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LEASING

Leasing: Verkaufen oder Verm ieten au f der Absatzseite, M ieten oder Kaufen au f der 
Beschaffungsseite. Diese A lternativen bieten sich heute den Verhandlungspartnern au f 

dem M ark t fü r industrie lle Produktionsgüter. —  M it den nachstehenden Beiträgen aus der 
Sicht eines W issenschaftlers und eines Praktikers w ird  zum ersten M a l in einer deutschen 
Zeitschrift de r Versuch unternommen, eine geschlossene Darstellung zum Leasing-Problem 
zu geben.

W ir  stellen d ie  Ausführungen de r beiden Autoren zur Diskussion. M öge der interessierte 
Leser sie einer kritischen W ürd igung  unterziehen und prüfen, inw iev/e it Leasing auch fü r 
ihn Verv^endung finden kann.

Verkaufen durch Vermieten
Leasing -  Mittel der Absatzförderung

W ilhe lm  G.^Franken, Hamburg

Die Schaffung im m er neuer Absatzm öglichkeiten 
durch die  Entv/icklung gediegener, der ¡ev/eiligen 

Struktur und Veränderung des M arktes entsprechender 
Absatzwege entspringt dem Wesen unserer dynam i­
schen Konkurrenzwirtschaft. Zu einem Zeitpunkt, in 
dem au f der größten deutschen Industrieschau zah l­
reiche Stimmen über Absatzschwierigkeiten bei Pro­
duktionsgütern zu vernehmen sind, hat in der Bundes­
repub lik  ein auch absatzw irtschaftlich interessantes 
System aus den USA Eingang gefunden, das sich do rt 
seit dem letzten W eltkrieg , im wesentlichen aber erst 
in den letzten fün f bis sechs Jahren, zu einem Geschäft 
re la tiv  großen Umfanges entw ickelt ha t: das soge­
nannte Equipment Leasing, das heißt die Verm ietung 
von Ausrüstungsgütern.

LEASING == VERMIETEN, MIETEN

Nun ist d ie  Verm ietung von industrie llen Erzeugnissen 
an sich nicht neu. Bereits seit Jahrzehnten herrscht auch 
bei uns diese Praxis z. B. in de r Bau- oder Schuh- 
maschinen-lndustrie vor. Um saisonale Spitzen aufzu­
fangen oder aus anderen betrieblichen Gründen w er­
den Ausrüstungsgüter vom Herste ller an den Verwen­
der verm ietet. Besondere Bedeutung hat diese direkte 
Hersteller-Verm ietung jedoch erst m it der Entwicklung 
und der Verwendung m oderner vnd  kostsp ie liger elek­
tronischer Anlagen erlangt. Der scharfe W ettbew erb 
au f unseren M ärkten verlangt neuzeitliche Ausrüstung 
und Technologie, um au f diesem W ege eine Reduzie­
rung der Produktionskosten bzw. einen Ausgleich zw i­
schen den einzelnen Produktionsfaktoren sicherzustel­
len. Die w i r t s c h a f t l  i c h e  Lebensdauer eines Pro­
duktionsm ittels ist dam it durch den technischen Fort­
schritt kürzer und o ft  zu einer Unbekannten geworden. 
Das Resultat ist, daß die in vielen Industrien benutzten 
Maschinen und G eräte durch rap ide Neuentwicklungen 
sowohl au f dem technischen als technologischen Sektor 
sehr' o f t  bedeutend schneller vera lten als sie abge­
schrieben werden können. Dazu kommt auch noch, daß 
nur wenige Betriebe in der Lage sind, ihre Kapita lrück­
stellungen fü r die Ersetzung vera lte ter, technisch über­
ho lter, bzw. zur Anschaffung neuer kostensparender 
A nlagen laufend in der G rößenordnung zu halten, die 
notwendig wäre, um im in ternationa len W ettbew erb 
au f d ie  Dauer zu bestehen.

