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»Mit ihrer Innovationskraft stellt sich

die Leasing-Wirtschaft als Partner der
Wirtschaft dem digitalen Wandel. Durch
das Zusammenwirken von Big Data
und Branchenstdirken wie Kundenndhe,
Markt- und Objektexpertise verschafft
sie den Unternehmen echte Mehrwerte.”

Kai Ostermann Président des BDL




Editorial

Leasing-Wirtschaft macht sich fur die digitale Zukunft fit

Die Leasing-Wirtschaft realisiert flr ihre Kunden jahrlich
Investitionen in H6he von rund 60 Milliarden Euro. Der Lea-
sing-Anteil an auBenfinanzierten Investitionen liegt, unab-
hangig von der konjunkturellen Entwicklung, bei gut 50 Pro-
zent. Leasing ist damit ein unverzichtbarer Grundpfeiler der
Unternehmensfinanzierung und fungiert als Investitions-
motor fiir die deutsche Volkswirtschaft. Als Branche sind
wir ein Bindeglied zwischen der Real- und der Finanzwirt-
schaft. Mit unseren Angeboten unterstiitzen wir verlésslich

und berechenbar den Absatz und die Investitionen unserer
Partner und Kunden aus der Wirtschaft - vor allem dem
Mittelstand. Rund 90 Prozent unserer Kunden sind mittel-
standische Unternehmen, gleichzeitig sind wir als Branche
selbst mittelsténdisch gepragt. Dies ermdglicht es, unsere
Kunden auf Augenhdhe zu beraten und ihre Investitionen zu
begleiten. Als Mittelstand fir den Mittelstand!

Der Leasing-Markt wéachst kontinuierlich, denn unser Ge-
schaftsmodell bietet flr aktuelle Herausforderungen pas-
sende Ldsungen. Erhohtes Innovationstempo, steigende
Komplexitat oder die Digitalisierung ziehen enorme Investiti-
onen nach sich. Die Leasing-Wirtschaft ist pradestiniert, die-
se Investitionen flr ihre Kunden zu realisieren. Die Expertise
der Leasing-Gesellschaften Gber Méarkte und Objekte ist ein-
zigartig in der Finanzierungslandschaft. Dieses Know-how
ermdglicht es, fiir Geschéftsmodelle, die im Zuge der Digita-
lisierung entstehen, neue Finanzierungs- und Nutzungsmo-
delle zu entwickeln. Der digitale Wandel wirkt sich auch auf
die eigenen Prozesse aus. Dazu gehdren nicht nur neue Ver-
triebswege oder modifizierte Nutzungs- und Servicekonzep-
te, sondern auch die Kooperation mit Start-ups und schlieB-
lich der Wandel der eigenen Unternehmenskultur.

Die Leasing-Wirtschaft befindet sich in Aufbruchsstimmung,
diese Herausforderungen anzunehmen. Mit ihrer Innovati-
onskraft stellt sie sich als Partner der Wirtschaft dem digi-
talen Wandel. Durch das Zusammenwirken von Big Data und
Branchenstérken wie Kundennéhe, Markt- und Objektexper-
tise verschafft sie den Unternehmen echte Mehrwerte.

Kai Ostermann
Prasident des BDL

4

L

Berlin, im Juli 2017

Leasing 2017



<«

T S
] e

A 2



Im Fokus

Lésungen fiir viele aktuelle Herausforderungen
Leasing ist langst nicht mehr aus dem Wirtschaftsalltag wegzudenken.
Uber die Halfte aller auBenfinanzierten Investitionen werden mittels Leasing
realisiert, zuletzt in Hohe von liber 60 Milliarden Euro. Im Mittelstand ist
Leasing fest verwurzelt und dominiert als Finanzierungsform. Schlisselfaktoren
fur den Erfolg sind das Markt-Know-how der Leasing-Experten und ihre
Expertise der verleasten Wirtschaftsglter, die mittelstandische Pragung der
Branche, Nachhaltigkeit sowie die Néhe zur Realwirtschaft. Mit diesen Eigenschaften
kénnen Leasing-Gesellschaften fiir alle aktuellen Herausforderungen
unserer Zeit passende Investitionslésungen anbieten. Ein Beispiel dafiir sind
Investitionen in den digitalen Wandel.

Leasing-Wirtschaft in digitaler Aufbruchsstimmung
Der digitale Wandel beschéftigt nicht nur die Leasing-Kunden, auch die
Leasing-Gesellschaften sehen Chancen in der Digitalisierung und nehmen die
damit verbundenen Herausforderungen an. Dabei sind Leasing-Gesellschaften
bereits im Vorteil, denn Arbeiten in Teams mit Mitarbeitern aus verschiedenen
Fachrichtungen, flache Hierarchien und schnelle Entscheidungswege
zeichnen moderne Leasing-Unternehmen aus. Wie sich Leasing-Experten
auf die digitalen Veranderungen einstellen, welche Auswirkungen es auf
die Unternehmenskultur und den Wettbewerb hat und wie nicht zuletzt
die Kunden davon profitieren, beschreiben Vertreter von
funf Leasing-Gesellschaften.
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Die Hiilfte der aufSenfinanzierten
Investitionen wird mittels Leasing realisiert

MITTELSTAND, EXPERTISE,
NACHHALTIGKEIT UND

NAHE ZUR REALWIRTSCHAFT
PRAGEN DIE
LEASING-WIRTSCHAFT

Ob Technikerwagen oder Reisebus, Millwagen eines Ent-
sorgungsunternehmens, Gabelstapler, Lkw, Kopierer und
Computeranlagen, Bau-, Druck- oder Werkzeugmaschinen,
Zahnarztstuhl oder Rontgenapparate, AutowaschstraBen,
Fitnessgerdte oder die Photovoltaikanlage auf dem Pro-
duktionsgebdude - taglich sind ungezahlte Leasing-Giiter
im Einsatz. Dank innovativer Produktentwicklungen gibt
es kaum ein Wirtschaftsgut, das sich nicht per Leasing an-
schaffen lasst. Neben den klassischen Mobilien und Immo-
bilien sind Leasing-Lésungen auch fir immaterielle Giter
wie Software, Marken, Patente oder auch Forschungspro-
jekte verfugbar. Innovative Service-Elemente erleichtern
den Leasing-Kunden die Nutzung ihrer Fahrzeuge, Maschi-
nen, IT-Systeme etc. tUber den kompletten Lebenszyklus.
Es Uberrascht daher nicht, dass in Deutschland aktuell
Wirtschaftsgtiter im Wert von mehr als 200 Milliarden Euro
verleast sind.

Leasingistdaherldngst nicht mehraus dem Wirtschaftsalltag
wegzudenken, Uber die Halfte aller nicht aus Eigenmitteln fi-
nanzierten Investitionen werden mittels Leasing realisiert.
Der Leasing-Anteil an den gesamtwirtschaftlichen Aus-
ristungsinvestitionen, die Leasing-Mobilienquote, betragt
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Aufgrund ihrer Expertise ist die Leasing-Wirtschaft préadestiniert, Investitionen in die Digitalisierung zu realisieren.

aktuell 24 Prozent. 2016 realisierte die Leasing-Wirtschaft
Investitionen in Hohe von 64,2 Milliarden Euro fiir ihre Kun-
den. Das Neugeschaft der Branche wuchs um 9 Prozent
und damit deutlich dynamischer als die entsprechenden ge-
samtwirtschaftlichen Investitionen. Auch in das erste Quar-
tal 2017 ist die Leasing-Wirtschaft mit einem Plus von zehn
Prozent gestartet - trotz getriibter Investitionsstimmung der
Unternehmen. Die Zahlen sprechen fir sich, und die Bedeu-
tung der Leasing-Branche fir das Wachstum der deutschen
Volkswirtschaft ist genauso unumstritten wie ihre fest ver-
wurzelte Partnerschaft mit dem Mittelstand.

Leasing-DNA

Was sind nun die Erfolgsfaktoren der Branche, die sich vor
55 Jahren in Deutschland etabliert hat und zu einem unver-
gleichlichen Siegeszug angetreten war? Auf einen Nenner
gebracht sind es Expertise, Mittelstand, Nachhaltigkeit und
die Nahe zur Realwirtschaft, die die DNA der Leasing-Wirt-
schaft ausmachen.

Leasing 2017

Expertise ermoglicht
innovative Investitionen

Leasing ist das Geschéaft mit Investitionen. Als professionel-
le Investoren verfiigen die Leasing-Gesellschaften iber eine
spezifische Branchen- und Marktkenntnis. Die Rickkopp-
lung mit Kunden und Herstellern verschafft ihnen ein gutes
Gesplr fir Markttrends. So kénnen Leasing-Unternehmen
schnell und flexibel reagieren. Sie kennen die Maschinen,
Produktionsanlagen, Fahrzeuge, das IT-Equipment und die
anderen Wirtschaftsgiiter, die sie verleasen, ganz genau.
Denn um den Wertverlauf eines Objekts zu berechnen oder
Verwertungskonzepte zu erarbeiten, sind Fachleute fiir In-
vestitionsgliter und Markte gefragt - aber auch um eine
partnerschaftliche Beratung der Kunden zu garantieren. In
Leasing-Gesellschaften arbeiten daher Ingenieure verschie-
denster Fachrichtungen, Kfz-Meister, Techniker, Facility-
Manager, Architekten, Mediziner etc. im Team mit Finanzie-
rungsexperten zusammen. Andere Finanzierer verfligen liber
dieses Know-how nicht. Dieses Wissen ermdglicht es zudem,
den Kunden Uber die bestmdgliche Nutzung des Objekts zu
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Als professionelle Investoren verfiigen Leasing-Gesellschaften iber eine spezifische Branchen- und Marktkenntnis.
Sie kénnen daher ihre Kunden partnerschaftlich beraten.

beraten, optimale Finanzierungsmodelle zu entwickeln und
ergénzende Services anzubieten. |hre Expertise ermdglicht
es Leasing-Unternehmen, innovative Produkte oder Inves-
titionen in neue Markte auch in denjenigen Féllen zu rea-
lisieren, bei denen sich Kreditinstitute eher zuriickhaltend
zeigen. Dies fihrte letztlich dazu, dass neue Technologien
maBgeblich Uber Leasing in den Mérkten eingeflihrt und ver-
breitet werden konnten, Beispiele hierflr aus der Vergangen-
heit sind GroBcomputer, Kopier- und Druckmaschinen oder
GroBgerate der Medizintechnik. Heute werden ,Leasing-Ge-
sellschaften wieder einmal gefragte Experten bei der Markt-
einfihrung neuer Produkte sein, die im Gefolge knapper und
teurer Energieressourcen in groBer Zahl geordert werden®,
schétzt Leasing-Experte Arno Stadtler vom ifo Institut fir
Wirtschaftsforschung.

