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Liebe Leserin, lieber Leser,

gibt es sie Uberhaupt, die gute alte Zeit? Fru-
her war ganz bestimmt nicht alles besser.
SchlieBlich wurden zuletzt vor zehn Jahren
als Ergebnis der ,Abwrackpramie” so vie-
le Neuwagen zugelassen wie heute. AuBer
Frage dagegen steht, dass alte Gewisshei-
ten in einem atemberaubenden Tempo an
Bedeutung verlieren. Der Herausforderung,
neue Kundenbedurfnisse mit innovativen L6-
sungen anzusprechen, stellen wir uns bei der
BDK aber gerne.

2018 konnten wir auf der Basis einer erfreuli-
chen Geschaéftsentwicklung eine weitere Pha-
se unserer Digitalisierungsstrategie einlauten.
Uber unsere Online-Services, wie den DIGEO
Neuwagenkonfigurator, finden Kfz-Handler
und Autokaufer auch im Internet zueinander.
Gleichzeitig setzen wir auf die beste Bera-
tung und unterstitzen Betriebe mit unserer
Digital-Inspektion 360 dabei, die Chancen
der Digitalisierung fur sich zu nutzen. Dieses

i

Dr. Hermann Frohnhaus
Sprecher der GeschéaftsfUhrung

LYY

Angebot nimmt der Markt sehr gut an, was
uns darin bestarkt, diesen Weg weiter zu
beschreiten.

Geschwindigkeit ist ein wesentliches Erfolgs-
kriterium. Gleichzeitig ist es unerlasslich, sich
neben dem Tagesgeschaft die notwendige
Zeit fUr strategische Uberlegungen zu neh-
men. Eine umfassende Analyse von M&dg-
lichkeiten sowie grundliche Planung sind die
besten Grundlagen flr zukunftsweisende Ent-
scheidungen. Auch bei der BDK haben wir im
vergangenen Jahr die Weichen fur eine wei-
terhin positive Entwicklung gestellt. In welche
Richtung wir uns dabei bewegen, erfahren Sie
in diesem Jahresbericht 2018. Wir winschen
Ihnen viel Freude bei der Lekture!

~ ol

Matthias Sprank
Geschaftsfuhrer
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Gastbeitrag von
Jurgen Karpinski

Prasident Zentralverband
Deutsches Kraftfahrzeuggewerbe

Diesel, Daten, Digitales und Disruption — diese
vier Schlagworte definieren die Themen, an
denen wir im Kraftfahrzeuggewerbe arbeiten.

Das Diesel-Thema wird uns weiter fordern,
obwohl wir in den letzten zwei Jahren einen
bemerkenswerten Schwenk in der medialen
Berichterstattung erlebt haben: von der Ver-
teufelung als ,,Drecks-Diesel” Uber die Hard-
ware-Nachruistung bis hin zur Debatte Uber
Grenzwerte und Messstellen. Unsere Forde-

Jurgen Karpinski

Seit 1986 ist Jurgen
Karpinski Geschaftsfiih-

rer von AUTOSCHMITT
mit Audi- und Volks- rungen haben Wirkung gezeigt! Das Deutsche
wagen-Betrieben in Kraftfahrzeuggewerbe hat mehr fur den Diesel
Franidfurt am Main und ekampft als alle Hersteller zusammen. Die
Idstein. Im Jahr 2014 g . P I '
wurde er zum Prasiden- technischen Kriterien fUr die Hardware-Nach-
ten des ZDK gewahit. rdstung liegen jetzt vor. Minister Scheuer hat

Wort gehalten. Nun sind die Hersteller der
Nachrtstsysteme gefordert, so schnell wie
mdglich genehmigungsfahige Systeme zu
entwickeln und genehmigen zu lassen. Un-
sere Betriebe stehen bereit fur den Einbau.

Starker in den Fokus rlickt das Thema syn-
thetische Kraftstoffe — ein Zukunftsfeld, dem
unserer Ansicht nach bisher viel zu wenig Auf-
merksamkeit geschenkt wird. Denn E-Fahr-
zeuge sind kein Allheilmittel fur die Sicherung
der individuellen Mobilitat der Zukunft.

Weiterhin steht die digitale Transformation
auch im Kraftfahrzeuggewerbe auf der Agen-
da. Als Angebot fur die Autohauser und Werk-
statten gibt es die Digitalisierungsplattform
DISERVA. Dort erhalten Kfz-Betriebe kosten-
los einen Uberblick Uber am Markt verfligbare
digitale Ansatze, von Portalen fUr die Fahr-
zeugvermarktung Uber Plug-Ins fur die eige-
ne Website bis hin zu Helfern im Buroalltag.

Wie wichtig wir dieses Thema nehmen, zeigt
die Tatsache, dass wir einen Beauftragten
fur die Digitalisierung im Verband installiert
haben. Darlber hinaus setzt sich die Arbeits-
gruppe ,Neue Geschaftsmodelle und Kon-
nektivitat® intensiv mit der Zukunft unserer
Branche auseinander. Wer als Unternehmer
auf Dauer erfolgreich sein will, muss die Pro-
zesse in seinem Betrieb digitalisieren. Daran
fuhrt kein Weg vorbei.

Aber naturlich wird es weiterhin auch die ana-
loge Welt geben. Das zeigen aktuelle Zahlen
aus dem DAT-Report 2019. Beim Autokauf
informieren sich die privaten Neuwagenkaufer
Uber Online- und Offline-Quellen. In der De-
tailanalyse standen mit 60 % die Gesprache
mit dem Handel ganz oben auf der Liste. Wei-
terhin spielte fir 50 % der Kaufer die Probe-
fahrt eine wichtige Rolle beim Neuwagenkauf.

Und im Service gilt erst recht, dass es ohne
analoge Prozesse nicht geht. Ein Rad wer-
den wir auch morgen noch nicht per App
wechseln kénnen. Beide Welten — digital und
analog — mussen intelligent und effektiv mitei-
nander verknupft werden, um den groBtmaog-
lichen Erfolg zu erzielen.

Insofern ist mir nicht bange um die Zukunft
des Kraftfahrzeuggewerbes. Unsere Betrie-
be werden noch lange bendtigt, wenn auch
vielleicht mit veranderten Aufgabenstellungen.
Und mit einem starken Partner wie der BDK
und ihren modernen digitalen Werkzeugen
an unserer Seite.



Das Kfz-Gewerbe 2018
Pkw-Neuwagenhandel
Pkw-Gebrauchtwagenhandel
davon  Uber Markenhandel
Uber freien Handel
Lkw-Handel (neu und gebraucht)
Service
Gesamt

Automarkt

3.435.778

Neuzulassungen (-0,2 %)

7.192.411

Besitzumschreibungen
(=1,5%)

Gastbeitrag Jiirgen Karpinski

»Wer als Unternehmer auf Dauer erfolgreich

Pkw-Preise

31.130 €

Neuwagen (+ 2,6 %)

11.780 €

Gebrauchtwagen
(+4,7%)

sein will, muss die Prozesse in seinem
Betrieb digitalisieren.”

Jirgen Karpinski

Umséatze/Veréanderung zu 2017
66,45 Mrd. € (+3,6%)
66,34 Mrd. € (+0,0%)
57,26 Mrd. € (+1,8%)
9,08 Mrd. € (-10,0%)
12,43 Mrd. € (+5,2%)
33,72 Mrd. € (+5,0%)
178,94 Mrd. € (+2,6 %)

5N
Anzahl Betriebe \ Anzahl Mitarbeiter

15200 .5 441.000

fabrikatsgebunden (-6,6 %) =1,9%)
21.550 § 93.350

fabrikatsungebunden davon Azubis

(+1,7%)
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Gastbeitrag von
Guido Zoeller

Societé Générale, Group Country Head
Germany & Austria

Guido Zoeller

Seit dem 1. Januar
2014 verantwortet
Guido Zoeller als Group
Country Head Germany
& Austria die gesamten
Aktivitaten der Société
Générale in Deutsch-
land und Osterreich mit
Uber 3.500 Mitarbeitern.

Seit jeher ist der technologische Fortschritt
die Triebkraft fur Verbesserungen in der Wirt-
schaft, im Arbeitsleben und im Alltag. Doch
wahrend sich frUhere Generationen noch
allmahlich an technische Neuerungen ge-
wohnen konnten, erleben wir derzeit immer
haufigere Innovationen in immer kurzerer Zeit.
Die Fahigkeit zur schnellen Reaktion und An-
passung wird in diesem Umfeld zur Kernkom-
petenz. Es geht deshalb nicht nur darum, die
digitale Transformation von Wirtschaft und
Gesellschaft zu meistern. Es geht darum, ra-
sante Ver&nderungsprozesse zu antizipieren
und zu nutzen.

Fir Banken mit ihrer zentralen Rolle im Wirt-
schaftskreislauf gilt dies in besonderer Weise.
Wir finanzieren Unternehmen und unterstut-
zen Wachstum, Handel und Beschaftigung.
Wir sind ein Katalysator des Wandels und
deshalb gefordert, uns bestandig weiterzu-
entwickeln — unsere Technologien, unsere
Organisationsstruktur und nicht zuletzt die
Produktangebote flr unsere Kunden.

Neben technologischer Innovation verandern
gerade aber auch viele andere Treiber unsere
Gesellschaft. Ob es um neue Formen in der
Zusammenarbeit geht, ungewohnte Arbeits-
welten oder das Thema Nachhaltigkeit mit
seinen verschiedenen Facetten — die Welt
befindet sich aktuell in einem massiven Um-
bruch. Als einer der Pioniere in der Finanz-
branche fur Lésungen mit einem positiven
Impact, haben wir uns — neben eigenen Ver-
pflichtungen — zum Ziel gesetzt, Unternehmen
dabei zu unterstitzen, ihr Geschéaft nachhaltig
zu gestalten.

SOCIETE
GENERALE

Wandel und Stabilitdt erganzen sich — die
Société Générale als groBe européische
Bankengruppe hat dieses Prinzip verinner-
licht. Ihren vielfaltigen und spezialisierten
Einheiten, wie der BDK, bietet sie so einen
starken Verbund, in dem sich Ideen und In-
novationen entfalten kénnen. Jede Mitarbei-
terin und jeder Mitarbeiter kann und soll sich
engagieren, Verantwortung Ubernehmen, zum
Gesamtergebnis beitragen. Deshalb fordern
wir den Austausch, das Experimentieren und
das Querdenken. Wir lernen aus Erfolgen und
Misserfolgen gleichermalBen. Mit den Worten
unseres CEO Frédéric Oudéa: ,Unsere Missi-
on ist es, jeden Einzelnen zu befahigen, der
die Zukunft positiv beeinflussen will. Mit po-
sitiver Energie kann jeder aktiv einen Beitrag
zum Fortschritt in der Welt leisten.*

Anfang und Ziel all dieser Bestrebungen ist
der Kunde. Wer Trends antizipiert und Innova-
tionen am Puls der Zeit umsetzt, kann seinen
Kunden einen Wettbewerbsvorteil verschaf-
fen. Wer auf sich ergdnzende Angebote und
Dienstleistungen mit Potenzial setzt, kann sei-
ne Kunden dabei unterstitzen, ihre Ziele zu
erreichen. Und wer sich das Vertrauen seiner
Kunden verdient, kann selbst erfolgreich sein.