DIE EQUIPMENT-LEASING-KONZEPTION

An dieser Stelle hakt das Kernstück der Leasing-Idee 
ein. Das insbesondere wohl auch noch bei uns apod ik­
tisch vertretene Eigentumsdenken w ird  als an tiqu iert 
und fragw ürd ig  angesehen, denn, so w ird  argumen­
tiert, in der westlichen Konkurrenzwirtschaft m it V o ll­
beschäftigung w ird  der Ertrag von de r B e n u t z u n g  
m oderner und ren tab ler Anlagen abhängen und nicht 
von der Unterhaltung und Pflege eigener, technisch 
aber v ie lle icht Jängst überholter Produktionsm ittel. Um­
satzerhöhung verbunden m it entsprechend angemes­
senen Erträgen sei in unserer modernen Ö konom ie 
zum Angelpunkt a lle r unternehmerischen Überlegungen 
geworden, wozu auch die  Entscheidung zum vergleichs­
weise ertragreichsten Einsatz a lle r verfügbaren Be­
triebsm itte l gehöre.

Es soll zu diesem Zeitpunkt noch keine analytische 
Betrachtung über das Für und W id e r einer solchen 
Argum entation bzw. über d ie  V or- und Nachteile des 
Equipment-Leasing vorge leg t werden. Dies b le ib t einer 
späteren, umfassenderen A rbe it V o rb eh a lten . Denn die 
Entscheidung Kauf oder M iete füh rt doch zu einer k r i­
tischen Betrachtung de r r e l a t i v e n  Kosten a lle r 
möglichen Investitionsfinanzierungen im Verhältn is zum 
angestrebten Gewinn. 1st eine Kapita linvestition not­
wendig gefworden, muß sie, volksw irtschaftlich ge­
sehen, von einer Stelle finanz iert werden, zunächst 
ohne Unterschied, ob vom  produzierenden Unterneh­
men selbst, von einem Kreditinstitu t oder schließlich 
einer Equipment-Leasing-Gesellschaft, sei diese nun 
unabhängig oder eine von Unternehmen gegründete 
eigene F inanzierungsgesellschaft.') W ie  dem auch sei, 
eine Leasing-Finanzierung w ird  zukünftig nicht mehr 
ganz zu ignorieren sein, denn schließlich sollten ana­
lytische W irtschaftlichkeitsvergle iche der verschiedenen, 
dem Unternehmen zugänglichen Finanzierungsmetho­
den die Entscheidung über die W ah l der Investitions- 
finanzierung herbeiführen.

So gesehen, um kreist also die Leasing-Konzeption so­
wohl die Absatz- als auch die Beschaffungspolitik der

Siehe hierüber auch G a n t :  »Illusion in Lease F inancing", in ; 
H arvard Business Review, Boston, M arch/April 1959, und V a n c i I : 
„Lease o r Borrow ", a. a . O ., September/October 1961, November/ 
December 1961.
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Unternehmen, sie s trah lt au f Bank- und Versicherungs­
institute genauso aus w ie letztlich au f den Konsumen­
ten als Verbraucher oder Einkommensempfänger; sie 
füh rt zu der Entwicklung einer neuen Form unterneh­
merischer Betätigung, zur G ründung von Equipment- 
Leasing-Gesellschaften und zu einem neuen Beruf des 
Leasing-Maklers.

Abb. 1: Die Ausstrahlung der Leasing-Idee
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Das Leasing-Geschäft, kom m erziell betrieben, ist ein 
außergewöhnlich risikoreiches, kom pliziertes und dem­
entsprechend schwieriges Unternehmen. Es sollte daher 
auch zu keinem Terrain spekulativer Exkursionen w er­
den. Leasing fo rde rt die Ausbildung von veran tw ort­
lichem und hochqualifiz iertem  Personal, das sachlich 
in der Lage ist, im Gespräch m it der Unternehmens­
spitze die spezifischen, dem Leasing-System anhaften­
den Probleme zu präsentieren und zu analysieren, und 
zw ar sowohl aus m ikro- als auch aus m akroökonom i­
scher Sicht. Auch unsere Kreditinstitute werden diese 
Entwicklung m oderner Investitionsfinanzierung nicht 
mehr übersehen können. So betrachtet, befinden w ir  
uns v ie lle ich t am V\^endepunkt vom quasi-passiv-kon­
servativen zum modern-aggressiven Kredit-M arketing.

