Finanzierung

.Turbo“-Finanzierung:
In zehn Minuten zum Leasingvertrag

Wahrend kleinere Scheren-Arbeitsbiihnen schon mal ohne Fi-
nanzierung angeschafft werden, sieht dies bei Lkw-Arbeitsbiih-
ne meist anders aus, inshesondere wenn es den Grof3geratebe-
reich betrifft. Im November erhielt die Huber & Hogele GmbH
eine neue Wumag WT 700.1. Bei der Frage der Finanzierung der
70 m Schwerlastbiihne war Armin Ruhland, Geschaftsfiihrer der
Elevant Finance GmbH, der erste Ansprechpartner. Zusammen
mit Gottfried Wenger, Geschaftsstellenleiter der SiidLeasing,
wurde eine Finanzierung erarbeitet. BM fiihrte mit allen drei Be-
teiligten ein Interview zum Thema Finanzierung.

BM: Welche Erfahrungen ha-
ben Sie als Finanzierungsge-
sellschaft mit der Arbeitsbiih-
nenbranche gemacht? Fiir wie
wichtig erachten Sie die Bran-
chenkenntnis bei einer Finan-
zierung?

Ruhland: Die Elevant Finance
GmbH (ehemals CharterLift)
ist als Tochter der WUMAG
Elevant GmbH nunmehr seit
fast neun Jahren in der Absatz-
finanzierung von neuen und
gebrauchten Hubarbeitsbiih-
nen titig und hatte in dieser
Zeit noch keine Forderungs-
ausfille zu verzeichnen. So-
mit sind unsere Erfahrungen
mit der Branche, auch in den
schwierigen Jahren 2001 bis
2003, &dullerst positiv. Bran-
chenkenntnis und Geschifts-
erfolg sind untrennbar mit-
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einander verbunden. Nur wer
seine Kunden, ihre Geschifts-
situation und ihr Geschifts-
modell gut kennt, kann auch
das Risiko und die Chancen
sachlich beurteilen. Dazu ge-
horen die Kenntnisse um die
Wertentwicklung der finan-
zierten Produkte ebenso wie
das Wissen um den Wartungs-
und Pflegeservice, den der An-
wender betreibt.

Wenger: Die Arbeitsbiihnen-
Vermieterbranche ist ein sehr
anlageintensives Geschift mit
hohen Investitionsaufwen-
dungen und langfristig not-
wendigen Vermieterlgsen. Die
Amortisationszeiten =~ haben
sich in den letzten Jahren ste-
tig verldngert. Malgeschnei-
derte Leasingvertrdge bieten
hier die optimale Moglichkeit,
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Gottfried Wenger (li.), Geschéftsstellenleiter der Stidleasing, Armin Ruhland (m.),
Geschéftsfihrer der Elevant Finance, und Christian Huber, Geschéftsfiihrer der Huber &

Hégele GmbH.

die uber die Vermieterlose
bestimmte Amortisationszeit
entsprechend zu wiirdigen
und den Leasingvertrag fiir
eine bilanzneutrale Finanzie-
rung zu gestalten.

Vertiefte Kenntnisse der SiidLea-
sing, wie das Geschiftsmodell
der Arbeitsbithnenvermietung
funktioniert, erspart unseren
Kunden aufwendige Erkldrun-
gen und fiithrt zu schnelleren
Entscheidungsprozessen. Kurz-
um, unsere Erfahrung mit der
Branche ist iiberaus positiv.
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Huber: Dies ist aus unserer
Sicht ein wichtiger Aspekt.
Einer  branchenorientierten
Finanzierungsgesellschaft
sind die Vermarktungsmog-
lichkeiten (nach Vertragsab-
lauf) bekannt, wodurch sich
schnelle und marktgerechte
Finanzierungen ergeben. Auch
das gidngige Ratenmodell, von
Januar bis Mérz geringere Fi-
nanzierungsraten zu verein-
baren, da in diesem Zeitraum
brancheniiblich ein geringerer
Umsatz erzielt wird, ist einfach
zu realisieren.

Bei Riickgabe einer Arbeits-
bithne nach Vertragsablauf
spielen Erfahrungswerte iiber
den Zustand der Maschine
eine wichtige Rolle. Haufiger
Diskussionspunkt: Wie groR
ist der libliche Verschleil3 einer
Maschine wéhrend des Finan-
zierungszeitraumes?

BM: Welche unterschiedlichen
Finanzierungsmaoglichkeiten
bieten Sie an beziehungsweise
werdenvon IhneninAnspruch
genommen, und welche Vor-
teile bieten die einzelnen Fi-
nanzierungsarten?

