LEASING + FINANZIERUNG

Ein stabiler und starker

Partner

Die BFL Leasing bekommt mit der Bawag Group einen neuen Eigentiimer. Wir sprachen mit
Sascha Lerchl, Geschaftsfiihrer des Eschborner [T-Finanzierers, tiber die Transaktion und deren
Auswirkungen, die Ziele der BFL Leasing und die Trends bei der [T-Finanzierung.

Herr Lerchl, zum 14. Dezember hat die Ba-
wag Group eine verbindliche Vereinbarung
iiber den Kauf der BFL Leasing unterzeich-
net. Wie ist die Resonanz von Seiten ihrer
Gesellschafter, Partner aber auch Mitar-
beiter?

Die Stimmung ist gut. Mit der Bawag Group
haben wir einen neuen Eigentiimer gefun-
den, deraus Sichtder BFL Leasing alles mit-
bringt, was es braucht, um auch zukiinftig
als stabiler und starker Partner im Ver-
triebspartnergeschéft inshesondere in
unserem Kerngeschaft dem IT-Segment
unterwegs zu sein und der bereit ist, auch
weiterhin in das Vertriebspartnergeschaft
zu investieren. Wir freuen uns daher sehr
auf den neuen Anteilseigner, um gemein-
sam mit diesem weiterwachsen zu kdnnen.
Apropos Wachstum. Wie entwickelt sich
denn das Geschift der BFL?
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Zufrieden mit der Entwicklung: Sascha Lerchl, Geschdiftsfiihrer des Eschborner
IT-Finanzierers BFL Leasing.
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Wir sind sehrzufrieden mit der Entwicklung
im Jahr 2018, auch deshalb, weil das Jahr
sichersehrherausfordernd war. Besonders
zufrieden sind wir mit dem Fachhandels-
geschaft. Wir konnten rund 40 neue Part-
nergewinnen, die auch bereits im vergan-
genen Jahr Geschédft mit uns gemacht
haben. Das wollen wir weiterausbauen. Ziel
istes,auchin 2019 zuwachsen. Bereits der
Jahresstart war sehr positiv, gerade auch
was den Zulauf an neuen Partnern betrifft.
Ein wesentlicher Fokus in diesem Jahrwird
auf der Bestandsentwicklung und der
Gewinnung neuer Partner liegen. Dariiber
hinaus werden wiruns aberauch branchen-
nahe Themen ansehen. Aktuell ist die BFL
Leasing ein Anbietervon Finanzdienstleis-
tungen flir Fachhdndler und Herstellerim
ITK-Umfeld — insbesondere fiir Leasing und
Miete inklusive Wartung und Service. Das

werden wir natdrlich auch in Zukunft blei-
ben. Wirwerden uns aberkiinftig auch wei-
tere Branchen ansehen, die gerade auf der
Suche nach Miet- aberauch Leasinglésun-
gen sind. Hierbekommen wir aktuell zahl-
reiche Anfragen auch von ITK-fremden Bran-
chen, die sich mit dem Thema beschafti-
gen. Wir erleben, dass fiirviele das Thema
Finanzierung immerinteressanter wird und
der Megatrend Miete weiterhin intakt ist.
Welche Themen stehen bei der BFL aktu-
ell auf der Agenda?

Ein wesentlicher Fokus liegt bei uns aktu-
ellaufder Weiterentwicklung unsererTech-
nologien, um den konstant wachsenden
Anforderungen am Markt gerecht zu wer-
den und die Themen und Anforderungen
unserer Partner auch in Zukunft bestmog-
lich abzubilden - beispielsweise durch
hochperformante Software. Prozesse sol-
len noch einfacher und schneller werden,
beispielsweise Teilablésungen aus einem
Vertrag oder aber das Erstellen von
Reportings. Bei der Entwicklung ist es uns
wichtig, auch die Vertriebspartner und
deren Wiinsche miteinzubeziehen. Ziel ist
es, ein System zu entwickeln, das mit den
Anforderungen mitwadchst ohne die Kom-
plexitdt zu erhdhen.

Ein weiteres Thema, das uns aktuell bewegt,
istunsere Vertriebsaktion, die wir Mitte Feb-
ruar unter dem Motto ,Wir sagen Danke*
gestartet haben. Mit der Aktion, die noch
bis Ende April lduft, m6chten wir uns fiir die
Titel, die wir beim Deutschland-Test von
Focus Money gewonnen haben, aberauch
fiir die Zusammenarbeit und das Vertrau-
en, das uns unsere Partner, Gesellschafter,
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derAufsichtsrat aberauch die Mitarbeiter
gegeniibergebracht haben, bedanken. Eine
solche Transaktion ist fiir alle Beteiligten-
ein spannender Prozess, aber die Entwick-
lung dervergangenen Monate zeigt auch,
dass sich das Vertrauen gelohnt hat. Im
Rahmen derAktion erhalten Partner fiir die
abgeschlossenen Vertrage eine Pramie und
nehmen an einer Verlosung teil.

Seit Ende 2017 bieten Sie Partnern einen
Managed-Services-Vertrag, iiber den wir
auch schon berichtet haben. Wie entwi-
ckelt sich das Thema?

Managed Services bleiben fiir uns natiir-
lich weiterhin ein ganz wichtiges Thema.
Wirverzeichnen mit unserem Vertrag eine
steigende Nachfrage, auch wenn wir erwar-
tet hdtten, dass diese deutlich schneller
wachst. Auf Seiten des Fachhandels gibt
es jedoch noch zahlreiche Fragen, bei-
spielsweise was einen ein Managed Ser-
vice genau ausmacht oderwie der Vertrag
ausgestaltet sein muss. Hier unterstiitzen
wir natiirlich gerne und bringen unsere
Erfahrungen ein. Aktuell arbeiten wirbeim
Thema Managed Services mit rund 20 Part-
nern zusammen, aber es werden immer
mehr. Gerade auch kleinere Partner erken-
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nen, dass sie damit die Themen wie War-
tung und Service abbilden konnen, was sie
vorhernicht konnten. Das ist natiirlich span-
nend, weil Partner dadurch die Chance
haben, durch die Serviceleistung noch mal
zuverdienen. Fiir die Zukunft sehen wir hier
enorme Potenziale.

Geben Sie uns abschlief3end einen kurzen
Ausblick. Mit welcher Entwicklung und wel-
chen Trends rechnen Sie im restlichen Jahr
im IT-Markt aber auch beim Thema Finan-
zierung?

Derklassische IT-Markt wird sich weiter kon-
solidieren und die Hardwarepreise sicher
nichtvon jetzt aufgleich wieder steigen. Da
ist es nattirlich wichtig, dass wir Losungen
zur Verfiigung stellen, bei denen Software-
Finanzierung beziehungsweise die Inkludie-
rung von Software aber auch zusatzlichen
Komponenten moglich ist. Diesen Trend
sehen wir heute bereits. Zusatzlich beob-
achten wir, dass diverse Themen als Service
finanziert werden, weil sie aus der Cloud zur
Verfligung gestellt werden. Einen Trend
beobachten wirzudem hin zur Miete. Wir
sind gutinsJahrgestartet und rechnen hier
weithin mit einer positiven Entwicklung.
www.bfl.de
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