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Vorwort

D
er deutsche Mit-
telstand hängt 
traditionell am 
Kredittropf der 
Banken. Trotz 
Krise kommen 
dabei größere 

Unternehmen noch problemlos 
an frisches Geld, kleinere Betrie-
be, zumal mit schwacher Bonität, 
müssen heute schon schlechtere 
Konditionen hinnehmen. Durch 
das Bankenregelwerk Basel III, 
das am 1. Januar 2013 in Kraft 
tritt, und die verschärfte Banken-
regulierung wird die Schere wei-
ter auseinandergehen.

Attraktive Alternativen

! Immer mehr Mittelständ-
ler gehen deshalb neue We-

ge in der Finanzierung. Als Alter-
nativen zum klassischen Bank-
kredit bieten sich neben Beteili-
gungen sowie Anleihen in erster 
Linie Factoring und Leasing an. 
Beide Instrumente sorgen für 
mehr Liquidität und stärken zu-
gleich die Eigenkapitalbasis der 
Klein- und Mittelbetriebe. 

Bankkredite für den Mittelstand werden teurer und knapper. Grund 
genug, sich nach alternativen Finanzierungen umzusehen. Vor allem 
Factoring und Leasing bieten Klein- und Mittelbetrieben Vorteile.

Maßgeschneidert  
für den Mittelstand

Leasing ist  
Wirtschaftsmotor

! In Deutschland sind gegen-
wärtig Wirtschaftsgüter im 

Wert von mehr als 200 Milliarden 
Euro geleast; 85 Prozent aller Lea-
sing-Kunden stammen aus dem 
Mittelstand. Mit einem Anteil 
von 53 Prozent an den außenfi-
nanzierten Investitionen trägt 
Leasing maßgeblich zum wirt-
schaftlichen Aufschwung bei. So 
wird jede fünfte Ausrüstungs- 
investition über Leasing reali-
siert.

Wachsende Leasingquote

! Geleast wird nahezu alles – 
vom Lkw bis zu immateriel-

len Werten wie Patente. Den 
größten Anteil haben Fahrzeuge 
mit insgesamt 68 Prozent, gefolgt 
von Maschinen für die Produkti-
on mit 14 Prozent sowie Büroma-
schinen und EDV mit sechs Pro-
zent. Bei den Straßenfahrzeugen 
erreicht die Leasingquote, ge-
messen an den Anschaffungs-
werten mittlerweile 56 Prozent. 
Die Stückzahl der neu geleasten 

Pkw stieg 2011 mit 10,4 Prozent 
stärker als die gesamten Pkw-
Neuzulassungen mit plus 8,8 
Prozent.

Zuwachs von Factoring

! Ähnlich dynamisch entwi-
ckelt sich der Factoring-

Markt. Die Marktdurchdringung, 
also das Verhältnis von angekauf-
tem Forderungsvolumen und 
Bruttoinlandsprodukt, nimmt 
ständig zu. Waren es 2010 etwas 
über fünf Prozent, lag die Facto-
ring-Quote im vergangenen Jahr 
bei gut sechs Prozent. Der Ge-
samtumsatz betrug 2011 rund 157 
Milliarden Euro – ein Anstieg um 
fast 19 Prozent gegenüber 2010. 
Bei den Branchen dominieren 
naturgemäß Handel und Dienst-
leistungen. Finanziert wird vor 
allem der Mittelstand: 90 Prozent 
der Kunden gehören zum Um-
satzbereich bis zehn Millionen 
Euro. Dennoch gibt es Wachs-
tumspotenzial: Die Factoring-
Quote in Großbritannien ist dop-
pelt so hoch wie in Deutschland.

Wir empfehlen

„Der Trend zum Oldti-
merleasen ist ungebro-
chen.“

„In 
Deutsch-
land sind 
Wirt-
schafts-
güter im 
Wert von 
mehr als 
200 Milliar-
den Euro 
geleast.“
Mario Ohoven, 
Präsident des 
Bundesverban-
des mittelstän-
dische Wirt-
schaft (BVMW), 
Berlin
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Gefällt es Ihnen?

Marcus Keller
Oldtimerexperte 
bei leasconcept
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Danke

Liebe Leser, 

nach drei erfolgreichen Jahren mit vielen spannenden Sonderpublikati-
onen ist dies nun die letzte Ausgabe in der Financial Times Deutschland. 
Freuen Sie sich auf weitere interessante und informative Ausgaben vom  
Verlagshaus Mediaplanet rund um die Themen Gesundheit, Business, 
Technik und Lifestyle in den Tageszeitungen DIE WELT, Frankfurter Allge-
meine Zeitung, Berliner Morgenpost, Hamburger Abendblatt und in der 
Rheinischen Post.

Bis bald, Ihr Mediaplanet-Team



„Herr Fehlner, die MAN Financial 
Services GmbH ist die hauseigene 
Finanzierungsgesellschaft (Capti-
ve) von MAN. Welche Vorteile ha-
ben MAN-Kunden, wenn Sie ihre 
Fahrzeuge mit Ihnen finanzieren 
anstatt bei Ihrer Hausbank?“

„MAN-Kunden profitieren mehr-
fach, wenn sie sich für MAN Fi-
nance entscheiden. Durch die Nä-
he zum Hersteller und als einer 
der größten deutschen Captives 
im Nutzfahrzeugbereich kennen 
wir unsere Kunden und deren Ge-
schäftsfelder wie unsere Westen-
tasche. Wir kommunizieren auf 
Augenhöhe und wissen, welchen 
Herausforderungen sie sich im ak-
tuellen Marktumfeld stellen müs-
sen. Wir verbinden also die Nä-
he zum MAN-Produkt mit hohem 
Leasing- und Finanzierungs-Know-
how. Und deshalb sind wir besser 
als eine Hausbank in der Lage, auf 
die Bedürfnisse unserer Kunden 
einzugehen.“

„Individuell zugeschnittene Pro-
dukte preisen heute ja viele Fi-
nanzdienstleister an. Schaut man 
aber hinter die Kulissen, ist es mit 
der Flexibilität oft nicht weit her. 
Inwiefern unterscheidet sich MAN 
Finance hierin von einer normalen 
Hausbank?“

„Zunächst haben die Kunden bei 
uns die Wahl zwischen mehreren 
Finanzierungsprodukten – vom 
einfachen Kredit über Mietkauf bis 
hin zum Leasingvertrag mit Kilo-
meterabrechnung, also die Wahl 
zwischen klassischem Eigentum-

serwerb und reiner Nutzung. Zu-
dem sind wir als Captive in der La-
ge, Finanzierungslösungen und 
Produkte aus anderen MAN-Be-
reichen nach dem Baukastenprin-
zip modular zu kombinieren und 
als effizientes Gesamtpaket anzu-
bieten. Damit verschaffen wir un-
seren Kunden beim Thema Total 
Cost of Ownership einen beacht-
lichen Wettbewerbsvorteil und 
schaffen spürbaren Mehrwert.“

„Das klingt nach großen Verspre-
chungen. Könnten Sie uns hierzu 
vielleicht ein Beispiel nennen?“

„Selbstverständlich! Eine unserer 
meistverkauften Lösungen ist das 
FullService-Leasing, unser optima-
les Kosten-Nutzen-Paket. Hierbei 
handelt es sich um eine Kombina-
tion aus KM-Leasingvertrag und 
MAN Services. Der Kunde zahlt 
budgetschonend nur eine Rate für 
die tatsächliche Nutzung des Fahr-
zeugs und braucht sich gleichzeitig 
über die gesamte Laufzeit keine 
Sorgen um Wartungs- und Repara-
turkosten zu machen. Das gewähr-
leistet eine sichere Kalkulationsba-
sis. Auf Wunsch bieten wir optio-
nal weitere sinnvolle Bausteine an 
wie z.B. die MAN Service Card,  
Telematik-Dienstleistungen oder 
MAN Finance PremiumCover, un-
sere Nutzfahrzeugversicherung.“

„Stichwort Versicherung: Warum 
sollte ein Kunde die Kfz-Versiche-
rung ausgerechnet bei Ihnen ab-
schließen? Die Konkurrenz in die-
sem Bereich ist ja sehr groß.“

„Als Captive hilft uns auch in die-
sem Bereich unser Branchen-
Know-how. Wir wissen aus den 
Gesprächen mit unseren Kunden, 
dass Schäden durch Unfälle oder 
Bedienungsfehler die Existenz ei-
nes Unternehmens bedrohen kön-
nen. Der wachsende Mangel an 
qualifizierten Fahrern verstärkt 
das Problem. Unsere Versiche-
rung deckt daher die typischen 
Schäden ab, mit denen wir heute 
rechnen müssen. Dazu gehören 
Brems-, Bruch- und Betriebsschä-
den ebenso wie z.B. Bergungs- 
und Abschleppkosten – und das 
europaweit und zu wettbewerbs-
fähigen Preisen.“

„Kann man also sagen, dass die 
MAN Finance als Captive von 
MAN sich nicht nur als reiner Ab-
satzfinanzierer versteht?“

„Ganz genau. Wir bieten Mobili-
tätslösungen und schaffen damit 
mehr Wirtschaftlichkeit, Wettbe-
werbsfähigkeit und Wachstum. 
Das heißt für uns: Was unsere Kun-
den auch umtreibt – wir machen 
es möglich.“

Für weitere Informationen:
www.man-finance.com

Die Möglichmacher

Interview 
mit Alfons 
Fehlner, Leitung 
Vertrieb Deutsch-
land der MAN 
Financial Services 
GmbH

Anzeige
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Ob nun beim Vorort-Ter-■■
min auf der Baustelle oder 
beim Meeting mit dem stra-
tegischen Partner: Der Fir-
menwagen ist die automo-
bile Visitenkarte eines Un-
ternehmens. Er ist nicht nur 
Fortbewegungsmittel, son-
dern dient der Repräsenta-
tion und der Mitarbeiter-
bindung. Gerade deswegen 
sind zum Beispiel auch Pre-
miummarken nicht mehr 
nur im Topmanagement 
von Großunternehmen zu 
finden, sondern stehen im-
mer öfter auch im Bereich 
des Mittelstands im Fokus 
des Interesses – von der Ge-

schäftsführung bis hin zu 
Experten aus Fachabteilun-
gen. „Premiumfahrzeuge 
sind emotional und indivi-
duell. Zudem können dank 
moderner Motoren mit im-
mer niedrigerem Kraftstoff-
verbrauch Mitarbeiter mit 
einem motivierenden Fahr-
zeug ausgestattet werden, 
ohne entsprechende Mehr-
kosten für den Unterhalt be-

streiten zu müssen“, erklärt 
dazu Leasing-Experte Tho-
mas Schmidt.