Die Société Générale Gruppe blickt auf eine
mehr als 150-jahrige Geschichte zurlick und
ist heute einer der fuhrenden europaischen
Finanzdienstleister. Mit mehr als 147.000
Kolleginnen und Kollegen arbeiten wir flr den
Erfolg jedes einzelnen unserer 31 Millionen
Kunden — jeden Tag aufs Neue.



Gastbeitrag Guido Zoeller

,Wer Trends antizipiert und Innovationen am
Puls der Zeit umsetzt, kann seinen Kunden einen
Wettbewerbsvorteil verschaffen.”

Guido Zoeller

57 4 Déutsc_hg;WirtE\gS:haft 2 18

Wachstum | Bruttoinlandsprodukt @ Wachstum privater
Bruttoinlandsprodukt ' je Einwohner - Konsumausgaben

1,4 % 40.843 € 2,6 %

(2017: 2,2%) (2017: 39.650 €) (2017: 3,6 %)

Anzahl Staatlicher
Erwerbstétige | Finanzierungsiberschuss Kreditbestand

44,8 Mio. - 57,3 Mrd. € 181,9 Mrd. €

(2017: 44,3 Mio.) (2017: 34 Mrd. €) (2017: 170,8 Mrd. €)
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Aufgeweckt! Der Nachwuchs fragt,
die Geschaftsfuhrung antwortet

GroBBe Erfahrung, jugendlicher Enthusiasmus — fUr ihren Er-
folg setzt die BDK auf vielfaltige Talente und Kompetenzen.
Im Gesprach mit jungen Nachwuchskraften des Unterneh-
mens blicken Dr. Hermann Frohnhaus und Matthias Sprank
auf bisher Erreichtes zuruck und erlautern, wie sich auch die
Zukunft positiv gestalten lasst.

Wir stehen ja gerade erst am Anfang un-
seres Berufslebens, Sie dagegen tragen
schon lange Verantwortung bei der BDK.
Welche groB3en Veranderungen haben Sie
im Laufe lhrer Karriere in unserem Unter-
nehmen erlebt?

Dr. Hermann Frohnhaus: Im Grunde kann
man die vergangenen fast zwanzig Jahre in
drei Phasen unterteilen. Ganz am Anfang
stand der Aufbau des Bankgeschafts mit allen
fachlichen Kompetenzen, die dazu gehoren.
Eine absolut spannende Zeit, in der ich selbst

auch noch im Tagesgeschéft Hand angelegt
und viel dazugelernt habe. Wir haben
uns dann sehr schnell, wie unser

damaliger Vertriebsdirektor sagte,

von der ,kleinen Bank am Bahndamm* zu ei-
ner der groBten unabhangigen Autobanken
entwickelt, was wieder eine groBe Verande-
rung bedeutete. In dieser Phase ging es da-
rum, mit mehr Personal und beschleunigten
Prozessen dem Wachstum mdglichst immer
einen Schritt voraus zu sein. Und heute be-
finden wir uns mitten im digitalen Wandel und
haben den Anspruch, ihn flr uns und unsere
Handelspartner mitzugestalten. Veranderung
gibt es also immer, und das ist auch gut so.

Matthias Sprank: Gerade in den letzten Jah-
ren haben wir es darlber hinaus mit immer
strengeren regulatorischen Anforderungen
zu tun. Da braucht es ein

enges Zusammenspiel



verschiedener Fachabteilungen, um eine gute
Idee in einem angemessenen Zeitraum zu
einem marktfahigen Produkt zu entwickeln.

Viele unserer Freunde machen gar keinen
Fuhrerschein mehr und es gibt ganz neue
Méglichkeiten, um z.B. in der Stadt her-
umzukommen. Wie stellen Sie sich und
die Bank auf solche Trends ein?

Dr. Frohnhaus: Das Auto wird noch sehr
lange die erste Wahl fur die individuelle
Mobilitat sein. Aber nattrlich haben wir die
Veranderungen im Kundenverhalten im Blick
und begegnen ihnen mit unserer digitalen
Strategie. Im Kern geht es darum, die Be-
ziehung zwischen Autohausern und ihren
Kunden Uber Online-Services wie unseren
Neuwagenkonfigurator oder das Ankauf-
versprechen zu starken. Wir leisten unseren
Beitrag dazu, dass der Handler damit auch
in Zukunft bei Fragen der Mobilitat der erste
Ansprechpartner bleibt. Auf diesem Wege
rlcken auch wir naher an den Endkunden
heran und kdénnen die Erfahrungen, die wir
dabei machen, in neue Projekte einflieBen
lassen. Und da haben wir noch einiges in
petto.

Welche Rolle kbnnen wir als Auszubil-
dende und dual Studierende dabei spie-
len, wenn es um Innovationen und neue
Lésungen fir Autohandel und
Autokaufer geht?

Matthias Sprank: Eine ganz wesentliche.
Denn Sie sind ja nicht nur potenziell zukinf-
tige Autokauferinnen, sondern zahlen daru-
ber hinaus zur ersten Generation von Digital
Natives, fur die es ganz natUrlich ist, Mobi-
litdt Uber das Smartphone zu buchen. Das
ist ein Erfahrungsschatz, von dem wir nur
profitieren kdnnen. Wir schaffen verschiede-
ne Moglichkeiten, damit Sie sich selbst aktiv
und unabhangig von lhrer aktuellen Aufgabe
einbringen kénnen. Unsere Kulturlabore, die
wir im Rahmen der Weiterentwicklung unse-
rer Unternehmenskultur eingerichtet haben,
oder auch die Initiative Zukunft sind gute
Beispiele daftr.

Dr. Frohnhaus: Gleichzeitig setzen wir auf
eine FUhrungskultur, die dazu ermutigt, Initi-
ative zu ergreifen. Das ist nattrlich manchmal
ein Spagat, wenn man Kapazitaten zwischen
dem Tagesgeschaft und der Beteiligung an
Projekten, bei denen der Erfolg ja nicht von
vornherein garantiert ist, aufteilen muss. Wir
sind da aber auf einem guten Weg.

Wir haben festgestellt, dass bei vielen
Projekten die unterschiedlichsten
Abteilungen beteiligt sind.
Setzen wir auch auf neue

digitale Méglichkeiten

fur die Kommunikation
untereinander?

Interview
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Antonia Kriger

Als Auszubildende im

zweiten Lehrjahr hat

Antonia Krtiger bereits

einen tiefen Einblick
in die Aufgaben und
Tatigkeiten der BDK

bekommen. Die ange-
hende Kauffrau fur Dia-
logmarketing durchlauft
wéhrend ihrer Ausbil-
dung verschiedene und

abwechslungsreiche

Stationen innerhalb der

12

Autobank.

Dr. Frohnhaus: Transparenz und Mitwir-
kungsmadglichkeiten Uber Abteilungsgren-
zen hinaus zu schaffen, ist ein wichtiges Ziel.
Dazu haben wir zum Beispiel ein Unterneh-
mens-Wiki implementiert, das die Mitarbei-
terinnen und Mitarbeiter im Produktmanage-
ment schon intensiv nutzen. Hier kann jeder
Beteiligte auf einen Blick sehen, welche neuen
Entwicklungen es gibt und welche Meilenstei-
ne bereits erreicht sind. Und sich mit eigenen
Kommentaren in die Diskussion einbringen.
Dabei geht es uns gar nicht so sehr um eine
hohe Frequenz, die Qualitat der Beitrage ist
viel entscheidender. In den kommenden Mo-
naten wollen wir den Einsatz dieses Kommu-
nikationstools jedenfalls deutlich ausweiten.

Uns junge Leute beschaftigt das Thema
Nachhaltigkeit sehr. Glauben Sie, dass
wir bald deutlich mehr Elektrofahrzeuge
finanzieren? Wir kooperieren ja seit 2018
mit Tesla.

Matthias Sprank: Die Tesla-Kooperation sehe
ich als Beleg dafr, dass wir allgemein ein at-
traktiver Partner mit klarem Fokus auf die Zu-
kunft sind. Sie ist aber aufgrund der Vertriebs-
strategie dieses Herstellers auch ein Sonderfall.
Grundsatzlich und unabhangig von unserer
Zusammenarbeit mit Tesla kann man sagen,
dass unsere Entwicklung dem Markt folgt und
wir die Uber den Handel generierte Nachfrage
auch finanzieren. Die Zulassungszahlen legen
ja stark zu, allerdings noch von einer niedrigen
Basis ausgehend. Eine spannende Frage ist
auch, wie sich die Elektromobilitat im Hinblick
auf das Gebrauchtwagengeschaft entwickelt.

KURZVITA Dr. Hermann Frohnhaus

2003 Bank Deutsches Kraftfahrzeug-
gewerbe,
Sprecher der Geschéaftsfihrung
1996 GEFA Gesellschaft fur Absatzfi-
nanzierung mbH, Vertriebsleiter
1991 Diskont und Kredit AG und

Disko Leasing GmbH, Leiter
Zentrale Vertriebs- und Marke-
tingabteilung

Da gibt es bislang wenig Erfahrungswerte, aber
auch dafur werden wir mit und fur den Handel
gute Losungen finden.

Ein groBes Thema 2018 war der Daten-
schutz. Stellen uns die neuen Regeln vor
Probleme?

Matthias Sprank: Nein, Schwierigkeiten be-
reitet uns die Datenschutzgrundverordnung
keine. Aber sie stellt uns seit ihnrem Inkrafttre-
ten im vergangenen Jahr zusatzliche Aufga-
ben, z. B. durch die Anforderung, Kundenan-
fragen zu beantworten und noch haufiger als
bisher schon Ldschroutinen durchzuflhren.
Arbeitspensum und Kosten sind also gestie-
gen, aber wir kbnnen nattrlich alles bewal-
tigen. Uns kommt da sicher entgegen, dass
wir keine Zweitverwertung von Kundendaten
vornehmen. Fur unser Geschéaft ist es daher
kein Drama, wenn der Gesetzgeber uns vor-
schreibt, Daten nur fUr den vorgesehenen
Zweck zu verwenden.

Ve




Wie wiirden Sie die aktuelle Lage beschrei-
ben? War 2018 ein gutes Jahr fiir die BDK?