»Aufgrund des ausgeprédgten Know-hows der Wirtschaftsgii-
ter und der Tatsache, dass Leasing-Gesellschaften schon qua
Geschéaftsmodell Eigentlimer des verleasten Objekts bleiben,
verstehen wir uns als Teil der Realwirtschaft®, fiihrt Fittler ei-
nen zweiten Erfolgsfaktor und ein weiteres Unterscheidungs-
merkmal zu klassischen Finanzierungsinstrumenten auf.

Pridestiniert fiir Investitionen
in die Digitalisierung

Diese Unterscheidung zeigt sich auch beim Thema Indus-
trie 4.0 und der digitalen Transformation der Wirtschaft,
fur die enorme Investitionen anstehen. Die klassischen
Finanzierungsinstrumente tun sich schwer bei diesem
Thema. Der Investitionsbegriff befindet sich im Wandel: Es
geht nicht mehr ausschlieBlich um den Maschinenbauer,
der eine moderne Anlage finanzieren will. Verstarkt sind
Unternehmensprozesse im Fokus, immaterielle Werte
wie Software und Patente gewinnen an Bedeutung. ,Die
Leasing-Wirtschaft ist pradestiniert, Investitionen ihrer
Kunden in die Digitalisierung zu realisieren®, erklart BDL-
Hauptgeschaftsfiuhrer Fittler. Denn die Fachleute in den
Leasing-Unternehmen konnen Prozesse bewerten und fle-
xible, passende Finanzierungslésungen konzipieren. Dies
bestatigt auch Bianca lliner, Abteilungsleiterin Betriebs-
wirtschaft des Branchenverbands VDMA. Leasing sei eine
wesentliche S&ule der Unternehmensfinanzierung und im
Maschinen- und Anlagenbau fest verwurzelt, wenn es um
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die Realisierung von Investitionen geht, und ,bietet die
Chance, das Potenzial von Industrie 4.0 in den Unterneh-
men zu heben.“

Leasing dominiert im Mittelstand

Dritter Erfolgsfaktor ist die mittelstandische Pragung der
Leasing-Wirtschaft und die Partnerschaft mit dem Mittel-
stand. Leasing genieBt eine hohe Anziehungskraft im Mit-
telstand und ist dort fest verwurzelt. Drei von vier mittel-
stéandischen Unternehmen ziehen Leasing regelmaBig fur
ihre Investitionspldne in Betracht. Fiir 40 Prozent ist Lea-
sing sogar die erste Wahl im Wettbewerb der Investitions-
instrumente. Der Kredit folgt erst mit groBerem Abstand.
Kein Wunder, dass fast 90 Prozent der rund 1,8 Millionen
Leasing-Vertrage im Jahr mit mittelstdndischen Kunden ge-
schlossen werden.

Nicht nur die Kunden stammen im Schwerpunkt aus dem
Mittelstand. Auch die Leasing-Branche selbst mit ihren Gber
300 Gesellschaften ist mittelstandisch gepréagt und spiegelt

damit die Unternehmensstruktur in Deutschland wider. ,Als
Mittelstand fir den Mittelstand - dies ist ein ganz wichti-
ger Baustein unseres Erfolgskonzepts®, erldutert der BDL-
Hauptgeschaftsfihrer. ,,Aufgrund unserer mittelstandischen
Struktur kénnen die Kunden auf eine Beratung auf Augenhd-
he vertrauen. Wir wissen, was es heutzutage heift, ein mit-
telstandisches Unternehmen zu fiihren.“

Vielfiltige Argumente fiir Leasing

Neben einer professionellen Beratung lberzeugt Leasing
die Finanzentscheider in den Unternehmen mit einer Rei-
he von Vorteilen: ,,,Mit Leasing habe ich meine Kosten fest
im Griff’, ist ein Argument, das wir haufig horen®, erklart
der BDL-Hauptgeschéftsfihrer. Laut einer reprasentativen
Marktuntersuchung zdhlen fiir Kunden an erster Stelle die
genaue Kalkulierbarkeit der Kosten und die Schonung der
Liquiditat. ,Werden zusétzlich zum Fahrzeug, zur Maschi-
ne oder der IT-Ausstattung noch Servicekomponenten wie
Wartung, Reparatur, Versicherung bis zum Full-Service-
Paket vereinbart, sind die Kosten noch besser planbar®,

Leasing ist eine wesentliche S&ule der Unternehmensfinanzierung und u.a. im Maschinen- und Anlagenbau fest verwurzelt.

Leasing 2017
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erldutert Fittler den anhaltenden Trend, Dienstleistungen
zum Leasing-Vertrag hinzuzubuchen.

Ein weiterer Aspekt: Nach Ablauf der Leasing-Vertragsdau-
er wird das genutzte Wirtschaftsgut zurlickgegeben oder
kann gegen ein neues ausgetauscht werden. Fir Mittel-
standler ist die Rickgabemdglichkeit interessant, wenn
in neue, moderne Anlagen investiert wird, oder wenn es
darum geht, stets auf dem neuesten technischen Stand zu
sein und z. B. Computer, Fahrzeuge, Maschinen oder Medi-
zintechnik nach nur kurzer Zeit auszutauschen. ,Das Argu-
ment kommt zum Beispiel beim Autoleasing, dem gréBten
Segment der Branche, besonders zum Tragen: Denn wel-
cher Unternehmer méchte seinen Firmenwagen selbst auf
dem Gebrauchtwagenmarkt verkaufen. Das ist viel zu zeit-
aufwandig®, erklart Fittler. ,Stattdessen gibt der Kunde das
Fahrzeug nach durchschnittlich drei Jahren der Leasing-
Gesellschaft zuriick oder tauscht es gegen ein neueres Mo-
dell aus.“ So sorgt er auch daftr, stets die modernsten und
damit umweltfreundlichsten Automodelle im Fuhrpark zu
haben und leistet dabei einen Beitrag zum Umweltschutz
in Deutschland. Damit tragt Leasing schlussendlich auch
zur Nachhaltigkeit bei. ® Drei von vier mittelstandischen Unternehmen ziehen bei
ihren Investitionspldnen Leasing in Betracht.

Leasing-Markt 2016
auf einen Blick

64, 2 Milliarden Euro

Investitionen der Leasing-Wirtschaft

+ 99

Verénderung zum Vorjahr

24 %

Leasing-Quote Mobilien

52 %
2 00 Milliarden Euro S

Bestand verleaster Wirtschaftsgiiter

Leasing 2017



Digitale Aufbruchstimmung

HERAUSFORDERUNGEN
UND CHANCEN DER
DIGITALISIERUNG FUR DIE
LEASING-WIRTSCHAFT

Ahnlich wie die Dampfmaschine vor iiber 200 Jahren die Welt
revolutionierte und die Industrialisierung einleitete, veran-
dert die digitale Vernetzung heute grundlegend Gesellschaft
und Wirtschaft. Egal ob Maschinenbauer, Einzelhandler, Me-
dizintechniker, Bank oder Automobilhersteller - alle Unter-
nehmen, Branchen und Markte sind betroffen. Der digitale
Wandel stiirzt bewahrte Geschéftsmodelle um und ersetzt
sie durch neue. Musik und Filme werden gestreamt - auf Ge-
réten, die in die Hosentasche passen, gesteuert liber Apps.
Plattformen wie ,, Airbnb“ und ,,Uber*® revolutionieren die Tou-
ristik- und Beforderungsbranche. 3-D-Drucker individualisie-
ren die Produktion und sorgen fiir LosgroBe 1. Fertigungs-
anlagen und Produkte werden auf virtuellen Plattformen
entwickelt und getestet, selbstlernende Software optimiert
Produktionsprozesse, Fahrzeuge steuern sich autonom, Ma-
schinen rufen von sich aus den Servicetechniker an.

Dreh- und Angelpunkt dieser Entwicklungen sind innovative
Software, Apps sowie mobile Anwendungen, die von kreati-
ven, unkonventionellen IT-Start-ups entwickelt werden. Das
digitale Zeitalter zwingt jedes Unternehmen, sein Geschéfts-
modell, die Kommunikation mit Kunden und Zulieferern, sei-
ne Arbeitsablaufe, die Art des Zusammenarbeitens, letztlich



seine Unternehmenskultur zu tiberprifen und den neuen Be-
dingungen anzupassen. Wer sich nicht wandelt, geht unter:
Die Uberschneidung der in der ,Fortune Global 500“Liste
veroffentlichten umsatzstarksten Unternehmen weltweit vor
50 Jahren und heute betragt nur zehn Prozent.

Der digitale Wandel wirkt sich auch auf die Prozesse von
Leasing-Gesellschaften aus. Kunden kdnnen und wollen
nicht in Digitalisierung investieren, wenn im Hintergrund
manuelle Prozesse ablaufen. Befragungen zeigen, dass
knapp zwei Drittel der Firmenkunden ihren Finanzierungs-
partner auch nach dessen digitalen Angeboten auswahlen.
Die Leasing-Wirtschaft hat dies erkannt, sie befindet sich in
Aufbruchsstimmung und geht den digitalen Wandel an. ,,Das
Fundament firr die Zukunft ist in den Leasing-Gesellschaften
bereits gelegt und zwar unabhéngig von Unternehmensgro-
Be, Eigentlimerhintergrund oder Objektschwerpunkt. Jetzt
heiBt es, darauf aufzubauen®, kommentiert der BDL-Haupt-
geschéftsfihrer den Status quo.