Rahmenbedingungen 
sind entscheidend
Gerade für Firmenkunden 
stellt dabei das Leasing die 
wichtigste Alternative zur 
Finanzierung dar. Und die 
Vorteile liegen auf der Hand: 
Man zahlt nur für die tat-
sächliche Nutzung, ist im-
mer mit den modernsten 
Modellen ausgestattet und 
ohne hohe Anschaffungs-
kosten bleibt mehr Raum 
für Investitionen. Doch da-
mit all diese Vorteile auch 

optimal und individuell ge-
nutzt werden können, ist 
eine konsequente Service- 
Orientierung des Leasing-
Anbieters unabdingbar. 
„Hier ist es entscheidend, 
die richtigen Rahmenbe-
dingungen zu schaffen. Da-
zu gehört ein umfassendes 
Full Service Leasing, aber 
auch die Einrichtung zent-
raler Anlaufstellen in Form 
von Schwerpunkthändlern 
mit speziell für Firmenkun-
den geschultem Personal“, 
fasst Thomas Schmidt zu-
sammen.

Thomas 
Schmidt
Leiter Com-
mercial & Key 
Accounts 
bei Jaguar/
Land Rover 
Deutschland

Dienstwagen-Leasing: Mittelstand als Schlüsselsegment

Herr Kögel, seit Novem-■■

ber dieses Jahres nutzt Kö-
gel Bau die Corporate-Car-
sharing-Lösung AlphaCity. 
Damit können Ihre Mitarbei-
ter für Termine und Boten-
fahrten auf zwei Firmenfahr-
zeuge zurückgreifen. Was 
hat Sie dazu veranlasst, die 

Lösung einzuführen?
Als innovatives Unternehmen 
sind wir immer offen für Neu-
es. Außerdem fühlten wir uns 
von dem Alphabet Kundenbe-
rater von Anfang an sehr gut 
betreut. Und: Corporate Car-
sharing bietet einfach hand-
feste Vorteile.

Können Sie die kurz er-■■

läutern?
Rund 40 unserer Angestellten 
haben einen eigenen Dienst-
wagen. Alle anderen mussten 
sich bislang für berufliche Ter-
mine wie Botenfahrten ein Au-

to von den Kollegen ausleihen 
oder mit ihrem Privatfahrzeug 
fahren. Mit AlphaCity haben 
jetzt alle Mitarbeiter einfach 
und flexibel Zugang zu einem 
hochwertigen und gut aus-
gestatteten Firmenfahrzeug. 
Niemand muss sich als Bitt-
steller fühlen, das Prozedere 
ist transparent, und auch ver-
sicherungstechnisch ist alles 
geregelt. Hinzu kommt, dass 
das Buchungs- und Abrech-
nungsverfahren extrem ein-
fach ist.

Klingt toll, aber rechnet ■■

sich das auch finanziell?
Wir können die Leasingkosten 
zumindest teilweise über die 
private Nutzung ausgleichen.
Denn die Mitarbeiter dür-
fen sich den BMW X1 oder das  
MINI Cabrio auch privat gegen 
eine Gebühr ausleihen – nach 
Dienstschluss und am Wo-
chenende, wenn die Autos im 
Unternehmen nicht gebraucht 
werden. 

Und damit holen Sie die ■■

Leasing-Kosten wieder rein?
Ja, aber nur einen Teil davon, 
weil wir nur eine sehr gerin-
ge Gebühr für die private Nut-
zung erheben. Für Kögel Bau 
ist AlphaCity in erster Linie 
ein Motivationsfaktor. Dass 
wir in den letzten Jahren so er-
folgreich waren und stetig ge-
wachsen sind, verdanken wir 
nicht zuletzt unseren Mitar-
beitern. Die wollen wir mit den 
AlphaCity-Fahrzeugen beloh-
nen. Und wer möchte nicht ab 
und zu mit einem MINI Cabrio 
ins Wochenende verschwin-
den?

Sehen Sie im Corporate ■■

Carsharing auch eine Mög-
lichkeit, qualifizierte Fach-
kräfte zu gewinnen?
Absolut. Ein flexibler Zugang 
zum Firmenwagen macht oh-
ne eigenen Wagen mobil. Das 
ist ein klarer Anreiz – auch für 
potenzielle Mitarbeiter. 

„Carsharing ist 
ein Motivationsfaktor“

Franziska Manske

redaktion.de@mediaplanet.com

Zunächst sollte man überle-■■

gen, welche Abrechnungswei-
se dem eigenen Fahrverhalten 
entgegen kommt. Das Angebot 
variiert zwischen strecken- und 
fahrtzeitbezogener Preisbe-
rechnung.

Es empfiehlt sich, vor jedem ■■

Fahrtantritt das Fahrzeug ge-
nau auf Schäden zu untersu-
chen und gegebenenfalls der 
Zentrale zu melden. Bei einigen 
Anbietern kann man zudem vor 

Fahrtantritt durch eine gerin-
ge Gebühr eine Vollkaskoversi-
cherung abschließen.

Beim Carsharing gelten häu-■■

fig spezielle Parkregelungen. 
Teilweise gibt es eigens reser-
vierte Parkplätze. Andere An-
bieter gewähren wiederum eine 
komplette Parkfreiheit in Innen-
stadtbereichen. Wichtig: Nur 
im Geschäftsgebiet des Anbie-
ters parken, da sonst die Kos-
tenuhr weitertickt.

FAKTEN

Worauf muss ich beim Carsharing achten?

Das Teilen von Fahr-■■
zeugen etabliert sich 
– nicht nur im privaten 
Bereich. Selbst mittel-
ständische Unterneh-
men profitieren von 
flexiblen Corporate-
Carsharing-Lösungen 
wie AlphaCity von Al-
phabet. Die Unterneh-
mensgruppe Kögel 
stellt ihren 180 Mitar-
beitern seit November 
2012 zwei Fahrzeuge 
des Business Mobility 
Dienstleisters für be-
rufliche Termine – und 
gegen geringe Gebühr 
auch privat – zur Verfü-
gung. Warum sich das 
lohnt, erläutert Peter 
Kögel, Mitglied der Ge-
schäftsleitung und Per-
sonalleiter der Kögel 
Bau GmbH & Co. KG.

Peter Kögel
Mitglied der Ge-
schäftsleitung 
und Personal-
leiter der Kögel 
Bau GmbH & 
Co. KG.

REPRÄSENTATIV. Kunden können ihre Fahrzeuge individuell bekle-
ben lassen.� Foto: Alphabet

Mehrwert 
ausschöpfen

1
TIPP

„Dennoch ist der Trend zum 
Oldtimer-Leasing ungebro-
chen“ erklärt Marcus Kel-
ler, Oldtimerexperte. Offen-
bar erkennen immer mehr 
Unternehmer, dass alte Au-
tos als Firmenwagen wirt-
schaftlich hochinteressant 
sein können: Mit der Ein-
Prozent-Regel benachtei-
ligt das Finanzamt Fahrer 
gebrauchter Dienstwagen 
durch den Ansatz des Neu-
preises für die Ermittlung 
des geldwerten Vorteils. Ge-
nau diese Regelung aber 
entlastet den Oldtimerfah-
rer: Denn auch bei ihm wird 
der Listenpreis angesetzt, al-
lerdings der  weit geringere 
historische. Ein 90.000 Euro 
teurer Porsche 911 S von 1971 
kostete 27.140 DM (13.876 Eu-
ro). Statt 900 Euro müssen al-
so nur 138,76 Euro versteuert 
werden. Dazu kommen der 
geringe Wertverlust und das 
positive Image eines Oldti-
mers beim geschäftlichen 
Einsatz – ganz abgesehen 
vom Fahrerlebnis eines klas-
sischen Automobils.

Und warum macht in die-
sem Zusammenhang das 
Leasing eines Oldtimers 
Sinn? Die Antwort liegt im 
Steuerrecht und der Bilan-
zierung: Statt das Fahrzeug 
im Anlagevermögen abzu-
schreiben, können die Lea-
singraten sofort und steu-
erwirksam als Betriebsaus-
gaben geltend gemacht wer-
den. Außerdem entfällt die 
Problematik der Bewertung 
im Anlagevermögen – ein 
wichtiger Aspekt angesichts 
der hohen Wertstabilität ei-
nes Klassikers.

trend

Leasen von 
Oldtimern

Das Leasing von Old-
timern erscheint zu-
nächst exotisch. Ge-
schäftlich genutzte 
Neufahrzeuge wer-
den üblicherwei-
se geleast, Oldtimer 
aber meist aus priva-
ter Leidenschaft ge-
kauft und bewegt. 

