
haus zu führen. Exemplarisch seien 
hier die Leasing-Börse von VW oder 
auch der Online-Store von Mercedes-
Benz erwähnt. Die Entwicklung in 
diesem Bereich wird rasant weiter-
gehen. 

Strategischer Ausblick 

Mit Blick auf das weitere Ge-
schäftsjahr 2015 sind die herstel-
lerverbundenen Finanzdienstleister 
durchaus optimistisch. Die jüngsten 
Konjunkturprognosen für Deutsch-
land wurden nach oben korrigiert. So 
sagt das Institut für Wirtschaftsfor-
schung in Halle (IWH) ein Wirt-
schaftswachstum um zwei Prozent 
voraus, das Institut der deutschen 
Wirtschaft Köln (IW) hob seine Prog-
nose zuletzt sogar auf ein Wachstum 

abbildung 5:  Marktübersicht

Quelle: AKA

 

Herstellerbanken unangefochtene Marktführer für
automobile Finanzdienstleistungen in Deutschland

 

Herstellerbanken
46 %
 

andere 
Marktteilnehmer 
circa 29 %
 

Barzahler
circa 25 % 

Finanzdienstleistungen 

abbildung 4:  anteil an Pkwneuzulassungen in Deutschland

Quelle: AKA
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von 2,25 Prozent für 2015 an. Aus 
Sicht der automobilen Finanzdienst-
leister sind neue attraktive Modelle 
bei allen Herstellern sowie steigende 
Beschäftigung und höhere Realein-
kommen ebenfalls positiv zu bewer-
ten. Für den deutschen Pkw-Markt 
geht der AKA daher davon aus, dass 
die Marke von drei Millionen Neuzu-
lassungen erneut erreicht werden 
kann. 

Bei der automobilen Finanzdienst-
leistung ist damit zu rechnen, dass die 
Autobanken auch 2015 überpropor-
tional zum Fahrzeugabsatz wachsen 
können. Um diese Ziele zu erreichen, 
werden die Herstellerbanken insbe-
sondere die Wachstums poten ziale im 
Bereich der Dienstleistungen sowie bei 
„Jungen Gebrauchtfahrzeugen“ konse-
quent weiter nutzen. Hochwertige Ge-
brauchte, auch jenseits der klassischen 
Leasing-Rückläufer, Jahreswagen oder 
Tageszulassungen, sind bei den Kun-
den gefragt und eine große Stärke des 
Markenhandels. Hier könnte es sinn-

voll sein, den Fokus noch etwas zu er-
weitern. 

Hinsichtlich der zunehmenden Di-
gitalisierung im Automobilvertrieb ar-

beiten die Mitglieder des Arbeitskreises 
kontinuierlich daran, auch in Zukunft 
die erste Wahl für Autokäufer zu sein 
und haben dabei stets sich verändernde 
Kundenbedürfnisse im Blick. 

abbildung 6: neuzugang 2014

Quelle: AKA

 

2014 2013 Veränderung

KfzVersicherungen 529 011 507 202 + 4 %

Kreditversicherungen 394 886 376 074 + 5 %

weitere Dienstleistungen* 1 597 683  1 463 796 + 9 %

Gesamt 2 521 580 2 347 072 + 7 %

 rekord von über 2,5 Mill. Dienstleistungsverträgen in 2014
  auf jeden Leasing beziehungsweise Finanzierungsvertrag kommen  

rund zwei zusätzliche Dienstleistungen für Kunden
  circa 40 Prozent der aKaFinanzierungs und LeasingKunden schließen ihre 

KfzVersicherung im autohaus ab

*  zum Beispiel GAP-Versicherung, Reparaturkostenversicherung, Garantieverlängerung, Wartung/Verschleiß  
et cetera 

   Verbindungen für den Mittelstand

Liquiditätsengpässe mit 
Sale & Lease Back überbrücken

Als bankenunabhängige Finanzierungsgesellschaft richtet sich
Nord Leasing an mittel ständische Produktionsunternehmen. Durch die
Finanzierungsform Sale & Lease Back können gebrauchte wert haltige
Maschinen verkauft und anschließend zurückgeleast werden.

Ihr Gewinn bei einer Sale & Lease Back-Transaktion:
Zügige Generierung von Liquidität // Schaffung von Buchgewinnen durch Aufdeckung
stiller Reserven // Ununterbrochene Nutzung Ihres mobilen Anlagevermögens //
Pay as you earn – die Leasingraten finanzieren sich aus erwirtschafteten Umsätzen //
Verbesserung der Eigenkapital-Quote durch Herauslösen des Investitionsgutes
aus Ihrer Bilanz // Leasingraten sind steuerlich voll abzugsfähig // Strukturierte
Verwendung der neuen Liquidität kann zur Verbesserung der Rentabilität führen //
Reine Innenfinanzierung
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