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Böses Erwachen
bei der

Abschlussrate
Manche Autobauer locken mit
fragwürdigen Finanzierungen

VON CHRISTOPH HUS

Der südkoreanische Autoherstel-
ler Hyundai gibt sich neuerdings

generös. Seinen deutschen Kunden
bietet das Unternehmen eine soge-
nannte Ballonfinanzierung an. Sie
ermöglicht es, sich für niedrige Mo-
natsraten einen Neuwagen zuzule-
gen. So beträgt zum Beispiel die mo-
natliche Rate für das Kompaktmodell
statt 130 nur 109 €.

Auch andere Autobauer werben
vermehrt mit günstigen Krediten,
etwa mit Null-Prozent-Ratenkäufen.
Oder sie bieten ihren Kunden eine
Drei-Wege-Finanzierung an. Ver-
braucher stellen sich die Frage, ob
sich angesichts dieser neuen Finan-
zierungs-Offerten das Leasing eines
Wagens noch lohnt. Doch die drei Al-
ternativen zum klassischen Mietkauf
haben nicht nur Vorteile. 

Variante Nummer eins: Der Raten-
kredit. Hier zahlen Kunden ein Auto
mit festgelegten monatlichen Beträ-
gen bis zum Ende der Laufzeit ab. Mit
der letzten Rate gehört ihnen der Wa-
gen. Am Anfang kassieren die Her-
steller eine Anzahlung, die meist 20
Prozent des Kaufpreises beträgt. 

Auch bei der Drei-Wege-Finanzie-
rung werden eine Anzahlung und
Monatsraten fällig. Am Ende der
Laufzeit kann der Kunde wählen.
Entweder er kündigt den Vertrag und
gibt den Wagen zurück. Alternativ
zahlt er eine Schlussrate – das Auto
gehört dann ihm. Oder er finanziert
die Schlussrate mit einem Ratenkre-
dit. Wie hoch dessen Zins ausfällt,
können Kunden allerdings zu Beginn
der Vertragslaufzeit kaum absehen.

Bei der Ballonfinanzierung sind
nach der Anzahlung vergleichsweise
niedrige Monatsraten fällig. Entspre-
chend hoch ist deshalb die Schluss-
rate, die Kunden bei Vertragsende
zahlen müssen. Können Kunden das
Geld nicht aufbringen, müssen sie
einen Ratenkredit aufnehmen.

Verbraucherschützer kritisieren
sowohl die Ballonfinanzierung als
auch die Drei-Wege-Finanzierung:
Frank Weide, Finanzexperte der Ver-
braucherzentrale Berlin: „Das ist ein
Absatzinstrument der Autoindustrie:
Die niedrigen Raten lassen die Fi-
nanzierung erst mal leicht erschei-
nen.“ Viele Käufer überschätzten
sich, sagt Weide. Sie können dann die
Abschlussrate nicht zahlen und brau-
chen eine teure Anschlussfinanzie-
rung. „Man weiß ja bei Abschluss des
Vertrags noch nicht, wie in zwei, drei
oder vier Jahren die Zinssituation
aussieht.“ 

Größere Flotten sind meist in unabhängiger Hand
Strategien Künftig wollen
Manager laut Verband der
unabhängigen Fuhrparkge-
sellschaften VMF auf zu-
nehmendes Umweltbe-
wusstsein in den Unter-
nehmen und europaweite
Flottenbetreuung setzen. 

Emissionen So kann der
Flottenbetreiber einem Un-
ternehmen sagen, wie
viele Emissionen sein Fuhr-
park global verursacht.

Stichprobe: Fuhrparkzusammensetzung
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Rabattschlacht im Fuhrpark
Die Autohersteller werten 
ihr Leasing mit Prozenten 
und Servicepaketen auf. 
Vor allem die kleineren 
unter den unabhängigen 
Verleihern können im 
Preiskampf kaum noch 
mithalten

VON MARLENE BROCKMANN

W
enn ein Markt gesättigt
ist, droht Anbietern das
Aus. Eine Sorge, die der-
zeit im Fahrzeugflotten-

Leasing kursiert. „Die großen Fuhr-
parks sind in der Regel bereits be-
dient“, sagt Friedhelm Westebbe, Ge-
schäftsführer des Bundesverbands
deutscher Leasingunternehmen
(BDL). „Und da die Preis- und Leis-
tungskonkurrenz deutlich zunimmt,
haben es die Kleineren schwer mit-
zuhalten.“

Aber auch für die großen Autover-
leaser wird die Situation auf dem
Markt schwieriger, der zurzeit ein
Volumen von 23 Mrd. € hat. Denn
Wachstum scheint nur noch auf
Kosten von Mitbewerbern möglich.
„Verstärkte Kannibalisierung“ beob-
achtet zum Beispiel Sylvia Lier, Ver-
triebschefin bei Neusser Leaseplan.
Das Unternehmen hat 78 000 Fahr-
zeuge unter Vertrag. „Wir haben es
nicht nur mit einem verteilten Markt
zu tun, sondern auch mit höchst ag-
gressiver Konkurrenz.“ 

