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Dass hierzulande die Akzeptanz fiir Leasing steigt, liegt nicht nur

an der wachsenden Zurtickhaltung der Banken bei der Kreditvergabe.
Die Attraktivitat des Leasing hat sich auch durch flexiblere und trans-
parentere Vertragsvarianten, die genau zu den Bedurfnissen der
Leasingnehmer passen, entscheidend verbessert.
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er Fall war kompliziert.
Trotzdem verlangte er eine
kurzfristige Entscheidung.

Die mehr als drei 3 Mio. Euro teue-
re Leiterplatten-Bestiickungsanlage
sollte iiber Leasing finanziert wer-
den. ,,Wir haben uns vor Ort ein ge-
naues Bild von dem Objekt ge-
macht erinnert sich Friedrich Pin-
hammer, Leiter des Marktbereichs
Werkzeugmaschinen bei der Deut-
sche Leasing AG, Bad Homburg.
»Aufgrund der technischen Spezifi-
kation und der Gespriche mit den
Technikern konnten wir den Wert-
verlauf festlegen. Und innerhalb von
vier Tagen hatten wir eine Losung.*
Laufzeit und Héhe der Raten wa-
ren dabei nicht die einzigen Fakto-
ren, die schlie8lich zum Vertragsab-
schluss fiithrten. Viel entscheidender
noch wirkte sich aus, dass die Ele-
mente des Vertrages wie Zahlungs-

Claudia Treffert ist freie Fachjournalis-
tin in 77797 Ohlsbach.

Rainer Goldberg,

Prokurist bei der IKB Leasing
GmbH, Hamburg:

»Indem wir vertraglich die
Konditionen festschreiben,
erhalten die Kunden eine
Kostentransparenz von
Anfang an.“
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oder Kiindigungsméglichkeiten so-
wie die Modalititen am Vertragsen-
de passten: zum Objekt und zu den
Bediirfnissen des Leasingnehmers.
Wie weit Leasing den Unternehmen
beiihren Investitionsvorhaben in Sa-
chen Flexibilitit entgegenkommt,
hat sich lingst nicht bei allen Unter-
nehmern herumgesprochen.

Flexible Leasingvertrage
schaffen Freirdume

So antworteten 17% der vom
Bundesverband Deutscher Leasing-
Unternehmen, Berlin, befragten Per-
sonen, Leasing fehle es an der Flexi-
bilitdt, die gerade in konjunkturell
schlechteren Phasen notwendig sei.
Diese Einschitzung will die Leasing-
branche geraderiicken, indem sie
unter anderem Bausteine fir ,maf-
geschneiderte Vertrige anbietet mit
objekt-, branchen- oder situations-
spezifischen Auspragungen.

Zu flexiblen und transparenten
Vertragsformen zihlen beispiels-
weise diejenigen, die den Lea-

Friedrich Pinhammer, Leiter des
Marktbereichs Werkzeugmaschinen
bei der Deutschen Leasing AG, Bad
Homburg: ,, Wir miissen die Gedanken
der Kunden kennen. Denn gerade bei
Standardlosungen miissen die Kun-
denwiinsche schon im Voraus eingear-
beitet sein.“

singnehmern das volle Wahlrechtam
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ben. Wird auflerdem schon zu Be-

ginn ein verbindlicher Konditionen-

rahmen festgelegt, schliefit man un-

erfreuliche Uberraschungen am Ver-

tragsende aus. Denn, so merkt Rai-

ner Goldberg von der IKB Leasing
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ebenfalls entgegen. Das gilt vor allem
fiir IT-Investitionen, wo eine haufi-
ge Aktualisierung der Hard- oder
Software fast die Regel ist. ,,Dafiir
gibtessogenannte Update-Modelle,
erldutert Dietmar Hammerstein,
Leiter Vertrieb Maschinenleasing,
beider VR-Leasing in Eschborn: ,,Sie
lassen es zu, immer wieder zu glei-
chen Bedingungen auf dem neuesten
Stand zu sein.