Neue Vertriebswege

Treiber und Motor fir die Leasing-Gesellschaften sind Kun-
denverhalten und -erwartung. B2B-Kunden Ubertragen ihre
Erfahrungen aus dem privaten Erleben in den Geschafts-
bereich. Die Erreichbarkeit an sieben Tagen der Woche
uber 24 Stunden gehort genauso dazu, wie Produkte und
Vertragsdetails in Echtzeit Uber das Smartphone abzuru-
fen. Dies bedeutet, u.a. im Vertrieb neue Wege zu gehen, in
puncto digitaler Vertragsabwicklung und Etablierung neuer
Vertriebskanéle: ,,Bestimmte Kundengruppen werden klei-
nere Leasing-Tickets und einfache Vertragsarten kiinftig
auf E-Commerce- und Preisvergleichsportalen abschlieBen
oder ihrem digitalen Sprachassistenten - z.B. Siri oder
Alexa - Uberlassen®, blickt Florian Mahler in die nicht mehr
allzu ferne Zukunft. Mahler ist Leiter Produktentwicklung
& Digital Office der abcfinance GmbH in KéIn. Mit seinem
Team entwickelt er digitale Angebote, mit denen er ,Digital
Natives begeistern will“, die in absehbarer Zeit in die Fiih-
rungsebenen von Unternehmen aufriicken. In der Branche
herrschen verschiedene Meinungen zu Vergleichsportalen.
,Tatsache ist, dass bereits mehrere Plattformen existieren®,
erldutert Fittler. ,Zuséatzliche Serviceangebote sind gefragt,
wenn man sich nicht nur tber den Preis unterscheiden will.
Wer unabhéngig bleiben will, muss eigene digitale Losungen
entwickeln®, empfiehlt er.

Die Kundenbediirfnisse wandeln sich in vielfacher Hinsicht.
Kunden verlangen nach einer einfachen Kommunikation, sie
verlangen neben permanenter Erreichbarkeit mehr Flexibili-
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tét und Schnelligkeit. Um dies zu erreichen, missen Prozes-
se und interne Abldufe in den Gesellschaften verschlankt,
automatisiert und digitalisiert werden. Online- und Offline-
Prozesse missen barrierefrei miteinander verkniipft wer-
den. Aber die Verdnderungen gehen weit dariiber hinaus,
denn Kunden erwarten flexible, mit Zusatznutzen angerei-
cherte Produkte und mehr Service. Die durch neue Tech-
nologien verfligbaren Datenmengen miissen analysiert und
Serviceleistungen daraus abgeleitet werden, die die Leasing-
Gesellschaften ihren Kunden (proaktiv) anbieten. Die Menge
der gesammelten Daten verdoppelt sich theoretisch etwa
alle drei Monate.

Vom Finanzierer zum
ganzheitlichen Berater

Wie sehr die Digitalisierung das Selbstversténdnis der Lea-
sing-Gesellschaften verandert, erlautert Kai-Otto Landwehr,
Vorsitzender der Geschéftsfuhrung bei Siemens Finance &
Leasing: ,Fir einen Leasing-Geber wird es nicht mehr ge-
niigen, standardisierte Finanzprodukte anzubieten - und
sich bei Anfragen Zeit zu lassen. Vielmehr riickt der Kunde
ganzheitlich in den Fokus - von der betriebswirtschaftlichen
und technologischen Beratung, tiber die Finanzierung bis zur
Unterstltzung bei Marketing und Vertrieb. Neue Geschéfts-

Zusatzliche Serviceangebote sind
gefragt, wenn man sich nicht nur Gber
den Preis unterscheiden will. Wer
unabhangig bleiben will, muss eigene
digitale Losungen entwickeln.

Horst Fittler, BDL-Hauptgeschéftsfiihrer

modelle und Technologien werden entstehen, dies kennen
wir von anderen Branchen. Als Dienstleister miissen wir ei-
nen Perspektivenwechsel vornehmen, die eigene Sichtweise
zurlckstellen und uns die Brille des Kunden aufsetzen.*

Hat die reine Leasing-Finanzierung also in der Zukunft aus-
gedient? Vieles deutet darauf hin. Denn neue Geschéfts-
modelle der Kunden verlangen im Gegenzug neue Leasing-
Modelle. Zudem findet Disruption bei den Objekten statt.
~Wenn der Weg vom fahrgefiihlbeseelten Einzelnutzer zur

Leasing 2017
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kollektiven erlebnisorientierten Mobilitat selbstfahrender
Fahrzeuge geht, dann missen dafiir auch passende Finan-
zierungsalternativen - etwa analog zum Crowd Funding ein
Crowd Lending - geschaffen werden®, erlutert Dr. Frank
Henes, Geschaftsfiihrer der akf leasing GmbH & Co KG. Und
Kai-Otto Landwehr ergénzt: ,,Es wird mehr innovative, ergeb-
nisorientierte Leasing-Modelle geben, bei denen sich die Ra-
ten an definierten und messbaren Kriterien orientieren. Dies
kénnen etwa Einsparungen oder Effizienzgewinne sein.*

Wer sich verandert und den neuen Bedurfnissen der Kunden
anpasst und diese proaktiv befriedigt, sieht keine Bedrohung
durch Disruption in seinem Geschaftsfeld. Modifikation oder
Evolution heiBen hier die Stichworte. ,Evolution beschreibt
unsere Vision fir das digitale Zeitalter®, erldutert Jochen

Als Dienstleister missen wir
einen Perspektivenwechsel
vornehmen, die eigene Sichtweise
zuruckstellen und uns die Brille
des Kunden aufsetzen.

Kai-Otto Landwehr, Siemens Finance & Leasing

Jehmlich, Sprecher der Geschéftsfiihrung der GEFA Bank
GmbH. ,Viele gezielte Initiativen, Projekte, Anpassungen und
Verdnderungen an der Schnittstelle zum Kunden, aber auch
intern mit Blick auf Prozesse und Strukturen charakterisie-
ren unsere digitale Geschéaftsstrategie.”

Die Informationsvielfalt zu biindeln und ein tiefes Versténd-
nis der Prozesse und der Organisation beim Kunden zu
entwickeln, gehort zu den Herausforderungen der digitalen
Transformation. Dafiir sind die Leasing-Experten prédesti-
niert, denn Objektkompetenz, Expertise und die Nahe zur
Realwirtschaft sind Eigenschaften, die Leasing deutlich von
anderen Finanzierern unterscheiden.

Unternehmenskultur als
Schliissel fiir Digitalisierung

Technologische Weiterentwicklung und kulturelle Verande-
rungen missen Hand in Hand gehen. Die Digitalisierung in-
terner Abwicklungsprozesse und Schnittstellen nimmt dabei

Leasing 2017

eine zentrale Rolle ein, aber entscheidend fiir den Erfolg
ist die grundséatzliche Haltung. ,Die Voraussetzung ist, di-
gitale Bedirfnisse der Kunden zu erkennen, Prozesse neu
zu denken und unsere Unternehmenskultur anzupassen®,
so beschreibt es Holger Harmsen, Vorstand der LeasAG in
Dusseldorf. ,,Verschiedene Bereiche im Unternehmen mis-
sen enger zusammenarbeiten und Losungen und Produkte
entwickeln. Wissen und Informationen diirfen nicht langer
in einzelnen Abteilungen isoliert sein. Eine neue Kultur des
Teilens und der Zusammenarbeit ist erforderlich, um den
Anforderungen von auBen gerecht zu werden®, bringt Harm-
sen es auf den Punkt.

Horizontale Vernetzung, Interdisziplinaritidt, Verzahnung
von Fachrichtungen und eine Kultur des Ausprobierens sind
Schlisselfaktoren fir die digitale Revolution made in Silicon
Valley. Deutschland als Industriestandort hat seinen bisheri-
gen Erfolg aus der vertikalen Vernetzung, einer Hochspeziali-
sierung und einem Null-Fehler-Anspruch entwickelt. Diese
unterschiedlichen Kulturen gelten als Ursache, warum die
deutsche Wirtschaft beim digitalen Wandel ,hinterherhinkt®
sLeasing-Gesellschaften sind hier eindeutig im Vorteil®, er-
ldutert BDL-Hauptgeschéaftsfiihrer Fittler. ,Gemischte Teams
aus unterschiedlichen Fachrichtungen, Cross-Over-Qualifi-
kationen, Quereinsteiger, flache Hierarchien und schnelle
Entscheidungswege machen ein modernes Leasing-Unter-
nehmen aus.“

Entscheidend fiir den erfolgreichen Wandel ist zudem ein
veranderter Umgang mit Fehlern, ein Weg von der Perfektion
und Hin zum Denken in Updates. ,Wir versuchen antizipativ
Lésungen zu entwickeln und zu implementieren, von denen
nicht alle - wie in einem evolutiondren Umfeld nicht anders
zu erwarten - hundertprozentig erfolgreich sein kdénnen.
Vor diesem Hintergrund ist eine Kultur der Akzeptanz von
Fehlern und des Lernens aus eben diesen, eine wesentliche
Voraussetzung fiir eine erfolgreiche Evolution im digitalen
Zeitalter”, fiihrt Jochen Jehmlich aus.

Dazu gehoren auch neue Formen der Zusammenarbeit, agile
Methoden statt Wasserfall-Prinzip. Organisatorisch werden
verschiedene Wege beschritten: Vom Digital Office auBer-
halb der Linie tUber der eigenen Forschungs- und Entwick-
lungseinheit mit kreativem Freiraum bis zum kooperierenden
oder aufgekauften Start-up wird aktuell vieles getestet. Die
Erfahrung aus anderen Branchen zeigt, dass die Verkniip-
fung von neuen und langjéhrigen Mitarbeitern in gemischten
Teams (Alter, Erfahrung und Betriebszugehdrigkeit, Querein-
steiger) erfolgsversprechend ist. Junge Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter verfligen iber die unkonventionelle Kreativitat
und kdnnen ,,out of the box“ denken, aber ihnen fehlt haufig
die Kundensicht und das Fachwissen. Entscheidend ist dar-



FinTech ist keineswegs ein Synonym

fur Start-up aus der Finanzwelt, auch wenn
es oft so verwendet wird. Es beschreibt
vielmehr eine Haltung. Diese Haltung durfen

auch wir gern einnehmen.

