
Von Udo Schwickal

Die freien Händler und Mehrmarkenhändler nicht im 
Regen stehen zu lassen, waren die beiden wichtigsten 
Beweggründe, die 2002 zur Gründung der früheren 

Europcar Bank, jetzt AutoEuropa Bank, geführt haben, erinnert 
sich ihr Leiter Henning Busse. „Der Bedarf an individuellen Fi-
nanzprodukten und Mobilitätslösungen war bereits damals vor-
handen. Daher wollten wir unser Spezialwissen an ausgewählte 
Händler auch außerhalb des Volkswagen-Konzerns weitergeben“, 
erläutert Busse, der selbst lange Jahre Marketingleiter bei der 
Volkswagen Bank war. 

Zum Interview mit AUTOHAUS hat er zwei leitende Mitarbei-
ter seines Instituts mitgebracht, die beide in ihrer Tätigkeit im 
Außendienst praxisnah über das Händlergeschäft berichten kön-
nen: Ralf Brumm ist für den Vertrieb Kundenfinanzierung, Leasing 
und Versicherungen verantwortlich, also die Produkte, die sich an 
die Endverbraucher richten, während Frank Ullner als Leiter der 
Firmenkundenberatung für die Einkaufsfinanzierung und Betriebs-
versicherung zuständig ist.

AH: Welche Händler sind Ihre bevorzugte Zielgruppe? 
H. Busse: Unsere Händlerpartner sollten gewissen Qualitäts-
ansprüchen wie Seriosität, Zuverlässigkeit und Leistungsstärke 
entsprechen, die sich auch in einem entsprechenden Außenauftritt 
widerspiegeln. Zudem sollte das Durchschnittsalter ihres Fahr-
zeugbestands nicht älter als 3 Jahre sein. Wir arbeiten mit Freien 
Händlern, GW-Händlern und Mehrmarken-Händlern zusammen. 
Ziel ist eine möglichst umfassende Zusammenarbeit in allen Be-
reichen wie Einkaufs-, Absatzfinanzierung und Versicherung.
AH: Mit welchen Argumenten wollen Sie die Händler als Part-
ner gewinnen?
H. Busse: Wir sind der umfassende Partner des Handels und 
bieten dementsprechend alle Finanzdienstleistungs-Produkte aus 
einer Hand an. 
Aufgrund unserer langjährigen Erfahrung im Händlergeschäft 
lautet unsere Philosophie, dass unser ganzes Handeln darauf ge-
richtet ist, den Kunden wieder zum Händler zurückzuführen. 
Dafür bieten wir innovative Produkte mit eingebauter Bindung des 
Kunden an den Händler, einen Außendienst mit hoher Beratungskom
petenz und das wichtige Branchen-Know-how einer Autobank.
AH: Wie viele Händler konnten Sie bislang als Partner gewin-
nen?
H. Busse: Wir verfügen bislang über ca. 3.500 Partner. Gegen-
wärtig betreuen wir diese mit 25 Außendienstspezialisten plus 
weiteren spezialisierten Mitarbeitern im Bereich der Betriebsver-
sicherungen.
AH: Wie unterstützen Sie den Handel beim Vertrieb von Fi-
nanzprodukten?