Dr. Frohnhaus: Das war es, auch wenn die
Bedingungen fur den Handel schwierig wa-
ren. Besonders erfreulich ist fUr mich, dass
nicht nur unsere Produkte, sondern auch
unsere Beratungsangebote stark in Anspruch
genommen werden. Der Fokus auf das Ta-
gesgeschéft ist naturlich wichtig, aber man
darf auch nicht vergessen, die Weichen fur
die Zukunft zu stellen. Seit dem Herbst 2018
unterstitzen wir mit unserer ,Digital-Inspek-
tion 360" Handelspartner der BDK dabei,
ihren Kundenkontakt auch online optimal zu
gestalten. Das bringt beiden Seiten einen
nachhaltigen Nutzen, der weit Uber das Jahr
2018 oder 2019 hinaus reicht.

Und wie sehen Sie die Entwicklung fir
2019? Was kdnnen unsere Handelspart-
ner und wir als Mitarbeiter da von der
BDK erwarten?

Dr. Frohnhaus: Ich bin Uberzeugt, dass wir
mit unserem Mut und der Bereitschaft, neue
Wege zu gehen, auch in diesem Jahr erfolg-
reich sein werden. Im Hier und Heute bie-
ten wir dem Kfz-Handel weiterhin attraktive
Produkte, um dem Kunden den Autokauf
madglichst leicht zu machen und die eigenen
Ertrage zu steigern. Gleichzeitig drehen wir
bei der Weiterentwicklung unseres digitalen
Angebots durchaus am groBBen Rad. Das ist
zum einen fur alle in der BDK eine spannen-
de und positive Herausforderung und flr den
Handel ein klares Signal, dass er in uns einen
starken Partner fUr eine gute Zukunft hat.

Dann haben wir zum Schluss noch zwei
personliche Fragen an Sie.
Herr Sprank, lhr erstes Auto war ein ...

Matthias Sprank: ... Peugeot 405 Kombi.
Schon mit Abgasreinigung und erstaunlich
gunstig.

Und, Herr Dr. Frohnhaus, bei welchem
Song im Autoradio singen Sie lauthals mit?

Dr. Frohnhaus: Vielleicht ganz passend zu
unserem Anspruch als Partner des Handels:
Marmor, Stein und Eisen bricht...
Vielen Dank fur das Gespréach!
Dr. Frohnhaus: Gerne. Und Ihnen wiinschen

wir beide alles Gute fur eine lange Karriere
bei der BDK!

KURZVITA Matthias Sprank

2004 Bank Deutsches Kraftfahrzeug-
gewerbe, Geschaftsfuhrer

2003 ALD AutolLease D GmbH, Ge-
samtleiter Finanzen und Risiko

2000 Master Lease Germany GmbH,
Bereichsleiter Finanzen

Interview

Ina Dervishaj

Seit August 2018 kom-
biniert Ina Dervishaj die
Vorteile eines Studiums
an der Hamburg
School of Business
Administration mit den
praktischen Erfahrun-
gen, die sie in der BDK
sammelt. Ihr Ziel: der
Bachelor-Abschluss in
Wirtschaftsinformatik.
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Die Highlights 2018

Bits und Bytes naturlich, aber auch Ziegel und Mortel — 2018
war gepflastert mit spannenden Themen. Eine kurze Zeitreise
zu ausgewahlten Meilensteinen des vergangenen Jahres.

2. MARZ
Die ,,Darauf fahren Verkaufer ab“-App

Auf die Schnelle eine Rate kalkulieren oder Unterlagen
an die BDK senden — der DIGEO Verkaufsassistent ist
die neue rechte Hand des Automobilverkaufers.

25. MAI
DSGVO

Datenschutz wird groBBgeschrieben. Punktlich zu ihrem
Inkrafttreten hat die BDK die Anforderungen der neuen
Européischen Datenschutzgrundverordnung umgesetzt.

~17. JUNI
Zuruck in die Zukunft

GroBe Geschichte, klare Visionen: Die BDK gratuliert
dem Kfz-Gewerbe Baden-Wurttemberg zu 100 Jahren
erfolgreicher Verbandsarbeit.

WINNER

3. JULI

AUTOHAUS

BankenMonitor

2018

HeiBer Titelkampf

Doppelsieg beim AUTOHAUS BankenMonitor 2018:

In der Kategorie ,Unabhangige Autobank® sowie beim
~Sonderpreis Gebrauchtwagen” belohnt der Handel die
BDK mit Bestnoten.
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Meilensteine

s 6. AUGUST

Einchecken bitte!

Mit der neuen Digital-Inspektion 360 bietet die BDK
jedem Autohaus die beste Basis fur eine effektive
Online-Strategie und den optimalen Kundenkontakt
im Internet.

—30. AUGUST

In 559.848.781 Schritten zum Erfolg!

»Weniger ist mehr” gilt hier nicht. Bei der Global
Corporate Challenge 2018 kommen 357 Teilnehmerin-
nen und Teilnehmer der BDK in nur 100 Tagen auf eine
Gesamtstrecke von 358.303 Kilometern.

_ 30. SEPTEMBER
Alle unter einem Dach

Die Entscheidung ist gefallen — voraussichtlich im
Jahr 2022 zieht die BDK mit anderen Hamburger
Tochtergesellschaften der Société Générale in einen
hochmodernen Neubau.

____27. NOVEMBER Newwdgen-Ronfigurator
Lasst keine Wiinsche offen

Nach dem Relaunch punktet der DIGEO Neuwagen-
konfigurator mit neuem Design, optimiertem Handling
und einer zielgerichteten Verteilung von Kundenleads.

3. DEZEMBER
Helfen kann so lecker sein!

Guten Hunger beweisen die BDK-Mitarbeiter bei der Azubi-
Spendenaktion 2018. Als Ergebnis des Kuchenverkaufs
freute sich die ,Stiftung Mittagskinder Uber eine Spende in
Hohe von 1.500 Euro.

15
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In einer schnelllebigen Welt ist Zeit
ein knappes Gut. Sie will daher
gut genutzt sein. Zur Reflexion,
zur Strategieentwicklung. Und zur
Umsetzung von Zukunftsprojekten.
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Burokratie,
die Laune macht

Auch der Staat will mobil sein. Offentliche Ausschreibungen von
Behorden, Stadten und Gemeinden bieten daher ein attraktives
Geschéftsfeld fur Autohandler. Unter anderem mit dem Praqua-
lifizierungszertifikat inrer Leasinggesellschaft ALD Lease Finanz
erleichtert die BDK ihren Handelspartnern die Erstellung uber-

zeugender Angebote.
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Staatliche Unterneh-
men bendtigen viele
Fahrzeuge.

Mit einem leisen ,Pling” aus dem E-Mail-Post-
fach kindigen sich im Autohaus groBe Mdg-
lichkeiten an. Die Nachricht einer digitalen
Ausschreibungsplattform liest sich dann auch
entsprechend gut: Eine Landesbehdrde aus
Sachsen-Anhalt plant die Anschaffung von
18 Pkw-Kombis und 1&dt zur Einreichung von
Angeboten ein. Fur den Empfanger der E-Mail
tickt ab jetzt die Uhr, denn bereits in einem
Monat sollen alle notwendigen Unterlagen
beim Auftraggeber vorliegen.

,Ob Bundes- oder Landesbehdrden, Stadte
oder Gemeinden, der Staat ist auf das Auto-
mobil angewiesen, um seine Aufgaben fur den

Burger effektiv erfullen zu kdnnen. Da reden
wir im Jahr Uber tausende Fahrzeuge, die der
Handel an die o6ffentliche Hand vermarktet",
beschreibt Paul Happ, Vertriebsleiter Gewer-
bekunden bei der BDK das Potenzial dieses
Geschaftsfeldes. ,Allerdings”, so stellt er fest,
»Setzen bislang relativ wenige Autohauser
konsequent darauf, sich diese Chance zu-
nutze zu machen.*

Woran das liegen mag? Der fehlende ,Kun-
denkontakt” ist sicher ein Grund. In der Regel
besucht der Blrgermeister schlieBlich nicht
das Autohaus seiner Wahl, sondern organi-
siert eine Ausschreibung. Und wer an einer



solchen teilnehmen mochte, muss selber
aktiv werden. Ein wertvoller Tipp von Paul
Happ: ,Kfz-Handler sollten ihren Betrieb bei
den entsprechenden Online-Plattformen wie
evergabe.de registrieren. So erhalten sie at-
traktive Leads direkt per E-Mail ins Haus und
verpassen keine interessante Ausschreibung
mehr.“ NatUrlich schadet auch der persénli-
che Kontakt nicht, erganzt er: ,Ich empfehle,
einen Autohaus-Mitarbeiter speziell damit zu
befassen, Netzwerke in Rathdusern und Be-
hérden zu knlpfen sowie alle MaBnahmen
von der Ausschreibungsrecherche bis zur
Angebotsabgabe und Auftragsabwicklung
zu koordinieren.*

Die Sorge vor einer Uberbordenden Burokra-
tie sollte seiner Meinung nach jedenfalls kein
Grund sein, dem Staat als Auftraggeber aus
dem Weg zu gehen. Im Gegenteil, mit ihrer

Einen zuséatzlichen Vorteil bietet das Praquali-
fizierungszertifikat der Handelskammer Ham-
burg. Mit der Eintragung ins ,Amtliche Ver-
zeichnis praqualifizierter Unternehmen®, wie
es im Behordendeutsch heiBt, hat die ALD
Lease Finanz 2018 nachgewiesen, alle An-
forderungen eines offentlichen Auftraggebers
an die Eignung, Kompetenz und Leistungs-
fahigkeit eines Leasinggebers zu erflllen. Fur
Autohduser reduziert das den Aufwand im
Ausschreibungsprozess deutlich, wie Paul
Happ betont: ,,Sie missen nur noch die Num-
mer unseres Zertifikats angeben und kénnen
auf die aufwendige Einholung zusétzlicher
Unterlagen des Leasinggebers verzichten.*

erbekundengeschéft

, Kfz-Handler sollten ihren Betrieb bei den

entsprechenden Online-Plattformen wie
evergabe.de registrieren.”

Paul Happ, Vertriebsleiter Gewerbekunden

Leasinggesellschaft ALD Lease Finanz bietet
die BDK ihren Handlern einen Partner, der das

Geschaft aufs Beste versteht. Sie kdnnen sich
zum einen auf ein umfassendes Leasingan-
gebot inklusive verschiedener Servicemodu-
le und Versicherungsprodukte, zum anderen
aber auch auf schnelle Prozesse verlassen.
,Uber unser Kalkulationssystem Phoenix ist
das konkrete Angebot schnell erstellt, und bei
komplexen Anforderungen hilft unser speziell
geschultes Vertriebsinnendienst-Team wei-
ter, erklart Paul Happ. ,Und nattrlich stehen
auch unsere Gewerbekundenspezialisten un-
seren Handelspartnern jederzeit gerne bera-
tend zur Seite.”

