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Wo klemmt es noch?

Mittelstandlern in Finanznot bietet Leasing eine bewahrte Méglichkeit, der
Kreditklemme zu entkommen — vorausgesetzt sie haben den richtigen Partner.

ass sich die Banken in Anbe-
tracht der durch die Finanz-

und Wirtschaftskrise negati-

ven Risikoentwicklung bei

der Vergabe von Krediten

eher zuriickhaltend zeigen,
sollte inzwischen jeder bemerkt haben. Beson-
ders der Mittelstand beklagt diese Umstédnde,
zumal er mit einem stets zunehmenden Kos-
tendruck zu kdmpfen hat. Sparen steht an der
Tagesordnung vieler KMUs, was die Investiti-
onsbereitschaft wiederum stark bremst. Doch
ohne Investitionen kein Wachstum.

Es gilt, der Kreditklemme zu entgehen und
Finanzierungsmoglichkeiten zu finden, die
flexibel und klar zu kalkulieren sind. Auf eine
Alternativlosung setzen inzwischen immer
mehr Unternehmen: , Insbesondere fiir mittel-
stindische Unternehmen ist Leasing fiir be-
stimmte Investitionswerte mittlerweile bedeu-
tender als der klassische Bankkredit und damit
die Aulenfinanzierungsalternative Nummer
eins“, erldutert der Bundesverband Deutscher
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Leasingunternehmen. ,Die Leasingbranche ist
Deutschlands grofSter Investor und generiert
ein jahrliches Investitionsvolumen von rund
42 Milliarden Euro.“

GROSSERE FLEXIBILITAT

Auch wenn noch lange nicht alle Mittel-
standler den bewidhrten Weg aus der Kredit-
klemme bereits eingeschlagen haben, sind die
Vorteile der Finanzierungsalternative Leasing
den meisten doch bekannt. Die Liquiditat wird
geschont und die Kreditlinien und bankmafi-
gen Sicherheiten bleiben unberiihrt - vorausge-
setzt die Firmen leasen nicht {iber ihre Haus-
bank. ,Die Ausgaben fiir das Leasing konnen
Unternehmen aus dem Nutzen der angeschaff-
ten Investitionsgiiter erwirtschaften®, schildert
Thomas Nickenig, Verkaufsdirektor Vertriebs-
leasing bei MMV Leasing. ,Somit erlangt der
Unternehmer eine transparente Kalkulations-
grundlage und muss weder Eigen- noch Fremd-
kapital einsetzen. Dariiber hinaus schafft er

Strategien fiir den Mittelstand

sich in der Regel eine deutlich grofere Flexibi-
litdt als beim Kauf beziehungsweise bei Kredit-
finanzierung.“ Und schlieflich sind auch die
Steuervorteile zu berticksichtigen.

Somit gibt Leasing den Mittelstdndlern die
Chance, die fiir sie wichtigen Investitionen >

THOMAS NICKENIG,
Verkaufsdirektor Vertriebsleasing
bei MMV Leasing
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> trotz Krisenstimmung zu realisieren. Doch
wie in anderen Bereichen auch, ist Erfolg auf
diesem Gebiet vor allem eine Sache der guten
Zusammenarbeit. ,Unsere gute Geschéftsent-
wicklung in den vergangenen Jahren hétten wir
nie erreicht, wenn wir unsere Kunden nicht
stets partnerschaftlich und fair behandeln wiir-
den*, bestétigt Nickenig.

KLARES GESCHAFTSMODELL

Das Anfang der 60er-Jahre gegriindete Un-
ternehmen, das bundesweit mehr als 420 Mit-
arbeiter beschéftigt und an elf Standorten in
Deutschland vertreten ist, setzt auf ein klares
Geschiftsmodell, eine intensive Kundenbetreu-
ung und eine ziigige Bearbeitung im Backoffice.
Sowohl Druck- und Kopiertechnik, IT-Dienst-

LEASING: Wie in anderen Bereichen auch, ist Erfolg auf diesem
Gebiet vor allem eine Sache der guten Zusammenarbeit.

leistungen samt Hardware und Software als
auch Biiromobel sowie PKWs, Nutzfahrzeuge
und Produktionsmaschinen lassen sich bei den
Koblenzern leasen. ,Sicherlich gibt es, was das
Geschéftsvolumen angeht, grofere Leasingge-
sellschaften, doch zdhlen wir als herstellerun-
abhéngige Leasinggesellschaft zu den &ltesten
und sicher auch bedeutendsten Unternehmen
in unserer Branche®, schildert Nickenig die Po-
sitionierung von MMV Leasing in einem hart
umkdmpften Markt. ,Auf Basis einer klaren
Strategie und Philosophie sind wir von den Aus-

120 FACTS 6/2010

wirkungen der Finanzkrise nur marginal betrof-
fen. Durch den Bankenhintergrund - die MMV
Leasing ist eine hundertprozentige Tochter der
MKB Mittelrheinische Bank, erfiillen wir seit
jeher alle aufsichtsrechtlichen Anforderungen
beziehungsweise Pflichten. Somit sind wir in
der Lage, den kommenden wirtschaftlichen

