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Leasing in der genossenschaftlichen 
Finanzgruppe – Status quo und 
Ausblick 

Theophil Graband

So ganz neu ist die Finanzierungsalternati-
ve Leasing, die im kommenden Jahr in 
Deutschland auf 50 Jahre zurückblickt, na-
türlich nicht mehr – eher bestens etabliert. 
Bei den Entscheidern des deutschen Mit-
telstands liegt Leasing nachweislich hoch 
im Kurs. Ein weiterer immenser Vorteil: In 
der dezentralen genossenschaftlichen Fi-
nanzgruppe zählen die Nähe zum regional 
verwurzelten Mittelstand und intensive 
Kundenverbindungen traditionell zum 
Markenkern. Und doch gibt es hier enor-
me, ungenutzte Potenziale. Sie gemeinsam 
noch wirksamer als bisher zu erschließen, 
ist für den Sektor eine vielversprechende 
Aufgabe. Die VR Leasing hat sich diesem 
Ziel eindeutig verschrieben. 

Ein selbstverständliches 
Finanzierungsmittel der Unternehmen

Zahlen belegen, wie groß die Möglichkei-
ten alleine beim Leasing sind. So ermittel-
te die vom Bundesverband Deutscher 
Leasing-Unternehmen (BDL) und TNS In
fratest Finanzforschung erstellte Markt-
studie „Leasing in Deutschland 2011“: 78 
Prozent der deutschen Unternehmen zie-
hen bei ihren Investitionsvorhaben Lea-
sing in Betracht. Bei Investitionen zwi-
schen 25 000 Euro und 30 000 Euro ist 
Leasing die populärste Finanzierungsform. 
Mehr als ein Drittel aller befragten Unter-
nehmen entscheiden sich für diese Va
riante der Finanzierung, wenn es darum 
geht, wichtige betriebliche Anschaffun-
gen zu realisieren. 

Bei IT-Ausstattungen etwa geben die Ent-
scheider dem Leasing klar den Vorzug ge-
genüber dem klassischen Kredit, aber auch 
bei Produktions- und Verarbeitungsmaschi-
nen liegt diese Finanzierungsalternative 
vielfach vorn. Die Erhebung stützt die vor-
handene Annahme, dass das Leasing längst 
zu einem selbstverständlichen Finanzie-

rungsmittel der deutschen Unternehmen 
avanciert ist – nachweislich übrigens auch 
bei mehr und mehr kleinen Unternehmen. 

Potenzial bei den Primärbanken  
besser nutzen

Zugleich ist jedoch auch bewusst, dass im 
gemeinsamen Geschäft mit den Volksban-
ken und Raiffeisenbanken aus den vor
handenen Möglichkeiten noch zu wenig 
gemacht wird. Von den Potenzialen mit be-
stehenden Bankkunden in Höhe von mehr 
als sieben Milliarden Euro werden weniger 
als ein Fünftel genutzt. Hier muss die VR 
Leasing besser werden.

Als Expertin für Mittelstandsfinanzierun-
gen in der genossenschaftlichen Finanz-
gruppe möchte die Gesellschaft künftig 
mit einfachen und schnellen Finanzie-
rungsleistungen punkten. Damit wird sub-

sidiär das Geschäft der Volksbanken und 
Raiffeisenbanken mit dem regional ver-
wurzelten Mittelstand unterstützen – ent-
sprechend der genossenschaftlichen Auf-
gabe. Dabei wird die VR Leasing Leistungen 
in den Vordergrund stellen, die dem Mit-
telstand neue Freiräume verschaffen. Die 
zugrunde liegende Erkenntnis: Anstelle ei-
nes spezifischen Produkts kauft der Kunde 
vielmehr eine Leistung, die ihm die ge
wünschte Liquidität und neuen Hand-
lungsspielraum bringt. Sein Ansprechpart-
ner in der Bank wählt das für ihn Passende 
bedarfsgerecht aus. 

Ob in einem Betrieb mit fünf, 50 oder 500 
Mitarbeitern: Als Allfinanzpartner bedie
nen die Volksbanken und Raiffeisenbanken 
ihre Mittelstandskunden über das klassi-
sche Kreditgeschäft hinaus mit ihrem Pro-
duktportfolio. Ihre besondere Stärke: In 
ihrer Rolle als Hausbank sind die Genos-
senschaftsbanken im besten Sinne einfach 
näher dran. Ein oft langjähriges Vertrau-
ensverhältnis zwischen Bankberatern und 
Mittelstandskunden, gepaart mit dem  
Wissen um die individuellen Bedürfnisse 
sowie täglich gelebte genossenschaftliche 
Grundwerte – zusammengenommen ist 
dies die Basis des nachhaltigen Erfolgs. 