 Sebastian schmid

redaktion.de@mediaplanet.com

Marcus Keller
Oldtimerexper-
te bei leascon-
cept
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Produktionsanlagen leasen, das 
heißt:

das gesparte Geld gewinnbringend in-■■
vestieren 

das geleaste Objekt finanziert die Ra-■■
ten (steuerlich absetzbar) quasi selbst 

Die Außenstände an ein Factoring- 
Institut verkaufen, das heißt:

im Gegenzug sofortige Liquidität■■
kein Ausfallrisiko■■
auf Wunsch Forderungsmanagement, ■■

samt Mahn- und Inkassowesen 

Tipps

5 Gründe für Leasing 
und Factoring
Trotz Krise Liquidität 
erhalten – so geht’s: 

! Weitere Informatio-
nen unter:

www.foerderland.de

Im BILD

Mittelständische Unternehmen 
bilden das Rückgrat der deutsch-
en Wirtschaft: Hier werden die 
meisten Arbeitsplätze geschaf-
fen, und mit seinem Know-how 
steht so manches Unternehmen 
technologisch an der Weltspitze. 
„Made in Germany“ ist interna-
tional gefragt, das zeigen die gu-
ten Exportergebnisse der letzten 
Jahre. Doch niemand kann sich 
auf seinen Lorbeeren ausruhen, 
die Marktbedingungen ändern 
sich schnell. Das gilt auch für die 
Finanzierung, wie die Finanzkrise 
gezeigt hat. Deshalb suchen mit-
telständische Unternehmen zu-
nehmend nach Alternativen: Eine 
Verbreiterung der Finanzierungs-
basis und der Wunsch nach Flexi-
bilität stehen dabei ganz oben auf 
der Agenda.

Nord Leasing finanziert
bankenunabhängig
Eine intelligente Alternative zum 
klassischen Bankkredit ist zum Beis-
piel das Sale & Lease Back (oder 
als Variante: Sale & Rent Back), mit 

dem gebundenes Kapital freige-
setzt und so die Liquidität erhöht 
wird. Bei dieser Sonderform des 
Leasing kauft der Leasinggeber 
die gebrauchten Maschinen und 
maschinellen Anlagen des Unter-
nehmens, die von diesem dann 
wieder zurückgeleast werden. Der 
Zeitwert des Anlagevermögens 
sollte hierbei mindestens 400.000 
Euro betragen.
Die Nutzung wird dabei zu keinem 
Zeitpunkt eingeschränkt. Beson-
ders für das produzierende Ge-
werbe ist dies eine interessante 
Möglichkeit, um mit der frischen 
Liquidität den Handlungsspiel-
raum zu erweitern. Sale & Lease 
Back bietet flexible Laufzeiten und 
ist auch vor dem Hintergrund von 
Basel III zu sehen - die geplante 
Verschärfung der Eigenkapital-
standards bei den Banken wird die 
Kreditfinanzierung voraussichtlich 
erschweren und verteuern.

Wachstumschancen nutzen
Typisches Beispiel: Ein Werkzeug-
hersteller möchte ein neues Pro-

jekt umsetzen und parallel dazu 
flexibler mit seinen Lieferanten 
verhandeln und gewährte Skonti 
nutzen können. Dafür fehlt ihm 
zunächst das Geld, die Bank ge-
währt neue Mittel nur gegen Si-
cherheiten. Beim Sale & Lease 
Back sind Sicherheiten oder eine 
Bürgschaft aber nicht nötig, und 
so erhält der Werkzeugbauer für 
seine Maschinen, die er als Lea-
singnehmer weiterhin nutzt, 1,8 
Mio. Euro. Mit diesem Geld treibt 
er nun seine Projekte voran. Ein 
wichtiger Aspekt für den Mittel-
ständler ist auch, dass er keine Ge-
sellschaftsanteile abgeben muss 
und die Liquiditätszufuhr keine 
Einflussnahme des Leasinggebers 
auf die Führung des Unterneh-
mens nach sich zieht.

Fazit: Mit Sale & Lease Back über-
brücken Unternehmen Liquidität-
sengpässe und eröffnen sich neue 
Wachstumschancen. Und nicht zu-
letzt verbessert die Kapitalzufuhr 
auch noch ihr Rating, respektive 
ihre Bonität.

Mit Sale & Lease Back zu frischer Liquidität

Thomas Vinnen
Geschäftsführer der Nord  
Leasing GmbH
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Im Jahr 2011 setzte dieses 
Segment insgesamt mehr 
als 350 Milliarden Euro um, 
produzierte dafür 5,9 Milli-
onen PKW und hatte mehr 
als 700.000 Beschäftigte vor-
zuweisen. Doch neben ihrer 
Kernkompetenz als Produ-
zent und Vertreiber von Au-
tomobilen nehmen immer 
öfter sogenannte hersteller-
gebundene Finanzdienst-
leister eine zentrale Rolle 
in der Wertschöpfungskette 
von Unternehmen der Auto-
mobilindustrie ein.

Komplettes  
Produktportfolio
Ist ein Unternehmen, das 
Finanz- und Versicherungs-
dienstleistungen anbietet, 
mit einem Erstausrüster 
(englisch: Original Equip-
ment Manufacturer; kurz: 
OEM) wie einem Automo-
bilhersteller wirtschaftlich 
verbunden, so handelt es 
sich um Captives. Diese sind 
meist als hunderprozentige 
Tochtergesellschaft in die 
Konzernstruktur eingebun-
den und bieten in der Regel 

das komplette Leistungs-
portfolio eines konventio-
nellen Finanzdienstleisters 
an – also von der Finanzie-
rung und dem Leasing von 
Neu- und Gebrauchtwagen, 
der Finanzierung von Lager-
beständen über das Angebot 
von KFZ-Versicherungen, 
Restschuldversicherungen 
oder Garantieversicherun-
gen für Endkunden bis hin 
zum Full Service Leasing 
und dem Flottenmanage-
ment für Geschäftskunden. 

Vorteile für Hersteller 
und Kunden
Aus dieser Nähe zwischen 
Produkt und dessen Finan-
zierung ergeben sich sowohl 
für den Hersteller als auch 

für den Verbraucher ver-
schiedene Vorteile. Die Kun-
den profitieren beispiels-
weise von „kurzen Wegen“ 
bei der Bearbeitung und 
mehr Transparenz hinsicht-
lich der Gesamtbetriebskos-
ten eines Fahrzeugs, da die-
se bereits beim Kauf kom-
plett zu überschauen sind 
und Fehlkalkulationen kei-
ne Chance mehr haben. Auf 
der anderen Seite können 
Captives als Teil einer ganz-
heitlichen Unternehmens-
strategie den Herstellern 
dabei helfen, die Absatzzah-
len zu steigern und die Lo-
yalität der Kunden zu er-
höhen. Sie spielen sowohl 
am Point of Sale als auch im 
After Sales (Reparatur und 

Wartung) eine essentielle 
Service-Rolle. Zudem bilden 
sie eine relevante Einnah-
mequelle. So erwirtschafte-
ten im Jahr 2010 deutsche 
Erstausrüster gut ein Drit-
tel ihrer Gewinne durch Fi-
nanzdienstleistungen.

Captives als Treiber 
für Innovation
Doch nicht nur im aktuellen 
automobilen Tagesgeschäft 
sind Captives von großer Re-
levanz. Auch in der zukünf-
tigen Entwicklung könnten 
herstellergebundene Finan-
zinstitute eine wichtige Rol-
le spielen. So könnten durch 
die Nähe zwischen Erstaus-
rüster und Finanzinstitut 
direkt am Point of Sale zeit-
nah neue Finanzprodukte – 
von der Kreditkarte bis hin 
zur Reiseversicherung – mit 
angeboten werden. Darü-
ber hinaus könnte Captives 
auch ein wichtiger Parame-
ter bei der Umsetzung rest-
wertorientierter Konzepte 
zukommen – zum Beispiel 
bei der Wiedervermarktung 
von Fahrzeugen aus vorzei-
tig beendeten Verträgen.

Captives: Auto, Finanzierung und 
Versicherung aus einem Haus

rundum-service: Captives ersparen Kunden das Handling meh-
rerer Dienstleister und schaffen so mehr Transparenz in der Kosten-
aufstellung. Foto: shutterstock

Gemessen am Um-
satz ist die Automo-
bilbranche der bedeu-
tendste Industriezweig 
Deutschlands.

Versicherungen von Fir-
menflotten haben teilwei-
se mit Schadenquoten von 
über 100 Prozent zu kämp-
fen. Das bedeutet oftmals, 
dass die Reparaturkosten 
höher liegen als die Versi-
cherungsprämien. Dieser 
Umstand führt im Endef-
fekt stets zu höheren Bei-
trägen und wird auf Dauer 
zu einer Belastung für die 
Fuhrparkleiter und Unter-
nehmen.

Die Lösung zur Reduzie-
rung dieser Kosten ist ein-
fach. Die Fuhrparkleiter 
müssen ein Risikomanage-
mentsystem installieren, 
das aufzeigt, welche Fahrer 
am häufigsten in Unfälle 
involviert sind. Hier kann 
auch die Unfallart und 
Strecke, auf der sich beson-
ders häufig Unfälle ereig-
nen, gesammelt werden. 
Diese Maßnahmen schaf-
fen Transparenz im Fuhr-
park, unterstützen bei der 
Mitarbeitersensibilisie-
rung und helfen, den nöti-
gen Versicherungsschutz 
anzupassen.

