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Haftungsausschluss:  

Ich bin seit 1993 als Firmenkundenberater im Bereic h Leasing und Finanzierung 
tätig, aber ich bin weder Steuerberater noch Rechts anwalt.  
In diesem Buch habe ich mein Bestes dazu getan, ihn en eine  Vielfalt von Tipps 
und Anregungen zusammen zu stellen und die Erfahrun gen weiter zu geben, die sich 
im Laufe meiner Tätigkeit angesammelt haben.  
Sämtliche Hinweise im Bezug auf steuerliche und rec htliche 
Gestaltungsmöglichkeiten sind rein allgemeiner Natu r und keinesfalls auf  den 
Einzelfall bezogen. In allen Beispielen gehe ich da von aus, dass ein 
entsprechender Abgleich mit Rechtsanwalt und Steuer berater bereits im Vorfeld 
stattgefunden hat. Eine Steuer- oder Rechtsberatung  findet nicht statt und kann 
durch die Hinweise in diesem Buch auch nicht ersetz t werden. 
Da es sich um einen sehr komplexen Themenbereich ha ndelt, kann ich eine 
Vollständigkeit, Genauigkeit und unbedingte Aktuali tät der Informationen nicht 
garantieren.  
Zudem kann ich nicht für die Ergebnisse garantieren , die Sie sich aus der 
Anwendung der Tipps und Anregungen eventuell erwart en. Die Verantwortung für die 
Nutzung der Inhalte und Informationen dieses Buches  liegt allein bei ihnen als 
Leser bzw. Nutzer. 
Für etwaige Fehler und daraus resultierende Folgen übernehme ich keine Haftung. 
Gleiches gilt für wettbewerbsrechtliche Zulässigkei ten sowie die Inhalte der 
Internet-Angebote, auf die eventuell per Link verwi esen wird. Als Autor 
distanziere ich mich von allen Inhalten, die sich h inter diesen Links, 
weiterführenden Links, in Gästebüchern, dahinter st ehenden Servern und sämtlichen 
anderen sichtbaren und nicht sichtbaren Inhalten ve rbergen. Sollte eine oder 
mehrere der Seiten die auf den entsprechenden Serve rn liegen gegen geltende 
Rechte verstoßen, so ist mir dieses nicht bekannt. 
Alle in meinem Buch erwähnten Produkt- und Firmenna men sind frei erfunden. 
Sollten sich Ähnlichkeiten oder Übereinstimmungen m it real existierenden Firmen 
oder Marken ergeben, so sind Marken oder Markenname n im alleinigen Besitz der 
jeweiligen Rechteinhaber. 
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Zu Beginn ein wichtiger Hinweis:  
 
 

Dieses Buch ersetzt weder eine steuerliche Beratung  durch Ihren 

Steuerberater, noch eine rechtliche Beratung durch Ihren 

Rechtsbeistand.  

 

Zu den rechtlichen und steuerlichen Aspekten des Le asings gibt 

es bereits eine Fülle an mehr oder weniger praxisor ientierter 

Fachliteratur. Hierauf wieder im Detail einzugehen ist nicht Sinn 

der Sache und würde den Rahmen dieses Buches spreng en.  

 

Was Sie mit diesem Buch erhalten, sind detaillierte  

Insiderinformationen, die Ihnen in letzter Instanz zur richtigen und 

finalen Entscheidung darüber verhelfen sollen, mit welchem 

Leasingpartner Sie Ihr individuelles Ziel am Besten  erreichen 

können. 

 

Ich gehe bei allen Beispielen davon aus, dass eine 

grundsätzliche Beratung durch Ihren Steuerberater b ereits 

stattgefunden hat.  

Ihr Steuerberater hat die Investition mit Blick auf  Ihre 

steuerlichen und bilanziellen Zielsetzungen geprüft  und Ihnen eine 

Finanzierung auf Leasingbasis empfohlen. 

 

Sämtliche genannten Gestaltungsmöglichkeiten haben rein 

beispielhaften Charakter. 

 

Die Beurteilung, inwiefern diese für Ihren individu ellen 

Einzelfall letztlich zielführend wären, obliegt aus schließlich Ihrem 

Steuerberater. 



Leasingangebote 
   RICHTIG vergleichen 
___________________________________________________ ___________ 

___________________________________________________ ________________________________ 
 
© ER Consulting & Training, Roland Eichler - www.leasing-richtig-vergleichen.de         - 4 -  

Inhaltsverzeichnis 
 

• Vorwort . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  S.  5 
 
1. Die Grundlagen 

• Die Situation der Leasinggeber . . . . . . . . . . S. 8 
• Die Situation der Außendienstmitarbeiter . . . . . S. 14 

 
2. Die Vorbereitungen 

• Das Einstiegs-Szenario . . . . . . . . . . . . . . S. 18 
• Die Geschäftsmodelle der Leasinganbieter . . . . . S. 23 
• Der Leasingrechner - des Kaufmanns liebstes Kind .  S. 30 
• Die verschiedenen Vertragstypen  . . . . . . . . . S. 34 
• Der richtige Preis . . . . . . . . . . . . . . . . S. 42 
• Der richtige kalkulierte Restwert  . . . . . . . . S. 46 
• Die richtige Laufzeit & Vertragsgestaltung . . . . S. 50 
• PDF-Download: optimale Vergleichsvorbereitung. . . S. 63 

