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Im anziehenden deutschen Auto­
mobilmarkt 2017 konnten die her­
stellerverbundenen Banken und 
Leasing-Gesellschaften insgesamt 
Rekordwerte erzielen: Mit rund 1,65 
Millionen verleasten beziehungs­
weise finanzierten Neufahrzeugen 
sind sie um 5 Prozent erneut gewach­
sen und haben ihre Rolle als wich­
tiger Absatzmotor für die Automo­
bilwirtschaft so unterstrichen. Die 
aktuellen Marktdaten hat der Ver­
band Banken der Automobilwirt­
schaft (BDA) als Dachorganisation 
der herstellerverbundenen Banken 
und Leasing-Gesellschaften in 
Deutschland erhoben.1 

Das Neugeschäftsvolumen, also 
den Wert der neu verleasten oder fi­
nanzierten Fahrzeuge, konnten die 
BDA-Mitglieder um 8  Prozent auf 
den Rekordwert von rund 44,65 Mil­
liarden Euro steigern (siehe Abbil­
dung 1, Seite 151). 

Dieser überproportionale Anstieg 
zeigt einmal mehr, dass die Finanz­
dienstleister der Automobilwirtschaft 
ein höheres Finanzierungsvolumen 
pro Fahrzeug realisieren. Mit anderen 
Worten: Kunden der Herstellerban­
ken entscheiden sich tendenziell für 
höherwertige und besser ausgestattete 
Fahrzeuge. 

Gewerbliche Zulassungen machen 
heute rund zwei Drittel des Automo­
bilmarkts aus, und auch für die Her­
stellerbanken war das gewerbliche Seg­
ment erneut eine tragende Säule des 
vergangenen Geschäftsjahrs. Mit ge­
werblichen Neuverträgen in Höhe von 
26,8  Milliarden Euro haben die Ban­
ken der Automobilhersteller ein Plus 
von 6 Prozent gegenüber dem Vorjahr 
erzielt. Dabei entfallen 22,8 Milliarden 
Euro auf das traditionell starke ge­
werbliche Leasing und rund 4  Milli­
arden Euro auf den Bereich der ge­
werblichen Finanzierung. Die BDA- 
Mitglieder punkten insbesondere 
durch ihr breites Portfolio und ihre 
Dienstleistungsangebote bei gewerbli­
chen Kunden und Unternehmen. 
Damit treffen sie die Erwartungen ge­
werblicher Einzelpersonen, die hohen 
Anforderungen im Flottensegment 
und die speziellen Mobilitätsbedürf­
nisse von kleineren Betrieben gleicher­
maßen (siehe Abbildung 2, Seite 152).

Solides Plus im Gewerbe- 
und Privatsegment

Auch private Abnehmer haben 
2017 verstärkt auf die Herstellerban­
ken als Partner gesetzt: Mit privaten 
Finanzierungs- und Leasing-Verträgen 
im Wert von rund 17,9  Milliarden 
Euro haben die Herstellerbanken um 
rund 9 Prozent zugelegt. Dabei entwi­
ckelte sich das Finanzierungsgeschäft 
um 8 Prozent auf 8,9 Milliarden Euro. 
Auffallend ist, dass die Institute im ver­
gangenen Jahr erneut im Privat-Lea­
sing stärker bei den Kunden punkten 
konnten. Ein zweistelliger Zuwachs 
von 11 Prozent auf ebenfalls 8,9 Milli­
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arden Euro in diesem Bereich unter­
streicht den anhaltenden Trend zum 
„Nutzen statt Besitzen“, wie man ihn 
auch aus anderen Lebensbereichen 
kennt. In der Folge gibt es erstmals 
eine 50/50-Aufteilung zwischen Finan­
zierungs- und Leasing-Produkten bei 
privaten Kunden (siehe Abbildung 3, 
Seite 152).

Ausbau im Vertragsbestand

Die durchschnittliche Vertrags­
summe der Autobankkunden lag im 
vergangenen Jahr bei 27 053 Euro und 
damit 3  Prozent über dem Vorjahr. 
Dabei liegen die Vertragssummen im 
gewerblichen Bereich mit 31 374 Euro 
traditionell höher als bei Privatkun­
den. Dort lag die durchschnittliche 
Vertragssumme bei 22 432 Euro.

