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MOBILITAT

»Durch Corona stieg
der Bedarf an individueller Mobilitat«

Interview mit Dr. Kathrin Kerls

Seit rund 1,5 Jahren steht Dr. Kathrin Kerls an der Spitze der BMW Bank.
Damit hat sie vom klassischen Banking auf die Seite der Autobanken ge-
wechselt. In den letzten 20 Jahren war sie fur verschiedene Banken tatig, die
meiste Zeit davon in Fihrungspositionen. Als ausgewiesene Branchen-
expertin kennt sie die Bankenwelt durch und durch und weil3 daher um die
Besonderheiten von Captives. Im Interview spricht sie tiber das Geschafts-
modell der BMW Bank, sich wandelnde Kundenwiinsche und Erwartungs-

haltungen sowie Uber das digitale Zeitalter.

(Red.)

FLF zum 1. April letzten Jah-
res sind Sie von der UniCredit Bank
zur BMW Bank gewechselt. Was hat
Sie an dem Wechsel gereizt?

Das Geschaftsmodell — vor allem die
Vertriebsstruktur — einer Captive unter-
scheidet sich grundlegend von dem
einer Universalbank: Die BMW Bank
bietet individuelle und malRgeschnei-
derte Finanz- und Mobilitatsdienst-
leistungen aus einer Hand. Der Kunde
erhalt die Kreditzusage direkt im Auto-
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haus. Das heifst, im Gegensatz zu den
meisten Universalbanken haben wir
keine Filialen, sondern arbeiten im
Kundenkontakt Hand in Hand mit dem
Handel.

Unsere Aufgabe als Herstellerbank ist
es, den Kunden langfristig an uns zu
binden, ihn zu loyalisieren. Als Absatz-
forderer der BMW Group spielen wir
somit eine zentrale Rolle im Dreiklang
Handel, Hersteller und Bank. Und eine
Captive hat dabei gegenUber traditio-
nellen Finanzdienstleistern einen ge-
waltigen Vorteil: das emotionale Pro-
dukt Auto. Das hat mich sehr gereizt.

: LF ais konzerneigene Bank
unterliegen Sie einerseits der Ban-
kenaufsicht, sollen aber auch die
Interessen des Herstellers berick-
sichtigen. Wie gehen Sie mit mog-
lichen Konfliktpotenzialen um?

Ich sehe hier keine Konfliktpotenziale.
Die BMW Bank ist die Tochtergesell-
schaft eines Automobilherstellers, sie
agiert aber wie jede andere Bank auch
und flhrt ihre Geschafte selbstver-
standlich ordnungsgemaf durch — und
das bereits seit Uber 50 Jahren. Die
BMW AG partizipiert durch die BMW
Bank an der eigenen automobilen Wert-
schopfungskette — und Uberlasst dieses
Geschaft nicht anderen Finanzdienst-
leistern.

Im Ubrigen glanzt die BMW AG mit ih-
ren Premium-Modellen sicherlich auch
ohne uns. Fakt ist aber: Viele Kunden
erwarten beim Fahrzeugkauf am Ver-
kaufsort ein ganzheitliches Angebot.
Das bedeutet, je nach Bedurfnisstruk-
tur fragen sie neben dem Fahrzeugpreis
auch Leasing- oder Finanzierungsraten
ab. Zudem stellen wir fest, dass sich
immer mehr flr die Gesamtkosten ei-
nes Fahrzeugs, also auch fortlaufende
Ausgaben, interessieren. Diesen Erwar-
tungen begegnen wir mit einem ent-
sprechend breiten und bedarfsorientier-
ten Produktportfolio, und das natdrlich
unabhangig von der Fahrzeugklasse.

FLF wie positioniert sich die
BMW Bank im Spannungsfeld
zwischen Absatzunterstitzung, Kun-
denbindung und Ergebniserzielung?

Es klingt banal: Ein zufriedener Kunde
ist der Schlissel zum Erfolg. Weniger
banal ist aber der Weg dorthin: Gemein-
sam mit dem Handel fokussieren wir
uns immer starker auf den Kunden. Wir
stehen mit ihm im stéandigen Dialog und
richten unser Angebot nach seinem Be-
darf aus. So sehen wir beispielsweise
gerade bei privaten Einzelkunden einen
Trend hin zu sogenannten Add-on-Pro-
dukten, wie etwa einen in den Leasing-
Vertrag integrierten Wartungs- und Re-
paraturservice oder Reifenersatz.
Dahinter steht der Wunsch nach einer
sorgenfreien und umfassend kalkulier-
baren Mobilitdt. Insgesamt lasst sich
sagen, dass die Bequemlichkeit flr den
Kunden immer entscheidender wird.
Unser Ziel ist es also, den Serviceanteil
weiter zu erhéhen.

Dazu gehort auch, dass die Gebraucht-
wagenfinanzierung flr uns schon lange
einen hohen Stellenwert hat — weil sie
auch fir die BMW-Handler eine grofRe
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Rolle spielt. Durch die Corona-Krise
gewann dieses Geschéaftsfeld weiter
an Bedeutung. Der zuséatzliche Bedarf
an individueller Mobilitat fihrte bei den
Gebrauchtwagen zu einer hdheren
Nachfrage. Gleichzeitig stieg der Bedarf
an guten Finanzierungsangeboten. Wir
bieten hier unseren Kunden attraktive
Finanzierungsprodukte sowie auf
Wunsch weitere Zusatzprodukte an. Da-
rtber hinaus haben wir fir unsere jun-
gen gebrauchten Automobile auch ein
interessantes Leasing-Produkt, das sich
immer grofierer Beliebtheit erfreut.