 
3. Der direkte Vergleich  

• Aus den ersten Fehlern gelernt?  . . . . . . . . . S. 65 
• Die Ermittlung der Basiskondition  . . . . . . . . S. 66 
• Bearbeitungsgebühren . . . . . . . . . . . . . . . S. 69 
• Nutzungsentgelt  . . . . . . . . . . . . . . . . . S. 72 
• Die Valutierung  . . . . . . . . . . . . . . . . . S. 78 
• Bündelung von Rateneinzügen  . . . . . . . . . . . S. 81 
• Der kalkulierte Restwert . . . . . . . . . . . . . S. 88 
• Konditionsanpassung und Zinsbindung  . . . . . . . S. 102 
• Vorfinanzierung & Abwicklung mit Teilzahlungen . . S. 108 
• Teilzahlungen: Vorsicht Falle! . . . . . . . . . . S. 118 
• Die „Softfacts“  . . . . . . . . . . . . . . . . . S. 123 
• Die richtige Entscheidung  . . . . . . . . . . . . S. 129 

 
4. Noch mehr gute Ratschläge 

• Der Anschlussvertrag . . . . . . . . . . . . . . . S. 132 
• Mietkaufverträge . . . . . . . . . . . . . . . . . S. 136 
• Allgemeine Tipps und Empfehlungen 

o Leasing, Kauf oder Finanzierung?  . . . . . . S. 14 0 
o Achten Sie auf Ausgewogenheit!  . . . . . . . S. 14 2 
o So spüren Sie Leasing-Kostentreiber auf . . . S. 14 3 
o Vergleichen Sie nicht nur die reine Kondition S. 14 4 
o Der „Leasingfaktor“ . . . . . . . . . . . . . S. 14 6 

• Gratuliere . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . S. 148 
• Über den Autor . . . . . . . . . . . . . . . . . . S. 150 
• Kontakt  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . S. 151 



Leasingangebote 
   RICHTIG vergleichen 
___________________________________________________ ___________ 

___________________________________________________ ________________________________ 
 
© ER Consulting & Training, Roland Eichler - www.leasing-richtig-vergleichen.de         - 5 -  

• Vorwort 
 
 
Warum ich dieses Buch schreibe… 
 

Na klar, in erster Linie natürlich dazu, um damit G eld zu 

verdienen. Soviel Ehrlichkeit muss schließlich sein  ☺! 

Aber stellen wir die Frage einfach anders: 

 

Wie bin ich darauf gekommen, dass sich mit einem so lchen Buch Geld 

verdienen lassen könnte? 

 

Diese Frage ist einfach zu beantworten. 

 

Weil SIE mit den Informationen und Ratschlägen aus diesem Buch 

eine ganze Menge Geld einsparen können! 

 

Warum das so ist, zeigt meine nahezu alltägliche Er fahrung als 

Firmenkundenberater und das Feedback aus Hunderten von 

Kundengesprächen, die ich in den letzten Jahren gef ührt habe. 

 

Und diese Erfahrung besteht darin, dass in diesem s peziellen 

Bereich leider täglich falsche Entscheidungen getro ffen werden, die 

den Kunden bzw. Interessenten teilweise Tausende von Euros  kosten… 

 

Bedingt durch unfundierte oder fehlende Beratung, k ursierendes 

Halbwissen, schlichte Fehlinformationen - und einer  natürlichen 

Skepsis gegenüber den Ratschlägen jener, die ja „oh nehin nur etwas 

verkaufen wollen“… 

 

Letzteres ist ja leider regelmäßig auch der Knackpu nkt.  
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Denn mal ehrlich:  

 

Wenn Ihnen als Unternehmer ein Außendienstmitarbeit er einer Bank, 

Versicherung, Krankenkasse oder Leasinggesellschaft  gegenüber sitzt, 

stehen bei Ihnen doch ohnehin erst mal alle Zeichen  auf Alarm… 

 

Jeder dieser Verkäufer erzählt Ihnen doch meistens nur das, was 

Sie hören wollen. Und Sie wissen genau, dass hinter  all dem bei Ihrem 

Gegenüber ein teilweise erheblicher Vertriebsdruck steht... 

 

Wieso sollten Sie demjenigen denn dann Ihr Vertraue n schenken? 

 

Früher habe ich meine Kunden bei meinen Beratungsge sprächen als 

Leasing-Außendienstmitarbeiter auch vehement auf de n einen oder 

anderen „dirty trick“ des Mitbewerbs hingewiesen. U nd obwohl mein 

Hinweis berechtigt und fundiert war, habe ich das G eschäft oftmals 

trotzdem verloren. 

  

Mit solchen Hinweisen will man ja ohnehin nur „die billigere 

Konkurrenz schlecht machen“...  Und wie gesagt:  

einem Verkäufer glaubt man generell nicht einmal di e Hälfte…  

 

Die Folge daraus: 

„the same procedure as every year!“ 

 

Also tippt man als Entscheider in letzter Konsequen z dann doch 

nur wieder die Zahlen aus den eingeholten Leasingan geboten in den 

Rechner, um dann letztlich demjenigen den Zuschlag zu geben, bei dem 

unten die geringste Summe herauskommt… 

 

Regelmäßig dann, wenn ich trotz gut gemeinter Ratsc hläge wieder 

einmal ein Geschäft an einen vermeintlich „günstige ren“ Mitbewerber 

verloren hatte, ging mir der folgende Gedanke durch  den Kopf: 

 

 



Leasingangebote 
   RICHTIG vergleichen 
___________________________________________________ ___________ 

___________________________________________________ ________________________________ 
 
© ER Consulting & Training, Roland Eichler - www.leasing-richtig-vergleichen.de         - 7 -  

 
 

„Wenn ich von dem, was der Kunde aufgrund 

seiner Entscheidung nun letztlich unterm Strich 

MEHR bezahlen muss, nur EINEN TEIL hätte, 

 würde ich davon besser Leben als von  

meiner Abschlussprovision…“ 

 

 

 

 

 

 

Und so reifte der Gedanke zu meiner Dienstleistung und zu diesem 

Buch: 

 

„Stelle Dein Insiderwissen zur Verfügung und hilf a nderen, dadurch zu 

sparen!“ 

 

Und zwar als unabhängiger und objektiver Berater - an der Seite 

des Kunden … 

…und nicht als Verkäufer auf Seite der Bank – mit e inem großen 

Stempel „ BEFANGENBEFANGENBEFANGENBEFANGEN“ auf der Stirn… 

 

Und nun - sind Sie bereit? Filetiermesser gewetzt? 

