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Neue Trends beim Maschinenleasing

Leasing hat sich in vielen Branchen neben dem klassischen Kredit als tragende Saule der Investitionsfinanzierung

etabliert. Besonders das Leasen von Maschinen bringt fir Mittelstandler viele Vorteile. ranercoiosers

Leasing kommt. Das dokumen-
tiert sich auch in den Ergebnis-
sen einer jiingst veroffentlichten
Unternechmensumfrage, die von
der KfW in Zusammenarbeit mit
Regional- und Fachverbinden
der Wirtschaft umgesetzt wurde.
Dem Finanzierungsinstrument
Leasing wird von den befragten
Firmen fiir die Zukunft eine noch
steigende Bedeutung zugeordnet.
Der - auch im Vergleich zu ande-
ren Instrumenten - relativ starke
Bedeutungszuwachs zeigt sich
tiber alle Umsatzgrofienklassen
hinweg.

Fiir die kleineren Unternehmen
ist Leasing mehr denn je ein ein-
faches und unkompliziertes In-
strument zur Investitionsgiiter-
beschaffung. In vielen Fillen
werden die entsprechenden Lea-
singofferten vonseiten der Her-
steller oder Héandler gleich dem
Produktangebot mit beigefiigt.
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Gerade beiindustriellen Massen-
glitern wie Fahrzeugen oder IT-
Produkten werden Investoren
dann schnell auch zu Leasing-
nehmern.

Basel Il als Turoffner

Aber auch bei den grofieren
mittelstindischen Unternehmen
findet das Leasing immer mehr
Beachtung - was sicher auch auf
die Diskussionen um Basel II zu-
riickzufiihren ist. War es fiir diese
Firmen bislang kein Problem,
fir geplante Investitionen aus-
reichende Finanzmittel von den
Hausbanken zu erhalten, so
macht sich inzwischen eine ge-
wisse Unsicherheit bemerkbar.
Grundlage der Konditionenge-
staltung werden zukiinftig die Er-
gebnisse interner oder externer
Ratingprozesse sein. Die sich ab-
zeichnenden Veridnderungen in
der Kreditfinanzierung veranlas-

Lange Laufzeit: Geleaste Maschinen bleiben oft Jahre in Firmenhand.
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sen viele Mittelstindler, insbe-
sondere fiir kleinere und mittlere
Investitionsvorhaben ein Leasing-
modell in Erwigung zu ziehen.
Dabei spielt auch eine Rolle, dass
bei solchen Projekten die Trans-
aktionskosten, das heifdt die Kos-
ten, die mit Vorbereitung, Ver-
handlung und Abschluss einer
Finanzierung verbunden sind, im
Falle des Leasings meist niedriger
liegen als beim Kredit.

Bei Maschinen ist die Entschei-
dungssituation von spezifischen
Faktoren geprigt. Technische Da-
ten, Ausfallzeiten, Support durch
den Lieferanten oder Maschinen-
stundensitze sind hier die re-
levanten Entscheidungsgrofien.
Auch wenn sich bei vielen Ma-
schinen die Innovationszyklen
erheblich beschleunigt haben, ist
der Bedarf an einem schnellen
Austausch nicht annihernd so
grof wie etwa beim Autoleasing.
In aller Regel erst dann, wenn be-
deutende Innovationen auf den
Markt kommen, entscheiden sich
die Unternehmen fiir den Aus-
tausch einer Maschine oder gege-
benenfalls fiir eine Erweiterung
ihres Maschinenparks.

Neue Vertragsgestaltung
Bei der Vertragsgestaltung wer-
den von den Leasingnehmern vor
allem Losungen angestrebt, die
auf einen stindigen Verbleib der
Maschine im Unternehmen - auch
nach Ablauf der Leasingzeit - ab-
zielen. Die fithrenden Anbieter
auf dem Maschinenleasingmarkt
haben auf diesen Wunsch reagiert
und gerade in jlingster Zeit ver-
schiedene neue, strukturierte
Vertragskonzeptionen auf den
Markt gebracht, die speziell auf
den jeweiligen Bedarf des Inves-
tors zugeschnitten sind.

