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Commerzbank AG mit dem Abschluss eines wirtschaftswissenschaftlichen Studiums. Nach einer 
Trainee-Ausbildung bei der Commerzbank AG absolvierte er die Bankakademie und arbeitete erfolg-
reich als Geschäftsstellenleiter. 1989 gehörte er zum Team der ersten Stunde beim Aufbau der NISSAN 
Bank in Deutschland, wo er schon bald in die Geschäftsführung berufen wurde. 1999 wechselte er in 
den Vorstand der auf das Auto-Finanzierungsgeschäft spezialisierten AKB Privat- und Handelsbank AG, 
Köln, die im Jahre 2001 mit der CC-Bank AG fusionierte. Von 2006 bis 2009 wirkte Andreas Finken-
berg als Vorstandsvorsitzender des dann unter Santander Consumer Bank AG firmierenden Institutes, 
unterstützte die Santander-Gruppe durch Aufsichtsratsmandate in Spanien, Polen, Frankreich, Ungarn, 
Tchechien sowie den Niederlanden und erarbeitete sich durch die Entwicklung innovativer Konzepte in 
der Kfz-Finanzierung den Ruf des Auto-Finanzierungs-Experten.
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Aus der „Neuen Welt“ namens Financial 
Services
Schauen wir auf die Skala der Financial-Services-Messlatte der besten Autohäuser in 
Deutschland. Sie erwirtschaften 30 Prozent ihres Gesamtgewinnes inzwischen über die Leis- 
tungsfaktoren Absatzfinanzierung, Kfz-Versicherungsverkauf, Neuwagen-Anschluss- und 
Gebrauchtwagengarantien. Der Durchschnittsertrag pro Absatzfinanzierung liegt im deut-
schen Branchenschnitt bei 300 EUR. Wer sich in Sachen Zinssatzverrechnung mehr an Spar-
kassen oder Volksbanken orientiert, liegt sogar deutlich über 300 EUR. Das ist eine Frage der 
Zielsetzung im Verkauf, der richtigen Software und der konsequenten Umsetzung.
Erstaunlich, dass es über diesen wichtigen Geschäftszweig bis vor kurzer Zeit vorwiegend 
interne, markenangepasste Literatur gab. Allenfalls juristische Winkelzüge rund um den 
Faktor Leasing wurden zuvor in Buchform bearbeitet. Es ist AUTOHAUS endlich gelungen, 
ein Substanzbuch zu diesem wichtigen Leistungsbereich Financial Services vorzulegen. Es 
ist ferner ein Glücksfall, dass AUTOHAUS dazu einen der besten Branchenexperten gewin-
nen konnte: Andreas Finkenberg. Er ist vielen als ehemaliger Vorstandsvorsitzender der San-
tander Consumer Bank AG ein Begriff. In seinem gesamten Denken und Wirken ist er kein 
Banker, sondern ein Bankier. Was eben ein einziger Buchstabe oft ausmacht! Andreas Fin-
kenberg verfügt sowohl über einen umfassenden theoretischen Fundus, über ein besonderes 
Talent zur Analyse und weiß im nächsten Gang daraus stets kreative Lösungen zu ent- 
wickeln. Darüber hinaus hat er die Gabe, selbst komplizierte Sachverhalte verständlich dar-
zustellen. Das in Wort und in Schrift. Immer wieder begeisterte er als Gastdozent mit seinen 
Vorträgen an der Hochschule für Wirtschaft und Umwelt in Geislingen. 
Andreas Finkenberg hat sein vorliegendes Werk u.a. Franz-Josef Hentrei gewidmet. Der  
Autor hat die „Hentrei-Schule“ der AKB, dann der CC- und jetzt der Santander-Bank voll 
verinnerlicht. Wir sprechen im Automobilgewerbe von Auto- wie von Auto-Spezialbanken. 
Diese Verknüpfung von Auto und Bankenspähre ist seine Welt. Dies aus der Sicht der hohen 
Verantwortung für den Kunden. Finkenberg artikuliert eben offen die Problematik des „ne-
gativen Eigenkapitals“. Andreas Finkenberg weiß aber gleichermaßen die substanziellen In-
teressen des Automobilhandels zu integrieren und weiß, was der Automobilhandel im Alltag 
zu leisten hat. Er lebt stets eine wichtige Tugend: Respekt vor der Leistung des anderen! 
Ich bin sehr stolz darüber, dieses Werk des besten automobilen Finanzmanagers der Branche 
vorlegen zu können. Es wird allen Interessierten das Fundament für ein professionelles 
Bankgeschäft im Autohaus aufzeigen. Das Buch ist garantiert ein Beitrag zur Optimierung 
der Ertragspotenziale rund um Financial Services im Autohaus. Auf Finkenbergs neue Kom-
position zu „Financial-Services“! 