Dann schauen wir dem Fisch mal gemeinsam hinter die  Kiemen! 

 

Viel Spaß und Erfolg dabei wünscht Ihnen 

Ihr  

 

Roland Eichler 
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1. Teil 

 

„Wenn schon Sch...  

    – dann Sch...  mit Schwung!“ 

 

 Die Situation der Leasinggeber 

 

Bitte entschuldigen Sie den etwas markigen Titel di eses 

Kapitels, aber dieses Zitat trifft den Nagel für di e im folgenden 

Kapitel beschriebenen Geschehnisse absolut auf den Kopf. 

Ich konnte nicht anders, es passt einfach so schön…  ☺ 

 

Bevor wir in das Thema Vergleich einsteigen, möchte  ich Ihnen 

zunächst einen kurzen Abriss darüber mitgeben, wie sich die 

Leasingbranche vor allem in den beiden vergangenen Jahren entwickelt 

hat. Wenn Sie diese Fakten kennen, werden sie schne ll verstehen, aus 

welchen Gründen es mittlerweile tatsächlich so schw ierig ist, beim 

Leasing zu einem treffenden Vergleich zu kommen.  

 

Gehen wir zunächst zurück in das Jahr 2008.  

 

Nachdem im produzierenden Gewerbe bereits das Gesch äftsjahr 

2007 fast durchwegs sehr gut gelaufen ist, stiegen die Umsätze in 

den produzierenden Betrieben im 1. Halbjahr 2008 vi elfach in 

rekordverdächtige Höhen.  

 

Die Unternehmer verfügten über eine ausgeprägte Inv estitions-

freudigkeit, der Maschinenbau konnte sich über Auft ragsmangel nicht 

beklagen und bei einem Zinsniveau, das sich in eine r Bandbreite 

zwischen 6 bis 15 % bewegte, ging es auch den Leasi nggesellschaften 

noch richtig gut.  

 



Leasingangebote 
   RICHTIG vergleichen 
___________________________________________________ ___________ 

___________________________________________________ ________________________________ 
 
© ER Consulting & Training, Roland Eichler - www.leasing-richtig-vergleichen.de         - 9 -  

Zu diesem Zeitpunkt ahnte noch niemand etwas von de n dunklen 

Gewitterwolken, die sich am Horizont der Wirtschaft  zusammen 

brauten.  

 

Denn die bei Banken und Unternehmern herrschende Pa rtylaune 

nahm dann mit Ausbruch der Weltwirtschaftskrise im Herbst 2008 ein 

jähes Ende. 

 

Plötzlich war alles anders. Nichts ging mehr.  

 

Die schlechte Auftragslage und die wegbrechenden Um sätze 

führten zu einer chronischen Investitions-Unlust be i den 

Unternehmen.  

Als logische Konsequenz sackten natürlich besonders  bei den 

Leasinggebern als klassische Investitionsfinanziere r die Umsätze 

gerade im ersten Halbjahr 2009 in die tiefsten Kell ergewölbe.  

 

Auch die Banken misstrauten einander… 

 

… und dadurch wurde zusätzlich auch die 

Refinanzierungssituation für die Leasinggeber nicht  einfacher. 

Während sich das allgemeine Zinsniveau ohnehin bere its auf dem 

absteigenden Ast befand, stellten zahlreiche Banken  den 

Geschäftsbereich "Refinanzierung von Leasinggesells chaften" sogar 

vollständig ein. 
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Viele Leasinggesellschaften, hatten nun auf einmal ein noch größeres 

Problem. 

 

Es war ja ohnehin schon schwierig genug, überhaupt an ein 

Geschäft zu kommen. Hatte man das trotzdem geschaff t, wartete 

bereits die nächste Hürde. 

  

Immerhin musste ja auch der Ankauf der zur Finanzie rung 

anstehenden Leasingobjekte irgendwie bezahlt werden . Vor allem 

kleinere Finanzierer, die sich nicht unter den Fitt ichen der 

Großbanken befanden, hatten auf einmal teilweise er hebliche 

Probleme, die zur Refinanzierung erforderlichen Mit tel zu bekommen.  

 

Wer pinkeln will, muss auch das Bein heben können… 

 

Zu dieser Zeit war es bei einigen Gesellschaften ke ine 

Seltenheit, dass von den Außendienstmitarbeitern ak quirierte 

Geschäfte schlicht und ergreifend aus Geldmangel ni cht realisiert 

werden konnten. 

 

Oftmals hatten fleißige Kollegen Investitionen an L and gezogen, 

Geschäfte aufbereitet, unter Umständen sogar schon grünes Licht bei 

der hausinternen Bonitätsprüfung bekommen – und tro tzdem musste dem 

Kunden das Geschäft letztlich doch abgesagt werden,  weil sich keine 

Bank für die Refinanzierung finden ließ. Außer Spes en nichts 

gewesen… 

 

Während sich das allgemeine Zinsniveau immer weiter  nach unten 

entwickelte, stiegen also umgekehrter weise die Ref inanzierungs-

kosten der Leasinggesellschaften. 

