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YARETO-CHEF ANDREAS FINKENBERG

»Es fehlt an Transparenz«

Yareto liegt am Ende des Jahres liber den Erwartungen.
Geschiftsfiihrer Andreas Finkenberg zieht Bilanz und verrét, was
das neue Vergleichsportal flir Autofinanzierungen weiter vorhat.

| _KURZFASSUNG | -
2.700 Handler und mehr als 50 Millionen
Euro an Kreditanfragen an die Partnerban-
ken - Yareto hat 2016 einen rasanten Start
hingelegt. Noch ist das Online-Vergleichs-
portal fir Fahrzeugfinanzierungen alleini-
ger Marktfiihrer, doch die Idee kénnte
Nachahmer finden. Yareto-Chef Andreas
Finkenberg will daher 2017 weiter wach-
sen, um,so viel Strecke zwischen uns und
potenzielle Wettbewerber zu bringen wie
maoglich”.

utohdndler kdnnen bei Yareto die
Finanzierungskonditionen von
verschiedenen Banken verglei-
chen. Das neue Vergleichsportal war am
1. Juli2016 an den Start gegangen. Zeit fiir -
eineerste Bilanz. AUTOHAUS sprach mit ' . y
Geschiftsfithrer Andreas Finkenberg. , A% )

AH: Yareto ist im Juli 2016 gestartet. Wie
féllt Ihre bisherige Bilanz aus?

A. Finkenberg: Am Ende des Jahres lie-
gen wir deutlich iber unseren Erwartun-
gen. Mittlerweile sind 2.700 Handler bei
uns registriert, und wir haben mehr als
50 Millionen Euro an Kreditanfragen an
die Partnerbanken weitergeleitet. Mit
unserem Angebot sind wir derzeit bran-
chenweit einzigartig. In vier Jahren wol-
len wir in die Gewinnzone fahren.

AH: Welche Vorteile haben registrierte
Hindler?
A. Finkenberg: Bisher hatte der Auto-
hindler keine Ahnung, ob die Bank
einen guten Preis macht. Es fehlte an
Transparenz. Bei uns gibt es tagesaktuel-
le Auto-Kreditangebote von vielen Ban-
ken zur Auswahl. Wir mochten, dass
man in finf Jahren sagt: Ich finanziere
ber Yareto - so wie es heute beispiels-
weise Internetportale fiir die Hotel-
buchung anbieten.

Wir bereiten die Angebote der Ban-
ken zum einen nach Preis auf. Hat der
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Hindler sich mit dem Kunden bereits
iiber einen Zinssatz verstindigt, bieten
wir zum anderen auch eine Sortierung
nach Abschlussprovisionen. Lehnt das
Institut den Antrag ab, kann der Handler
die Kreditanfrage ohne zusitzlichen
Erfassungsschritt mit nur zwei Klicks
direkt an die nichste Bank weitersenden.
Hat der Kdufer unterschrieben, priifen
wir alle eingereichten Unterlagen auf
Vollstandigkeit und Plausibilitat.

AH: Wie sieht das Geschdftsmodell
konkret aus?

A. Finkenberg: Fiir Autohandler ist Yareto
immer kostenlos. Als Kreditvermittler
bekommen wir eine Vermittlungsprovisi-
on von den angeschlossenen Banken.
Wir verlangen etwa die Hilfte des am
Markt iiblichen Betrags.

AH: Wie profitiert der Autokdufer davon?
A. Finkenberg: Mit unserem Portal er-
hohen wir den Wettbewerb im Bereich
der Autofinanzierung. Die Kunden un-
serer Handlerpartner erhalten so stets
attraktive Konditionen.

AH: Wie viele Banken sind aktuell mit im
I 5

A.™ “kenberg: Wir sind im Gespréch
m:. «und 30 Banken - kleinen und gré-
Reren. Sieben arbeiten bereits aktiv mit
Yareto zusammen. Im ersten Quartal
2017 soll diese Zahl auf zehn steigen.
Interessant fiir uns ist dabei auch die Ko-
operation mit regionalen Banken. Insge-
samt ist das Interesse der Geldinstitute
sehr hoch. Allerdings sind auch unsere
Voraussetzungen anspruchsvoll. So er-
warten wir eine automatische und zeit-
nahe Kreditentscheidung. Das kann
nicht jede Bank leisten.

AH: Warum scheuen die Platzhirsche der
automobilen Finanzdienstleistungen bis-
lang die Teilnahme?

A. Finkenberg: Banken, die heute am
Point of Sales sind, empfinden uns als
Bedrohung. Wir bringen Transparenz in
den Showroom, und die Banken miissen
sich dem stellen. Das gefillt nicht jedem;
mancher versucht das auszusitzen.

AH: Sind Sie denn auch mit den Herstel-
lerbanken im Gesprich?