Vor allem neue Servicepakete, mit
denen die Hersteller ihr eigenes Lea-
sing aufwerten, machen den nicht-
markengebundenen Anbietern zu
schaffen. „Mal wird über Extras bei
der Ausstattung quersubventio-
niert“, sagt Michael Velte, Vorsitzen-
der des Verbands markenunabhän-
giger Fuhrparkmanagementgesell-
schaften (VMF). „Dann, wie jüngst,
versucht VW mit seiner 50-Prozent-
Rabattaktion beim Service zu punk-
ten.“ 

Dazu gehört auch eine von Merce-
des ab 2008 lancierte Servicekarte.
Sie schließt eine kostenlose Instand-
haltung für die ersten 90 000 Kilome-
ter im Leasingvertrag ein. Karl Strom,
Sprecher beim Arbeitskreis der Ban-
ken und Leasinggesellschaften der
Automobilwirtschaft(AKA), kontert:
„Seit ihrer Einführung 2006 haben
sich weit über 1,5 Millionen Kunden
für Paketlösungen entschieden.
Mehr als 50 Prozent der Fahrzeugin-
teressenten wollen heute so etwas“.

Dass sie im Massenmarkt mit Pri-
vatkunden nicht mithalten können,
wissen die unabhängigen Autover-
leaser freilich. Ihre Domäne ist das
Firmenkunden-Segment, in dem
Rundumservice bereits Tradition hat.
Bislang konnten die Hersteller hier
schon wegen der Markenbindung
kaum Fuß fassen. „Je kleiner der
Fuhrpark, desto herstellernäher wird
geleast“, beschreibt Velte die Faustre-
gel im gewerblichen Autoleasing. 

Der VMF-Sprecher ist zugleich
Chef der Sparkassentochter Deut-
sche Leasing Fleet. Neben Leaseplan,
AlD, der von General Electric über-

nommenen ASL und weiteren Ban-
ken-Ablegern wie Südleasing und
VR-Leasing gehört sie zu den großen
markenunabhängigen Anbietern.

Für diese erscheint die Serviceof-
fensive der Autokonzerne als Teil ei-
ner Strategie. Die Hersteller wollen in
Zukunft nicht nur die Finanzierung
der Fahrzeuge mitanbieten. Sie ha-
ben vor, in stärkerem Maße in das
Fuhrparkmanagement einzusteigen.
Dafür spricht auch, dass sie sich in
der vergangenen Zeit bemüht haben,
in diesem Segment nicht nur mit ei-
genen Autos mitzumischen: BMW
hat sich mit Alphabet einen Ableger
geschaffen, der über ein breites An-
gebot verfügt. Dieser hat zudem
kürzlich die Südleasing-Tochter LHS
übernommen. Volkswagen hält mitt-
lerweile 50 Prozent an Leaseplan.

Die Flottenspezialisten reagieren,
indem sie immer kleinere Flotten
umwerben – bis hin zum Geschäfts-
wagen des Freiberuflers. „Der Trend
geht zu kleineren Einheiten – wo Be-
darf da ist, aber das fachliche Wissen
nicht“, sagt Albert de Cillia, Ge-
schäftsführer der GE Auto Service
Leasing. Auch für Einzelfahrzeuge
gibt es eine „automatisierte Fahr-
zeugrückgabe“, bei der sich der
Kunde das professionelle Gutachten
samt Detailfotos im Internet an-
schauen kann. 

Auch Konkurrent Leaseplan baut
seinen elektronischen Service aus,
damit er den Small-Fleet-Bereich
von zehn bis hinunter zu einem Fahr-
zeug abdecken kann. „Ein Riesenauf-
wand bei der Softwareumstellung.
Aber zum Jahresende gehen wir da-
mit online. Dann können sich die
Kunden selbst bedienen – mit oder
ohne die bei Flotten üblichen Ser-
vices“, sagt Vertriebschefin Lier. Not-
wendig seien dafür allerdings Inves-
titionen „im Millionenbereich“. Die
müssten sich in drei, vier Jahren
rechnen.

Zudem gehen die Flottenspezia-
listen neue Vertriebswege und
kommen so den Hersteller-Leasing-
gesellschaften auch hier in die Quere:
Sowohl GE ASL als auch Leaseplan
wollen Kunden verstärkt über den
Autohandel ansprechen. „Für uns
ein Novum“, sagt Lier. „Wir akquirie-
ren gerade die Leute für die Händler-
akquisition.“

BDL-Chef Westebbe sieht den har-
ten Wettbewerb mit Sorge: „Da wer-
den immer differenziertere Soft-
warelösungen nötig. Den hohen Kos-
ten- und Personalaufwand können
sich nur wenige leisten.“ Laut de Cil-
lia geht es im Flottenmanagement
schon um Outsourcing. Etwa wenn
bei 600 Fahrzeugen nur noch eine
Person im Betrieb zuständig ist –
„und das nicht einmal ganztags“.
Während von den 4,8 Millionen ge-
werblichen Kraftfahrzeugen in
Deutschland nur rund 20 Prozent im
Full-Service seien, betrüge dieser
Anteil in anderen Ländern bereits
50 Prozent. „Da müssen wir hin“,
sagt de Cillia.


