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Mittelstandsfinanzierung

Up-to-date mit Leasing

Uber die Halfte aller
aullenfinanzierten
Investitionen wurden
2015 Uber Leasing
realisiert. Bei mobilen
Investitionsgutern ist
es fast jede vierte
Investition. Auto-
Leasing ist ein fester
Begriff, doch genauso
leasen Reeder Schiffe
und Fitnessstudios ihre
Gerate.

VON WOLFGANG A. ECK

Die Neigung zu Leasing steigt
mit der GrofSe des Unterneh-
mens. So ziehen 87 Prozent der
Firmen ab 50 Beschiftigten
Leasing in Betracht. Aber auch
kleinere Unternehmen zeigen
sich aufgeschlossen. Im Wett-
bewerb der Finanzierungsin-
strumente nimmt Leasing die
fithrende Rolle ein: So ziehen
34 Prozent der Unternehmen
in Deutschland bei einer Inves-
tition in Hohe von 25.000—
30.000 Euro als Erstes Leasing
in Betracht. Zuerst an Kredit
denken dagegen nur 28 Pro-
zent, gefolgt von Mietkauf (25
Prozent) und Miete (sechs Pro-
zent). Das berichtet der Bun-
desverband Deutscher Lea-
sing-Unternehmen.

Auch bei der Diisseldorfer
Stadtbédckerei =~ Westerhorst-
mann spielt Leasing im Finan-
zierungsmix eine erhebliche
Rolle. ,Vor allem im Bereich
technische Innovationen in
der Produktion. Wir sehen uns
durch Leasing gut in der Lage
unsere technische Ausstattung
auf der Hohe der Zeit zu halten
und immer die modernsten
Produktionsverfahren anwen-
den zu konnen“, so Frank Wes-
terhorstmann-Bachhausen,
Diplom-Kaufmann, Backer-
meister und Geschiftsfithrer
der 120 Mitarbeiter starken
Stadtbickerei mit 20 Filialen
und einer zentralen Produkti-
on.

Aus Befragungen ist be-
kannt, dass Eigenttimer linger

Schiffe gehoren genauso zu den typischen Leasing-Giitern wie Autos

und Maschinen.

an Maschinen festhalten, be-
vor sie in neue investieren —
und dabei auch schon mal den
richtigen Zeitpunkt verpassen.
Das bestétigt der Stadtbécke-
rei-Chef: ,Bei einer Leasingin-
vestition hat man eine Ver-
tragslaufzeit, die maximal 90
Prozent der tiblichen betriebli-
chen Nutzungsdauer umfasst.
Dann steht eine Entscheidung
an und man priift automatisch
wie der aktuelle Stand der
Technik ist. So kann man ent-
scheiden, ob man die Maschi-
ne noch Up-to-date ist und
man sie weiter einsetzen will,
oder eben austauscht.”

Er investiert in Ofen, Knet-
maschinen oder Dosieranla-
gen und setzt dabei auf mehre-
re spezialisierte Leasinganbie-
ter. Dazu kommen Investitio-
nen, in den Ladenbau und Kas-
sensysteme, also die Ausstat-
tung der Filialen und Fahrzeu-
ge. Westerhorstmann-Bach-
hausen weifl, warum er Lea-
sing nutzt: ,Aus 6konomischer
Sicht gibt es deutliche Vorteile.
Wir schonen unsere Liquiditét,
belasten unsere Bilanz nicht
und haben damit einherge-
hend auch ein besseres Rating
bei den Hausbanken.“ Zu die-
sen Hauptargumenten kommt
fur ihn noch die Kostenkon-
gruenz. ,Bei groBeren techni-
schen Neuerungen kénnen wir
in der Regel direkt Einspa-
rungsmoglichkeiten realisie-
ren“, sagt er. Der pay-as-you-
earn-Effekt bewirkt dann, dass
die monatlichen Leasingraten
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aus den Umsédtzen und Ertrd-
gen bedient werden kénnen.
Bei seinen Leasingpartnern
ist es ihm wichtig, dass sie sich
mit seiner Branche und den
bendtigten Investitionsobjek-
ten auskennen. Ohne Bran-
chenkenntnisse =~ gidbe es
Schwierigkeiten bei der Ver-
wertung und dadurch manch-
mal Risikozuschldge aus Un-
kenntnis tber die Verwer-
tungsmoglichkeiten auf den
Sekunddrmérkten. ,Der we-
sentliche Unterschied zu einer
Bankfinanzierung ist neben
den bekannten Leasing-Vor-
teilen vor allem, dass wirin den
verschiedenen Branchen zu
Hause sind, wenn wir fiir unse-
re Kunden in Maschinen und

Anlagen investieren, be-
schreibt Frank Adler, Regional-
leiter der abcfinance.

Mit der auf Leasing und
Factoring spezialisierten abcfi-
nance arbeitet Westerhorst-
mann-Bachhausen seit vielen
Jahren zusammen. ,Ich bin
sehr zufrieden. Dort habe ich
schon iiber viele Jahre einen
festen Ansprechpartner und
das Schlagwort ,One-Face-to-
the-Customer* ist mit Leben
erfillt.” Er miisse nicht vielen
verschiedenen Sachbearbei-
tern immer wieder von neuem
die Story der Firma erzdhlen.
Das mache es auch leichter
tber individuelle Vertragsge-
staltungen zu reden, so dass
die Vertrdge optimal auf die
Bediirfnisse des Unterneh-
mens abgestimmt sind.