Wenn es darum geht, den Staat mobil zu
machen, gibt es also keinen Anlass zur Poli-
tikverdrossenheit. Und damit die Angebots-
abgabe kein Wettlauf mit der Zeit wird, steht
das Gewerbekunden-Team der BDK dem
Kfz-Handel mit seiner ganzen Erfahrung und
innovativen Losungen engagiert zur Seite.
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Der direkte Draht
zum Kunden

Durch die Zusammenfuhrung der Service Center Kredit und
Leasing mit dem Forderungsmanagement bundelt die BDK seit
2018 wesentliche Teile der Kundenkommunikation unter einem
Dach. Welche Vorteile das hat und warum sich der beste Service
dadurch auszeichnet, nicht aufzufallen, erklart Bereichsleiter

Marcel Kienitz.

Kurze Frage, schnelle
Antwort — egal ob per
Telefon oder E-Mail.

20

»Bank Deutsches Kraftfahrzeuggewerbe, wie
kann ich Ihnen helfen?* — wenn die Kunden-
betreuer der BDK Telefonanrufe beantworten,
ist ein guter erster Eindruck fur den weiteren
Gesprachsverlauf entscheidend. Das an sich
ist fUr die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter in
den Service Centern sowie im Forderungsma-
nagement naturlich keine besondere Heraus-
forderung. Doch so vielfaltig wie ihre Fragen
sind die Erwartungen von Kredit- und Lea-
singnehmern an die Kommunikation mit ihrer
Autobank. Hier sind neben der entsprechen-
den Fachkompetenz vor allem Menschen-
kenntnis und Fingerspitzengefuhl gefragt, um
jedes Anliegen bestmdoglich zu klaren.

»Wir haben es inzwischen vom jungen Erst-
kaufer bis zum Pensionar mit vier bis funf
Kundengenerationen zu tun, die alle ganz
unterschiedliche Anforderungen stellen®, be-
schreibt Marcel Kienitz, seit April 2018 Be-
reichsleiter Service Center Kredit, Leasing und
Forderungsmanagement die komplexe Auf-
gabe seiner Teams. ,Selbst innerhalb der Al-
tersgruppen gibt es keine homogenen Préfe-
renzen. Von der 25-Jahrigen, die am liebsten
per Brief mit uns kommuniziert und alles ganz
genau erklart haben méchte, bis zum Rentner,
dem ein kurzes Feedback per E-Mail reicht,
ist da alles dabei.” Ganz gleich, ob es um eine
simple Adressanderung, den Wunsch nach




einer vorzeitigen Darlehensabldse oder auch
sensible Themen geht — die Kommunikation
muss so gestaltet sein, dass sie jedem Kun-
denbedarf gerecht wird. Um dabei moglichst
einheitliche Standards in der Kundenkommu-
nikation zu gewahrleisten, setzt Marcel Kienitz
mit seinem Team auf die regelmaBige Analyse
und Optimierung von Prozessen. Nach der
Zusammenfuhrung der Service Center mit
dem Forderungsmanagement profitiert der
neu organisierte Bereich dabei von schnelle-
ren Entscheidungsprozessen.

,Im Kern geht es darum, unsere Zeit im Sin-
ne der Kunden noch effektiver einzusetzen®,
benennt der Bereichsleiter eine wichtige Ziel-
setzung. Antizipation ist da ein wichtiges
Stichwort. Man kénnte auch sagen, dass
Marcel Kienitz auf das Prinzip ,,Push statt Pull*
setzt. ,Wir wollen Fragen maoglichst schon
beantworten, bevor sie sich dem Kunden
Uberhaupt stellen”, beschreibt er, was hinter
diesem Gedanken steckt. Ein Weg, Kom-
munikationsfllisse zu kanalisieren, ist das
Kundencenter auf der BDK-Homepage. Von
der Anderung der Bankverbindung bis zur
Schadensmeldung kénnen Kredit- und Lea-
singnehmer der Autobank hier ganz einfach
ihre entsprechenden Mitteilungen senden
und ersparen sich das Schreiben von Brie-
fen und E-Mails oder auch den Anruf im Ser-
vice Center. ,Auf diese Weise gewinnen wir
wertvolle Zeit, um uns noch eingehender mit
komplexen Anfragen befassen zu kénnen®,

erklart Kienitz den Vorteil, der sich aus der
stérkeren Digitalisierung von Prozessen ergibt.
Dieses Mehr an Zeit ist vor allem dann ein
Plus, wenn es um eine gute Lésung fur Kun-
den geht, die zum Beispiel mit der Zahlung
einer monatlichen Rate in Rickstand geraten
sind. Die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter des
Forderungsmanagements sind ganz gezielt
darauf geschult, serviceorientiert und mit
Empathie auf solche Situationen zu reagieren.
,Gerade in solch unangenehmeren Fallen ist
es wichtig, erst einmal zuzuhéren und dann
eine Losung zu finden, die zum einen fur den
Kreditnehmer hilfreich ist und zum anderen
unsere eigenen Interessen wahrt®, erlautert
Marcel Kienitz den Ansatz der BDK. Sich flr
diese mitunter auch schwierigen Gesprache
ausreichend Zeit nehmen zu kdnnen, ist da
von groBem Vorteil.

Am Ende, und das ist vielleicht eine eher
Uberraschende Erkenntnis, will er mit seinem
Team allerdings gar nicht grof3 auffallen. ,Der
Kunde will sich mit seiner Kfz-Finanzierung ja
nicht lange aufhalten. Das soll alles reibungs-
los laufen, und tritt doch mal ein Problem auf,
erwartet er eine unkomplizierte Losung®, er-
klart der Bereichsleiter. ,Wenn wir da freund-
lich, schnell und verbindlich antworten, kann
er einen Haken hinter sein Anliegen machen
und beide Seiten sind zufrieden®, so Marcel
Kienitz weiter. Guter Service ist eben da, wenn
man ihn braucht. Und halt sich ansonsten
wohltuend zurtck.

Kundenkommu
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Ein mobiler Priifstand
far den digitalen Kundenkontakt

Was ein Autohaus offline bestens beherrscht, sollte es auch
online perfekt prasentieren. Mit der neuen Digital-Inspekti-
on 360 gibt die BDK ihren Handelspartnern eine wertvolle
Hilfestellung zur Optimierung des Online-Marketings — damit
der Kunde auch dann gerne wiederkommt, wenn der Betrieb
gerade geschlossen hat.

Die Analyse sollte in

keiner Digitalstrategie
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fehlen.

Samstagnachmittag, 16 Uhr. Wenn Autohadu-
ser ihre Tore fUr den Publikumsverkehr schlie-
Ben, schlagt die Stunde der Handler-Website.
Gerade jetzt, am Wochenende oder auch
nach Feierabend unter der Woche, gilt es, mit
einer attraktiven Internetprasenz fur Kunden
da zu sein. Denn wann sie sich Uber neue
Autos oder Serviceleistungen informieren,
machen diese schon lange nicht mehr von
den Offnungszeiten der Betriebe abhéngig.

»Wer sich auf Smartphone, Tablet oder PC
zu Autothemen informieren will, kann aus
unzahligen Angeboten wahlen®, erklart Frank
Ehlert, Digitalisierungsspezialist der BDK.

sInnovative Start-ups, groBe Online-Platt-
formen, Automobilhersteller, Online-Medien
und nattrlich die Kfz-Betriebe stehen hier in
einem harten Wettbewerb um die Aufmerk-
samkeit des Kunden.“ Dass Autohauser und
Werkstéatten die ersten Anlaufstellen bei allen
Fragen rund ums Automobil bleiben, ist damit
keine Selbstverstandlichkeit mehr. Um diesem
Anspruch weiterhin gerecht zu bleiben, sind
mehr PS in der Kundenkommunikation ge-
fragt. Und dabei ist die Handler-Website das
zentrale Element.

Interessante Einblicke in das Potenzial der
Internetprasenz von Handlern und Servicebe-
trieben bietet der 2018 erstmals von der BDK
in Zusammenarbeit mit dem Fachmagazin
kfz-betrieb sowie dem Marktforschungsin-
stitut BBE Automotive erhobene Digital-BIX.
Immerhin 47 Leads generieren die befragten
Unternehmen demzufolge durchschnittlich im
Monat direkt Uber Fahrzeugangebote, die sie
auf ihrer eigenen Website prasentieren. Und
das vor dem Hintergrund, dass die Méglich-
keiten eines attraktiven Online-Angebots bei
Weitem noch nicht ausgeschopft sind. Mehr
als 60 % der Betriebe bieten beispielsweise
keine digitale Losung fur den Fahrzeugankauf
und Uberlassen diesen wichtigen Kunden-
kontakt bislang dem Wettbewerb. Und nur
knapp die Halfte gibt an, auf die aktuellen
Herausforderungen mit einer eigenen Digital-
strategie zu antworten. Es ist also noch viel
Luft nach oben.



Den Weg zur optimalen Online-Préasenz
ebnet die BDK ihren Handelspartnern mit
der neuen Digital-Inspektion 360. Seit dem
Spatsommer 2018 ist das Team der Digitali-
sierungsspezialisten mit diesem Beratungs-
angebot im Markt unterwegs und hebt die
Internetauftritte und das Online-Marketing
von Handelspartnern der BDK quasi auf ei-
nen mobilen Prifstand. Ganz bewusst steht
dabei nicht der Vertrieb der eigenen Services
aus der DIGEO Produktfamilie, sondern eine
ganzheitliche Betrachtungsweise im Vor-
dergrund. ,Eine gute Handler-Website tragt
auf verschiedenen Ebenen zum Unterneh-
menserfolg bei“, beschreibt Frank Ehlert die
komplexe Aufgabe. ,Sie generiert durch eine
optimale Ausrichtung auf die Anforderungen
von Suchmaschinen zusatzlichen Traffic. Sie
sorgt Uber komfortable Online-Services fur
Interaktion und bedient wesentliche Kun-
denbedurfnisse direkt und digital. Und sie
macht es dem Interessenten leicht, einen
Termin zu vereinbaren oder ein Angebot
einzuholen.“ Der Kunde erhalt beim Betrieb
seines Vertrauens so auch auBerhalb der
Offnungszeiten alles aus einer Hand — und
spart sich den Umweg Uber Diritte.

Mit der Digital-Inspektion 360 gehen die Di-
gitalisierungsspezialisten der BDK also in die
Tiefe, fuhren eine umfassende Ist-Analyse
durch und geben konkrete Handlungsemp-
fehlungen. Oftmals sind es vermeintlich ein-
fache Tipps, die bereits einen groBen Effekt

erzeugen. Ein vollstandiges Profil in Google
MyBusiness oder Bing Places for Business
hilft dem Kunden nicht nur bei der klassischen
Online-Recherche — es sorgt auBerdem da-
flr, dass beispielsweise ,Alexa” ihm auf die
Frage nach der nachsten Werkstatt im Sinne
des Betriebs antworten kann. Aber nattrlich
beraten die Experten der BDK auch zu kom-
plexeren Themen und empfehlen kompetente
Dienstleister, mit denen sich das digitale Kun-
denerlebnis, im Fachjargon ,User Experien-
ce”, optimal gestalten lasst.

