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G A S T K O M M E N T A R

(1. Quartal 2007)

Mittelständische Unternehmen stellen 99,3 Prozent
aller umsatzsteuerpflichtigen Betriebe in Deutsch-
land dar, nehmen 46 Prozent der Bruttoinvestitio-
nen vor und schaffen 69,3 Prozent der Arbeitsplätze
in Deutschland (BVMW). In 2006 hatte der Mittel-
stand vollen Anteil am Aufschwung der deutschen
Wirtschaft und auch in 2007 haben die mittelstän-
dischen Unternehmen weiteren konjunkturellen Rü-
ckenwind.

Seit langem ist sich die Leasingbranche der Bedeu-
tung des Mittelstandes bewusst. Während vor Jah-
ren vornehmlich Großunternehmen Leasing nutzten,
um Ihre Fuhrparkkosten zu senken, vertrauen immer
mehr kleine und mittlere Unternehmen dieser Finan-
zierungsform. Sie haben erkannt, dass im Gegensatz
zum Fahrzeugkauf durch Leasing Liquiditätsreserven
erheblich geschont und eine Belastung ihrer Bilanz
durch Fremdkapital vermieden werden kann. Längst
hat sich das Bewusstsein durchgesetzt, dass die Nut-
zungsrechte an einem Wirtschaftsgut Werte schaf-
fen und nicht das Eigentum.

Umso überraschender ist es, dass der Potenzialfak-
tor Mittelstand noch immer nur begrenzt im Fokus
vertrieblicher Aktivitäten steht. Individuelle Lösun-
gen sind selten, gewohnte Geschäftsprozesse sollen
beibehalten und größere Investitionen in den Auf-
bau dieses Segmentes möglichst vermieden werden.
Das funktioniert allerdings nur begrenzt. Ohne die
Anpassung von Prozessen und Abläufen sind Verwal-
tungskosten bei einer großen Anzahl kleinerer Kun-
den kaum zu kontrollieren. Zudem bedarf es indivi-
dueller Ansprachemethoden, denn der Mittelstand
tickt anders als die Großindustrie.

Sixt Leasing, selbst ein unternehmergeführtes mit-
telständisches Unternehmen, kennt die Bedürfnisse
dieser Zielgruppe und bietet im Kfz-Leasing eine Viel-
zahl von Lösungsansätzen, die individuell auf die
Bedürfnisse der Kunden zugeschnitten sind. Seit
Jahren gibt es für den Mittelstand eine eigene Kun-
denbetreuung. So genannte  Mittelstandberater ge-
hen individuell auf die Ziele und Wünsche der klei-
nen und mittelständischen Unternehmen ein. Auch
im Vertrieb wurde eine zielgruppenorientierte Struk-
tur implementiert, so dass sicher gestellt ist, dass
auch kleine und mittlere Firmen mit gleicher Kom-
petenz und Aufmerksamkeit beraten werden wie

Großkonzerne. Für mittelständische Unter-
nehmen, die ihren Fuhrpark auf Leasing um-
stellen möchten, bietet Sixt zudem eine Sale-
and-lease-back-Lösung an. Wir kaufen hierbei
die bestehende Fahrzeugflotte und richten sie
bei Bedarf entsprechend der individuellen
Kundenanforderungen neu aus.

Viele kleinere Firmen haben erkannt, dass sie
durch die Zusammenarbeit mit Sixt Leasing
knappe Management-Ressourcen auf ihr Kern-
geschäft konzentrieren und zugleich die Mo-
bilitätskosten spürbar senken können. Claas,
ein führender europäischer Landmaschinen-
hersteller, verlieh Sixt den „Claas Supplier
Award“ für herausragende Qualität und Zuver-
lässigkeit. Die Uvex-Gruppe, die unter ande-
rem im Arbeitsschutz und als Sportausrüster
international tätig ist, zeichnete Sixt als „Sup-
plier of the Year“ für sehr gute Lieferqualität
und hervorragenden Service aus.

Jörg-Martin Grünberg,
Vorstand Vertrieb Sixt Leasing AG
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