Finanzierungslosungen

ORGANISATION

Richtig trainieren und
klug finanzieren

Beim Vertrieb von medizintechnischen Investitionsgiitern nutzt cardioscan zunehmend ein Mietmodell

anstelle von Leasing. Die Kunden bekommen den zum Equipment gehdrenden Service inklusive und kdnnen

transparent kalkulieren. Fiir den Anbieter seinerseits verlduft das Vertrags-Handling komfortabel.

Seit 2001 entwickelt die cardioscan

GmbH mit Sitz in Hamburg MPG-
zertifizierte Medizintechnik, Software und
Systemldsungen. Das Unternehmen ist ein
Pionier im Bereich Medical Fitness sowie bei
fortschrittlichen Technologien fiir den zwei-
ten Gesundheitsmarkt. cardioscan vertreibt
Investitionsglter im B2B-Bereich, also an
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Kunden wie Physiotherapiezentren, Fitness-
center, Kreuzfahrtschiffe sowie an Medical-
Fitness-Bertriebe und an die Medical-Well-
ness-Hotellerie. Das Investitionsvolumen fir
das Equipment betragt in der Regel zwischen
30.000 und 50.000 Euro. Bedient werden da-
mit gesundheitsorientierte Endkunden, die
einen sogenannten Gesundheitscheck mit

den Gerdten von cardioscan durchfiihren. Das
Einmalige an diesem Check ist, dass man
einerseits medizinisch validierte und sehr
fundierte Aussagen uber seinen aktuellen
Gesundheitszustand erhalt. Andererseits
dienen die Auswertungen als solide Grundla-
ge beispielsweise fir Gesundheits-Coaches,
die anhand dieser Daten ein individuelles



,Mercator-Leasing hat sich als ein
Partner herausgestellt, der sehr
flexibel darin ist, die jeweils geeignete
Finanzierungslosung auszuarbeiten
und der im Anschluss mit einer guten
Taktfrequenz vom Erstgesprdch bis
hin zur Finanzierungslosung kommt.“

HOLGER WEISS,

Geschaftsfiihrer der cardioscan GmbH

Trainings-, Erndhrungs- und Entspannungs-
programm zusammenstellen konnen.

Im Erstkontakt mit MLF Mercator-Leasing
GmbH & Co. Finanz-KG hat man sich uber eine
generelle Investitionsfinanzierung unterhal-
ten. ,Mercator-Leasing war der erste Finan-
zierungspartner, der die Idee gebracht und
unterstitzt hat, weg vom klassischen, reinen
Leasingvertrag zu gehen und stattdessen eine
Komplettlosung per Mietvertrag anzubieten®,
erlautert Holger Wei?, Geschaftsfihrer der
cardioscan GmbH. Aus unternehmerischer
Sicht kann man dadurch eine langere Kunden-
beziehung und eine hohere Wertschopfung an
Einzelkunden erzielen. Durch das Monitoring
der Gerate entsteht eine hohe Transparenz, die
es ermoglicht, auf nachlassende Nutzungsleis-
tung der Messgerate friihzeitig zu reagieren
und mit dem Kunden in Kontakt zu treten.

ALTERNATIVE FINANZIERUNG

Diese Finanzierungsform wurde von
cardioscan zum damaligen Zeitpunkt dahin-
gehend gepruft, wie sie sich in das Geschafts-
modell des Unternehmens integrieren lasst.
Ziel der Analyse und Optimierung war es, das
Hauptgeschaft nicht mehr allein durch klas-
sische Einmalinvestitionen zu generieren,
sondern ein Komplettsystem anzubieten, bei
dem der Kunde eine transparente Mietrate
hat, die er planbar kalkulieren kann. Das Me-
dizintechnik-Equipment sollte durch die

M

Mietvariante nicht nur einmalig im B2B-Be-
reich verkauft werden, um initiale Umsatze im
mittleren flnfstelligen Bereich zu generieren.
Es sollte kinftig per Mietmodell ein perma-
nenter Ertrag Uber mehrere Jahre erzielt wer-
den.,Das Modell bei der Umstellung auf den
Mietvertrag muss so gestrickt sein, dass man
dem Kunden ein gutes Angebot prasentieren
kann, die Kalkulation fiir einen selbst stimmt
und der ganze Handling-Prozess moglichst
komfortabel ablauft®, erklart Weif3. Aufgrund
der professionellen Unterstiitzung im gesam-
ten Prozess fiel 2017 die Entscheidung fur
Mercator-Leasing als professionellen Finan-
zierungspartner.

