LEASING

»Der Name Targo hilft uns im Markt«

Interview mit Markus Haring und Elmar Lukas

Die Disseldorfer Targo Leasing hat eine wechselvolle Unternehmens-
geschichte hinter sich und seit Ubernahme durch die Targobank eine ein-
deutige Wachstumsstrategie. Wie das Unternehmen sich im Markt be-
hauptet und wie es mit Themen wie Regulatorik und Nachwuchsgewinnung
umgeht, dartiber sprach FLF mit den Geschaftsfiihrern Markus Haring und

Elmar Lukas.

(Red.)

~FLF wie hat sich die Targo
Leasing im Jahr 2018 entwickelt?

Elmar Lukas: Wie erwartet. Wir lie-
gen knapp uber Plan, der ein ambitio-
niertes Wachstum von 25 Prozent ge-
genlber dem Vorjahr vorsah. Das
haben wir zum Grof3teil Gber Neukun-
den erreicht, auch nutzen wir Potenzi-
ale bei Kunden, die wir bereits kennen.
Das Wachstum sieht dabei sehr nach-
haltig aus: Schon im Vorjahr sind wir
um 25 Prozent gewachsen. Im Ge-
schéaftsvolumen liegen wir zwischen
550 bis 600 Millionen Euro an
Investitionsfinanzierung — also Leasing
und Mietkauf.

Geschdftsfiihrer der Targo Leasing
GmbH (v.1.):
Markus Héring und Elmar Lukas

FLF im Vergleich zum Markt
wachsen Sie deutlich starker. Woran
liegt das?

FacT

Lukas: Wir haben einen neuen Gesell-
schafter, der ganz erheblich an diesem
Erfolg beteiligt ist. Wir wollen wach-
sen, haben in Mitarbeiter investiert
und somit mehr PS auf die StralRe ge-
bracht als in den Vorjahren. Der Direkt-
vertrieb macht ungefahr die Halfte
aus, darin sind wir markenunabhangig
und herstellerunabhangig, was durch-
aus Vorteile mit sich bringt. Beim indi-
rekten Vertrieb arbeiten wir sowohl
mit Herstellern als auch Handlern zu-
sammen.

Wir verflgen Uber finf verschiedene
Vertriebskanale und sehen es als eine
unserer Starken, dass wir so breit auf-
gestellt sind. Unser Schwerpunkt liegt
im Transport — dazu gehoéren Lkw, Auf-
lieger, Transporter, Anhanger. Das ist
historisch getrieben, da die urspriing-
liche Gesellschaft Disko Leasing, die
2007 von GE Capital Gbernommen wur-
de, aus dem Transportwesen kommt.
Wir wachsen in unserem grofiten Seg-
ment, aber auch in den anderen Kana-
len wie Office Equipment/IT-Bereich,
der Medizinsparte, die einen Uber-
durchschnittlichen Anteil aus der GE-
Zeit einnimmt, und in den Industrie-
bereichen Maschinenbau und Bau. In
allen Kanélen wollen wir weiter wach-
sen, um die Spannbreite auszubauen.

Markus Haring: Von der Muttergesell-
schaft Crédit Mutuel haben wir einen
klaren Wachstumsauftrag. Die breite

Aufstellung hat den Vorteil, dass wir
Schwankungen innerhalb der Seg-
mente ein Stlick weit substituieren kon-
nen, wenn ein Segment mal nicht so
gut lauft. Ziel ist es, auf ein Gesamtvo-
lumen der groRen Spieler zu kommen.
Dazu mUssen wir noch etwas Wegstre-
cke gehen, aber wir sind unterwegs.
Dabei wird sich heraus kristallisieren,
in welchem Marktumfeld wir unsere
USPs stéarker platzieren, um dort noch
mehr Marktanteil abzufangen.

FLF weiches sind Ihre Ziel-
kunden? Lassen sich die Kunden-
gruppen immer von der Targobank
trennen?

Haring: Die Targobank ist eine klassi-
sche Retailbank. In manchen Kunden-
segmenten haben wir daher Uber-
schneidungen, koénnen den Kunden
aber auch mehr anbieten. Haben wir
bisher nur Uber Absatzfinanzierung ge-
sprochen, kénnen wir jetzt zusatzlich
Uber Leasing oder beides reden. Das
gibt einen anderen Ansatz, sodass wir
— schon aufgrund unserer raumlichen
Nahe zwischen Herrn Lukas und mir —
einheitlich auftreten.