Intelligente Lösungen für den 
Mittelstand gesucht

Hier greift auch der Auftrag als Verbund-
partner. Die VR Leasing stellt den Primär-
banken für ihre mittelständischen Kun- 
den intelligente Finanzierungslösungen zur 
Verfügung. Gleichzeitig kann sie ihre Fach-
expertise einbringen und den Kollegen in 
den Volksbanken und Raiffeisenbanken mit 
effizienten Prozessen und aktiver Service-
leistung unter die Arme greifen. Es gibt 
viele Ansatzpunkte und ein großes Ziel: Die 
Gesellschaft will ihren subsidiären Beitrag 
für die Genossenschaftsbanken leisten, da-
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Die Fokussierung auf die Mittelstandsfinan-
zierung als das Kerngeschäftsfeld der Orts-
banken und das eigene Selbstverständnis 
als subsidiärer Anbieter ohne viel eigenes 
Geschäft hat der Autor im Frühjahr dieses 
Jahres als Leitplanken einer strategischen 
Neuausrichtung im Leasing des genossen-
schaftlichen Finanzverbundes genannt. Und 
genau diese Aspekte sind ihm heute beim 
Ausblick wichtig. Unkomplizierte Finanzie-
rungsentscheidungen und schnelle Prozesse 
betrachtet er mehr denn je als die zentralen 
Anforderungen der mittelständischen Kun-
den an ihre Bankberater. Und an dieser  
Stelle, so formuliert er ein klares Ziel, will er 
mit gleichermaßen einfachen wie schnellen 
technischen Standardleistungen die Genos-
senschaftsbanken zum wachstumsstärks-
ten Mittelstandsfinanzierer in Deutschland 
machen. (Red.) 



mit diese Deutschlands wachstumsstärkste 
Mittelstandsfinanzierer werden. 

Der angestrebte enge Schulterschluss mit 
den Volksbanken und Raiffeisenbanken 
beinhaltet für die VR Leasing die Verpflich-
tung, ihre Angebote zwingend stärker an 
den Bedürfnissen der regional verwurzel-
ten Mittelstandskunden der Genossen-
schaftsbanken auszurichten. Unkompli-
zierte Finanzierungsentscheidungen und 
schnelle Prozesse, das sind heute mehr 
denn je die zentralen Anforderungen, die 
die mittelständischen Kunden an ihre 
Bankberater herantragen. Mit dem inter-
netbasierten System VR-Leasy-Online hat 
die Gesellschaft gewissermaßen ein „So-
fortleasing“ an den Bankschalter der 
Volksbanken und Raiffeisenbanken ge-
bracht. 

Eine praxisorientierte Systeminfrastruktur 
ermöglicht, dass auf Basis eines konkre-
ten Investitionsangebots eines Herstellers 
oder Händlers rasch und online das pas-

sende Leasingangebot erstellt und der 
entsprechende Vertrag zügig abgeschlos-
sen werden kann – sei es, um die IT- 
Betriebsausstattung zu erneuern, eine 
Industriemaschine auszutauschen oder 
neue Ladeneinrichtungen anzuschaffen. 
Durch das Know-how der Experten wer-
den im Hintergrund Bonität und Objekt
risiken solide bewertet. So kann der 
Bankberater direkt im Kundendialog Lea-
singverträge mit einem Objektwert von 
5 000 Euro bis zu 125 000 Euro abschlie-
ßen und gleichzeitig die monatliche Lea-
singrate errechnen. 

Unterstützung im standardisierten 
Leasinggeschäft

Das Beispiel des Online-Geschäfts zeigt, 
wie gerade im standardisierten Leasing
geschäft die Bank-Kunde-Beziehung ge-
winnbringend unterstützt werden kann. 
Nahezu jedes Mobilienleasingobjekt, unab-
hängig von Hersteller und Marke, kann 
über eine Volksbank oder Raiffeisenbank 

geleast werden. Für mittelständische Kun-
den ist das ein doppelter Vorteil: Kurze 
Wege und schnelle Entscheidungsprozesse 
gehen mit der Markt- und Objektkom
petenz der VR Leasing zusammen. Diese 
Fachexpertise spielt gerade bei neuen 
Wachstumsfeldern, etwa bei der Finanzie-
rung von Photovoltaik- oder Biogasanla-
gen, eine wichtige Rolle. 

In der Unternehmensfinanzierung deutlich 
an Gewicht gewonnen hat zudem das Fac-
toring, das die Gruppe ebenfalls anbietet. 
Auch hier sind die Volksbanken und Raiff-
eisenbanken erste Adresse vor Ort, wert-
volle Partner und wichtige Vermittler. Viel-
fältige und bedarfsgerechte Lösungen sind 
für den Sektor der Schlüssel, um der oft 
zitierten Säule der deutschen Wirtschaft – 
dem gewerblichen Mittelstand – die opti-
male Lösung für den individuellen Finan-
zierungsbedarf anbieten zu können. Genau 
hier liegt das große Potenzial für die Ge-
nossenschaftliche Finanzgruppe Volksban-
ken Raiffeisenbanken. 