, Eine gute Handler-Website tragt
auf verschiedenen Ebenen zum
Unternechmenserfolg bei.”

Frank Ehlert

Ein Thema, das Frank Ehlert und seinen Kolle-
gen besonders am Herzen liegt, ist die Daten-
analyse: ,Denn auch was gut ist, kann besser
werden®, so der Digital-Experte. ,Wenn zum
Beispiel durch einen ungltcklich platzierten
Button die Interaktion mit vielen Nutzern an
der immer gleichen Stelle abbricht, 1asst sich
diese Schwachstelle eindeutig ermitteln und
beheben. Und wer versteht, Uber welche Ka-
nale Kunden den Weg auf die eigene Website
finden, kann sein Online-Marketing effizienter
ausrichten.”
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Die konsequente Nutzung digitaler Moglich-
keiten ist fUr Kfz-Betriebe also Notwendigkeit
und Chance zugleich. Wer dabei die eigene
Handlerpersdnlichkeit erfahrbar macht, spielt
gleichzeitig die eigenen Starken im Wettbe-
werb mit Online-Bérsen und Co. voll aus.
Darum sind naturlich auch die Prasenz in
sozialen Medien oder der Umgang mit Kun-
denbewertungen wichtige Inhalte der Digi-
tal-Inspektion 360.

Produkt-News

LWenn wir mit unserer Arbeit fertig sind, ver-
fugt unser Handelspartner in jedem Fall Gber
eine hervorragende Grundlage flr eine ef-
fektive Digitalisierungsstrategie”, verspricht
Frank Ehlert. Und folgt auf die Planung eine
konsequente Umsetzung, kdnnen die Verant-
wortlichen des Kfz-Betriebs mit einem guten
Gefuhl in den wohlverdienten Feierabend ge-
hen. Bis sich die Turen des Autohauses oder
Servicebetriebs wieder 6ffnen, kimmert sich
ja die eigene Website bestens um die Kunden.

Neben der kompetenten Beratung durch das Team der Digitalisierungsspezialisten unterstttzt
die BDK ihre Handelspartner mit innovativen Online-Services. Immer mit dem Ziel, Kunden und
Betrieb auch im Internet zueinanderzufUhren. 2018 konnte das Angebot fUr den Kfz-Handel

abermals verbessert werden:

/ DIGEO Verkaufsassistent
Ist gut im Kopfrechnen und erledigt
auch noch Papierkram: Der DIGEO
Verkaufsassistent geht Autoverkaufern
im Alltag tatkraftig zur Hand. Mit dieser
2018 eingefuhrten App kénnen sie in
wenigen Schritten die monatlichen Ra-
ten zum Wunschfahrzeug des Kunden
berechnen. Und geht es dann um den
Abschluss des Geschéfts, beschleunigt
der DIGEO Verkaufsassistent die Ab-
laufe am Verkauferarbeitsplatz. Einfach
die fUr den Kreditantrag notwendigen
Unterlagen abfotografieren, in der App
zuordnen und mit einem Klick an die
BDK senden. Fertig.

/ DIGEO Neuwagenkonfigurator

Der Weg zum neuen Auto fuhrt viele Kaufer Uber einen Konfigurator. Dass es dabei einen
groBen Unterschied macht, ob der Internetnutzer ein Herstellersystem oder ein optimal
auf die Bedurfnisse von Handel und Kunden abgestimmtes Tool nutzt, zeigt die BDK

mit ihrem DIGEO Neuwagenkonfigurator. Dem Kaufinteressenten nennt er direkt den
Hauspreis des Handlers, klart tber den Online-Kalkulator alle Fragen zur Finanzierung und
bietet dem Kunden sogar passende Bestandsfahrzeuge als attraktive Alternative an. Der
auf diesem Weg generierte Lead verbleibt immer beim Autohaus. Seit dem Relaunch im
Herbst 2018 erscheint dieser Online-Service der BDK mit einem optimierten Look & Feel,
ist fur Anbieter und Nutzer noch einfacher in der Handhabung und liefert den Kundenkon-
takt auch bei Handelsgruppen mit mehreren Standorten direkt zum richtigen Ansprech-

partner.



BankenMonitor 2018

WINNER

AUTOHAUS

BankenMonitor

2018

Doppelsieg im
BankenMonitor 2018

Mit einem geteilten ersten Platz in der Kategorie ,Unabhangige
Autobanken“ sowie dem ,Sonderpreis Gebrauchtwagen® konn-
te die BDK sich Uber gleich zwei Awards im BankenMonitor
2018 freuen. Circa 900 Kfz-Handler haben sich an der Umfrage
von puls Marktforschung und AUTOHAUS zu ihrer Zufriedenheit
mit den automobilen Finanzdienstleistern beteiligt.
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Wie eine Autobank
Ihre Handelspartner begeistert

Mit Kundenbegeisterung greifen wir ein dynamisches Thema
auf, das kein Ausruhen auf dem Erreichten erlaubt. So haben
vor einigen Jahren noch Kriterien wie Motorleistung, Fahrver-
halten, Sicherheit und ansprechendes Design ausgereicht, um
Kunden von Automarken zu begeistern.

Dr. Konrad WeBner

Der promovierte
Betriebswirt

Dr. Konrad Wefner ist
seit 1992 Inhaber und
Geschéaftsfuhrer der
puls Marktforschung
GmbH. Ein wesentlicher
Themenschwerpunkt
seines Unternehmens,
das unter anderem

flr das Fachmaga-

zin AUTOHAUS den
jahrlichen BankenMo-
nitor erhebt, liegt auf
der Automobilbranche.
Sein Expertenwissen
vermittelt Dr. WeBner
seit vielen Jahren auch
als Referent und Autor
von Fachbeitrégen und
Branchenstudien.
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Da diese Themen mittlerweile aber auf hohem
Niveau erfUllt werden, suchen Automarken
in Bereichen wie nachhaltige Antriebe, Fah-
rerassistenzsysteme und Konnektivitat oder
in flexiblen Mobilitatsangeboten nach neuen
Mdglichkeiten, um den anspruchsvollen ,Mo-
bilitatskunden” zu begeistern. Amazon-Chef
Jeff Bezos bringt die Herausforderung der
immer wieder neu zu leistenden Kundenbe-
geisterung pragnant auf den Punkt: Das Wow
von heute ist das Muss von morgen.

Nachdem wir seit mittlerweile Gber 10 Jahren
mit dem AUTOHAUS BankenMonitor jedes
Jahr die Zufriedenheit der Handler mit Auto-
banken messen, stellen wir auch dort dieses
Phanomen fest: Wahrend 2016 und 2017
noch attraktive Leasingprodukte (insbeson-
dere Privatleasing) fur einen Wow-Effekt bei
den Handelspartnern gesorgt haben, entwi-
ckelt sich 2018 das Produktangebot zur Ab-
satzfinanzierung von Neuwagen zum (neuen)
Begeisterungsthema. Wir zeigen dies Uber
unsere 3-Level-Treiberanalyse, bei der wir Ba-
sisfaktoren, Leistungsfaktoren und Begeiste-
rungsfaktoren identifizieren. Begeisterungsfak-
toren sind dadurch gekennzeichnet, dass sie
die Handlerzufriedenheit mit der Autobank bei
zunehmender Erflllung exponentiell nach oben
treiben. Bei den immer anspruchsvolleren
Handlerkunden wirken Begeisterungsfaktoren
aber erst dann, wenn Leistungs- und Basis-
faktoren auf hohem Niveau erfullt werden. Dies
zeigt sich u.a. darin, dass laut Autobanken-

Monitor die Zufriedenheit der Handlerpartner
mit dem Produktangebot im Bereich Leasing
zwischen 2017 und 2018 deutlich zugelegt
hat. Autobanken haben somit durch wirk-
same Verbesserungen aus dem ehemaligen
Begeisterungsthema Leasing eine Muss-An-
forderung gemacht, deren Erflllung von den
fUhrenden Autobanken erwartet und geleistet
wird. So konnte die BDK laut AUTOHAUS
BankenMonitor 2018 in den Konditionen fur
Leasing eine der groBten Verbesserungen
der Handlerzufriedenheit realisieren. Attraktive
(Privat-)Leasingangebote mussen von daher
auch weiterhin auf hohem Niveau geboten
werden, eignen sich aber nicht mehr als Be-
geisterungsthema. 2018 taucht vielmehr das
Produktangebot zur Absatzfinanzierung als
Thema auf, mit dem Autobanken ihre Hand-
ler begeistern konnen. Wenn das eigentliche
Kerngeschaft einer Autobank zum Begeiste-
rungsthema wird, liegt dies wohl daran, dass
Quereinsteiger Erwartungsdruck erzeugen.
Solche Disruptoren, die Automobilhandlern
innovative Losungen zur Mobilitatsfinanzie-
rung anbieten, wird es aktuell und wohl auch
in Zukunft immer haufiger geben. Zu nennen
sind Fullservice-(Langzeit-)Miete, flexible Fi-
nanzierungs- und Leasingangebote sowie
Auto-Abos mit und ohne Beschrankung auf
bestimmte Automarken, bei denen die Nutzer
feste Monatsraten bezahlen und flexibel ihre
Fahrzeuge wechseln oder auch den Vertrag
kindigen kdnnen. Wie wir aus unserer Studie
»#Autoanschaffung im Wandel” wissen, erflllen



,2018 entwickelte sich
das Produktangebot zur
Absatzfinanzierung von
Neuwagen zum (neuen)
- Begeisterungsthema.“

Dr. Konrad WeBner

diese Angebote das BedUrfnis des wachsen-
den Kundensegments der sogenannten Mo-
bilitadtsaffinen nach flexibler Autonutzung. Die
Mobilitatsaffinen machen heute bereits 60 %
der Autonachfrager aus. Deutlich geringere
40 % umfasst dagegen das klassische Klien-
tel der Autoaffinen. Begeistern kénnen und
werden Autobanken ihre Handlerpartner wohl
immer dann, wenn sie dazu beitragen, deren
Kunden (private und gewerbliche Neu- und
Gebrauchtwagenkaufer) zu begeistern. Rich-
tig verstandene Customer Centricity bedeutet
fOr Autobanken von daher, kontinuierlich nach
Begeisterungschancen im gesamten Wert-
schopfungsprozess zu suchen. Dazu zahlen
sicherlich Angebote zur Leadgenerierung und
digitalen Verkaufsunterstitzung z. B. durch
benutzerfreundliche Online-Kalkulations-Sys-
teme flr maBgeschneiderte Finanzierungs-
und Leasingangebote. Der zunehmenden
Bedeutung des Geschéfts mit insbesondere
jungen Gebrauchtwagen folgend, haben Au-
tobanken auch Begeisterungschancen, wenn
sie sich mit attraktiven und individualisierba-
ren Finanzierungs- und Leasingprodukten,
einem kompetenten AuBendienst und einem
motivierenden Provisionssystem als Partner
fUr Gebrauchtwagenfinanzierung profilieren.
Im Gebrauchtwagengeschaft steckt vor al-
lem deshalb Musik, weil Kunden haufig tber
einen Gebrauchtwagen in die Autonutzung
einsteigen. Die dann folgende mdéglichst ,le-
benslange” Loyalisierung der Gebrauchtwa-
genkunden fur die jeweilige Automarke gelingt
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immer besser, wie eine Sonderauswertung
aus unserem AutokauferMonitor 2018 zeigt.
So stellen wir eine hohe Korrelation zwischen
dem Alter der Gebraucht- und Neuwagenkun-
den der einzelnen Automarken fest. Ganz vor-
ne zeigt Seat, wie Uber die Ansprache junger
Gebrauchtwagenkunden auch die jingsten
Neuwagenkunden gewonnen werden kénnen.
Somit kdnnen Autobanken mit Kompetenz bei
der Gebrauchtwagenfinanzierung ihre Handler
dabei unterstltzen, junge Einsteigerkunden
ZU gewinnen.