Lukas: Bei den Zielkunden im Leasing
unterscheiden wir zwischen dem di-
rekten und indirekten Bereich. Im
Industriesegment ist es eher der deut-
sche Mittelstand mit zehn bis 100 Mil-
lionen Euro Umsatz oder einige, die
grofler sind. Allerdings sind wir kein
typischer Konzernfinanzierer oder Lea-
sing-Anbieter fir Konzerne.

Im indirekten Bereich fahren wir mit
einer deulich kleineren Ticketgrofie, je
nach Programm zwischen zweiein-
halbtausend und 35000 Euro. Dem-
entsprechend klein sind die Kunden,
das kann also auch ein Architekturbiro
oder eine Werbeagentur mit zwei bis
drei Mitarbeitern sein.
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Haring: FUr das Small-Ticket-Geschaft
gibt es eine Web-Applikation. Die Nut-
zer kdnnen Uber ein Web-Frontend zu-
greifen und bekommen eine direkte
Zusage.

FINANZIERUNG

~=FLF im August 2018 erfolgte
die Firmenverschmelzung mit der
Targobank. Was hat sich seither ge-
andert?

Haring: Der Kauf erfolgte in zwei
Schritten — 2016 hat zunachst eine Ge-
sellschaft der Crédit Mutuel gekauft,
das Unternehmen ging spater intern
auf die Targobank Uber. Seither treten
wir unter der Dachmarke Targo auf.
Der Name Targo Commercial Finance
vereint dabei das Leasing- und Facto-
ring-Geschaft mit den beiden Institu-
ten Targo Leasing GmbH in DUsseldorf
und Targo Factoring GmbH in Mainz.
Der Name Targo kommt gut an, die
Bank ist als Retailbank im Markt ein
Begriff und beispielsweise Hauptspon-
sor fur den DFB-Pokal.

Mit der Ubernahme sind uns zwei
Dinge gut gelungen: Im ersten Jahr
haben wir den Vertrieb ins Wachstum
gebracht und zeitgleich ein Mammut-
projekt gestemmt — die komplette IT-
Migration auf unser eigenes Netz-

aufzustellen. Die Ubernahme ist seit
geraumer Zeit abgeschlossen. Die
Gruppe ist integriert, die Prozesse sind
am Laufen. Wir sind voll im ,Business-
as-usual”-Modus.

FLF wie haben Kunden und
Geschaftspartner auf die Uber-
nahme reagiert?

Lukas: Wie auch schon bei anderen
Namenséanderungen in der Vergangen-
heit, haben die Kunden sehr gelassen

geschaft ab. Da nicht auf die Infra-
struktur der groRen Bank zuriickzugrei-
fen, ware nicht zielfihrend. Wir splren
eine Erleichterung, weil man den Kopf
frei hat von diesen Themen.

=-FLF wie hoch ist der regulato-
rische Aufwand fir Ihr Unterneh-
men? Ist es flr Sie einfacher gewor-
den?

Lukas: Regulatorik ist immer mit Auf-
wand verbunden, das wird mit der

»Die Ubernahme
ist erfolgreich abgeschlossen.«

reagiert. Innerhalb des deutschen Mit-
telstands war GE erklarungsbedurftig.
Der Name Targo hat einen ganz ande-
ren Bekanntheitsgrad. Der wichtigste
Aspekt war, dass wir weder personell
noch von der Produktseite her Ein-
schrankungen hatten.

Haring: Aus Sicht der Targobank, von
der ich komme, waren nicht wir die
Leasing-Experten, sondern diese
waren in der GE Capital. Da waére es
téricht zu sagen, wo es langgeht. Viel-

»Die funf Vertriebskanale sind
eine unserer Starken.«

werk. Wir waren dabei ,in time, in
budget” und operativ ohne Auswirkun-
gen auf der Kundenseite. Innerhalb
von zwolf Monaten haben wir die
komplette Akquisition auf der IT-Seite
abgeschlossen. Das war 2017 fir die
Belegschaft neben dem laufenden
Betrieb mit erheblichen Sonderauf-
gaben versehen.

Der zweite Schritt war dann aufgrund
der gewachsenen Regulatorik im
Markt. Jedes Institut muss bestimmte
Aufgaben erflllen, und in diesem Zuge
sind wir in einen Merger Ubergegan-
gen. Wir versuchen, alles in die Bank
zu holen, um uns mdglichst schlank

mehr haben wir geschaut, wo wir mit
unseren Stérken der Targo Leasing im
Wachstum helfen kénnen und die
USPs fordern. Auf der anderen Seite
kénnen wir bestimmte Dinge — Stich-
wort Regulatorik — abnehmen.

FLF somit kénnen Sie mit der
Bank die regulatorischen Themen
einfacher bedienen?