WAS 1ST „EQUIPMENT LEASING“?

Es lieg t nahe, das Leasing-System im Prinzip m it der 
Kaufm iete zu vergleichen bzw. zu identifiz ieren. M an 
kann zw ar zwischen den Leasing-Varianten solche Ver­
träge finden, die der Kaufm iete ähnlich sind, nämlich 
dann, wenn dem Leasing-(M iet-)Kontrakt eine Kauf­
op tion  angehängt, a lso ein Eigentumstransfer beab­
sichtigt ist.

Equipment-Leasing, w ie  es im nachfolgenden verstan­
den werden soll, ist keine Vorstufe des Verkaufs, son­
dern echte Verm ietung von Ausrüstungsgütern durch 
eine sich au f diese T ä tigke it spezialisierende Finanzie­
rungsinstitution: d ie  Equipment-Leasing-Gesellschaft. In 
dem hier behandelten Themenkreis ob lieg t dieser G e­
sellschaft d ie  Funktion des „Lessor", a lso des Verm ie­
ters. Der B egriff „Leasing" w ird  ferner beschränkt auf 
die „fin a n c ia l lease", d. h. au f die echte Verm ietung 
m it A nlage- oder Investitionscharakter. Im Gegensatz 
zur „op e ra ting  lease" (d. h. M iete m it Um lauf- oder 
Betriebskostencharakter) kann der a u f eine bestimmte, 
fest vere inbarte Laufzeit abgeschlossene M ie tvertrag 
von keiner Partei vo rze itig  gekündigt werden.

Die Übertragung der Lessor-Funktion au f die eigens 
h ie rfü r konstruierte Leasing-Gesellschaft ist, absatz- 
w irtschaftlich gesehen, das wichtigste neue M erkm al 
im Leasing-System. Bisher, d. h. in der direkten Her-

*) V a n c l l / A n t h o n y :  ,The financ ia l Community looks a t 
Leasing", in : Harvard Business Review, Boston, November/Decem­
ber 1959, S. 113-130.

steller-Verwender-Verm iefung, w a r gewöhnlich der Her­
ste ller in d ie  Position des Vermieters (des Lessors) ge­
drängt. Nun bedeutet diese Verm ietungsform  fü r den 
die Lessorfunktion übernehmenden Produzenten ge­
wöhnlich sowohl ein adm in istra tives w ie auch ein 
schwer zu lösendes Finanzierungsproblem . Seit kurzer 
Zeit schenken zw a r unsere Geschäftsbanken dem 
Leasing-Geschäft mehr Beachtung, und ein ige Institute 
o ffe rie ren ausdrücklich die F inanzierung der Hersteller- 
Verm ietung; sie sind dam it bisher aber nur in dos V or­
fe ld  des Equipment-Leasing eingedrungen, ohne die 
Funktion des Lessor oder einer eigentlichen Equipment- 
Leasing-Gesellschaft auszuüben bzw. ausüben zu w o l­
len oder zu können.

