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Lease doch, was du willst
Vom Dienstwagen kennt es jeder, vom Riesenrad eher nicht. Holger Mahlstede aus 
Barsinghausen findet Leasinglösungen auch für spezielle Fälle.

Besiegelt: Manuel Klandt hat mit Holger Mahlstede (r.) ein TÜV-Zertifikat finanziert. Schaarschmidt

Der Kunde

Körperformen ist eine bundes-
weite Fitnesskette, die sich 
auf das Training mit Elektro-
stimulation spezialisiert hat. 
Lizenznehmer Manuel Klandt 
betreibt seit 2016 in Hannover 
zwei Studios in Kirchrode und 
der List. Im Fitnessbereich 
arbeitet er nach entsprechen-
der Ausbildung seit 14 Jahren. 
Zum Angebot gehört neben 
umfangreicher Gesundheits-
analyse auch die Simulation 
eines Höhentrainings.

33 Holger Mahlstede hat gerade mit
einem Riesenrad zu tun. Da muss sich
der Finanzierungsspezialist aus Barsing-
hausen noch einarbeiten – Jahrmarkt
kommt nicht so oft vor. Aber das schreckt
ihn nicht, bestätigt es doch seine Devise,
dass es eigentlich für alles eine Lösung
gibt. Der Laie kann manchmal nur müh-
sam folgen, wenn er sie erklärt – voller
Energie und Begeisterung für ein Thema,
das andere Menschen beschäftigt wie die
Steuererklärung: Leasing.

Mahlstede hat schon ein Dressurpferd
im Wert von 50 000 Euro verleast und an
einen IT-Unternehmer einen McLaren für
250 000 Euro, eine Tischlereimaschine war

schon dabei und die
Zertifizierung eines
Fitnessstudios.

Manuel Klandt
steht in seinem Kirch-
röder Studio Körper-
formen und führt
das Qualitätssiegel
des TÜV Rheinland
vor – das erste eines
EMS-Studios, wie er
sagt. Gut 4000 Euro
musste er investieren
in Geräte vom Defi-

brillator bis zum Feuerlöscher, aber auch in
Mitarbeiterschulungen und natürlich die
Zertifikatgebühr. Gerade beim noch wenig
bekannten EMS-Training, das auf Elektro-
stimulation basiert, erhofft er
sich von dem TÜV-Siegel das
Vertrauen der Kunden. Wer
Leasing nur vom Dienstwagen

kennt, staunt, was damit alles finanziert
werden kann. Aber die Grundidee der
Miete funktioniert bei nahezu jedem Wirt-
schaftsgut – in Fällen wie Klandts Zertifi-
kat allerdings nur mit Andienungsrecht:
Am Ende der Laufzeit muss es der Kunde
zum vereinbarten Restwert übernehmen.
Die meisten Kunden wollten so die Liqui-
dität schonen und die Bilanz entlasten, sagt
Mahlstede, auch Steuern lassen sich spa-
ren.

Sein fünfköpfiges Team sucht dann die
passende Leasinggesellschaft auch für
spezielle Fälle. „Wir sind so etwas wie
Makler.“ Den Unternehmensalltag prägt
allerdings der IT-Ausstatter Wortmann –
ein stiller Riese in der Mindener Gegend,
für den Mahlstede das Leasing abwickelt.
Rund 100 Verträge gehen monatlich über
den Schreibtisch.

Er hat in der Branche fast alles gesehen,
nach dem Studium beim Marktführer
Grenke gelernt, war danach auch bei han-
noverschen Anbietern und sagt von sich, er
kenne „85 bis 90 Prozent aller Leasingver-
träge in Deutschland“. Irgendwann in den
frühen Jahren wollte ein Freund einen neu-
en Sulky für Trabrennen finanzieren. Ob
man das Gerät für damals 28 000 D-Mark
auch leasen könne, fragte er Mahlstede.
Und das Pferd vielleicht auch? Nein, Letz-
teres ging damals noch nicht, aber eine
Versicherung wurde vermittelt. „So hat das
mit den Skurrilitäten angefangen.“ Und es
hört nicht auf, längst begeistert er nebenbei
als Dozent den Nachwuchs für sein speziel-

les Geschäft. Soll niemand sagen, das sei
dröge: „Leasing –  das sind sieben

Buchstaben, die schreiben sich
überall anders.“
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Leasing – das 
sind sieben 
Buchstaben, die 
schreiben sich 
überall anders. 

Holger Mahlstede,
Mahlstede Leasing

Ungewöhnliches 
Leasingobjekt: 
ein McLaren 650
dpa