Christian Nicolaus

redaktion.de@mediaplanet.com

Versicherung

Schaden-
prävention
Risikomanagement 
für den Fuhrpark wird 
immer wichtiger.

 Lukas Nikmann

redaktion.de@mediaplanet.com
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Die Leasing-Branche ist Deutschlands größter Investor 
und generierte ein jährliches Investitionsvolumen von 

zuletzt 49,3 Milliarden Euro in 2012. 1,6 Millionen Leasing-
Verträge wurden 2012 neu abgeschlossen. Zu den Leasing-
Kunden zählen insbesondere mittelständische Unterneh-
men. Und diese leasen fast alles – vom Pkw bis hin zum Dru-
cker.

statistik

Was wird geleast? 

Quelle: BDL; Stand: November 2012 Anteile am Mobilien-Neugeschäft 2012 in Prozent

Im Bild

Alles beginnt, als Leasing im 
Jahr 1962 als alternative In-
vestitionsform aus den USA 
nach Deutschland kommt. 
Zwar bestand für Unterneh-
men schon früher die Mög-
lichkeit zum Beispiel gro-
ße Produktionsmaschinen 
durch eine Anlagenmiete be-
treiben zu können, mit der 
Gründung der ersten Leasing-
Gesellschaften ist dies jedoch 
endlich auch unabhängig 
vom Hersteller möglich. Den-
noch sieht sich die Branche 
zunächst mit einer Reihe von 
Herausforderungen konfron-
tiert: Neben den fehlenden 
rechtlichen und steuerlichen 
Rahmenbedingungen ist das 
Denken der Unternehmer die-
ser Zeit noch stark vom Eigen-
tumsgedanken geprägt. Am 
Ende der 60er-Jahre liegt die 
Leasingquote in Deutschland 

bei 0,6 Prozent was einem Vo-
lumen von circa 600 Millionen 
DM im Leasing-Neugeschäft 
entspricht.

Boom in den 70ern
Als Jahrzehnt des Durch-
bruchs für das Leasingge-
schäft können die 70er-Jahre 
bezeichnet werden. Zunächst 
wird durch den Vollamortisa-
tionserlass des Bundesminis-
teriums für Finanzen (BMF), 
sowohl für den Mobilien, als 
auch für den Immobilienbe-
reich, die Zurechnung von 
Leasing-Objekten zum wirt-
schaftlichen Eigentum und 
somit auch die steuerrecht-
liche Grundlage der Branche 
geregelt. Darüber hinaus wird 
in den 70ern das Neugeschäft 

mehr als verneunfacht. Da-
bei werden auch die Kunden 
in ersten Marktforschungen 
nach ihren Beweggründen 
für Leasing-Geschäfte befragt. 
Die Motive besitzen bis zum 
heutigen Tag die gleiche Ak-
tualität. Zu den Spitzenreitern 
zählen die Erhaltung des Kre-
ditspielraums, die Liquiditäts-
vorsorge und die Reduzierung 
des Überalterungsrisikos.

Erstmals mehr als 50 
Milliarden Euro in 2006
Durch Einführung der Com-
putertechnik nimmt in den 
80ern auch der Leasing-An-
teil von Büroausstattungen 
stark zu. Das größte Wachs-
tum hat zu dieser Zeit aber das 
Autoleasing mit 31 Prozent im 

Jahr 1982 aufzuweisen. Zudem 
wird der Mittelstand endgül-
tig als Geschäftsfeld erschlos-
sen, was letztlich zu Beginn 
der 90er-Jahre zum erstmali-
gen Durchbrechen der 40-Mil-
liarden-DM-Marke im Neuge-
schäft führt. 

Mit der Wiedervereinigung 
steigt auch die Leasing-Rele-
vanz in den neuen Bundes-
ländern. Sie weist 1994 ein 
Neugeschäftsvolumen von 
7,6 Milliarden DM auf. In den 
kommenden Jahren wächst 
die gesamtdeutsche Branche 
immer weiter und kann auch 
trotz der Rezession am An-
fang des neuen Jahrtausends 
seine Marktanteile stetig wei-
ter ausbauen. 2006 wird erst-
mals die 50-Milliarden-Euro-
Marke durchbrochen, was die 
enorme Relevanz der Branche 
zeigt und sich auch bei den 
Konsumenten widerspiegelt. 
So belegt eine repräsentative 
Studie aus dem letzten Jahr, 
dass bei einer Investition von 
25.000 bis 30.000 Euro mittler-
weile mehr Leute an Leasing 
(34 Prozent) als an einen Kre-
dit (28 Prozent) denken.

news

Happy Birthday: 50 Jahre 
Leasing in Deutschland

Runder Geburtstag: Die Branche, die ihre Ursprünge in den USA 
hat, feiert ihr 50-jähriges Bestehen.� Foto: BDL 

Die deutsche Lea-■■
sing-Wirtschaft feiert 
in diesem Jahr ihren 
50. Geburtstag. Grund 
genug, um noch einmal 
die wichtigsten Meilen-
steine – von den Anfän-
gen in den 60er-Jahren 
bis zur Gegenwart – Re-
vue passieren zu las-
sen.

Ein Erfolgsrezept des Lea-
sings lag immer schon darin, 
dass sich die Leasing-Bran-
che flexibel an die Bedürf-
nisse der Kunden anpasst. 
Mit zunehmender Komple-
xität der Geschäftsprozes-
se tritt der reine Finanzie-
rungsaspekt des Leasings in 
den Hintergrund: Der Kunde 
sucht Problemlösungen, das 
heißt, es geht ihm nicht um 
den Besitz eines Wirtschafts-
gutes, sondern um die Nut-
zung von Kapazitäten. Die 
Nutzung soll flexibel sein, 
also auf wechselnde Auslas-
tungen reagieren, sie soll mit 
dem neuesten technologi-
schen Standard erfolgen und 
sie soll einen umfassenden 
Service beinhalten. Weit fort-
geschritten ist die Kombina-
tion von Leasing und Service 
im IT-Bereich und im Flot-
tenmanagement. Der Lea-
sing-Nehmer kann so Nicht-
Kernbereiche outsourcen, 
für den Leasing-Geber ergibt 
sich durch die Übernahme 
von Servicefunktionen der 
Vorteil, besser sicherstellen 
zu können, dass die Werthal-
tigkeit des Leasing-Objekts 
erhalten bleibt.

Dr. Thomas  
Hartmann-Wendels

redaktion.de@mediaplanet.com

Vorteile von Leasing

Dauerhafte
Werthaltigkeit

! Weitere Informatio-
nen unter:

www.leasinginstitut-koeln.de

 Sebastian schmid

redaktion.de@mediaplanet.com
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Wie agil und handlungsfä-■■
hig ein Unternehmen heut-
zutage auf dem Markt sein 
kann, ist neben seiner Kompe-
tenz und Arbeitskraft eng mit 
dem zur Verfügung stehen-
den Kapital verbunden. Wor-
king Capital oder zu deutsch 
Netto-Umlaufvermögen ist 
das Schlagwort, das einerseits 
kurzfristige Investitionen er-
möglicht, andererseits aber 
auch ein wichtiges Kriterium 
zur Beurteilung der Kredit-
würdigkeit eines Unterneh-
mens darstellt. Ein gut aufei-
nander abgestimmtes Paket 
aus Leasing und Factoring 
kann hier entscheidende Vor-
teile hinsichtlich der Bewer-
tung eines Unternehmens 
einbringen.

Liquidität durch Fac-
toring, Neuerungen 
durch Leasing

Einen der zentralen Posten 
des Umlaufvermögens stellen 
die Forderungen und Außen-
stände eines Unternehmens 
gegenüber seinen Debitoren 
dar. Damit derartige Forde-
rungen auch schnellstmög-
lich in verfügbare Einnah-
men umgewandelt werden 
können, dient das Factoring 
als wichtige Finanzdienstleis-
tung. Hierbei werden die Au-
ßenstände an ein Kreditins-
titut verkauft, das dann einer-
seits sofort verfügbare Mittel 
bereitstellt und sich anderer-
seits um das weiterführen-
de Forderungsmanagement 
kümmert. So kann das Unter-
nehmen schnell Umsatz ge-
nerieren und gegebenenfalls 
sogar das Risiko von Forde-
rungsausfällen abgeben. 

Ein weiterer Faktor, der 
auch in wirtschaftlich ange-
spannten Situationen drin-

gend notwendige Investitio-
nen ermöglicht, beispielswei-
se in Maschinen oder neue 
Fahrzeuge für einen Fuhr-
park, ist das Leasing. Die zahl-
reichen Modelle – vom klassi-
schen Leasing über den Miet-
kauf bis hin zum Sale and 
Lease-Back – ermöglichen 
gerade zu Zeiten der Energie-
wende und eines immer ra-
santeren technologischen 
Wandels Neuanschaffungen 
ohne überdimensionale In-
vestitionen. Im Jahr 2011 wur-
den für insgesamt 46,50 Milli-
arden Euro Mobilien geleast. 
Zu den wichtigsten Objekt-
gruppen zählten neben Fahr-
zeugen und Vehikeln, Produk-
tionsmaschinen und IT. 