Holger Harmsen, LeasAG Leasing Aktiengesellschaft

uber hinaus, dass die Flihrungskrafte als Vorbilder fungieren
und die Mitarbeiter einbinden und weiterbilden.

FinTech als Inspiration

Derartig aufgestellt scheuen die Leasing-Gesellschaften den
Wettbewerb nicht. ,FinTechs werden nicht als Bedrohung
gesehen, sondern als Kooperationspartner. Sie sind Inspi-
rationsquelle und mogliche Kooperationspartner®, fiihrt der
BDL-Hauptgeschéftsfiihrer aus. Holger Harmsen ergéanzt:
»FinTech ist keineswegs ein Synonym fir Start-up aus der
Finanzwelt, auch wenn es oft so verwendet wird. Es be-
schreibt vielmehr eine Haltung. Diese Haltung diirfen auch
wir gern einnehmen.*

Personliche Beratung bleibt wichtig

Bei aller Digitalisierung - darin sind sich die Leasing-Ex-
perten einig - wird die Schnittstelle zum Kunden weiterhin
durch die personliche Begegnung und das Gesprach ge-
pragt sein. Kunden legen auch im digitalen Zeitalter Wert
auf eine Beratung auf Augenhéhe mit Markt-Know-how und
Expertise, eine Kernkompetenz der Leasing-Branche. Flori-
an Mabhler ist sich sicher: ,,Der Mensch ist ein soziales We-
sen und bevorzugt bei wichtigen Entscheidungen den Rat
eines Menschen, dessen Gestik und Mimik unterbewusst
in die Entscheidung einflieBen. Jahrtausendealte Instinkte
lassen sich nicht wegdigitalisieren.“ =

jahresbericht.leasingverband.de

Weitere Statements aus der Leasing-Branche zur Digitalisierung
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Zukunft—digital.
5 x5 Statements aus der
Leasing-Wirtschaft

Jochen Jehmlich, Markus Strehle,
Kai-Otto Landwehr, Holger Harmsen, Florian Mahler
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JOCHEN JEHMLICH

Sprecher der Geschéftsfiihrung,
GEFA Bank GmbH

Welche Herausforderungen und welche Chancen sehen
Sie fiir Ihr Haus und die Leasing-Branche aufgrund des
digitalen Wandels?

Der digitale Wandel fiihrt zu einer deutlich héheren Transpa-
renz der Angebote und der Preise fiir den Kunden bei gleich-
zeitiger Reduktion seiner Such- und Transaktionskosten und
im Ergebnis zu einem immer hoéheren Wettbewerbsdruck.



Nur diejenigen Unternehmen, denen es gelingt, sich auf der
Kostenseite schlanker aufzustellen, werden in diesem dyna-
misierten digitalen Wettbewerbsumfeld dauerhaft bestehen
kénnen. Aber der digitale Wandel eréffnet parallel auch
enorme Chancen, sich den durch ihn heraufbeschworenen
Herausforderungen erfolgreich zu stellen. An der Schnitt-
stelle zum Kunden erdffnet der digitale Vertriebskanal neue
vertriebliche Chancen bei gleichzeitig gegenlber dem traditi-
onellen Vertrieb deutlich reduzierter Kostenbasis. Die durch-
gehende medienbruchfreie Digitalisierung der internen Pro-
zesse vom Front-End bis in die Back-Office-Systeme erlaubt
zudem zusétzliche Kostenoptimierungen, die flr ein wettbe-
werbsfahiges Produktangebot auf den digitalisierten Méarkten
dringend notwendig sind.

Disruption oder Modifikation? Wie sieht lhre Vision fiir
das digitale Zeitalter aus?

Weder Disruption noch Modifikation, sondern ,Evolution®
beschreibt unsere Vision fiir das digitale Zeitalter. Viele ge-
zielte Initiativen, Projekte, Anpassungen und Veranderungen
an der Schnittstelle zum Kunden, aber auch intern mit Blick
auf Prozesse und Strukturen charakterisieren unsere sich
standig weiterentwickelnde digitale Geschéftsstrategie. Da-
bei versuchen wir antizipativ Lésungen zu entwickeln und zu
implementieren, von denen nicht alle - wie in einem evolu-
tiondren Umfeld nicht anders zu erwarten - hundertprozen-
tig erfolgreich sein kdnnen. Vor diesem Hintergrund ist eine
Kultur der Akzeptanz von Fehlern und des Lernens aus eben
diesen, eine wesentliche Voraussetzung fir eine erfolgreiche
»Evolution® im digitalen Zeitalter.

Wie digital ist der deutsche Mittelstand? Haben sich
Kundenbediirfnisse bereits stark verandert?

Die Entwicklung im B2B-Geschéft folgt mit groBen Schritten
der bereits weit fortgeschrittenen digitalen Transformation
im B2C-Geschéft. Stakeholder und Entscheider im deutschen
Mittelstand transformieren ihre im privaten Lebensumfeld
zunehmend digitalisierten Such- und Beschaffungsprozesse
auf ihr tagliches unternehmerischen Tun und Handeln. An den
Schnittstellen zu ihren Lieferanten und zu ihren Kunden bietet
und fordert der Mittelstand langst digitalisierte, idealerweise
papierlose Prozesse. Erwartet werden Informationen in ,,Echt-
zeit* und digitale Services an 365 Tagen rund um die Uhr.

Wie setzen Sie Digitalisierungsstrategien in lhrem Unter-
nehmen um? Wie veréndern sich Organisation, Prozesse
und IT und sogar die bestehende Unternehmenskultur?

Wir sind auf dem Weg, uns fiir eine digitale Zukunft gut auf-
zustellen. Wir haben ein erstes digitales Angebot fiir unsere
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Kunden, aber auch fiir Interessenten aufgebaut, das wir ba-
sierend auf unserem evolutorischen Ansatz fortlaufend an-
passen, verbessern und ausbauen. Unsere Kunden konnen
an 365 Tagen rund um die Uhr alle Informationen ihrer Ge-
schéaftsbeziehung mit uns sehen und Services digital abru-
fen. Aber nicht nur das, unsere Kunden kénnen auch digital
Angebote kalkulieren und online finanzieren - von der Be-
antragung bis zur Abrechnung, online ohne Papier. Fiir die
Umsetzung dieser Angebote flir unsere Kunden missen sich
natlrlich Organisation, Prozesse und IT verédndern - und das
mit einer nie dagewesenen Geschwindigkeit. Aber noch viel
mehr besteht die eigentliche Herausforderung darin, in der
eigenen Organisation, bei den eigenen Mitarbeiterinnen und
Mitarbeitern die notwendige Akzeptanz und die Bereitschaft
fur Verédnderung hervorzurufen.

Welchen Einfluss hat die Digitalisierung auf den Wettbe-
werb und das Verhiltnis zu FinTechs, Banken und inner-
halb der Branche?

Der Wettbewerb wird zunehmend transparent und dynami-
scher. Der Druck auf die Preise - und damit auf die eigene
Kostenstruktur steigt. FinTechs drédngen mit neuen Ansétzen
und Ideen in den Markt und verédndern ihn. Wobei nicht alle
anfangs dynamisch wachsenden neuen ,Player® dauerhaft
liberleben, aber so ist das eben in der Evolution. Die Banken
muissen - genau wie wir - investieren und vor allen Dingen
ihre Umsetzungsgeschwindigkeit flir neue digitale Losungen
deutlich steigern, um nicht wie die Dinosaurier zu enden.
Neue Ansétze wie ,interne Start-ups oder FinTechs® zur Um-
setzung dynamischer digitaler Geschaftsideen sind flexibler
und schneller - beides Attribute, die bekanntlich in einem
evolutorischen Prozess ganz wesentlich fiir das eigene Uber-
leben sein konnen. =
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MARKUS STREHLE

Vorsitzender der Geschéftsfiihrung,
DAL Deutsche Anlagen-Leasing GmbH & Co. KG

Welche Herausforderungen und welche Chancen sehen
Sie fiir lhr Haus und die Leasing-Branche aufgrund des
digitalen Wandels?

Zunéachst zu den Chancen: Flr unser Haus liegen diese in
der Automation von Prozessen und der damit verbundenen
Fokussierung der Mitarbeiter auf stdrker wertschépfende
Aufgaben. Dartber hinaus finden sich zahlreiche Ansatze fir
Verbesserungen in den Bereichen Kommunikation und Zu-
sammenarbeit mit Kunden und Partnern.

Zu den groBen Herausforderungen zahlt fir mich die Diffe-
renzierung Uber weiche Faktoren in der digitalen Welt. Zu-
verlassigkeit und Kundenorientierung muss man erleben. Das
Produkt ist wichtig, aber eben nicht alles. Die zweite groBe
Herausforderung ist sicherlich die Weiterentwicklung der Un-
ternehmenskultur. Fiir die néchsten Jahre bedeutet das einen
permanenten Spagat zwischen Wandel und Werten.

Disruption oder Modifikation? Wie sieht lhre Geschéfts-
strategie fiir das digitale Zeitalter aus?

In unserer Strategie spielt die Digitalisierung eine immer
starkere Rolle. Wir erkennen, dass sich bestimmte strategi-
sche Optionen Uberhaupt erst aus neuen, digitalen Anwen-
dungen ergeben. Wir hatten jiingst erste Bertihrungspunkte
mit Systemen im Bereich kiinstlicher Intelligenz. Das kann-
ten wir bislang nur aus Fernseh- und Presseberichten. Jetzt
haben wir gesehen, dass es auch ganz praktische Anwen-
dungsbereiche gibt, selbst in unserem eher erklarungsbe-
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dirftigen GroB- und Projektgeschéaft. Von einer Disruption
wirde ich in diesem Zusammenhang aber nicht sprechen
wollen. Eher von einer permanenten Weiterentwicklung un-
seres Geschéftsmodells.