Erst m it der E tablierung von Leasing-Gesellschaften 
kann die Lessor-Funktion vom Herste ller au f d ie  jetzt 
zwischen Herste ller und M ie te r (Lessee) stehende O rg a ­
nisation übertragen werden. Dies bedeutet, daß das 
vom Herste ller erzeugte Gut ind irek t zw ar an den Ver­
wender v e r m i e t e t ,  d irek t aber vom Produzenten 
an die Leasing-Gesellschaft v e r k a u f t  w ird . Es ist 
die Leasing-Gesellschaft, die je tzt als Eigentümerin des 
M ietgegenstandes m it dem M ie te r (Lessee) ein Ver­
tragsverhältn is eingeht. Die W artung  der gemieteten 
K ap ita lgü te r b le ib t aber Gegenstand unabhängiger 
Abmachungen zwischen Herste ller und M ieter. Daß 
diese Form der Investitionsfinanzierung in den USA 
von zahlreichen Unternehmen als Lösung v ie le r inner­
betrieb licher Probleme und die  Beseitigung unangeneh­
mer Engpässe angesehen w ird , ze ig t d ie  rap ide Ent­
w icklung des M ietvolumens in den letzten Jahren.

LEASING IN  ZAHLEN

Die ersten amerikanischen Equipment-Leasing-Gesell- 
schaften sind 1952 gegründet worden, und zw ar ent­
weder als Tochtergesellschaften großer K reditinstitute 
oder aber in Verb indung m it einem substantiellen 
Leasing-Kontrakt. So hat z.B . das älteste Unterneh­
men, d ie  United States Leasing Corp., im M a i 1952 m it 
einem Kapita l von nur 20 000 US-$, jedoch m it einem 
fest abgeschlossenen Leasing-Vertrag von 250000 US-$, 
die A rbe it aufgenommen. )̂ Bis 1955 fo lg ten  zunächst 
nur einige wenige Unternehmen, und erst in jüngster 
Zeit hat eine rap ide  G ründungsentwicklung eingesetzt 
m it dem Ergebnis, daß je tzt ein ungewöhnlich starker, 
o ft sogar ruinöser W ettbew erb zwischen diesen Ge­
sellschaften besteht. ■*)

Das Gesamt-M ief-Volum en d e r amerikanischen Gesell­
schaften, 1950 kaum mehr als 10 M ill. US-$, schätzt 
man heute au f 2 M rd. US-$, wovon rund 1,5 M rd. US-$ 
au f d ie  Transportm itte l-Verm ieter (wie Hertz, Avis Rent- 
a-Car, Ryder, Berman, Peterson, Howell & Heather), 
etwa 350 M ill. US-$ au f die Industrie als D irekt-Ver- 
m ieter (wie IBM, United Shoe M achinery, Am erican 
M achine & Foundry) und gut 200 M ill. US-$ au f die 
jungen Equipment-Leasing-Gesellschaften entfa llen.^)

Vorausgesetzt, daß man diesen, a u f Schätzungen be­
ruhenden Daten G lauben schenken kann, würde das 
bedeuten, daß  von der durchschnittlichen US-Brutto- 
Investition in Ausrüstungsgütern von 26 M rd. US-$ das

*) Business W eek, New York, N r. 138, 25. 9.1954, S. 42.
<) »The ve ry  success o f  the  le a s in g  Com panies is c re a tin g  a  f ie rc e  
com petitive atm osphere*, a .a .O . ,  N r. 1698, 17. 3.1962, S. 58.

Diese Daten stutzen sich a u f Schätzungen, w ie  sie in Barron's, 
Boston («Spurt in Leasing*), 19.6.1961, Business W eek („N ew  
muscle in leas ing"), 17.3.1962, The Commerciol and Financial 
Chronicie (.Com m ercia l Banker and the Equipment Leasing Indus- 
try "), 6. 7.1961, enthalten sind.
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M ielvolum en der Industrie und der Equipment-Leasing- 
Gesellschaften m it 550 M ill. U S -| etwa 2 “/o “) der Inve­
stition au f sich vere in igt. ’ )

Die korrespondierenden Brutto-lnvestitionen der Bun­
desrepublik betrugen 1961 gu t 39 M rd. DM. W a g t man 
je tzt eine einfache Projektion des gegenwärtigen US- 
Leasing au f d ie  deutsche S ituation, so würde sich ein 
M ietvolum en von insgesamt 780 M ill. DM ergeben. 
Zum Verg le ich: d ie  F inanzierung von Maschinen zur 
Herstellung von W irtschaftsgütern durch deutsche Teil­
zahlungsbanken betrug 1961 =  346,2 M ill. DM.

