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Im insgesamt anziehenden Automo-
bilmarkt 2016 waren die hersteller-
verbundenen Banken und Leasing-
Gesellschaften einmal mehr auf der 
Überholspur unterwegs: Mit rund 
1,58 Millionen verleasten beziehungs-
weise finanzierten Neufahrzeugen 
konnten sie ihre Rolle als wichtiger 
Absatzmotor für die deutsche Auto-
mobilwirtschaft erneut unterstrei-
chen und das Jahr insgesamt mit 
 Bestmarken abschließen. Die Markt-
daten hat der Verband Banken der 
Automobilwirtschaft (BDA) als Dach-
organisation der herstellerverbunde-
nen Banken und Leasing-Gesellschaf-
ten in Deutschland erhoben.1) 

Demnach konnten die Hersteller-
banken das Neugeschäftsvolumen um 
9 Prozent auf den Rekordwert von 
rund 41,49 Milliarden Euro steigern 
(siehe Abbildung 1, Seite 155). Dieser 
über proportionale Anstieg zeigt, dass 
die Finanzdienstleister der Automo-
bilwirtschaft 2016 ein höheres Finan-
zierungsvolumen pro Fahrzeug reali-
siert haben. Oder anders gesagt: 
Kunden der Herstellerbanken haben 
sich im vergangenen Jahr für höher-
wertige und besser ausgestattete 
 Fahrzeuge entschieden. Die durch-
schnittliche Finanzierungs- bezie-
hungsweise Leasing-Summe umfasste 
dabei 26 321 Euro (plus 3 Prozent), 

nach Segmenten unterteilt waren dies 
21 349 Euro (plus 4 Prozent) bei Pri-
vatkunden und 30 996 Euro (plus 
2 Prozent) bei gewerblichen Kunden.

Neuverträge: gewerblich 
und privat

Gewerbliche Zulassungen nehmen 
rund zwei Drittel des deutschen Auto-
mobilmarkts ein. Auch für die Her-
stellerbanken war das gewerbliche 
Segment 2016 erneut eine tragende 
Säule (siehe Abbildung 2, Seite 155). 
Die insgesamt guten Rahmenbedin-
gungen haben gewerbliche Kunden 
und Unternehmen genutzt, um in die 
eigene Mobilität zu investieren. Mit 
einer guten Angebotspolitik konnten 
die Herstellerbanken diese Nachfrage 
weiter fördern – sowohl durch Lea-
sing- als auch Finanzierungsprodukte. 

Mit gewerblichen Neuverträgen in 
Höhe von 25,2 Milliarden Euro haben 
die Banken der Automobilhersteller 
ein Plus von 10 Prozent gegenüber 
dem Vorjahr erzielt. Dabei entfielen 
21,3 Milliarden Euro auf das traditio-
nell stärkere gewerb liche Leasing, wel-
ches als Instrument der ersten Wahl 
bei Gewerbekunden etabliert ist. Die 
gewerbliche Finanzierung ist mit rund 
3,9 Milliarden Euro zwar deutlich 
 weniger verbreitet. Jedoch konnten  
die Herstellerbanken in dieser Nische 
ebenfalls ein sehr zufriedenstellendes, 
zweistelliges Wachstum generieren. 
Dies zeigt, dass die herstellerverbun-
denen Produkte und Dienstleistungs-
angebote die hohen Ansprüche ge-
werblicher Kunden und Unternehmen 
bestens treffen – sowohl im Flotten-
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segment als auch bei den Small Com-
mercials. 

Nachdem der deutsche Neuwa-
genmarkt in den vergangenen Jahren 
mit einer eher schwächeren Privat-
kundennachfrage zu kämpfen hatte, 
ist der Anteil privater Neuzulassungen 
2016 erstmals wieder um 0,8 Prozent-
punkte auf 35 Prozent gestiegen. 
Dabei setzten private Kunden ver-
stärkt auf die Herstellerbanken als 
Partner: Mit privaten Finanzierungs- 
und Leasing-Verträgen im Wert von 
rund 16,3 Milliarden Euro konnten 
die BDA-Mitglieder um 8 Prozent zu-
legen. Während das private Finanzie-
rungsgeschäft solide um 4 Prozent auf 
8,3 Milliarden Euro wuchs, konnten 
die Herstellerbanken im vergangenen 
Jahr besonders im Privat-Leasing 
punkten. Ein starker Zuwachs von 
12 Prozent auf 8,1 Milliarden Euro 
unterstreicht den anhaltenden Trend 
zum „Nutzen statt Besitzen“, wie er 
sich beispielsweise ebenfalls beim 
Carsharing zeigt. In der Folge gibt es 
mittlerweile fast eine hälftige Auftei-
lung zwischen Finanzierungs- und 
Leasing-Produkten bei privaten Kun-
den (siehe Abbildung 3, Seite 156).

