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D ie Deutsche Leasing (DL) 
hat mit einem Neuge-

schäftsvolumen im gewerb-
lichen Fahrzeugleasing von 
rund 2,356 Milliarden Euro 
nach Anschaffungswerten  
ihre Bücher am 30. September 
f ü r  d a s  G e s c h ä f t s j a h r 
2007/2008 geschlossen. Die 
Leasinggesellschaft hat damit 
ihr Ergebnis von rund 2,155 
Milliarden Euro aus dem Vor-
jahr um rund 9,5 Prozent 
übertroffen. 

Parallel dazu ist der Fahr-
zeugbestand im Leasing von 
zirka 121.000 um fast fünf 
Prozent auf rund 125.000 Ver-
träge gewachsen. „Die Steige-
rung in beiden Bereichen ha-
ben wir über alle Branchen 
hinweg vorwiegend mit Kun-
den erreicht, die Fuhrparks 
mit 50 bis 300 Fahrzeugen un-
terhalten“, sagt Michael Velte, 
Geschäftsführer der Deut-
schen Leasing Fleet. Der zwei-
te Geschäftsführer Holger 
Fischbach fügt hinzu: „Dabei 
hat sich die Deutsche Leasing 
im Wesentlichen auf den Aus-
bau der Geschäftsbeziehungen 
mit den Bestandskunden mit 
Motivationsfuhrparks kon-
zentriert und selektive Neuk-
undenakquise betrieben.“ 
Aber auch die Sparkassen hät-
ten ihre Zusammenarbeit mit 
der DL intensiviert und einen 
erheblichen Beitrag zum Neu-
geschäft speziell mit kleineren 
Flotten geleistet. Laut Michael 
Velte haben sie einen Anteil 
von etwas weniger als 20 Pro-
zent beigetragen.

Das internationale Flot-
tengeschäft, das die DL in Ko-
operation mit ING betreibt, 
hat sich hingegen auf dem Ni-

veau des Vorjahres eingepen-
delt. Beide betreuen folglich 
einen Fahrzeugbestand von 
rund 300.000 Einheiten, den 
gemeinsame internationale 
Flottenkunden von den Lea-
singgesellschaften managen 
lassen.

Remarketingstrategie 
gegen fallende Restwerte
Gegliedert nach Fahrzeugseg-
menten hat der Fahrzeugbe-
stand vor allem durch eine  
höhere Nachfrage in der Mit-
telklasse zugelegt. Nach Anga-
ben der DL haben die Flotten-
kunden bevorzugt Modelle 
wie den VW Passat, Audi A4 
und den 3er BMW geleast. 
„Der Großteil unserer Fahr-
zeuge setzt sich somit aus 
deutschen Fabrikaten und hier 
vorwiegend aus Modellen der 
Premiumhersteller zusam-
men“, so Michael Velte. 

Da die meisten Fahrzeuge 
außerdem mit moderaten  
Dieselmotorisierungen ausge-
stattet sind, sieht der Ge-

schäftsführer nur für wenige 
Bestandsfahrzeuge eine Be-
drohung durch sinkende Rest-
werte und folglich das Lea-
singgeschäft auf einem soliden 
Fundament stehen. Insbeson-
dere, weil die DL die Gefahr 
der fallenden Restwerte be-
reits vor drei Jahren erkannt 
und mit Absenkungen der 
Restwerte gegengesteuert ha-
be. „Zugleich haben wir das 
Remarketing verstärkt auf 
Buy-back-Vereinbarungen mit 
den Niederlassungen der Her-
steller begründet. 

Das ging zwar zulasten der 
Einkaufsvorteile. Uns war aber 
schon damals klar, dass dieser 
Vorteil am Anfang die Risiken 
am Ende nicht auffangen kann 
und wir mit einer Diversifika-
tion der Risiken am Ende bes-
ser fahren“, konstatiert Velte. 
Und er ergänzt: „Infolgedes-
sen hat die Deutsche Leasing 
Fleet das beste Ergebnis ihrer 
Geschichte erzielt.“

Nichtsdestotrotz will die 
DL auch im kommenden Jahr 
auf Nummer sicher gehen, 
weshalb sie die Restwerte zum 

n1. Januar nochmals den 
aktuellen Marktbedin-

gungen anpasst . 
„Daneben ist ein 
beträchtlicher 
Teil der Rest-
werte durch Dritt

garanten abgesichert. 
Das heißt, selbst wenn der 
Preisverfall sich im kommen-
den Jahr verschärfen sollte, 
würden wir nach internen Be-
lastungsrechnungen immer 
noch schwarze Zahlen schrei-
ben“, betont Fischbach.

Gesicherte Refinanzie-
rung und Wachstumsziele
Darüber hinaus muss die Lea-
singgesellschaft nicht an der 
Refinanzierungsfront kämp-
fen. „Durch die Sparkassen als 
unsere Gesellschafter im Hin-
tergrund ist dies nicht das vor-
dergründige Thema“, sagt Mi-
chael Velte. Im Gegensatz zu 
vielen anderen Leasinggesell-
schaften, denen die Refinan-
zierung ihres Geschäftes zu-
nehmend schwerfällt, befindet 
sich die DL damit in einer pri-
vilegierten Situation. „Unser 
Geschäftsmodell beruht daher 
auf Kontinuität. Wir sind ein 
verlässlicher und stetiger Part-
ner, der dieselbe Ware im 
selben Umfang zum gleichen 
adäquaten Preis liefert wie ges-
tern“, so Holger Fischbach. 

Damit eröffnen sich für 
die DL im aktuellen Marktum-
feld neue Chancen. Denn wäh-
rend einige Anbieter ihr Neu-
geschäft zurückfahren, will die 
Leasinggesellschaft in die Of-
fensive gehen. „Das bedeutet 
jedoch nicht, dass wir alle Ge-
schäfte abschließen. Wir wer-
den weiterhin selektiv vorge-
hen und darauf achten, keine 
großen Restwertausschläge zu 
kassieren“, resümiert Michael 
Velte. Das Wachstumsziel für 
das laufende Geschäftsjahr 
liegt deshalb sowohl für das 
Neugeschäftsvolumen als auch 
für den Fahrzeugbestand wie 
im vergangenen Jahr im 
schwachen einstelligen Pro-
zentbereich. � A .  S c h n e i d e r  Af

Wachstumsrekord 
Die Deutsche Leasing hat ihr Neugeschäftsvolumen 
im gewerblichen Fahrzeugleasing nach Anschaf-
fungswerten um mehr als neun Prozent im abge-
laufenen Geschäftsjahr gesteigert. Damit gehört  
die Leasinggesellschaft zu den Gewinnern im hart 
umkämpften Flottenmarkt.

Michael Velte (links), Geschäftsführer der Deutschen Leasing Fleet,  
und der zweite Geschäftsführer Holger Fischbach melden für das 
Geschäftsjahr 2007/2008 erneutes Wachstum im Flottenmarkt.