Zweife llos läßt sich dieser Leasing-Boom in den USA 
nicht ohne weiteres auch fü r eine andere W irtschaft 
Voraussagen. Der europäische Integrationsprozeß und 
die zukünftige engere handelspolitische Verschmelzung 
zwischen der EW G und den USA werden aber d ie  Kon­
turen der M arktstruktur d e r bete ilig ten Volksw irtschaf­
ten ändern und die W ettbew erbssituation einzelner 
Unternehmen bedrohen. Die Durchführung der not­
wendigen Rationalisierungsinvestitionen w ird  sich an­
gesichts des tendenzie llen Rückgangs der Erträge stär­
ker au f die Frem dfinanzierung verlagern. Da aber fü r 
d ie  k le in- und m ittelständische Industrie dieser W eg in 
der Regel nicht zu beschreiten ist, b ie te t Equipment- 
Leasing fü r diese Betriebe, d ie  durch re la tiv  höhere 
Lohnintensität strukturell bereits im W ettbew erb schlech­
ter gestellt sind, eine A lternativ lösung und vie lle icht 
eine Chance, um im Rennen Lohnsteigerung— Hebung 
der A rbe itsp roduk tiv itä t nicht .au f de r Strecke zu 
bleiben.

DAS ABSATZWIRTSCHAFTLICHE LEASING-MODELL

W enn im Ver- oder Gebrauchsgüterobsatz dem M ie t­
geschäft bei uns v ie lle ich t nur re la tiv  begrenzte Ent- 
wicklungsm öglichkeiten zugestanden werden können, 
so lieg t dies neben der verhältn ism äßig hohen M iete 
auch daran, daß d e r deutsche „hom o öconom icus" sich 
in seinen w irtschaftlichen Entscheidungen noch über­
w iegend von em otionalen Momenten leiten läßt.

Im Investitionsgüterbereich herrschen jedoch andere 
Gesetze, denn hier w ird  die Entscheidung Kauf oder 
M iefe überw iegend aus rationa len Gesichtspunkten ge­
tro ffen  werden müssen. A u f diesen Überlegungen au f­
bauend, arbe ite t auch das Equipment-Leasing, das in 
dem zusätzlichen M ie tangebot eine Erweiterung des 
Marktes und eine Förderung des Absatzes sieht. Es 
stellt immer dann ein brauchbares absatzw irtschaft­
liches Instrument dar, wenn der potentie lle  Abnehm er 
ous inner- oder außerbetrieblichen Gründen nicht kau­
fen kann oder möchte. So ist in den USA in den letz­
ten Jahren eine kontinu ierlich steigende Zahl von Pro­
duzenten dazu übergegangen, neben den bekannten 
konventionellen Absatzwegen und Finanzierungsfor­
men auch dem sogenannten lease plan, d. h. dem Ver­
mietungsplan als zusätzliches absatzförderndes Finan­
zierungsprogram m  mehr Beachtung zu schenken und 
als neues Absatzinstrument einzusetzen. H ierfür bieten 
sich dem Unternehmer mehrere M ög lichkeiten:

1. d ie  A ufste llung eines eigenen, unabhängigen 
Leasing-Programms,

•) Amerikanische Leasing-Experlen prognostizieren b is , 1965 eine 
Enfwidclung auf mindestens 10 Vo.

2 Eine Enquete der Federal Reserve Bank, Boston, hat ergeben, 
□ß in Neu-England 8®/« der 1960 getätigten Maschinenanschaffun­

gen extern finanz ie rt worden sind. A u f Leasing entfie len fast 4 ®/« 
der Anschaffungen bzw. 47V# der externen Transaktionen. S .a .
*Leasing‘s Role in Machinery F inancing", ln : New England Busi­
ness Review, September 1961, S. 1—5.

