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„Konkurrenz belebt das Geschäft, keine 
noch mehr“. Inwieweit diese Aussage von 
Götz W. Werner (DM-Markt-Gründer) auf 
das Verhältnis zwischen Kredit und Leasing 
zutrifft, gilt es im Folgenden zu klären. 
Grundsätzlich ist Konkurrenz eine Situa-
tion, die entsteht, wenn mehrere Personen 
oder Unternehmen das gleiche Ziel verfol-
gen. Auf den Vergleich von Leasing und 
Bankkredit bezogen muss die Frage gestellt 
werden: Umwerben Leasingunternehmen 
und Banken die gleichen Kunden mit den 
gleichen Bedürfnissen?

Leasing und Kredit im Spannungsfeld 
der Wirtschaftskrise

Ähnlich dem Kredit ist Leasing eine Form 
der Finanzierung, wobei dem Leasingneh-
mer jedoch kein Geldkapital, sondern Real-
kapital zur Verfügung gestellt wird. Der 
Unterschied zwischen Leasing und einer 
gewöhnlichen Objektfinanzierung besteht 
folglich nur darin, ob das Objekt unmittel-
bar oder mittelbar zur Disposition steht. 
Da den beiden Finanzierungsarten nicht 
ausschließlich bestimmte Kunden- bezie-
hungsweise Objektgruppen zugeordnet 
werden können und der Markt für Objekt-
finanzierungen nicht monopol- oder oligo-
polistisch durch nur wenige Anbieter  
beherrscht wird, ist die Frage nach einer 
bestehenden Konkurrenz zwischen Leasing 
und klassischem Bankkredit zunächst vor-
dergründig zu bejahen.

Angebot und Nachfrage sind die Triebfe-
dern für das Funktionieren einer Markt-
wirtschaft und bestimmen maßgeblich die 
auf den Märkten herrschende Konkurrenz. 
Wenn man sich die Auswirkungen bei-
spielsweise der Finanzmarktkrise herleiten 
oder die aktuelle Thematik einer befürch-
teten Kreditklemme differenziert betrach-
ten möchte, so muss man zuerst darüber 
nachdenken, wovon Angebot und Nach-

frage beeinflusst werden. Folgerichtig soll-
te auch erst dann von einer Kredit-
(Leasing)klemme gesprochen werden, wenn 
Finanzierungsmittel in hohem Maße und 
unabhängig von Branchen, Unternehmens-
größen, Laufzeiten, Sicherheiten und Boni-
täten nicht mehr vergeben werden, obwohl 
eine entsprechende Nachfrage von Seiten 
der Unternehmen vorhanden ist. In diesem 
Fall wäre eine Unterversorgung der Wirt-
schaft mit Krediten unmittelbar von der 
Finanzwirtschaft zu verantworten. Keine 
Kreditklemme läge hingegen vor, wenn 
Unternehmen in Krisenzeiten Investitions-
projekte zurückfahren oder ihre Vorräte 
abbauen und daher weniger Finanzierun-
gen benötigen. 

Legt man diese nach angebots- und nach-
fragebedingten Ursachen differenzierende 
Betrachtungsweise zugrunde, kann eine 
Kredit-(Leasing)klemme für Deutschland 
nicht konstatiert werden. Zahlreiche Stu-
dien zeigen, dass viele Unternehmen auf-
grund der konjunkturellen Flaute im ver-
gangenen Jahr Investitionen zurückgestellt 

und Lagerbestände abgebaut haben. Auf-
grund der negativen gesamtwirtschaftli-
chen Rahmenbedingungen und den daraus 
resultierenden unbefriedigenden Absatz- 
beziehungsweise Gewinnaussichten war 
dieses Verhalten auch nur rational. 

Angebotsseitige Anspannung der 
Unternehmensfinanzierung vermeiden 

Dass dies besonders im ersten Halbjahr 
2009 der Fall war, zeigt eine Umfrage der 
Industrie- und Handelskammer Köln. Dem-
nach sahen seinerzeit rund 60 Prozent der 
befragten Unternehmer den Grund für 
eine sinkende Kreditvergabe in zurückge-
stellten Investitionen. Parallel zeigten sich 
einzelne Banken bei der Kreditvergabe res-
triktiver als vor der Krise, was zu einer ge-
wissen Anspannung in erster Linie bei 
großvolumigen Vorhaben führte und auch 
eine Refinanzierung über den Kapitalmarkt 
erschwerte. Die grundsätzliche Versorgung 
der Wirtschaft mit Finanzierungsmitteln 
war jedoch nicht gefährdet. Unterstützt 
wird diese letzte Aussage zusätzlich durch 
die regelmäßige Unternehmensbefragung 
im Rahmen des Ifo-Konjunkturtests, aus 
der ein positiver Trend hinsichtlich der Kre-
ditversorgung und gerade keine Kredit-
hürde abzuleiten ist. Die Wachstumsraten 
des langfristigen Kreditbestandes an Un-
ternehmen gingen zwar zurück, blieben 
aber positiv. 

