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In Zeiten kontinuierlich steigender 
Wettbewerbsintensität zählen integ
rierte Angebote für die Industrie und 
insbesondere für den Maschinenbau 
zunehmend zu den wettbewerbs
differenzierenden Faktoren. Herstel
lerverbundene Absatzfinanzierungs
angebote stellen einen zentralen 
Schlüssel für den Aufbau kundenori
entierter Lösungsangebote dar und 
dienen gleichzeitig einer Steigerung 
und Verstetigung des Absatzes der 
Kernprodukte. Die deutsche Automo
bilindustrie stellt dies gerade im Busi
nesstoBusinessGeschäft seit Jahr
zehnten mit stetig wachsendem Erfolg 
unter Beweis, so zum Beispiel bei 
Nutzfahrzeugen.

Wenn sich in jüngster Zeit ebenso 
im Maschinenbau der Trend hin zum 
Aufbau herstellerverbundener Ab
satzfinanzierungsangebote verstärkt, 
verwundert das insofern nicht. Pro
minentestes Beispiel der jüngsten Zeit 
war der schwäbische Laserspezialist 
Trumpf, der im Jahr 2014 sogar als 
erster deutscher Maschinenbauer eine 
eigene Vollbanklizenz erhielt.1) Aber 
nicht immer empfiehlt sich gleich  
die Gründung einer eigenen Bank. Es 

existiert eine Vielzahl an möglichen 
Varianten und Kooperationslö
sungen, die es Maschinenbauern er
möglichen ihren Kunden im In und 
Ausland proaktiv geeignete Finanzie
rungs und LeasingLösungen anzu
bieten (vgl. Abbildung 1, Seite 164). 

Kundenbindung im  
Produktlebenszyklus

Die Vorteile herstellerverbunde
ner Absatzfinanzierungsinstrumente 

liegen auf der Hand, wie die Abbil
dung 2, Seite 164, veranschaulicht. 
Hersteller behalten den Kontakt zu 
ihrer Maschine und ihrem Kunden 
über den gesamten Lebenszyklus hin
weg und können zum Beispiel das 
 Ersatzteil und Servicegeschäft als in
tegralen Bestandteil ihrem Produkt
angebot hinzufügen. Finanzierungs
lösungen erhöhen die Kundenbindung 
und in der Regel den Auftragswert, da 
Kunden bei einer  Finanzierung zu 
 höherwertigen Ausstattungsvarianten 
tendieren. Inte grierte Lösungen mit 
Finanzierungs und Servicekompo
nenten ermöglichen eine deutliche 
Differenzierung vom Wettbewerb. Ge
rade kleine und mittelständische Kun
den müssen sich nicht selber um hohe 
Kredite zur Finan zierung der Inves
titionen bemühen, sondern profi
tieren von monatlichen Raten, die di
rekt in die Betriebsausgaben gehen 
(OPEX2)). 

Das Finanzierungsgeschäft gestal
tet sich meist hoch profitabel, wie ein 
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Hersteller von hochwertigen Investitionsgütern, die ihre Wett
bewerbsvorteile im Markt langfristig sichern wollen, kommen 
wohl nicht umhin, sich intensiver mit dem Thema hersteller
verbundene Absatzfinanzierung auseinanderzusetzen. Gerade 
jetzt – aus einer Position der Stärke heraus – scheint für viele 
Unternehmen der Zeitpunkt dafür günstig zu sein. Dieses Resü
mee ziehen die Autoren dieses Beitrags. Als prominentes Beispiel 
der jüngeren Zeit nennen sie den schwäbischen Laserspezialisten 
Trumpf, der 2014 als erster deutscher Maschinenbauer eine ei
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1) http://www.trumpf.com/nc/de/presse/presse
mitteilungen/pressemitteilung/recuid/ 
267533.html

2) Operational Expenditures (OPEX).
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Blick auf die konzerneigenen Auto
banken eindrucksvoll unterstreicht 
(siehe Abbildung 3). Allerdings haben 
zum Beispiel auch die Finanzdienst
leistungstöchter von BMW, Daimler, 
Volkswagen und so weiter einmal 
klein begonnen. Trotz der unbestreit
baren Vorteile eines eigenen Absatzfi
nanzierungsangebots und der immer 
umfangreicheren Beispiele aus der ei
genen Branche, schieben viele Ma
schinenbauunternehmen das Thema 
weiter vor sich her. Die Gründe dafür 
kommen meist vielfältig daher: 

 der Absatz läuft aktuell auch ohne 
eigenes Finanzierungsangebot gut;

 man ist sich unsicher, was die fi
nanziellen Voraussetzungen anbe
langt;

 man befürchtet eine Flut von Lea
singRückläufern.