2. d ie  Einschaltung eines Bankinstituts zur Finan­
zierung d e r Maschinen-Vermietung,

3. die Inanspruchnahme einer Eouipment-Leasing- 
Gesellschaft im Bedarfsfa ll und

4. d ie  Erarbeitung eines Leasing-Programms in Ver­
bindung m it und unter Einschaltung einer Equip- 
ment-Leasing-Gesellschaft.

Die erste Form, die Durchführung eines firm eneigenen 
Equipment-Leasing-Programms, ist in de r Praxis nur 
größeren, finanzstarken Unternehmen Vorbehalten. Sie 
w ird  aber als wirksames Absatzm itte l von vie len Unter­
nehmen geschätzt, w e il d ie  D irekt-Verm ietung einen 
engeren, intim eren Kontakt m it dem Kunden herstellt, 
als dies bei der Zwischenschaltung einer Equipment- 
Leasing-Gesellschaft möglich ist. Der hohe M ie tw ert 
der D irekt-Verm ietung g ilt nur begrenzt als Beweis fü r 
die Richtigkeit dieser Aussage, denn man muß berück­
sichtigen, daß an dem erwähnten 350-M ill.-Doilar- 
Volumen nur ein ige wenige große Firmen be te ilig t sein 
werden. Nachdem aber auch in der Bundesrepublik 
Bankinstitute im Prinzip nicht mehr abgene igt sind, die 
D irekt-Verm ietungs-Programme der Hersteller zu finan ­
zieren, steht auch kleineren Unternehmen dieser W eg 
offen. Die hohen Zuwachsraten im M ietvolum en der 
jungen Equipment-Leasing-Institutionen in den USA 
lassen aber au f der anderen Seite erkennen, daß fü r 
viele Unternehmen die M ethode der eigenen Leasing- 
Finanzierung nur eine sekundäre Bedeutung hat. Für 
sie ist und b le ib t v ie lm ehr der Verkauf, sei er nun 
d irekt m it dem Kunden oder unter Einschaltung einer 
Leasing-Gesellschaft ge tä tig t, das Primat ih rer Absatz- 
bemühungen.

Die Dienstleistungen einer Equipment-Leasing-Gesell- 
schaft in Anspruch zu nehmen, entspricht der dritten 
und vierten Form des Leasing. Neben der Praxis, sich 
dieses Systems nur im Bedarfsfa ll zu bedienen, d. h. 
dann, wenn der Abnehm er eine Leasing-Finanzierung 
wünscht, besteht noch die M öglichkeit einer w e it 
engeren Zusammenarbeit zwischen Equipment-Leasing- 
Gesellschaft und dem Absatz suchenden Unternehmen. 
Bei dieser v ierten Form des Leasing übernim m t die 
Equipment-Leasing-Gesellschaft die Aufstellung eines 
individuellen Leasing-Programms fü r die Produkte des 
betreffenden Unternehmens.

DER LEASING-PLAN

Die professionelle Equipment-Leasing-Gesellschaft b ie­
tet dem Hersteller zunächst eine Dienstleistung in Form 
einer Absatzfinanzierung an. Nachstehendes M odell 
zeigt „A "  als den um Absatz bemühten Hersteller, „B " 
den interessierten N achfrager und „C " die Equipment- 
Leasing-Gesellschaft. Die ununterbrochenen Verbin-

Abb. 2; Das Leasing-Modell
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. dungslinien illustrieren einmal den direkten V erkauf 
A— B m it Eigentumstransfer, m od ifiz ie rt durch den über 
ein K reditinstitu t „C " finanzierten Kauf. Neu ist d ie  
direkte Verkaufsverbindung A — C und das durch eine 
unterbrochene Linie gekennzeichnete M ietverhältn is 
C— B, d. h. zwischen der Equipment-Leosing-Gesell- 
schaft und dem Käufer-M ieter. M öglich ist auch die 
M ietverb indung A — B bei der direkten Hersteller-Ver­
mietung bzw. D— B, wenn ein Bankinstitut a lle  Lessor- 
Funktionen übernim m t und nicht nur d ie  D irekt-Ver- 
mletung des Herstellers finanziert.