Lukas: In der Bank ist eine ganz an-
dere Infrastruktur vorhanden. Wenn
sie das mit einer kleinen Leasing-
Gesellschaft selbst darstellen wollen,
kostet das Geld und lenkt vom Tages-

Auslagerung an die Bank nicht leichter.
Die Banken haben hdéhere regulatori-
sche Anforderungen. Als Teil einer
Bank kommen daher viele Themen
hinzu, die man als Leasing-Gesell-
schaft nicht so extrem durchfihren
muUsste. Was sich verringert hat, ist
unser eigener interner Aufwand. Die
Mutter hat eine Infrastruktur, die die
Regulatorik ohnehin schon adressiert
und uns in den Kreis der Nutzniefzer
aufnimmt. Trotzdem &chzen wir ge-
nauso darunter wie alle anderen Ins-
titute. Aus dem BDL weifd ich, dass
die kleineren Gesellschaften faktisch
mehr darunter leiden, weil sie nicht die
Energie und die Mittel haben, eine In-
frastruktur aufzubauen, die das perfekt
abfedern wirde.

Haring: Es ist schwierig in der Grolze
eines Mittelstandlers zu sagen, wel-
che Anzahl an Ressourcen wir brau-
chen, um die Themen abzudecken. Es
ist fir uns eine Entlastung, weil unser
Thema in der Bank mit berlcksichtigt
wird, es muss aber trotzdem noch er-
ledigt werden. Auf der anderen Seite
hat man ein breiteres Know-how, weil
mehr Leute an diesen Themen arbei-
ten und man einen anderen Blickwin-
kel darauf bekommt.

":FLF wo wird die Entwicklung
in der Branche hingehen — auch ge-

trieben durch die Regulatorik?
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Lukas. Die Konsolidierung im Markt
wird sich weiter fortsetzen. Regulato-
rik wird eher schwieriger. Refinanzie-
rung istim Moment kein Thema, Liqui-
ditat ist ausreichend vorhanden, aber
auch das wird nicht ewig anhalten.
Und dann haben erfahrungsgemaf’
die kleineren Gesellschaften eher Pro-
bleme, sich wettbewerbsgerecht zu
refinanzieren als die groRen oder die,
die zu einer Bank gehdren.

Erschwerend kommt hinzu, dass der
deutsche Markt im Vergleich zum eu-
ropaischen Markt deutlich preissen-
sibler ist. Selbst in guten Zeiten sind
die Ertragsmaoglichkeiten im Vergleich
zu anderen europaischen Markten
eingeschrankt. Wenn ich eine teurere
Refinanzierung habe als der Wettbe-
werb, bleibt von der ohnehin schon
kleinen Marge zu wenig Ubrig, um
eine kleine Gesellschaft am Leben
zu erhalten. Etablierte Leasing-Ge-
sellschaften werden weitermachen,
aber spatestens bei der Nachfolge
werden die kleineren Gesellschaften
sicherlich Chancen und Risiken genau
abwagen.

Haring: Ich mochte ein Argument er-
ganzen. Volkswirtschaftlich betrachtet
haben wir in Deutschland ein histo-

Vergangenheit auch anders, als Nicht-
banken nach der Finanzkrise andere
Refinanzierungsmaoglichkeiten hatten
als eine Bank. Da haben wir eher da-
runter gelitten, exklusiv bei der Mutter
zu refinanzieren.

Haring: Die Crédit Mutuel ist eine Ge-
nossenschaftsbank, sie ist nicht bor-
sennotiert und schittet keine Gewinne
aus. Wir haben eine extrem gute
Eigenkapitalausstattung. All das fuhrt
dazu, dass es auf der Refinanzierungs-
seite eher gut aussieht. Das ist ein
Riesenvorteil.

FLF Gab oder gibt es mit der
Ubernahme ein kulturelles Thema?

Lukas: Die Targobank bringt als Bank
generell eine etwas andere Kultur mit
als eine mittelstandische Leasing-Ge-
sellschaft. Je mehr Uberschneidungen
es gibt, desto mehr wird man sich an-
einander gewdhnen. Aber es ist nicht
so, dass der eine dem anderen etwas
aufoktroyiert, wie er seinen Job zu ma-
chen hat oder wie die Kultur zu ticken
hat.

Der neue Gesellschafter hat die Uber-
nahme sehr moderat und sehr busi-

»Leasing ist fur Bewerber
interessanter als nur Bank.«

risch einmaliges Niveau. Wenn sich
das andern sollte, wird es bei einer
kleineren Gesellschaft hinsichtlich der
Ausfélle sehr schnell sehr eng. Ohne
eine bestimmte Bilanzsumme wird es
schwer, das aufzufangen. Auch das
wird zu einer Konsolidierung fihren.