.=:FLF Die Kunden sind grund-
satzlich risikoscheu. Was tun Sie flr
die sorgenfreie ,,Freude am Fahren”?

Als Absatzforderer des BMW Konzerns
befinden wir uns bei der Restwert-
kalkulation in einer sehr komfortablen
Lage. Denn je wertstabiler ein Auto-
mobil ist, desto besser lassen sich
Restwerte kalkulieren. Das wiederum
kommt dem Kunden in Form von attrak-
tiven Leasing-Raten zugute. Darlber
hinaus bieten wir seit vielen Jahren Ki-
lometerleasing-Vertrage an. Der Kunde
erhélt also eine transparente Kalku-
lationsbasis und muss keine Uber-
raschungen am Vertragsende beflrch-
ten.

~=:FLF warum miissen sich (Pri-
vat-)Kunden noch immer zunachst
fir ein Fahrzeug entscheiden und
erstdann fir das geeignete Finanzie-
rungsmodell?

Das lauft mittlerweile synchron ab: Im
Autohaus hat der Kunde die Moglichkeit
— gemeinsam mit dem Verkaufer — be-

her sein Fahrzeug so ausstatten, dass
es in sein monatliches Budget passt.

FLF Die Kunden winschen
sich mehr Flexibilitat in der Fahr-
zeugfinanzierung. Konnten Sie sich
vorstellen, dass die Monatsrate auch
die Nutzung von Shared-Services
abdeckt?

u
FacT

Vorstellbar ist das durchaus. Hier moch-
ten wir aber zuerst sehen, wie sich der

uns. Wer Geld bei der BMW Bank an-
legt, entscheidet sich damit auch ein
Stlck weit fir die Marke BMW. Daher
lohnt es sich, Uber attraktive Einlagen-
produkte auch solche Kunden fir uns
zu begeistern, die noch kein Fahrzeug
unserer Premiummarken fahren.

~2:FLF wann kénnen die Kunden
mit einem durchgangig digitalen Ab-
schluss ohne Medienbriiche in der
Autofinanzierung rechnen?

»Manche Kunden wunschen sich noch
mehr Flexibilitat in der Fahrzeugfinanzierung.«

Markt flr die jeweiligen Services ent-
wickelt. Vor allem sollte eine aus-
reichend groRe Anzahl an Kunden sol-
che Services nachfragen, damit wir ein
attraktives Angebot kalkulieren konnen.
Das ist zurzeit nicht der Fall.

Zusatzlich ist der digitale Wandel vor al-
lem in seiner technologischen Entwick-
lung sehr dynamisch. Es gibt zahlreiche
Fintechs am Markt, die spezifische di-
gitale Losungen anbieten — beispiels-
weise fur schnellere Prozesse. Wir be-
obachten das Angebot genau und
eruieren, inwiefern gegebenenfalls eine
Zusammenarbeit Sinn macht.

FLF wie 15uft das Passiv-
geschaft, welches die BMW Bank als
eine der ersten Autobanken gestar-
tet hat?

Der Einlagenbestand lag zum 31. De-
zember 2020 bei 10,6 Milliarden Euro

»Je wertstabiler ein Automobil ist,
desto besser lassen sich Restwerte kalkulieren.«

reits bei der Konfiguration seines Fahr-
zeuges jederzeit die entsprechende
Leasing- oder Finanzierungsrate einzu-
sehen. Er weil also, was ihn das
Panoramaschiebedach zusatzlich im
Monat kosten wirde und kann sich da-

und hatte sich damit im Vergleich zum
Vorjahr um 1,3 Milliarden Euro erhoht.
Einlagen sind fir uns nach wie vor eine
wichtige Refinanzierungsquelle. Des-
halb spielen Spar- und Tagesgeldkonten
sowie Festgeld eine wichtige Rolle flr

Den haben wir bereits. Als eine der ers-
ten Captives haben wir sehr friih eine
komplett digitale Autofinanzierung mit
ausgewahlten Handelsbetrieben ange-
boten. Unser eFinance haben wir seit-
dem konsequent ausgebaut und immer
mehr Handelsbetriebe nutzen diese
Maéglichkeit. Egal, ob Leasing oder Fi-
nanzierung, bequem von zu Hause oder
im Autohaus, fur unsere Privatkunden
bieten wir bereits den gesamten Ver-
tragsabschluss vollstandig elektronisch
an. Dieser umfasst von der Datenerhe-
bung, Uber die Legitimation und die di-
gitale Unterschrift bis hin zum Versand
der Dokumente alle erforderlichen
Schritte. Besonders interessant ist da-
bei die Moglichkeit der Verbindung mit
Online-Sales, dem elektronischen Fahr-
zeugverkauf.

"“FLF und zum Schiuss: Wie hat
die BMW Bank die Coronakrise ge-
meistert?

Auch wir haben im letzten Jahr mehr
Rickstellungen gebildet als Ublich. Bei
den Kreditausfallen verzeichnen wir
bisher jedoch erfreulicherweise keine
signifikanten Ausfélle durch Corona. Flr
die kommenden Monate sind wir vor-
sichtig optimistisch — abhéngig davon,
wie sich die Pandemie weiterentwickelt
und was das in Folge flr die wirtschaft-
liche Entwicklung bedeutet.

Das Interview fiuhrte Branchenexperte Prof.
Dr. Frank Stenner im Auftrag der FLF. [N
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