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Wir bleiben Mittelstandler”

Im Gesprach mit FACTS erldutert Rolf Hahn, Vorsitzender der Geschaftsfiihrung bei

MLF Mercator-Leasing GmbH & Co. Finanz-KG, die Griinde fiir die anhaltend guten Ergebnisse des Unterneh-

mens und bekraftigt trotz beachtlichen Wachstums das Bekenntnis der Schweinfurter zum Mittelstand.

FACTS: Vor Kurzem hat Mercator-Leasing

das beste Ergebnis seiner Firmenge-
schichte bekannt gegeben. Wie sieht die Ge-
schdftsentwicklung konkret aus?
Rolf Hahn: In der Tat sind wir in den vergan-
genen Jahren kontinuierlich gewachsen. Im
Geschaftsjahr 2017/2018 konnten wir das
Ergebnis erneut steigern. So stieg das Neu-
geschaftsvolumen bei Mercator-Leasing -
und das tangiert alle Bereiche - um mehr
als 30 Prozent auf Gber 300 Millionen Euro,
was ein hoheres Wachstum als das des ge-
samten Leasingmarkts bedeutet. Wir kdnnen
uns auf jeden Fall zu den zehn gréfiten mit-
telstandischen Leasingunternehmen zahlen.
Rund 39.000 Kunden und 159.000 Vertrage
sprechen schliefdlich fur sich.

FACTS: Welche Bereiche bescheren Mercator-
Leasing die besten Umsiitze?

Hahn: Gewachsen sind wir vor allem in un-
serem Kernmarkt, der sich immer noch dem
Blrofachhandelsgeschaft, sprich Kopierern
und Druckern, widmet sowie im Bereich

36 FACTSMAG 2/2019

Dienstrad-Leasing, in dem wir die hochste
Steigerung realisieren konnten. Diese
Sparte haben wir 2012 als erste Leasing-
gesellschaft in Deutschland in unser An-
gebot aufgenommen. Insbesondere in den
vergangenen drei Jahren hat es sich sehr
dynamisch entwickelt, sodass wir uns in
diesem Nischenmarkt gut positionieren
konnten und heute der fiihrende Fahrrad-
Leasinganbieter sind.

FACTS: Wie ist Mercator-Leasing in Sachen
Vertrieb aufgestellt?

Hahn: Das direkte Endkundengeschaft ist
bei uns untergeordnet. Das heif3t, dass es
die klassischen Vertriebslosungen der Lea-
singbranche, die sich mit der Vermarktung
von Leasingvertragen bei Endkunden be-
schaftigen, nur bedingt gibt. Unser Geschaft
realisieren wir mit unseren Vendoren, sprich
Herstellern und Fachhandlern unterschied-
licher Branchen wie Blrofachhandel und IT,
Medien, Medizintechnik, Spezialfahrzeuge
oder Produktionsmaschinen. Wie Sie sehen,

gibt es eine grofie Vielfalt. Dabei sind wir
auf Dienstleistungen wie etwa die Entwick-
lung von Vertragslosungen, Integration von
Dienstleistungs- und Servicebausteinen so-
wie auf samtliche Abwicklungsthemen spe-
zialisiert, also in erster Linie auf Absatzun-
terstlitzung und -finanzierung fur unsere
Vendoren.

FACTS: Nach welcher Philosophie handelt
Ihr Unternehmen?

Hahn: Personliche Betreuung und Unter-
stlitzung stehen bei uns im Vordergrund.
Alle digitalen Losungen dienen nur der Un-
terstutzung, um schlanke, schnelle Prozesse
zu erreichen. Verteilt Uber ganz Deutschland
haben wir Mitarbeiter, die sich um die Be-
treuung unserer Handler und Hersteller
kiimmern. Einer der wesentlichen Griinde
fir unseren Erfolg liegt sicherlich darin,
dass wir Uber sehr qualifizierte Mitarbeiter
verfligen, die das Geschaft zum grofien Teil
von der Pike auf gelernt haben und zudem
besonders kundenorientiert sind.

