Hans-Michael Heitmtller

Vor 48 Jahren startete in Deutschland die
erste Leasing-Gesellschaft, die Deutsche
Leasing. Heute ist sie der groBte Leasing-
Anbieter Deutschlands und europaweit
die Nummer fiinf. Wie der Pionier hat die
gesamte Branche einen ungeahnten Auf-
schwung erlebt. ,Leasing hat sich beispiel-
los als erfolgreicher Investitionsmotor er-
wiesen und gerade in Krisenphasen als
grundlegendes Finanzierungselement des
Mittelstands bewidhrt”, urteilt Arno Stadt-
ler vom Ifo-Institut. In den vergangenen
Jahrzehnten ist das Leasing-Neugeschaft
weit stirker gewachsen als die gesamtwirt-
schaftlichen Investitionen. Zumindest bis
zu dem dramatischen Einbruch, den der
deutsche Leasing-Markt 2009 aufgrund
der Wirtschafts- und Finanzkrise hinneh-
men musste: Um schitzungsweise 23 Pro-
zent, so stark wie nie zuvor, schrumpfte
das Neugeschaftsvolumen.

Auch in Zukunft ein attraktiver Markt

Dennoch kann Leasing ungehindert seine
Starken ausspielen, die ihm auch in Zu-
kunft eine Schliisselrolle in der Investiti-
onsfinanzierung, insbesondere mittelstan-
discher Unternehmen, sichern werden:

Leasing erweitert den Investitionsspiel-
raum. Es schont nicht nur die Liquiditat,
sondern - anders als ein Kredit - auch die
Bilanz (Off-Balance-Effekt). Die dadurch
verbesserte Eigenkapitalquote wirkt sich
positiv auf das Rating aus. Zudem ermdog-
licht die spezielle Expertise in der Objekt-
bewertung  100-Prozent-Finanzierungen.
Im Immobilienbereich 1dsst sich durch
Sale-and-Lease-back-Losungen zusitzliche
Liquiditat generieren.

Leasing ist ein hochst flexibles und damit
vielseitiges Finanzierungsinstrument. Durch
modulare oder maBgeschneiderte Ver-
tragsgestaltung lasst es sich an die Kun-
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denbediirfnisse anpassen. Heute gibt es
kaum ein langerfristig nutzbares Wirt-
schaftsgut, das nicht geleast werden kann.
Das Spektrum reicht von bekannten Lea-
sing-Objekten wie Firmenwagen, Compu-
tern oder Maschinen Uber Solarstrom-An-
lagen bis zu Markenrechten, Patenten oder
Software.

Leasing fordert Innovation und Produktivi-
tat. Die begrenzte Laufzeit von Leasing-
Vertragen erlaubt es, veraltete Maschinen,
Gerate oder Software schneller durch neue
zu ersetzen, die leistungsfahiger sind und/
oder Kosten sparen helfen. Angesichts des
technischen Fortschritts und des wachsen-
den Wettbewerbsdrucks ist das ein ent-
scheidender Vorteil.

Zusitzliche Service-Leistungen erleichtern
es den Leasing-Nehmern, sich auf ihre un-

Hans-Michael Heitmdiller, Vorsitzender des
Vorstands, Deutsche Leasing AG, Bad Hom-
burg vor der Héhe

Wenn Leasing vielleicht nicht so sehr im
offentlichen Rampenlicht steht wie moder-
nere Finanzierungsinstrumente, dann liegt
das sicherlich kaum an einer geringen Be-
deutung. Mit realwirtschaftlichem Bezug
Jfunktioniert” Leasing ohne Schlagzeilen,
und insbesondere aus dem Finanzierungs-
mix des deutschen Mittelstands ist es nicht
wegzudenken. Dass im Zuge der Finanz-
krise auch in der Branche deutliche Riick-
gdnge hinzunehmen waren, will der Autor
dabei keinesfalls als Schwdche verstanden
wissen. Nun riistet sich sein Haus fiir wei-
teres Wachstum, auch auBerhalb des klas-
sischen Geschdfts: In Zusammenarbeit mit
der Landesbank Berlin bemiiht man sich
auch die ebenfalls S-eigene Readybank der
WestLB fiir ein verbundweites Angebot im
Bereich der Konsumentenkredite zu ge-
winnen. (Red.)

ternehmerischen Kernkompetenzen, also
ihre wahren Triimpfe im Wettbewerb, zu
konzentrieren, indem sie Funktionen aus-
lagern, die andere Firmen besser und/oder
kostengtinstiger erfiillen kénnen. Typische
Outsourcing-Dienstleistungen im Mobili-
en-Leasing sind zum Beispiel Wartung und
Reparatur, Versicherungen oder Full-Ser-
vice-Losungen wie das komplette Fuhr-
parkmanagement. Im Immobilien-Leasing
werden auch Planung, Projektsteuerung
und Facility Management angeboten.