Bei einem Equipment-Leasing-Vorgang operieren also 
dre i Parteien, wobe i „C " das Investitionsrisiko über­
nimmt. Verhandelt also „A "  m it „B " über den Verkauf 
einer Maschine, „B " diese aber im Augenblick z. B. aus 
Liquiditätsgründen nicht kaufen kann, bietet sich jetzt 
die M öglichkeit, über „C " zu verkaufen und zu ver­
mieten. Das M ie tangebot als A lte rnative  zum Kauf regt 
dam it zu neuen Entscheidungen und unternehmerischen 
Überlegungen an, und es v e r l ä n g e r t  das Ver­
kaufsgespräch. Leasing b ilde t dam it eine Bereicherung 
der absatztechnischen Kollektion des Verkäufers und 
schafft einen neuartigen Absatzweg, der keine Investi­
tion seitens des Absatz suchenden Herstellers verlangt.

LEASING ERSCHLIESST NEUE MARKTE

Equipment-Leasing kennt praktisch keine Produktgrenze: 
ob kostspielige elektronische Anlagen, G abelstap ler, 
Flugzeuge, W erkzeug- oder Büromaschinen, kom plette 
W arenhaus- oder Hoteleinrichtungen, F lutlichtanlagen, 
Erdöl-Bohrausrüstungen, wissenschaftliche oder m edi­
zinische G eräte, Traktoren, Baumaschinen oder kom­
plette Fabrikationsanlagen, um nur ein ige zu nennen; 
a lle  diese Erzeugnisse werden je tzt verm ietet und ge­
m ietet werden können.

Das Leasing-Prinzip vergrößert m it dem Angebot der 
a lte rnativen Investitionsfinanzierung den M ark t durch 
die  G ewinnung neuer Abnehmerkreise. Es fö rde rt da r­
über hinaus eine Steigerung der Investitionsgeschwin­
digke it. Amerikanische Hersteller m it einem Leasing- 
Programm haben die Erfahrung gemacht, daß es unter 
Benutzung der Leasing-Methode leichter ist, einen Pro­
duzenten zur Verwendung der jeweils modernsten A n­
lage anzuhalten oder zu gewinnen. Dies füh rt auch 
dazu, daß z. B. neue Typen schneller und m it w eniger 
P ion ierarbeit und Kosten verbunden e ingeführt werden 
können.

Equipment-Leasing w ird  absatzpolitisch in Zukunft von 
den Unternehmen nicht mehr übersehen werden dürfen. 
Im Inlandgeschäft nicht und auch nicht im Außenhan­
del. Denn auch im Ex- und Im port läß t sich das Leasing- 
Verfahren zw ar noch nicht generell, so ob e r doch be­
reits weitgehend im Verkehr m it den westlichen Indu­
strie ländern anwenden. Export-Leasing ist noch re la tiv  
unbekannt und be findet sich noch im Anfangsstadium  
der Entwicklung. Die entsprechenden Umsätze werden 
noch klein sein, dürften aber im Zuge der weltweiten 
Ausdehnung dieser M ethode an Bedeutung gewinnen.

