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Tec7 ïWir über uns

Ʒ Tec7 bietet größeren mittelständischen 

Unternehmen professionelle Beratung über 

die ideale Strukturierung und Nutzung von 

Absatzfinanzierungsmodellen. 

Wir greifen dazu auf Möglichkeiten wie 

Leasing, Mietkauf, SLB, Forfaitierung, 

Hermesdeckungen, etc. und deren 

Mischformen zurück. 

Ʒ Gründer Werner Weiß arbeitet mit einem 

Team von Experten, die individuell auf den 

Mandanten zugeschnittene Lösungen 

entwerfen. Ingenieure, Wirtschaftsprüfer und 

Juristen stehen Ihnen nach Bedarf zur 

Verfügung. 

Ʒ Mit Fachwissen, Erfahrung und Dynamik 

schaffen wir einen Weg um Umsätze 

signifikant zu steigern. 
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Managementteam Tec7

Werner Weiß, Dipl.-Wirtsch.-Ing (s. Bild)

Ʒ Dr. Georg Hochwimmer

Ʒ Albert Nadler, MBA

Ʒ Dr. jur. Gernot Bauer



www.tec7.netUmsatzsteigerung durch Absatzfinanzierung Seite 5

Produkte und Lösungen zur Umsatzsteigerung

Beratung und Vermittlung

Ʒ Leasing

Ʒ Same-name-leasing

Ʒ Joint-venture-finance

Ʒ Sale-and-lease-back

Ʒ Hire-purchase-contracts (Mietkauf)

Ʒ Strukturierung von ergänzenden 

Besicherungen

Ʒ Forfaitierung

Ʒ Hermesdeckung + 100%-Finanzierung

Ʒ Mischformen
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AbsatzfinanzierungïDefinition

Absatzfinanzierungé

Ʒ Bezeichnet im Allgemeinen Finanzierungslösungen um den Absatz von 

Investitionsgütern zu steigern oder erst zu ermöglichen.

Ʒ Die Beteiligten sind der Lieferant, der Abnehmer und der 

Finanzierungspartner. Abhängig von Regionen, Finanzierungsobjekten, 

Bonitäten, juristischen Besonderheiten, steuerlichen Reglementarien, 

Länderspezifika, etc. existiert eine Vielzahl von Modellen, die dem 

eigentlichen Ziel der Umsatzsteigerung und der Differenzierung im 

Wettbewerb dienen sollen.

Ʒ Die historischen Wurzeln dazu liegen bereits in der Zeit um 1800, als 

Möbelhersteller ihren Kunden Teilzahlungsmöglichkeiten anboten. Die 

heutige Bedeutung liegt vor allem in den Bereichen PKW und 

Investitionsgüter. Im B2C-Bereich auch bei Konsumgütern. Im Bereich 

der PKW-Finanzierung ist die Absatzfinanzierung am bekanntesten und 

geläufigsten. Heute werde mehr als 50% aller Neuwagen bereits 

finanziert. Im Prinzip sind alle bekannten PKW-Finanzierungsmodelle 

und Spielarten auf Investitionsgüter übertragbar!
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Absatzfinanzierung ïNutzen für den Lieferanten/Hersteller

Ʒ Der Hersteller bietet ein einfaches Komplettpaket aus Produkt und 

Finanzierung, ggf. auch Service und Wartung an. Abnehmern mit 

schwacher Bonität ermöglicht er damit erst den Kauf. Insbesondere 

internationale Märkte können damit erschlossen werden.

Ʒ Der gesamte Verkaufsprozess erfährt eine Beschleunigung.

Ʒ Im Wettbewerb kann der Lieferant sich differenzieren. Der Konkurrent, 

der keine Finanzierungslösung anbietet, ist deutlich im Nachteil.

Ʒ Insbesondere in kompetitiven Märkten kann anstatt einer 

ĂRabattdiskussionñ eine ĂTeilzahlungsdiskussionñ gef¿hrt werden, mit 

meist deutlichen Verbesserungen der Margen.

Ʒ Der Hersteller erhöht die Kundenbindung. Insbesondere über 

Paketangebote aus Produkt, Finanzierung und Service kann der 

Hersteller aktiv in den Produktlebenszyklus eingreifen.

Ʒ Die Wirtschaftlichkeit der Investition wird offensichtlich, da Kosten und 

Nutzen parallel anfallen.

Ʒ Durch den Finanzierungspartner findet ein (Ausfall-) Risikotransfer von 

Hersteller auf Finanzierer statt.
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Absatzfinanzierung ïNutzen für den Abnehmer

Ʒ Der Abnehmer trifft eine einfache singuläre 

Entscheidung, ausschließlich mit dem 

Lieferanten. Die eigene Finanzierungsstruktur 

ist davon nicht berührt und nicht betroffen. 

Ʒ Eine Sicherheitenstellung ist nicht notwendig, 

dadurch erweitert sich der 

Finanzierungsspielraum des Abnehmers.

Ʒ Die Kosten der Investition fallen parallel zum 

Nutzen an, dadurch wird die Rentabilität 

offensichtlich.

Ʒ Steuerliche Gestaltungsmöglichkeiten.
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Absatzfinanzierung ïModelle ïÜbersicht

In der Praxis haben sich einige Modelle entwickelt, die aber aufgrund ihrer 

Umsetzbarkeit differenziert betrachtet werden müssen. Sowohl 

Teilzahlungen, Forfaitierung oder Lieferantenkredite habe Schwächen, die 

diese Instrumente meistens nur in Einzelfällen umsetzbar machen. 

Die elegantesten Lösungen werden meist durch Herstellerleasing  

dargestellt. Die meisten Modelle ermöglichen die Umsetzung der auf Seite 7 

dargestellten Vorteile. Es können folgende Modelle unterschieden werden:

Ʒ Maklermodell mit Leasinggesellschaften

Ʒ Same-name-Leasing

Ʒ Herstellereigene Vendor-Leasing-Gesellschaft

Ʒ Sonderfall: Internationales Geschäft
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Absatzfinanzierung ïModell 1 ïMaklermodell

Zu Beginn einer Zusammenarbeit ist meist keine 

vertragliche Übereinkunft von Hersteller und 

Finanzierer möglich. Die Zusammenarbeit erfolgt 

über mehrere Leasinggesellschaften auf 

Projektbasis. Erst im Laufe der Zusammenarbeit 

kristallisieren sich die sinnvollen Kooperationen 

heraus.

Das Maklermodell ist meistens der Beginn einer 

einfachen und sinnvollen Absatzfinanzierung und 

kann dann weiter entwickelt werden.

Prozesszeit

Trans-

Aktions -

aufwand

T
ra

n
s
a

k
ti
o

n
s
a

u
fw

a
n

d
 
Ă
lo

s
e

 Z
u

s
a

m
m

e
n

a
rb

e
it
ñ

Gesamtprozessdauer Ălose Zusammenarbeit ñ

Absprache

Rahmen

Bedingungen

Anbah-

nung

Konkretes

Angebot

Entschei-

dung

Anbahn-

ung
Angebot Anfrage

LieferungBestell-

ung

Anbahn_

ung
...

Investitionsprozess

Finanzierungsprozess

Entscheidungsprozess über weitere Dienstleistungen

Bestelleintritt




