
Leasing als Finanzierungsstrategie

Eine Investitionsplanung und eine Finanzierungsstrategie 
helfen KMU-MEM, angesichts der zahlreichen aktuellen  
Herausforderungen am Ball zu bleiben. Leasing kann ein 
Teil dieser Finanzierungsstrategie sein. Ein Gespräch mit 
René Baumann, Dozent für Industrie 4.0 am BZT Frauen-
feld, und Marcel Stamm, Teamleiter Vertriebsleasing der 
Zürcher Kantonalbank.

Von Monica HotzD ie Herausforderungen für 
KMU-MEM haben sich in den vergange-
nen Jahren verschärft. Man spricht von 
Fachkräftemangel, Digitalisierung und 
Automatisierung, schrumpfenden Mar-
gen etc. Der Wettbewerb wird härter und 
schneller. 
Demgegenüber steht der Umstand, dass 
der Maschinenpark der Schweizer KMU-
MEM im internationalen Vergleich am 
wenigsten automatisiert ist. Dabei wür-
de sich eine Automatisierung bereits ab 
einer Losgrösse von 12 Stück lohnen, 
wie René Baumann erklärt, Dozent für 
Industrie 4.0 am BZT Frauenfeld. Wer 
sich nicht von einem einzigen Maschi-
nenanbieter abhängig machen möchte, 
sollte dabei, so der Tipp des Fachmanns, 
auf die Kompatibilität der Maschinen zu 
einer OPC-UA-Schnittstelle achten. Nur 
über diese Schnittstelle können Maschi-
nen verschiedener Hersteller zu einem 
Internet of Things verbunden werden.
All die aktuellen Herausforderungen er-
fordern Investitionen in die Zukunft. 
Ausbau und Wachstum bedeuten, dass 
Liquidität gebunden wird.
Eine Investitionsplanung und eine Fi-
nanzierungsstrategie helfen dabei, not-
wendige Investitionen zu tätigen, ohne 

das Tagesgeschäft zu vernachlässigen 
und ohne Liquidität und somit Flexibili-
tät einzubüssen. Leasing kann ein Teil 
dieser Finanzierungsstrategie sein.

Partner aus der Schweiz
In Bezug aufs Leasing gibt es weltweit 
keine klare Gesetzgebung, weshalb die 
Wahl des Leasingpartners relevant ist. Es 
empfiehlt sich, einen Partner aus der 
Schweiz zu wählen, wo Leasinganbieter 
im Schweizerischen Leasingverband zu-
sammengeschlossen sind. Ein Leasing-
Codex dient der Transparenz und Quali-
tät des Leasinggeschäftes in der Schweiz. 
Die Zürcher Kantonalbank (ZKB) ist im 
Investitionsgüterleasing schweizweit tä-
tig und betreut ihre Kunden im KMU-Be-
reich in der Region vor Ort. Sie arbeitet 
im Leasinggeschäft mit Lieferanten so-
wie 18 weiteren Kantonalbanken zusam-
men. 
Interessiert sich ein KMU-MEM für ein 
Leasing, ist der erste Schritt, die Bank 
anzurufen und einen Termin zu verein-
baren. Die Bankexperten kommen zum 
Gespräch persönlich im Betrieb vorbei. 
«Wir sind eine nahe Bank», erklärt Marcel 
Stamm, Teamleiter Vertriebsleasing der 
Zürcher Kantonalbank, «es ist uns wich-
tig, vor Ort zu sehen, was das antragstel-
lende KMU macht. Wir sehen das auch 

als Wertschätzung gegenüber unseren 
Kundinnen und Kunden.»

Welche Unterlagen sind nötig?
Für das erste Gespräch mit der Bank soll-
te der Geschäftsführer dem Bankexper-
ten erklären, worum es im zu finanzie-
renden Projekt geht, idealerweise an-
hand von Objektunterlagen. Handelt es 
sich um eine Ersatz- oder eine Erweite-
rungsinvestition? Welchen Nutzen hat 
die Investition? 
Ab einem Investitionsvolumen von CHF 
200’000.– sollten die Jahresrechnungen 
der letzten zwei Betriebsjahre vorgelegt 
werden.
Was die Bank weiter interessiert, ist, wo-
hin sich das KMU entwickeln soll. Die 
Schritte zu diesem Ziel sollten dargelegt 
und dabei auch Marktveränderungen 
berücksichtigt werden.
Ein Businessplan ist nur bei Start-ups 
oder bei grossen Investitionen nötig. Ein 
sauberes Budget reicht in der Regel. 
Grundsätzlich gilt die Regel: Je grösser 
das Investitionsvolumen ist, desto grös-
ser der Erklärungsbedarf.