Prof. Hannes Brachat – Herausgeber AUTOHAUS

Vorwort
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Finanzierung und Leasing – Chancen  
und Potenzial 
Die gute alte Zeit: Der Kunde kam mit Bargeld ins Autohaus und bezahlte sein Fahrzeug. Die 
gute alte Zeit? Wirklich? Der Verkauf von Finanzdienstleistungen im Autohaus: Lästiges 
Übel? Oder Ertrags-, Kundenbindungs- und Profilierungschance? 
Der Autokauf ist ohne ein adäquates Finanzierungsangebot nicht mehr vorstellbar. Ohne die 
Finanzierung und ohne Auto-Banken ist in der Mehrzahl der Fälle der Kauf für den durch-
schnittlichen Kunden nicht mehr bezahlbar. Die tatsächliche Finanzierungspenetration ist 
schwierig zu ermitteln; es gibt sehr unterschiedliche Aussagen zu deren Umfang. Eine Stu-
die im Auftrag des Bankenfachverbandes� ermittelt, dass bei Firmenkunden rund 75 % aller 
Käufe finanziert sind (Kredit, Leasing, Mietkauf etc.). Der Arbeitskreis der (herstellerverbun-
denen) Autobanken AKA� gibt im Neuwagenbereich eine Penetration von rund 46 % für das 
eigene Geschäft an. Diese Zahl muss erhöht werden um die Finanzierungen, die am „Point 
of Sale“ im Autohandel von freien Autobanken generiert werden. Und um die Finanzie-
rungen, die zwar dem Autokauf dienen, aber nicht am „Point of Sale“ im Autohandel abge-
schlossen werden (Internet, Hausbank, Verwandtendarlehen etc.). So kommt der Banken-
fachverband e.V. zu dem Ergebnis, dass etwas 70 % aller Fahrzeugkäufe zumindest zum Teil 
finanziert sind. Von diesen 70 % wiederum werden etwa 60 % kreditfinanziert und etwa  
40 % geleast. 
Allerdings werden nur rund die Hälfte der Kreditfinanzierungen auch über den Autohandel 
am „Point of Sale“ generiert und die andere Hälfte als Barkredite abgewickelt.
Sie als zukunftsorientierter Automobilhandels-Unternehmer sollten Ihre Chancen auf die-
sem Gebiet aktiv nutzen. Es geht um

■	 bessere Kundenbindung,
■	 höhere Wahrscheinlichkeit des Wiederholungkaufes,
■	 zusätzliche Erträge,
■	 höhere finanzielle Stabilität.

�	 �Bankenfachverband e.V., www.bfach.de, Grundlagenstudie zur Konsum- und Kfz-Finanzierung, 	
GfK Finanzmarkt-forschung, Oktober 2009

�	 �Der Arbeitskreis der Banken und Leasinggesellschaften der Automobilwirtschaft (AKA) ist ein 
Zusammenschluss aller namhaften herstellerverbundenen Finanzdienstleistungsgesellschaften: Banque 
PSA Finance, BMW Financial Services, FGA Bank Germany GmbH, Ford Bank, GMAC Bank, Honda Bank, 
Mercedes-Benz Bank, MKG Bank, RCI Banque, Toyota Financial Services, Volkswagen Financial Services und 
Volvo Auto Bank. www.autobanken.de

Vorwort
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Sie halten mit diesem Buch ein Werkzeug in den Händen. Es informiert über Grundlagen 
und kann Sie mit Praxisnähe unterstützen, Ihr wahres Potenzial im Bereich der Finanz-
dienstleitungen zu entwickeln. Und wenn Sie das Potenzial erkennen, werden Sie handeln 
wollen. Zum Wohl Ihrer Kunden und zum Wohl Ihres Unternehmens. 

Jeder weiß: Ein Stuhl steht stabiler als ein Schemel. Ergänzen Sie Ihre drei klassischen 
Standbeine Neuwagen-, Gebrauchtwagen- und Werkstatt-Geschäft um das vierte: die  
Finanzdienstleistungen. Nicht als notwendige Erfordernis. Sondern als kräftiges, ertrags-
starkes und stabilisierendes Standbein. 

Gehen Sie mit Zuversicht und Mut in die Zukunft. Das Autogeschäft und insbesondere das 
Autogeschäft verbunden mit Finanzdienstleistungen haben für Sie noch viele Chancen im 
Angebot. Ich wünsche Ihnen viel Erfolg bei der unternehmerischen Umsetzung in die  
Praxis.