Wie digital ist der deutsche Mittelstand aus lhrer Sicht?
Haben sich Kundenbediirfnisse bereits stark verandert?

Ich denke, es gibt hier erhebliche Branchenunterschiede.
Im Geschéaft mit Privatkunden und Mengengiitern ist die
Digitalisierung meines Erachtens deutlich weiter als in vie-
len gewerblichen Sektoren. Ich kenne aber praktisch kein
Unternehmen, bei dem das Thema nicht eine sehr hohe Be-
schéaftigung erfahrt. Kundenbedirfnisse werden die Digitali-
sierung weiter vorantreiben. Fur die Zukunft erwarte ich da-
her eine Beschleunigung mit schnelleren Innovationszyklen
in den Unternehmen.

Wie setzen Sie Digitalisierungsstrategien in lhrem Unter-
nehmen um? Wie verandern sich Organisation, Prozesse
und IT und sogar die bestehende Unternehmenskultur?

Fir uns geht es darum, die Mdglichkeiten zu entdecken und
moglichst schnell und einfach in unsere tégliche Arbeit ein-
flieBen zu lassen. Dazu gehort auch ein wenig ,trial and er-
ror“. Wie viele andere Hauser auch, haben wir zundchst mit
der Digitalisierung unserer Akten und Dokumente begonnen.
Dem folgt nach und nach die Etablierung digitaler Workflows,
bis hin zur Automatisierung einzelner Aufgaben. Damit einher
geht das Ersetzen von Aktenschranken durch Bildschirme,
von Schreibblocks durch Tablets oder die signifikante Re-
duzierung von Druckern. Kulturell ist sehr wichtig, dass alle
Fihrungskrafte bei diesen Verédnderungen mitmachen und
als Vorbild agieren. Man muss sich auch von liebgewonnenen
Gewohnheiten verabschieden.

Welchen Einfluss hat die Digitalisierung auf den
Wettbewerb und das Verhéltnis zu FinTechs, Banken
und innerhalb der Branche?

Wir wissen heute noch nicht genau, wie Digitalisierung und
disruptive Ansatze unsere Branche verandern werden. Eines
scheint mir aber gewiss: Sie wird sich verandern. Ich gehe
davon aus, dass der Grad der Digitalisierung zunehmend
Uber die Effizienz und damit Wirtschaftlichkeit eines Unter-
nehmens entscheidet. Digitalisierung kann auch helfen, Wis-
sen zu sichern, wenn in den 2020er-Jahren die ersten gebur-
tenstarken Jahrgange in den Ruhestand wechseln. Vor allem
erwarte ich, dass es auch in unserer Branche immer mehr
Anwendungsbereiche fiir Beratung, Verkauf und Betreuung
geben wird. Wer dann nicht dabei ist, wird Probleme bekom-
men. Insofern: Die Uhr lauft - flir uns alle. =
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KAI-OTTO LANDWEHR

Leiter des Commercial-Finance-Geschéfts von
Siemens Financial Services (SFS) in Deutschland
und Vorsitzender der Geschéftsfihrung

bei Siemens Finance & Leasing GmbH

Welche Herausforderungen und welche Chancen sehen
Sie fiir Ihr Haus und die Leasing-Branche aufgrund des
digitalen Wandels?

Die Branche befindet sich in einer Phase elementarer Veran-
derungen. Dies vor allem, weil sich die Kundenerwartungen
verandert haben, aber auch die Digitalisierung bewirkt den
Wandel. Als Privatpersonen erhalten wir tber das Internet
jederzeit und {berall Informationen, Waren und Dienstleis-
tungen - individuell, schnell, hochwertig und giinstig. Diese
Erwartungshaltung tibertrégt sich zunehmend auf das B2B-
Leasing-Geschéft. Fur einen Leasing-Geber wird es daher
bald nicht mehr geniigen, standardisierte Finanzprodukte
anzubieten - und sich bei Anfragen Zeit zu lassen. Viel-
mehr riickt der Kunde ganzheitlich in den Fokus - von der
betriebswirtschaftlichen und technologischen Beratung,
Uber die Finanzierung bis zur Unterstiitzung bei Marketing
und Vertrieb. Neue Geschédftsmodelle und Technologien
werden entstehen, dies kennen wir von anderen Branchen.
Als Dienstleister miissen wir einen Perspektivenwechsel
vornehmen, die eigene Sichtweise zuriickstellen und uns die
Brille des Kunden aufsetzen.

Ich sehe groBe Chancen fiir unser Unternehmen, denn als
herstellernaher Finanzierer besitzen wir neben hoher Finan-
zierungsexpertise auch fundiertes Branchen-Know-how und
direkten Zugang zu Technologielieferanten. Besonders in der
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Finanzierung von Industrie 4.0, der Software-Finanzierung
etc. sehen wir groBes Potenzial. Dadurch kénnen wir Pakete
aus Technologie und Finanzierung aus einer Hand anbieten.

Disruption oder Modifikation? Wie sieht Ihre Geschéfts-
strategie fiir das digitale Zeitalter aus?

Unsere Strategie sieht vor allem vor, den Kunden optimal in
seinem Geschéft zu begleiten. Tendenziell werden Leasing-
Finanzierungen, die sich vor allem an den Kosten einer An-
schaffung orientieren, an Bedeutung verlieren. Hingegen
wird es mehr innovative ergebnisbezogene Leasing-Modelle
geben, bei denen sich die Raten an definierten und mess-
baren Kriterien orientieren. Dies kdnnen etwa Einsparungen
oder Effizienzgewinne sein. Solche Modelle haben eher dis-
ruptiven Charakter.

Wie digital ist der deutsche Mittelstand aus lhrer Sicht?
Haben sich Kundenbediirfnisse bereits stark verandert?

Entgegen mancher Vorurteile erkennt der Mittelstand die
Chancen der Digitalisierung durchaus und beschaftigt sich
intensiv damit. Um das Thema Industrie 4.0 umzusetzen sind
groBe Investitionen notwendig. Die digitale Revolution findet
in kleinen Schritten statt. Das wird sich mit sichtbaren Erfol-
gen und zunehmenden Volumina von Digitalisierungsinitiati-
ven andern.

Wie setzen Sie Digitalisierungsstrategien in lhrem Unter-
nehmen um? Wie veréndern sich Organisation, Prozesse
und IT und sogar die bestehende Unternehmenskultur?

Bei ergebnisbasierten Finanzierungsmodellen missen wir
Gewinne und Einsparungen préazise kalkulieren kénnen. Das
tun wir mithilfe entsprechender IT und des Branchen-Know-
hows unserer Ingenieure sowie unserer Kooperationspartner.
Unser Konzern lebt und fordert zudem eine Eigentiimer- und
Innovationskultur seiner Belegschaft, was ideal zu den Anfor-
derungen der Zukunft passt.

Welchen Einfluss hat die Digitalisierung auf den Wettbe-
werb und das Verhéltnis zu FinTechs, Banken und inner-
halb der Branche?

Leasing-Unternehmen entwachsen ihrer Rolle ,nur® als Fi-
nanzierer und werden zu Dienstleistern. Als solche beurteilen
sie fir Kunden die Wirtschaftlichkeit einer Investition und be-
gleiten sie bei der Implementierung und Anwendung. Wer all
das nicht leisten kann, wird es in Zukunft sehr schwer haben.
Und mit Fintechs und Crowdsourcing-Plattformen entstehen
agile Wettbewerber, die wir ernst nehmen, aber wir wollen
auch aktiv die Zukunft der Digitalisierung mitgestalten. =
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HOLGER HARMSEN

Vorstand, LeasAG Leasing Aktiengesellschaft

Welche Herausforderungen und welche Chancen sehen
Sie fiir lhr Haus und die Leasing-Branche aufgrund des
digitalen Wandels?

Auf dem Weg zu einer digitalisierten Gesellschaft haben wir
neue innovative Konzepte gefunden, um unsere Kunden wei-
terhin zu erreichen und die neuen Anforderungen erfiillen zu
konnen. Das ist Chance und Herausforderung zugleich, die
wir als Unternehmen annehmen konnten.

Die Voraussetzung hierfiir ist, digitale Bediirfnisse der Kunden
zu erkennen, Prozesse neu zu denken und unsere Unterneh-
menskultur anzupassen. Unsere eher klassisch gepragten
Strukturen stellt das vor groBe Herausforderungen. Verschie-
dene Bereiche im Unternehmen missen plétzlich noch enger
zusammenarbeiten und Lésungen und Produkte entwickeln.
Informationen missen in allen Bereichen zur Verfligung stehen
und weitergegeben werden. Dazu dirfen Wissen und Informa-
tionen nicht langer in einzelnen Abteilungen isoliert sein. Eine
neue Kultur des Teilens und der Zusammenarbeit ist erforder-
lich, um den Anforderungen von auBen gerecht zu werden. In-
terne Strukturen und Probleme versteht der Kunde nicht und
sie interessieren ihn auch nicht. Er wiinscht sich eine Lésung,
eine Information, eine Dienstleistung integriert in seinen digi-
talen Workflow, die er versteht und unmittelbar benutzen kann.

Eine Leasing-Gesellschaft, die das rechtzeitig erkennt, kann
neue Kunden gewinnen, bestehende Kunden noch enger an
sich binden und wird gerne, auch digital, weiterempfohlen.

Disruption oder Modifikation? Wie sieht Ihre Geschéfts-
strategie fiir das digitale Zeitalter aus?
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In Zukunft wird sich vieles @ndern: Die Bediirfnisse der Kunden
und Markte, die Art wie sich unsere Kunden wiederum mit ihren
Kunden und Lieferanten austauschen sowie mit ihnen interagie-
ren, wie sich Mitarbeiter mit Markten und Unternehmen unter-
einander vernetzen, wie sich Angebot und Nachfrage treffen.

Wir setzen auf Modifikation und sehen die Digitalisierung als
einen fortdauernden Transformationsprozess iiber eine lan-
gere Zeit. Dabei hinterfragen wir stidndig die Sinnhaftigkeit
unseres Unternehmens und treffen - wenn nétig - radikale
Entscheidungen.

