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Die Kreditvergabepraxis der Banken ist duBerst restriktiv. Das betrifft natiirlich auch die Kran- und Schwertrans-
portbranche. Warum in einer solchen Situation spezialisierte Finanzdienstleister schneller und flexibler Mittel fiir
Investitionen bereitstellen kénnen, dariiber unterhielt sich die STM-Redaktion mit Andreas Miiller, Generalbevoll-
machtigter und Reprasentant der Aktionarsfamilie und Wolfgang Butz, Vertriebsleiter Vendoren der S.D.L. Siid-

deutschen Leasing AG.

STM: Seit wann bietet die S.D.L.
Siiddeutschen Leasing AG Finan-
zierungslosungen fiir die Kran-
und Schwertransportbranche und
welchen Anteil am Gesamtumsatz
hat dieses Geschiftsfeld?

Andreas Miiller: Dieses Ge-
schiftsfeld bedienen wir seit 2004
und es macht inzwischen 15 %
unseres Gesamtumsatzes aus. Das
fiir uns stiarkste Geschiftsfeld ist
mit einem Anteil von 60 % der
Bereich Automotive, auflerdem
sind wir noch in den Bereichen
Chemie und Pharma sowie Food
und Verpackungen titig. Wir
wollen aber das Mobilienleasing
auch mit Hilfe von Herrn Butz,
der ja ein ausgewiesener Kran-
und  Schwertransportfachmann
ist, auf bis zu 25 % ausbauen.
STM: Das hort sich sehr ambiti-
oniert an, aber um dieses Ziel zu
erreichen, miissen Sie Ihren Kun-
den auch entsprechend gute Argu-
mente liefern.

Wolfgang Butz: Ein sehr wich-
tiger Aspekt ist, dass die S.D.L. ein
familiengefiithrtes Unternehmen
ist, genau wie viele Kran- und
Schwertransportunternehmen.
Wir begegnen unseren Kunden
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auf Augenhohe und verstehen die
Mentalitdt dahinter. Das ist sehr
wichtig in einer Branche, die im-
mer schon von den personlichen
Kontakten lebte. Ich selbst bin 30
Jahre in der Kran- und Schwer-
transportbranche titig gewesen
und immer noch titig. Wir wis-
sen alle, dass sich die Branche en-
orm gewandelt hat. Es kann sich
niemand mebhr leisten, eine Inves-
tition ,,aus dem Bauch heraus® zu
tatigen, denn jede Investition ruft
Folgeinvestitionen bis hinunter
auf die Personalebene hervor. All
das muss genau durchdacht und
selbstverstandlich ~ durchgerech-
net sein. Und unsere Aufgabe ist
es, diese Investitionen mit ebenso
ginstigen wie flexiblen Finanz-
dienstleistungen abzusichern.
STM: Sie erwihnten das Familien-
unternehmen S.D.L. Siiddeutsche
Leasing, durchaus eine iiberra-
schende Unternehmensform im
Finanzsektor. Wie werden Sie am
Markt der groflen Banken wahr-
genommen?

Andreas Miiller: Nun, es ist all-
gemein so, dass Banken immer
umfangreichere Betriebsunterla-
gen verlangen und selbst langjdh-

Konditionell macht es fir unsere Kunden keinen
Unterschied, ob sie das Objekt tiber S.D.L. oder
uber eine Bank finanzieren.

rige und bekannte Kreditnehmer
Schwierigkeiten haben, an frische
Kredite zu kommen. Diesem
Trend steuern wir entgegen. Wir
haben die Kreditvergabe fiir un-
sere Kunden vereinfacht, sodass
die Unternehmer sich so schnell
wie moglich auf das Tagesge-
schift konzentrieren konnen. Wir
werden als Alternative zu groflen
Bankverbinden wahrgenommen
und grenzen uns durch kunden-
freundliche und unbiirokratische
Finanzdienstleistungen ab.