Andreas Finkenberg
Pulheim, im April 2010

Vorwort



Testen Sie sich selbst: Wenn Sie die Frage: „Wie hoch ist der Finanzdienstleitungsertrag pro 
verkauftes Fahrzeug in Euro in meinem Autohandelsbetrieb?“ spontan beantworten können, 
sind Sie auf dem richtigen Weg. Wenn Sie dann noch ein Ziel für diese Größe festgelegt 
haben und sich in Ihrem Tages-Reporting damit befassen, gehören Sie zu denen, die auch in 
Zukunft erfolgreich sein werden.

■	 �Eine Strategie definieren. 
■	 �Ertragsquellen identifizieren. 
■	 �Ziele setzen. 
■	 �Die Umsetzung ermöglichen. 
■	 �Den Fortschritt messen und nachjustieren. 
Das sind die Aufgaben, die sich der erfolgreiche Automobilhandels-Unternehmer im Feld der 
Finanzdienstleitungen stellt.

5.1	Ertragsquellen 
Kreditprovision: Ihre Auto-Bank bietet Ihnen einen Basis-Abrechnungssatz. Wenn es Ihnen 
gelingt, dem Kunden einen etwas höheren Zinssatz zu verkaufen, erhalten Sie die (abge-
zinste) Differenz zwischen dem Basis-Abrechnungssatz und dem Kundenzinssatzsatz (siehe 
oben, Kapitel 1.6).
Die Abzinsung berücksichtigt die Tatsache, dass Sie die Kreditprovision vorschüssig erhalten 

5	�Das wahre Ertragspotenzial  
von Finanzierung und Leasing 

In diesem Kapitel erfahren Sie, wie Sie das Ertragspotenzial aus Finanzierung und 
Leasing für Ihr Autohaus nutzen. Sie lesen den Weg von der strategischen Einbettung 
in Ihr Zielsystem bis zur operativen Umsetzung.
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und den Umstand, dass bei vorzeitigen Ablösungen die Bank i.d.R. keine Rückprovision be-
lastet. 

Experten-Tipp:
Achten Sie darauf, dass der Kundenzinssatz weiterhin relativ günstig bleibt  
und z.B. immer unter vergleichbaren Angeboten von örtlichen Sparkassen und 
Volksbanken im Filialgeschäft liegt.

TIPP

Umsatz-Bonus: Wenn Ihr Vermittlungsvolumen einen nennenswerten Betrag erreicht, ist es 
nicht unüblich, dass Ihnen Ihre Auto-Bank einen Bonus anbietet, der am Betrag der vermit-
telten Finanzierungsgeschäfte in z.B. einem Jahr gebunden ist. Zahlung in der Regel nach-
träglich, es gibt jedoch auch verzinste und unverzinste Vorschuss-Varianten. Daneben gibt 
es in Aktionen auch Stück-Bonus-Varianten. 

Experten-Tipp:
Sinnvoll sind „gestaffelte“ Vereinbarungen anstelle der Vereinbarung von nur einer 
„Alles-oder Nichts“- Umsatzschwelle. 

TIPP

Beispiel:
Variante 1
Ab einer Summe von 1 Mio. € Absatzfinanzierungsumsatz erhält der Automobil-
händler auf den gesamten Umsatz 1 % Bonus.
	 Fall 1: Umsatz 0,9 Mio. €, daraus ergibt sich ein Bonus von null €.
	 Fall 2: Umsatz 1,2 Mio. €, daraus ergibt sich ein Bonus von 12.000 €.

Variante 2
Bonusstaffel: 	 ab 0,2 Mio. €	 0,2 %
	 ab 0,5 Mio. €	 0,4 %
	 ab 0,8 Mio. €	 0,6 %
	 ab 1,0 Mio. €	 1,0 % �jeweils retrograd (rückwirkend auf den  

gesamten vorherigen Umsatz)

Ertragsquellen
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	 Fall 1:  �Umsatz 0,9 Mio. €, daraus ergibt sich ein Bonus von 5.400 €  
(0,9 Mio. € mal 0,6 %)

	 Fall 2:  Umsatz 1,2 Mio. €, daraus ergibt sich ein Bonus von 12.000 €.

Die „Bonus-Staffel-Lösung“ ist also klar die bessere Variante für Sie und gibt Ihnen mehr 
Flexibilität.

Bestands-Provision: Eine solche Lösung wird selten angeboten und auch weniger vom  
Automobilhändler nachgefragt. 

Experten-Tipp:
Wenn man am langfristigen Erfolg seines Unternehmens interessiert ist und eine 
Verstetigung der Einnahmen anstrebt, ist die Provision auf den vermittelten 
Kredit-Bestand (und nicht auf den Umsatz) ein guter Weg.