Wie digital ist der deutsche Mittelstand aus lhrer Sicht?
Haben sich Kundenbediirfnisse bereits stark verandert?

Bei einem groBen Teil des deutschen Mittelstands ist die Di-
gitalisierung bereits angekommen, aber langst noch nicht bei
allen Unternehmen.

Was die digitale Unternehmensagenda unserer Kunden be-
trifft, haben wir eine immer gréBer werdende Anzahl, die ihr
vorhandenes Anlagevermdgen digitalisiert, digitale Anwen-
dungen nutzt und ihre Mitarbeiter intensiv weiterbildet.

Wie setzen Sie Digitalisierungsstrategien in lhrem Unter-
nehmen um? Wie verandern sich Organisation, Prozesse
und IT und sogar die bestehende Unternehmenskultur?
Wir betreiben digitale Archivierung ,scan to mail“ mit in-
dexierbaren PDF-Textdokumenten und erhalten so die Mog-
lichkeit auf den Textzugriff. Das klassische Fax ist bei uns
ebenfalls digitalisiert und damit durchsuchbar und verteilbar
Uber den Microsoft-Exchange-Ordner. Leasing-Anfragen, die
wir Uber verschiedene Plattformen digital erhalten, kdnnen
automatisch ver- und bearbeitet werden. Durch die Digitali-
sierung hat sich unser Workflow erheblich verschlankt und
beschleunigt.

Welchen Einfluss hat die Digitalisierung auf den
Wettbewerb und das Verhéltnis zu FinTechs, Banken
und innerhalb der Branche?

Moderne Datenanalysemethoden kommen genauso zum tég-
lichen Einsatz wie eine nahtlose Integration samtlicher Ver-
triebskanale. Flexible digitalisierte Infrastrukturen erlauben
uns kinftig, mit Hilfe von Schnittstellen moderne Technolo-
gien und geeignete finanzspezifische Internetdienste effizient
und vor allem zeitnah zu implementieren. Dabei nimmt die Ge-
schwindigkeit unserer Dienstleistung erheblich zu. FinTech ist
keineswegs ein Synonym fiir Start-up aus der Finanzwelt, auch
wenn es oft so verwendet wird. Es beschreibt viel mehr eine
Haltung. Diese Haltung dirfen auch wir gerne einnehmen. =



FLORIAN MAHLER

Leiter Produktentwicklung & Digital Office,
abcfinance GmbH

Welche Herausforderungen und welche Chancen sehen
Sie fiir Ihr Haus und die Leasing-Branche aufgrund des
digitalen Wandels?

Mit digitalen Angeboten wollen wir Kunden begeistern und
Digital Natives gewinnen, die inzwischen Entscheiderpo-
sitionen eingenommen haben und Finanzdienstleistungen
bevorzugt digital beziehen. Eine unserer groBten Heraus-
forderungen ist die Digitalisierung der internen Abwick-
lungsprozesse.

Disruption oder Modifikation? Wie sieht Ihre Geschafts-
strategie fiir das digitale Zeitalter aus?

Wir wollen gut vorbereitet sein, falls branchenfremde
Angreifer (z.B. die Big 5 des Internet) mit disruptiven Ge-
schaftsmodellen in den Leasing-Markt eintreten. Das ,Lea-
sing fur SelbstabschlieBer® liber Vergleichsportale wird zu-
nehmen und einige Gesellschaften zwingen, Produkte und
Entscheidungslogiken an die Vorgaben des Portalbetreibers
anzupassen. Dies kann - wie bereits im Markt fir private
Ratenkredite - zu hohen Abhéngigkeiten fiihren. Daher ha-
ben wir ein Digital Office gegriindet und entwickeln eigene
digitale Losungen mit Mehrwert. Unsere Digitalstrategie
umfasst die Modifikation und Erweiterung unseres Ange-
bots sowie die Entwicklung neuer Geschaftsmodelle. Bis
2020 wollen wir zu den Top 3 Digital Leadern der Leasing-
und Factoring-Branche gehoren.
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Wie digital ist der deutsche Mittelstand aus lhrer Sicht?
Haben sich Kundenbediirfnisse bereits stark verandert?

Fir 64 Prozent der deutschen Firmenkunden sind digitale
Angebote ein wichtiges Kriterium bei der Auswahl eines Fi-
nanzdienstleisters. Im Vertriebsleasing sehen wir dies schon
heute: Handler erwarten nicht nur vollautomatisierte Kredit-
entscheidungen, sondern digitale Vertragsabwicklungen.
Bestimmte Kundengruppen werden kleinere Leasing-Tickets
und einfache Vertragsarten kiinftig bevorzugt auf E-Com-
merce- und Preisvergleichsportalen abschlieBen oder ihrem
digitalen Sprachassistenten - z.B. Siri oder Alexa - lberlas-
sen. Bei hochwertigen Objekten, erklarungsbedirftigen Ver-
tragsarten oder in Sondersituationen werden Kunden aber
weiterhin Wert auf persénliche Beratung legen: Der Mensch
ist ein soziales Wesen und bevorzugt bei wichtigen Entschei-
dungen den Rat eines anderen Menschen, dessen Gestik und
Mimik unterbewusst in die Entscheidung einflieBen. Jahrtau-
sendealte Instinkte lassen sich nicht ,wegdigitalisieren®.

Wie setzen Sie Digitalisierungsstrategien in lhrem Unter-
nehmen um? Wie veréndern sich Organisation, Prozesse
und IT und sogar die bestehende Unternehmenskultur?

Unser 2016 gegriindetes Digital Office arbeitet auBerhalb
der Linienorganisation, um héhere Freiheitsgrade und Um-
setzungsgeschwindigkeiten zu erreichen. Wir arbeiten in
interdisziplindren Teams und nach agilen Projektmethoden
(SCRUM und Lean Start Up). Einmal monatlich berichten
wir der Geschéftsfiihrung Uber unsere Fortschritte, neue
Trends und aktuelle Herausforderungen. Die ersten ent-
wickelten digitalen Anwendungen sind im zweiten Quartal
2017 live gegangen, werden weiterentwickelt und spater in
die Linie Uberflhrt. Da wir unsere Arbeit nach jedem Pro-
jekt reflektieren, werden wir kontinuierlich schneller und
besser. Wir arbeiten hierarchiefrei und sind offen fir alle
Mitarbeiter. Damit wollen wir Abteilungsdenken und dem
Wahren von Besitzstdénden vorbeugen sowie die digitale
Transformation beschleunigen. Wir laden regelméBig Exper-
ten ein, um friihzeitig neue Technologien kennenzulernen.
Bisher kommt unsere Arbeit intern sehr gut an.

Welchen Einfluss hat die Digitalisierung auf den Wettbe-
werb und das Verhiltnis zu FinTechs, Banken und inner-
halb der Branche?

Mit relevanten digitalen Angeboten kdnnen sich Leasing-
Gesellschaften deutlich von Wettbewerbern absetzen. Fin-
Techs sind fiir uns wichtige Inspirationsquellen, aber keine
Bedrohung. Die FinTechs, mit denen wir uns treffen, schatzen
den regen Austausch und dass wir offen flir gemeinsame Ge-
schaftsmodelle, Kooperationen und Beteiligungen sind. ®
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Einsatz fiir mittelstdndische Branchenstruktur
Der Bundesverband Deutscher Leasing-Unternehmen vertritt die Interessen der gesamten
Leasing-Wirtschaft in Deutschland. Seine rund 160 Mitglieder reprasentieren etwa 90 Prozent
des Leasing-Marktvolumens. Schutz des Leasing aus Anbieter- wie aus Kundensicht sowie
die Unterstlitzung der mittelstdndischen Branchenstruktur gehért zu den Schwerpunktaufgaben
des Verbandes. Ein umfassender Service fir Mitgliedsgesellschaften und ein Aus- und
Weiterbildungsprogramm fir Leasing-Einsteiger und fiir spezielle Fachfragen sind wichtiger
Bestandteil der Verbandsarbeit. Zumal die Branche stark mittelstandisch gepragt ist und drei
Viertel der Gesellschaften weniger als 50 Beschéftigte hat.

Die Branchenstruktur ist wie auch die allgemeine deutsche Unternehmenslandschaft mit
ihrem ,German Mittelstand“ einmalig in Europa. Um sich fir die deutsche, besondere Struktur
auch bei den européischen Institutionen einzusetzen, ist der BDL mit einer eigenen
Reprédsentanz in Brussel tatig.
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Der Leasing-Verband

AUFGABEN UND LEISTUNGEN DES BDL

Der Bundesverband Deutscher Leasing-
Unternehmen e.V. (BDL) vertritt die Inte-
ressen der gesamten Leasing-Wirtschaft
in Deutschland. Mit seinen rund 160 Mit-
gliedsgesellschaften reprasentiert er knapp
90 Prozent des Leasing-Marktvolumens in
Deutschland.

Einsatz fiir faire
Rahmenbedingungen

Oberstes Verbandsziel ist es, Leasing in
Deutschland zu férdern und zu schiitzen -
aus Anbieter- und aus Kundensicht. Die Si-
cherung fairer steuerlicher, rechtlicher und
wirtschaftlicher Rahmenbedingungen fir
die Branche steht dabei im Mittelpunkt. Der
BDL setzt sich gegeniiber dem Gesetzgeber
und der Verwaltung fiir eine sachgerechte
Gesetzgebung und Verwaltungspraxis in
allen leasingrelevanten Rechtsgebieten
ein, dabei stehen das Handels- und Steuer-
recht, das Zivil- und Aufsichtsrecht sowie
staatliche FérdermaBnahmen im Mittel-
punkt. Zudem pflegt der BDL einen aktiven
Kontakt zu den Aufsichtsbehdrden, um die
praxisbezogene Umsetzung der regulatori-
schen Pflichten zu optimieren. Ziel ist es,
weiterhin flr ein Gleichgewicht zwischen
Birokratie und Praxis zu sorgen und eine
mégliche Uberregulierung abzuwehren -
dies vor allem in Hinblick auf die stark
mittelstdndische Struktur der Leasing-
Wirtschaft. ,Die Beachtung der mittelstan-
dischen Branchenstruktur und des geringen
Risikoprofils von Leasing bei Gesetzesiniti-
ativen und im Dialog mit der Politik sowie
die Unterstltzung der Mitglieder bei der
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Bewaltigung der Aufsicht gehdren zu un-
seren vorrangigen Aufgaben®, erklart BDL-
Hauptgeschaftsflihrer Horst Fittler.