Oft fehlt es an der relevanten Ex
pertise im eigenen Haus, um sich in
tensiver mit dem Thema auseinander
zusetzen. Und wenn alle Stricke 
reißen, greift man eben bei jedem 
Projekt neu auf unabhängige Leasing
Gesellschaften und die Hausbanken 
zurück, selbst wenn die unterschiedli
chen Interessenlagen der Beteiligten 
in der Praxis oft zu Problemen führen. 
Und dies vor allem aus Sicht der pro
duzierenden Unternehmen.

Chancen und Risiken  
individuell beurteilen

Zudem gibt es beim Thema her
stellerverbundene Absatzfinanzierung 
keine Standardlösungen. Der passge
naue Ansatz muss individuell auf die 
Voraussetzungen und Bedürfnisse des 
jeweiligen Herstellers, seine Absatz
märkte und zum Beispiel das Maschi
nenNutzungsverhalten seiner Kun
den zugeschnitten werden. Dabei gilt: 
Ein höherer Aufwand beziehungs
weise eine komplexere Angebotsform 
bringt in der Regel einen höheren 
Nutzen für den Hersteller (siehe Ab
bildung 4, Seite 165).

Vielfältigen Vorteilen stehen also 
umfangreiche Herausforderungen 

abbildung 1:  Mögliche Formen herstellerverbundener  
absatzfinanzierung

Quelle: Avantalion

 

 Einfachste Form
 Maschinenbauer empfiehlt 

seinem Kunden ein Finanzie-
rungsunternehmen

Lose Kooperation

 Engere Zusammenarbeit 
zwischen Maschinenbauer und 
einem Finanzierungspartner

 Angebot wird mit gemeinsamer 
Marke beworben

Co-Branding

 Maschinenbauer bietet in Ab-
sprache mit dem Partner 
Finanzierungsangebote aus-
schließlich unter der eigenen 
Marke an

 Partner für den Kunden nicht 
erkennbar

White-Label-Programme

Der Maschinenbauer tritt 
gegenüber dem Kunden als 
Leasing-Geber auf

Im Hintergrund übernimmt ein 
Finanzdienstleister dann die 
Finanzierung und Abwicklung

Same-Name-Leasing

 Engste Form der Zusammen-
arbeit 







Gemeinsame Gründung eines 
Unternehmens zwischen 
Maschinenbauer und Finanzie-
rungspartner
 

Joint Ventures

 Der Maschinenbauer gründet 
ein eigenes Finanzierungs-
unternehmen (Captive) 
  Ausbaustufen bis hin zur 
Vollbanklizenz (Einlagen-
geschäft) möglich

Eigene Absatz-
Finanzierung (Captive)FED

CBA

abbildung 2:  Vorteile durch eigene absatzfinanzierung

Quelle: Avantalion

 

Vorteile

Starke Differenzierung durch zusätzliche Dienstleistungen (USP)

Stärkere Unabhängigkeit von Banken

Stabilisierung Absatzvolumen in Krisenzeiten

Stärkung des eigenen Servicegeschäfts-

Bessere Planbarkeit der Liquidität

Erhöhung des Ø Auftragsvolumens

Erhöhte Kundenbindung und -loyalität 

Erschließung neuer Kundengruppen

Kürzere Reinvestitionsdauer beim Kunden

abbildung 3:  Positive effekte aus der absatzfinanzierung am Beispiel 
der automobilindustrie

Quelle: Avantalion

 

Anteil Ergebnis der Captives am 
Konzernergebnis**
 

Höherer Betrag für Sonderausstattungen bei 
Finanzdienstleistungsprodukten*

 

10 % des Umsatzes – Tendenz

Großer Ergebnisbeitrag


Barzahlung: 2 Autos

 Finanzierung: 4 Autos*

Kürzere Nutzungsdauer Höheres Ausstattungsniveau

≈ 10 000 Euro

≈ 7 000 Euro
Barzahlung

Finanzierung

Höhere Markenloyalität und Kundenbindung 
bei Finanzierung über den Hersteller*

Ø Anzahl Pkw-Neuanschaffungen
innerhalb von 12 Jahren

Höhere Markenloyalität

≈ 76 %≈ 64 %

Markenloyalität

2010: 20 %1990: 5 %

**Avantalion Research* Kurzgutachten im Auftrag des Arbeitskreises der Banken und Leasinggesellschaften der Automobilwirtschaft (AKA)
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und komplexe Fragestellungen ge
genüber, die allerdings keinen Hin
derungsgrund darstellen sollten, 
einen verstärkten Einsatz geeigneter 
Absatzfinanzierungsinstrumente ge
nauer zu analysieren. Für Unterneh
men mit einem jährlichen Umsatz 
von mindestens 100 Millionen Euro 
und relativ seriennahen Produkten 
empfiehlt sich eine intensivere Ausei
nandersetzung mit dem Thema (ver
gleiche Abbildung 5) in ganz beson
derem Maße.