Alles aus einer Hand
Doch neben ihren Einzelvor-
teile erweisen sich Leasing 
und Factoring als ein ideales 

Finanzierungsteam. Die Li-
quidität des Unternehmens 
kann durch Factoring dau-
erhaft sichergestellt werden. 
Diese sichert dann wiederum 
die Finanzierung von Leasing- 
raten, was weitere Investiti-
onen ermöglicht. Diesen Sy-
nergieeffekt haben auch die 
Finanzdienstleister erkannt 
und bieten dementsprechend 
immer öfter Leasing und Fac-
toring aus einer Hand an. Da-
durch können beispielsweise 
Forderungsmanagement und 
Leasing-Raten ideal aufein-
ander abgestimmt werden, 
was den Unternehmen letzt-
lich dann zusätzlichen wirt-
schaftlichen Handlungsspiel-
raum und mehr Innovations-
kraft ermöglicht.

inspiration

Synergien 
durch Leasing 
und Factoring aus einer Hand

Für Innovationskraft und wirtschaftlichen Erfolg brauchen Unternehmen finanziellen Hand-
lungsspielraum. Leasing und Factoring sind wichtige Finanzdienstleistungen, die in diesem 
Bereich Flexibilität gewährleisten und gerade in ihrem Zusammenspiel Synergien erzeugen 
können. Zusätzlich profitieren Kunden, wenn beide Produkte aus einer Hand kommen.

Im Bild
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Neugeschäft im Immobilien- und Mobilien-Leasing 

Leasing

 Sebastian schmid

redaktion.de@mediaplanet.com

Flex- 
ibilität
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Fotos: shutterstock 

inspiration

Auch im vergangenen Jahr 
erreichte die Factoring-
Wirtschaft wieder Rekord-
zahlen: Die im Deutschen 
Factoring-Verband orga-
nisierten Institute erwirt-
schafteten im vergange-
nen Jahr einen Umsatz 
von 157,26 Milliarden Euro, 
ein Zuwachs von 18,89 Pro-
zent.

„Im Durchschnitt wuchs 
das Factoring-Volumen in 
den letzten zehn Jahren 
jährlich um fast 20 Pro-
zent“, fasst Joachim Secker, 
Sprecher des Vorstandes 
des Deutschen Factoring-
Verbandes, die Zuwächse 
der letzten Jahre zusam-
men.

Auch die Anzahl der Neu-
kunden nahm zu. Die deut-
sche Wirtschaft wuchs 2011 
um insgesamt drei Prozent. 
Verantwortlich für das er-
freuliche Wachstum wa-
ren die national gestiege-
nen Konsumausgaben, hö-
here Investitionen sowie 
die auch im gesamten Jahr 
wieder starke Exportwirt-
schaft von Produkten und 
Dienstleistungen „made in 
Germany“.

Meldung

Dank „made 
in Germany“ 
Rekordumsätze 
für Factoring-
Dienstleister

Im Bild
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Umsatzvolumen nach Ländern im Jahr 2011 in Prozent
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Leasing Factoring

Flex- 
ibilität

Liquidität
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news

Strategisch klug entscheiden:
Leasing bietet heutzutage weit mehr, als 
die reine Produktfinanzierung.
Foto: shutterstock

Neben der Finanzierungsfunktion zeichnet 
sich die Schaffung von Mehrwert und ins-
besondere die Tendenz, den Service-Gedan-
ken übergreifend zu gestalten, ab. Typische 
Branchen aus dem Full-Service-Bereich 
waren bisher Kfz, Druck oder Telekommu-
nikation. Derzeit versuchen andere Bran-
chen ebenfalls dieses „Extra“ für Kunden zu 
schaffen. Ausgerichtet am Produkt und des-
sen Nutzen entstehen hier für kleine und 
mittelständische Unternehmen spürbare 
Vorteile.

Leasing mit Service-Komponenten zu 
verbinden, ist im Trend. Gerade für mit-
telständische Unternehmen ist es güns-
tiger, auch den Unterhalt eines Investiti-
onsgutes in die Hand eines externen Ser-
vice-Unternehmens zu geben. Ein wei-
terer Trend sind Leasing-Investitionen 
in Anlagen zur Erzeugung erneuerbarer 
Energien. Hier unterstützt die Leasing-
Wirtschaft die aktuelle Energiewende. 

Besonders innovative Lösungen finden 
sich im Flotten-Leasing. Online-Tools 
machen zum Beispiel tagesaktuelle Re-
portings mit Kosten–, Ausreißeranalyse, 
CO2-Ausstoß et cetera. Diese bieten ihren 
Kunden Fahrzeugkonfigurationen an, die 
nachhaltige Fahrzeugkonzepte fördern, 
in Bonus-Malus-Systemen Spritschlu-
cker abschrecken sowie Anreize für 
CO2-ärmere Modelle geben.

Leasing-Kunden wollen von einer Gesell-
schaft längst mehr als die reine Produkt-
finanzierung. Sie suchen alles aus einer 
Hand – von der Beratung bei der Beschaf-
fung über Wartung und Reparatur, bis 
zur Entsorgung des Objekts. In den Lea-
singGesellschaften arbeiten nicht nur 
Finanzierungsexperten, sondern unter 

Anderem auch Physiker und Inge-
nieure, die Objekt- und Markt-

kompetenz mitbringen.

Trotz innovativer Leasingmodelle wird 
der Markt weiterhin als undurchsichtig 
und angestaubt wahrgenommen. Dabei 
wird die Transparenz im Vergleich von 
Anbietern und Konditionen längst auch 
im gewerblichen Finanzsektor erwartet. 
Daher wird sich der Trend zur Online-Ge-
schäftsanbahnung auf Leasingnehmer 
und –geberseite weiter fortsetzen. 

Leasing-Geber, als Finanzie-
rungspartner an Investitions-
nachfrage geknüpft, leben von 
technischen Innovationszyklen. 
Daher zeichnen sich innovative Service-
Modelle vor allem durch die frühe Adap-
tion von Bedürfnissen der Nutzer neuer 
Technologien aus. Hier sind insbesonde-
re entsprechende Modelle für Elektromo-
bilität oder erneuerbare Energien zu nen-
nen.

Transparenz und Verläss-
lichkeit sind die Eigenschaf-

ten, die von Kunden im digita-
len Zeitalter erwartet werden. Da-

zu zählen etwa realistische Restwert-
kalkulationen – ohne Überraschungen 
am Ende der Laufzeit. Die Vergleichbar-
keit der Kalkulationen tritt somit in den 
Vordergrund. Weiterhin werden zuneh-
mend Service-Leistungen rund um das 
eigentliche Leasing erwartet.

Ein wichtiges Stichwort ist hier „Objekt-
tausch“. Konkret bedeutet das: Während 
der Grundmietzeit kann das Leasing-Ob-
jekt getauscht werden, um den Service-An-
teil mit neuesten Technologien und neu-
em unverbrauchten Material auf einem 
kalkulierbaren Niveau zu halten. Um den 
exakten Bedarf des Kunden zu ermitteln, 
sollte eine Einschätzung vor Ort im Be-
trieb erfolgen, denn eine individuelle Be-
darfsermittlung ist unabdingbar.

Die Flexibilitätsanforderungen unse-
rer Kunden verändern sich. Das bezieht 
sich sowohl auf die Objektbeschaffung 
als auch auf dessen Ausstattung. Zudem 
wollen Kunden zunehmend Flexibilität 
in der Vertragsanpassung über die ge-
samte Laufzeit hinweg. Sie wünschen 
sich vom Leasing-Geber die Übernahme 
von administrativen Elementen oder 
auch das Angebot von Zusatzleistungen 
wie Versicherungen.

Frage 1:
Welche neuen Trends gibt es 
im Leasing? 

Frage 2:
Welche Beispiele für innova-
tiven Service im Leasing-Be-
reich kennen Sie?

Frage 3:
Welche Ansprüche hat ein 
heutiger Leasing-Kunde an 
den Leasing-Geber?

Peter Koß
Geschäftsführer der AL-
BIS Fullservice Leasing 
GmbH und der Gallinat-
Leasing GmbH

Horst Fittler
Hauptgeschäftsführer 
des Bundesverbandes 
Deutscher Leasing-Un-
ternehmen

Chris. N. Domagala
Geschäftsführer von lea-
singo.de

Expertenpanel

Warum 
 leasen?

mehr service 
erfahren

2
TIPP

Ein Unternehmen kann sich das Leben 
mit effizienten, stets verfügbaren und 
benutzerfreundlichen Tools leichter ma-
chen. Ob für Asset Management, E-Pro-
curement, Logistik oder Lagerbestands-
verwaltung: Sowohl der Finanz-, der Ein-
kaufs- als auch der IT-Leiter können viel 
Zeit, Aufwand und Kosten mit dem richti-
gen Leasing-Anbieter sparen.

Leasing soll kein Standardprodukt sein: 
Der Kunde fordert individuelle Verträ-
ge mit optionalen Dienstleistungen, 
die für seine aktuellen Bedürfnisse zu-
geschnitten wurden und jederzeit an-
gepasst werden können. Es darf kein 
Mehraufwand durch Leasing entstehen, 
im Gegenteil soll durch eine flexible Ab-
wicklung und automatisierte Prozesse 
die Effizienz gesteigert werden.

In den Unternehmen sind verstärkt 
Smart Devices im Einsatz, von Smart 
Phones und Tablet-PCs bis hin zu Gerä-
ten mit eingebauten RFID-Chips, Bed-
side-Terminals in Krankenhäusern und 
„Augmented Reality“ in den Geschäften. 
Diese Assets gilt es in den Leasingverträ-
gen neben den traditionellen IT-Assets 
darzustellen. Zudem wird „Leasing as a 
Service“ zu einem beliebten Schlagwort.

