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Als verlangerte Bank fiir den Mittelstand
Liquiditat schaffen

Interview mit Uwe Bernd Michel und Fabian Lorz

Regulierung, Digitalisierung, Refinanzierung beschiftigen aktuell
die Leasing-Branche. Diese Themen aus der Sicht eines Leasing-
Unternehmens mit 25 Beschiftigten und einem jéhrlichen Neuge-
schift von rund 2 Millionen Euro beschreiben Uwe Bernd Michel,
Geschiftsfiihrer der Arca-Leasing GmbH, Rastatt, und deren Pro-
kurist Fabian Lorz im Redaktionsgesprach. Rund drei Viertel aller
Leasing-Unternehmen in Deutschland gehoren dieser Grofien-

klasse an. (Red.)

[F¥ In den Jahren 2009 und 2010
haben sich zahlreiche Leasing-
Anbieter aus dem Markt
zuriickgezogen. Griinde daftir
waren die Nachwirkungen der
Finanzkrise und gestiegene
regulatorische Anforderungen
an Leasing-Gesellschaften. Die
Arca-Leasing hingegen wurde
2010 gegriindet. Woher nah-
men Sie den Optimismus fiir
eine Neugriindung - trotz ho-
herer Hiirden fiir einen Markt-
eintritt?

Michel: Wir waren die erste Leasing-
Gesellschaft, die gegriindet wurde,
nachdem sich das Bundesfinanzminis-
terium um die Zulassungspflicht nach
der Bundesanstalt fiir Finanzdienst-
leistungsaufsicht (BaFin) kiimmerte.
Wihrend die Bestandsgesellschaften
die BaFin-Auflagen erfiillen mussten,
galt es fiir Neugriindungen, ihr Ge-
schiftsmodell vorzustellen. Dabei hat-
ten wir sehr konstruktive Griindungs-
gespriche mit der Bundesbank.

Durch meine Erfahrungen in der In-
dustrie bei der Einfiihrung von Quali-
tatsstandards konnten wir die Ge-
nehmigung fiir das Unternehmen
umsetzen. Denn es gibt grofle Analo-
gien, wie sich ein Unternehmen auf-
stellen muss, das sich in einem Wett-
bewerbsmarkt behaupten will. Die

personliche Voraussetzung als Ge-
schiftsfithrer habe ich durch meine
Vita mitgebracht: Bis zu diesem Zeit-
punkt war ich schon fast 20 Jahre als
Geschiftsfuhrer  bilanzzeichnungs-
pflichtig, verfiigte iiber Personalver-
antwortung und auch Leasing-Erfah-
rung durch die Etablierung eines
Captive-Leasing-Konzeptes bei einem
Maschinenbauer.

AN wie sieht Ihr Geschaftsmodell
aus? Und ist die derzeitige kon-
junkturelle Lage eher hinderlich
fur die weitere Entwicklung?

Michel: Unser Selbstverstindnis be-
sagt, als eine ,verlingerte Bank“ fur
den Mittelstand zur Verfiigung zu ste-
hen und Liquiditit zu schaffen. Dabei

wollen wir Sale-and-lease-back (SLB)
als gingige Finanzierungserginzung
etablieren.

Wir miissen weg vom Image, dass
SLB nur etwas fiir denjenigen ist, der
mit dem Riicken zur Wand steht. Der
Kunde kann SLB intelligent einsetzen,
um sich besser fiir neue, klassische
Kredite aufzustellen. Kurz gesagt: Wir
geben dem Unternehmer Geld, an
seinem Besitzstand verdndert sich
nichts. Wenn er also 100000 Euro
aufnimmt und iiber Betriebsausga-
ben zuriickzahlt, dann kann im Sale-
and-lease-back seine Steuerlast um
ein Drittel sinken.

Lorz: Im Anlagevermogen gibt es
hiufig freie, unbelastete Assets — ent-
weder schon abbezahlt oder selbst ge-
kauft, was im Mittelstand noch
immer wblich ist. Die klassischen
Finanzierungspartner wie oOrtliche
Volksbanken oder Sparkassen konnen
jedoch eine Drehmaschine oder
Werkzeugmaschine weder bewerten
noch verwerten. Und somit kommt
Sale-and-lease-back von Anlagever-
mogen, insbesondere im produzie-
renden Gewerbe, ins Spiel. Daher
sind wir auch keine klassischen Ban-
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ker, sondern kommen aus der Indus-
trie.

Unser Ziel ist nicht, in eine Wett-
bewerbssituation mit Finanzierungs-
alternativen zu treten. Da gibt es
immer jemanden, der giinstiger an-
bietet. Unsere Finanzierung setzt
immer eine komplexe Situation in der
Nische voraus, die wiederum eine
entsprechende Marge rechtfertigt.