 

Da diese genauso wie die Banken unter anderem von d er Differenz 

der Zinskonditionen bei Einkauf und Verkauf leben, gingen die 

Erträge noch steiler in den Keller als die Umsätze.  
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Aber das Ende der Fahnenstange war immer noch nicht  erreicht. 

 

Mit den ersten Unternehmensinsolvenzen und der allg emein 

geringen Nachfrage nach Maschinen und Fahrzeugen ve ränderte sich 

zeitgleich auch das Preisgefüge auf dem Neu- und Ge brauchtmarkt bei 

Maschinen und Fahrzeugen. 

 

Neue Investitionsgüter konnten ohnehin nur noch mit  erheblichen 

Preisnachlässen verkauft werden. Bedingt durch die auf einmal 

sprunghaft ansteigenden Verwertungsfälle bei den Ba nken und 

Leasinggesellschaften erhöhte sich nun aber auch gl eichzeitig das 

Angebot an noch "jungen" und guten Gebrauchtmaschin en 

- und das zu ebenfalls sehr geringen Preisen. 

 

Und die Schwierigkeiten begannen jetzt erst so rich tig… 

 

Ein nicht unerheblicher Teil der Objektfinanzierer agierte bei 

der Prüfung ihrer Finanzierungsanfragen nach dem Mo tto: "Wenn das 

Objekt passt, ist die Bonität des Kunden nur zweitr angig... ". 

 

Gerade diese Gesellschaften (die auf dem Markt oftm als als "die 

Schnellsten" und "die Flexibelsten" auftraten) beka men nun auf 

einmal rote Ohren und feuchte Augen. 

 

Denn das Konzept der "Objektsicherheit" fiel quasi über Nacht in 

sich zusammen.  

 

Zurück blieb ein riesiger Haufen uneinbringlicher F orderungen 

und Verlustabschreibungen, die nicht nur das laufen de Geschäftsjahr, 

sondern teilweise auch die Ergebnisse der vorangega ngenen guten 

Geschäftsjahre zunichte machten.  

 

Selbst renommierte Gesellschaften haben diese Phase  nicht, bzw. 

nur mit erheblichen Umstrukturierungen überlebt... 
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Da waren sie nun, die berühmten drei Probleme eines  jeden 

Unternehmers:  

 

- zu wenig neue Aufträge  

- bröckelnde Margen 

- zu hohe Kosten 

 

Somit war klar:  

"Es muss schnellstens reagiert werden - denn wir br auchen wieder 

Gewinne!" 

 

Aber woher nehmen und nicht stehlen? 

 

Bereits in den Jahren 2006 bis 2008 war der Leasing markt in 

Deutschland mitunter sehr vom Preiskampf diverser A nbieter geprägt.  

 

Wohl wissend um den Umstand, dass zumeist derjenige  das 

Geschäft macht, der seinem Interessenten die niedri gste Rate bieten 

kann, wurden oftmals Angebote zusammengestrickt, di e fernab 

jeglicher vernünftiger Kostenkalkulation lagen.  

 

 Vor allem im Fahrzeugleasingbereich gab es hier di e 

abenteuerlichsten Vertragsgestaltungen. Teilweise s o abenteuerlich, 

dass es für Firmenchefs aus Kostengründen teilweise  sogar schon 

beinahe vernünftig gewesen wäre, die Fahrzeugflotte  des 

Außendienstes mit den Parade-Flaggschiffen eines be kannten Deutschen 

Herstellers auszustatten, der seine Fahrzeuge nur m it extremen 

Subventionen in den Markt gedrückt bekam… 
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"Geiz ist geil "  

 

war zu dieser Zeit nicht nur das Motto einer großen  Elektro-

Marktkette, sondern bezeichnend für die gesamte Ein kaufsmentalität 

der Deutschen Wirtschaft. 

 

Wer die Mechanismen des Preisdumpings kennt, weiß e s aus 

eigener Erfahrung: Runter geht immer relativ einfac h. Wieder rauf 

geht es umso schwerer.  

Und die große Frage bei einer fälligen Erhöhung lau tet immer: 

Welcher Anbieter zuckt als erstes und macht den Anf ang? ... 

 

Das Generieren höherer Gewinne über eine generelle Erhöhung der 

Leasingraten schied als erste Möglichkeit somit sch on einmal aus.  

Zu vergleichbar, zu offensichtlich... 

 

Jetzt war also Kreativität gefragt.  - und soviel k önnen Sie 

mir glauben:  

 

Wenn es um die Gewinnoptimierung außerhalb der rein en 

Monatsraten geht, war die Leasingbranche vor allem  in den 

vergangenen drei Jahren äußerst kreativ! 
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 „Hunde, wollt Ihr ewig leben?“ 

 

 Die Situation der 

Außendienstmitarbeiter 

 

Sie sehen: Ich habe ein Faible für provokante Übers chriften… ;-) 

Damit Sie ein besseres Verständnis für die Zusammen hänge entwickeln 

können, werden sie jetzt auch einiges über die Situ ation und das 

Vergütungssystem der in der Leasingbranche beschäft igten 

Vertriebsmitarbeiter erfahren. 

 

Keine Angst…  

 

Auch wenn ich selbst als aktiver Kundenberater die "Saure-

Gurken-Phase" der Wirtschaftskrise in ihrer vollen Härte zu spüren 

bekommen habe, werde ich Ihnen jetzt nicht die näch sten drei Seiten 

lang die Ohren volljammern... :-)  

 

Aber soviel möchte ich Ihnen dennoch sagen: 

 

Dieser Job ist stressig.  