FLF sind sie mit der Refinan-
zierung der Targo Leasing an die
Bank gebunden?

Lukas: ,Gebunden” waére ein zu nega-
tiver Begriff. Wir haben vielmehr die
Maéglichkeit, uns ausschlieflich Uber
die Bank zu refinanzieren. Das ist wirk-
lich ein Vorteil. Das kennen wir aus der

ness-orientiert gestaltet. Die internen
Themen waren nie wichtiger als die
externen. Der Fokus lag immer darauf,
dass die Maschine laufen muss. Fur
die Mitarbeiter war es eine sehr pro-
duktive und wissensorientierte Migra-
tion. Fdr sie war entscheidend, dass
ihr Job sicher ist und das Unterneh-
men wachsen will. Da hat der Neuge-
sellschafter sehr viel Fingerspitzenge-
fihl besessen und den richtigen Fokus
fir das Geschéft bewiesen.

Der Verkauf ging auch sehr schnell,
und aus Mitarbeitersicht hat der ,,rich-
tige” Erwerber den , Deal geclosed”.
Was bei der Migration extrem hilfreich
ist, ist die Tatsache, dass alle Mitarbei-

ter teilweise zum dritten oder vierten
Mal durch einen Erwerb gehen, das
gibt eine gewisse Professionalitat.

‘FLF Das bedeutet, lhre Mit-
arbeiter sind teilweise langjahrig
im Unternehmen.

Lukas: Wir haben eine sehr stark aus-
gepragte Anzahl von Mitarbeitern, die
innerhalb der nachsten flnf bis sechs
Jahre in Rente geht, und eine gewisse
Anzahl, die noch sehr jung ist, in der
Mitte ist relativ wenig. Das bringt Vor-
und Nachteile. Vorteile liegen darin,
dass die Mitarbeiter die Systeme, das
Geschaft sowie Kunden und Partner
kennen. Nachteil ist, dass der Uber-
gang von den jetzigen Mitarbeitern
auf die nachfolgende Generation
strukturiert und organisiert erfolgen
muss.

“eFLF Das heil3t, Sie brauchen
Nachwuchs. Wo kommt der her?

Lukas: Das ist mein Lieblingsthema
und ich glaube, dass die Branche das
Thema komplett ignoriert und unter-
schatzt. Der grofRe Fehler in den Kop-
fen ist, dass die Gesellschaften, die zu
einer Bank gehoren, Uber die Bank rek-
rutieren wollen. Zeitgleich ist der Bank-
beruf nicht mehr hip bei der Genera-
tion Y und den Millenniums. Auch wir
rekrutieren Auszubildende gemeinsam
mit der Targobank und haben extrem
gute Erfahrung mit unserem Leasing-
Nachwuchs gemacht — Blrokaufleute
und Bachelor-Studenten, die wir zum
grofRen Teil Gbernehmen.

Der Haken daran ist, dass wir in den
nachsten Jahren gar nicht so viele
Azubis und duale Studenten einstellen
konnen. Bis sie einen erfahrenen Mit-
arbeiter, eine erfahrene Mitarbeiterin
ersetzen konnen, brauchen sie ein
paar Jahre. Da mussen wir uns ent-
weder durch Weiterbilden eigener
Mitarbeiter oder durch externes Re-
cruiting im Markt verstarken.

Haring: Hinzu kommt, dass die An-
forderungen der jingeren Bewerber
andere sind als zu meinen Zeiten. Da

22

FLF 1/2019 - 24

Dieser Artikel ist urheberrechtlich geschiitzt. Die rechtliche Freigabe ist fiir den Abonnenten oder Erwerber ausschlieflich zur eigenen Verwendung.

Verlag fir Absatzwirtschaft GmbH



FINANZIERUNG
LEASING
FACTORING

reden wir Uber Flexibilitat, Gber Kinder-
betreuung, Uber Arbeitszeitmodelle,
Uber Gesundheitsmanagement. Mit
der Targobank haben wir den Vorteil,
dass wir mehr anbieten kénnen, bei-
spielsweise im Gesundheitsmanage-
ment.

Und wir Uberlegen, wie wir das Ange-
bot flr unsere Belegschaft verbessern
kénnen. Denn wenn jemand Spal} in
seinem Beruf hat, dann wird er das
auch weitersagen — Stichwort Mitar-
beiter werben Mitarbeiter. Und wenn
wir erfolgreich im Markt sind, macht
es noch mehr Spafd. Wir reden heute
Uber eine langfristigere Personal-
planung und sind mittlerweile im Zeit-
horizont viel weiter, weil kurzfristiges
Heilen nicht mehr maglich ist.