~Der Dialog ist
entscheidend”

Interview mit WGZ-Bank-Vorstand Thomas Ullrich zur richtigen

Vorbereitung auf das Kreditrating. INTERVIEW: FLORIAN FLICKE

Basel II wirft seinen Schatten
voraus. Die neuen Richtlinien
fiir die Kreditvergabe gelten
zwar erst ab 2007. Doch die Fi-
nanzinstitute orientieren sich
schon heute an der Mafgabe,
dass kiinftig allein die Bonitét
iiber die Hohe der Zinsen ent-
scheidet. Sind denn die Fir-
menkunden dafiir geriistet?

Die Bonitit des Kunden war in
den Banken immer schon das aus-
schlaggebende Kriterium fiir die
Kreditvergabe. Die Bonititsein-
schitzung wird in den Kreditin-
stituten nun von Ratingverfahren,
wie Basel II sie vorgibt, flankiert.
Die Kreditvergabe wird damit
starker als zuvor objektiviert. Wir
sehen darin eine grofse Chance fiir
die Unternehmen, die allerdings
den Banken die fiir die Kredit-
entscheidung relevanten Infor-
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Bietet Kunden eine kostenlose Vorbe-
reitung aufs Finanzierungsgesprach:
WGZ-Bank-Vorstand Thomas Ullrich

mationen zur Verfiigung stellen
miissen. Die hausinterne Verfiig-
barkeit tiber die notwendigen In-
formationen ist in einigen mittle-
ren Unternehmen zuweilen noch
verbesserungsbediirftig.

Woran hapert es denn?

Ganz eindeutig an der Bereit-
schaft und Fihigkeit zur Kom-
munikation. Klar ist, dass Unter-
nehmen kiinftig nur noch dann
Kredite ohne grofse Hindernisse
erhalten, wenn sie offen kommu-
nizieren. Basis fiir ein gutes Ge-
sprich mit der Bank, ein positives
Rating und damit eine mdoglichst
giinstige Fremdkapitalverzinsung
ist, dass das Unternehmen gut
tiber das eigene Haus und die La-
ge der Branche informiert ist und
Zahlen transparent aufbereitet.

Wie soll das gehen, ohne hohe
Summen fiirs Controlling aus-
zugeben?

Der Schliissel zum Erfolg liegt
auch in der richtigen Software.
Uns als Bank ist natiirlich viel
an einem moglichst mitteilsamen
Kunden gelegen. Das Gesprich
mit der Hausbank gewinnt deut-
lich an Qualitit, wenn nicht wie
so oft die Informationsbeschaf-
fung im Vordergrund steht, son-
dern vielmehr die zielorientierte
Informationsanalyse. Sowohl der
Unternehmer als auch der Fir-
menkundenbetreuer der Bank ist
damit auf den Dialog bestens vor-
bereitet.

Gute Idee, aber teuer.

Keineswegs. Kunden aller Volks-
banken und Raiffeisenbanken in
Deutschland konnen etwa in Kiir-

ze auf das Programm MinD set-
zen - und das ganz kostenlos.

Wofiir steht MinD?

Fiir ,Managementinstrumente*
und ,,Dialog*“. Die WGZ-Bank hat
das Programm - zusammen mit ih-
ren Mitgliedsbanken - entwickelt.
Partner dabei waren im Rahmen
eines Forschungsprojekts die
Stiftung Industrieforschung, der
Lehrstuhl fiir Betriebswirtschafts-
lehre, insbesondere Controlling,
die Westfilische Wilhelms-Uni-
versitat Miinster, die BMS Con-
sulting GmbH aus Diisseldorf und
die Magdeburger Softwarefirma
Eudemonia Solutions AG.

Was leistet denn dieses Pro-
gramm konkret?