Aufschwung gestédrkt in Angriff zu nehmen.“
Vor allem sieht MMV Leasing einen sehr gu-
ten Service als zentralen Erfolgsfaktor. Daher
sieht das Leasingkonzept die Einrechnung
samtlicher Dienstleistungen wie Beratung und
Konzeption, Einweisung, Dateniibernahme
oder Implementierung vor. Eine sehr gute Er-
reichbarkeit der Ansprechpartner vor Ort ist
selbstversténdlich. ,Unser,duales Betreuungs-
system' sieht zudem vor, dass jeder Kundenbe-
treuer im AuBendienst mit einer Vertriebsassis-
tentin im Innendienst

il | e

zusammenarbeitet, so-
dass unseren Kunden
sowie Vertriebspartnern
zwei feste, in aller Regel
personlich bekannte An-
sprechpartner zur Verfii-
gung stehen®, berichtet
Nickenig. ,Wir setzen ei-
ne innovative Vertriebs-
unterstiitzungssoftware
ein: So sind beide An-
sprechpartner stets tiber
alle Einzelheiten einer
Geschiftsbeziehung in-
formiert.“

Es sind nicht weniger
als 4.000 Vertriebspart-
ner, die von den vier
Grundsitzen von MMV
Leasing bereits {iber-
zeugt sind - Partner-
schaft, Fairness, Konti-
nuitdt und Zuverldssigkeit — und somit zum Er-
folg von MMV Leasing ihren Beitrag leisten.
,Unser Ziel ist es, den Vertriebspartnern sowie
auch unseren mehr als 50.000 aktiven Bestands-
kunden stets ein berechenbarer Partner zu
sein“, bringt es Nickenig auf den Punkt. ,Sie alle
konnen sich hundertprozentig darauf verlassen,
dass sie mit uns einen Partner gefunden haben,
der nicht das schnelle Geschéft, sondern eine
dauerhafte Bindung anstrebt, der fair mit ihnen
umgeht und transparente Preise bietet.*
Graziella Mimic m

Achten Sie bei der Planung auf Ihre indivi-
duelle Unternehmenssituation!

Vertragsart _

Achten Sie auf die jeweilige Vertragsart!

(Bearbeitungs-)Gebiihren e

Achten Sie im ,Kleingedruckten® auf ver-
steckte Kosten!

Zahlungsrhythmus e

Achten Sie darauf, wann (vorschiissig/
nachschiissig) und in welchem Rhythmus
die Leasingraten von der Leasinggesell-
schaft eingezogen werden!
| Leasingbeginn/NVormiete |
Achten Sie auf die Definition von Leasing-
beginn bzw. Beginn der Grundmietzeit!

Leasingende/Verlingerung e

Achten Sie auf die Regelungen zum Ende
der Vertragslaufzeit!

Kauf nach Ablauf e

Achten Sie darauf, welche Optionen lhnen
nach Ablauf eines Leasingvertrags einge-

raumt werden!

| Versicherung________[

Achten Sie auf die Regelungen hinsichtlich
der Versicherung des Leasingobjekts!
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Gute Vorbereitung ist die ,,halbe Miete"

Vor dem Abschluss eines Leasingvertrags gilt es, einige Punkte unbedingt zu beachten.

Die Leasingraten sind Betriebsaufwendungen und in der Regel steuerlich voll absetzbar. Unter diesem Aspekt kann es sich beispielsweise fiir ertragsstarke Unternehmen lohnen,
Leasingvertrage mit kurzen Laufzeiten und hohen Raten abzuschlieBen. Ob sich Leasing steuerlich lohnt, hangt vom Einzelfall ab.

m EMPFEHLUNG: Gute Anbieter beriicksichtigen im Rahmen der Kalkulation auch individuelle Anforderungen des jeweiligen Leasingnehmers.

Es lohnt sich, vorab den Steuerberater zu konsultieren.

Dem Kunden steht in aller Regel eine Vielzahl unterschiedlicher Vertragsmodelle zur Verfiigung. Wichtigstes Unterscheidungsmerkmal: Vollamortisationsvertrage (VA)
beziehungsweise Teilamortisationsvertrage (TA).

mﬂ EMPFEHLUNG: Welche Vertragsart fiir Inr Unternehmen die beste ist, sollten Sie mit Inrem Steuerberater oder Wirtschaftspriifer diskutieren und bereits zu
diesem Zeitpunkt beriicksichtigen, ob Sie das Leasingobjekt spater zuriickgeben oder kaufen machten (s. a. Kauf nach Ablauf).

Einige Leasinggesellschaften berechnen neben der Leasingrate zusatzliche Gebiihren (zum Beispiel ,,einmalige Bearbeitungsgebiihr*).

Fiir den Unternehmer sind dies nicht eingeplante Mehrkosten.

m EMPFEHLUNG: Gute Anbieter verstecken in ihren Vertragen keine zusatzlichen Gebiihren. Neben der monatlichen Leasingrate
sollten Ihnen keine zusétzlichen Kosten entstehen.

