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,Finanzierung besser gestalten”

Interview. Heute gestaltet sich die Finanzierung neuen Transportequipments ausgesprochen
anspruchsvall. Zu den zahlreichen Aspekten einer mafigeschneiderten Beschaffungslésung hat Kran-
& Hebetechnik den Dipl.-Kfm. \Wolfgang Muller, Geschaftsfihrer der FM LeasingPartner GmbH, befragt.

Angaben bei den hauseigenen Dienstleistungen weiterhin
konsequent auf Expansion setzt, hat nach Aussage der Bran-
chenkenner manche Leasinggesellschaft in den vergangen Jah-
ren empfindliche Riickgénge erleben miissen. Auch die Partner
der FM haben sich nach Angabe des Finanzierungsspezialisten

Im Gegensatz zur Geschiftsleitung der FM, die nach eigenen

in jiingster Vergangenheit hochst unterschiedlich entwickelt.

Regulatorischer Aufwand

Die Bandbreite reichte dabei von deutlich zweistelligem Riick-
gang bis zu beachtlichem Zuwachs von rund einem Drittel.
Begriindet wird das riickldufige Geschift in der Branche aber
nicht nur mit den geringeren Investitions-Tatigkeiten der Wirt-
schaft, sondern auch und vor allem mit der eingeschrankten
Refinanzierungsmoglichkeit und enorm gestiegenem, regulato-
rischen Aufwand - explizit sei hier Basel Il genannt.
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Unsichere Euro-Entwicklung

Dartiber hinaus diirften die jiingsten Entwicklungen auch weite-
re Hiirden bei den Refinanzierungsmoglichkeiten durch zum Teil
schwichelnde Euro-Lander mit sich bringen. Diese Entwicklung
bleibt abzuwarten, weil sie Auswirkungen auf das zuletzt leichte
Anziehen der Investitions-Tatigkeit haben diirfte. In dieser Situa-
tion ist FM als nach eigenen Angaben grofiter Leasingmakler
Deutschlands in der Lage, konkrete Refinanzierungsmaoglichkei-
ten zu sondieren und ihren Kunden die Leasingpartner anzu-
bieten, welche {iber geeignete Refinanzierungsmoglichkeiten
tiir die angefragten Investitionen verfiigen.

Unabhéngigkeit schaffen

Es ist wichtig, dass die Kunden rechtzeitig Vorsorge treffen, um
ihre finanzielle Handlungsfihigkeit zu stabilisieren. Uber reine
Asset-/Objektfinanzierungen bei Leasingpartnern, die nicht zum



Hausbankenbereich gehoren, wird Unabhéngigkeit auch
gegeniiber den Hausbanken geschaffen, was die Banken
in vielen Fdllen sehr positiv sehen werden, weil sie zu-
kiinftig auch unter deutlich verschérften Eigenkapitalvor-
schriften leiden werden.

Entwicklung aufmerksam beobachten

Neben den Objektfinanzierungen ist das Komplementar-
produkt Factoring eine zunehmend wichtige Finanzie-
rungssdule im Mittelstand. Auch hier bietet FM Leasing-
Partner die entsprechenden Losungen an. Allerdings ist
hier die jiingste Entwicklung im européischen Raum an
den Finanzmarkten aufmerksam zu beobachten. Denn
ein Grofteil der Factoringgesellschaften refinanziert sich
ebenfalls tiber die Bankenlandschaft und muss deswegen
ebenfalls Einschrankungen fiirchten. Zur aktuellen Lage
und den zukiinftigen Entwicklungen hat Kran- & He-
betechnik den Geschiftsfiihrer der FM LeasingPartner
GmbH, Dipl.-Kfm. Wolfgang Miiller, befragt.

Welche Anforderungen muss ein Kunde nach aktuellen
Vorgaben erfiillen, um Objektfinanzierung von FM Leasing-
Partner in Anspruch nehmen zu kdnnen?

Miiller: Wir als Makler, der seit {iber 25 Jahren am Markt
ist, kennen die Refinanzierungslandschaft, kennen unse-
re Leasingpartner und wissen, in welchen Branchen bzw.
welchen Objektgruppen die jeweiligen Partner bevorzugt
arbeiten. Unser langjdhriges Know-how versetzt uns in
die Lage, unseren Kunden fiir nahezu jedes Objekt Finan-
zierungslosungen anbieten zu kénnen. Dabei ist uns
wichtig, dass wir auf der einen Seite die Qualitdt der Ver-
trage fiir den Kunden priifen, aber auch die Refinanzie-
rungshintergriinde all unserer Leasingpartner kennen.
Hier ist es besonders wichtig, dass keine Kollision mit den
Hausbanken unserer Kunden erfolgt.