,Im Mittelpunkt

unseres Angebots stehen
All-In-Vertrdge mit maximalem
Individuslisierungsgrad und
hoher Flexibilitdt, die nicht nur
ein Leasingobjekt beinhalten,
sondern auch die dazu-
gehorigen Dienstleistungen

und Services umfassen.”

ROLF HAHN, Vorsitzender der
Geschaftsfiihrung bei Mercator-Leasing

Diese Kundenorientierung und dieser
Dienstleistungsgedanke ziehen sich durch das
gesamte Unternehmen. Nicht nur der Vertrieb
lebt sie, sondern auch die Mitarbeiter in der
Verwaltung. Letztere bilden immerhin 80 Pro-
zent der Belegschaft. Jeder, der zu unserem
Hause gehort, setzt alles daran, seine Aufga-
ben stets kundennah zu erledigen. Dazu zahlt
auch die Schnelligkeit. Ein wichtiges Thema
ist beispielsweise die Bezahlung von Lieferan-
tenrechnungen. Sie erfolgt bei uns innerhalb

von 24 Stunden und das ist in dieser Branche
herausragend.

FACTS: Der menschliche Faktor spielt bei
Mercator-Leasing eine zentrale Rolle. Jedoch
greifen Sie auch auf moderne Technologie
zuriick - Digitalisierung verpflichtet ...

Hahn: Gewiss, beispielsweise haben wir ein
Handlerportal, das eine schnelle und einfa-
che Abwicklung der B2B-Geschafte ermog-
licht. Dieses Onlinetool stellt samtliche fiir

einen Geschdftsabschluss notwendigen
Funktionen - von der Bonitatsprifung bis
hin zum Erstellen der Vertragsdokumente,
einschlieBlich Reporting und Rechtema-
nagement - zur Verfliigung. Auch wir befin-
den uns in der digitalen Transformation und
arbeiten daran,unsere Lésungen zu optimie-
ren, beispielsweise die Vertrdge kiinftig
nicht mehr auf Papier, sondern elektronisch
Zu generieren.

FACTS: Kundenndhe und persdnliche An-
sprache sind wichtig, die Produkte sind es
aber auch. Weist das Angebot von Mercator-
Leasing diesbeziiglich ein Alleinstellungs-
merkmal auf?
Hahn: Bei den Produkten unterscheiden wir
uns deutlich von den meisten Anbietern der
Branche. Ein besonders Vertragswerk stellen
All-In-Vertrage dar,die nicht nur ein Leasing-
objekt beinhalten,sondern auch die dazuge-
horigen Dienstleistungen und Services um-
fassen. Es sind zudem niemals Standard-,
sondern immer individuelle Vertrage, die
eine hohe Flexibilitat in der Gestaltung zu-
lassen und somit unsere Partner in die Lage
versetzen, ihre Kundenprojekte umzusetzen.
Solche Vertrage lassen sich jederzeit erwei-
tern oder Objekte austauschen, um den
Kunden uber die gesamte Laufzeit der Ver-
einbarung zu begleiten. Beispielsweise der
IT-Bereich fordert aufgrund seines stetigen
Wandels eine solche Flexibilitit. Uber die
vergangenen 25 Jahre haben wir uns ein »
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» solides Know-how aufbauen kénnen, das
wir auch in Branchen, in denen solche Lo6-
sungen noch nicht so bekannt sind, umset-
zen, wie etwa in der Medizinbranche. Das
Alleinstellungsmerkmal ist sicherlich, dass
wir Vertrdge mit maximalem Individualisie-
rungsgrad und hoher Flexibilitat bieten, das
bestatigen auch unsere Fachhandler und
Hersteller.

Durch unsere Same-Name-Ldsung, eine
weitere Besonderheit unseres Unterneh-
mens, starken wir den Marktauftritt unserer
Partner. Dabei vermarkten Hersteller- und
Handelsunternehmen Mietvertrage unter
ihrem eigenen Namen und mit ihrem eige-
nen Corporate Design.

FACTS: Kommen wir auf die sehr guten Er-
gebnisse zuriick. Sie setzen besonders enga-
gierte Mitarbeiter voraus. Ist dem so?