,cardioscan versteht sich als einen Art Na-
vigationssystem fiir moderne und professio-
nelle Gesundheitsanbieter®, fiigt Weif8 hinzu.
Es mussen daher immer die neuesten wissen-
schaftlichen Erkenntnisse in die Software ein-
flieen, sodass Hard- und Software immer auf
dem aktuellsten Stand der Technologie sind.
Allfallige Updates werden uber webbasierte
Losungen stets auf den Testsystemen bereit-
gestellt. Aus diesem Grund ist eine monatli-
che Rate, die diese Updates enthalt, fiir den
Kunden glnstiger als eine Einmalinvestition
mit zusitzlichem Servicevertrag. Uber jeder-
zeit mogliche Anderungen des Mietvertrags
kann man sich zudem an Technologiefort-
schritten anpassen.

,Fur den Endkunden ist die Mietrate eine
fest kalkulierbare Grofie. Das, was er uns an

Miete bezahlt, muss er nur dem gegenuber-
stellen, was er an Einnahmen durch das Sys-
tem hat. Und da ist die Bilanz eindeutig. Das
ist fur den Kunden ein dankbares Modell, weil
er sich nicht im Drei-Jahres-Rhythmus Gber-
legen muss, ob er das Equipment behalt oder
er sich fir einen anderen Hersteller bezie-
hungsweise andere Produkte entscheiden
mochte. So lange die Kombination aus Pro-
dukt, Software und Service stimmt, stellt es
der Betreiber nicht infrage, diese monatli-
chen Raten so weiterzufiihren®, erlautert
WeiR. ,Das Mietmodell ist fiir die Kunden in
unserem Marktsegment zunachst neu, aber
wir missen aufgrund aller sich bietenden
Vorteile keine groRe Uberzeugungsarbeit
leisten. Unsere Kunden stehen dem reinen
Mietmodell sehr positiv gegeniiber und be-
werten dies als ein Rundum-Sorglos-Paket, da
nur eine monatliche Rate fallig ist und keine
unerwarteten Extrakosten anfallen.”

RENTABILITAT

~Permanentes Vermieten Uber einen Zeit-
raum von acht Jahren im Vergleich zum Ein-
malverkauf ergibt flir uns einen Faktor von
2,5,was den Ertrag aus dem Geschdft angeht”,
stellt Weif? fest, ,weil in die Mietrate genau
das eingerechnet werden kann, was flr den
Kunden relevant ist.” Alles ist liber den Miet-
vertrag abgedeckt: Software-Updates, regel-
mafige Services, Wartung, sicherheits- »
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» technische Kontrollen, not-
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wendige Eichungen sowie Vali-
dierung und Zertifizierung.
Sogar Weiterbildungen und
Schulungen fir Betreiber und
Coaches werden uber ein Wei-
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terbildungskontingent im Miet-
vertrag integriert und in der
Academy von cardioscan umgesetzt. So sind
sowohl die technische Ausstattung als auch
die Qualifikation der Mitarbeiter immer up to
date und der Kunde kann sich auf sein Kern-
geschaft konzentrieren.

cardioscan nutzt fur seine Kunden den
,Mietvertrag All-In%, der neben der Beschaf-
fung des Investitionsobjekts wie gesagt auch
Service, Wartung und Support enthalt. ,Wir
haben gemaf unseren Marktanforderungen
individualisierte Vertrdge von Mercator-
Leasing an die Hand bekommen, mit denen
wir bei Vertragsverhandlungen und beim Ver-
tragsabschluss als Vermieter auftreten. Als
Wiedererkennungsmerkmal fiir unsere Kun-
den tragen die Unterlagen bei der sogenann-
ten ,Same-Name-Losung unser Logo und
Corporate Design. Durch diesen All-inclusive-
Vertrag einschlieBlich der eigenen Service-
Level-Agreements treten wir als Komplett-
anbieter auf, bei Kunde die
Systemldsung und Finanzierung aus einer

dem der

Hand enthalt. Wir konnen dadurch im Ver-
triebsprozess sehr schnell und effizient agie-
ren und bieten dem Markt mit dem All-In-
Mietvertrag auch ein Alleinstellungsmerkmal’,

,Das branchenspezifische ,All-In-Mietvertrags-
konzept‘von Mercator-Leasing ermoglicht unserem
Partner, seinem Kunden ein Rundum-Sorglos-Paket
aus Investitionsobjekt, Finanzierung und Dienstleis-
tungen anzubieten. Auf Wunsch gibt Ihnen
Mercator-Leasing individualisierte Vertrdge an die
Hand, mit denen Sie bei Vertragsverhandlungen und
beim Vertragsabschluss als Vermieter auftreten. ‘
Diese ,Same-Name"-Losung bietet ein einzigartiges " ,

Alleinstellungsmerkmal.”