Trotz des gemifigteren Innova-
tionstempos im Maschinen- und
Anlagenbau hilt er kiindbare Vertri-
ge dort ebenfalls fiir eine gute Lo-
sung. Zum einen, weil ein Innova-
tions-Ausstieg mit fest vereinbarten
Regularien vor Ablauf der Grundle-
asing-Laufzeit moglich ist. Zum an-
deren weil lingere Vertragslaufzeiten
moglich sind als bei anderen Lea-
singvertrdgen. ,,Bei uns
konnen die Vertrige, die
auf dem Vollamortisa-
tionsmodell  basieren,
bis zu 120% der be-
triebsgewohnlichen
Nutzungsdauer laufen
gibt dazu Friedrich Pin-
hammer zu Protokoll.
»<Anschliefend kann der
Kunde zu fest definier-

haben wir mit unserem
Finanzamt so verein-
bart.”

Dagegen endet bei
der entsprechenden
Teil-amortisationsvari-
ante der Vertrag erst mit der Kiindi-
gung. Wann das ist, bestimmt der
Kunde, wobei er die 40%-Grenze
einhalten muss. Sollten sich vor die-
ser Zeit Notwendigkeiten zum Ob-
jektwechsel ergeben, haben die Lea-
singgesellschaften in der Regel ein
offenes Ohr. ,,Man kann ja nicht auf
eine Investition festgenagelt werden,
blofl weil man einen Leasingvertrag
abgeschlossen hat, stellen die drei
befragten Leasingexperten unisono
fest.

Stand.“

Individuell oder Standard:
Flexibilitat muss sein

Welche Vertragsarten, mit welchen
Bausteinen und Servicebestandtei-
len passen am besten zur vorgesehe-

Dietmar Hammerstein,
ten Preisen kaufen. Das VR-Leasing AG, Esch-
born: , Mit so genannten
Update-Modellen halten
die Leasingnehmer ihre
IT-Infrastruktur immer
auf dem neuesten
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nen Investition? Angesichts der Viel-
zahl an Moglichkeiten ldsst sich die-
se Frage nicht so nebenbei beant-
worten, sondern sind mit dem Bera-
ter der Leasinggesellschaft zu kldren.
Ein wichtiges Thema solcher Be-
ratungsgespriche sind die Zahlungs-
modalititen. Auler den monatlich
gleich bleibenden Raten gibt es die
unterschiedlichsten =~ Modalitdten.
OD progressive oder degressive Mo-
natsraten oder saisonal wechselnde:
Die finanziellen Erfordernisse des
Leasingnehmers geben fiir die Wahl
der geeigneten Zahlungsform den
Ausschlag. Sogar mietfreie Startpha-
senlassen sich vereinbaren oder jahr-
lich gestaffelte Raten, die das Budget
junger Unternehmen nicht iiber Ge-
biihr belasten. Modelle fiir die Ra-
tenzahlung gibt es ohne Ende. Wo-
bei jedes Modell dort sei-
ne Grenzen hat, wo die
Bonitit des Leasingneh-
mers nicht ausreicht.
Die freie Wahl gilt in
der Regel auch bei Lea-
singgeschiften, die dank
klarer Vorgaben, wenig
exklusiver Wiinsche der
Leasingnehmer und nie-
drigerem Investitionsvo-
lumen ohne Beratungs-
bedarf auskommen.
Weitere branchen-, situ-
ations- und objektspezi-
fischen Besonderheiten
sind in den standardi-
sierten Vertrigen zu fin-
den, denn solche Standardvertrige
machen einen groflen Teil des Lea-
singgeschifts aus. Da diirfen Kun-
denwiinsche nicht auflen vor blei-
ben. Friedrich Pinhammer bestitigt
dies —sicher nicht nur fiir das eigene
Unternehmen: ,,Wir miissen die Ge-
danken der Kunden kennen. Denn
bei Standardlgsungen miissen die
Kundenwiinsche schon im Voraus
eingearbeitet sein.” MM
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