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YARETO

2<aemeinsam ist man starker*

Geschiftsfithrer Sven Holker erldutert die Auswirkungen von Corona auf die
Vergleichsplattform und wie Yareto das Geschift der Handler mit zusitzlichen

Produkten unterstiitzen will.

Bild: Yareto

Redaktion: Die Corona-bedingten Aus-
gangsbeschrankungen haben sich ver-
mutlich auch bei lhnen bemerkbar ge-
macht. Wie haben Sie das wirtschaftlich
erlebt?

Sven Hoélker: Rein wirtschaftlich war
das fiir uns im ersten Moment schon
ein richtiger Schlag. Unser Geschift
brach anfénglich gegeniiber den Ver-
gleichszahlen des Vorjahres um rund
50 Prozent ein. Das ist fiir uns, die wir
als junges Start-up zum Wachsen ver-
bannt sind, natiirlich schon ein herber
Schlag gewesen. Aber wir konnten uns
relativ bald erholen und sind seit dem
Frithsommer wieder raus aus der Krise.
Um das zu verdeutlichen: Wir haben
Juli bis September als das beste Quartal
unserer Geschichte abgeschlossen.

Welche Lehren haben Sie aus der Corona-
Pandemie gezogen?

Vor allem eine: Gemeinsam ist man
stdarker. Wenn man sich zusammentut
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in solchen Krisen, dann kann man sol-
che Situationen nicht nur besser meis-
tern, sondern ist hinterher auch stirker
als vorher. Der enge Schulterschluss
mit unseren Kunden hat uns immens
geholfen, diese Krise zu meistern. Vor
einem Jahr hitte ich auch nicht ge-
dacht, dass der digitale Austausch mit-
einander so gut funktionieren konnte.
Das gilt fiir die Kommunikation bei uns
im Unternehmen genauso wie fiir den
Kontakt mit unseren Kunden. Und ich
bin voller Hochachtung vor der Leis-
tung unserer Handler, die trotz aller
Widrigkeiten ihr Geschift erfolgreich
weiter betrieben haben.

Was erwarten Sie fir den Rest des Jahres
und fir 2021?

Ich denke, dass wir einen Zuwachs von
circa 20 Prozent gegeniiber dem Vor-
jahr schaffen. Zumindest haben wir
uns das vorgenommen. Aber immer
unter der Voraussetzung, dass wir nicht
noch einen zweiten allgemeinen Lock-
down erleben miissen. Das wire -
nicht nur fiir uns - eine Katastrophe.
Und was das néchste Jahr betrifft: Ab
dem 1. Januar gilt wieder der normale
Mehrwertsteuersatz. Das wird zu vor-
gezogenen Kdufen im Dezember und
damit zu einem schwicheren Jahres-
auftakt fiihren. Wie es dariiber hinaus
weitergehen wird, ldsst sich heute noch
kaum voraussagen. Wir wollen jeden-
falls unsere Stellung im Markt stetig
ausbauen, weiterwachsen und zusitz-
liche Handler akquirieren.

Sie sprechen immer von 14.000 Handlern,
die bei lhnen registriert sind. Aber mit wie
vielen davon arbeiten Sie wirklich aktiv
zZusammen?

Rund 3.000 Hédndler nutzen aktiv un-
sere Plattform und wickeln ihr Finan-
zierungsgeschift dariiber ab. Die rest-
lichen stellen gelegentlich Kreditanfra-
gen ein und informieren sich auf un-
serem Portal vornehmlich iiber die
Preise am Markt. Schlief}lich kénnen
sie unsere Plattform kostenlos nutzen.

Bleibt die Zahl der Handler, mit denen Sie
aktiv zusammenarbeiten, konstant?

Die Anzahl wichst jdhrlich etwa um 20
Prozent. Aber hier wachsen wir nicht
so schnell wie beim Umsatz. Meist fan-
gen die Héndler erst einmal vorsichtig
an, um Erfahrung bei der Zusammen-
arbeit mit uns zu sammeln. Wenn sie
dann feststellen, dass das gut liuft,
steigern sie ihre Finanzierungsanfra-
gen bei uns.

Sie agieren ja zwischen den Handlern und
den Banken. Mit wie vielen Kreditinstitu-
ten arbeiten Sie zusammen?

Das sind derzeit 14 Banken. Aber in
diesem Bankenportfolio stechen fiinf
hinsichtlich Konditionen und Bearbei-
tung besonders heraus. Uber diese
wickeln wir einen Grofiteil der Anfra-
gen ab.

Wollen Sie den Kreis der Banken, mit de-
nen Sie zusammenarbeiten, weiter aus-
dehnen?