STM: Wir sprechen hier immer
sehr pauschal von der Kran- und
Schwertransportbranche. Stimmt
das denn oder muss man nicht
richtiger Weise von zwei Bran-
chen reden?

Andreas Miiller: Eine Differen-
zierung zwischen den einzelnen
Objekten ergibt sich natiirlich
aus der gesetzlichen AFA, die uns
vorgibt, dass zum Beispiel die
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Leasingdauer minimal 40 % und
maximal 90 % der gesetzlichen
Abschreibungszeit betragen darf.
Doch bei der Kran- und Schwer-
transportbranche sehen wir doch
das Problem, dass dieser gesetz-
liche Wertverlauf in keiner Wei-
se dem realen Wertverlauf ent-
spricht.

STM: Ein abgeschriebener Kran,
ein abgeschriebener Modultrans-
porter gehért in der Tat noch
lange nicht zum ,alten Eisen®
Doch wie regelt Ihr Unternehmen
die Beurteilung des Restwerts,
schlie8lich gibt es da bis heute kei-
ne objektiven Bewertungsmafisti-
be? Und vielfach bestimmt ja die
Gebrauchtmaschinennachfrage
den aktuellen Wert einer Schwer-
transporteinheit oder eines Krans.
Wie also handhaben Sie dieses Ri-
siko?

Wolfgang Butz: Das ist genau der
Punkt, an dem wir uns von bran-
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chenfernen Finanzdienstleistern
und den Banken unterscheiden.
Im Hintergrund arbeitet bei uns
eine eigene Objektabteilung, die
standig diesen tatsdchlichen Wert
der Objekte ermittelt. Natiirlich
miissen auch wir unsere Kunden
bilanziell beurteilen, doch der
Wert eines Mobilkrans oder ei-
ner Schwertransporteinheit ist in
dessen Bilanz ja nicht berticksich-
tigt, denn diese Objekte werden
auch noch dann eingesetzt, wenn

gens auch der Grund, weswegen
wir insbesondere auch den sehr
schwierigen Bereich der An-
schlussfinanzierung beziehungs-
weise Gebrauchtmaschinenfinan-
zierung bedienen kénnen. Unsere
Kreditentscheidungen  basieren
auf der Bonitdt des Kunden und
der Einschatzung des zu finanzie-
renden Objekts.

STM: Welche Konditionen kon-
nen Sie denn Thren Kunden bie-
ten?

Unser Vorteil ist es in solchen Fdllen, dass die
S.D.L. AG wie so viele Kran- und
Schwertransportunternehmen ein
familiengeftihrtes Unternehmen ist.

sie abgeschrieben sind und sie
erzielen auf dem Gebrauchtma-
schinenmarkt ebenfalls deutlich
hohere Preise, als den Restwert
laut AFA. Deswegen konnen wir
auch Finanzierungen darstellen,
wenn die Banken lingst schon
einen Kreditwunsch abschlagig
beschieden haben, denn das ab-
geschriebene Objekt kann uns als
Sicherheit dienen. Dies ist iibri-
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Miiller: Konditionell
macht es fiir unsere Kunden kei-
nen Unterschied, ob sie das Ob-
jekt tber S.D.L. oder iiber eine
Bank finanzieren. Sie miissen ja
bedenken, dass die Unternehmen
jetzt zwei schwierige Jahre hin-

ter sich haben. Diese finden sich

Andreas

selbstverstandlich in der Bilanz
wieder, mit entsprechenden Aus-
wirkungen auf das Rating. Uns

