
Erste Hilfe

den, können sie auch dann noch Ge-
schäft e riskieren, wenn Banken den 
Hahn schon zudrehen. »70 Prozent 
unserer Kunden sind nicht in einer 
Wachstumsphase, sondern haben 
Probleme mit ihrer Firmenstruktur«, 
berichtet Gerd Georg vom Factoring-
Anbieter Close Finance. »Mit unseren 
Produkten können wir den fi nanziel-
len Turnaround häufi g befördern.«

Für die Loewe AG aus dem frän-
kischen Kronach kam das Factoring-
Finanzpolster im richtigen Moment. 
Der Hersteller von Luxus-Fernsehern 
war 2003 in eine tiefe Absatzkrise ge-

Der Verkauf von Forderungen ver-

schafft Unternehmen ein zusätzli-

ches Geldpolster. Wie sich Facto-

ring in unruhigen Zeiten auszahlt.
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Retteten TV-Hersteller Loewe durch den 
Verkauf von Forderungen: Vorstände Rainer 
Hecker und Burkhard Bamberger (v.li.)

Olaf Wittrock  ressort.finanzen@impulse.de

Unternehmenskrisen haben 
unterschiedliche Ursachen 

– doch eine Folge haben sie immer: 
Irgendwann geht das Geld aus. Wenn 
sich Rechnungen türmen, Mitarbeiter 
auf Gehalt warten, Lieferanten die 
Ware zurückhalten, ist frische Liqui-
dität nötig. Keiner weiß das so gut 
wie Werner Weiß von der Münchner 
Finanzierungsberatung Tec7: »Wenn 
man die Bilanzen kriselnder Unter-
nehmen prüft , zeigt sich, dass häufi g 
der Verkauf von Forderungen die 
drängendsten Probleme lösen kann«, 
erklärt der Experte. »Per Factoring 
kommt man in kritischen Phasen 
leichter an Geld als per Kredit.«

Zwar fi nanzieren auch Factoring-
Gesellschaft en keine harten Sanie-
rungsfälle. Aber weil für sie nicht nur 
die Bonität eines Unternehmens zählt, 
sondern ebenso die Güte seiner Kun-

stürzt und hatte fast 30 Millionen Eu-
ro Schulden aufgehäuft . Konsequenz: 
Die Eigenkapitalquote stürzte von fast 
45 auf unter 20 Prozent, der Börsen-
kurs sank, die Bonität brach ein, ner-
vöse Banken bildeten einen Schul-
denpool und stoppten neue Kredite. 
»Je deutlicher die Risiken erkennbar 
wurden, desto mehr setzte sich die 
Erkenntnis durch, dass wir ganz neue 
Finanzierungsquellen brauchen wür-
den«, erinnert sich Finanzvorstand 
Burkhard Bamberger: »Zum Glück 
dienten unsere Forderungen den 
Banken damals nicht als Sicherheit. 
So konnten wir sie verkaufen.« Den 
Erlös von fast 30 Millionen Euro, den 
Factor Fortis Commercial Finance 
dafür ausreichte, nutzte Loewe fürs 
laufende Geschäft : »In der Spitze ha-
ben wir bis zu 40 Prozent unseres Fi-
nanzierungsbedarfs daraus gedeckt.«

Nach Krisen neu verhandeln
Aber auch für die Factoring-Gesell-
schaft en ist der Einstieg bei schwä-
chelnden Kunden ein gutes Geschäft  
– denn wer dringend Geld braucht, 
lässt sich oft mals auf höhere Kosten 
ein. »Ist die Krise überwunden, soll-
ten Unternehmen daher rasch nach-
verhandeln«, rät Finanzierungsspezi-
alist Weiß. »Oder darüber nachden-
ken, ob sie den Factoring-Umfang 
zurückfahren.«

Das hat auch Loewe getan, nach-
dem die Firma wieder schwarze Zah-
len schrieb. Inzwischen hat sich die 
Bilanz aufgehellt: Dank zweier Kapi-
talerhöhungen, des Einstiegs eines 
größeren Investors und profi tabler 
Geschäft e ist die Eigenkapitalquote 
auf über 30 Prozent gestiegen. Zudem 
ist das Unternehmen schuldenfrei 
und muss zurzeit den Forderungs-
verkauf nicht in Anspruch nehmen. 
Allerdings kann Loewe dank eines 
Rahmenvertrags auch künft ig Forde-
rungen zu Geld machen. Finanzvor-
stand Bamberger: »Wir halten uns die 
Tür dazu jederzeit off en.«
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