Erweiterte Mdglichkeiten fiir Investoren

Leasing hat sich damit vom reinen Finanzie-
rungsinstrument zur umfassenden Dienst-
leistung rund um das Investitionsobjekt
entwickelt, die den Handlungsspielraum
des Leasing-Nehmers deutlich erweitert.
Zugleich hat er eine verlassliche Planungs-
und Kalkulationsgrundlage - laut einer
Umfrage Ubrigens das wichtigste Leasing-
Motiv aus Unternehmenssicht. Im verar-
beitenden Gewerbe ist Leasing inzwischen
die beliebteste Investitionsform: Selbst im
Rezessionsjahr 2009 wurden nach Ifo-
Schatzungen mehr als die Halfte aller
auBenfinanzierten Investitionen mit der
flexiblen Kreditalternative realisiert.

An Bedeutung gewinnt Leasing auch bei
der Begleitung von Unternehmen ins
Ausland. Denn zunehmend nutzen auch
Mittelstandler die Absatz- und Beschaf-
fungschancen, die sich ihnen europa- und
weltweit bieten. Nicht nur beim Auf- und
Ausbau auslandischer Produktionsstatten
kdnnen sich die Unternehmer auf inter-
national aktive deutsche Leasing-Partner
stiitzen, sondern auch bei der Absatzfinan-
zierung von Investitionsgitern. Denn im-
mer mehr Kunden verlangen zum Quali-
tatsprodukt ,Made in Germany" auch eine
passende Finanzierungslésung. Das Absatz-
oder Vendor-Leasing fiir und mit Herstel-
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lern oder Handlern von Investitionsgiitern
bleibt daher auch in Zukunft ein attrak-
tives Geschaftsfeld.

Leasing ist damit ein unentbehrlicher Bau-
stein der Mittelstandsfinanzierung - und
daher fiir die Sparkassen ein strategisch
entscheidendes Kerngeschdft. Wenn sie
ihre Marktfiihrerschaft im Geschaft mit
mittelstdndischen Kunden verteidigen, ih-
rem Qualitatsfiihrer-Anspruch in diesem
Segment gerecht werden und ihr noch ge-
ring ausgepragtes Auslandsgeschaft aus-
bauen wollen, miissen sie im Leasing noch
mehr in die Offensive gehen. Und das in
enger Zusammenarbeit mit ihrem Ver-
bundpartner und Kompetenzcenter Deut-
sche Leasing.

Strategisches Schliisselgeschift
fiir die Sparkassen

Denn Leasing ist Tiirdffner und -schlieBer
zugleich. SchlieBer, weil aggressive Wett-
bewerber wie die Finanzierungstochter der
Autohersteller (Captives) oder Spezialins-
titute mit diesem Schliissel in die Kunden-
beziehungen der Sparkassen einbrechen
und so weitere Produktangebote lancieren
konnen. Offner, weil die Sparkassen mit
einem Uberzeugenden Leasing-Angebot,
auch jenseits der deutschen Grenzen, ihre
Firmen- und Geschaftskunden an sich bin-
den und neue gewinnen kdnnen.

Das kann keine Sparkasse im lokalen Al-
leingang schaffen, gilt es doch breit ge-
facherte Objekt- und Branchenexpertise
aufzubauen, die fiir ein umfassendes
Mobilien-Leasing-Angebot notwendig ist,
oder die IT-gestlitzten Prozesse fiir eine
schnelle und kostenglinstige Abwicklung
zu entwickeln und umzusetzen. Ein giinsti-
ges Preis-Leistungs-Verhaltnis und eine ra-
sche Finanzierungsentscheidung geben ge-
rade im Standardsegment den Ausschlag
bei der Wahl des Leasing-Partners.

Beim Leasing von Auslandsinvestitionen
oder Investitionsgliterexporten sind zudem
fundierte Kenntnisse der lokalen Rechts-
und Steuersysteme, der Geschiftsusancen
und der Mentalitat des Ziellandes gefragt.
Fiir die internationale Betreuung der Kun-
den muss ein Leasing-Anbieter daher nicht
nur tber Auslandsexperten in der Zentrale,
sondern auch liber Auslandsgesellschaften
mit lokalem Personal verfiigen. Besonderes
Know-how, nicht zuletzt steuerrechtlicher
Art, erfordern auch das Immobilien-Lea-
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sing und Strukturierte Finanzierungen von
GroBmobilien und immateriellen Wirt-
schaftsgiitern.