Zukünftig könnten sich jedoch Risiken für 
die Kreditversorgung in Deutschland im 
Zusammenhang mit den aktuell diskutier-
ten Verschärfungen der regulatorischen 
Anforderungen an die Kreditwirtschaft er-
geben. Die Diskussion über eine neue Ge-
staltung der Eigenkapitalvorschriften für 
Kreditinstitute sollte bei allen theoreti-
schen Vorzügen sehr sorgsam geführt und 
aus praktischer Sicht kritisch begleitet 
werden. Und weitere Belastungen stehen 
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Ein gewisses Konkurrenzverhältnis zwi-
schen Leasing und dem Bankkredit räumt 
der Autor am Markt für Investitionskredite 
durchaus offensiv ein. Doch angesichts der 
jeweiligen Vorteile der Produkte sieht er 
derzeit nicht nur Platz für beide, sondern 
baut sogar auf eine gegenseitige Belebung. 
Charakteristika, Ausprägungsformen, Ne-
benleistungen, so gibt er sich sicher, lassen 
sich in aller Regel anhand der individuellen 
Bedürfnisse der Kunden ermitteln und  
erlauben eine eindeutige Zuordnung der 
richtigen Finanzierungsvariante. Ist die 
umfassende Dienstleistung rund um das 
Investitionsobjekt gefragt, spricht aus sei-
ner Sicht viel für das Leasing. (Red.) 
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mit der vorgesehen Bankenabgabe, mit der 
im Prinzip künftig alle Kreditinstitute für 
fehlgeschlagene risikoreiche Spekulations-
geschäfte einzelner systemrelevanter Groß-
banken in Haftung genommen werden sol-
len, bereits ins Haus. Dementsprechend hat 
denn auch jüngst die KfW herausgestellt, 
dass die Finanzierungssituation der Unter-
nehmen in den kommenden Monaten 
maßgeblich von der Kapitalausstattung der 
Banken bestimmt sein wird und eine aus-
reichende Kapitalisierung des Banken-
sektors sichergestellt sein muss, um eine 
angebotsseitige Anspannung der Unter-
nehmensfinanzierung zu vermeiden. 

Refinanzierungsproblematik einiger 
Leasinggesellschaften

Im direkten Zusammenhang mit dieser an-
gebotsseitigen Anspannung, ausgelöst 
durch einzelne Banken, führte dies auf Sei-
ten einiger Leasinggesellschaften zu einer 
Refinanzierungsproblematik, die einge-
schränkt neben der generellen Investi-
tionszurückhaltung der Unternehmen so-
wie der Unternehmenssteuerreform von 
2008, in 2008 und 2009 darin mündete, 
dass im Gegensatz zu früheren Rezessionen 
auch Leasinginvestitionen mit voller Wucht 
getroffen wurden. Dies ist für die wachs-
tumsverwöhnte Branche in ihrer fast 
50-jährigen Geschichte in Deutschland ein 
einmaliger Vorgang. Das Leasinggeschäft 
wurde sowohl angebots- als auch nach-
frageseitig getroffen. Leasinggesellschaf-

ten, die sich der Refinanzierungsproblema-
tik entziehen und ein konstantes Angebot 
offerieren konnten, konnten für sich den 
Abschwung moderater gestalten und teils 
sogar am Markt profitieren. Anstelle einer 
Konkurrenz zwischen Leasing und Kredit 
erwächst dem eigentlichen Geschäft vor-
gelagert eine Bedingtheit, die in einer 
 tatsächlichen Konkurrenzsituation nur 
schwerlich zu lösen wäre.

