FINANZIERUNG &
VERSICHERUNG

DIE VIELFALT

DER MOBILITAT

Der Wiener Santander-Handlerpartner Auto Stahl vertreibt nicht nur sieben Automarken,
sondern auch zwei Zweiradmarken. Immer mehr Kund:innen schatzen die gebotene Vielfalt
des Mobilitats-Angebots.

egriindet in den 1950er Jahren wird Auto ver, Ford, Kia, Volvo, Mazda, Honda) und zwei Mo-
Stahl seit 2006 von Gernot Keusch als torradmarken (Honda, MV Augusta). Das Familien-
Eigentiimer gefiihrt. Seine Frau Isabella unternehmen beschiftigt rund 120 Mitarbeiterinnen
stieg vor 15 Jahren in den Betrieb ein und und Mitarbeiter und zghlt zu den gréften Autohdu-
gestaltet diesen als Marketing-Chefin sern Wiens. Mit dem parallelen Angebot an zwei-
mit. Heute vertreibt Auto Stahl an drei und vierrddrigen Fahrzeugen nimmt Auto Stahl eine
Standorten in Liesing, Floridsdorf und der Zentrale Sonderstellung ein, die angesichts des Wandels der
in Donaustadt sieben Pkw-Marken (Jaguar, Land Ro- Mobilitdtsgewohnheiten von immer mehr Kund:in-

nen geschatzt wird. Isabella Keusch erkldrt
im Interview die Hintergriinde:

KFZwirtschaft: Welche Vorteile se-
hen Sie darin, sowohl Pkw als auch
Zweirdader anzubieten?

Isabella Keusch: Mobilitdt ist unglaub-
lich vielfiltig geworden. Auch die SUV-Fah-
rerin besitzt heute ein Klimaticket oder fahrt
mit dem Rad, wenn das gerade besser in
ihren Tagesablauf passt. Mobilitdt ist damit
mehrdimensional und individuell geworden.
Das heifit auf der einen Seite, dass nicht
mehr das Auto allein das Maf} aller Dinge ist.
Fiir uns bedeutet das: Wenn ich es als Auto-
haus schaffe, mein Mobilitits- und Service-
angebot vielfdltiger zu gestalten, bieten sich
mir zusitzliche Chancen. Spdtestens seit der
Einfithrung des flichendeckenden Parkpi-
ckerls in Wien ist das Moped fiir viele wieder
ein grofies Thema geworden, da es von Park-
gebiihren befreit ist. Auch merken wir ein
gestiegenes Interesse am Motorradfahren,
das Freiheit und Individualitdt verspricht
und mit viel Leidenschaft betrieben wird. Da
wir sowohl Autos als auch Motorrdder im
Sortiment haben, kénnen wir unseren
Kund:innen einen ,One Stop Shop* bieten.
Einige unserer Auto-Kunden haben ihrem
Nachwuchs das erste Moped bei uns gekauft.

Welchen Anteil haben die entspre-
chenden Finanzierungsangebote fiir
Zweirdder und Autos in Threm Auto-
haus?

© Auto Stahl

KFZwirtschaft 11/ 2/ 2004 8



Im Bereich Auto liegt der Finanzierungsanteil im
Schnitt bei 70 Prozent. Bei den Zweirddern ist der
Anteil noch nicht ganz so hoch, und somit ist es
wichtig, dranzubleiben. Wir haben hier Luft nach
oben. Schliefilich ist die Finanzierung, beziehungs-
weise die Entscheidung fiir eine Ratenzahlung, ein
wichtiger Schritt fiir den Handel. Damit erhéht sich
die Chance, dass der Kunde dem auch beim nichsten
Fahrzeugtausch treu bleibt.

Welche Chancen und Risiken sehen Sie im
parallelen Angebot von Autos und Zweira-
dern?

Man sollte sich dem Zweirad geschiftlich nur dann
widmen, wenn man erstens eine gewisse Affinitat
zum Thema hat, und zweitens einen entsprechend
gut ausgearbeiteten Businessplan. Denn die Prozes-
se, das Marketing und das Werkstatt-Wissen kann
man nicht unbedingt 1:1 vom Auto aufs Motorrad
umlegen. Man muss sich also bewusst sein, in ein
neues Geschiftsfeld einzutreten, das zwar viel ge-
meinsam hat mit der Autobranche, aber nicht de-
ckungsgleich ist. Es wire naiv, einfach so los zu star-
ten. Nicht zu unterschitzen ist auch der ,cultural
clash®“ —vor allem auch intern: es muss im Unter-
nehmen mit viel Fingerspitzengefiihl verankert wer-
den, dass hier was ,Neues® beginnt, das auch fiir He-
rausforderungen sorgen wird.

Consumer Bank

EXPERTENEINSCHATZUNG

von Gunter Planeta, Santander
Vertriebsleiter Ost

Giinter Planeta ist Vertriebsleiter Ost
bei der Santander Consumer Bank in
Osterreich.

»Ein breit aufgestelltes Pro-
duktportfolio, also sowohl
Auto als auch Zweirad anzu-
bieten, ist eine starke Grundlage
fiir die Ansprache verschiedener
Zielgruppen. Damit daraus auch langfristiger finan-
zieller Erfolg fiir den eigenen Betrieb entsteht, ist
eine serits betriebene Kunden-Loyalisierung heute
unumganglich. Hat ein Kunde das Gefiihl, dass er
und seine Bediirfnisse ernst genommen werden und
dafiir eine passende Losung gesucht wird, die nicht
nur die Erfiillung der wirtschaftlichen Ziele des Ver-
kiufers zum Ziel hat, wird er beim nichsten Bedarf
wiederkommen. Wir unterstiitzen unsere Partner-
hindler dabei umfassend, etwa mit unserer Trai-
ningsreihe ,Meisterklasse®, dem Online-Portal ,Ich &
meine Kunden“ sowie mafigeschneiderten Finanzie-
rungslésungen.”

DER RICHTIGE PARTNER IN

DYNAMISCHEN ZEITEN.

CarGarantie setzt auf bewahrte Qualitat und starken Service.

CarGarantie®

takes the risk out
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