Insofern stehen wir in permanentem Kontakt mit unse-
ren Kunden und stimmen ab, welche Refinanzierungs-/
Leasingpartner sinnvoll infrage kommen. Durch unser
Branchen-Know-how werden wir dem Kunden nur um-
setzbare Leasing/Mietkaufkonzeptionen vorschlagen. Wir
kennen die Wertverldufe, wir kennen die Leistungsfahig-
keit unserer Leasingpartner und kénnen insofern ge-
meinsam mit dem Kunden und den Partnern optimale
Losungsansdtze diskutieren und finden. Wir begleiten
den Kunden dann bis zur Auszahlung des Rechnungs-
betrags an den Lieferanten. Aber auch wihrend der Ver-
tragslaufzeit und dariiber hinaus stehen wir immer
beratend zur Seite. Durch diese Maklerkonzeption, ver-
gleichbar mit der eines groflen Versicherungsmaklers,
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spart der Kunde viel Zeit und damit letztendlich auch Geld. Er
gewinnt erheblich mehr Transparenz, was ihm eine langfristige
Planbarkeit sptiirbar erleichtert.

Bietet FM auch Vendorleasing an und wo genau liegt
der Unterschied zur Objektfinanzierung?
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Miiller: Grundsatzlich ist hier eine Begriffsdefinition notwendig.
Vendorleasing bedeutet, dass ein Hersteller oder Handler von In-
vestitionsgiitern in seinen Verkaufsgesprachen maglichst gleich
eine Finanzierungslosung mit anbietet. Der Hersteller ist dann
in aller Regel in einer Branche schwerpunktmafig tatig und in-
sofern steht natiirlich hier auch die Objektfinanzierung fiir seine
Kunden im Vordergrund. Wichtig ist hierbei, dass wir gemein-
sam mit den Vendorpartnern Leasing und Finanzierungskonzep-
tionen anbieten, die konform zur Objektnutzung stehen.

Dieses Know-how ist bei der Auswahl der Leasingpartner ent-
scheidend. Der Hersteller kann davon ausgehen, dass wir im
Interesse eines Absatzes fiir den Kunden objektiv beraten und
die Finanzierungslosungen vertraulich besprechen. Je nach Ob-
jektgrofe und Laufzeit muss man von individuellen Priifungen
ausgehen, bis hin zum so genannten Scoring. Das Scoring lie-
tert schnelle Priifungsergebnisse und damit Finanzierungsent-
scheidungen. Das ist ein echter Vorteil, weil der Lieferant von
vornherein weif3, ob die Finanzierung schon steht oder nicht.

Eine sicherlich auch weiterhin aktuelle Frage: Weshalb
sollte ein Unternehmen dann iiberhaupt ein Anlageobjekt



Fachkenntnisse sind
fiir die Finanzierung
des Equipments
absolut notwen-
dig. (Fotos: FM Lea-
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per Leasing beschaffen, anstatt es etwa iiber einen klassischen
Bankkredit zu finanzieren?

Miiller: Wie bereits geschildert, sind die Beweglichkeit, die Un-
abhéngigkeit und damit einhergehend, die Kontrollmoglichkeit

im eigenen Unternehmen von entscheidender Bedeutung. Uber
Leasinggesellschaften lassen sich Finanzierungsvorhaben unab-
hangig besser gestalten und zwar objektbezogen. Damit wird in
vielen Fillen die Linie bei der Hausbank nicht weiter belastet.
Unsere Leasingpartner kennen sich in der Branche entspre-
chend gut aus und sind auch bereit, tiber flexible Losungen z. B.
iber reduzierte Winterraten oder entsprechende Anschluss-
finanzierungen schnell zu entschieden. Welche Leasinggesell-
schaft und in welchem Umfang sie Losungen anbietet, ist FM
natiirlich bestens bekannt. Insofern werden héufig auch alter-
native Angebote unseren Kunden zur Verfiigung gestellt.

Die Bilanzentlastung spielt natiirlich auch eine entscheidende
Rolle - zumindest im kleineren Mittelstand. Bei grofieren Unter-
nehmen wird es jedoch zunehmend problematischer, weil {iber
das neue Bilanzrechtsmodernisierungsgesetz (BilMoG) zum Teil
die Objekte wieder bilanziert werden miissen — trotz Leasingver-
trag. Insofern werden sich hier zukiinftig auch neue Produkt-
felder, die sich im Bereich reiner Miete bewegen, ergeben, um
weiterhin Bilanzentlastungen zu gestalten. Als eindeutige Bi-
lanzentlastung ist auch das Factoring mit einzubeziehen.

Mit Leasing sichern sich Unternehmen also Liquiditdtsreserven
- trotz neuer Investitionen?

Miiller: Das ist in der Tat richtig. Durch das Know-how, das FM
in den Produktfeldern entwickelt hat, sind wir in der Lage, eine
Portfolio-Analyse durchzufiihren, die die stillen Reserven auch
unter restriktiven Gesichtspunkten einer Leasinggesellschaft/
Bank abbilden kann. Diese neutrale Bewertung wird von unseren
Kunden héufig genutzt, um ,eine stille Reservenbilanz” aufzu-
stellen. Dieses hilft natiirlich in den Gesprachen mit den Haus-
banken und auch bei den Finanzierungen neuer Investitionen.
Sofern es vom Kunden gewiinscht ist, werden wir diese doch sehr
umfangreichen Arbeiten auch ihm zur Verfiigung stellen.
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