Das Tool Sale-and-lease-back kann
als Durchftihrungsweg gesehen wer-
den, beispielweise bei M & A-Transak-
tionen, wenn es darum geht, dass ein
Erwerber eine Akquisition finanziert.
Wenn in dem Zielobjekt unbelastete
Assets vorhanden sind, kénnen diese
aus dem Assetpool sinnvoll heraus-
gelost werden. Dazu ist eine Struktu-
rierung und Individualisierung not-
wendig. Unsere Losungsansitze sind
also nicht ,,out of the box“

Dennoch sind wir mit vielen Banken
im Gesprich, ohne als Wettbewerb zu

den bankeigenen Leasing-Gesell-
schaften aufzutreten. Und das Modell
SLB ist stabil, was die Recovery Rates
angeht. Die Verwertung funktioniert.
Zudem zahlen drei Viertel unserer
Kunden ihre Geschifte regulir zu-
riick. Leasing — und im Wesentlichen
SLB — ist somit eine bankenunabhin-
gige Finanzierung und kann im Rah-
men einer strukturierten Finanzie-
rung ein attraktives Tool sein.

Michel: Als Nischenprodukt ist auch
bei guter Konjunktur Wachsen und Fi-
nanzieren genauso eine Herausforde-
rung. Jedes gut laufende Unternehmen
braucht bei einem weiteren Wachs-
tumsschub zusitzliche Liquiditit.

Um diese Unternehmen zu erreichen,
agieren wir nicht selbst am Markt.
Das lduft tiber Geschiftspartner wie
Unternehmensberater oder Finanz-
berater, Wirtschaftspriifer und Steu-
erberater, erginzend dazu auch Lea-
sing-Agenturen. Die Herausforderung
ist, mit unserem Produkt zur richti-

gen Zeit am richtigen Ort zu sein —
und das bundesweit.

M3 Spiiren Sie im taglichen
Geschéft, dass die Kreditver-
gabepraxis der Banken sich
ein Stlick weit verandert hat?

Michel: In den Jahren, in denen ich
dieses Geschiftsmodell betreibe, nein.
Im Gegenteil: Man hort, dass die Ab-
lehnung ein Stiick weit hoher ist, da
das Korsett der Banken durch die
Aufsicht deutlich enger wird.

Lorz: Der Hunger ist zwar dar, aber
die Banken diirfen nicht. Ich vermute,
dass wird die nichsten zwei bis drei
Jahre interessant fir den gesamten
Bereich der alternativen Finanzierun-
gen. Die Banken machen Platz fur
neue Marktteilnehmer durch ihre
Handlungszwinge, denen sie selbst
unterliegen. Da entsteht eine Liicke
eher in dem Bereich der noch mar-
genstirkeren Angebote als im klassi-
schen Geschiift.
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Nehmen Sie als Beispiel die instituti-
onellen Investoren mit ihrem Appetit
fiir Kreditfonds und die Entwicklung
der Margenentwicklung der letzten
Jahre. Da gab es eine Korrektur. Kre-
ditfonds war immer auch das Thema
von NPL-Portfolios. Da sieht man
einen gewissen Wandel in diese Liicke
hinein in komplexe, aber strukturier-
te Finanzierungen und auch in klei-
nere Tickets. Die Fonds lagen frither
im Bereich von 15 bis 20 Millionen
Euro und bewegen sich heute schon
im einstelligen Millionenbereich.

(A3 wie refinanzieren Sie lhre
Geschéftsabschliisse?

Michel: Klein kauft bei grof’. Wir fi-
nanzieren uns bei den klassischen
Hausbanken — derzeit ausschlieSlich
bei inlindischen Institutionen. In
Zukunft ist angedacht, auch von insti-
tutionellen Investoren Gelder anzu-
nehmen. Aktuell haben wir drei Re-
finanzierungspartner und zwar die
klassischen Hausbanken wie Sparkasse
und Volksbank. Dort sind wir ge-
schiitzter Kunde. Dennoch muss mit
unserem weiteren Wachstum auch der
Refinanzierungspool ausgebaut wer-
den.

Lorz: Erginzend ist die Arca im Be-
reich alternativer Investmentfonds
unterwegs. Bei ,,0ld-school“-Ge-
schiften erfolgt die Refinanzierung
itber die klassische Hausbank. Das ist
ein Thema, worauf die Banken gro-
Ben Appetit haben, da sie selbst den
Hrst loss“ nicht mittragen miissen
und trotzdem die Aussicht auf ein
Geschift mit interessanten Margen
haben. Von daher ist die Refinanzie-
rung in der klassischen Bankenland-
schaft problemlos darstellbar.

[#4 wo liegt der Engpass fiir
weiteres Wachstum? Ist es die
Refinanzierung oder eher die
Zurilickhaltung der Unterneh-
mer gegeniiber SLB?