A. Finkenberg: Das Interesse bei den
Captives ist durchaus vorhanden. Die
Marken-Finanzdienstleister sind mono-
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strukturiert. Wir konnen helfen, das Feld
zu erweitern. So bieten wir wertvolle
Kundendaten und kénnen unseren Part-
nern Kunden fiir kiinftige Geschifte zu-
fithren. Wir sind bereits mit einigen
Captives in Gesprichen. Fiir die ist unser
Modell neu, aber wenn sie es verstanden
haben, dann ist Interesse da. Natiirlich
haben auch wir Qualitdtsanspriiche an
die Banken, da wollen wir keine Kom-
promisse machen.

AH: Machen Sie mit Yareto dem Schwes-
terunternehmen Bank11 nicht Konkur-
renz?

A. Finkenberg: Ja, da besteht eine Kon-
kurrenzsituation. Unser Motto ist: Inves-
tiere in deinen Kannibalen. Toni Fadell,
der Erfinder des Musikabspielers iPod
und iTunes, hat das vorgemacht. Der
iPod wurde durch das iPhone verdréngt,
lebt aber in dem Smartphone weiter.
Auch das Kreditgeschaft der Bank11
wird weitergehen. Die Bank ist fiir Yareto
aber ein Lieferant wie andere auch. Es
gibt keine bevorzugten Konditionen.

AH: Das Produktportfolio konzentriert
sich auf Absatzfinanzierungen, werden Sie
hier kiinftig mehr Auswahl bieten?

A. Finkenberg: Neben der klassischen
Absatzfinanzierung bieten wir auch Bal-
lonfinanzierungen und das Versiche-
rungsprodukt ,,PremiumSchutz® an. Ab
dem ersten Quartal 2017 unterstiitzen
wir den Autohandel zudem beim Ein-
kauf mit einer La-

gerwagenfinanzie- )} Mit unserem Angebot sind wir
derzeit branchenweit einzigartig.

rung. Wir wollen
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Wir versenden den Brief im Auftrag des
Kunden an die Bank oder lagern ihn fir
die Bank bei uns.

AH: Wie sieht die Planung fiir 2017 aus?
A. Finkenberg: In der anfangs erwéhn-
ten Hotelbranche hat sich durch die
Vergleichsportale ein neuer Wettbewerb
gebildet, Anbieter wie HRS sind nicht
alleine geblieben. Auch wir erwarten
Nachahmer. Unser Ziel fiir die ndchsten
Monate ist es daher, so viel Strecke zwi-
schen uns und potenzielle Wettbewerber
zu bringen wie méglich. Wir wollen die
Zahl unserer Partner und Héndler erho-
hen. Und wir wollen das Produktportfo-
lio erweitern. Zudem bereiten wir bereits
ein Software-Modul vor, mit dem wir es
Banken, die noch keine schnelle Kredit-
entscheidung treffen konnen, ermogli-
chen, bei Yareto teilzunehmen. Damit
wollen wir unsere hohe Prozessqualitat
sichern.

AH: Die Digitalisierung der Prozesse
gehort zu den Megatrends der Branche.
Vor welchen Herausforderungen steht der
Autohandel aus Threr Sicht?

A. Finkenberg: Bedenkt man, dass 70 bis
80 Prozent der Kunden ihr Auto finan-
zieren, ist es fiir den Autohandel unab-
dingbar, im Finanzierungsbereich mo-
dern aufgestellt zu sein. Die klassischen
Segmente Neu- und Gebrauchtwagen-
vertrieb sowie Werkstattservice sind
unter Druck, mit der Vermittlung von
Finanzierungen
hingegen ldsst
sich Geld verdie-

damit die Ver- : e g nen. Dieses ,vier-
" In vier Jahren wollen wir in die e
kntipfung von . « te Standbein® ist
Absatz- und Ein- Gewinnzone fahren. auch besonders
kaufsfinanzierung Andreas Finkenberg wichtig fiir die
aufbrechen und Kundenbindung.

den Autohiusern eine weitere Moglich-
keit bieten, um aus der Abhdngigkeit von
den Banken herauszukommen.

AH: Ist es kiinftig denkbar, den Kfz-Brief
bei den Transaktionen online zu iibermit-
teln?

A. Finkenberg: Die Hindler reichen bei
uns weiterhin den Brief ein. Die Wiin-
sche der Banken sind recht unterschied-
lich: Manche wollen den Brief selbst ver-
wahren, andere verzichten. Wieder an-
dere wollen den Brief, haben aber nicht
die Méglichkeiten, ihn zu verwahren.
Yareto bietet einen einheitlichen Prozess.

Die Autohiuser sollten daher einen be-
sonderen Fokus auf die Verbesserung
der Prozesse in diesem Bereich legen.
Digitale Systeme bieten hier viele Chan-
cen. Yareto ermdoglicht beispielsweise fiir
jede Bank dieselbe Datenverarbeitung.
Der Héndler muss seine Eingaben nur
einmal machen und ist nicht mehr ,,Da-
tenknecht“ der Autobanken. So lassen
sich Anfragen effektiv steuern. Alles
geht, nichts muss.

AH: Herr Finkenberg, vielen Dank fiir das
Gesprich!
Interview: Ralph M. Meunzel und Frank Selzle m
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