Christian Hofinger
Country Manager Leasing 
DACH bei der Econocom 
Deutschland GmbH
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Laufende Kosten können ei-
nerseits nicht gedeckt wer-
den, was andererseits wie-
derum einen negativen Ein-
fluss auf die Bewertung eines 
Unternehmens hat. Dadurch 
haben insbesondere im Mit-
telstand viele Firmen Pro-
bleme, an Kredite zu gelan-
gen. Oftmals haben nur noch 
solche Unternehmen eine 

Chance auf Kredite, denen es 
finanziell ohnehin schon gut 
geht. Als eine ernsthafte Al-
ternative – gerade in prekä-
ren wirtschaftlichen Situati-
onen – tritt das Factoring im-
mer öfter in den Fokus. Denn 
so besteht die Möglichkeit, 
bestehende Forderungen 
kurzfristig in Geld umzu-
wandeln und selbst wieder 
mehr Handlungsspielraum 
erlangen zu können.

Unterschiedliche 
Factoring-Typen
Beim Factoring handelt es 
sich um ein Instrument der 

Absatzfinanzierung. Dabei 
werden Forderungen, die 
beispielsweise aus Leistun-
gen oder der Lieferung von 
Waren an Dritte entstanden 
sind, an einen sogenann-
ten Factor verkauft. Über das 
Kernmerkmal der Übertra-
gung von Forderungen an 
einen Factor hinaus gibt es 
verschiedene Factoring-Mo-
delle, die sich hinsichtlich 
ihres Leistungsumfangs un-
terscheiden. Während das 
Standard-Factoring eine Re-
finanzierung des gesam-
ten Umsatzes sowie die Ab-
wicklung des kompletten 

Forderungsmanagements 
und eine Risikoabsicherung 
umfasst, verbleibt beim In-
house-Factoring der Buch-
haltungsaufwand beim ver-
kaufenden Unternehmen. 
Der Factor fokussiert sich 
hier lediglich auf die Finan-
zierung und die Absicherung 
des Ausfallrisikos. Beim Fäl-
ligkeits-Factoring hinge-
gen werden die an den Fac-
tor verkauften Forderungen 
nicht sofort, sondern zu fest 
vereinbarten Zahlungster-
minen reguliert.

Vorteile 
 kennen

3
TIPP

Sich aus der Krise factorn
Die Finanzkrise hat bei 
vielen Unternehmen ih-
re Spuren hinterlassen. 
Außenstände verursa-
chen mangelnde Liqui-
dität.

Regelmäßig knüpft die Be-
steuerung an die Bilanzie-
rung an, auch Factoring- 
Geschäfte bilden da keine 
Ausnahme. So führt das „un-
echte“ Factoring (das heißt, 
ein Forderungsverkauf oh-
ne Übergang des Ausfallrisi-
kos) zur bilanziellen Annah-
me einer Kreditgewährung 
des Factors an den Factoring-
Kunden. Als steuerliche Fol-
ge ergeben sich für den Facto-
ringkunden Zinsaufwendun-
gen. Diese reduzieren zwar 
grundsätzlich den steuerli-
chen Gewinn, allerdings be-
stehen hier Hindernisse in 
Gestalt der sogenannten Zins-
schranke: Der steuerliche Ab-
zug von Zinsaufwendungen 
wird limitiert durch die Hö-
he der Zinserträge und darü-
ber hinaus anteilig durch den 
Gewinn vor Steuern und Ab-
schreibungen, sofern nicht 
eine Freigrenze oder eine der 
(komplizierten) Ausnahme-
regeln greifen. Im Ergebnis 

bedeutet dies, dass sich der 
Kunde durch „unechtes“ Fac-
toring steuerlich nicht besser 
stellt als bei einer klassischen 
Darlehensaufnahme.

Vorteilhaftes Factoring 
Anders stellt sich die Situa-
tion für den Kunden im Fal-
le des „echten“ Factoring dar 

(das heißt ein Forderungsver-
kauf mit Übergang des Aus-
fallrisikos). Dort kommt es 
zum Abgang der verkauften 
Forderungen aus der Kunden-
bilanz. Dem folgend sind die 
für den Kunden entstehen-
den Aufwendungen steuer-
lich kein Zinsaufwand, dem 
vollständigen einkommen-

steuerlichen Abzug steht in-
soweit nichts im Wege. Aus 
Kundensicht kann echtes 
Factoring daher einen Vorteil 
gegenüber der Darlehensfi-
nanzierung bieten.

Gewerbesteuer 
Neben Einkommen- oder Kör-
perschaftsteuer spielt für den 
Factoring-Kunden regelmä-
ßig die Gewerbesteuer eine 
Rolle. Auch diese Steuerart 
kennt Vorschriften, die einen 
vollständigen Aufwandsab-
zug verhindern, wobei seit ei-
nigen Jahren die verschiede-
nen Finanzierungsalternati-
ven tendenziell gleichbehan-
delt werden. Das früher oft 
gehörte Argument, (echtes) 
Factoring führe für den Kun-
den zu einem gewerbesteuer-
lichen Vorteil gegenüber der 
Darlehensfinanzierung, gilt 
heute so nicht mehr. 

Besteuerung des  
Factors
Schließlich muss sich auch 
der Factor selbst mit Blick 
auf seinen eigenen Refinan-
zierungsaufwand möglichen 
steuerlichen Einschränkun-
gen durch die erwähnte Zins-
schranke stellen, was leider 
im Factoring-Geschäft keine 
Ausnahme ist. Hier gibt es Ge-
staltungsmöglichkeiten, die 
allerdings wiederum Auswir-
kung auf die steuerliche Situ-
ation des Kunden haben kön-
nen.

Factoring und Steuern

„Echtes“ Factoring kann gegenüber der Darlehensfinanzierung 
einige Vorteile bieten.� Foto: shutterstock

Dr. Karsten Schuck

redaktion.de@mediaplanet.com

Wachstum braucht Liquidi-■■

tät. „Investieren, Lager füllen, 
Personal aufstocken – durch 
eine umsatzkongruente Finan-
zierung wie das Factoring las-
sen sich dynamische Unterneh-
mensentwicklungen schnell 
und nachhaltig unterstützen“, 
so Volker Ernst, Vorstand des 
Bundesverbands Factoring für 
den Mittelstand (BFM). Der Fac-
tor zahlt innerhalb von 24 Stun-
den einen Großteil der Rech-
nungsbeträge aus. So werden 
Forderungen mit unterschied-

lichsten Laufzeiten in frei ver-
fügbare Liquidität umgewan-
delt, die sich wiederum zur 
sofortigen Reduzierung von Lie-
ferantenverbindlichkeiten ein-
setzen lässt. Bei unverändertem 
Eigenkapital und entsprechend 
verminderter Bilanzsumme er-
möglicht Factoring eine deut-
liche Erhöhung der Eigenkapi-
talquote.

! Weitere Informationen 
unter:

www.bundesverband-facto-
ring.de

FAKTEN

Was ist Factoring?

Jede Finanzierungs-■■
form hat steuerliche 
Folgen. Je nach indivi-
dueller Situation kann 
Factoring im Vergleich 
zur klassischen Dar-
lehensaufnahme dem 
Factoring-Kunden so-
gar steuerliche Vorteile 
verschaffen.

Warum treten deutsche ■■

Unternehmen immer mehr 
Forderungen ab?

! Deutsche Unterneh-
men, zunehmend auch 

aus dem Mittelstand, wün-
schen sich schnelle Liquidi-
tät aus ihren Lieferungen 
und Leistungen. Ebenso soll 
das Risiko reduziert werden, 
dass die Forderungen gegen 
ihre Kunden ausfallen. Gera-
de Neukunden, die Factoring 
in der Finanzkrise kennen- 
und schätzen gelernt haben, 
sind der Finanzdienstleis-
tung treu geblieben.

Wie sehen Sie die Nut-■■

zung von Factoring in 
deutschen Unternehmen 
in der nahen Zukunft?

! Die Mitglieder des 
Deutschen Factoring-

Verbandes e.V. sind zuver-
sichtlich, dass der Aufwärts-
trend im Factoring auch 
weiterhin anhält: Über 65 
Prozent der Mitglieder glau-
ben an eine „gute“ und wei-
tere über 30 Prozent mindes-
tens an eine „befriedigende“ 
Geschäftsklimaentwick-
lung.

Schon aufgrund von Basel 
III werden die klassischen 
Kreditvergabekapazitäten 
für potenzielle Factoring-
Kunden auch künftig eher 
begrenzt sein. Der Trend 
nach zunehmend gewollter 
Unabhängigkeit der Unter-
nehmen vom klassischen 
Bankkredit wird Factoring 
weiterhin als attraktive al-
ternative Finanzierungs-
form wachsen lassen. 

Welche Forderungsvo-■■

lumina werden derzeit be-
sonders nachgefragt?

! Die bereits in den ver-
gangenen Jahren zu 

verspürende Öffnung des 
Factoring-Marktes für mit-
telständische Factoring-
Kunden hat sich fortgesetzt: 
Vom Volumen des Gesamt-
factoringumsatzes werden 
im Segment bis zehn Millio-
nen Euro bereits über 46 Pro-
zent abgewickelt und knapp 
88 Prozent aller Kunden 
werden im Segment von bis 
zu zehn Millionen Euro be-
dient. Factoring ist also für 
kleine und große Unterneh-
men geeignet.