DAS EXPORT-LEASING

O bzw ar m it der G ründung von unabhängigen Equip- 
ment-Leasing-Gesellschaften in den USA theoretisch 
auch gleichzeitig die M ög lichke it geschaffen worden 
w ar, das Equipment-Leasing zumindest im US-lmport- 
geschäft anzuwenden, ist diese Praxis erst in jüngster 
Ze it von den US-Leasing-Gesellschaften au fgegriffen

worden. Es w ird  in deutschen w ie  auch anderen euro­
päischen Exportkreisen bisher nur w en ig  bekannt sein, 
daß die Inanspruchnahme de r Dienste einer US- 
Leasing-Gesellschaft nicht nur heimischen Herstellern, 
sondern auch ausländischen W ettbew erbern im Export 
nach den USA o ffen steht.

Equipment-Leasing beschränkt sich also keineswegs nur 
au f das reine Inlandgeschäft; es hat inzwischen durch 
die Ausdehnung dieses Verfahrens au f eine Reihe von 
Ländern auch fü r den Außenhandel bereits eine ge­
wisse Bedeutung erlangt. Die Anwendung des Equip- 
ment-Leasing im Export w ird  z. B. schon je tzt dann 
ohne Schwierigkeiten möglich sein, wenn im Lande des 
Importeurs eine Equipment-Leasing-Gesellschaft a rb e i­
tet. Aber auch Leasing-Exporte nach anderen Ländern, 
in denen bis jetzt noch keine solche Gesellschaft errich­
tet worden ist, dürften entweder über die Equipment- 
Leasing-Gesellschaften des Exportlandes oder aber 
über eine solche in einem dritten  Lande durchzuführen 
sein, wenn z. B. über die K red itw ürd igke it des M ieters 
keine Zw eife l bestehen.

Für den Exporteur unterscheidet sich ein Ausfuhrge­
schäft unter Einschaltung einer Equipment-Leasing- 
Gesellschaft nicht wesentlich vom üblichen Export. Die 
Verschiffung e rfo lg t an den Empfänger, den M ie te r 
des Kapitalgutes, w ährend die Equipment-Leasing- 
Gesellschaft als Eigentümer und Verm ieter in der Regel 
Zahlung gegen Dokumente leistet und som it das Inve­
stitionsris iko übernimmt. Die nachstehende, noch unvo ll­
kommene Zusammenstellung von Equipment-Leasing- 
Gesellschaften g ib t einen ersten Eindruck darüber, in 
welchen Ländern bisher das Leasing-Verfahren einge­
füh rt worden ist. Sie mag gleichzeitig im Bedarfsfa ll 
als Hinweis fü r den deutschen Exporteur dienen.

Das Nelz der Equipment-Leasing-Gesellschalten 
USA:

United States Leasing Corporation, San Francisco
Equitable Leasing Corp., New York City
Bankers Leasing Corp., Boston
American Industrial Leasing Co., Chicago
Nationwide Leasing Co., Chicago
Equilease Corp., New York
Lease Plan International, Great Neck, N. Y.
Talcott Leasing Corp., New York 
W alter E. Heller & Co., New York 
Arizona Bancorporation, Phoenix 
Langner Leasing Co., New York City 
National Equipment Rentals Ltd., Elmont, N. Y. 

Australien:
Lease and Investment Ltd., Sidney 

Belgien:
I locindus SA., Brüssel 
.^Bundesrepublik Deutschland:
Ï Deutsche Leasing GmbH., Düsseldorf

Locindus SA., Paris 
Großbritannien :

Mercantile Leasing Comp. Ltd., London 
Industrial Leasing & Finance Ltd., London 
Leasing & Development Finance Ltd., London 
Equipment Leasing Co., London 

Italien:
American Industrial Leasing Comp, 
mit Niederlassungen in Turin, Mailand und Rom 

Kanada:
Canadian-Dominion-Leasing Corp., Toronto 
Industrial-Talcott Ltd., Montreal 

Mexiko:
American Industrial Leasing Comp, 
mit Niederlassung in Mexico City, D. F.

Puerto Rico:
Talcott-Inter-American Corp., San Juan 
American Industrial Leasing Comp., San Juan

XII W irtsd ia ftsd ienst 1962/IV