Auf jeden Fall. Das ist ein Teil unserer-
Strategie. Aber wir legen keinen Wert
darauf, irgendwann sagen zu kénnen,
dass wir mit 100 Bankinstituten zusam-
menarbeiten. Uns interessieren nur
Kreditinstitute, die unseren Anforde-
rungen entsprechen. Sie miissen inte-
ressante Konditionen bieten, aber vor
allem miissen sie mit ihrem Geschifts-
modell zum Automobilhandel passen.
Denn entscheidend ist die Geschwin-
digkeit bei der Abwicklung und die
Servicequalitdt wihrend der Laufzeit
des Vertrags. Das sind die wichtigsten
Kriterien. Deshalb ist es unsere vorran-
gige Aufgabe, Banken zu finden, die
zum Qualitdtsniveau unseres Portals
passen. :

Arbeiten Sie auch mit Sparkassen und
Volks- und Raiffeisenbanken zusammen?
Wir haben Anfang dieses Jahres die
erste Sparkasse ans Netz geholt, nim-
lich die Sparkasse Chemnitz. Das ist
ein interessantes Angebot insbesonde-
re fiir Automobilhindler aus dem




Marktumfeld von Chemnitz, die ja
hiufig schon Geschiftsbeziehungen
mit der Sparkasse haben. Aktuell fiih-
ren wir Gesprdche mit anderen Spar-
kassen und weiteren Instituten im VR-
Verbund. Das betrifft aber weniger die
Absatzfinanzierung als vielmehr Kre-
dite fiir die Automobilhdndler selbst,
also sogenannte Handlerkredite auf
unserem Portal.

Kénnen die Betriebe solche Handlerkre-
dite dann wie die Absatzfinanzierung fur
ihre Kunden auf dem Yareto-Portal bean-
tragen?

Der Héindlerkredit wird genauso abge-
wickelt wie der Kredit fiir den Kunden.
Es ist ein interessantes und tibersicht-
liches Produkt, mit dem der Hindler z.
B. kapitalintensive Werkstattaus-
riistung finanzieren kann - mit Lauf-
zeiten von bis zu 60 Monaten.

Wollen Sie dariber hinaus Ihr Produkt-
portfolio noch weiter ausbauen?

Ja, wir sind aktuell dabei, fiir den Lea-
singbereich neue Anbieter ans Netz zu
nehmen. Erstmal bieten wir seit Fe-

NURNBERGER
AutoMobil
Versicherungsdienst GmbH

bruar Kilometerleasing fiir Gewerbe-
treibende und bauen diesen Bereich
sukzessive aus. Jetzt fehlen uns noch
Angebote fiir das Privatleasing. Diese
Liicke wollen wir im kommenden Jahr
schlieflen.

Und welche Rolle spielen Versicherungen
bei Ihnen?

Der Versicherungsbereich ist fiir uns
eine wesentliche Stiitze unseres Busi-
nessmodells. Denn der deutsche Au-
tomobilhandel braucht diese Produkte
und fordert sie auch ein, um am Point
of Sale den Kunden vollumfinglich mit
allen Themen rund ums Auto bedienen
zu konnen. Daher haben wir kiirzlich
eine weitere Kooperation mit der
Rheinland-Versicherung im Bereich
Kfz-Versicherung vereinbart.

Fahrzeuge mit alternativen Antrieben
sind stark im Kommen. Was bedeutet das
fir Sie? Was fir Produkte bieten Sie fir
diese Fahrzeuge?

Ja, der Trend geht in diese Richtung.
Und das wird weiter zunehmen. Nur
die Masse der Fahrzeuge, die derzeit

Bewahrt, direkt & unabhangig

Mit dem NURNBERGER AutoMobil Versicherungsdienst
setzen Sie auf die Sicherheit und bewahrte Qualitat der
NURNBERGER - und profitieren von einer umfassenden
Beratung, die genau auf den Bedarf Ihrer Kunden, |hres
Betriebes und lhrer Mitarbeiter abgestimmt ist. Auf
unsere Erfahrung kénnen Sie vertrauen: Seit 50 Jahren

sind wir Partner des Kfz-Gewerbes.

nuernberger-automobil.de

NURNBERGER AutoMobil Versicherungsdienst GmbH
Ostendstralle 100, 90334 Niirnberg
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verkauft werden, sind nach wie vor Ver-
brenner. Fiir uns als Plattform ist es erst
einmal egal, was fiir eine Antriebsein-
heitim Auto vorhanden ist. Ob jemand
ein Elektro-, ein Hybridauto oder ein
Fahrzeug mit Verbrennermotor fihrt,
ist fiir uns bei der Frage der Finanzie-
rung unwichtig. Unabhéngig davon,
welche Antriebsart der Kunde wihlt,
kénnen wir ihm passende Finanzie-
rungsvorschldge {iber seinen Hédndler
unterbreiten. Wir arbeiten mit mehre-
ren Handlern eng zusammen, die aktiv
das Geschift mit E-Fahrzeugen betrei-
ben und ihren Kunden iiber unsere
Plattformen interessante Finanzierun-

gen anbieten.

Wie sieht das mit den viel diskutierten
Abomodellen aus? Greifen Sie dieses The-
ma auch auf?

Wir beobachten die Entwicklung und
finden das sehr spannend. Aber wir
haben einen anderen Fokus, und daher
ist das gerade kein Thema fiir uns.

DAS GESPRACH FUHRTE
JOACHIM VON MALTZAN