Um ihre Position im Leasing-Geschaft aus-
zubauen, brauchen die Sparkassen daher
einen starken Partner, der ein weites Kom-
petenzspektrum abdeckt. Ein Unterneh-
men, das liber nahezu fiinf Jahrzehnte eine
umfassende Leasing-Kompetenz entwickelt
hat, ist der Sparkassen-Verbundpartner
Deutsche Leasing.

Erfolg durch Biindelung der Krifte

Am Anfang der Zusammenarbeit stand die
Ubernahme der Deutschen Leasing (DL)
durch die Sparkassen im Geschéaftsjahr
1998/99. Heute ist das Unternehmen nicht
nur Deutschlands groBter herstellerunab-
hangiger Leasing-Anbieter, sondern auch
bundesweit das Leasing-Kompetenzcenter
der Sparkassen, das ihnen mit Rat und Tat
zur Seite steht - von der Produktentwick-
lung liber Mitarbeiterschulung und Ver-
triebsunterstiitzung bis zur Abwicklung.
Beim Immobilien- und GroBmobilien-Lea-
sing sowie Strukturierten Finanzierungen
fiir immaterielle Wirtschaftsgiiter greift
die DL auf das Spezial-Know-how ihrer
Tochtergesellschaft Deutsche Anlagen-
Leasing (DAL) zuriick.

Bis heute hat sich Leasing in nahezu allen
Sparkassen zu einem Kerngeschéftsfeld
entwickelt. Zugleich hat sich das gemein-
sam mit ihnen akquirierte Neugeschaft der
Deutsche-Leasing-Gruppe nahezu verfiinf-
facht - auf rund 3,2 Milliarden Euro im
Geschiftsjahr 2008/09, mehr als 40 Pro-
zent des jahrlichen Neugeschiftsvolumens.
Die Sparkassen sind damit einer der bedeu-
tendsten Vertriebspartner des Unterneh-
mens.

Der groBte Anteil entfiel auch 2008/09 auf
das Sparkassen-Leasing, in dem die kom-
munalen Institute als origindre Leistungs-
anbieter auftreten. Dazu gehdren neben
einem bedarfsgerechten Angebot an Stan-
dardprodukten, das die Sparkassen mit
Software-Unterstiitzung selbststéandig an-
bieten und umsetzen kdnnen, auch maB-
geschneiderte Ldsungen, die sie gemein-
sam mit Experten der Deutschen Leasing
erarbeiten. Die zweite Siule ist das soge-
nannte Vernetzungsgeschaft, namlich eine
Beteiligung an Konsortialgeschaften, also
groBeren Leasing-Projekten, und die Ver-
mittlung von Spezialprodukten des Unter-

nehmens wie zum Beispiel Fuhrparkma-
nagement runden das Angebot ab.

Umgekehrt kann die gemeinsame Markt-
bearbeitung mit der Deutschen Leasing
den Sparkassen den Zugang zu Nichtkun-
den und damit zusdtzliches Geschéafts-
potenzial als Finanzdienstleister des Mit-
telstands eréffnen.

Die Erfolgsformel besteht darin, die Star-
ken beider Seiten miteinander zu kombi-
nieren. Die Sparkassen bringen in die Part-
nerschaft ihre Vertriebskraft ein. Dabei
konnen sie zwei Triimpfe ausspielen: zum
einen den hohen Bekanntheitsgrad der
Marke ,Sparkasse” und das ihr entgegen-
gebrachte Vertrauen, zum anderen ihre
Kundenndhe als dezentral operierende Re-
gionalinstitute. Die Prdsenz vor Ort er-
leichtert den persdnlichen Kontakt, vertieft
die Kundenkenntnis und ermdglicht es da-
mit, besser auf die unterschiedlichen Be-
dirfnisse der Firmen- und Gewerbekunden
einzugehen.

Standardangebote und
individuelle Losungen

Die speziellen Starken der Deutschen Lea-
sing liegen in ihrer Objekt-, Markt- und
Prozesskompetenz als Entwickler und Pro-
duzent von Standardangeboten mit attrak-
tivem Preis-Leistungs-Verhéltnis sowie von
individuellen Losungen nach MaB. Eine
Schliisselrolle spielt dabei die Objektkom-
petenz, die ein ganzes Biindel von Fahig-
keiten umfasst:

- Am Anfang steht eine mdoglichst realisti-
sche Objektbewertung als Grundlage der
Vertragsgestaltung.