Mit rund 6,5  Millionen Verträgen 
konnten die Herstellerbanken ihren 
Vertragsbestand in Einheiten um 
6 Prozent ausbauen. Gleichzeitig ist das 
Vertragsvolumen in Wert auf den 
höchsten Stand seit Aufzeichnung der 
BDA-Marktdaten angestiegen. Die her­
stellerverbundenen Institute hatten 
zum Jahresende 2017 Fahrzeuge im Re­
kordwert von fast 125 Milliarden Euro 
in ihren Büchern stehen. Dies ist erneut 
ein sattes Plus von 10  Prozent. Dies 
zeigt ebenfalls, dass Kunden der her­
stellerverbundenen Finanzdienstleister 
den Trend zu höherwertigen und bes­
ser ausgestatteten Fahrzeugen fortset­
zen (siehe Abbildung 4, Seite 153).

Wachstum im Segment  
der Gebrauchtwagen

Ihre bestehende, sehr starke Wett­
bewerbsposition im traditionellen 
Leasing- und Finanzierungsgeschäft 
nutzen die herstellerverbundenen Fi­
nanzdienstleister zudem, um auch in 
weiteren strategischen Geschäftsfel­
dern zu wachsen.

Ein ganz wesentliches Wachstums­
feld liegt im Gebrauchtwagensegment 
(GW-Segment). Denn die einst noch 
deutliche Trennung zwischen Neu­

wagenkunden auf der einen Seite und 
Gebrauchtwagenkunden auf der an­
deren Seite verschwimmt heute zu­
sehends. Die Autobanken haben diese 
Entwicklung in den vergangenen 
Jahren verstärkt aufgenommen und 
ihre Finanzierungs- und Leasing-An­
gebote im gesamten GW-Segment 
deutlich ausgebaut. Dieses Geschäfts­
feld war lange Zeit primär durch an­

dere Marktteilnehmer geprägt und  
ist heute das wohl am härtesten 
umkämpfte Marktfeld, auf dem ne- 
ben den Herstellerbanken auch freie 
Spezialbanken, Geschäftsbanken, neue 
Fintechs und Online-Marktplätze 
gleichermaßen um Anteile ringen.

Auch 2017 konnten die Banken 
und Leasing-Gesellschaften der Auto­

Abbildung 1: �Kerngeschäft Absatzfinanzierung
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1,65 Mill.
1,58 Mill.

+5%

2016 2017
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41,52 Mrd.

+8%

Anzahl Neuverträge Wert in Euro

Herstellerbanken beschwingen als Absatzförderer das Automobiljahr 2017

Höheres Finanzierungsvolumen pro Fahrzeug ermöglicht starken 
Wertzuwachs
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zahlreichen Mobilitätsdienstleistun­
gen zusehends auf das Geschäft mit 
hochwertigen Gebrauchten über­
tragen, zum Beispiel mit Versiche­
rungs- oder Garantieleistungen. Da-
mit folgen die Herstellerbanken dem 
Full-Service-Gedanken, der sie auch 
im Neuwagensegment so stark macht. 
Dies führt zu loyalen Kunden, und 
der Handel hat immer wieder Kon­
takt- und Anknüpfungspunkte – so­
wohl für das Gebrauchtwagen- als 
auch für das Neuwagengeschäft. Die­
sen erfolgreichen Pfad werden die 
Herstellerbanken weiter gehen, denn 
im GW-Bereich liegen immer noch 
starke Wachstumspotenziale.

