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LEASING + FINANZIERUNG

Deutsche Unternehmen werden in den kom-

menden Jahren Milliarden Euro in den digita-

len Wandel investieren. Um den künftigen 

Bedarf an Soft- und Hardware zu decken, 

braucht es jedoch das passende Finanzie-

rungskonzept: „Kunden wünschen sich Lösun-

gen, die nicht nur die Installation der Hard-

ware und Software, sondern vor allem beglei-

tende Serviceleistungen wie Migrationen, 

Schulungen, Wartung, Updates und Support 

umfassen“, unterstreicht Rolf Hahn, Geschäfts-

führer der Mercator-Leasing. 

Bislang müssen Unternehmen, die in den 

digitalen Wandel investieren wollen, meh-

rere Verträge für jedes einzelne Produkt 

aushandeln – mit individuellen Geschäfts-

bedingungen, Konditionen, Laufzeiten und 

verschiedenen Ansprechpartnern. Mercator-

Leasing hat nun eine Finanzlösung vorge-

stellt, die diese Situation ganzheitlich und 

übersichtlich abbildet: Mit dem „Managed 

IT Solutions“-Vertragswerk bekommen Kun-

den nun die Möglichkeit, eine passende Fi-

nanzierung in Form von Miete und die damit 

verbundenen Dienstleistungen aus einer 

Hand zu erhalten. 

Die Finanzierungslösung funktioniert nach 

dem Baukastenprinzip: Je nach Bedarf kön-

nen Hardware und Software, Telekommuni-

kation und Cloud-Services, Serversysteme 

oder Archivierungslösungen, MFP- und Druck-

systeme oder sonstige Produkte wie Kaffee-

maschinen oder Wasserspender in die Finan-

zierung eingebaut werden. Da jedes Produkt 

unterschiedliche Service- und Support

leistungen benötigt, wurden von Mercator-

Leasing produktspezifische Service-Level-

Agreements entwickelt, die den „Managed 

IT-Solutions“-Vertrag ergänzen. Dabei steht 

diese Finanzierungslösung sowohl als Stan-

dardformularvertrag als auch als Individual-

lösung (Large-account-Vertrag, Rahmenver-

einbarung) zur Verfügung. 

Darüber hinaus kann der Kunde Opti-

mierungen hinsichtlich Kosten, im Beschaf-

fungsprozess und in der Verwaltung seines 

Equipments erzielen. Die Flexibilität bei 

Bedarfsänderungen in der Zukunft ist mit 

Erweiterungen, Austausch oder Abmietun-

gen jederzeit gewährleistet. Mercator-Lea-

sing betont: „Über einen ‚All-in-Vertrag‘ wird 

der Händler zu dem einen Ansprechpartner 

seines Kunden, der sowohl die Beschaffung 

als auch die rund um das Produkt anfallen-

den Dienstleistungen koordiniert.“ Diese 

Möglichkeit der Vertragsgestaltung und die 

kompetente Umsetzung stärkten die Markt-

position der Fachhändler und erzeugten 

eine überdurchschnittliche Kundenbindung. 

„Die Vielzahl der Produkte, die integriert 

werden können, eröffnen auch nach Ver-

tragsabschluss exzellente Chancen auf qua-

lifizierte Optimierungsgespräche mit dem 

Endkunden und damit die Erhöhung des 

wirtschaftlichen Erfolgs.“

Finanzierung bietet dem Fachhändler 

einige Vorteile: So können überschaubare 

Raten die Kaufentscheidung des Kunden 

erleichtern. Da der Vermieter die Rechnung 

für die Investition des Kunden begleicht, 

gibt es kein Zahlungsausfall-Risiko. Und die 

Mietrate enthält auf Wunsch neben dem 

reinen Finanzierungsanteil auch die Service- 

und Wartungsleistungen, so dass der Händ-

ler ein „Komplettpaket“ anbieten kann.

www.mercator-leasing.de

Baukastensystem für die  
Finanzierung der Büro-IT
Immer mehr IT-Fachhändler und Systemhäuser möchten ihren Kunden ein ganzheitliches  
Lösungskonzept anbieten, das den gesamten IT-Bedarf abdeckt. Mercator-Leasing bietet jetzt 
mit „Managed IT Solutions“ eine geeignete Vertragslösung für die Finanzierung über Miete.

Finanzierung 
sämtlicher 
Bausteine für 
das moderne 
Büro aus einer 
Hand: Mercator-
Leasing bündelt 
sein Angebot 
mit „Managed IT 
Solutions“.