Marktführer automobiler 
Finanzdienstleistungen

Mit den Neuverträgen im Ge-
schäftsjahr 2016 liegt die Penetra-
tionsrate der Finanztöchter, also ihr 
Anteil an allen Neuzulassungen ihrer 
Herstellermarken, bei nunmehr 
51 Prozent. Dies heißt, dass mehr als 
jedes zweite Neufahrzeug derzeit über 
die BDA-Mitgliedsinstitute auf die 
Straße kommt (siehe Abbildung 4, 
Seite 156). Auf dieser Datenbasis lässt 
sich für den gesamten Fahrzeugmarkt 
errechnen, dass rund ein Viertel auf 
echte Barzahler entfällt, welche die 
Fahrzeuganschaffung aus Eigenmit-
teln bestreiten. Darüber hinaus wer-
den die übrigen 24 Prozent durch 
 andere Marktteilnehmer wie Spezial-
banken, unabhängige Leasing-Gesell-
schaften, Sparkassen und Universal-
banken gedeckt. Nur den Markt für 
automobile Finanzdienstleistungen 

betrachtet, in Abbildung 4 als Balken 
dargestellt, konnten die Banken der 
Automobilwirtschaft ihre Marktfüh-
rerschaft 2016 mit einem Marktanteil 
von mehr als zwei Drittel eindrucks-
voll untermauern.

Ausbau im Vertragsbestand

Zum Jahresende standen insge-
samt 6,1 Millionen Verträge (plus 

5 Prozent) im Rekordwert von fast 
113 Milliarden Euro in den Büchern 
der Herstellerbanken. Dies ist ein er-
neuter Wertzuwachs von 11 Prozent 
(siehe Abbildung 5, Seite 157). 

Das Segment der Gebrauchtwagen 
(GW) ist zweifelsohne das am härtes-
ten umkämpfte Marktfeld mit vielen 
Akteuren – Non-Captives, Geschäfts-
banken, neue Fintechs, Online-
Marktplätze et cetera. Umso beachtli-

Abbildung 2: neuzugang gewerbliche neuwagen

Quelle: BDA
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cher ist es, dass die Herstellerbanken 
in diesem intensiven Wettbewerbs-
umfeld weiter Boden gewinnen. Mit 
mehr als 634 000 Verträgen konnten 
sie 2016 um 4 Prozent wachsen, das 
dahinter stehende Vertragsvolumen 
konnten sie um 10 Prozent auf 
10,23 Milliarden Euro ausbauen.

Darin spiegelt sich insbesondere 
der Fokus auf junge und hochwertige 
Gebrauchtwagen wider. Junge Ge-
brauchte, auch jenseits der klassischen 
Leasing-Rückläufer, Jahreswagen oder 

Tageszulassungen, sind bei den Kun-
den gefragt und eine große Stärke des 
Markenhandels. Neben der Fahrzeug-
finanzierung können die Finanz-
dienstleister dem Handel außerdem 
attraktive Zusatzleistungen an die 
Hand geben, mit denen er bei den 
Kunden punkten kann. Dazu gehören 
beispielsweise Garantie- und War-
tungsdienstleistungen, wie man sie be-
reits aus dem Neufahrzeugbereich 
kennt. Für die Autobanken mit ihrer 
primären Funktion als Absatzförderer 
kommt dem GW-Geschäft eine 

enorme Bedeutung zu, denn es erlaubt 
einen sehr frühen Zugang zu poten-
ziellen zukünftigen Neuwagenkunden. 
Ziel ist es, die GW-Interessenten für 
die eigene Marke zu gewinnen, die im 
Fall einer späteren Neuanschaffung 
dann ihrer Fahrzeugmarke und ihrem 
Finanzdienstleister treu bleiben.

