LEASING + FINANZIERUNG

JWir denken Partnerschaft”

Aufgrund des volatilen Marktumfeldes denken ,Kunden immer starker in sogenannten Abo-
und As-a-Service-Modellen”, sagt Dr. Norman Hoppen, Geschaftsfiihrer bei Mercator-Leasing.

Von der IT-Finanzierung werde daher immer hohere Flexibilitat erwartet.

Herr Hoppen, Corona hat die Digitalisie-
rung beschleunigt. Wie hat sich infolge-
dessen die Nachfrage nach Lésungen zur
IT-Finanzierung verandert, welchen Anfor-
derungen muss moderne IT-Finanzierung
heute gerecht werden und welche Mehr-
werte konnen Sie hier bieten?

Fiirden IT-Markt ist es ja fast schon tiblich,
dass Situationen wie die Corona-Pandemie
beide Effekte hatten: welche, die die Nach-
frage mindern und gleichzeitig eine deut-
liche Nachfragesteigerung in anderen
Objektgruppen. Die Pandemie hatte und
hat positive und negative Impulse. Die Not-
wendigkeit, verteilt zu arbeiten, hat Inves-
titionen in DMS, Peripherie oderauch Col-
laboration-Losungen deutlich erhoht.
Gleichzeitig sind Investitionen in zentrale
Infrastrukturen zuriickgegangen. Die grund-
sdtzlich erwarteten Investitionshemmun-
gen sind nichtin der Form eingetreten. Der-
zeiterschweren aberdie unterschiedlichs-
ten Krisen aussagekréftige Prognosen. Die
Erwartungen an IT-Finanzierungen liegen
insbesondere in hoherer Flexibilitat. Kun-
den denkenimmer starkerin sogenannten
Abo- und As-a-Service-Modellen. Das
bedeutet kiirzere Laufzeiten und Kiindi-
gungsfristen, integrierte Serviceleistungen
und flexibler Zukaufvon Features. Das wird
die Finanzierungsbranche vor Herausfor-
derungen stellen. Fiir vieles gibt es heute
schon Antworten. Aberesistin den genann-
ten Modellen noch nicht alles geldst. Es
gehtdarum, weiter flexibel zu bleiben und
dabei die regulativen Rahmenbedingun-
gen zu erfiillen. Das ist unsere Aufgabe —
und das tun wir. In unserem Partnergeschaft
kommt es aufVerldsslichkeit und Branchen-
kenntnis an, darauf richten wir unser
gesamtes Tun und Handeln aus. Wir den-
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ken Partnerschaft. Dabei schatzen unsere
Fachhdndler unsere Erfahrung, die wir per-
manent erweitern. Dabei ist uns — bei aller
Digitalisierung der Prozesse — der persén-
liche Kontakt wichtig. Geschéfte werden
unter Menschen gemacht. Dieses Handeln
fithrt zu einer guten Geschaftsentwicklung:
Alles in allem konnten unsere Partner das
Neugeschaft mit uns steigern. Und sie wuss-
ten, dass sie sich beim Vertragsauslaufauf
unsere Treue verlassen kénnen. Auch wenn
bei Ersatzinvestitionen das eine oderande-
re Mal der Zeitplan angepasst werden muss-
te, haben wir pragmatisch und flexibel und
immer in enger Abstimmung mit unseren
Partnern gehandelt.

Steigende Energiekosten sowie der Man-
gelan Rohstoffen, Material und Arbeits-
kréften bremsen die deutsche Wirtschaft
deutlich, das machen Zahlen des Statisti-
schen Bundesamtes deutlich. Im Herbst
und Winter droht Deutschland in eine Re-
zession abzurutschen. Was bedeutet dies
fiir die Investitionsbereitschaft von Unter-
nehmen respektive den Handel?

Die Szenarien sind vielfdltig und nicht nur
schlimm. Steigender Kostendruck war
schon oftauch Treibervon IT-Investitionen.
Auch diesmal? Wer kann das sagen? Wir
reagieren darauf mit viel Flexibilitat und
héren unseren Partnern zu. Bisher wach-
senwirweiterim Neugeschaft. Nicht mehr
in der Geschwindigkeit wie zuvor. Aber es
gehtweiteraufwarts. Ob das so bleibt, wird
sich zeigen. Wir sind auf die verschiede-
nen Szenarien gut vorbereitet. Flir uns als
objektorientierter Finanzdienstleister sind
fehlende Komponenten natirlich schwie-
rig. Projekte werden verschoben und der
Bestand lduftin die Verlangerung. Hiermit

»In unserem Partnergeschdft kommt es auf
Verldsslichkeit und Branchenkenntnis an,
daraufrichten wir unser gesamtes Tun und
Handeln aus’; sagt Dr. Norman Hoppen, Ge-
schdftsfiihrer beim Schweinfurter IT-Finan-
zierer Mercator-Leasing.

verbundene Preissteigerungen kdnnen die
Investitionsfreude reduzieren. Nichtsdes-
totrotz: Die Szenarien sind vielfaltig.

Welche Moglichkeiten sehen Sie fiir den
Handel hier aktiv gegenzusteuern und wie
unterstiitzen Sie Ihre Partner dabei?

Ruhe bewahren und keine Schnellschiisse
im Entscheidungsverhalten. Bei groferen
Finanzierungen wird man sicherlich auch
mal aktuellere Zahlen sehen wollen. Aber
alles in allem werden Kunden mit einer
guten Grundsubstanz auch durch diese Kri-
se kommen. Und jede Finanzierungszusa-
ge von uns bedeutet eine Neugeschafts-
chance fiirunsere Partner. Das ist unser Job
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—und dasist unsere Unterstiitzung. Unter-
stiitzung der Partner erfolgt aber auch an
anderer Stelle. So haben wir beispielswei-
sedie Finanzierung von Gebrauchtgeraten
und deren Integration in unsere Finanzie-
rungslosungen weitergetrieben. Oft bekom-
men Partner schlichtweg keine Neuware.
Und wenn die Bedeutung von Gebraucht-
gerdten steigt, stellen wir uns darauf ein,
flirunsere Partner und deren Kunden.