F&A

Dr. Alexander 
Moseschus
Geschäftsfüh-
rer, Deutscher 
Factoring- 
Verband e.V., 
Berlin

Dr. Karsten 
Schuck Steuer-
berater und Part-
ner im Geschäfts-
bereich Tax bei 
KPMG in Frank-
furt am Main

 Sebastian schmid

redaktion.de@mediaplanet.com
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inspiration

Factoring eignet sich für 
viele, allerdings nicht für 

alle Branchen: Besonders Unter-
nehmen, die fungible Ver-
brauchsgüter, in der Regel aus 
Serien- und Massenproduktion, 
herstellen und vertreiben, bieten 
sich für diese Form des Forde-
rungsverkaufs an.

Wer sollte 
„factorn“?

Zum ersten Mal taucht der 
aus dem angelsächsischen 
Raum stammende Begriff 
Factor, der unter anderem mit 
Mittelsmann oder Verkaufs-
kommissionär übersetzt wer-
den kann, im mittelalterli-
chen Überseehandel auf. Die 
europäischen Handelshäuser 
setzten zur Abwicklung ih-
rer Umsätze im Ausland spe-
zielle Agenten ein. Diese fun-
gierten dann quasi vor Ort als 
Außendienstmitarbeiter und 
wurden erstmals als Factor 
bezeichnet. Als Form der Fi-
nanzierung von Unterneh-
men tritt das Factoring im 18. 
Jahrhundert in Erscheinung. 
Einer der Treiber hierfür war 
die hohe Zahl der Auswan-
derer, die von England aus 
nach Nordamerika übersie-

delten. Die Siedler betraten 
im wahrsten Sinne des Wor-
tes Neuland. Produzierende 
Industrie war dementspre-
chend nicht vorhanden und 
der Bedarf an Produkten aus 
Europa enorm. 

Agents versorgen Sied-
ler im 19. Jahrhundert
Zur Bearbeitung ihrer Ge-
schäfte in den US-Siedlungen 
setzten die europäischen Ex-
porteure sogenannte Agents 
ein. Zu deren Hauptaufgaben 
gehörte die Lagerwirtschaft, 
der Verkauf, die Buchhal-
tung, aber auch die Haftung 

für Zahlungsunfähigkeit so-
wie Aktivitäten im Inkasso-
bereich. Entscheidender Un-
terschied zu heutigen Fac-
toring-Unternehmen war 
jedoch, dass die Agents die 
Geschäfte unter eigenem Na-
men abwickelten. Sie nah-
men also eine Position als 
eine Art Zwischenhändler 
ein. Als Ende des 19. Jahrhun-
derts die USA – mit dem Ziel, 
die eigene Wirtschaft anzu-
kurbeln – begannen, auf aus-
ländische Waren wie Textili-
en hohe Schutzzolle zu erhe-
ben, stellte ein Großteil der 
Agents seine Arbeit ein. Erst 

diese Beschränkung im Wa-
ren-Factoring beschleunigte 
die Herausbildung sogenann-
ter „Factoring Houses“. Diese 
hatten dann nichts mehr mit 
den Waren zu tun, sondern 
kauften nur die daraus ent-
standenen Forderungen an 
und übernahmen immer öf-
ter auch die Ausfallrisiken. 
Der größte Kunde war zu die-
ser Zeit die Textilindustrie.

In Deutschland erst 
seit 1958
Während sich die Factoring-
Branche in den USA von dort 
an fortwährend weiterentwi-
ckelte, trat die Finanzdienst-
leistung in Deutschland erst 
in den 50er-Jahren des 20. 
Jahrhunderts in Erschei-
nung. 1958 unternahm die 
Mittelrheinische Kreditbank 
Dr. Horbach & Co. KG das ers-
te Factoring-Geschäft. Doch 
das Geschäftmodell kam eher 
langsam in Schwung. So ent-
wickelte sich bis 1962 zu-
nächst lediglich ein Umsatz-
volumen von 120 Millionen 
Euro. Eine wirklich relevante 
Nutzung des Factoring setzte 
dann erst ab Mitte der 90er-
Jahre ein und führte letztlich 
zu einem Gesamtumsatz von 
mehr als 157 Milliarden Euro 
im letzten Jahr.

Die Ursprünge des Factoring

früher handel: Der Begriff des Factoring findet seinen Ursprung 
bereits im 18.Jahrhundert.� Foto: shutterstock

Das Factoring als mo-■■
derne Finanzdienstleis-
tung erfreut sich einer 
immer größeren Rele-
vanz. Doch so sehr die-
ser Anglizismus auch 
dazu verleitet – wer ver-
mutet, dass das Facto-
ring lediglich ein mo-
dernes Produkt aktu-
eller Entwicklungen 
des Finanzmarktes ist, 
sieht sich getäuscht. 
Denn die Ursprünge 
des Factoring reichen 
sogar bis ins Mittelalter 
zurück.

Wer Factoring zur Finanzie-
rung nutzen will, muss vor-
ab wichtige Fragen klären. Es 
geht schließlich um seinen 
weiteren Geschäftserfolg 
und nicht nur um irgend-
einen Kredit. Wie agiert der 
Factor mit den Abnehmern? 
Wie verhält er sich bei Boni-
tätsverschlechterung? Kann 
der Factor selber Refinan-
zierungsprobleme bekom-
men, was zur sofortigen In-
solvenz des Unternehmers 
führt? Funktionieren seine 
internen Abläufe? Was pas-
siert, wenn ein Großkunde 
plötzlich aufgehoben wird 
und die Kreditlinie sofort re-
duziert wird? Es geht nicht 
nur um „Was kostet es?“ und 
„Welches Limit gibt es?“. Für 
ein optimales Ergebnis bei 
der Factoring-Wahl nutzt 
man den Factoring-Mak-
ler. Sein Know-how, die Ver-
handlungsmacht und seine 
neutrale Position verbessern 
das Verhandlungsergebnis 
und sind die Garantie dafür, 
dass der Factoring-Prozess 
langfristig funktioniert. 

beratung

Factoring-Makler 
– warum? 

! Weitere Informatio-
nen unter:

www.factoring-ratgeber.de 

Dirk Beden-
becker
Factoring-
makler

 Sebastian schmid

redaktion.de@mediaplanet.com
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In Phasen des konjunkturellen 
Abschwungs dient Factoring 
als Baustein zur Sicherung der 
Unternehmensliquidität, im 
wirtschaftlichen Aufschwung 
spielt Factoring in der Finan-
zierung von Umsatzwachs-
tum eine wichtige Rolle.

Betriebsmittel- 
finanzierung
Grundlegend kommt Facto-
ring in seiner Grundform als 
Ergänzung der Betriebsmit-
telfinanzierung zum Einsatz. 
Durch den Verkauf von Forde-
rungen gegenüber – in der Re-
gel gewerblichen – Abnehmern 
an den Factor kann das Unter-
nehmen seine Forderungen in 
Höhe des Bevorschussungs-
satzes, üblicherweise 80 bis 90 
Prozent der Bruttoforderung, 
sofort in Liquidität umwan-
deln und diese zum weiteren 
Wareneinkauf oder zur Redu-
zierung von Lieferverbindlich-
keiten, gegebenenfalls unter 
Nutzung von Skontoerträgen, 
verwenden. Damit verbunden 
gewährt der Factor einen hun-
derprozentigen Ausfallschutz 
auf die im Rahmen von Debi-
torenlimiten angekauften For-
derungen .

Im Gegensatz zu Bankkredi-
ten wächst die Finanzierung 
kongruent mit steigendem 
Umsatz mit, ohne dass jeweils 
neue Verhandlungen über Kre-
ditlinien und Sicherheiten er-
forderlich werden. Dies sichert 
die Liquiditätsspielräume ins-
besondere für Unternehmen 
im Wachstumsprozess bezie-
hungsweise in Branchen, bei 
denen Warenbestände und 
Forderungsvolumina auf-

grund der aktuell permanent 
steigenden Rohstoffpreise zu-
nehmend an „Wert“ gewinnen 
und eine immer höhere Kapi-
talbindung erfordern. Über-
dies wird durch die sofortige 
Liquidierbarkeit von Außen-
ständen die Prognosegenau-
igkeit des Cash-Flow erhöht 
– mit der Folge von Effizienz-
gewinnen im Liquiditätspla-
nungsprozess.

Exportfinanzierung
Der Trend zu langen Zahlungs-
zielen im Exportgeschäft ist 
ungebrochen, gerade auch 
wenn es darum geht, neue Lie-
ferbeziehungen zu gewinnen. 
Einschätzung von Bonität und 
Zahlungsmoral des ausländi-
schen Abnehmers sowie wirt-
schaftliche Risiken des Im-
portlandes stellen aber gerade 
den Exporteur vor besondere 
Schwierigkeiten. Internatio-
nal erfahrene Factoring-Ge-
sellschaften verfügen, neben 
Expertise in der Handhabung 
von Auslandsgeschäften, über 
umfassende internationa-
le Factoring-Netwerke, die es 
ihnen ermöglichen, Abneh-
merrisiken auch bei langen 
Zahlungszielen einzuschät-
zen und abzusichern. Im Ver-
gleich zu Akkreditiven bietet 
Export-Factoring in der Regel 
deutliche Kostenvorteile. Dar-
über hinaus wird die Abwick-
lung für die Beteiligten als Lie-
fergeschäft auf Ziel, im Gegen-
satz zu Akkreditiven ohne Kre-
ditverträge und Dokumente, 
wesentlich vereinfacht. Ab-
nehmer können sogar ihre 
Verbindlichkeiten auf ein lo-
kales Bankkonto im eigenen 
Land bezahlen. Zudem wer-
den Akkreditive auf bestehen-
de Banklinien des Abnehmers 
angerechnet.