Mobilitätsdienstleistungen 
mit Potenzial

Ein weiteres wesentliches Wachs-
tumsfeld liegt unverändert im Angebot 
zusätzlicher Dienstleistungen rund um 
das Automobil, etwa Kfz-Versiche-
rung, Garantieverlängerung oder Ser-
vices für Wartung und Verschleiß. Die 
Herstellerbanken konnten in diesem 
zukunftsträchtigen Segment weiter 
wachsen und legten mit insgesamt 
2,56 Millionen zusätzlichen Dienstleis-
tungsverträgen um 3 Prozent zu. Dazu 
gehören fast 400 000 Kfz-Versicherun-
gen, die direkt beim Händler am Point 
of Sale abgeschlossen wurden, sowie 
rund zwei Millionen weitere autonahe 
Mobilitätsdienstleistungen wie GAP-
Versicherung, Kreditversicherung, Re-
paraturkostenversicherung, Garantie-
verlängerung oder Wartung und 
Verschleiß. Auf diese Weise haben 
Kunden die laufenden Kosten ihrer 
Mobilität in einer überschaubaren und 
planbaren Monatsrate zusammenge-
fasst und bekommen sämtliche Leis-
tungen unter einem Dach und aus 
einer Hand.

Ein etwas genauerer Blick zeigt, 
welche Dienstleistungen sich der 
größten Beliebtheit bei den Kunden 
erfreuen. Rund 58 Prozent entschei-
den sich aktuellen Erhebungen zufolge 
für Inspektions- und Wartungsmo-
dule. Garantieverlängerungen sowie 
Mobilitäts- und Pannenservices gehö-
ren mit 50 beziehungsweise 49 Pro-
zent ebenfalls zu den beliebtesten 
Dienstleistungen, gefolgt von der Kfz-
Versicherung (Abbildung 6, Seite 158).

Und obgleich die Autobanken seit 
Einführung der ersten Mobilitäts- be-
ziehungsweise Dienstleistungspakete 
vor rund zehn Jahren bereits eine ein-

Abbildung 3: neuzugang private neuwagen

Quelle: BDA
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drucksvolle Erfolgsgeschichte ge-
schrieben haben, liegt darin weiterhin 
großes Potenzial. Mehr als jeder zweite 
Autobankkunde entscheidet sich über 
den Leasing- beziehungsweise Finan-
zierungsvertrag hinaus für ergänzende 
Service- und Versicherungsleistungen. 
Aktuelle Studien  belegen, dass das In-
teresse an zusätzlichen Dienstleistun-
gen rund ums Fahrzeug über alle Au-
tokäufer hinweg noch weitaus höher 
ist. Selbst bei Barzahlern gibt es gute 
Ansatzpunkte, um ergänzende Zusatz-
produkte anzubieten und so neue 
Kundengruppen zu erschließen.

Besonders interessant ist dabei die 
Frage, wie genau zukünftige Services 
als Bestandteil eines Leasing- bezie-
hungsweise Finanzierungsvertrags 
aussehen können. Eine Befragung von 
mehr als 1 200 Autokäufern im Früh-
jahr hat gezeigt, dass beispielsweise 
fast drei von fünf Verbrauchern gern 
die Nutzung eines Urlaubsfahrzeugs 
als Dienstleistung integrieren würde 
(Abbildung 7, Seite 158). Wie wäre es 
zum Beispiel mit einem Cabrio für ein 
Wochenende in Süddeutschland oder 
mit einem Van für die Familienfahrt 
nach Holland? Jeder zweite Befragte 
könnte sich vorstellen, die Taxinut-
zung oder den öffentlichen Personen-
nahverkehr in die monatliche Rate 
einfließen zu lassen. Auch andere Mo-

bilitätsangebote, beispielsweise Flug-
zeug-, Bahn- oder Carsharing-Nut-
zung, sind für viele Verbraucher als 
Bestandteil eines Paketangebots der 
Herstellerbanken vorstellbar.