Michel: Im Moment ist der Vertrieb
unser Engpass. Die Arca-Leasing
hatte in der Vergangenheit 0,5 Mitar-
beiter im Vertrieb, dies haben wir in-

zwischen auf einen vollen Mitarbeiter
aufgebaut und damit unsere Schlag-
kraft deutlich erhoht. Denn es kom-
men neue Wettbewerbsprodukte auf
den Markt, nehmen Sie als Beispiel
Crowdfunding. Auflerdem spielt die
konjunkturelle Situation mit rein. All
diese Faktoren bendtigen mehr Ver-
triebsintensitit. Es gibt Bereiche — ins-
besondere bei der Bilanzoptimierung
— da haben wir beim SLB Aspekte, die
nicht ersetzbar sind durch Crowdfun-
ding oder Fintechs. Es verbleibt ein
Markt, den Sie mit der Aufnahme von
Geldern nicht losen kénnen.

N3 wie sehr belastet Sie die Regu-
lierung im Alltagsgeschaft?

Michel: Es ist nicht so schlimm, wie
man immer hort. Der Regulierung ist
das Thema Geldwische am wich-
tigsten, das beginnt bei der Iden-
tifikation, geht — aus unser Sicht
unnotigerweise — weiter mit der Mit-
telverwendung. Wir haben kein Bar-
geld, dadurch treten intern Vereinfa-
chungen ein. Die Geldwische ist sehr
wichtig, aber auch einfach zu priifen:
Wo kommt das Geld her, wer zahlt,
wer sind berechtigte Personen. Diese
Punkte muss auch der Wirtschafts-
prifer in seiner jihrlichen Analyse
abfragen.

Bis dato verstehen wir, was die Auf-
sicht von uns wissen will und warum.
Und wir konnten es im Dialog zur
beiderseitigen Zufriedenheit richten.
Die Beschwerden der Kleinen kenne
ich, kann sie dennoch nicht ganz zu-
ordnen. Wir hatten sehr viele Gespri-
che mit der BaFin und haben sie auch
weiterhin. Und beim Thema Verhalt-
nismifigkeit sind wir sehr zufrieden
—es geht um den Dialog.

Lorz: Man muss einfach das Ver-
standnis entwickeln, was die Aufgabe
und was Notwendigkeit ist. Unser
Selbstverstindnis zum Thema Regu-
lierung ist: Wer im regulierten Markt
tatig sein will, muss die Bestimmun-
gen erfiillen — das ist Teil des Deals.
Dass es Aufwand ist und auch admi-
nistrative Kosten anfallen ist okay,
aber das gehort eben dazu.

1N welche Rolle spielt die Digitali-
sierung bei Ihnen?

Michel:  Digitalisierung  beginnt
schon mit dem Einsatz eines Compu-
ters. Somit nutzen wir die Digitalisie-
rung in der kompletten Archivierung,
in der Konditionengestaltung und
iiber CRM-Programme. Einen On-
line-Abschluss benétigen wir nicht,
so viele Eingangsgroflen haben wir
nicht. Zwar gibt es auch Standardver-
trage, aber im Regelfall handelt es sich
um eine strukturierte Finanzierung.

[FM3 Wie sieht Ihre Unternehmens-
perspektive aus?

Michel: Bis dato sind wir vertriebs-
technisch an Unternehmen bis
200 Mitarbeiter gelangt mit 20 bis
30 Millionen Euro Jahresumsatz. Da-
riiber hinaus waren wir einfach noch
nicht aufgestellt. Vom Prinzip her
haben wir auch Appetit an den klei-
nen Geschiften, an der einzelnen Ma-
schine — beginnend ab 20000 Euro.
Dieses Segment wollen wir auch mit
unserem Fokus nach oben nicht ver-
lassen. In diesem Jahr ist ein Neuge-
schift von 2 Millionen Euro geplant.
Jetzt ist Autholbedarf da, jetzt muss
Gas gegeben werden. Und das fingt
an bei den Unternehmensberatern.
Da stehen wir im Wettbewerb mit
den neuen Marktteilnehmern. Die
Arca-Leasing ist klassisch und gut,
berechenbar und schnell. Bei unseren
Multiplikatoren — den Unterneh-
mensberatern — miissen wir neben
dem Tagesgeschift mehr Zeit inves-
tieren. Dazu wollen wir den Vertrieb
weiter ausbauen.

Bei dem klassischen Stammgeschift
streben wir eine jihrliche Verdopp-
lung an. Wir agieren im Bereich der
strukturierten Finanzierungen, das
heift, es passt nicht immer die Lea-
sing-Variante. Es kann durchaus auch
mal ein Darlehen oder ein Wandel-
darlehen sein. SLB sehen wir daher
als Baustein im M&A-Bereich und als
Betreibermodell fiir finanzierende
Unternehmen.

Das Interview fiihrte Kati Eggert,
Redaktion FLF.
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