Ruhland: Wir haben verschie-
dene Modelle, aus denen wir
mallgeschneiderte, kunden-
optimierte Losungen anbieten
kénnen. Das beginnt mit dem
klassischen Miet- oder Lea-
singvertrag, den wir vor Ort
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als Partner einer nambhaften
Leasinggesellschaft unseren
Kunden und Interessenten
anbieten, iiber ,operate Lea-
singvertrdge“, bei denen der
Kunde das Geridt am Ende der
Vertragszeit zuriickgibt, bis
hin zu Langzeitmietvertrdgen.
Das alles lédsst sich noch mit
Servicepaketen kombinieren,
damit der Kunde eine klare
Kalkulationsgrundlage  hat.
Natiirlich spielen auch Rest-
wert- oder Riickkaufgarantien
eine wesentliche Rolle in unse-
rem Geschift der Absatzfinan-
zierung. Der kluge Kaufmann
fischt sich aus diesen Mog-
lichkeiten das fiir ihn optimale
Finanzierungsmodell heraus.
Dies wird natiirlich von Unter-
nehmen zu Unternehmen un-
terschiedlich sein. Steuerliche
Uberlegungen spielen dabei
genau so eine Rolle wie lang-
fristige Finanzplanungen.
Wenger: Die SiidLeasing of-
feriert im Leasingbereich bei
dieser Objektgruppe zumeist
den Teilamortisationsvertrag.
Die nicht zu amortisierenden
Restwerte lassen sich bei den
stabilen = Marktverhéltnissen
recht sicher bewerten. Zuneh-
mend sind Lésungen als Ope-
rateLease gefragt, das heil3t
wir vereinbaren mit dem Kun-
den eine Nutzungszeit/Lauf-
zeit und einen Betriebsstun-
den-Rahmen.

Nach Ablauf erfolgt geméal ei-
ner Zustandsvereinbarung die
Riickgabe des Gerites, dhnlich
einer Langzeitmiete. Dieses
Modell 16st auch nach den Bi-
lanzierungsrichtlinien IFRS in
der Regel keine Aktivierung
aus.

Ist eine Aktivierung des Inve-
stitionsgutes beim Kunden fiir
ihn von Vorteil, bietet sich der
Mietkauf oder die Finanzie-
rung an. Dies ist wichtig, wenn
der Kunde eine Investitions-
riicklage gebildet hat oder ei-
nen Offentlichen Investitions-
zuschuss beanspruchen kann.
Huber: Soll eine Arbeitsbithne
langfristig angeschafft werden,
nutzen wir folgende Méglich-
keiten: Die zinsgiinstigste Fi-
nanzierungsart ist meistens
ein Kredit tiber die Hausbank.
Die finanzielle Lage ist hier

bekannt, und es liegen lang-
jahrige Erfahrungswerte vor.
Es ist so ein schneller und pro-
blemloser Vertragsabschluss
moglich.

Alternativ dazu wére der Miet-
kauf. Er ist in der Regel etwas
giinstiger als das Leasing. Die
monatlichen Raten sind so-
fort in voller Hohe absetzbar.
Nach Vertragsende geht die
Maschine mit der letzten Rate
direkt in den Besitz des Miet-
kaufnehmers {iiber. Es ergibt
sich jedoch dabei eine Bilanz-
verldngerung, was sich unter
Umstdnden im Rating negativ
auswirken kann.

Wenn unklar ist, ob die Ma-
schine nur fiir ein paar Jah-
re genutzt und anschliefend
gegebenenfalls nicht ins Be-
triebsvermogen  iibergehen
soll, ist das Leasing oder die
Langzeitmiete sehr sinnvoll.
Die monatlichen Raten kon-
nen voll abgesetzt werden. Es
entsteht dabei keine Auswir-
kung auf die Bilanz. Am Ende
der Laufzeit kann das Fahr-
zeug zurilickgegeben oder die
Laufzeit problemlos verlidn-
gert werden. Bei der Langzeit-
miete ergeben sich durch die
Fixkosten, in denen sdmtliche
Unterhaltskosten von der Ver-
sicherung bis hin zur Wartung
inklusive sind, einfache Kalku-
lationsmoglichkeiten.

BM: Stichwort ,,Partner Web*“.
Konnen Sie uns das System
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und seine Vorteile aus Ihrer
Sicht erldutern?