Genehmigungs

hingegen dient der reale Wert des
Maschinenparks als Sicherheit,
wenn die Bonitit stimmt. Und oft
ist es doch auch so, dass fiir ein
Investitionsvorhaben schon von
Anfang an Auftrige vorhanden
sind, zum Teil schon langfristige
laufende Vertrige vorliegen. Wir
stemmen also diese Investitionen
in zahlreichen Fillen auch dann,
wenn die Banken Kreditantra-
ge schon abgelehnt haben. Wir
ermoglichen den Unternehmen
jetzt in die Zukunft zu investie-
ren, zu einem Zeitpunkt, der fir
Investitionen giinstiger nicht sein
konnte: Die Wirtschaft entwickelt
sich robust und gleichzeitig sind
die Zinsen noch niedrig. Und in
dieser Situation spricht vieles fir
das Leasing als Finanzierungs-
instrument fiir Investitionen.
Jetzt ist es fiir viele Unternehmen
wichtig, sich durch die Investiti-
onen nicht zusitzlich bilanziell zu
belasten. Mit der anspringenden
Konjunktur steigt ja das Umlauf-
vermogen, der Materialeinsatz
und es steigen die Personalkosten.
Da ist es natiirlich ungeheuer
wichtig, dass die KK-Linien nicht
verkiirzt werden. Das ermogli-
cht das Leasing als Off-Balance-
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Andreas Miiller, Generalbevollmdchtigter
und Repréisentant der Aktiondirsfamilie.

Finanzierungsinstrument, denn
das finanzierte Objekt wird in
der Bilanz des Leasinggebers, also
in unserem Fall in der Bilanz der
S.D.L. AG aktiviert.

STM: Sie sagten eben, dass - nach
zwei schwierigen Jahren - der
Zeitpunkt fiir Investitionen jetzt
ausgesprochen giinstig ist. Das
stimmt einerseits, doch anderer-
seits bergen Investitionen zum
jetzigen Zeitpunkt ja auch grofie
Risiken. Das Jahr 2010 hat einen
groflen Teil der Riicklagen aufge-
zehrt, und wenn jetzt ein weiterer
strenger Winter oder andere Ver-
zdgerungen die Baustellen lahm-
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legen, wird es fiir die Unterneh-
men schnell existenzbedrohend.
Wie flexibel reagieren Sie auf sol-
che Probleme?

Wolfgang Butz: Unser Vorteil
ist es in solchen Fillen, dass die
S.D.L. AG wie so viele Kran- und
Schwertransportunternehmen ein
familiengefiihrtes Unternehmen
ist. Ein Anruf geniigt, dann wird
ein Termin vereinbart und man
setzt sich an einen Tisch, um die
Lage zu analysieren. Wenn sich
dabei herausstellt, dass der Kun-
de wirklich nur einen voriiber-
gehenden Engpass zu iiberstehen
hat, werden wir selbstverstandlich
unseren Beitrag leisten. Von un-
seren Kunden wird ein hohes Maf3
an Flexibilitat verlangt und mit
genau diesem Mafd an Flexibilitit
begegnen wir auch unseren Kun-
den.

Andreas Miiller: Dem Kunden
flexibel und unbiirokratisch zu
begegnen zdhlt zu unseren be-
sonderen Stirken. Nach unserer
Erfahrung erfihrt ein Drittel
der Leasingvertrige noch wih-
rend ihrer Laufzeit Anderungen.
Das kann sehr unterschiedliche
Griinde haben. So stellt der Lea-
singnehmer eventuell nach 24
Monaten fest, dass der Mobilkran
eine Tragkraftklasse grofler hatte
ausfallen kénnen. In solchen Fal-
len bietet sich dann eine Ablosung
oder ein Objekttausch an. Solche
Anderungen kosten den Leasing-
nehmer in der Regel sehr viel
Geld. Und genau in diesem Markt
sehen wir noch grofle Chancen,
iiberall dort, wo besondere Bran-
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chenkenntnis erforderlich ist, wie
bei der Anschlussfinanzierung
von Objekten, der flexiblen An-
passung laufender Vertrige oder
auch der Kreditversorgung kleiner
Unternehmen, fur die wir einen
Bewertungskatalog ~ geschaffen
haben, um auch diesen Unterneh-
men schnell und unbiirokratisch
Finanzierungsmoglichkeiten dar-
stellen zu kénnen.

