LEASING + FINANZIERUNG

Zugeschnitten auf die

Anforderungen des Marktes

Um bei ihren Kunden Modernisierungen im Bereich der IT umzusetzen, brauchen Fachhandler
passende Finanzierungslosungen. Das neue Vertragswerk von Mercator-Leasing ist fiir diesen
Bedarf entwickelt, das IT-Systemhaus Bits + Bytes Computer setzt es bereits mit Erfolg ein.

Die steigende Komplexitdt und Dynamik
im Bereich der Digitalisierung, auch bedingt
durch die Anforderungen des Gesetzgebers,
zwingen Unternehmen immer mehr, auf
dem aktuellen Stand der Technologie zu
sein. Dies impliziert weitreichende Inves-
titionen in ihre IT-Landschaft und sorgt fiir
einen erhdhten Bedarf an Finanzierungs-
[6sungen. Viele Unternehmen sehen das
derzeit noch als Hindernis im Bereich der
Digitalisierung an. Das IT-Systemhaus Bits
+ Bytes Computer in Herborn hat mit dem
Vertragswerk von Mercator-Leasing aufdie
aktuellen Marktanforderungen reagiert.

Wachsende Nachfrage nach
Managed-Services

»Mit dem ,Managed-IT Solutions‘-Vertrag
kénnen wirzu einem individuellen Objekt-
bedarfdie passende Finanzierung in Form
von Miete und die damit verbundenen
Dienstleistungen aus einer Hand anbieten,
erkldrt Heiko Haus, Leasingverantwortli-
cher beim Systemhaus Bits + Bytes Com-
puterin Herborn, zum neuen Service sei-
nes Finanzierungspartners. Im Markt gebe
es einewachsende Nachfrage nach Mana-
ged-Services, dementsprechend miissten
auch die Mietvertrage neben dem Produkt
die begleitenden Dienstleistungen wie Mig-
rationen, Schulungen, Wartung, Updates,
_ Datenldschung und Support enthalten.

Und das neue Vertragswerk erméglicht
noch mehr: ,,Managed-IT-Solutions* bietet
uns die Moglichkeit, flexibel auf die geédn-
derten Bediirfnisse des Kunden zu reagie-
ren und gleichzeitig durch Transparenz die
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Heiko Haus, Leasingverantwortlicher bei Bits + Bytes Computer:
,Das Vertragsmodell ,Managed IT Solutions’ ist logisch,
unkompliziert und zuverldssig. Mercator-Leasing ist der Partner,
auf den wirin Zukunft setzen.”

notwendige Planbarkeit der Investition zu
gewdhrleisten“, hebt Haus hervor. Voraus-
setzung dafiirist das Baukastensystem bei
Mercator-Leasing, so dass Bedarfsdnderun-
genwie ein erhdhter Objektbedarf oder ein
Austausch auch wahrend der Laufzeit jeder-
zeitim Vertrag darstellbar sind. Uber Hard-
und Software hinaus kénnen somit auch
Telekommunikation, Cloud-Services, Ser-
versysteme, Archivierungslésungen, MFP-
und Drucksysteme oder sonstige Office-Pro-
dukte in die Finanzierung eingebaut wer-
den. AuBerdem hat Mercator-Leasing pas-
send zu jedem Produkt Service-Level-Ag-
reements entwickelt, die das Vertragswerk
ergdnzen. ,,Unsere Kunden schitzen voral-
lem die Skalierbarkeit und Flexibilitat“, sagt
Heiko Haus. ,,Sie haben fiirihren Investi-
tionsbedarf im Bereich Paper Output und
IT nur eine monatliche Mietrate inklusive
aller Dienstleistungen und nur einen An-
sprechpartner — uns.“

IT-Handler haben somit ein starkes Ar-
gument im Verkaufsgespriich, denn nicht
selten erleichtert die angebotene Finanzie-
rung die Entscheidung fiir das oder die Ob-
jekte. ,,Als Schnittstelle zwischen allen Pro-
jektbeteiligten werden wirvon unseren Kun-
den als IT-Partner wahrgenommen, da zu-

nehmend bestehende Geschéftsprozesse
analysiert und optimiert werden. Das bin-
det sie auflange Sicht an unser Unterneh-
men“, so Heiko Haus.

Technologiewechsel bietet
Chancen fiir den Fachhandel

Auch wenn die Vorteile solcher Instrumen-
tein der Papierausgabe-Branche bekannt
sind und genutzt werden, stehen Unter-
nehmer dem Thema Technologiewechsel
in derITteils noch konservativ gegeniiber.
Doch es finde ein Umdenken statt, heifit
es bei Mercator-Leasing: Im Hinblick auf
Microsoft Office 365 und die weiter stei-
gende Komplexitat seien Finanzierungs-
partner gefragt, die Expertise im IT-Bereich
haben und die Losungskompetenz besit-
zen, unkomplizierte, logische und zuver-
l&ssige Vertrdage zu entwickeln. Heiko Haus:
»Wir haben Mercator-Leasing als Partner
gewdhlt, weil das Unternehmen ein hohes
Gespiirim Bereich Managed-Services hat.
Sie besitzen eine hohe Glaubwiirdigkeit
und die Fahigkeit, die gestiegenen Bediirf-
nisse zu erkennen und gleichzeitigin einem
Produkt abzubilden.“
www.mercator-leasing.de
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