Lieferantenfinanzie-
rung
Gerade auch für Branchen, die 
aufgrund ihrer häufig komple-
xen Vertrags- und Zahlungs-
struktur bei Absatzgeschäften 
nur erschwerten Zugang zum 
klassischen Factoring haben, 
wie zum Beispiel dem Maschi-
nenbau, bietet sich mit Rever-
se-Factoring eine interessan-
te Alternative, Factoring eben-
falls zur Working-Capital- Opi-
mierung einzusetzen. Initi-

ator beim Reverse-Factoring 
ist aber nicht der Lieferant von 
Waren oder Dienstleistungen, 
sondern der Abnehmer. Dieser 
schließt mit der Factoring-Ge-
sellschaft einen Rahmenver-
trag, in dem der Factor sich ver-
pflichtet, laufend Forderungen 
bestimmter Lieferanten des 
Abnehmers anzukaufen und 
in der Regel zu hundert Pro-
zent zu bevorschussen. Der Ab-
nehmer kann seinen eigenen 
finanziellen Spielraum durch 
die Verlängerung von Zah-
lungszielen, die weiterhin mit 
dem Lieferanten innerhalb 
vom Factor akzeptierter Gren-
zen abgestimmt werden, aus-
weiten. Die durch das Facto-
ring erreichte sofortige Rech-
nungsregulierung an den Lie-
feranten kann der Abnehmer 
ferner dazu nutzen, sein Ein-
kaufsvolumen auszuweiten. 
Daneben kommt die Verein-
barung verbesserter Einkaufs-
konditionen in Betracht.

Akquisitionsfi-
nanzierung
Mit Hilfe von Fac-
toring können im 
Rahmen von Ak-
quisitionen Finan-
zierungsvortei-
le auf Käufer- und 
Verkäuferseite rea-
lisiert werden. Im 
Vorfeld von Unter-
nehmensverkäu-
fen lässt sich der 
Substanzwert von 
Unternehmen da-
durch steigern, dass 
durch Factoring zins- 
tragende Verbind-
lichkeiten redu-

ziert werden und so ein besse-
rer Preis für das Unternehmen 
erzielt werden kann. Als zu-
sätzlicher Finanzhebel kann 
die durch Factoring freigesetz-
te Liquidität natürlich auch auf 
der Käuferseite dazu beitragen, 
den Einsatz des eingesetzten 
Eigenkapitals zu senken, ohne 
zusätzliche Fremdmittel auf-
nehmen zu müssen. So ist Fac-
toring zunehmend Bestandteil 
strukturierter Finanzierungs-
konzepte bei Firmenkäufen. 
Dieselbe Entwicklung ist für 
Anschubfinanzierungen bei 
Unternehmensübernahmen 
aus der Insolvenz erkennbar, 
bei denen klassische Bankkre-
dite häufig nur schwer akqui-
rierbar sind.

Fazit
Factoring bietet inzwischen 
Möglichkeiten, die Unterneh-
men eine zielgerichtete Nut-
zung innerhalb des Finanzie-
rungsmix erlauben und die für 

verschiedene Zielstel-
lungen geeignet sind. 
Zusätzlich zum klas-
sischen Einsatz tre-
ten zunehmend Spe-
zialformen in den 
Vordergrund, zum 
Beispiel die Liefe-
rantenfinanzierung 
oder auch der Ein-
satz bei Akquisiti-
onsfinanzierungen.  

Personal/Professional insightInspiration

Bei den meisten Un-■■
ternehmen hat sich 
nachhaltig die Erkennt-
nis durchgesetzt, dass 
die Diversifizierung von 
Finanzierungsquellen 
ein wesentlicher Be-
standteil der Strategie 
zur Absicherung des 
Geschäftsrisikos dar-
stellt.

Roberto 
Weckop
Generalbevoll-
mächtiger und 
Direktor Mar-
keting & Inter-
national der 
Eurofactor AG

Factoring – vielseitig einsetzbar in 
der Unternehmensfinanzierung

 Roberto Weckop 

redaktion.de@mediaplanet.com

Die Liquidität verbessert 
sich

Das Finanzierungsvolumen ■■

wächst parallel mit dem Um-
satz, im Gegensatz zum Bank-
kredit passt sich die Finanzie-
rung damit immer automatisch 
der aktuellen Geschäftssitu-
ation an. Zusätzliche Kredit-
spielräume können geschaffen 
werden.
Das Umsatzwachstum wird 
abgesichert

Im Rahmen eingeräumter ■■

Limite besteht ein hunderpro-

zentiger Versicherungsschutz 
gegen Zahlungsausfälle von 
Debitoren. 
Die Bilanz wird optimiert

Infolge des regresslosen ■■

Forderungsverkaufs (echtes 
Factoring) kann die Bilanz ver-
kürzt und damit die Eigenkapi-
talquote erhöht werden. Dies 
verbessert wiederum das Un-
ternehmensrating im Hinblick 
auf Basel III.

! Weitere Informationen 
unter:

www.eurofactor.de

FAKTEN

Einige Vorteile durch Factoring im Überblick:

Miet-Factoring 
Eine spezielle Form des Ein-
zel-Factorings ist Miet-Fac-
toring bei Mietausfällen. Der 
Vermieter erhält dadurch die 
Möglichkeit, rückständige 
oder ausbleibende Mietfor-
derungen unter definierten 
Bedingungen an die Facto-
ring-Gesellschaft abzutreten. 
Als Gegenleistung erhält der 
Vermieter den Kaufpreis der 
Forderungen. Dieser Kauf-
preis entspricht dem Betrag 
der tatsächlich bestehenden, 
offenen Mietforderung. Das 
Risiko, dass die Forderung 
mangels Masse nicht mehr 
realisiert werden kann, geht 
komplett auf das Factoring-
Unternehmen über.

Fälligkeits-Factoring
Der Factoring-Nehmer nutzt 
beim Fälligkeits-Factoring 
die Vorteile der kompletten 
Risikoabsicherung. Ideal ist 
das Fälligkeits-Factoring für 
mittelständige Unterneh-
men, die kurzfristige Forde-
rungen an Kunden mit einer 
Laufzeit von bis zu 90 Tagen 
haben. Das Fälligkeits-Facto-
ring entspricht im Grunde ei-
ner Kreditversicherung mit 
100 Prozent Entschädigungs-
leistung, jedoch entfällt die 
Versicherungssteuer. 

VOB-Factoring 
Ist eine Speziallösung für 
Handwerksbetriebe sowie 
Unternehmen aus dem Be-
reich des Baunebengewer-
bes, die Bauausführungen 
auf Grundlage der Vergabe- 
und Vertragsordnung für 
Bauleistungen (VOB) stellen. 
Rechnungen nach VOB so-
wie Teil- und Abschlagszah-
lungen können hierdurch ein 
Factoring gebracht werden. 
Um eventuell auftretende 
Rückvergütungen, die durch 
die Vergabe- und Vertrags-
ordnung für Bauleistungen 
gewährleistet sind, aufzu-
fangen, wird in den meisten 
Fällen von den ersten Aus-
zahlungen ein Sonderdepot 
angespart. Dieses Sonderde-
pot hat in aller Regel eine Hö-
he von fünf bis 15 Prozent des 
Gesamtbruttoumsatzes vom 
Unternehmen.

factoring-typen

Factoring 
mal anders

Franziska Manske

redaktion.de@mediaplanet.com



D ie Welt wäre um einige Erfi ndungen 
reicher. Damit unserem Land kein zu-

künftiger Leonardo entgeht, machen sich im 
Stifterverband 3.000 Unternehmen und Privat-
personen für Wissenschaft, Forschung und 
Bildung stark. Der Stifterverband engagiert 

sich für die Erneuerung des Wissenschafts  -
sy stems und stärkt den Austausch zwischen 
Wissen schaft, Wirtschaft und Politik. Fördern 
Sie mit Ihrer Spende die weltbewegenden Ideen 
der Leonardo da Vincis von morgen. Mehr unter 
www.stifterverband.de

Stellen Sie sich vor, Sie hätten 

 
fördern können.
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LIFE.
BALANCED.

Nie waren Vielseitigkeit und Effizienz verführerischer und selbstbewusster: 
Der neue  Jaguar XF Sportbrake verbindet verführerische Leistung mit groß-
zügigen 1.675 Liter Ladevolumen und überraschender Wirtschaftlichkeit: 
135 g/km CO2-Emission bei nur 5,1 l/100 km Verbrauch. Die Zahlen stimmen. 

Und es ist ein  Jaguar. 

Vereinbaren Sie jetzt eine Probefahrt und informieren Sie sich über 
unsere attraktiven Full Service Leasing Angebote.

BRINGEN SIE LEBEN 
IN IHRE FLOTTE.

NÄHERE DETAILS: 
  Jaguar Firmenkunden Center 0800 - 119 9160 (gebührenfrei)
www.jaguar-firmenkunden.de

 Jaguar XF Sportbrake 2.2 L Diesel: Kraftstoffverbrauch in l/100 km: 6,1 (innerorts); 4,5 (außerorts); 5,1 (komb.); CO2-Emission 
in g/km 135 (komb.); CO2-Effizienzklasse: A. Modellreihe XF, XJ, XK: Kraftstoffverbrauch in l/100 km: 12,3–5,1 (komb.); 
CO2-Emission in g/km: 292–135 (komb.); CO2-Effizienzklasse: G–A; RL 80/1268/EWG. Abbildung zeigt Sonderausstattung.

BARPREIS AB 
40.798,32 €
netto, inkl. 3 Jahre Garantie 
ohne Kilometerbegrenzung
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