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Nachgefragt bei...

...Rainer Goldberg, Prokurist der IKB Leasing, Hamburg:

Warum haben gerade Leasing-
gesellschaften die Kompetenz
im  Vermarkten von Ge-
brauchtmaschinen?

Leasinggesellschaften sind
juristische — und im Sinne
des Steuerrechtes — auch wirt-
schaftliche Eigentimer des
Leasingobjekts. Der Leasing-
nehmer hingegen erwirbt die
zeitlich befristeten Nutzungs-
rechte an einem Leasingob-
jekt. Am Ende eines Leasing-
vertrags geht der Leasingge-
genstand an den Leasinggeber
zuriick. Jede Leasinggesell-
schaft weil’ also schon bei Ab-
schluss eines Vertrags, dass sie
an dessen Ende einen Objekt-
transfer managen muss.

Bei einer grollen Ma-
schinen-Leasinggesellschaft
kommt dieser Geschéftsvorfall
einige tausend Mal pro Jahr
vor. Er ist damit Bestandteil
der normalen Vertragsabwick-
lung. Hinzu kommt, dass die
Leasingnehmer immer haufi-
ger das Know-how der Leas-
inggeber bereits bei der Aus-
platzierung ihrer alten Ma-
schine in Anspruch nehmen,
um so Raum fiir eine neues
Aggregat zu schaffen.

Im Vermarkten der Ge-
brauchtmaschinen liegt fiir
die Leasinggesellschaften ein
wichtiges und im Rahmen
der Gesamtkalkulation un-
verzichtbares Ertragspotential.
Die Leasingnehmer partizipie-
ren daran, da eine erfolgrei-
che Gebrauchtmaschinen-Ver-

marktung in die Restwert-Ge-
staltung der Leasingvertrdge
einflieft. Das fihrt zu glnsti-
geren Leasingraten. Denn mit
den Raten bezahlen die Leas-
ingnehmer den wirtschaftli-
chen Wertverzehr des Leas-
ingobjekts wahrend der Ver-
tragslaufzeit. Wenn dieser
niedriger ausfdllt, kann die
Leasinggesellschaft giinstigere
Leasingraten kalkulieren.

Das erfolgreiche Vermark-
ten der Gebrauchtmaschinen
bedarf auf jeden Fall einer
professionellen Absatzorgani-
sation, die neben dem Verkauf
der Maschinen eine umfassen-
de Logistik einschlieft. Die
Maschinen missen begutach-
tet, bewertet, demontiert,
transportiert, aufgearbeitet
und wieder montiert werden.
Hinzu kommen Besichtigun-
gen,  Verkaufsausstellungen
oder Versteigerungen, die ko-
ordiniert werden missen.

Fir Leasinggesellschaften,
deren Kunden nach internatio-
nalen Rechnungslegungs-Vor-
schriften wie IAS oder US-
GAAP bilanzieren und damit
in der Regel auf Operate-Lea-
singvertrage reflektieren, ist
die professionelle Vermark-
tung der Maschinen von noch
groRerer Bedeutung.

Das gleiche gilt furr Leasing-
anbieter, die sich in Mittel-
osteuropa engagieren, wo sich
das Operate-Leasing aufgrund
starker angloamerikanischer
Einflisse auf die Rechnungs-
legungs-Vorschriften  immer
mehr durchsetzt. Denn anders
als bei Leasingvertrdgen nach
deutschem Muster tragt hier-
bei die Leasinggesellschaft al-
lein das Restwert-Risiko. Ge-
lingt es ihr nicht, am Vertrags-
ende durch entsprechende
Vermarktungsaktivititen den
kalkulierten Restwert zu erzie-
len, werden echte Verluste aus
dem Engagement realisiert. ct
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