Die Entwicklung der BDK zur (laut AUTO-
HAUS BankenMonitor 2018) fihrenden un-
abhangigen Autobank folgt der aufgezeigten
Logik, immer wieder fUr Begeisterung bei den
Handlerkunden zu sorgen. Zu nennen sind
die Uberdurchschnittliche Handlerzufrieden-
heit mit der BDK in den Bereichen Verkaufs-
unterstitzung/Leadgenerierung sowie der
Sonderpreis flr die aus Handlersicht beste
Autobank fur Gebrauchtwagenfinanzierung.

Mit smarten, kundenindividuell gestaltbaren
Finanzierungs-, Leasing- und Mobilitatsan-
geboten, digitaler Verkaufsunterstitzung und
Leadgenerierung sowie Kompetenz bei der
Gebrauchtwagenfinanzierung gibt es von da-
her aktuell klare Chancen fUr Autobanken, inre
Handlerkunden zu begeistern. Denken Sie bei
der Erfullung dieser Themen aber bitte immer
an Jeff Bezos: Das Wow von heute ist das
Muss von morgen.
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Alles, was Recht ist:

Das DSGVO-Projekt der BDK

Datenschutz ist ein hohes Gut, gerade fur einen Finanzdienst-
leister wie die BDK. Logischerweise gehorte die Anpassung an
die neue Européaische Datenschutzgrundverordnung (DSGVO) im
Jahr 2018 zu den Projekten mit hochster Prioritat. Zielstrebigkeit
und Teamwork waren das Erfolgsrezept des Compliance-Be-
reichs fur die erfolgreiche Umsetzung dieser komplexen Aufgabe.

Klare Deadline beim
Thema DSGVO
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Es gibt wohl kaum ein Unternehmen in
Deutschland, Europa und dem Rest der Welt,
das sich den 25. Mai 2018 nicht fett im Kalen-
der markiert hatte. Auch das Crescendo der
medialen Berichterstattung diente als untrig-
liches Zeichen daflr, dass GroBes im Gange
war. Wobei es nicht um den Launch einer
revolutionaren Technologie oder ein globales
Sportereignis ging. Die ganze Aufmerksam-
keit richtete sich auf den Stichtag fUr die neue
Europdische Datenschutzgrundverordnung,
kurz DSGVO.

Was sich sogar als Abkurzung sperrig anhort,
soll den Schutz personenbezogener Daten
vor dem Hintergrund der rasanten Digitalisie-
rung starken. Seit dem 25. Mai 2018 kdnnen
die Burgerinnen und Burger innerhalb der EU
Auskunft dartber verlangen, welche Informa-
tionen ein Unternehmen Uber sie speichert
—und zu welchem Zweck. Auch das ,Recht
auf Vergessenwerden® ist zentrales Element
der DSGVO. Dartiber hinaus enthalt sie Rege-
lungen zum Beschaftigtendatenschutz, wirkt
also auch innerhalb von Konzernen, und zwar
ganz praktisch. Die Geburtstagsliste der Ab-
teilung ans schwarze Brett hangen? Das ist
inzwischen keine gute Idee mehr.

Damit sind nur einige Beispiele dafur genannt,
was es bei der Umsetzung der DSGVO auch
innerhalb der BDK alles zu beachten gab.
Kein Wunder also, dass dieses Projekt zu
den groBeren des Jahres 2018 zahlte und
die unterschiedlichsten Fachabteilungen mit
einbezog.

Von Anfang an dabei: Christian Zimmer-
mann, inzwischen Datenschutzbeauftragter
der BDK. Seit September 2017 hat er mit
einem Kernteam aus verschiedenen Abtei-
lungen von der IT Uber Service Center und
Personalabteilung bis hin zum Marketing alle
Notwendigkeiten fur eine zUgige Einfuhrung
DSGVO-konformer Prozesse ermittelt. Schnell
war ein erster und vom Start weg umfangrei-
cher Fragen- und Aufgabenkatalog erstellt:
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Welche personengezogenen Daten liegen im
Unternehmen vor? Welche Systeme verar-
beiten diese? Wie lassen sich automatisierte
Loéschungen so orchestrieren, dass es zu kei-
nen Beeintrachtigungen der Ablaufe kommt?
Nach Festlegung der jeweiligen Anforderun-
gen haben die Fachabteilungen anschlieBend
fur alle Herausforderungen punktlich prakti-
kable Losungen gefunden.

Auch wenn die BDK nur die absolut notwen-
digen Kundendaten fir einen Kredit- oder
Leasingvertrag erfasst und auf eine Zweit-
verwertung verzichtet, war der Aufwand im-
mens. Vertrdge mit Kunden, Handelspartnern
oder Dienstleistern mussten an die neuen
Erfordernisse angepasst, der Bestand an
Kunden- und Mitarbeiterdaten Uberprft und
Datenschutzhinweise in den digitalen Me-
dien der BDK auf den neuesten Stand ge-
bracht werden. Ganz zu schweigen von der
Synchronisierung der [T-Infrastruktur mit den
verscharften rechtlichen Vorgaben. Die daten-
schutzkonforme Ausgestaltung der Koopera-
tionsvertrage mit den Handelspartnern konnte
bereits im April 2018 abgeschlossen werden.

Gerade die umfassende Information des Au-
tohandels war eine wesentliche Aufgabe des
DSGVO-Projekts. SchlieBlich sind auch die
mit der BDK kooperierenden Kfz-Betriebe von
der neuen Gesetzgebung unmittelbar betrof-
fen. Mit den neuen Prozessen sind diese bei
der Vermittlung von Finanzdienstleistungen

in Bezug auf den Datenschutz immer auf der
sicheren Seite. Und Kunden kénnen sich da-
rauf verlassen, dass ihre Daten bei der BDK
in den besten Handen sind.

Das konnen sie nattrlich auch direkt tGber-
prufen. Als Datenschutzbeauftragter stellt
Christian Zimmermann unterstitzend die frist-
gemaBe Beantwortung von entsprechenden
Kundenanfragen sicher und kann sich Uber
positives Feedback freuen.

Der Datenschutz bleibt auch Uber den 25. Mai
2018 hinaus eine fortlaufende Aufgabe mit ei-
nem durch die DSGVO gestiegenen Aufwand.
Die klare Strategie des Compliance-Bereichs
und das entschlossene Handeln im Zusam-
menspiel mit den relevanten Fachabteilungen
der BDK haben dabei ein doppelt positives
Ergebnis hervorgebracht: Die Anforderungen
des neuen Datenschutzrechts wurden erfullt
und gleichzeitig der Fokus auf die wesentliche
Aufgabe einer Autobank beibehalten. Namlich
Uber die Vermittlung eines breiten Portfolios
von Finanzdienstleistungen den Weg zur in-
dividuellen Mobilitat so einfach wie moglich
zu gestalten.
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Nicht einfach nur
quadratisch, praktisch, gut

Wenn vom Startschuss bis zum Zieleinlauf dreieinhalb Jahre
vergehen, ist schon mal Geduld gefragt. Besonders wenn es
um einen neuen Gebaudekomplex geht, wie den, in dem die
BDK im Jahr 2022 ihre neue Heimat findet. Manche Dinge
konnen eigentlich nicht schnell genug gehen, brauchen aber
eben doch ihre Zeit.

Am 29. September 2018 war es endlich so
weit. Die Mietvertrage unterschrieben, die
Tinte getrocknet und ein Meilenstein in der
Entwicklung der BDK besiegelt. Bis 2022
entsteht im Hamburger Stadtteil Barmbek ein
hochmoderner Burocampus flr verschiedene
in der Hansestadt ansassige Tochtergesell-
schaften der Société-Générale-Gruppe. FUr
die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter der Auto-
bank bietet diese wegweisende Entscheidung
die Aussicht auf ideale Arbeitsbedingungen
in der (vielleicht) schonsten Stadt der Welt.

»+Am neuen Standort bieten wir ein optimales
Umfeld, damit sie ihre Kreativitat und Innova-
tionskraft zur vollen Entfaltung bringen kon-

Der Neubau wird
flexible Arbeitswelten
bieten.

30



Neubauprojekt

! 1

10

nen*, blickt Dr. Hermann Frohnhaus, Sprecher
der Geschéaftsfihrung der BDK, voraus. Dabei
kommt es nicht nur auf den Platz an, von dem
auf einer Gesamtflache von 25.000m2 genug
vorhanden sein durfte. Neue Arbeitsplatz-
konzepte, Co-Working-Bereiche, ein groBes
Konferenzcenter und nicht zuletzt das groB-
zUgige Bistro schaffen Voraussetzungen fur
fokussiertes Arbeiten und exzellentes Team-
work. Ein Schuss WohlfUhlatmosphare ist
dabei ausdriicklich erwlnscht.

Unterschriften sind am Ende schnell gesetzt,
doch bereits die Vorbereitungen fur den Miet-
vertrag erstreckten sich Uber einen Zeitraum
von immerhin zweieinhalb Jahren. Vorgespra-
che mit der Konzernmutter und den Schwes-

Entscheidungen zu treffen. ,Wir wagen da ein
Stlck weit den Blick in die Glaskugel, um zum
Einzug im Jahr 2022 Bedingungen zu schaffen,
die in jeder Hinsicht ,State of the Art* sind“,
beschreibt MeiBner die positive Herausforde-
rung. ,Mit dem Neubau bekommen wir ja nicht
nur mehr Flache, sondern wollen auch beste
Voraussetzungen fUr eine intensivere Kommu-
nikation und abteilungstbergreifende Zusam-
menarbeit schaffen.” Die Farbe des Teppichs
oder die Auswahl der Biromaébel sind daher
zwar wichtige Aspekte des Projekts — vor allem
geht es aber um die EinfUhrung neuer Arbeits-
weisen, die jedem die optimalen Entfaltungs-
moglichkeiten bieten.

