Mit Hiandlerfinanzierungen den Verkaufsturbo starten

Lieber 16.000 Euro sofort oder 390 Euro monatlich zahlen? Die Antwort auf diese Frage fallt meist sehr eindeutig zugunsten der kleinen Leasingrate aus.
Handler oder Hersteller konnen den Verkaufsturbo anwerfen, wenn die Finanzierung direkt mit der Investition mit angeboten wird.

iele kennen die Mog-

lichkeit der Finanzie-

rung fiir die eigenen

Kunden aber noch
viel zu Wenige beschéiftigen
sich ndher damit. Vorbehal-
te liegen meist in der Annah-
me, eine Finanzierung zum
eigenen Produkt mitanzubie-
ten, sei zu kompliziert. Rich-
tig ist aber, dass wenige ein-
fache Schritte zum Abschluss
einer Finanzierung fiihren.
Der Vertriebsmitarbeiter oder
-mitarbeiterin erfasstlediglich
ein paar festgelegte Daten und
erhéltbei Finanzpartnern, wie
der abcfinance, binnen Minu-
ten iiber ein passwortgeschiitz-
tes Portal oder eine App ei-
ne Entscheidung dariiber, wie
die Finanzierung abgeschlos-
sen werden kann. Dann wird
die Unterschrift eingeholt und
- fertig! Damit wird die Chan-
ce erhoht, dass das Verkaufs-
gespridch mit einem Abschluss
statt mit Bedenkzeit aufgrund
des Kaufpreises endet. Eine Fi-
nanzierung kann also durch-
aus den Umsatz steigern.

Ein gutes Beispiel dafiir, wie
wirksam der Verkauf mitsamt
Finanzierung sein kann, ist
das Unternehmen RKV Regis-
trierkassenvertrieb GmbH aus
dem osthessischen Fulda. RKV
vertreibt Kassensysteme, EC-
Cash Terminals und Software
fiir Gastronomie und Hotelle-
rie.,,Obwohl der Staatin der Co-
rona-Zeit umfangreiche Hilfen
fiir die Gastronomiebetriebe
angeboten hat, ist die Situation

dort im Hinblick auf die Li-
quiditét sehr angespannt. Vie-
le haben keine Hilfen erhalten
und teils kamen die Forderun-
gen sehr spét. Dariiber hinaus
ist vielerorts auch noch offen,
ob und wie viel zuriickgezahlt
werden muss, ist,” erklart Nico-
lai Giinder, RKV-Geschaftsfiih-
rer. Da seien seine Kunden fiir
eine Leasingfinanzierung sehr
dankbar. ,Ich rate meinen Kun-
den immer zu einer Leasingfi-
nanzierung, weil sie so ihre li-
quiden Mittel schonen kénnen
und am besten auf dem neues-
ten technischen Stand bleiben.
Im Registrierkassenbereich
gibt es immer wieder gesetzli-
che Anderungen. Da ist es von
grofiem Vorteil, wenn man nach
ein paar Jahren zu einem neu-
en System wechseln kann. Die-
se Flexibilitdt hat man zum Bei-
spiel beim Kauf nicht.“ Was die
Finanzierung fiir seine Produk-
te angeht, arbeitet der Handler
seit etwa 20 Jahren mit abcfi-
nance zusammen. Und das hat
er nicht bereut. ,Uber die Fi-
nanzierungen habe ich mehr
Umsatz. Die Kunden greifen
einfach schneller zu.” Ein neu-
es Kassensystem kostet je nach
Umfang und Ausstattung zwi-
schen 3.000 und 15.000 Euro.
,Da ist eine kleine Rate schnell
sehr attraktiv, weil die Kunden
diese aus den laufenden Ein-
nahmen decken konnen.“ Ne-
ben dem héheren Umsatz freut
er sich vor allem dariiber, dass
er nicht mit hohen Ausstinden
kdmpfen muss. ,Nach der Inbe-

Silke Hinz, Geschaftsfiihrerin
der abcfinance advise GmbH

Nicolai Glinder,
RKV-Geschaftsfiihrer

triebnahme beim Kunden ha-
be ich das Geld schnell auf dem
Konto,“ freut sich Geschifts-
fihrer Giinder. Finanzierun-
gen fiir Kunden bieten also auch
noch einen echten Liquiditéts-
vorteil fiir den Handler.

Ein weiterer Grund, war-
um man sich als Hdandler oder
auch Hersteller mit dem The-
ma Leasingfinanzierungen
fiir Kunden beschéftigen soll-
te, liegt in der Tatsache, dass
sich in einem Leasingvertrag
zusédtzliche Services integrie-
ren lassen. Das Produkt wird
dann zum Beispiel inklusive
Service, Wartungen, Reparatu-
ren und Austausch vertrieben.
Ein Full Service-Argument, das
viele Kunden sehr attraktiv fin-
den. Der Aufwand hierfiir wird
in den Finanzierungsbetrag
inkludiert und sofort an den
Hindler bzw. Hersteller aus-
gezahlt.

Wie fiir Nicolai Giinder von
RKYV ist das Thema ‘Verkauf
mitFinanzierung” auch fiir vie-
le anderen Handler oder auch
verkaufende Hersteller eine
Erfolgstory. Silke Hinz, Ge-
schiftsfiithrerin der abcfinance
advise GmbH, ist Expertin in
dem Bereich Absatzfinanzie-
rung. ,Wir erleben regelmaiflig
bei den Hiandlern und Herstel-
lern, die eine Finanzierung zu
ihren Produkten mitanbieten,
einen Umsatzanstieg. Gera-
de in Zeiten knapper liquider
Mittel, kann eine Finanzierung
das entscheidende Argument
fur ein Geschift sein.”
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