PRINTING + SOLUTIONS

Auf Kundenwiinsche
flexibel eingehen konnen

Auch wahrend der Laufzeit von Leasing- oder Mietvertragen kdnnen sich Bediirfnisse des Kunden
andern. Hier sind Fachhandler gefragt, die in der Lage sind, bestehende Vertrage schnell und
unbiirokratisch an die geanderte Situation anzupassen, betont man bei MLF Mercator-Leasing.

Die Zukunft von Unternehmen ist nicht im
Detail planbar: Im giinstigsten Fall wach-
sen sie oder erweitern ihr Produktportfo-
lio, im ungtinstigen Fall miissen Arbeitsplat-
ze abgebaut und die Organisation ange-
passt werden. Egal in welcher Situation sich
ein Unternehmen befindet, Wettbewerbs-
fahigkeit ist nur gewahrleistet, wenn es sich
der technologischen Entwicklung anpasst.
Fachhindler, die ihren Kunden hier Vertrags-
flexibilitat bieten, konnen eine langfristige
und starke Kundenbindung aufbauen.
»Die regelmaRige Betreuung des Kun-
den durch eine Jour-Fixe-Gesprachskultur
ist grundlegend, um nicht nur als Hard-
ware-Lieferant, sondern als echter Part-
ner wahrgenommen zu werden®, berich-
tet Thomas Briiel, Geschéftsfiihrer von
B&W Kopiertechnik und Service in Darm-
stadt und Mainz. ,,Print-as-a-Service ist
das Stichwort fiir die Zukunft des Biiro-
fachhandels. Dafir ist die Etablierung ei-
nes professionellen Consultings, aber auch
eines Controllings und Asset Managements
unumganglich.“ Mindestens einmal im Jahr
sollte der Bedarf des Kunden analysiert
werden. Nur so kann der Handler veran-
derte Rahmenbedingungen des Kunden
erkennen und entsprechende Lésungen
anbieten. Um einen Service dieser Quali-
tat realisieren zu kénnen, muss der Han-
del in einer nicht unerheblichen GroBe in
die Qualifikation von Mitarbeitern und in
die Informationstechnologie investieren.
,Der Unternehmer will sich nicht um
die Infrastruktur in seinem Biiro kiimmern.
Er will einen Partner, der ihn vertrauens-
voll berat, so dass er sich auf sein Kern-

geschift konzentrieren kann®, weif3 Briiel.
Mit ,,Flex-Vertragen* bietet er seinen Kun-
den die Maoglichkeit, die Vertrdge an ver-
inderte Anforderungen anzupassen. Ohne
den eigentlichen Vertrag auftheben zu miis-
sen, kénnen durch eine Zusatzvereinba-
rung Hard- und Softwareausstattungen,
Rate, Laufzeit und/oder vereinbarte Min-
destabnahmen/Freiseiten verandert wer-
den. Langwierige Freigabeprozesse beim
Kunden entfallen, denn die Anderung der
kaufmannischen Daten passt auf ein {iber-
sichtliches DIN A4-Blatt und ergdnzt ledig-
lich das bestehende Vertragswerk.
,Oftmals sind Kunden jahrelang an be-
stehende Leasing- oder Mietvertrdge ge-
bunden, weil andere diese Flexibilitat nicht
umsetzen konnen. Ich biete diesen Service
mit unserem Partner Mercator-Leasing be-
reits seit vielen Jahren und habe nur gute
Erfahrungen gemacht. Schnell und unbiiro-
kratisch auf den Kundenwunsch zu reagie-
ren, ist der Kern des Ganzen. Die langen
Laufzeiten unserer Vertrage bestatigen mich
darin“, betont auch B&W-Geschaftsfiihre-

Schdtzen Flexibilitdt bei den Finanzvertrd-
gen, um kundenfreundlich handeln zu kén-
nen: Thomas und Nicole Briiel, Geschiifts-
fiihrer von B&W Kopiertechnik und Service

rin Nicole Briiel. Dienstleistungen und Fle-
xibilitat lohnen sich. Kunden, so Thomas
und Nicole Briiel, duerten immer wieder:
,Das hat mir noch kein anderer angeboten.
www.mercator-leasing.de

Es kann viele Griinde geben, um einen Finanzierungsvertrag wahrend der Lauf-
zeit anzupassen: Stellen Kunden beispielsweise fest, dass sich tatsachliches und
geplantes Nutzungsverhalten deutlich unterscheiden, dann kann es sinnvoll sein,
die Vertragsparameter nachtraglich anzupassen. Auch der Austausch von Geraten
durch Nachfolgemodelle kann ein Anlass dafiir sein. Wenn ein Unternehmen wachst
und weitere Gerite braucht, kann der Fachhandler den bestehenden Vertrag er-
weitern statt einen neuen abzuschlieBen.