Ungeachtet der gegenwärtigen Einflüsse 
auf die jeweilige Finanzierungsart ist ge-
mäß der KfW Unternehmensbefragung 
2009 festzustellen, dass sich Leasing in sei-
ner Bedeutung dem langfristigen Kredit 
immer mehr annähert. Neben der Innen-
finanzierung, deren gestiegene Bedeutung 
auf die mit der ab 2006 einsetzenden kon-
junkturellen Belebung gestärkte Selbst-
finanzierungskraft zurückzuführen sein 
dürfte, hat Leasing im Vergleich zur Befra-
gung 2006 an Wichtigkeit gewonnen. Lea-
sing ist vor allem für mittelgroße Betriebe 
von Bedeutung. Große Unternehmen mit 
über 50 Millionen Euro Jahresumsatz und 
meist erhöhtem Innenfinanzierungspoten-
zial sowie kleine Unternehmen mit weniger 
als einer Million Euro Jahresumsatz schät-
zen Leasing als etwas weniger wichtig ein. 
Während der langfristige Bankkredit bei 
den mittelgroßen Unternehmen ungefähr 
von vergleichbarer Bedeutung ist wie Lea-
sing, wird er bei Unternehmen mit über 
50 Millionen Euro sowie kleine Unterneh-
men mit weniger als einer Million Euro 

Jahresumsatz wichtiger eingeschätzt als 
Leasing. 

Die Gründe, die für oder gegen Leasing be-
ziehungsweise einen langfristigen Bank-
kredit sprechen, sind sehr vielfältig. Liefern 
Bilanzneutralität, Objektkompetenz der 
Leasinggeber oder auch die Übernahme 
von Servicefunktionen Argumente pro 
 Leasing, so kann unter anderem der Innen-
finanzierungseffekt aus Sicht des Bank-
kredits gegenübergestellt werden. Aus Ra-
tinggesichtspunkten ergeben sich keine 
substanziellen Unterschiede. Die Wahl der 
Finanzierungsart (Leasing/Bankkredit) hat 
letztlich keinen Einfluss auf die Ratingnote 
und kann daher nicht als mögliches Ent-
scheidungskriterium herangezogen wer-
den. Ein reiner Abgleich der Vor- und 
Nachteile ist jedoch wenig zweckmäßig 
ohne die Bedürfnisse der Kunden zu ken-
nen, so muss Bank- beziehungsweise Lea-
singberatung letztlich individuell auf den 
Kunden eingehen. Während Leasingge-
sellschaften insbesondere ihre Produkt- 
und Objektkompetenz einbringen können, 
ist aus Sparkassensicht unter anderem der 
enge Kundenkontakt ein Qualitätskrite-
rium für eine bedürfnisorientierte Be-
ratung und letztendlich ein wichtiger 
 Aspekt in der Risikobewertung des Enga-
gements.

Leasing und Kredit –  
ein komplementärer Geschäftsansatz

Dass diese möglichen Synergien von Kre-
ditinstituten und Leasinggesellschaften er-
kannt werden, zeigt die Entwicklung der 
Leasingvertriebswege. In der Zeitspanne 
von 2004 bis 2008 steigerte sich der Ver-
trieb von Leasingverträgen über Kreditins-
titute um 74 Prozent, sodass in 2008 rund 
13 Prozent des Leasingneugeschäfts über 
diesen Vertriebsweg umgesetzt wurde. Die-
se Entwicklung ist nur konsequent und da-
rauf zurückzuführen, dass sich Leasing vom 
reinen Finanzierungsinstrument zur um-
fassenden Dienstleistung rund um das In-
vestitionsobjekt entwickelt hat und somit 
den Handlungsspielraum des Leasingneh-
mers deutlich erweitert sowie eine verläss-
liche Planungs- und Kalkulationsgrundlage 
bietet. 

Typische Outsourcing-Dienstleistungen im 
Mobilienleasing sind zum Beispiel War-
tung und Reparatur, Versicherungen oder 
Full-Service-Lösungen wie das komplette 
Fuhrparkmanagement. Im Immobilienlea-
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sing werden auch Planung, Projektsteue-
rung und Facility Management angeboten. 
Insbesondere die Objekt-, Branchen- und 
Auslandskompetenz der Leasinggesell-
schaften nimmt eine besondere Schlüssel-
rolle ein. Nur wenige Kreditinstitute kön-
nen es im Alleingang schaffen, die breit 
gefächerte Objekt- und Branchenexpertise, 
aber auch die internationale Betreuung  
bei Auslandsinvestitionen oder Investitions-
güterexporten aufzubauen. 