Mobilitätsdienstleistungen 
gefragt wie nie

Unmittelbar damit verbunden ist 
ein weiteres wesentliches Wachstums­
feld der Captives, nämlich das Ange­
bot zusätzlicher Mobilitätsdienstleis­
tungen rund um das Automobil, etwa 
Versicherungen, Mobilitätsgarantien 
oder auch Services für Wartung und 
Verschleiß. Im Jahr 2017 konnten die 
Herstellerbanken in diesem Segment 
um 15  Prozent wachsen und kratzen 
damit erstmals an der Marke von 
3  Millionen zusätzlichen Dienstleis­
tungsverträgen. Diese umfassen neben 
fast 400 000 Kfz-Versicherungen alle 
weiteren autonahen Mobilitätsdienst­
leistungen wie GAP-Versicherung, 
Kreditversicherung, Reparaturkosten­
versicherung, Garantieverlängerung 
oder Wartungsarbeiten.

Die zwei wesentlichen Argumente 
für die Integration zusätzlicher Leis­
tungen in den Finanzierungs- oder 
Leasing-Vertrag liegen für die Kun­
den auf der Hand: Zum einen haben 
sie alle laufenden Kosten ihrer Mobi­
lität in einer überschaubaren und 
auch planbaren Monatsrate zusam­
mengefasst. Zum anderen ist es 
zudem sehr einfach – Stichwort Con­
venience –, denn sie bekommen 
sämtliche Leistungen rund ums Auto 
aus einer Hand. Das Portfolio an zu­
sätzlichen Dienstleistungen wird in 
den einzelnen Häusern immer weiter 

del bei den Kunden punkten kann. 
Und das tut er: 2017 wurden erstmals 
50 Prozent aller Besitzumschreibungen 
über den Markenhandel zugelassen. 
Dazu ha-ben die Autobanken erfolg­
reich beigetragen (siehe Abbildung 5, 
Seite 154).

Ein wesentlicher Erfolgsschlüssel 
liegt darin, dass sie ihre Produktpa­
lette aus dem Neuwagenbereich mit 

mobilkonzerne weiter Boden gut ma­
chen. Ihr Vertragsvolumen im Ge­
brauchtwagengeschäft konnten sie um 
starke 13 Prozent auf fast 11,6 Milliar­
den Euro ausbauen. Dahinter stehen 
rund 680 000 Gebrauchtfahrzeuge, die 
über die Herstellerbanken abgesetzt 
wurden. Das hohe Vertragsvolumen 
spiegelt dabei einen klaren Fokus auf 
junge und hochwertige Gebrauchtwa­
gen wider, mit denen der Markenhan­

Abbildung 3: �BDA-Neuzugang private Kunden

Private Kunden setzten 2017 verstärkt auf Herstellerbanken 

Privat-Leasing immer gefragter bei Kunden der Herstellerbanken
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Abbildung 2: �BDA-Neuzugang gewerbliche Kunden

Gewerbliches Segment war erneut stabile Säule im Geschäftsjahr 2017�

Breites Angebotsportfolio der Herstellerbanken punktet bei gewerb-
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schäftigen sich die BDA-Mitglieder 
intensiv mit Themen wie Robotics, 
künstliche Intelligenz und auch 
Blockchain zur Digitalisierung von 
Prozessen beziehungsweise Teilpro­

gitales Erlebnis in der Customer Jour­
ney. Mindestens ebenso wichtig ist es, 
sämtliche bankinternen Prozesse ent­
sprechend digitalisiert und effizient 
zu gestalten. Aus diesem Grunde be­

ausgebaut und die Captives sind 
dabei noch lange nicht am Ziel  
ihrer Entwicklung von Finanz- hin  
zu umfassenden Mobilitätsdienstleis­
tern (siehe Abbildung 6, Seite 154).

Erfolgsfaktor 
Digitalisierung

Um sämtliche vorhandene 
Wachstumspotenziale im Markt zu 
erschließen, kommt der weiteren 
Digitalisierung sämtlicher Angebote 
und Prozesse eine überaus hohe 
Bedeutung zu. Es gilt, die entspre­
chenden Chancen der Digitalisie­
rung als weiteren Wachstumstreiber 
zu nutzen, um in Zukunft auch neue 
Kunden- sowie Produktsegmente zu 
erschließen.

Um dieses Ziel zu erreichen, geht 
es nicht nur darum, nahtlose digitale 
Prozesse in der Online-Kundenan­
sprache zu schaffen und damit ein di­

Abbildung 4: �Vertragsbestand

2016 2017

6,5 Mill.
6,1 Mill.