FLF Als attraktiver Arbeitge-
ber missen Sie das Produkt Lea-
sing hinreichend attraktiv machen.

Lukas: Wobei Leasing flr den exter-
nen Bewerber in der Regel interes-
santer ist als nur die Bank. Da ist ein
.Asset-Impact” mit dabei, ein direkter
Zugang zu dem Kunden, ein kleinerer
Bereich, bei dem man spezialisiert ist
auf gewisse Themen - auch aulRer-
halb des eigentlichen Finanzdienstleis-
tungsthemas.

FLF Wo sehen Sie weitere
Wachstumschancen im Markt?

Haring: Digitalisierung ist ein Thema,
auf das wir sehr genau schauen, ob ein
Mehrwert da ist. Das muss nicht
immer zwangslaufig aus Kundensicht
sein, sondern auch ein Mehrwert fir
uns, wenn sich Prozesskosten vermei-
den lassen. Die Projekte sind in der
Mache, aber wir springen nicht auf
jedes Pferd, sondern diskutieren, um
den Mehrwert zu erkennen.

Lukas: An die Digitalisierung gehen
wir mit der notwendigen Gelassenheit
heran. Wir sind, was den digitalen An-
satz beim Endkunden und beim Hand-
ler angeht, schon relativ weit, das ist
aber nicht disruptiv. Es ist dabei von
Vorteil, wenn man relativ klein ist, wir

mussen keinen Supertanker durch
Bojen steuern, sondern sind eher ein
Schnellboot.

AuRerdem gibt es Themen wie , Pay
per use”, die uns auf der Fantasieseite
ein bisschen beschaftigen. Denn das
sind mdgliche Themen, die digitale
Technologien nutzen, um das Leasing-
Produkt zu verandern. Viele reden
davon und testen eine Flatrate. Doch
flr mich bedeutet es, dass der Kunde
nichts zahlt, wenn er nicht nutzt. Und
das hat noch keiner ausprobiert oder
eine Idee davon, wie es funktionieren
koénnte. Da gibt es ein paar Parameter,
die es durchaus in gewissen Nischen
moglich erscheinen lassen. Das sind
fir uns Zukunftsthemen. Wir haben
zwei Leute, die sich damit beschéaf-
tigen.

Der Rest ist Marktbeobachtung, ob je-
mand in den Markt eintritt, den man
gar nicht auf dem Schirm hat. Nehmen
Sie die Internet-Multis mit einer Rie-
senkundenbasis, die viele Informa-
tionen Uber die Kunden haben und
ohnehin schon Verflechtungen in die
Zahlungsablaufe. Die Regulatorik hilft,
um vollig verrlickte Ansétze auszu-
schlieien. Doch wenn Player dieser
GroRenordnung die Endkunden mit
einem neuen Leasing-Produkt glick-
lich macht, wird kein Regulator das
stoppen. Ich habe aber noch nichts
Disruptives gesehen, wo wir uns ernst-
haft Sorgen machen mussten.

Leasing wird sich mit den Assets
und Nutzungsarten weiterentwickeln.
Sonst wird es langweilig. Aber die Lea-
sing-Branche ist nicht der Reiter der
Digitalisierung, auch nicht die Finanz-
dienstleistung. Was hilft, ist der Hinter-
grund einer Retailbank, die schon we-
sentlich digitaler ist mit einer Menge
Technologie und Mindset. Da ist im
Leasing noch Luft nach oben, um uns
weiterzuentwickeln.

"=FLF st E-Mobilitat ein Thema
flr Sie?

Lukas: Das ist fir mich &hnlich wie die
Digitalisierung. Man spricht von der
vierten industriellen Revolution, die

viel disruptiver ist. WWenn man die Ban-
ken und Finanzdienstleistungen durch
die vier industriellen Revolutionen be-
obachtet, haben sie sich alles andere
als dramatisch verdndert im Gegen-
satz zu einzelnen Industriezweigen.
Wir werden dort mitgehen, wo der
Kunde hin will. Wenn der Nutzer eines
Fahrzeugs elektrisch fahren will, wer-
den wir es leasen. Wir werden das
E-Auto aber weder erfinden, noch un-
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sere Kunden notigen, von Diesel auf
.E" umzusteigen, das entscheidet der
Kunde.

Haring: Wir sind Enabler, letztendlich
ist es das Produkt, das wir finanzieren.
Wir missen immer aus Kundensicht
kommen und sehen, wo liegt der
Mehrwert fir den Kunden. ||

Das Gespréch fiihrte Kati Eggert,
Redaktion.
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