 

Als Außendienstmitarbeiter stehen Sie unter erhebli chem 

Vertriebsdruck, denn die Gesellschaft will ja schli eßlich auch 

Erfolge sehen.  

 

Keine einfache Aufgabe, denn jeden Umsatz müssen Si e sich 

doppelt verdienen: Zuerst müssen Sie den Kunden von  sich und Ihrem 

Konzept überzeugen (was oftmals die leichtere Übung  ist).  

Anschließend muss jedes Geschäft aber zum zweiten M al verkauft 

werden - diesmal an die hauseigene Bonitätsprüfung.  
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Wenn Sie als Unternehmer die Banken im Allgemeinen kennen, 

werden Sie sich sicher vorstellen können, dass dies er zweite 

Verkaufsvorgang seit der vergangenen Wirtschaftskri se nicht 

einfacher geworden ist... 

 

Ein frommer Weihnachtswunsch… 

 

Und zu guter letzt: wenn Sie wüssten, wie viele Kil ometer ein 

Leasingberater zwischen seinen 300 bis 400 jährlich en 

Beratungsterminen im Durchschnitt auf der Straße zu rücklegt, würden 

sie sich nicht über einen meiner größten Weihnachts wünsche wundern: 

-  einen eigenen Hubschrauber! ... ;-) 

 

Genug gejammert - schließlich hat man ja auch immer  wieder 

positive Erlebnisse und viele nette Kunden - und da s ist letztlich 

das Schöne daran! 

 

• Womit verdient ein Außendienstmitarbeiter sein Geld ? 

 

Wie im Vertrieb allgemein üblich, teilt sich die Ve rgütung der 

Mitarbeiter in einen festen und einen erfolgsabhäng igen Anteil auf. 

 

Das Fixum ist von Gesellschaft zu Gesellschaft sehr  

unterschiedlich und liegt meistens in einer Bandbre ite zwischen 30% 

bis zu 70% des Zielgehalts. Der Rest des Einkommens  rollt über 

Provisionen und evtl. Bonuszahlungen in die Haushal tskasse.  

 

Bonuszahlungen sind meistens vom Erreichen bestimmt er 

Zielvorgaben abhängig. Ist der Mitarbeiter fleißig,  ist ihm der 

Bonus schon einmal gewiss. 

 

Der Provisionsanteil errechnet sich dann entweder a us dem 

abgerechneten Umsatz, sprich dem Netto-Anschaffungs wert der 

Leasingobjekte, oder aus den erzielten Zins- und Zu satzerträgen.  
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„Gib dem Affen Futter…“ 

 

Die Variante der Umsatzprovision ist nur noch äußer st selten 

anzutreffen. Die Berechnung der Provisionen aus den  erwirtschafteten 

Erträgen  ist hingegen mittlerweile die absolut gängigste Va riante.  

 

Kein Wunder aus Unternehmersicht, denn ein Mitarbei ter, der von 

seinem Verkaufserfolg direkt partizipiert, wird sic h um 

dementsprechend bessere Deckungsbeiträge bemühen...  

 

Na, hören sie schon die Nachtigall? 

 

Nun werfen wir noch einen abschließenden Blick auf die 

Zusammensetzung des Provisionsanteils. 

 

Da hätten wir zum einen mal -logisch- die generierten 

Zinserträge . Im vorherigen Kapital konnten Sie aber schon erfa hren, 

dass diese in jüngerer Vergangenheit durch Tiefzins phase und 

Preiskampf ja stetig weniger wurden... 

 

Und was klingelt noch in der Kasse? 

 

Wie Sie ja schon erahnen können, wird im Leasing da s Geld ja 

nicht mehr nur über den Zins, sondern mittlerweile zu einem 

erheblichen Anteil über die - nennen wir sie mal " kreativen 

Nebengeräusche " verdient, die ich im vorherigen Abschnitt bereits  

angedeutet habe. Und auf diese Nebengeräusche werde  ich im weiteren 

Verlauf des Buches auch ausführlich eingehen… . 
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Von diesen Zusatzerträgen partizipieren auch die 

Vertriebsmitarbeiter  - und das in einem nicht unerheblichen Maß.  

 

      Die Verprovisionierung dieser Zusatzerträge s chlägt mit einem 

Anteil von bis zu 75 Prozent  des erfolgsabhängigen Gehaltsbestand-

teils schon sehr gehörig zu Buche.  

 

Und Sie können davon ausgehen, dass diese Möglichke iten zum 

Geldverdienen in der Praxis auch rege und regelmäßi g genutzt 

werden... 

 

 

 

 

 
Praxis-Tipp Nr. 1: 
 

• Fragen Sie Ihren Leasingberater beim nächsten 
Beratungsgespräch doch einfach mal, ob er nach Umsa tz oder 
nach Ertrag bezahlt wird... 

 
Sollte Ihr Gegenüber noch eines der seltenen, nach Umsatz 

bezahlten Exemplare seiner Spezies sein, können Sie  sich auf seine 
Empfehlungen zur Vertragsgestaltung im Regelfall oh ne weitere 
Vorbehalte verlassen.  
 

Denn ihm ist es letztlich egal, ob seine Gesellscha ft bei 
einer für Sie vielleicht steuerlich optimaleren, kü rzeren 
Vertragslaufzeit € 1000,- weniger Zinsen kassiert a ls bei einer 
(für Sie ungünstigeren) längeren Vertragslaufzeit.  
 