H. Busse: Neben dem klassischen Ratenkredit bieten wir mit 
dem AutoCredit eine Drei-Wege-Finanzierung an, bei der der 
Kunde die Wahl zwischen Kauf, Weiterfinanzierung und Rückga-
be hat. Mit dem AutoCredit wollen wir die Kunden auch an das 
Privatleasing gewöhnen, das bei den freien Händlern bislang noch 
unterentwickelt ist. Für junge Gebrauchte können wir auch ein 
Gebrauchtwagen-Leasing anbieten. 
Mit dem Produkt PrämieLight offerieren wir zu jedem Leasing- 
und Finanzierungsvertrag eine Kfz-Versicherung zu Vorzugskon-
ditionen. Das Besondere daran: die Versicherungsprämie bleibt 
unabhängig von eingetretenen Schäden für die Laufzeit der Finan-
zierung konstant. Zusätzlich kann der Kunde eine Restschuldver-
sicherung und eine Versicherung gegen Arbeitslosigkeit abschlie-
ßen. Um einen bargeldlosen Zahlungsverkehr auch für Werkstatt- 
und Zubehörbeträge zu ermöglichen, bieten wir den Händlern auch 
Eurocash-Geräte an. 
AH: Wie sieht Ihre Händlerbetreuung aus?
R. Brumm: Der Händler wird regelmäßig umfassend vor Ort 
beraten und die Verkäufer intensiv geschult. Ziel ist es, immer 
wieder Anregungen zu geben, um zusätzliche Verkaufschancen 
nutzen zu können. Hierfür wird unser Außendienst ständig quali-
fiziert. 
Mit dem internetbasierten System CARO verfügt der Verkäufer 
über einen modernen Arbeitsplatz, mit dem er schnell und einfach 
Kreditverträge erstellen sowie die Kundenbonität prüfen kann. 
Dabei achten wir auf eine seriöse Abwicklung und nutzen die 
gleichen Geschäftsbedingungen wie die Volkswagen Bank. Zu-
sätzlich unterstützen wir den Händler mit umfangreichem Werbe-
material für sein Autohaus. 
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AH: Wie wollen Sie den Verkäufer beim Verkauf von Finanz-
dienstleistungen unterstützen?
R. Brumm: Mit dem Verkäuferarbeitsplatz CARO sowie einem 
speziellen Verkäufercoaching durch intensive Schulungen wollen 
wir erreichen, dass jedem Kunden ein Finanzierungsangebot ge-
macht wird. Sonst läuft der Händler Gefahr, dass sich der Kunde 
auf dem Weg zum Kredit anderswo ein Auto kauft. Denn ein seri-
öser Kunde kauft kein Auto, wenn er nicht zuvor die Finanzierung 
geklärt hat. 
Um die Motivation der Verkäufer zu erhöhen, empfehlen wir den 
Händlern, die Provisionen mit einem angemessenen Anteil an die 
Verkäufer weiterzureichen.
AH: Bieten Sie neben der Absatz- auch eine Einkaufsfinanzie-
rung an? 
F. Ullner: Selbstverständlich bietet die AutoEuropa Bank den 
Händlern eine Einkaufsfinanzierung an. Je nach Bedarf und Ge-
schäftszweck erarbeiten wir mit dem Kunden individuelle Lö-
sungen zur Verbesserung seiner Unternehmensfinanzierung. Dafür 
stehen verschiedene Produkte zur Verfügung. 
Ob nun die klassische Gebrauchtwagenfinanzierung ohne Alters-
begrenzung der Fahrzeuge oder eine Neuwagenfinanzierung bis 
zu 100 Prozent des Rechnungsbetrages, verschiedene Lösungen 
sind auch je nach Fahrzeugart möglich. 
Zusätzlich steht dem Kunden ein onlinegeführtes Kontokorrent-
konto mit allen Zahlungsverkehrsmöglichkeiten zur Verfügung. 
Dieses kann auf Wunsch mit einer Kreditlinie ausgestattet werden. 
Das Konto kann vom Händler einerseits zum Fahrzeugeinkauf 
genutzt werden, andererseits sichert dieses Konto auch einen 
schnelleren Liquiditätsfluss. Natürlich werden auch die Erlöse aus 
dem Retailgeschäft auf dieses Konto ausgezahlt. Mit dem Konto-
korrentkonto als Erlöskonto für die Retailgeschäfte wird der 
Vorteil für den Handel bei einer vollständigen Zusammenarbeit 
deutlich. Weitere Angebote sind Investitionskredite für z.B. Im-
mobilienkäufe oder Mobilienleasingangebote für z.B. Werkstatt-
ausrüstung.
AH: Wie sieht Ihre zukünftige Planung aus? 
H. Busse: Wir werden 2007 ein Wachstum von rund 30 Prozent 
ausweisen. Dasselbe ist auch für 2008 geplant. Wir sehen bei den 
Händlern ein starkes Interesse und einen hohen Bedarf nach un-
seren Produkten. Deshalb sind wir davon überzeugt, unser nach-
haltiges Wachstum auch in 2008 fortsetzen zu können.  

Die AutoEuropa Bank, ein Geschäftsbereich der Volkswagen Bank, ist 
2006 aus der Umbenennung der früheren Europcar Bank hervorgegan-
gen. Nach dem Verkauf des Autovermieters Europcar International 
war der Bezug zum Volkswagen-Konzern weggefallen. Seitdem führt 
die AutoEuropa Bank die markenunabhängigen Aktivitäten der Volks-
wagen Bank weiter, wobei sie Zugriff auf das komplette Leistungs-
spektrum der Muttergesellschaft Volkswagen Bank besitzt. Die Auto-
Europa Bank bietet automobile Finanzdienstleistungen für Neu- und 
Gebrauchtwagen aller Marken sowie Wohnwagen, Reisemobile, 
Motorräder und Anhänger an. Die Geschäftsfelder umfassen Finanzie-
rung, Leasing und Versicherung sowohl für Privat- als auch Geschäfts
kunden.
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