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bank und markt aktuell

Was darf man von einem ordentlichen 
Verbundunternehmen erwarten? Es soll 
nützlich sein. Doch was heißt das? Nütz­
lich sind Verbundunternehmen sicherlich 
dann, wenn sie der optimale Dienstleister 
für die Primärbanken sind, sei es auf 
Produkt- und Systemebene oder mit sons­
tiger Unterstützungs, um so Dinge effizi­
enter zu gestalten und/oder Lücken im 
Angebot zu schließen. Ein nützliches 
Verbundunternehmen soll aufgrund eines 
ausgewogenen Geschäftsmodells aus 
sich selbst heraus bestehen können und 
mehr Kapital generieren als verbrauchen. 
Und es soll für die Sparkassen vor Ort 
natürlich auch einen finanziellen Nutzen 
darstellen, sei es in Form von Provisions­
erträgen für vermittelte Geschäfte oder 
Ausschüttungen an sie als Eigentümer. 

Die Deutsche Leasing ist für die Sparkas­
sen ganz viel von dem. Lange nicht mehr 
hat man in der S-Finanzgruppe so viel 
gebündelt Gutes von einem Verbundpart­
ner gehört. Mit einem Neugeschäft von 
7,8 (i.V. 8,3) Milliarden Euro hat die 
größte der S-Leasinggesellschaften trotz 
des leichten Rückgangs ihre Marktführer­
schaft im deutschen Leasingmarkt aus­
gebaut, da es die Wettbewerber noch 
schlimmer gebeutelt hat. Im europäischen 
Vergleich gelang es dem Bad Homburger 
Investitionsspezialisten auf Platz 3 vor­
zurücken. Rund fünf Milliarden Euro des 
Neugeschäftsvolumens entfallen auf den 
Inlandsmarkt. Weitere 1,3 Milliarden Eu­
ro wurden im Ausland generiert, 1,5 Mil­
liarden Euro steuerte die Deutsche Anla­
gen Leasing DAL bei. Das Neugeschäft 
liegt damit zwar auf dem Niveau des 
Jahres 2006/2007 und unter den Jahren 
07/08 und 08/09, doch hat sich die Er­
tragslage gegenüber dem Vorjahr spürbar 
verbessert. 

Leasing

Deutsche Leasing: Vorbildhaft

Im größtenteils noch von Hans-Michael 
Heitmüller mit verantworteten Geschäfts­
jahr, der langjährige Vorstandsvorsitzende 
übergab zwei Monate vor Stichtag das 
Ruder an Kai Ostermann, erzielte die deut­
sche Leasing ein wirtschaftliches Ergebnis 
von 124 Millionen Euro nach 50 Millionen 
Euro im Vorjahr. Das ist das zweitbeste 
Ergebnis der gesamten Unternehmens­
geschichte überhaupt. Der Blick in die 
Gewinn- und Verlustrechnung zeigt, aus­
gehend von leicht niedrigeren Leasing-
Erträgen und etwas gestiegenen Provi­
sionserträgen, ein Plus des Ergebnis der 
gewöhnlichen Geschäftstätigkeit um rund 
drei Millionen Euro auf 29,4 Millionen 
Euro. Der Bilanzgewinn wuchs um 38 
Prozent auf 19,1 Millionen Euro. Be­
rücksichtigt man, dass die Zahlen des 
Vorjahres durch die Auflösung einer Ob­
jektgesellschaft mit unerwartet hohen Wie­
derverwertungserlösen „besser” dasteht, 
bekommt die Qualität des 2009/2010-Ab­
schlusses eine noch höhere Bedeutung. 

Davon sollen auch die Sparkassen als 
Eigentümer und Vertriebspartner der Deut­
schen Leasing profitieren. Zum einen stie­
gen die geleisteten Provisionszahlungen 
um mehr als vier Millionen Euro. Zum 
anderen wurde die Ausschüttung an die 
Gesellschafter von 22,5 Millionen Euro auf 
27,2 Millionen Euro spürbar erhöht. Das 
entspricht einer Dividende von stolzen 
zwölf Prozent. Im laufenden Geschäftjahr, 
dessen erste Hälfte beinahe um ist, peilt 
die Deutsche Leasing ein Neugeschäfts­
wachstum von rund zehn Prozent an. Da 
die Margen aufgrund steigender Wettbe­
werbsintensität unter Druck geraten, ha­
ben sich die Verantwortlichen zudem die 
Überprüfung der Kosten und Prozesse im 
eigenen Haus auf die Fahnen geschrieben. 
Das klingt alles höchst vernünftig. � P.O.

msgGillardon und Handelsblatt haben in ihrer neuen Studie „Erfolgsfaktoren im Firmenkundengeschäft“ untersucht:

> Was sind die Erfolgsfaktoren im mittelständischen Firmenkundengeschäft aus Sicht der Banken?

> Was erwarten mittelständische Firmenkunden von ihrer Bank?

> Wie gestaltet sich das Eigen- und Fremdbild der Banken?

> Können Banken durch verstärkte aktive Unterstützung ihrer Firmenkunden im Risikomanagement weitere Kundenpotenziale erschließen?

Informieren Sie sich exklusiv über die Studienergebnisse und diskutieren Sie mit Bankmanagern und unseren Experten über 

Erfolgsfaktoren im Firmenkundengeschäft auf unserer Vertriebskonferenz am 18. Mai 2011 in Königstein im Taunus.

> www.msg-gillardon.de/vertriebskonferenz-2011

  Vertriebskonferenz
  „Erfolgsfaktoren im Firmenkundengeschäft“
    Moderation: Prof. Dr. Jürgen Moormann, Frankfurt School of Finance & Management

Jetzt zur Vertriebskonferenz am
 18. Mai 2011 in Königstein im Taunus anmelden!
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