Was überprüft die Bank?
Die Bank überprüft die Liquidität, die 
Substanz (Eigenkapital), die Rentabilität 
(Ertragskraft) sowie das Businessmodell 
des Unternehmens. Beispielsweise wer-
den bei einer Ersatzinvestition die Zah-
len aus der Vergangenheit angesehen 
mit Blick auf die Zukunft, bei einer Erwei-
terungsinvestition primär die Ziele des 
Unternehmens. Dabei seien Transparenz 
und Vertrauen sehr wichtig, so Marcel 
Stamm.
Anhand der Unterlagen und des ersten 
Gesprächs offeriert die Bank eine erste 



unverbindliche Leasingofferte mit kon-
kreten Konditionen. Sofern die Kundin 
oder der Kunde mit dem Angebot einver-
standen ist, wird die Anfrage final ge-
prüft. Ist der Entscheid der Bank nach 
eingehender Analyse positiv, kommt es 
zu einem zweiten Gespräch, in dem die 
Details besprochen werden.
Die Leasinggesellschaft (Bank) kauft 
dann beispielsweise eine CNC-Bearbei-
tungsmaschine (Leasingobjekt) vom 
Lieferanten und verleast sie dem Lea-
singnehmer (KMU). Während der Lauf-
zeit des Leasingvertrages ist die Bank im 
Eigentum der Maschine. Dies hat den 
Vorteil, dass die Bank mit der CNC-Bear-
beitungsmaschine eine Sicherheit hat. 
Der Leasingnehmer ist im Besitz der Ma-
schine, nutzt sie und ist für ihren ordent
lichen Unterhalt verantwortlich.
Die Ausfallquote sei klein, sagt Marcel 
Stamm. Es sei ein Gerücht, dass nur die-
jenigen Betriebe leasen, die kein Geld 
haben. Zudem müsse man klar unter-
scheiden zwischen dem privaten und 
dem geschäftlichen Leasing. Beim ge-
schäftlichen Leasing geht es nicht um 
ein Konsumgut, sondern um ein Investi-
tionsgut. Die geleaste Maschine soll sich 
parallel zu ihrer Nutzung finanzieren. 
Auch die Zinsen unterscheiden sich, pri-
vates Leasing ist teurer.

Ist Leasing teurer als Kauf?
Ein Leasingvertrag sei ein langfristiger 
Vertrag (ab 24 Monate) und die Leasing-
rate für die festgelegte Zeit fix (monat-
lich, quartalsweise, halbjährlich, jähr-
lich, saisonal zahlbar), wodurch ein Ver-
tragsaustritt nicht ohne Weiteres mög-
lich ist. Der Vorteil der fixen Leasingrate 
sei wiederum, so Marcel Stamm, dass 
man als KMU eine Budgetsicherheit ha-
be. Die Leasingrate bleibt unabhängig 
von der Zinsentwicklung gleich.
Zwar koste das Leasing auf dem Papier 
mehr, als wenn jemand eine Maschine 
bar bezahlt. Aber es stelle sich die Frage, 

was man mit dem Geld anstelle des 
Kaufs sonst noch alles hätte umsetzen 
können. Durch Zuwarten könne Scha-
den entstehen. Kundenprojekte, die 
nicht umgesetzt werden können, um-
ständliche, ineffiziente Produktionspro-
zesse, mit dem Alter der Maschinen zu-
nehmende Instandhaltungskosten, Ein-
busse an Konkurrenzfähigkeit und an At-
traktivität als Arbeitgeber und nicht zu-
letzt ein veraltetes Image bei der jungen 
Generation kosten am Ende mehr als die 
Zinskosten.

Was geschieht bei temporären  
Problemen?
Wichtig sei, so der Teamleiter Vertriebs-
leasing, dass ein KMU auf die Bank zu-
komme, wenn sich unvorhergesehene 
Probleme bei der Ratenzahlung abzeich-
nen, beispielsweise weil ein wichtiger 
Kunde abspringt. Hier zeigt sich eine 
Partnerschaft. Für die Zürcher Kantonal-
bank ist die Veräusserung einer Maschi-
ne die letztmögliche Lösung. «Bei Pro
blemen sind wir lösungsorientiert», so 
Marcel Stamm. Die Ratenzahlung könne 
auch mal ausgesetzt werden, eine Stun-
dung sei immer diskutierbar, sodass Kri-
senzeiten überbrückt werden können.
Marcel Stamm erklärt: «Aufgrund der 
Pandemie haben wir in den vergange-
nen zwei Jahren mehrfach erlebt, wie 
Unternehmer aufgrund von externen 
Faktoren in einen Liquiditätsengpass ge-
kommen sind. Wir suchen in solchen Fäl-
len mit dem Kunden nach Lösungen, wie 
der finanzielle Engpass überbrückt wer-
den kann, zum Beispiel durch Stundung 
der Leasingraten oder Vertragsverlänge-
rungen. Die Lösungsansätze sind sehr in-
dividuell und abhängig von der Unter-
nehmung. Wichtig ist jedoch eine offene 
und aktive Kommunikation zwischen 
dem Kunden und dem Leasinggeber.»
Laut Marcel Stamm sind mittlerweile die 
meisten dieser Kunden operativ wieder 
gut unterwegs.
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