Gerade in so unsicheren Zeiten wird fiir vie-
le Fachhdndler und Systemhduser das Ge-
schéft mit 6ffentlichen Auftraggebern im-
mer interessanter. Partner unterstiitzen
Sie hier beim Ausschreibemanagement.
Welche Mehrwerte bieten Sie damit?

Wir bieten unseren Partnern damit Unter-
stlitzung bei Bieterfragen, im Lifecycle und
am Laufzeitende. Wir haben im vergange-
nen Geschéftsjahrmehrals 100 Ausschrei-
bungen begleitet und etwas liber 50 Pro-
zent erfolgreich mit unseren Partnern rea-
lisieren konnen. Fiir die Fachhandler sind
eswichtige Referenzprojekte und eine wich-
tige Auslastung fiir die Serviceeinheiten.

Albis Leasing

Firmensitz von Mercator-Leasing in Schweinfurt

Bei einer Ausschreibung denken viele
Behorden abernichtdaran, dass die Fach-
hédndler die Vertrage auch refinanzieren
missen. Hier gibt es vielfaltige Fallstricke,
die eszu losen gilt. Wissen tiber Ausschrei-
bungsrechtist beivielen Finanzierungsge-
sellschaften aber nicht ausreichend vor-
handen oder hat schlichtweg nicht die Pri-
oritdt wie bei uns. Wir haben hierzu ein
Team gegriindet mit Experten in diesem
Bereich und bekommen wir sehr gute Riick-
meldungen von den Fachhandlern.

Mit welcher Entwicklung rechnen Sie mit-
telfristig im IT-Markt beziehungsweise
beim Thema IT-Finanzierung?

Weichen fiir eine nachhaltige Zukunft gestellt

DerVorstand der Hamburger Albis Leasing
AG blickt zufrieden auf die Entwicklung im
ersten Halbjahr: So komme die Anfang 2022
gestartete Transformation der Gesellschaft
gutvoran und werde konsequent vorange-
trieben. In den ersten sechs Monaten erziel-
te die Albis mit 0,2 Millionen (Vorjahreshalb-
jahr1,6 Millionen Euro) ein Halbjahreser-
gebnis vor Steuern auf Planniveau. Der Riick-
gang im Vorjahresvergleich resultiert im
Wesentlichen aus dem erwartungsgemaf3
erhohten Aufwand im Zusammenhang mit
der strategischen Neuausrichtung sowie
den riickgestellten Bonifikationen fiir das
starke E-Bike-Geschaft. Getragen wurde die
Entwicklung von einem erfolgreichen Neu-
geschéft, das um 13 Prozent auf 53 Millio-

www.pbs-business.de

nen Euro gewachsen ist. Der Anstieg ist
neben der Erholung des Handlersegments
auf das Wachstum in der Produktgruppe
E-Bike zuriickzufiihren. Auf Gesamtjahres-
sicht erwartet die Albis einen stabilen
Geschéftsverlauf mit einem Neugeschifts-
volumen zwischen 95 und 105 Millionen
Euro und damit auf Vorjahresniveau.

»2022 ist ein bedeutendes Jahr fiir die
Albis-Leasing-Gruppe: Wir haben mit unse-
rer,Zukunftsoffensive 2023+ den Grund-
stein fiir unser langfristiges unternehmeri-
sches Handeln gelegt. Gleichzeitig machen
wirunser Geschaftsmodell wetterfest fiir ein
volatiles und von Unsicherheiten geprag-
tes Umfeld“, sagt Albis-Vorstand Andreas
Arndt. Ziel des Unternehmens ist es, mit

Die Technologien werden sich permanent fort-
entwickeln. As-a-Service-Modelle werden sich
immer mehrdurchsetzen und die dazugeho-
rigen Finanzierungsmodelle mitentwickeln.
Hieristes gut, mit einem Partnerzu arbeiten,
derdiesverstanden und bewiesen hat, dass
es das kann und will. Ungebrochen ist die
Bedeutung fiir ein partnerschaftliches Mitei-
nander. Und damit meinen wir keine Marke-
ting-Floskel, sondern dertdgliche Beweisim
Handeln und Tun. Absatzforderung ist Kun-
denschutz — und diesen miissen Finanz-
dienstleisterimmerwieder unter Beweis stel-
len. Bei Mercator-Leasingist das unsere DNA.
An diesem Grundprinzip wird nicht geriittelt.
www.mercator-leasing.de

einem qualitativ iberzeugenden Leistungs-
angebot den Handler- und Kundennutzen
gleichermafien zu steigern. Mit einfachen
und transparenten Produkten sowie einer
schnellen Abwicklung richtet das Unterneh-
men sein Handeln ganzheitlich auf eine
nachhaltige Beziehungaus. ,,Wirsind davon
Uiberzeugt, in diesem Jahr die Weichen fiir
eine nachhaltige Zukunftsfahigkeit der Albis
gestellt zu haben“, so Albis-Vorstandsspre-
cher Sascha Lerchl. Trotz der zunehmend
unsicheren wirtschaftlichen Rahmenbedin-
gungen geht das Unternehmen mit Vorlage
seiner Halbjahreszahlen weiterhin davon
aus, aufKonzernebene eine schwarze Null
im Gesamtjahr erwirtschaften zu kénnen.
www.albis-leasing.de
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