Obwohl im Vertrag eine monatliche Leasingrate angegeben ist, ziehen einige Anbieter die Raten vierteljéhrlich im Voraus ein. Fiir den Unternehmer ein nicht unbedeutender Liquidi-
tats- und unter Umstanden Zinsnachteil gegeniiber Vertragen mit monatlicher Zahlung.

m EMPFEHLUNG: Vereinbaren Sie eine monatliche Zahlungsweise mit dem Leasingunternehmen. Sollte der Leasinggeber auf vierteljahrliche Zahlung im Vor-
aus hestehen, sollten Sie eine Reduzierung der Leasingrate anstreben.

Einige Anbieter berechnen vor dem Beginn der eigentlichen Vertragslaufzeit (= Grundmietzeit) sogenannte Vormieten. Der Mietbeginn wird in aller Regel in Abhangigkeit vom Da-
tum der Ubernahme des Leasingobjekts ermittelt. Bestatigt der Leasingnehmer beispielsweise die ordnungsgemaBe Ubernahme des Leasingobjekts bei einem Vertrag mit viertel-
jahrlicher Zahlweise, kann folgende bose Uberraschung drohen:

1. Die Ubernahme des Leasingobjekts erfolgte am 08.04.2010 und wurde durch Unterzeichnung der entsprechenden , Ubernahmebestatigung* vom Leasingnehmer bestatigt.

2. Der Mietbeginn wurde im Anschluss in Ubereinstimmung mit den allgemeinen Vertragsbedingungen bei vierteljahrlicher Zahlungsweise auf den , Ersten des auf die Ubernahme folgen-
den Kalenderquartals“ (= 01.07.2010) festgelegt.

3. In der Zwischenzeit (08.04. — 30.06.2010) hat der Leasingnehmer pro Tag 1/30 der monatlichen Leasingrate zu zahlen.

Fazit: Der Unternehmer zahlt neben den vertraglich vereinbarten Monatsraten im schlimmsten Fall bis zu drei monatliche Leasingraten zusétzlich.

Die betroffenen Anbieter bezeichnen dies als Vormiete.

m EMPFEHLUNG: Gute Anbieter berechnen ihren Kunden keinerlei Vormieten. Bitten Sie den Leasinganbieter vor Unterzeichnung eines Vertrags um Offenlegung.

Vielfach verlangern sich Leasingvertrage automatisch tiber die vereinbarte Laufzeit hinaus, wenn sie nicht rechtzeitig vom Leasingnehmer gekiindigt werden.
m EMPFEHLUNG: Gute Anbieter offerieren ihren Kunden Vertrage mit Festlaufzeit und nur in begriindeten Ausnahmefallen kiindbare heziehungsweise auflos-
bare Vertrage auf unbestimmte Zeit. Fragen Sie im Zweifelsfall nach.

Normalerweise informiert die Leasinggesellschaft den Leasingnehmer (bei Vertriebsleasing auch den Handler bzw. Lieferanten) mehrere Monate vor Auslauf des Leasingvertrags
tiber das bevorstehende Vertragsende, um eine Abstimmung tiber die Anschlussverwertung des Leasingobjekts zu erzielen. Generell gibt es die Moglichkeit eines Verlangerungsver-
trags, der Ausiibung einer Kaufoption, des Kaufs des Leasinggegenstands durch den Leasingnehmer (zum Beispiel durch Ausiibung des Andienungsrechts des Leasinggebers) oder
eines Dritten sowie der Riickgabe des Leasinggegenstands an die Leasinggesellschaft und anschlieBenden Verwertung auf dem freien Markt. Leasingobjekte verbleiben nach Zah-
lung der letzten Leasingrate im Eigentum der Leasinggesellschaft. Will der Leasingnehmer das Eigentum erwerben, ist noch ein Kaufpreis fallig.

m EMPFEHLUNG: Verhandeln Sie bereits friihzeitig, noch vor Vertragsabschluss, die Bedingungen im Falle des Kaufs oder der Riickgabe des Leasingobjekts
nach Ablauf. So bleiben Ihnen unangenehme Uberraschungen, heispielsweise in Form von hohen Kaufpreisen, erspart.

Die sogenannte Preis- und Sachgefahr trégt bei Leasingvertragen typischerweise der Leasingnehmer. Vielfach beinhalten die Vertragswerke der Leasinganbieter eine Versicherung
der Leasingobjekte. Die Kosten sind in aller Regel jedoch nicht in der Leasingrate enthalten. Die Versicherungspramien sind extra zu zahlen. Einmal abgeschlossen, ist es in aller
Regel sehr schwer, aus einer solchen (Zwangs-)Versicherung wieder herauszukommen.

m EMPFEHLUNG: Gute Anbieter gestalten die Versicherungsbedingungen sehr transparent und erméglichen dem Leasingnehmer einen Ausschluss der Versi-
cherung. Priifen Sie die Bedingungen im Zweifel genau, das eine oder andere Versicherungspaket eines Leasinganbieters kann im Vergleich durchaus ein Schnappchen sein.
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