Vorteile für beide Seiten

Eine möglichst realistische Objektbewer-
tung als Grundlage der Vertragsgestaltung 
sowie eine bestmögliche Verwertung der 
Leasingobjekte und damit verbunden nicht 
nur detaillierte und aktuelle Informationen 
über die weltweiten Gebrauchtmärkte, son-
dern den Zugang zu leistungsfähigen Ver-
wertungskanälen, sind neben fundierten 
Kenntnissen im Auslandsgeschäft wichtige 
Facetten des besonderen Know-hows von 
Leasinggesellschafen. Die Deutsche Leasing 
beispielsweise gehört zu Deutschlands 
größten Gebrauchtwagenhändlern und bie-
tet im Auslandsgeschäft mit 22 Tochterge-
sellschaften an 42 Standorten die in diesem 
Geschäftsfeld notwendige Auslandspräsenz. 
Grundsätzlich bedarf die Finanzierung un-
ter anderem von Spezialimmobilien, Schif-
fen, Güterwaggons, Solarparks oder auch 
das Vendorengeschäft einer speziellen Ex-
pertise, die die Leasinggesellschaft bezie-
hungsweise Leasing in aller Regel vom 
„normalen“ Kreditinstitut beziehungsweise 
Bankkredit unterscheidet. Insofern ergän-
zen sich Leasing und Kredit in einem 
 umfassenden Finanzdienstleistungsange-
bot auch im Sparkassensektor. 

Die Zusammenarbeit von Sparkassen und 
Deutscher Leasing bringt für beide Seiten 
Vorteile. Sparkassen können in einem stra-
tegischen Schlüsselgeschäft mit einem 
wettbewerbsfähigen Angebot an Stan-
dard produkten und Lösungen nach Maß 
aufwarten, um die mittelständische Kun-
denbasis zu festigen und zu erweitern. 
Umgekehrt kann sich die Deutsche Leasing 
auf eine flächendeckende und schlagkräf-
tige Vertriebsorganisation stützen, die mit 
ihren 438 Einzelsparkassen ein Garant für 
Stabilität insbesondere im Bereich der 
 Refinanzierung darstellt. Im Rahmen einer 
komplementären Strategie und eines ko-
operativen Kundenangangs können die 
 jeweiligen Kernkompetenzen effektiv ge-
nutzt werden, Kundenbedürfnisse optimal 

befriedigt sowie die Marktpenetration er-
höht werden. 

Zurückkommend zur Ausgangsfrage muss 
letztlich festgestellt werden, dass man 
grundsätzlich von einer Konkurrenz zwi-
schen Leasing und Bankkredit am Markt für 
Investitionsfinanzierungen sprechen kann. 
Aus der Vogelperspektive betrachtet, ver-
folgen Anbieter von Leasing und Investi-
tionskredit das gleiche Ziel, nämlich dem 
Kunden zum geeigneten Investitionsobjekt 
zu verhelfen. Doch die Charakteristika, Aus-
prägungsformen, Nebenleistungen bezie-
hungsweise Vor- oder Nachteile der Fi-
nanzierungsarten sind im Einzelfall auf die 
jeweiligen Bedürfnisse des Kunden abzu-
stimmen und es sollte in der Regel eine 
eindeutige Zuordnung zur individuell rich-
tigen Finanzierungsvariante möglich sein.

Eindeutige Zuordnung möglich

Die beschriebene Zusammenarbeit zwi-
schen Deutscher Leasing und den Sparkas-
sen legt den Fokus auf die optimale Nut-
zung der jeweiligen Kernkompetenzen. Sie 
macht nicht bei einer bloßen Bereitstel-
lung von Produkten oder eines Vertriebs-
netzes halt, sondern sie entfaltet sich in 
einem gemeinsamen Kundenangang, also 
in einem breiteren Know-how-Angebot für 
den Kunden mit dem Ziel einer individuell 
optimierten Lösung. Leasing wird als Finan-
zierungsalternative für Unternehmen im-
mer bedeutender und ist daher auch ein 
sehr wichtiger Bestandteil in der Pro-
duktpalette einer jeden Sparkasse. Beide 
Finanzierungsarten können in einem kom-
plementären Verhältnis nebeneinander 
existieren und letztlich für beide Seiten 
 einen Zusatznutzen und Wachstumspoten-
zial erzeugen. 

Eine vordergründige Konkurrenz sollte bei 
genauerem Hinsehen und in einem ent-
sprechenden organisatorischem Rahmen in 
einer Reziprozität münden und sich damit 
ein „entweder oder“ in ein „sowohl als 
auch“ wandeln. „Konkurrenz belebt das 
Geschäft, keine noch mehr.“ Diesem ein-
gangs angeführten Zitat folgend kann 
durch ein koordiniertes Zusammenwirken 
von Leasingunternehmen und Kreditinsti-
tuten „das Geschäft noch mehr belebt 
werden“.

Der Beitrag basiert auf einem Vortrag des  
Autors am 7. Juli 2010 im Rahmen des  
„Leasing-Forums“ dieser Zeitschrift.
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