TIPP

Natürlich ist der Prozentsatz der Bestands-Provision optisch deutlich kleiner, da die Provi-
sion wiederkehrend auf den jeweils noch ausstehenden Saldo vergütet wird. Und dem fol-
gend muss der Liquiditätszufluss im ersten Jahr geringer sein. Die Summe aller Bestandspro-
visionen über die Laufzeit der Finanzierung sollte wegen des Zins-Effektes (keine Abzinsung) 
natürlich größer sein als die Umsatz-Einmal-Provision. Wenn das Bestands-Provisions-Ver-
fahren einige Jahre durchgehalten wird und sich in einem „eingeschwungenem“ Zustand 
befindet, ist der Liquiditätszufluss größer oder mindestens gleich der Umsatz-Provision. 
Aber eben nicht mehr so stark vom Tagesgeschäft abhängig. So lange wie der Bestand be-
nötigt hat, um sich aufzubauen, solange baut er auch wieder ab. Überspitzt formuliert: 
Auch wenn Sie ein Jahr keinen Kreditumsatz vermitteln, erhalten Sie im nächsten Jahr noch 
eine Provision, die nicht sehr viel  kleiner sein wird als die Vorjahresprovision. Der Preis für 
die Verstetigung der Einnahmen-Situation ist der temporäre Verzicht auf Provisionen zu 
Gunsten der Zukunft. Vergleichbar mit dem klassischen Spargedanken. Man leistet jetzt 
(Konsum-)Verzicht, um in der Zukunft liegende Ziele zu erreichen. Konservativ? Ja, aber 
vernünftig und sicher nicht unehrenhaft.
Eine Weiterführung dieser Methode ist ein Modell, bei dem der Automobilhändler faktisch 
Mit-Unternehmer wird hinsichtlich des  vermittelten Kreditvolumens. In einer pro-forma 
Gewinn- und Verlustrechnung werden die wichtigsten Ertrags-Posten (Zinseinnahmen,  
Provisionseinnahmen) den wichtigsten Aufwands-Posten (Kapital-, Refinanzierungs-, Be-

Das wahre Ertragspotenzial von Finanzierung und Leasing
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standsführungs-, und Risikokosten) für den konkreten Kreditbestand gegenübergestellt. Am 
Ergebnis ist der Automobilhändler dann beteiligt. Dieses „virtuelle G+V-Modell“ eignet sich 
wegen des Vertrags- und Abrechungsaufwandes nur für sehr große Betriebe mit Beständen 
im zweistelligen Millionenbereich. Achten Sie hier auf transparente Vertragsbedingungen. 

Vermittlungs-Provision für Versicherungen: In der Regel sind derartige Provisionen ent-
weder prozentual am vermittelten Prämienvolumen orientiert oder stückbezogen. Gele-
gentlich werden Kombinationen aus Kredit-Umsatzbonus und Vermittlungs-Provision für 
Versicherungen ausgelobt. Achten Sie auf Transparenz und Erreichbarkeit der Ziele. 

Vermittlungsprovision für sonstige Bankprodukte: Auch der Verkauf von z.B. Kartenpro-
dukten (z.B. Kreditkarten oder Girokonten) sollte für Sie als Automobilhändler eine Ertrags-
komponente bereithalten

Der aktuelle Stand der Umsetzung der Verbraucherkreditrichtline sieht vor, dass der Auto-
mobilhändler dem Kreditkunden die Provisionen ausweisen muss, die er für die Vermittlung 
des Geschäftes bekommt. Sollte es bei diesem Sachverhalt bleiben, wird die Generierung 
von Provisionen erschwert werden. Die Marktreaktion auf die Umsetzung des Gesetzes 
bleibt zu beobachten. 

Sobald die Neuregelung beschlossen ist, finden Sie aktuelle Informationen zum 
Download unter www.auto-business-shop.de unter Eingabe der Artikelnummer.

5.2	�Strategischer Einbezug  
in das Autohausmanagement 

Wie schon an anderer Stelle gesagt: Es ist die strategische Aufgabe des Automobilhandels-
Unternehmers seine Eigen- und Fremd-Finanzierung sicherzustellen. Dazu gehört bei der 
Fremdfinanzierung die Planung des Finanzierungsvolumens, der Finanzierungsstruktur 
(Laufzeit der Darlehen, Zweckbindungen, Besicherung) und die Auswahl der Finanzierungs-
partner. Ein wesentlicher Verhandlungspunkt auf Ihrer Seite ist neben Ihrer Bonität das zu 
vergebende Absatzfinanzierungsvolumens. Werden Sie sich des Wertes dieses Volumens 
bewusst. Übernehmen Sie die Steuerung und lassen Sie nicht zu, das da im Tagesgeschäft 
etwas „unter dem Zaun durchrutscht“, also Verkäufer mit Banken arbeiten, denen Sie den 
Umsatz strategisch nicht zugewiesen haben.
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