Hahn: Das sehen Sie richtig. Der Erfolg des
Unternehmens ist in erster Linie auf unsere
motivierten und engagierten Mitarbeiter zu-
ruckzufuhren. Fluktuation findet bei uns so
gut wie nicht statt. Wir tun aber auch viel
dafur. Das fangt in der Chefetage an, denn
wir glauben an die Vorbildfunktion der Ge-
schaftsleitung. Wir setzen zudem viel daran,
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den Teamgedanken zu férdern, etwa mit re-
gelmaigen Ausfliigen und anderen Events,
an denen auch mal Familienangehorige teil-
nehmen konnen. Wir haben gerade die Un-
ternehmensgebdude erweitert und unserer
Belegschaft zusatzlichen Raum zur Verfu-
gung gestellt. Alle arbeiten in gerdumigen,
hellen Biiros an ergonomischen Arbeitsplat-
zen mit hohenverstellbaren Tischen und -
unter dem Motto ,Lieblingsplatz® - selbst
ausgesuchten Bildern an den Wanden, was
zum Wohlfiihlen beitragt. In dem grofzugi-
gen Pausenraum mit Riickzugsecken, aber
auch Tischen fiir grofere Runden und einer
modernen Kiiche wird immer wieder mal zu-
sammen gekocht und gespeist,und das auch
Uber den Feierabend hinaus. Diese Maftnah-
men wirken sich ebenfalls Uberaus positiv
auf die Motivation unserer Mitarbeiter aus.

FACTS: Sie sind hier trotz des beachtlichen
Wachstums sehr weit von einer Konzern-
mentalitdt entfernt ...

Hahn: Wir wollen weiterhin ein Mittel-
standsunternehmen bleiben und werden
bestimmt keine Konzernstrukturen einflh-
ren. Wir haben zwei Privatbanken als Gesell-
schafter, die immer noch so engagiert sind

wie 1991 bei der Griindung. Das ist ein ganz
anderer Hintergrund als eine Grof3bank. Un-
sere Geschaftspolitik ist eher konservativ
und wir setzen auf Kontinuitat und nachhal-
tiges Wachstum.

FACTS: Konnen Sie uns zum Abschluss unse-
res Gesprdchs eine Einschdtzung zur weite-
ren Entwicklung lhrer Branche geben?
Hahn: In den vergangenen zwei Jahren ist
der Leasingmarkt dhnlich gewachsen wie
der Gesamtmarkt, also das Wachstum der
Ausrlstungsinvestitionen. Ich glaube, dass
der Leasingmarkt weiterhin gesunde Wachs-
tumsraten verzeichnen wird. Wir miissen nur
aufpassen, dass wir Risiken im Griff behal-
ten, da diese mit einer sich abschwachenden
Konjunktur fir gewohnlich steigen. Wie in
den Problemjahren 2008 und 2009 werden
wir meines Erachtens keinerlei oder zumin-
dest wenig EinbufRen erleiden, weil wir in
Branchen tatig sind, die auch in einem ver-
anderten Konjunkturumfeld relativ stabil
sind - IT, Medizintechnik und Produktions-
maschinen werden beispielsweise immer
gebraucht. Nicht der Bankensektor war in
den vergangenen Jahren der grofite Wett-
bewerber der Leasingbranche, sondern die
Eigenfinanzierung der Unternehmen. Das
Volumen der Investitionen, die iber Leasing
finanziert wurden, war regelmafiig grofier
als die Bankenfinanzierung. Die Ergebnisse
der Unternehmen waren so gut, dass stets
genug Liquiditat vorhanden war und vieles
sozusagen ,aus der Portokasse“ bezahlt wer-
den konnte. Ich denke, das wird sich wieder
andern, alleine aus Vorsicht und zur Liquidi-
tatserhaltung.

Nicht zuletzt deshalb werden wir unsere
Angebote forcieren, weiter verbessern und
unsere Partner mit Ideen begleiten, die dazu
flhren sollen, dass der Produktabsatz stabil
bleibt, und das mit einer intelligenten Fi-
nanzierung im Hintergrund. Auch mit dem
Ziel, dass Unternehmen Investitionen nicht
auf die lange Bank schieben, sondern dann
durchfiihren, wenn diese notwendig sind.
Dazu wollen wir einfache und kostenguinsti-
ge Losungen anbieten.
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