Die Frage, ob herstellerverbun
dene Absatzfinanzierungsinstrumente 
langfristig die Unternehmensposition 
und Ertragssituation stärken können, 
ist individuell zu beantworten und 
sollte, wie die Erfahrung zeigt, auf der 
Agenda der strategischen Unterneh
mensführung stehen und nicht nur 
aus Vertriebs oder Finanzsicht be
wertet werden. 

Ein Thema für CEO  
und CFO

Bei der Bestimmung der jeweils 
individuell am besten geeigneten 
Form der Absatzfinanzierung kann es 
von großem Vorteil sein, sich externe 
Unterstützung ins Haus zu holen. Die 
präzise Beantwortung der zentralen 

Fragen erfolgt damit auf Basis neutra
ler Fachexpertise und relevanter Pra
xiserfahrung:

 Welche Form der Absatzfinanzie
rung passt zur Unternehmens
größe, zum Produktportfolio und 
den vorrangigen Absatzmärkten?

 Welche Implikationen haben die 
unterschiedlichen Formen der  
Absatzfinanzierung auf die Liqui
dität, die Gewinn und Verlust
rechnung (GuV) und die Bilanz?

 Welche Voraussetzungen müssen 
erfüllt sein, um Absatzfinanzie
rungsangebote erfolgreich in den 
eigenen Vertrieb zu integrieren 
und mit Serviceprodukten zu ver
knüpfen?

 Wie sieht eine effektive Vorge
hensweise zur Implementierung 
der unterschiedlichen Angebots
formen aus?

 Welche potenziellen Kooperati
onspartner stehen zur Verfügung, 
und wie sind diese zu bewerten?

Die Erfahrung bei der internatio
nalen Projektierung und Implemen
tierung unterschiedlichster Formen 
der Absatzfinanzierung bis hin zum 
Aufbau unternehmenseigener Ban
ken, sogenannter Captives, zeigt: 
Diese Kernfragen lassen sich bei 
einem fokussierten Vorgehen in der 
Regel in einem überschaubaren Zeit
horizont eindeutig beantworten.

Hersteller von hochwertigen In
vestitionsgütern, die ihre Wettbe
werbsvorteile im Markt langfristig si
chern wollen, werden nicht umhin 
kommen, sich intensiver mit dem 
Thema herstellerverbundene Absatzfi
nanzierung auseinanderzusetzen. Ge
rade jetzt – aus einer Position der 
Stärke heraus – ist dabei für viele Un
ternehmen der geeignete Zeitpunkt. 

abbildung 4:  aufwand versus Vorteile verschiedener  
absatzfinanzierungsformen

Quelle: Avantalion

 

Lose 
Kooperation

Co-Branding

White–Label-
Programme

Same-Name-
Leasing

Captive

Chancen/
Vorteile

Aufwand/Komplexität

niedrig

niedrig

hoch

hoch

F

D

C

B

A

Aktueller Ansatz der meisten 
deutschen Maschinenbauer

Aktueller Ansatz 
der deutschen Automobilbauer

Joint 
Ventures 

E

abbildung 5:  Kategorisierung der Vorteilhaftigkeit verschiedener  
angebotsformen

Quelle: Avantalion

 

B A

C B

Jahresumsatz

Standardisierungsgrad der Maschinen

Niedrig

Hoch
(Seriennahe Produkte)

Niedrig
(Sondermaschinen)

A

B

C

= eigene Absatzfinanzierung 
tendenziell vorteilhaft
      Machbarkeitsstudie 
      empfehlenswert

= eigene Absatzfinanzierung oder
hybride Formen (White Label/
Same Name) vorteilhaft
      Kurzanalyse empfehlenswert

eigene Absatzfinanzierung 
tendenziell nicht vorteilhaft
      Kooperation mit Banken 
beziehungsweise Leasing-
Gesellschaften empfehlenswert

=

Hoch
(> 200 Millionen 

Euro)

(< 10 Millionen 
Euro)
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