,Wenn die Kolleginnen und Kollegen das
Gebiude morgens mit einem Licheln
betreten und es abends ebenso gut gelaunt
verlassen, dann haben wir unser Ziel mit
Sicherheit erreicht.”

tergesellschaften, Machbarkeitsstudien,
Standortsuche, Mitarbeiter-Workshops zum
Thema ,Arbeitsplatz der Zukunft* — schon be-
vor die konkreten Vertragsverhandlungen im
Méarz 2018 begannen, hatte BDK-Projektlei-

ter Thomas MeiBner mit seinem Team sowie
den beteiligten Dienstleistern und Partnern
alle Hande voll zu tun. ,Die Vorfreude ist da
auf allen Ebenen spurbar, und ich kann mich
nur fir das groBe Engagement der Société
Générale und unserer Konzernschwestern
wie der Hanseatic Bank bedanken®, hebt er
das hervorragende Teamwork hervor.

Und die Arbeit wird nicht weniger. Schon bis
zum ersten Spatenstich sind unzahlige Auf-
gaben zu vergeben, Themen zu klaren und

Thomas MeiBner

Und woran lasst sich am Ende der Erfolg des
Neubauprojekts bemessen? Thomas MeiB3ner
setzt da ein ganz simples Kriterium an: ,Wenn
die Kolleginnen und Kollegen das Gebaude
morgens mit einem Lacheln betreten und es
abends ebenso gut gelaunt verlassen, dann
haben wir unsere Ziele mit Sicherheit erreicht.”
Das gibt einen Faktencheck, auf den sich die
gesamte BDK heute schon freut.
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Asphalt
mit Ausblick

4.000 Kilometer, 14 Lander, 10 Tage und kein Navi. Wenn
BDK-Digitalisierungsexperte Marcel Schultz eine Auszeit

nimmt, sucht er das Abenteuer entlang der schonsten

StraBBen Europas. 2018 als Teilnehmer der Balkan Express

Adventure Rallye durch Stdosteuropa, ohne technischen

Schnickschnack und als Pilot eines Toyota 4Runner von ﬁ
1996. B

4. SEPTEMBER 2018
Osterreich:

Zieleinlauf am Schloss Klessheim in Salz-
burg. Fahrer und Fahrzeug sind in Feierlau-
ne. Die Heimreise gen Norden Uber Leip-
zig und Berlin gestaltet sich dann weniger
abenteuerlich.

3. SEPTEMBER 2018
Bosnien-Herzegowina:

Keine Autobahn ins Nirvana, sondern ein
ehemaliger Militéarflughafen im Grenzgebiet
zu Kroatien. Eine kurze Ansprache vonsei-
ten der Polizei, und schnell geht es wieder

auf die offizielle Route.

2. SEPTEMBER 2018
Bosnien-Herzegowina:

Ist das noch eine Wascheleine oder schon
eine niedrig hangende Stromleitung? Das
ist in den engen Gassen von Sarajevo nicht
immer leicht zu erkennen.
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Erlebnisbericht

25. AUGUST 2018
Deutschland:

Das Abenteuer beginnt. Am Dresdner
Altmarkt fallt der Startschuss zur Balkan
Express Adventure Rallye 2018.

e 28. AUGUST 2018
- Rumanien:

Wilde Maus fur Autos. Aus der Walachei
geht es Uber die Transfogarascher
HochstraBe nach Siebenburgen.

5 30. AUGUST 2018
:9 Nord-Mazedonien:

Auf dem Weg zum Milleniumskreuz
Skopje darf sich der 4Runner auf seinem
nattrlichen Terrain abseits befestigter
StraBen austoben. Ohne Klimaanlage.

g

1. SERTEMBER 2018
Bosnien-Herzegowina:

Von Albanien kommend fuhrt die Reise in
Richtung Sarajevo bei bestem Wetter
durch die Repulika Srpaska.
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Mit Routiniers und Digital Natives
N die Zukunft

Jede Woche ein neuer Mitarbeiter — auch das Jahr 2018
stand fUr die Personalabteilung der BDK im Zeichen starken
Wachstums. Die nachhaltig positive Geschéaftsentwicklung
erfordert zusatzliche Kapazitaten. Gleichzeitig setzt die
Bank mit ihrer HR-Strategie auf dynamischen Wandel und

Innovation.

Ein starkes Miteinander
férdert positive
Dynamik.

Wenn am Monatsersten zahlreiche Blumen-
strauBe am Empfang der Unternehmenszen-
trale bereitstehen, ist es wieder so weit: Die
BDK hei3t neue Kolleginnen und Kollegen
in ihren Reihen willkommen. Reine Routine,
konnte man meinen. Aber flr die Bank liegt
in jeder neuen Anstellung die Chance, das ei-
gene Geschaft mit frischem Wind nachhaltig
voranzutreiben. Sie zu nutzen und gleichzei-
tig bereits vorhandene Ressourcen optimal
weiterzuentwickeln, sind zentrale Anliegen
der Personalabteilung.

,In den Anfangsjahren der BDK ging es in
erster Linie darum, mit entsprechenden Ka-
pazitaten die reibungslose Abwicklung des ra-
sant wachsenden Geschéfts sicherzustellen.
Heute dagegen beschéftigen wir uns verstarkt
damit, Veranderungsprozesse zu gestalten®,
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beschreibt Personalleiter J6rg Habeck die
neuen Anforderungen an die HR-Experten der
BDK. Erklartes Ziel der Autobank ist schlieB3-
lich, die Vorteile des digitalen Wandels fur
sich und ihre Handelspartner konsequent
zu nutzen. Auf die Veranderungsbereitschaft
der Kolleginnen und Kollegen kann die Per-
sonalabteilung jedenfalls z&hlen. Denn wie
die groBe Mitarbeiterbefragung 2018 ergab,
beflrworten viele von ihnen ein hohes Tem-
po bei der Digitalisierung. ,,Das ist ein absolut
positives Signal®, freut sich Jérg Habeck. ,, Wir
geben uns nicht mit dem Status quo zufrie-
den, und es gibt eine hohe Bereitschaft, durch
personliches Engagement zum Erfolg unserer
innovativen Projekte beizutragen.”

Wandel zu gestalten erfordert naturlich kon-
tinuierliche Weiterentwicklung. Wichtig ist
Personalleiter Habeck dabei, nicht alleine auf
die Angebote externer Dienstleister zu setzen.
Vielmehr will er auch intern neue Kompeten-
zen aufbauen: ,Fur uns liegt Fortschritt nicht
darin, dass Computersysteme den Menschen
Uberflissig machen. Im Gegenteil, wir wollen
freiwerdende Ressourcen nutzen, um die Dy-
namik im Unternehmen weiter zu steigern.”
FUr die inzwischen 764 Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter der BDK bringt das immer wieder
die Moglichkeit mit sich, innerhalb der Bank
eine neue Herausforderung anzugehen.

Neben dem Ausschopfen vorhandener Po-
tenziale liegt ein starker Fokus auf dem Wer-



ben um neue Mitarbeiter. Und da Innovation
im Kopf beginnt, ist es flr die BDK von groBer
Bedeutung, kluge Kopfe fur das Unterneh-
men zu begeistern. Dazu verlasst sich die
Personalabteilung nicht ausschlieBlich auf
das klassische Verfahren mit Stellenanzeige
und Bewerbungsgesprach, sondern geht
zusatzlich aktiv auf passende Kandidaten zu.
,Viele sind dann von der groBen Vielfalt der
Tatigkeitsfelder bei der BDK Uberrascht®, stellt
Jorg Habeck seine positiven Erfahrungen mit
dieser Vorgehensweise heraus.

Mit den neuen Anforderungen, die sich einer
zukunftsorientierten Autobank stellen, bieten
sich auch Berufseinsteigern ganz neue Karri-
erechancen. So hat die BDK 2018 ihr Ange-
bot mit einem Ausbildungsgang ,,Fachinfor-
matik Anwendungsentwicklung“ sowie dualen
Studienmaoglichkeiten in den Fachrichtungen
,Business Informatics” und ,,Angewandte In-
formatik” deutlich ausgeweitet. Die neue Ge-
neration von Digital Natives hat sich im August
darangemacht, Neues zu lernen und so frih
wie moglich eigene Impulse zu setzen.

Neben der Moglichkeit, zum Erfolg eines dy-
namischen Unternehmens beizutragen und
dabei die eigenen Fahigkeiten weiterzuent-
wickeln, stellen vielfaltige Mitarbeiterangebote
ein groBes Plus flr die Angestellten der Bank
dar. Auch 2018 war dabei mit der Teilnahme
an der Global Corporate Challenge (GCQC)
das Gesundheitsmanagement ein zentrales

Thema. Fast die Halfte der Belegschaft be-
teiligte sich Uber drei Monate am kollektiven
»Schrittesammeln® und brachte es — aus-
nahmsweise ganz ohne Automobil — auf eine
Gesamtdistanz von 358.303 Kilometern. ,Ein
fitter Korper ist die beste Grundlage fur ei-
nen fitten Geist", erklart Habeck, warum die
BDK mit einem Gesundheitstag, Laufevents
oder auch Kooperationen mit Fitness-Studios
viele sportliche Angebote macht. Doch auch
Sportliebhaber, die es lieber gemachlicher
angehen, kommen dank der internen Ticket-
verlosungen flr FuBball- oder Handballspiele
auf ihre Kosten.

Fur die kommenden Jahre hat die Personal-
abteilung einen weiteren Trumpf im Armel,
der die Attraktivitat der BDK als Arbeitgeber
nachhaltig steigern soll. ,Der geplante Neu-
bau gibt uns die Mdglichkeit, das Miteinan-
der durch innovative Arbeitsplatzkonzepte
weiter zu starken®, freut sich Jorg Habeck
auf diesen Meilenstein in der Unternehmens-
geschichte. ,Als mitarbeiterorientiertes Un-
ternehmen wollen wir auf allen Ebenen die
besten Bedingungen schaffen, damit unsere
Kolleginnen und Kollegen jeden Tag gerne
fr die und in der BDK arbeiten.” Die Aus-
sicht, ab 2022 in einem der modernsten Bu-
rogebaude Hamburgs zu arbeiten, sollte der
positiven Entwicklung der Bank noch einmal
einen kraftigen Schub geben. Genug Platz fir
die Blumen der neuen Kolleginnen und Kolle-
gen wird es dann mit Sicherheit auch geben.

Die BDK als Arbeitgeber
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Hilfe,

die Freude schenkt

GroBhansdorf, 18. August 2018. Mit Musik, Tanz und Gedichten
bedanken sich Kinder und Jugendliche aus Tschernobyl bei den
Unterstutzern, die ihren Sommeraufenthalt in Norddeutschland
moglich gemacht haben. Initiator Wulf Garde erklart, warum diese
drei Wochen im Leben der jungen Menschen einen groBen Unter-

schied machen.