- Am Ende des Leasing-Prozesses geht es
darum, die Investitionsobjekte, die an den
Leasing-Geber zuriickgehen, bestmdglich
zu verwerten. Dazu sind nicht nur fundier-
te Kenntnisse und aktuelle Informationen
tiber die weltweiten Gebrauchtmarkte er-
forderlich, sondern auch der Zugang zu
leistungsfahigen Verwertungskandlen. So
vermarktet die Deutsche Leasing bei-
spielsweise Fahrzeug-Riickldufer tber ihre
Tochtergesellschaft Auto-Expo, die zu
den groBten Gebrauchtwagenhindlern
Deutschlands zahlt.

Objektexpertise ist zudem bei der bedarfs-
gerechten Entwicklung von Produktinno-
vationen, insbesondere komplementéren



Serviceangeboten, und beim Einkauf sol-
cher Zusatzleistungen gefragt.

Ein weiterer Wettbewerbsvorteil des Un-
ternehmens ist ihre Expertise im Auslands-
geschaft, die sich auf die lokale Markt-
prasenz von Tochtergesellschaften in 22
Landern und an 42 Standorten stiitzt - von
Nordamerika bis China. Das mit Abstand
groBte Gewicht hat dabei das Vendoren-
Geschdft als  Partner von Investi-
tionsgliterherstellern und -héandlern.

Eine lohnende Kooperation

Die enge Zusammenarbeit von Sparkassen
und Deutscher Leasing bringt Vorteile fiir
beide Seiten: Die Sparkassen kdnnen in
einem strategischen Schliisselgeschaft mit
einem wettbewerbsfahigen Angebot an
Standardprodukten und Losungen nach
MaB aufwarten. Damit kénnen die kom-
munalen Institute ihre mittelstdndische
Kundenbasis absichern und erweitern. Und
die Deutsche Leasing kann sich auf eine
flichendeckende, schlagkraftige Vertriebs-
organisation stiitzen. Die 438 Sparkassen
haben uberdies einen tiefen Einblick in die
Interna des Dienstleisters wie bei keinem
anderen Kreditnehmer.

Und deshalb hat die Deutsche Leasing mit
den Sparkassen einen verldsslichen und
stabilen Finanzierungspartner. Zum
30. September 2009 stellten sie 63 Prozent
der Fremdfinanzierungsmittel, die eben-
falls zur S-Finanzgruppe gehdrenden Lan-
desbanken weitere 26 Prozent. Uberdies
sind die Sparkassen nicht nur groéBter
Kreditgeber und Vertriebspartner, sondern
auch Gesellschafter des Unternehmens.
Und diese Partnerschaft hat sich einmal
mehr bewdhrt. Fiir das Krisenjahr 2008/09
erhalten sie eine Dividende von elf Prozent
bezogen auf das Nominalkapital, was einer
Ausschiittungsrendite von sechs Prozent
bezogen auf den Kaufpreis entspricht.
Gleichzeitig verdreifachte sich der Subs-
tanzwert der Deutschen Leasing seit Uber-
nahme durch die Sparkassen im Jahr 1998.

Fiir die nichste
Wachstumsphase geriistet

Auf der Nachfrageseite hat der deutsche
Leasing-Markt, inzwischen vor GroBbritan-
nien der groBte in Europa, noch Wachs-
tumsreserven. Das mit einem Anteil von
90 Prozent dominierende Mobilien-Seg-
ment hat die Belastungen des Krisenjahres

2009 besser weggesteckt, als es auf den ers-
ten Blick scheint: Trotz des Einbruchs
im Neugeschaft blieb die Mobilien-Lea-
singquote, also der Anteil an den gesamten
Ausristungsinvestitionen, mit rund 22 Pro-
zent konstant. Wenn der Investitionsmotor
wieder anspringt, sollte Leasing davon lber-
proportional profitieren, weil neben der Ad-
ressen der Kunden auch das Leasing-Gut als
Objektsicherheit zur Verfligung steht.

Noch ausbaufahig ist das Geschaft mit dem
gewerblichen Mittelstand. Vor allem klei-
nere inhabergefiihrte Betriebe mit weniger
als 20 Beschaftigen hegen nach einer
Marktstudie im Auftrag des Bundesver-
bands Deutscher Leasing-Unternehmen e.V.
(BDL) immer noch Vorurteile gegen das
Leasing. Hier bietet sich den Sparkassen
eine groBe Chance, ihren Leasing-Marktan-
teil auszuweiten, der noch nicht ihrer Posi-
tion als wichtigster Mittelstandsfinanzierer
entspricht. Als vertrauter Finanzpartner vor
Ort sind sie pradestiniert, auch kleinere Ge-
werbetreibende fiir Leasing zu gewinnen
und sich bei mittleren und gréBeren Unter-
nehmen ihrer Region als leistungsfahiger
Leasing-Anbieter zu positionieren.