ROLF HAHN, Vorsitzender der Geschaftsfiihrung der
MLF Mercator-Leasing GmbH & Co. Finanz KG
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bestatigt Weif. ,Was fir uns in der Zusam-
menarbeit mit Mercator-Leasing immer wich-
tig war, ist die Moglichkeit, auch Kunden, die
im offentlichen Bereich agieren, einen Miet-
vertrag anbieten zu konnen, wie beispielwei-
se Anbietern, die im betrieblichen Gesund-
heitsmanagement (BGM) tatig sind. Diese
werden von Kostentragern im Gesundheits-
wesen, wie Krankenkassen, unterstitzt. Ein
Leasingvertrag ist im offentlichen Investiti-
onsbereich oft nicht moglich. Ein ,Mietver-
trag-All-In‘ ist daher haufig der ,Door-Ope-
ner,um hier Uberhaupt ein Geschaft zustande
bringen zu kénnen. Damit haben wir fiir un-
sere Partner im BGM eine flexible Vertrags-
und Finanzierungsmaglichkeit.”

IM KONTEXT DIGITALISIERUNG

Auch die Kombination aus Basismiete und
Einnahmenteilung ist eine Alternative fir
GroBkunden. Der Kunde zahlt dabei eine Ba-
sisrate fur die Bereitstellung und den Service
der Gerate und fir jeden durchgefiihrten Ge-
sundheitscheck eine separate Fee, eine Art
,Pay per Use® oder ,Software as a Service®, also
nur, wenn die Leistung auch wirklich erfolgt
ist. Die Kosten verlaufen proportional zum
Umsatz und sind so auch entsprechend trans-
parent und kalkulierbar, da in schwachen Mo-
naten nur die Bereitstellungsgebihr anfallt.
Das Monitoring erfolgt Uber ein Trackingsys-
tem, das von cardioscan bereits in der Soft-
ware enthalten ist. Durchgefiihrte Checks res-

pektive aufbereitete Daten bilden so die
Grundlage fiir die Abrechnung und sind ein
perfektes Managementtool. Das ,Pay per Use*
Modell ist flr cardioscan ein Tiroffner bei
Kunden, die grofien Investitionen und lang-
fristigen Vertragen skeptisch gegenuberste-
hen. Damit kdnnen sie sozusagen in Echtzeit
mitverfolgen, wie sich die Kosten und Einnah-
men aus dem Testsystem entwickeln, und er-
halten damit direkt den Proof-of-Concept ih-
rer Investition. ,Wir sind lberzeugt, dass in
Zukunft nutzungsorientierte Finanzierungs-
modelle weiter an Bedeutung gewinnen wer-
den. Unsere bisherigen Erfahrungen - mit ei-
ner Erfolgsquote von 100 Prozent bei unseren
Kunden - zeigen ganz klar den Weg auf*, fasst
Weifs zusammen.

Zur Abwicklung der Vertrage nutzt cardios-
can das von Mercator-Leasing bereitgestellte
,Partner Portal’, das eine schnelle, sichere und
unkomplizierte Abwicklung der B2B-Geschaf-
te mit vielen Funktionalitaten ermoglicht -
siehe www.mercator-leasing.de. ,Es ist ein
sehr komfortables Tool flir unsere Auftragsbe-
arbeitung, das den notwendigen Uberblick
uber alle Vertrage verschafft®, erlautert Weif3.
Der Prozess im Bereich Finanzierung wird da-
durch deutlich vereinfacht. Sobald alle Ver-
tragsunterlagen vom Kunden vorhanden sind,
erfolgt eine sehr schnelle Abwicklung zwi-
schen der Auslieferung und der Uberweisung
des Rechnungsbetrags. Es bietet die notwen-
dige Transparenz fur eine professionelle Kun-

denbearbeitung.” (akn) ]