SN

Hilfe fiir
Tschernobyl-Kinder &.V.

36

Herr Garde, die Reaktor-Katastrophe von
Tschernobyl liegt bereits tGber 30 Jahre zu-
rick. Warum ist es Ihnen so wichtig, auch
heute noch aktiv Hilfe fur die Menschen in
dieser Region zu leisten?

Wulf Garde: Es ist natUrlich richtig, dass es
unzéhlige soziale Anliegen gibt, die Unterstut-
zung verdienen. Heute vielleicht sogar mehr
als noch vor zwanzig oder dreiBig Jahren.
Aber kaum ein Ereignis hat so langwierige
Auswirkungen, wie der Super-GAU in der
Ukraine von 1986. Die Bevolkerung vor Ort
hat kaum die finanziellen Mittel, um gesunde,
unbelastete Lebensmittel einzukaufen, und
ernahrt sich vor allem aus dem Eigenanbau,
der groBtenteils radioaktiv belastet ist. Also
sind auch Menschen, die lange nach der Ka-
tastrophe geboren wurden, nachhaltig von ihr
betroffen, werden krank und sind medizinisch
unzureichend versorgt. Da ist unsere Hilfe
auch heute noch und in Zukunft dringend
erforderlich.

Mit Ihren Verein PRYVIT organisieren Sie
seit 2011 Sommerfreizeiten fiir Tscherno-
byl-Kinder. Worum geht es da konkret?

Garde: Jeden Sommer laden wir 16 Kinder
und Jugendliche nach GroBhansdorf in der
Néhe von Hamburg ein, machen mit ihnen
Ausflige, starken mit gesunder Erndhrung
ihr angegriffenes Immunsystem und organi-
sieren medizinische Betreuung, die sie vor Ort

in der Ukraine kaum erhalten kdénnen. Es ist
also ein volles Programm, das Spiel und Spal3
mit gesundheitlichen Aspekten verbindet. Und
diese Arbeit wirkt auch lange Uber diese drei
Wochen in Deutschland hinaus.

In welcher Form?

Garde: Zum einen besucht ein Team der Ver-
einsfUhrung in regelmaBigen Abstanden die
Dorfer in der Tschernobyl-Region, um den
Kontakt zu den Familien zu halten und sich
nach dem Befinden der Kinder und Jugend-
lichen zu erkundigen. Da sind ganz wertvolle
Verbindungen entstanden. Es kommt aber
auch vor, dass wahrend des Aufenthalts bei
uns in Deutschland Diagnosen gestellt wer-
den, die eine umfassende Behandlung er-
forderlich machen. Auch hier setzen wir uns
fur die Betroffenen ein, um ihnen eine Zu-
kunftsperspektive zu geben, die ohne unser
Engagement nicht moglich ware.

Sie sind dabei auf die Hilfe vieler Freiwil-
liger und Unterstiitzer angewiesen. Wie
kann man sich bei PRYVIT engagieren?

Garde: Wir sind natUrlich zur Deckung der
Reisekosten, der Unterbringung und des
Programms der Sommerfreizeit auf finanzielle
Mittel angewiesen. Die BDK ist da einer un-
ser wesentlichen Forderer, und fur diese Hil-
fe sind wir immens dankbar. Dartber hinaus
freuen wir uns Uber jedes Engagement von



Arztinnen und Arzten sowie anderen Unter-
stlitzern, die sich im Rahmen der Sommer-
freizeit ganz praktisch einbringen. Wer hel-
fen will, findet alle Informationen zu unserem
Verein unter www.pryvit.de und auf unserer
Facebook-Seite.

lhr Ehrenamt und soziales Engagement
kostet Sie sicherlich viel Zeit und Ener-
gie. Welchen Gewinn ziehen Sie daraus
fiir sich selbst?

Weitere Projekte
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Garde: Ich kann jedem nur empfehlen, einmal
unser jahrliches Sommerfest in GroBhansdorf
zu besuchen und in die frohlichen, dankba-
ren Augen der Kinder und Jugendlichen zu
blicken. Da spurt man direkt, dass Gutes tun
auch Gutes bewirkt. Flr mich ist das immer
mehr als genug Lohn fUr die Muhe, die es na-
tlrlich macht, diese Sommerfreizeit in jedem
Jahr aufs Neue zu organisieren.
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Die ukrainische
Jugendgruppe freut
sich Uber die Unterstt-
zung durch die BDK.

/- Hamburg Leuchtfeuer /
Auch 2018 hat die BDK mit ei-
ner Unternehmensspende die
Arbeit der Organisation mit ihnrem
Schwerpunkt auf dem wirde-
vollen Umgang mit Krankheit
und Sterben unterstiitzt. Dazu
bietet Hamburg Leuchtfeuer in
der Hansestadt Wohnraum mit
professioneller medizinischer und
psychologischer Betreuung und
begleitet kranke Menschen in
ihrer letzten Lebensphase.

Sternenkicker-Turnier

Zur Unterstutzung des Kinder-
Hospizes Sternenbrlicke orga-
nisiert die Hamburger Kreativ-
agentur deepblue networks das
jahrliche Sternenkicker-Turnier
und sammelt Uber die Antritts-
gelder einen stattlichen Betrag
fUr diesen guten Zweck ein. FuB-
ball-Enthusiasten der BDK waren
2018 wieder mit einem eigenen
Team dabei. Ungeachtet der
Ergebnisse war dieses Engage-
ment wieder ein voller Erfolg.

Azubi-Spendenaktion 2018
Kuchen essen — Gutes tun:

Mit ihrer schon traditionellen
Spendenaktion haben die Aus-
zubildenden und dual Studie-
renden der BDK in der Vorweih-
nachtszeit die stolze Summe
von 1.500 Euro fUr die ,Stiftung
Mittagskinder” eingenommen.
Der Betrag hilft, Kinder mit regel-
maBigen, gesunden Mahizeiten,
Unterstltzung bei den Hausauf-
gaben sowie sozialpddagogi-
scher Betreuung zu férdern.
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Alle Angaben Stand 31.12.2018
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Aufsichtsrat

Dr. Rolf Hagen

Diplom-Okonom (Aufsichtsratsvorsitzender)

Dr. Harry Brambach

Zentralverband Deutsches Kraftfahrzeuggewerbe e. V.,
Vorstandsmitglied (stellv. Aufsichtsratsvorsitzender)

Eric Delarue

Société Générale, Business Unit Euro, Deputy Head

Jean-Hugues Delvolvé

Société Générale Group, Compagnie Generale de Location
d’Equipements S.A., CEO

Jurgen Karpinski

Zentralverband Deutsches Kraftfahrzeuggewerbe e. V.,
Prasident

Dr. Axel Koblitz

Zentralverband Deutsches Kraftfahrzeuggewerbe e. V.,
Hauptgeschaftsflhrer

Wilfried Multusch

ALD Lease Finanz GmbH, Mitglied des Verwaltungsrats

Esko Thiillen

Auto Thullen Gruppe, Geschéaftsfihrender Gesellschafter

Guido Zoeller

Société Générale, Group Country Head Germany & Austria,
Head of Corporate & Investment Banking

Geschaftsfiihrung

Generalbevollmachtigte

Dr. Hermann Frohnhaus

Sprecher der Geschéftsfuhrung

Martin Guse
Generalbevollmachtigter

Matthias Sprank
Geschaftsflhrer

Benoit Roger
Generalbevollméachtigter

Gesellschafterstruktur der BDK

34 %

Beteiligungsgesellschaft des

Kfz-Gewerbes mbH

15%

TECHNO Versicherungsdienst

GmbH

51%

Société Général Group
Anteile der (Uber die ALD Lease Finanz

Stimmrechte GmbH)




Die Produkte der BDK

Absatzfinanzierung
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Klassische Finanzierung
Schlussratenfinanzierung
3-Wege-Finanzierung
Finanzierung™s
Restschuldversicherung
Restschuldversicherung™s
GAP-Versicherung
GAPPls-Versicherung
Kfz-Versicherung

Zubehor- und Reparaturfinanzierung

Absatzleasing

/

/
/
/

Kilometerleasing
Restwertleasing
Technik-Service
GAP-Deckung

Handlerfinanzierung

/
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Einkaufsfinanzierungs®t
Einkaufsfinanzierung
Einkaufsfinanzierung™s
Einkaufsfinanzierung™
bdkinvest

Digitale Services

NN N N

DIGEO Online-Kalkulator

DIGEO Webservice

DIGEO Ankaufversprechen
Relaunch 2018:

DIGEO Neuwagenkonfigurator

Neu 2018: DIGEO Verkaufsassistent

Mitarbeiter

/64 6

Auszubildende

Zahlen, Daten, Fakten

BDK: Partnerschaft und Verantwortung

Die Bank aus der Branche fur die Branche:
Dieses Motto gilt insbesondere fUr das enge
Zusammenwirken von BDK und dem
Zentralverband Deutsches Kraftfahr-
zeuggewerbe (ZDK). Rund 38.000 Auto-
hauser und Servicebetriebe sind in den

14 Landesverbanden und 235 Innungen
des Kfz-Gewerbes organisiert und profitieren von einer effektiven
Vertretung ihrer gemeinsamen Interessen. Eine weitere wesentliche
Aufgabe der Verbande ist die Férderung des brancheninternen
Gedankenaustauschs zu den wesentlichen Zukunftsfragen von der
Digitalisierung bis hin zu den technischen und wirtschaftlichen Rah-
menbedingungen fur die Betriebe. Die BDK unterstUtzt sie dabei auf
vielfaltige Weise, damit das Kfz-Gewerbe auch kinftig fir den Kun-
den Ansprechpartner Nummer eins zu allen Themen rund um das
Automobil bleibt.

Deutschlands Kreditinstitute leisten einen wesentlichen Beitrag zur
Foérderung von Wirtschaft und Konjunktur. 2018 haben sie 181,9
Milliarden Euro an Verbraucher und Unternehmen verliehen. Dar-
aus erwachst naturlich auch eine Verantwortung fur den Kunden.
Als Mitglied im Bankenfachverband folgt die BDK dem ,Kodex der
verantwortungsvollen Kreditvergabe® und setzt damit verbraucher-
freundliche Regelungen in die Praxis um, die Uber den gesetzlich
vorgeschriebenen Rahmen hinausgehen. Seit Dezember 2018 zahlt
die BDK auBerdem zu den ersten Banken, die den RKV Punkte-
katalog des Bankenfachverbands unterzeichnet haben. Mit dieser
Selbstverpflichtung stérkt sie die Transparenz und den Verbraucher-
schutz bei der Vermittlung von Restschuldversicherungen.
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Bestandsvolumen

5,997

Mrd. Euro

e W G

Dual Studierende Handelspartner

7 3.823
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Bank Deutsches
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