
Gerade werden die ersten Jahres-
ergebnisse im Automobilhandel 
bekannt. Die durchschnittliche 

Umsatzrendite soll zwischen 1,2 und 1,4 % 
liegen (vgl. Seite 12 in dieser Ausgabe). Für 
2010 rechnen die Institute mit einem 
Wirtschaftswachstum zwischen 1,2 und 
2,5 %. Gute Vorzeichen für 2010?

Das ifo-Institut schreibt im „Branchen 
spezial“ der Volks- und Raiffeisenbanken 
im Dezember 2009: „Das bereits zuvor 
negative betriebswirtschaftliche Ergebnis 
[des Automobilhandels] ist 2008 noch 
tiefer in die roten Zahlen geraten. Für 
2009 ist nur mit einer geringfügigen Bes-
serung der angespannten Ertragslage zu 
rechnen und 2010 wird sie sich wieder 
drastisch verschlechtern. Auf einem ge-
sättigten Markt wird sich der Konzentra-
tionsprozess mit rückläufiger Zahl der 
Unternehmen und Betriebe fortsetzen. 
Um die katastrophale Ertragslage in den 
Griff zu bekommen, bemüht sich die 
Branche um ein neues Geschäftsmodell.“ 
Treffender kann man die Situation kaum 
zusammenfassen. Für die Banken brennt 
die Branche schon lichterloh. Viele Auto-
häuser bewegen sich bereits in Richtung 
Liquiditäts- und Existenzkrise (siehe Gra-
fik 1). Der Handlungsdruck steigt, die 
Handlungsspielräume werden geringer.

„AGENDA Automobilhandel 2010“
Die Artikelserie „AGENDA Automobil-
handel 2010“ zeigt die maßgeblichen 
To Do‘s, um den „Jahr-2010-Problemen“ 
zu begegnen. Bekannte Ansätze wie Pla-
nungs-, Controlling- und Prozessoptimie-
rungen sollten mittlerweile in jedem Un-
ternehmen laufen. In kritischen Zeiten 
geht es aber um mehr. Sie verlangen nach 
neuen Hebeln. Dazu gehören die Qualität 
des Bankenumgangs und die Sicherung 
und Steuerung der Liquidität.

In kritischen Unternehmensphasen sind 
klare Prioritäten verlangt. Neben einem 
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perfekt gesteuerten Bankenmanagement 
kommt der nachhaltigen Verbesserung der 
Liquidität die größte Hebelwirkung zu. 
Finanzexperten sprechen von einem Zeit-
horizont von 18 Monaten, für den die Li-
quidität auch bei außergewöhnlichen Ein-
brüchen jederzeit gesichert sein muss.

Klare Konzepte gegen Bankendruck
Die zunehmend kritische Distanz der Ban-
ken zum Automobilhandel muss höchst-
gradig ernst genommen werden. Das Ma-
nagement muss sich deshalb mit höchster 
Konzentration der Optimierung und pro-
fessionellen  Steuerung der Liquidität und 
Finanzkennziffern und der aktiven Gestal-
tung der Information und Kommunikation 
mit den Banken widmen.

„Es ist unrealistisch und unberechtigt, 
zu erwarten, dass Banken eine selbstlose 
Beziehung zu ihren Kunden haben, be-
sonders auch bezogen auf die Kreditver-
gabe“. Das hat dieser Tage der Deutsch-
land-Chef von Goldman Sachs, Alexander 
Dibelius, deutlich gemacht und nicht nur 
von Seiten der Politik dafür heftige Prügel 
einstecken müssen. Diplomatisches Ge-
schick hat er sicher nicht bewiesen, denn 

jetzt weiß auch der Letzte, woran er bei 
seinen Banken ist.

Bekanntlich haben die Banken ihre 
Sichtweise in puncto Kreditentscheidun-
gen grundsätzlich geändert. Hatten sie 
bisher die Erträge aus den Zinsen im 
Auge, so müssen die Banken heute in Ab-
hängigkeit der Risiken ihrer einzelnen 
Kreditengagements Eigenkapital hinter-
legen. Branchen mit per se schlechtem 
Rating wie der Autohandel verschärfen 
diese Situation. Selbst höhere Zinsen 
können das nicht kompensieren, denn 
durch die Hinterlegungsverpflichtungen 
schmilzt das Eigenkapital der Banken und 
damit ihr Handlungsspielraum.

Deshalb bevorzugen sie Kreditkunden, 
für die eine niedrige Hinterlegung not-
wendig ist, selbst wenn sie dann niedrigere 
Zinsen berechnen können. Vor diesem 
Hintergrund geht es den Banken heute 
mehr denn je um eine umfassende Beur-
teilung der Branchen- und Unterneh-
menssituation unter Risikoaspekten. Da-
bei wollen sie vor allem auch die zukünf-
tige Branchen- und Unternehmensent-
wicklung möglichst realistisch einschätzen 
können.
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