+6 %

2016 2017

124,9 Mrd.

113,0 Mrd.
+10 %

Anzahl Verträge Vertragsvolumen in Euro 

Vertragsvolumen wächst auf Rekordwert von fast 125 Milliarden Euro 

Kunden der BDA-Mitglieder setzen Trend zu höherwertigen,�  
besser ausgestatteten Fahrzeugen fort

Quelle: BDA
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die neutrale Online-Fahrzeugbewer­
tung und entsprechende GW-An­
kaufsmöglichkeit der Toyota Kredit­
bank durch Toyota-kauft-dein-Auto. 
Auch das App-basierte Management 
der eigenen Vertragsdaten durch die 
Ford-Bank oder die Nutzung der Ver­
triebsplattform Amazon durch die 
Opel-Bank zeigen, wie vielfältig die 
Angebote und Engagements im Markt 
bereits sind. Die Captives sind dabei 
voller Tatendrank und arbeiten an 
dem Kernthema Digitalisierung mit 
Hochdruck weiter.

Chancen für weiteres 
Wachstum

Nach der guten Entwicklung auf 
dem deutschen Automobilmarkt 2017 
sehen die Herstellerbanken auch dem 
weiteren Jahresverlauf 2018 insgesamt 
positiv entgegen: Positive Konjunktur­
daten sind für die Automobilwirtschaft 
gute Rahmenbedingungen, für den 
deutschen Pkw-Markt können Neuzu­
lassungen ungefähr auf dem Vorjah­
resniveau erwartet werden. Für die au­
tomobile Finanzdienstleistung stimmt 
die erste Jahreshälfte grundsätzlich 
optimistisch. Es ist davon auszugehen, 
dass die Autobanken im Gesamtjahr 
erneut solide wachsen können. 

Um ihre Ziele zu erreichen, gilt es, 
die vorhandenen Wachstumspoten­
ziale im Gebrauchtwagensegment und 
ebenfalls bei neuen Mobilitätsdienst­
leistungen konsequent zu nutzen. Ein 
wichtiger Aspekt liegt dabei unverän­
dert in der weiteren Ausschöpfung 
vorhandener Potenziale durch die 
Digitalisierung der Kundenangebote 
und der internen Bankprozesse. 

Die Erwartungen auf Kundenseite 
und die Wettbewerbsintensität steigen 
immens schnell. Wer dabei nicht offen 
für Veränderungen ist, läuft schnell 
Gefahr, zukünftig nicht mehr an der 
Spitze mitspielen zu können. Die Ban­
ken der Automobilwirtschaft blicken 
diesen Herausforderungen positiv ent­
gegen und wollen die enthaltenen 
Chancen bestmöglich nutzen, gemein­
sam mit Handel und Herstellern. 

täten haben dabei immer gemeinsam, 
dass sie im engen Schulterschluss mit 
den Partnern im Handel und dem 
Hersteller umgesetzt werden.

Exemplarisch seien an dieser Stel-
le die Gebrauchtwagen-Online-Platt­
form HeyCar aus dem Hause Volkswa­
gen Financial Services erwähnt sowie 

zessen im bankinternen Backoffice. 
Im Frontend, also dem digitalen Kun­
denerlebnis, bauen sie ihre Angebote 
immer weiter aus und haben auch 
2017 wichtige Schritte gemacht, um 
noch näher an ihre bestehenden und 
potenziellen Kunden heranzurücken. 
Alle entsprechenden Angebote und 
ergänzenden Online-Vertriebsaktivi­

Abbildung 6: �Mobilitätsdienstleistungen 2017

Dienstleistungsverträge in Einheiten
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+15%
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Rekord von insgesamt fast 3 Millionen Dienstleistungsverträgen 2017

Kunden möchten ihre Mobilität unkompliziert aus einer Hand

Zusammenfassung der Mobilitätskosten in einer überschaubaren
und planbaren Monatsrate

Quelle: BDA

Abbildung 5: �Entwicklung im Gebrauchtwagengeschäft
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