Umfangreicher Service
fiir Mitgliedsgesellschaften

»Besonders in einer mittelstandisch geprag-
ten Branche wie der Leasing-Wirtschaft, in
der zahlreiche Leasing-Gesellschaften nur
auf begrenzte eigene fachliche Ressourcen
zuriickgreifen konnen, ist der Verband als
Dienstleister gefordert®, fihrt Fittler weiter
aus. Die Analyse und praxisgerechte Aufbe-
reitung relevanter Informationen Uber aktu-
elle Entwicklungen des Leasing-Marktes und
seiner Rahmenbedingungen sowie die konti-
nuierliche, friihzeitige Mitgliederinformation
gehoren zu den Serviceleistungen des BDL.

Die Mitglieder erhalten Rundschreiben oder
Newsletter sowie weiterfiihrende Informa-
tionen im internen Mitgliederbereich der
BDL-Website. Zu einzelnen Themenfeldern
werden praxisnahe Handreichungen und
Leitfaden bereitgestellt. Zudem veranstaltet
der BDL Fachtagungen und Foren zu bran-
chenrelevanten Themen.

Offentlichkeitsarbeit

Der BDL informiert Politik, Behorden, Me-
dien, andere Verbé&nde und Organisationen
des Mittelstandes sowie die interessierte
Offentlichkeit iber den Leasing-Markt und
die Branche in Deutschland. Die Kommuni-
kation bedient sich dabei verschiedener Ka-
nale und MaBnahmen, von der klassischen

Medienarbeit liber die Online-Kommunikati-
on - im Schwerpunkt liber die BDL-Website
(www.leasingverband.de) - bis zu Social
Media Aktivitaten, vor allem Uber die Infor-
mationskanéale Twitter (@LeasingVerband),
XING und LinkedIn.

»Das Informationsverhalten von Journalis-
ten, aber auch von Politikern und anderen
Multiplikatoren hat sich gewandelt®, fihrt
Holger Rost, Vorsitzender des Ausschusses
fur Offentlichkeitsarbeit und Public Affairs,
aus. Sie informieren sich nicht mehr nur
Uber Presseinformationen, Zeitungen oder
lber Websites, sondern nutzen verstarkt
Social Media-Tools wie Twitter, Facebook,
XING etc. Insgesamt verlieren Printmedien
kontinuierlich zugunsten von interaktiven
Medien an Bedeutung. ,,Aus diesem Grund
verdffentlicht der BDL seinen Jahresbericht
2017 erstmals online unter der Adresse
jahresbericht.leasingverband.de auf seiner
Website“, ergadnzt Rost.

Aus- und Fortbildung:
BDL-Akademie

Mit seinem breiten Seminarangebot deckt
der Verband wesentliche Facetten der Aus-
und Weiterbildung ab. Es reicht vom Grund-
lagenseminar bis hin zu Spezialseminaren,
die flexibel auf aktuelle Anforderungen ein-
gehen und auf die (Praxis-)Bedirfnisse der
Mitglieder abgestimmt sind. Um den Win-
schen seiner Mitglieder nachzukommen,
werden verstdrkt e-Learning-Seminare,
die zeiteffizient und ressourcenoptimiert
sind, angeboten.



So besteht das Seminar ,Grundlagen des
Mobilien-Leasing*, das sich an alle Leasing-
Einsteiger wendet, aus einem moderierten
Online-Teil, der mit Skripten, Ubungen und
Tests hauptséchlich Grundlagenwissen
zum Leasing vermittelt und mit einem Ab-
schlusstest beendet wird. Im Prasenzteil
lernen die Teilnehmer den praktischen
Ablauf eines Leasing-Geschéafts sowie
mogliche Konfliktsituationen kennen und
erarbeiten in Gruppen Ldsungen. Hinzu
kommen Informationen zu Themen, die im

unter anderem durch seine Mitgliedschaft
im europdischen Dachverband der nationa-
len Leasing-Verbande ,Leaseurope” (www.
leaseurope.org). Seit etwas Uber einem Jahr
verfligt der BDL auch Uber eine eigene Re-
présentanz in Brissel, die in Kooperation mit
der Leaseurope, die Leasing-Stimme in Briis-
sel starkt und die Kréfte biindelt.

Das BDL-Biro im Haus des Dachverbands
der europédischen Kammerorganisationen
Eurochambres signalisiert schon durch den

Mitgliederentwicklung des BDL
Anzahl und Neugeschaft

54,7
50,6
43,4
189 191
2006 2008 2010

B Neugeschift Leasing Mietkauf, Mrd. Euro

2012

Quelle: BDL

* vorlaufig

55,7

2014 2015 2016"

— BDL-Mitgliedsunternehmen, Anzahl

Onlineseminar schwer vermittelbar sind,
etwa die regulatorischen Anforderungen
an die Leasing-Gesellschaften.

Briisseler Reprdsentanz

Gerade in puncto Regulatorik weht der Wind
kréftig aus Brissel. Um seine Aufgaben zu
bewidltigen und sich fiir die Belange der
deutschen Leasing-Wirtschaft einzusetzen,
reicht es daher langst nicht mehr, nur natio-
nal die Interessen der Branche zu vertreten.
Daher ist der BDL grenziiberschreitend tatig,

Standort, dass die Leasing-Wirtschaft sich
der Realwirtschaft zugehdrig flhlt.

Aufgrund der eigenen Reprasentanz in Bris-
sel ist es moglich, ein leasing-spezifisches
Netzwerk zu pflegen. Dies beinhaltet den
direkten Kontakt zu den Abgeordneten des
Europédischen Parlaments, den Vertretern
der Européischen Kommission und des Eu-
ropdischen Rates sowie zu den Institutionen
wie der Europédischen Zentralbank (EZB) in
Frankfurt oder der Bankenaufsichtsbehdr-
de (EBA) in London. Die Kooperation mit
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Wirtschafts- und Industrieverbdnden der
verschiedenen leasing-relevanten Sekto-
ren und der Kontakt zu Korrespondenten
der Wirtschaftspresse zdhlen ebenfalls zu
den Aufgaben der BDL-Reprasentanz.

MafjSgeschneiderte Inte-
ressenvertretung

Im Zuge der Finanzkrise hat die Européische
Kommission vor allem in der letzten Legis-
laturperiode (2009 -2014) viele EU-Gesetz-
gebungsvorhaben auf den Weg gebracht.
Diese Welle an Regulierungen hat immense
Auswirkungen zur Folge. Die unterschiedli-
che Struktur der Leasing-Unternehmen und
deren nationale aufsichtsrechtliche Beson-
derheiten machen es erforderlich, fokus-
siert auf die besonderen Belange der deut-
schen Leasing-Unternehmen hinzuweisen.
Das in Studien nachgewiesene, risikoarme
Geschéaftsmodel der Leasing-Unternehmen
soll starker beriicksichtigt werden.

Direkter Informationsfluss

Die Stabilisierung der Finanzmérkte hat fiir
die Europdische Kommission héchste Priori-
tat. Daflir wurde eine Vielzahl von Reformen
zum Finanzmarkt angestoBen, um sowohl
neue Regeln fiir das globale Finanzsystem
zu erstellen als auch um einen sicheren,
verantwortungsvollen und wachstumsfor-
dernden Finanzsektor in Europa zu etablie-
ren. Diese EU-Regeln missen nunmehr auf
nationaler Ebene umgesetzt werden. Eine
friihzeitige Berichterstattung iber aktuel-
le Entwicklungen zu EU-Themen und neue
Gesetzesvorhaben ist daher unerl&sslich.
Dies ermdglicht ein rechtzeitiges Handeln,
um spezifische Anliegen bei den jeweiligen
EU-Institutionen einbringen zu kénnen.

Uber die Briisseler Reprisentanz konnte
der BDL konkret zu verschiedenen EU-Ini-
tiativen Stellung beziehen, unter anderem
bei STS-Verbriefungen und der 4. Anti-Geld-
wasche-Richtlinie. Mit Blick in die Zukunft
nehmen digitale Themen, die auch fir die
Leasing-Wirtschaft bedeutend sind, in den
Gesetzgebungsprozessen eine immer gro-
Bere Rolle ein. =
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Die Mitglieder des BDL

VOM MITTELSTAND FUR DEN MITTELSTAND

Mittelstandische Unternehmen gelten als
der Erfolgsfaktor der deutschen Wirtschaft:
Rund 99 Prozent aller Unternehmen in
Deutschland sind Mittelstandler. Sie erwirt-
schaften mehr als die Halfte der Wertschop-
fung und stellen fast 60 Prozent aller Ar-
beitsplatze bereit. Der Mittelstand ist daher
der wichtigste Innovations- und Technologie-
motor Deutschlands und genieBt auch inter-
national groBes Ansehen. Das Phdnomen
wird im Ausland bewundert und geschatzt,
der Begriff ,German Mittelstand® ist inzwi-
schen zu einem gefliigelten Wort geworden.
Mittelsténdler zu sein ist nicht nur eine Fra-
ge von UnternehmensgroBe und Umsatz,
sondern auch eine Geisteshaltung - egal
ob kleiner bayerischen Handwerksmeister
oder schwabischer Werkzeughersteller mit

Milliarden-Umsatz. Kopieren lasst sich der
Mittelstand daher nicht, zudem basiert er
auf Strukturen, die in Gber 100 Jahren ge-
wachsen sind.