Ruhland: Da gibt es eine gan-
ze Reihe von Vorteilen. Das
,Partnerweb“, wie es uns die
Siidleasing zur Verfiigung
stellt, erméglicht die schnelle
Angebotserstellung mit tages-
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... kommen aus dem Hause Wumag.
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aktuellen Konditionen (auch
direkt beim Kunden vor Ort)
sowie ein schnelles online
»scooring“ der Anfrage. Damit
ist die Bonitdtspriifung des
Kunden gemeint. Bis zu ei-
nem Betrag von 125.000,— Eu-
ro kénnen wir im idealen Fall

lhr Arbeitsbiihnen-Spezialist

lhre Investitionsvorhaben fir alle neuen und gebrauchten
Arbeitsbiihnen, Transport- und Zugfahrzeuge realisieren
wir bundesweit mit Ansprechpartnern ganz in Ihrer Néhe.

v
Universal Leasing
)

Universal Leasing GmbH
Telefon (0821) 50202-23
info@arbeitsbuehnen.de
www.ulg.com

schnell flexibel kompetent
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innerhalb von 10 Minuten die
Kreditauskunft einholen und
die Vertrdge ausdrucken. Der
Kunde muss nur unterzeich-
nen und kann dann sofort mit
einem vorhandenen Vorfiihr-
gerdt vom Hof fahren - einfa-
cher geht es nicht mehr.
Wenger: Im Bereich der Ab-
satzfinanzierung bietet das
PartnerWeb fiir unseren indu-
striellen Vertriebspartner die
geniale Moglichkeit schnell
und zuverldssig am ,point of
sale“ zu reagieren. Der Ver-
triebsmitarbeiter logt sich mit
einer personlichen Zugangs-
berechtigung auf unsere Part-
nerWeb-Plattform ein und
kann schnell Finanzierung-
sangebote kalkulieren, diese
ausdrucken und den Geneh-
migungsprozess fiir das Finan-
zierungsgeschift anstoRen.
Bis zu einer abgestimmten Gro-
Benordnung kann so dem Kun-
den vor Ort die Genehmigung
des Geschiftes offeriert und
das Vertragswerk personalisiert
ausgedruckt werden. Bei op-
timalen Datenleitungen kann
dies in 10 Minuten erledigt
sein. Wir denken, eine innova-
tive Losung, um den Kunden
mit maximaler Kompetenz von
dem Produkt zu iiberzeugen.
Huber: Bisher haben wir noch
keine konkreten Erfahrungen

Christian Huber setzt bei Lkw—Arbeitsbu‘h—
nen verstérkt auf geldndegangige Allrad-
Modelle.
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damit gemacht. Es ist aber auf
jeden Fall ein Vorteil, gleich
bei der Fahrzeugbeschaffung
die Finanzierung mit dem
Hersteller abkldren zu konnen,
was weitere Gesprdache mit der
Finanzierungsgesellschaft er-
spart.

BM: Die SiidLeasing ist eine
Tochtergesellschaft der ba-
den-wiirttembergischen Lan-

desbank. Bietet diese Verbun-
denheit Vorteile?

Ruhland: Nach unseren Er-
fahrungen liegen die Vorteile
einmal in der groBen Kunden-
datenbank der Landesbank
Baden-Wiirttemberg (LBBW)
auf die wir, wie geschildert,
beim ,Partnerweb“ zugreifen,
was schnelle Entscheidungen
ermdoglicht.

Auch die neueste Errungenschaft, eine WT 700.1 der Jumboklasse, ist auf einem geldndegéngigen MAN-Fahrgestell aufgebaut.
Das Bild zeigt die Ubergabe der Hubarbeitsbiihne.
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Zum anderen refinanziert sich
die Stidleasing gréBtenteils bei
ihrer Mutter, was sich in sehr
attraktiven Konditionen fiir
unsere Kunden niederschlégt.
Eine klassische win-win Situa-
tion.

Wenger: Die Einbindung in
die Dienstleistungs- und Kom-
petenzpalette der LBBW bietet
fiir den Kunden Vorteile. Gro-
Be Volumina, Investitionen ins
Ausland, schnelle Entschei-
dungsprozesse, individuelle
Vertragsgestaltungen, kompe-
tente und umfassende Bera-
tung sind fiir uns tégliche Her-
ausforderungen, denen wir
uns in Zusammenarbeit mit
unseren Kollegen von der LB-
BW beziehungsweise BW Bank
gerne und mit Freude stellen.
Huber: Eine finanzstarke Mut-
tergesellschaft als Riickhalt
bietet eine gewisse Sicherheit.
Leider haben die Immobilien-
probleme in den USA jedoch
gezeigt, wie schnell auch ein
groBes Kreditinstitut in fi-
nanzielle Probleme geraten
kann und wie sensibel Finanz-
dienstleistungsunternehmen
auf wirtschaftliche Schwan-
kungen reagieren.

Herr Huber, Herr Wenger,
Herr Ruhland, wir danken Ih-
nen fiir das Gespréch.

BM
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