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in Leasingangebot stellt fiir den Kun-
Eden immer einen gewissen Komfort

dar, wenn er neben der Maschine
gleich auch die Finanzierung angeboten
bekommt. Er muss dann nicht noch wei-
tergehende Gesprache mit seiner Haus-
bank fiihren. Das beschleunigt nicht sel-
ten auch seinen Entscheidungsprozef.
Zudem ist Leasing ist in der Abwicklung
in den meisten Fallen unbirokratischer
und einfacher als eine Kreditaufnahme.
Das wiederum spart Transaktionskosten.
Und: Angesichts von Basel Il und der
teilweise vorhanden Zuriickhaltung der
Banken, steht eine Kreditfinanzierungs-
moglichkeit nicht in jedem Fall zur Dis-
position. Dariiber hinaus gibt es weitere
leasingtypische Merkmale wie etwa die
Liquiditatsentlastung und Steuervorteile,
die von den Kunden sehr wohl geschatzt
werden.

Unter dem Begriff Leasingfabrik setzt
sich zur Zeit eine ganz neue und interes-
sante Entwicklung auf dem Leasingmarkt
durch. Anfanglich waren vor allem hoch-
wertige Maschinen (zum Beispiel Druck-,
Werkzeug-, oder Kunststoffspritzma-
schinen) Bestandteil von Absatzfinan-
zierungsprogrammen. Seit einiger Zeit
findet jedoch ein immer schneller wer-
dender Downzising-Prozess statt und es
werden immer mehr und immer kleinere
Objekte (wie etwa Reinigungsmaschi-
nen, Sagen und Bohrmaschinen) in Lea-
singprogramme miteinbezogen.

Méglich  wird diese Entwicklung
durch den Einsatz moderner Technik,
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die es erlaubt, dass von den Herstel-
lern oder Handlern tber Internetportale
automatisierte Scoringprozesse angesto-
Ben werden, die in der Lage sind, in
kiirzester Zeit und mit minimalen Kos-
ten Risikobeurteilungen durchzufiihren
und Leasingentscheidungen zu féllen.
Fir den Verkaufer bedeutet dies, dass
er noch im Kundengesprich den Ab-
schluss eines Leasingvertrages anbie-
ten und gegebenenfalls auch realisie-
ren kann. Der Leasingnehmer wieder-
um kann alle Formalitdten fiir die Fi-
nanzierung am Point of Sale erledigen
und das Leasingobjekt in vielen Féllen
auch gleich mitnehmen. Einfacher und
bequemer geht es nicht.

Einfache Handhabung

fir komplexe Systeme

Hinter diesen Prozessen stehen umfas-
sende und hochst komplexe Experten-
systeme. Die Kunst der Leasinggesell-
schaften besteht darin, daflir eine An-
wenderoberflache zu generieren, die
eine einfache, fehlerfreie und daten-
sichere Handhabung fiir die Vertrieb-
spartner und Leasingnehmer ermagli-
cht.

Dem Vertriebspartner eroffnen  sich
mit diesen Portallésungen neue Mog-
lichkeiten. Zum einen erhéht er mit dem
Leasingangebot ganz unmittelbar seine
Vertriebschancen. Zum anderen erhalt
er Uber das Portal umfassende Analy-

semoglichkeiten hinsichtlich seines der
Leasinggesellschaft  zugefiihrten  Kun-
denportfolios. Diese Informationen kann
er nutzen, um weitere Geschifte anzu-
bahnen und zusétzliche Ertrdge zu ge-
nerieren.

Dies ist zum Beispiel moglich, indem
er rechtzeitig vor dem Ende des Lea-
singvertrages die Ricknahme des alten
Leasingobjektes und die Lieferung eines
neuen, moderneren Objektes zu attrak-
tiven Leasingkonditionen anbietet. Er
kann aber auch zu den schon genutzten
Maschinen weitere, komplementdre Ag-
gregate anbieten, die ebenfalls geleast
werde konnen. Sonder- oder Saisonak-
tionen konnen organisiert werden — und
vieles mehr. Immer mit Hilfe von gezielt
und individuell kalkulierten Leasingan-
geboten.

Besonders interessant ist daran, dass
diese Entwicklung erst am Anfang ist und
noch erheblichen Spielraum fiir viele
kreative Ideen bietet. Und das nicht nur
flr grofe Unternehmen mit hochwer-
tigen Produkten, sondern insbesonde-
re fir Anbieter von Objekten mit klei-
nen Anschaffungswerten — unabhdngig
davon, ob es sich um ein kleines oder
grofBes Unternehmen handelt.
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