Parallel dazu hat sich in Deutschland in den
vergangenen 55 Jahren eine ebenso mittel-
standisch gepragte Leasing-Wirtschaft ent-
wickelt, die die Unternehmenslandschaft in
Deutschland widerspiegelt. Den Leasing-
Markt teilen sich breit aufgestellte Univer-
salanbieter, Spezialisten fir Giitergruppen
oder Kundensektoren sowie Experten fiir
Immobilien-und GroBmobilien-Leasing. Ak-
tuell sind rund 360 Leasing-Gesellschaften
bei der Bundesanstalt fiir Finanzmarktauf-
sicht eingetragen, darunter ein erhebli-
cher Anteil an Objektgesellschaften ohne

Eigentlimerhintergrund der
Mitgliedsgesellschaften
Anteil am Neugeschéft Mobilien-Leasing

9%

59 %

32%

M Herstellernahe
. Bankennahe

Unabhangige
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Eigentiimerhintergrund der
Mitgliedsgesellschaften
Zusammensetzung BDL-Mitgliedschaft

20 %
53 %

27 %

Quelle: BDL

operative Tatigkeit. Im Mai 2017 gehdren
dem BDL 156 Gesellschaften an. Sie repra-
sentieren mit ihrem Neugeschaft etwa 90
Prozent des Gesamtleasingmarktes.

Die BDL-Mitglieder beschéftigten 2016 rund
13.000 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter,
dies sind knapp 500 mehr als im Vorjahr.
»Mit diesen Leasing-Experten realisieren
die Gesellschaften im Jahr Investitionen in
Héhe von rund 60 Milliarden Euro.”

Mittelstindische Struktur

Eine Strukturanalyse der BDL-Mitglieder
nach GroBenklassen ergibt, dass lber die
Halfte der Gesellschaften weniger als 15
Beschaftigte hat, rund drei Viertel haben
weniger als 50 Mitarbeiter (siehe Grafik
~Mittelstandische Struktur der Leasing-
Wirtschaft” auf Seite 29). Jedes dritte BDL-
Mitglied verflgt lediglich iber einen Einzel-
geschaftsfihrer oder Einzelvorstand. Dabei
handelt es sich sehr haufig um inhaberge-
fihrte Unternehmen. ,Nur wenige Leasing-
Gesellschaften beschaftigen mehr als 500
Mitarbeiter und nicht ein einziges mehr als
1.300% ergdnzt Fittler die Analyse.

In ihrer mittelstdndischen Struktur ist die
Leasing-Wirtschaft in Deutschland damit
genauso einzigartig wie der ,German Mittel-
stand®. Fittler: ,Die Leasing-Kunden schat-
zen die Beratung auf Augenhdhe, vom Mit-
telstand fir den Mittelstand, was neben der
Innovationskraft eines der Erfolgsgeheimnis-
se unserer Branche darstellt. Zudem haben
sich zahlreiche Leasing-Gesellschaften auf
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Anteil der BDL-Mitglieder nach Beschéftigten
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bestimmte Objektwerte spezialisiert und
bedienen erfolgreich ihre Nische. Sie kon-
nen nicht ohne Weiteres ersetzt werden.*
Der deutsche Mittelstand - das erfolgreiche
Wirtschaftsmodell Deutschlands - und die
mittelstandisch gepragte Leasing-Wirtschaft
sind daher eng miteinander verkniipft.

Begleitung der
Kunden ins Ausland

Deutschland und sein ,German Mittel-
stand“ nimmt weltweit unter den Export-
nationen eine Spitzenposition ein. Es Uber-
rascht daher nicht, dass auch ungefahr ein
Drittel der Mitgliedsgesellschaften des BDL
Geschéfte im Ausland betreibt. In der Regel
geht es dabei nicht primar um lokales Ge-
schaft, vielmehr begleiten die Leasing-Ge-
sellschaften ihre Kunden, wenn diese sich
neue Absatzmaérkte im Ausland erschlieBen
oder ihre Produktion aus Deutschland ver-
lagern. Die Auslandsaktivitdten der BDL-
Mitgliedsunternehmen werden dabei stark
von den konjunkturellen Entwicklungen auf
den betreffenden Markten beeinflusst.

Es werden zwei Arten von Geschéftsmo-
dellen unterschieden: das Cross-Border-
Leasing und das Domestic-Leasing. Beim

Domestic-Leasing erfolgt der Vertrags-
abschluss zwischen dem ausléndischen
Leasing-Nehmer und einer im jeweiligen
Land ansdssigen Tochtergesellschaft des
deutschen Leasing-Unternehmens. Dies
kann eine 100-prozentige Tochter oder ein
Joint Venture sein.

Beim Cross-Border-Leasing, mit dem Anfang
der 1980er-Jahre das Auslandsgeschaft be-
gann, wird der Leasing-Vertrag von der in-
landischen Leasing-Gesellschaft direkt mit
dem ausléndischen Leasing-Nehmer ge-
schlossen. Dieses Geschaft ist seit einigen
Jahren riicklaufig - zugunsten des Domestic
Leasing. Denn die Prasenz vor Ort ermdg-
licht einen besseren Einblick in die lokalen
Guter- und Finanzmarkte. AuBerdem kd&n-
nen so die Besonderheiten in den einzelnen
Landern bei den handels-, zivil- und steu-
errechtlichen Rahmenbedingungen beriick-
sichtigt werden.

Mietkauf

Seit vielen Jahren bieten die Leasing-Ge-
sellschaften fiir eine Reihe von mobilen
Ausriistungsgiitern auch Mietkauf-Vertrage
an. Beim Mietkauf rdumt die Leasing-Ge-
sellschaft ihrem Kunden das Recht ein, das
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Investitionsgut innerhalb einer Frist zu ei-
nem vorher bestimmten Preis zu erwerben,
wobei die bis dahin gezahlten Mieten auf
den Kaufpreis angerechnet werden. Anders
als im Finanzierungsleasing erfolgt beim
Mietkauf die Aktivierung der Mietkaufsache
sofort beim Mietkdufer. Der Anteil des Miet-
kaufs betrégt aktuell 14 Prozent des Neuge-
schéfts der Leasing-Wirtschaft.

Mietkauf bietet sich vor allem dann an, wenn
es um die langerfristige Nutzung eines In-
vestitionsgutes geht, das nicht unter dem
Druck kurzer Innovationszyklen steht oder
sehr speziell auf ein Unternehmen zuge-
schnitten ist und sich nicht ohne Weiteres
fur eine Drittverwertung eignet. Haufig wird
auch Mietkauf abgeschlossen, um staatli-
che Investitionszulagen fiir den Kunden zu
ermdglichen, die flir Leasing-Investitionen
ausgeschlossen sind.

Entwicklung der Branche

In Gber vier Jahrzehnten Verbandsgeschichte
hat sich die Zahl der Mitgliedsgesellschaften
stetig erhéht. 1972 von 16 Gesellschaften
gegriindet, wuchs der BDL nach 20 Jahren
bereits auf rund 100 Mitglieder an. Durch
die Fusion mit dem Interessenverband Deut-
scher Leasing-Unternehmen (IDL) 2001 wur-
de erstmals die 200er-Marke tiberschritten,
die sich tber Jahre hielt, bis die Leasing-Ge-
sellschaften Ende 2008 der Finanzmarktauf-
sicht unterstellt wurden.

Dies I6ste einen Konsolidierungsprozess
aus, der sich zwar inzwischen verlangsamt
hat, aber noch nicht abgeschlossen ist.
Zahlreiche Leasing-Unternehmen sahen
und sehen sich angesichts hoher aufsichts-
bedingter Verwaltungskosten gezwungen,
ihr Geschéaft aufzugeben. Vom Markt zu-
riickgezogen haben sich vor allem kleinere
Unternehmen, die nicht im BDL organisiert
waren und somit auch nicht auf die umfang-
reichen Unterstiitzungsangebote des Ver-
bandes zuriickgreifen konnten. Doch auch
der Verband erlebt einen - wenn auch ver-
gleichsweise moderaten - Riickgang seiner
Mitglieder (siehe Grafik Mitgliederentwick-
lung auf Seite 27). =
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VERBANDSGESCHAFTSSTELLE

Biiro Berlin

MarkgrafenstraBe 19
10969 Berlin

Telefon: 030 20 63 37-0
bdl@leasingverband.de
www.leasingverband.de
Twitter: @LeasingVerband

Biiro Briissel
19 A-D Avenue des Arts

1000 Bruxelles
Telefon: +32 2 2039290
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Horst Fittler
Hauptgeschéftsfiihrer

Dr. Martin Vosseler
Geschaftsflihrer/Bereich
Bilanzierung und Steuern

Anja Patricia Gruhn
Sténdige Vertreterin des BDL
in Brussel

Stefanie Holitschke
Referatsleiterin Recht |

Harry Marschke
Referatsleiter Betriebswirtschaft
und Finanzierung

Dr. Matthias Pytlik
Referatsleiter Betriebswirtschaft
und Finanzierung

Claudia Rautenberg
Referatsleiterin Recht Il

Heike Schur
Referatsleiterin Presse- und
Offentlichkeitsarbeit

Sekretariat
Kerstin Bachmann
Kathrin Dickhoff
Petra Hannemann
Gisela Stoy



VORSTAND

Stand Juli 2017

Prasident

Kai Ostermann
Vorsitzender des Vorstandes
Deutsche Leasing AG

Vizeprésident

Jochen Jehmlich

Sprecher der Geschaftsfihrung
GEFA BANK GmbH

Vizeprésident

Thomas Kolvenbach
Geschéftsfiihrender Gesellschafter
COMCO Leasing GmbH

Maximilian Meggle
Sprecher der Geschaftsfihrung
MMV Leasing GmbH

Michael Mohr
Sprecher der Geschaftsfihrung
abcfinance GmbH

Marion Schafer
Geschaftsfiihrende Gesellschafterin
MILLER LEASING MIETE GMBH

Kerstin Scholz
Mitglied des Vorstandes
VR-LEASING AG

Hubert Spechtenhauser
Geschéftsfiihrer
UniCredit Leasing GmbH
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Leasing heute

Viele weitere Informationen
zum Leasing-Markt und zu den
aktuellen Rahmenbedingungen
auf den Webseiten des BDL.

jahresbericht.leasingverband.de


https://jahresbericht.leasingverband.de

www.leasingverband.de
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