Denn seine Provisionsbasis ist ja der Kaufpreis - u nd der 
bleibt bei beiden Varianten unverändert ;-)... 
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Gestern, heute, morgen… - Zeit ist Geld! 

 

Nun kommen wir zu einer Stellschraube an die erfahr ungsgemäß die 

wenigsten denken, die aber in der Finanzwelt eine s ehr große Rolle 

spielt: 

 

 Die Valutierung  

 

Mit der Valutierung (oder auch „Wertstellung“) beze ichnet man im 

Bankenjargon die Festsetzung des Datums, an dem ein e Gutschrift oder 

Belastung auf dem Konto wirksam wird. 

 

Sie kennen diesen Effekt noch aus früheren Zeiten, in denen 

Überweisungen meist erst zwei bis drei Tage später auf dem Konto des 

Empfängers gutgeschrieben wurden.  

 

Mit diesen "vorübergehend unsichtbaren" Geldern mac hen Banken 

auch heute regelmäßig lukrative Geschäfte, indem di ese fliegenden 

Mittel kurzfristig auf Tagesgeldkonten zwischengepa rkt werden. 

  

Ähnliche Effekte werden auch im Leasing genutzt. Un d das meistens 

auf Ihre Kosten, ohne dass Sie sich darüber irgendw elche Gedanken 

machen… 

 

Sehen wir uns einmal an, wie findige Gesellschaften  und Berater mit 

dem Faktor „Zeit“ spielen 

 

Haben Sie schon einmal einen Blick darauf geworfen,  ob Ihre 

Leasingraten wie vereinbart pünktlich zum Monatsers ten von ihrem 

Konto abgebucht werden?  

Wohl eher nicht ;-)… 
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In den meisten Fällen können Sie wohl davon ausgehe n, dass die 

Abbuchung wie vereinbart pünktlich erfolgt. 

 

Allerdings gibt es auch Anbieter, die mit dem Einzu gstermin der 

Leasingraten ein geschicktes Spielchen spielen. 

 

So finden sich beispielsweise Anbieter, die die Lea singraten 

zwar zum Monatsersten kalkulieren, jedoch auf Grund  gesonderter 

Regelung in den AGB bereits zum 20. des Vormonats e inziehen. 

 

Dass diese Praxis für die Leasinggesellschaft einen  lukrativen 

Vorteil bietet, liegt auf der Hand.  

 

Denn mit dieser vorzeitig generierten Liquidität ka nn man 10 

Tage lang auf den internationalen Finanzmärkten gut es Geld 

verdienen.  

 

Nun stellen Sie sich mal vor, welche immensen Beträ ge beim 

monatlichen Rateneinzugslauf bei Ihrem Leasinggeber  in der Summe 

bewegt werden.  

 

Dann können Sie auch abschätzen, dass sich selbst m it nur 2 

Tagen verfrühtem Rateneinzug ordentliche zusätzlich e Zinserträge 

generieren lassen. 

 

Nun werden Sie sicher denken: 

 

„Schön für meine Leasinggesellschaft...  

Aber inwiefern betrifft das MICH?“ 

 

Auch wenn es zunächst mal aus Ihrer Sicht eher unre levant 

aussieht, sollten wir uns den tatsächlichen Effekt einmal anhand 

eines praktischen Beispiels ansehen: 
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Gehen wir wieder von unserer € 100.000,- Maschine u nd einer 36-

monatigen Laufzeit mit € 2.100,- p.M. aus.  

 

Und wir nehmen jetzt zusätzlich einmal an, dass Sie  als 

produzierender Unternehmer zur Finanzierung Ihrer W arenbestände 

nahezu laufend Ihren Kontokorrent-Rahmen zu 8% KK-Z ins beanspruchen 

müssen…  

 

Merken Sie was? 

 

Obwohl Sie ja mit den Raten eigentlich bereits Zins en bezahlen, 

finanzieren Sie netterweise Ihrem Leasinggeber die gesamten 

Leasingratenaufwendungen von € 75.600,- für insgesa mt 10 Tage vor, 

damit er mit dem Geld arbeiten kann… 

 

Diese Nettigkeit kostet Sie so nebenbei nochmal wei tere € 168,- 

 

auf die gesamte Laufzeit, da Sie ja laufend ihren K K-Rahmen 

beanspruchen…  

 

Wie lautet der Rechenweg? 

 

Ganz einfach: kaufmännische Zinsformel. 

Gesamtratenaufwand € 75.600,- x 8%  x  10 Zinstage  = € 168,- gesamt  

     100   x   360 

 

Und selbst wenn Sie keinen KK beanspruchen 

 

und dafür gelegentlich mal Tagesgelder anlegen:  

den 50,-er Taschengeld würden Sie doch sicher auch gerne selber 

mitnehmen, oder nicht? ☺ 

 

Wie Sie sehen lohnt es sich also durchaus, auch ein mal einen Blick 

auf die Zahlungsmodalitäten beim Rateneinzug zu wer fen. 
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Das Spiel mit der Zeit bietet aber noch weitere int eressante 

Möglichkeiten… 

 

Beispielsweise die 

 

 Bündelung von Rateneinzügen 

 

Eine beliebte Variante ist es auch, die anfallenden  Leasingraten 

quartalsweise gebündelt im Voraus einzuziehen. 

 

Netterweise werden Sie auch hier nur in wenigen Fäl len bereits im 

Angebot darauf aufmerksam gemacht.  

 

Denn auch hier wird die Rate meistens dennoch als „ monatliche 

Rate“ ausgewiesen. 