STM: Sie sehen also Wachstum-
schancen iiberall dort, wo sich die
Banken und auch andere Leasing-
gesellschaften aus dem Geschift
zuriickgezogen  haben. Doch
auch die S.D.L. AG muss sich re-
finanzieren. An diesem Punkt
trifft doch auch die Leasinggesell-
schaften die restriktive Kreditver-
gabe der Banken.

Andreas Miiller: Uns betrifft dies
nicht, denn wir nutzen im Wesent-

lichen private Refinanzierungsli-
nien. Wir sind ein bankenunab-
héngiger Finanzdienstleister, was
iibrigens auch unseren Kunden
zugutekommt. Die Refinanzie-
rungspraxis der bankeneigenen
Leasinggesellschaften sieht ndm-
lich so aus, dass diese sich iber die
in der Region des Leasingnehmers
anséssigen Banken refinanzieren.
Die Refinanzierung bleibt also
im Obligo der Hausbank des Lea-
singnehmers, mit entsprechenden
Auswirkungen auf die KK-Linien
und damit auch auf das Rating.
Der Leasingnehmer ist dann zwar
ebenfalls bilanziell entlastet, aber
kann diesen Vorteil des Leasings
im Tagesgeschift kaum oder gar
nicht nutzen. Hier schaffen wir
als bankenunabhingiger Finanz-
dienstleister einen deutlichen Zu-
satznutzen fiir unsere Kunden.

.. Wir nutzen im
Wesentlichen private
Refinanzierungslinien.

STM: Dies konnte insbesondere
dann wichtig werden, wenn sich
die Kreditvergabepraxis zum Bei-
spiel im Zuge von Basel III noch
schwieriger gestalten sollte. Rech-
nen Sie damit, und wenn ja, wann
wird diese Verschirfung spiirbar
werden?
Andreas Miiller:
ja davon gesprochen, dass Basel
IIT 2016 in Kraft treten soll. Die
Banken bereiten sich jetzt schon
darauf vor, sodass davon auszu-
gehen ist, dass die Kreditverga-
bepraxis schon deutlich vorher
verschérft wird. Allerdings halte
ich eine frithere Einfithrung von
Basel III und damit die frithere
Erhohung der Eigenkapitalquote
fiir riskant. Angesichts der Tatsa-
che, dass in den vergangenen zwei
Jahren die Eigenkapitalausstat-
tung der Unternehmen gelitten
hat, konnte dies die positive wirt-
schaftliche Entwicklung ins Sto-
cken bringen. Trotzdem sollten
sich die Unternehmen schon jetzt
auf Basel III vorbereiten - mit
unseren Finanzierungskonzepten
konnen die notwendigen Investi-
tionen bilanzneutral dargestellt
werden.

STM: Herzlichen Dank fiir das
Gesprich.

Derzeit wird

lhr persénlicher Ansprechpartner:

Wolfgang Butz

Kurzvita Wolfgang Butz:

Baumaschinen, Nutzfahrzeuge und Sondermaschinen sind das Metier von
Herrn Wolfgang Butz. In Branchenkreisen bekannt, bringt er mehr als 30
Jahre internationale Erfahrung und Begeisterung aus den Gebieten Sonder-
fahrzeuge, Transport und Logistik, Baumaschinen und Projektleitung mit.
Seinen beruflichen Werdegang startete Herr Butz bei der Liebherr GmbH in
Ehingen, Ubernahm dann die technische Leitung der Krupp Industrietechnik
und fuhrte die Geschéfte der IVECO Studwest Nutzfahrzeuge GmbH an. Bei
mehreren namhaften Unternehmen des produzierenden Gewerbes war Herr
Butz anschlieBend als Interims-Manager in Europa und Asien tatig. Bei der
S.D.L. Stiddeutschen Leasing AG betreut er nun, seit Anfang des Jahres, das
gesamte deutsche Vertriebsgebiet und bildet so die Speerspitze der Vendo-

renabteilung.
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