Zudem bleibt das Interesse an in-
tegrierten App-Funktionen bei Auto-
käufern groß: 58 Prozent wünschen 
sich eine App-basierte Parkplatzreser-
vierung insbesondere in Innenstadt-
lagen als integrierten Service. Mehr 
als jeder Zweite wäre dafür bereit, per 
App einzelne Funktionalitäten oder 
Features und Zusatzleistungen rund 
ums Auto punktuell freizuschalten. 
Mögliche Ansatzpunkte wären bei-
spielsweise zusätzliche Assistenzsys-
teme oder zusätzliche Motorleistung 
in Form von Mehr-PS auf langen 
Fahrten oder das optionale Schiebe-
dach ausschließlich nutzbar für die 
Sommermonate. Integrierte Bezahl-
dienste, etwa für das Parken oder Tan-
ken, sind für mehr als die Hälfte der 
Autokäufer als Vertragsbestandteil 
wünschenswert, ebenso finden viele 
Kunden intermodale Mobilitäts- und 
Routenplaner interessant. Es wird 
deutlich, dass in diesem Segment 
noch große Wachstumspotenziale 
 liegen und die Herstellerbanken auf 
ihrem Entwicklungspfad von reinen 

Abbildung 5: Vertragsbestand

Quelle: BDA
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Finanzdienstleistern hin zu umfas-
senden Mobilitätsdienstleistern noch 
einen guten Weg vor sich haben.

Digitalisierung eröffnet 
neue Potenziale

Unmittelbar mit dem Angebot 
neuer Dienstleistungen verbunden ist 
auch die Etablierung von nahtlosen 
digitalen Prozessen für die Kunden 
und die enge Verknüpfung von On-
line- und Offlineangeboten. Die Ban-
ken der Hersteller wollen die Chancen 

der Digitalisierung verstärkt nutzen, 
um in Zukunft auch neue Kunden- 
und Produktsegmente zu erschließen 
– gemeinsam mit Handel und Her-
stellern. Erste wichtige Schritte der 
BDA-Institute sind getan und 2016 
entsprechende Projekte im Markt eta-
bliert worden. Diese reichen vom voll-
ständig digitalen Vertragsabschluss 
über online vorab gegebene Kreditzu-
sagen oder der Nutzung neuer Ver-
triebsplätze wie Amazon bis hin zum 
Angebot einzelner hinzubuchbarer 
Dienstleistungen im Netz. All diese 
Angebote und ergänzende Online-

Vertriebsaktivitäten zeichnen sich da-
durch aus, dass sie im engen Schulter-
schluss mit den Handelspartnern 
umgesetzt werden und nicht an die-
sen vorbei. Neue digitale Projekte der 
Herstellerbanken werden noch in die-
sem Jahr in den Markt eingeführt. 
Neuigkeiten aus den einzelnen Mit-
gliedsinstituten sind daher noch im 
laufenden Jahr und darüber hinaus zu 
erwarten.

Chancen für weiteres 
Wachstum

Nach der guten Entwicklung auf 
dem deutschen Automobilmarkt im 
vergangenen Jahr sehen die Banken 
der Automobilwirtschaft dem weite-
ren Jahresverlauf positiv entgegen: 
Beschäftigungsaufbau, Konsum-
wachstum und zufriedenstellende 
Lohnentwicklung sind für die Auto-
mobilwirtschaft gute Rahmendbedin-
gungen. Während für den deutschen 
Pkw-Markt 2017 ein Ergebnis un-
gefähr auf dem Vorjahresniveau er-
wartet wird, sind die Finanztöchter 
der Automobilkonzerne optimistisch, 
dass sie im Gesamtjahr erneut über-
proportional zum Fahrzeugabsatz 
wachsen können. 

Um diese Ziele zu erreichen, gilt es, 
die vorhandenen Wachstumspotenzi-
ale konsequent zu nutzen. Dazu gehö-
ren der weitere Ausbau und die inhalt-
liche Weiterentwicklung im  Geschäft 
mit autonahen Dienstleistungen 
ebenso wie die weitere Erschließung 
des hart umkämpften Gebrauchtwa-
gensegments. Ein wesentlicher Erfolgs-
faktor für sämtliche Bemühungen liegt 
insbesondere in der Digitalisierung der 
Angebote und einer nahtlosen Custo-
mer-Experience – sowohl online als 
auch offline. Die Kundenerwartungen 
steigen geradezu exponentiell an. 
Daher sind alle Marktteilnehmer 
 herausgefordert Schritt zu halten. Die 
Banken der Automobilwirtschaft 
 blicken diesen Entwicklungen sehr 
positiv entgegen und werden die vor-
handenen Chancen für Wachstum 
nutzen, gemeinsam mit Handel und 
Herstellern. 

Abbildung 7:  interesse an zukünftigen Mobilitätsdienstleistungen 

Quelle: BDA
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Abbildung 6:  Mobilitätsdienstleistungen 2016

Quelle: BDA
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