 

Diese Gestaltungen finden Sie meistens bei Verträge n mit 

niedrigen Raten und kleinen ObjektwerLten, wie z.B beim Leasen von 

Telefonanlagen oder EDV.  

 

Argumentativ macht bei niedrigeren Beträgen eine Bü ndelung 

wegen des reduzierten Verwaltungsaufwandes ja Sinn,  und bei kleinen 

Summen tut die Abbuchung von 3 Raten auf einmal ja auch nicht so 

weh… ☺. Zumindest aus Sicht des Leasinggebers. 

 

Welche Auswirkungen hat diese Bündelung in unserem Beispiel? 

 

Hier wird’s schon etwas interessanter, denn diese B ündelung 

kostet Sie (beim angenommenen KK-Zins von 8%) noch einmal weitere  

€ 504,- an Zinskosten. 
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Wie berechnen Sie diese zusätzlichen Zinskosten? 

 

Über einen einfachen gedanklichen Ansatz: 

Pro Quartal werden Ihnen drei Raten abgebucht.  

Eine davon ist „fällig“, 2 Raten aber eigentlich no ch nicht. Im 2. 

Monat wäre dann die zweite „fällig“, allerdings die  3. noch nicht. 

Insgesamt müssen Sie also pro Quartal 3 „noch nicht  fällige“ Raten 

mitverzinsen. 

 

(3 Raten € 6.300,- x 8% x 30 Zinstage) = € 42,- pro  Quartal 

x 12 Quartale (3 Jahre á 4 Quartale)= € 504,- gesamt  

 

Na wenn sich das für ihre Leasinggesellschaft nicht  lohnt… ?! 

 

Ach ja … 

 

…in meinem Vorwort hatte ich Ihnen versprochen, das s Sie sich 

noch darüber wundern werden, an was Sie alles NICHT  denken, wenn es 

um das Thema Leasingvergleich geht…  erinnern Sie sich noch? 

 

Es wird Zeit für einen echten „Aha-Effekt“! 

 

Über die Verschiebung von Zahlungszeitpunkten lässt  sich 

generell mitunter schöne Konditionskosmetik betreib en. 

 

Ich wühle jetzt mal ganz tief in meiner Trickkiste 

 

und gebe Ihnen dafür wieder ein kleines Beispiel: 

 

Ihr Leasingberater hat bei seinem Maschinenleasinga ngebot mit 

der Rate von € 2.100,- etwas daneben gelegen… 
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Um sein Gesicht nicht zu verlieren, kann er ja nich t einfach so mal 

eben die Rate reduzieren, denn dann hätte er ja von  Beginn an 

versucht, sie abzuziehen – und damit würde er bei I hnen ja sicher 

keine Sympathiepunkte ernten… 

 

Um das Geschäft nicht zu verlieren, macht er Ihnen jetzt folgenden 

Vorschlag: 

 

„Herr …, ich möchte das Geschäft gerne mit Ihnen ma chen und 

hätte da noch eine Möglichkeit:  

Aus einem noch nicht abgerufenen Refinanzierungspak et hätte ich noch 

ein freies Sonderkontingent zu günstigeren Vorzugsk onditionen. 

 

Ich könnte Ihnen die Rate auf € 2.070,- reduzieren.   

Allerdings müssten wir den Vertragsbeginn dann um 3  Monate 

vorziehen, damit ich den Vertrag noch in dieses Pak et hineinbringen 

kann…“ 

 

Sie überlegen fieberhaft 

 

und rechnen in Gedanken nach: € 30,- pro Monat x 36   

= fast 1100,- € gespart 

 – na da kann man doch getrost mal 3 Monate eher zu  zahlen beginnen, 

wenn die Ratenanzahl gleich bleibt… 

 

Nachdem Ihnen der Außendienstmitarbeiter den letztg enannten 

Punkt bestätigt hat (nicht mehr als 36 Raten), unte rschreiben Sie 

den Vertrag.  

 

Sie freuen sich über ein gutes Geschäft 

– und Ihr Gegenüber freut sich über ein noch besser es…! 
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Weil seine kalkulierte Zinsbasis jetzt noch höher i st, als vorher ☺… 

 

Wie kann das sein? Rate gesenkt und trotzdem mehr v erdient?? 

 

Die Beantwortung dieser Frage ist reine Finanzmathe matik. 

 

Relevant für die Zins-/Tilgungsrechnung sind immer der 

Auszahlungszeitpunkt und die Höhe der Auszahlung. 

 

Durch den Kunstgriff des Beraters erhalten die drei  

vorgezogenen Leasingraten den Charakter einer Anzah lung. 

 

D.h. sie vermindern den tatsächlichen Auszahlungsau fwand und 

fließen sofort in voller Höhe in die Tilgung ein. 

 

Zusätzlich verkürzt sich der effektive Finanzierung szeitraum ab 

der Auszahlung (Valutierung) von 36 auf nur noch 33  Monate.    

 

Der Fachmann staunt und der Laie wundert sich… 

 

Denn wenn Ihnen der Berater seinen Zinsvorteil in v oller Höhe 

weitergegeben hätte, hätte er Ihnen auch eine Rate von 2.064,- € 

anbieten können. 

 

Da ihm aber die 2.070,- gereicht haben um das Gesch äft zu 

machen, hat er seine Zinsbasis sogar noch von 5% au f 5,12% 

verbessert… ;-) 

 

Wie gesagt: Zeit ist Geld… 

 

Und nirgends ist dieser Spruch so zutreffend wie in  der Finanzwelt. 
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Darf es zum Abschluss noch ein kleines Praxisbeispi el sein? 