Diese Software fiir mittelstin-
dische Unternehmen unterstiitzt
und verbessert nicht nur den
Dialog zwischen Kunde und
Bank, sondern hilft auch bei der
strategischen =~ Unternehmens-
fihrung. Die Firma kann sich ei-
genstindig und ohne groflen
Zeitaufwand sowohl anhand von
Jahresabschlusskennzahlen als
auch anhand weicher Faktoren
selbst strukturiert durchleuch-
ten. Besonderheit: Mit den Bi-
lanzkennzahlen kdnnen Verglei-
che zu anderen Unternehmen
derselben Branche oder GrofRen-
ordnung hergestellt werden.
Gleichzeitig lisst sich ein auto-
matisierter Bericht erstellen, der
alle wesentlichen Informationen
fiir das Gespriach mit der Bank
aufbereitet.

Detaillierte Infomationen unter:
www.min-d.de ]

In diesen Vertragsmodellen wer-
den Werthaltigkeit und Wertver-
lauf der Maschinen ganz explizit
und individuell beriicksichtigt,
was im Ergebnis sehr attraktive
Leasingraten ermdglicht. Gleich-

zeitig hat der Leasingnehmer die
Moglichkeit, am Vertragsende zu
fest vereinbarten Konditionen die
notwendigen Verfligungen {iber
das Leasingobjekt zu treffen. Er
kann es zuriickgeben, weiternut-

Die Bedeutung des Leasings fiir die Unternehmen wéchst
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Bewertung der Leasing-Bedeutung auf einer

Skala von 1 = sehr wichtig / bis 6 = unwichtig

Quelle: ,,Unternehmensbefragung 2003/2004" der KfW in Zusammenarbeit mit 24 Wirtschaftsverbanden

zenund im Zuge des Gesamtpake-
tes auch kaufen. Die erforderliche
Konzeption eines solchen Mo-
dells wird beim Abschluss des Lea-
singvertrages detailliert mit ihm
erortert und dann auch in feste
Vertragsstrukturen gegossen.

Zentrale Fragen

Letztendlich ist mit dieser neuen
Entwicklung eine umfassende
Antwort auf die Fragen gelungen,
die mittelstindische Unterneh-
men immer wieder an die Lea-
singunternehmen richten:

¢ Wie hoch sind die Raten?

e Welcher Restwert ist in dem
Leasingmodell kalkuliert?

e Habe ich die Moglichkeit, das
Leasingobjekt nach Ablauf des
Vertrags zuriickzugeben?

e Zu welchen Bedingungen kann
ich das Objekt weiterleasen?

e Kann ich das Leasingobjekt zu
einem vorher festgelegten Ter-
min erwerben?

e Gibt es einen verbindlichen
Konditionsrahmen fiir das gesam-
te Paket?

Bei den neuen Vertragskonzep-
tionen handelt es sich um innova-
tive Modelle, die auf langjihri-
gen Erfahrungen im Maschinen-
leasing basieren. Die Komplexitét
der Vertragslosungen und der
damit verbundene Beratungsauf-
wand lassen erwarten, dass eine
breite Anwendung dieser Kon-
zepte in den Volumenmirkten bei
Fahrzeugen oder IT-Produkten
vorerst nicht erfolgen wird. Inso-
fern teilt sich an dieser Stelle das
Marktangebot. In den Volumen-
mirkten gilt es, die Abwicklungs-
mechanismen immer weiter zu
optimieren und gegebenenfalls
durch Einsatz immer ausgefeilte-
rer Scoringsysteme zu Kostensen-
kungen und zur Beschleunigung
der Entscheidungsverfahren zu
kommen. Im Maschinenleasing
sind die Anbieter gefordert, die
Beratung auszubauen und die
Modelle zu verfeinern.

Der Autor ist Prokurist bei der
IKB Leasing GmbH mit Sitz in
Hamburg. [ ]
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Als erster Bank ist es der WestLB gelungen, zur Eigenkapital-
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