Der Schliissel zum Markterfolg ist in allen
Bereichen die koordinierte Marktbear-
beitung, bei der der Dienstleister und die
Sparkassen ihre Leasing-Aktivitaten im je-
weiligen Geschaftsgebiet miteinander ab-
stimmen und so zum beiderseitigen Nutzen
das Cross-Selling-Potenzial besser aus-
schopfen.

Offensive im
Konsumenten-Kreditgeschift

Was die Biindelung der Krafte zu bewegen
vermag, zeigt das Beispiel des Sparkassen-
Auto-Kredits, der erstmals eine Drei-Wege-
Finanzierung auch fiir Gebrauchtwagen-
kauf bietet, und sich durch eine leicht
erlernbare, schnelle Abwicklung auszeich-
net. Ziel ist es, die gefdhrliche Erosion im
Konsumenten-Kreditgeschaft der Sparkas-
sen zu stoppen. Die private Autofinanzie-
rung ist hier ein Schlisselprodukt. Denn
speziell beim Autokauf haben die Auto-
banken der Hersteller, aber auch Spezial-
institute beim Handler den ersten Zugriff.
Dieses Einfallstor nutzen sie, um weitere
Produkte zu verkaufen - auch an Sparkas-
senkunden.

Die Deutsche Leasing hat den Sparkassen-
Auto-Kredit aus ihren Erfahrungen im

Fahrzeug-Leasing heraus entwickelt und
gemeinsam mit Pilotsparkassen zur Markt-
reife gebracht. Inzwischen machen mehr
als 340 Sparkassen mit; sie profitieren
nicht nur von den Provisionsertragen, son-
dern starken damit auch ihre eigene Kun-
denbindung. Im Geschaftsjahr 2008/09
stieg das Neugeschidft fiir das gesamte
Autogeschaft im Zusammenhang mit Pri-
vatkunden auf einen Rekordwert von mehr
als 870 Millionen Euro.

Dazu beigetragen hat neben der Abwrack-
pramie auch der Multikanal-Ansatz im
Vertrieb: Der Sparkassen-Auto-Kredit wird
nicht nur ber Kundenberater der Sparkas-
sen vermarktet, sondern auch tber Handler
fir deren Gebrauchtwagenverkauf und
tber den Online-Marktplatz gebrauchtwa-
gen.de. Wer dort einen Gebrauchtwagen
sucht, bekommt sofort ein Auto-Kredit-
Angebot seiner lokalen Sparkasse. Flankiert
wird das Produkt zudem durch die gemein-
sam mit Sparkassen angebotene Handler-
einkaufsfinanzierung des Dienstleisters.

Nach dem Vorbild der Auto-Offensive
haben die Deutsche Leasing und die Lan-
desbank Berlin (LBB) jetzt die Initiative
ergriffen, um maoglichst auch unter Einbe-
ziehung der Readybank die noch offene
Flanke der Sparkasse im allgemeinen Ra-
tenkreditgeschaft zu schlieBen. Hier treten
die Lokalmatadore zwar unter der gemein-
samen Marke Sparkassen-Privatkredit an,
die meisten aber noch mit hauseigenen
Produkten. DL und LBB wollen ihre Auto-
beziehungsweise Konsumenten-Kredit-Ak-
tivitaten daher in eine gemeinsame Toch-
tergesellschaft einbringen. Diese Bank soll
dann unter Einbeziehung der Aktivitaten
der Readybank den Sparkassen ein attrak-
tives Rundum-Programm fiir das Ratenkre-
dit-Geschaft anbieten.

Gemeinsam weiter voran

Die gemeinsame Erfolgsgeschichte der
Sparkassen und der Deutschen Leasing ist
noch weiter ausbaufahig. Mit ihrer Ver-
triebs- und Finanzierungskraft, mit der
Expertise des Dienstleisters in der Ent-
wicklung, Vermarktung und Abwicklung
innovativer Finanzierungsldsungen, seiner
internationalen Prdsenz und einer noch
intensiveren gemeinsamen Marktbearbei-
tung im Zeichen des Sparkassen-Rots,
konnen die Sparkassen nicht nur ihr Mittel-
standsgeschaft, sondern auch ihre Privat-
kundenbasis erfolgreich ausbauen. e—
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