 

Hier mal ein Werbeschreiben für eine „Leasing- und 

Finanzierungs- Sonderaktion mit einem Aktionszins a b 3,49% aus einem 

„Sonderkontingent“ … 

 

(Sie werden Sich denken, dass die roten Markierunge n nicht aus 

lauter Menschenfreundlichkeit vom Versender des Wer beschreibens 

angebracht wurden ;-)… ) 

 

„Schwester:   Zange… Tupfer… Taschenrechner…!“ 

 

Schreiten wir zur Sektion: 

 

Im ersten Schritt wird die 2%-ige Bearbeitungsgebüh r zur 

Zinssubvention verwendet. Hierdurch erhöht sich die  erzielte 

Zinsbasis schon einmal von den genannten 3,49% auf 4,83%.  
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Dadurch, dass zusätzlich die Ratenzahlung vorgezoge n wird und 

somit vorschüssig (d.h. mit sofortiger voller Tilgu ngsanrechnung) 

erfolgt, verbessert sich die Zinsbasis noch einmal auf 5,46%. 

 

Den richtigen Kick bringt dann noch einmal die Bünd elung der 

Raten mit vierteljährlichem Rateneinzug vorab. 

Und dieser Kick hebt die tatsächlich erzielte Zinsb asis von den 

beworbenen 3,49% auf echte 6,60%...   ! So leicht geht das… 

 

Aufgepasst! Nur nochmal zur Erinnerung… 

 

Wie schon im Kapitel „Nutzungsentgelt“ beschrieben,  gibt es 

Anbieter, die die Berechnung des Nutzungsentgelts m it dem 

Quartalsraten-Modell verbinden. 

 

Wenn Sie also beispielsweise im Januar Ihr Objekt ü bernehmen, 

wird Ihnen erst zum Vertragsbeginn 01.04. die erste  Quartalsrate 

abgebucht.  

Vom Übernahmetag bis zum 31.03. wird dann noch zusä tzlich das 

Nutzungsentgelt berechnet. 

 

… Vorher Fragen spart viel Geld und Ärger!;-) 
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Schauen wir mal weiter im nächsten Kapitel, was die  wundersame Welt 

des Leasingvergleichs noch so alles zu bieten hat… 

Praxis - Tipp Nr. 12  
 

• Prüfen Sie, wann die Leasingraten eingezogen werden . 
• Achten Sie auf eventuelle Bündelungen beim Einzug d er 

Leasingraten (gängig ist eine quartalsweise Bündelu ng.)   
 
Auch hier gilt: 
Wenn sich hierzu (wie bereits beim Nutzungsentgelt)  im Angebot 
kein konkreter Hinweis finden lässt, notieren Sie s ich in Ihrer 
Übersicht in dies er Spalte wieder ein „?“, um diesen Punkt dann im 
abschließenden Angebotsgespräch mit dem jeweiligen Anbieter zu 
klären.  
 
Wenn Sie schon eher Klarheit haben möchten, müssen Sie dies-
bezüglich auch hier wieder ein wenig recherchieren.  
 
Fordern Sie einen Mustervertrag mit AGB an und werf en Sie einen 
gezielten Blick auf die dort genannten Regelungen b ezüglich 
Ratenfälligkeit und Zahlungsmodalitäten. 
 
Viele Gesellschaften haben auch ihre Musterverträge  und AGB auf 
ihrer Homepage verlinkt. 
 
Wenn Sie vom betreffenden Anbieter schon Verträge i m Bestand 
haben, prüfen Sie die Einzugstermine anhand Ihrer K ontoauszüge. 
 
Berücksichtigen Sie auch diese zusätzliche Zinsbela stung mit dem 
voraussichtlich zutreffenden Betrag in Ihrer Kalkul ation. 
 
P.S.: Für eine schnelle Buchbestellung hatte ich Ih nen ja 2 
Bonustools versprochen… 
 
Hier finden Sie das 1. Excel-Tool zur Berechnung de s Nachteils 
durch Ratenbündelung und verfrühten Rateneinzug: 
http://www.neutrale-leasingberatung.de/XXXXXXXXXXXX XXX  
(vollständiger Link ist in der Vollversion des Buch es enthalten)  
 
Das 2. Bonustool finden Sie in einem späteren Kapit el ;-) 
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" Die Geschichte des Leasings ist eine Geschichte voll er Missverständnisse ".  
 
So in etwa würde ich – in Anlehnung an einen Werbespot - mit einem kurzen knappen Satz meine Erfahrungen 
aus vielen Jahren der aktiven Firmenkundenberatung in der Leasingbranche schildern. 
 
Denn die Erfahrungen die ich dabei mache, wiederholen sich leider ständig.  
Es läuft immer nach den gleichen Mustern ab und die Fehler die beim Einfädeln der richtigen Finanzierung 
gemacht werden sind ebenfalls immer wieder dieselben. 
 
In meinem Praxis-Ratgeber „Leasingangebote RICHTIG vergleichen“  versuche ich so weit wie möglich alle 
Punkte zu behandeln, die für Sie als Entscheider wichtig sind um eine fundierte und richtige Entscheidung über 
ihr Leasingmodell und vor allem über ihren richtigen Leasingpartner zu treffen. 
  
Sie erhalten mit diesem Buch das nötige Insiderwissen aus vielen Jahren aktiver „Fronterfahrung“ in der 
Leasingberatung, um die typischen Fehler zu vermeiden und fundierte, richtige Entscheidungen zu treffen. 
 

Und das weitestgehend ohne Fachchinesisch, so präzi se auf dem 
Punkt wie möglich und in lebendiger Sprache verfasst . 


