TITEL FACTORING, LEASING, KREDIT: WIE DER MITTELSTAND SEINE FINANZIERUNG NEU DENKT

DIE ZEITEN, IN DENEN EIN BANKKREDIT ALLE PROBLEME LOSTE, SIND VORBEI.
ZWISCHEN STEIGENDEN ZINSEN, ERSCHWERTEM KREDITZUGANG UND EINER IN-
SOLVENZWELLE SUCHEN UNTERNEHMEN IM BERGISCHEN LAND UND IM KREIS
METTMANN NACH ALTERNATIVEN. FACTORING UND LEASING RUCKEN. INz'DEN

FOKUS — NICHT ALS NOTLOSUNG, SONDERN ALS STRATEGISCHE INs’rRUM //
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ie Nachricht traf den Maschinen-
bauer aus Remscheid unvorberei-
tet. Sein groBter Kunde, ein Auto-
mobilzulieferer mit jahrzehnte-
langer Geschichte, hatte Insolvenz
angemeldet. Offene Rechnungen
in sechsstelliger Hohe — praktisch iiber Nacht zur
Problemposition geworden. Fiir viele mittelstdn-
dische Unternehmer im Bergischen Land und im
Kreis Mettmann ist das kein abstraktes Szenario
mehr. Die Insolvenzwelle, die seit 2024 durch die
deutsche Wirtschaft rollt, hat die Region erreicht.
Und mit ihr die Erkenntnis, dass solide Kunden-
beziechungen allein keine Sicherheit mehr bieten.
Gleichzeitig wird der Zugang zu klassischen
Bankkrediten schwieriger. Hohere Zinsen, stren-
gere Anforderungen an Sicherheiten, lingere Be-
arbeitungszeiten — was frither selbstverstandlich
war, ist heute zum Verhandlungsmarathon ge-
worden. Kein Wunder, dass immer mehr Unter-
nehmer nach Alternativen suchen. Factoring und
Leasing, lange Zeit als Nischenprodukte beld-
chelt, erleben ecinen bemerkenswerten Auf-
schwung.

FACTORING: VOM STIGMA
ZUM STRATEGIEINSTRUMENT

Die Zahlen sprechen fiir sich: 211,6 Milliarden
Euro haben die Mitglieder des Deutschen Facto-
ring-Verbandes allein im ersten Halbjahr 2025
abgewickelt. Was vor zwei Jahrzehnten noch als
Zeichen finanzieller Schwierigkeiten galt, hat
sich lingst zum etablierten Finanzierungsbau-
stein entwickelt. Das Prinzip ist bestechend ein-
fach: Ein Unternehmen verkauft seine offenen
Forderungen an ein Factoring-Unternehmen und
erhélt dafiir sofort Liquiditét.

Andreas Koch, Geschiftsfiihrer der Crefo-Facto-
ring Rhein-Wupper aus Solingen, kennt die Vor-
behalte und weiB sie zu entkriften. ,,Die Liquidi-
titsplanung verdndert sich grundlegend®, erklart
er. ,,Unabhéngig vom vereinbarten Zahlungsziel
werden tiber das Factoring bis zu 90 Prozent der
Rechnungssummen innerhalb von 24 Stunden
zur Verfiigung gestellt. Fiir die Factoring-Kun-
den ist der Liquiditdtsfluss somit in Héhe und
Zeitpunkt fest planbar.” Diese Planbarkeit macht
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den entscheidenden Unterschied zu klassischen
Finanzierungsinstrumenten. Wéhrend ein Konto-
korrentkredit Schwankungen unterliegt und ein
Bankkredit oft mit Wochen der Bearbeitung
verbunden ist, schafft Factoring einen kontinuier-
lichen, vorhersehbaren Geldfluss. Fiir Unterneh-
men, die Material vorfinanzieren, Lo6hne
plnktlich zahlen und Investitionen stemmen
miissen, kann das den Unterschied zwischen
Wachstum und Stillstand bedeuten.

DAs WACHSTUMSDILEMMA LOSEN

Besonders in einer Phase kennen viele Mittel-
standler ein paradoxes Problem: Je erfolgreicher
sie sind, desto grofler wird die finanzielle An-
spannung. Ein GroBauftrag bedeutet zundchst
hohe Vorleistungen — Material, Personal, Produk-
tion. Das Geld vom Kunden flieft aber erst Wo-
chen oder Monate spiter. Diese klassische
Wachstumsfalle hat schon manches an sich ge-
sunde Unternehmen in Bedriangnis gebracht. Hier
spielt Factoring seinen vielleicht gro3ten Vorteil
aus. Experten sprechen von umsatzkongruenter
Finanzierung: Die verfiigbare Liquiditdt wichst
automatisch mit dem Geschéftsvolumen. ,,Um
schnelles Wachstum zu finanzieren, ist Factoring
das ideale Instrument®, bestitigt Koch.

»Macht der Kunde mehr Umsatz, bekommt er
automatisch mehr Liquiditét Giber Factoring zur
Verfiigung gestellt, umgehend unbiirokratisch
und ohne Kreditantrége oder zusétzliche Sicher-
heiten. “Der Mechanismus dahinter ist logisch:
Steigt der Umsatz, steigt auch das Volumen der
Forderungen, die verkauft werden konnen. Mehr
Rechnungen bedeuten mehr sofort verfiigbares
Geld. Keine Verhandlungen mit der Bank, keine
zusitzlichen Sicherheiten, keine Wartezeiten.
Fiir einen Zulieferer, der pldtzlich einen Grof3-
auftrag an Land zieht, kann das entscheidend
sein.

DER UNTERSCHATZTE SCHUTZSCHILD
Doch Factoring bietet mehr als schnelles Geld.
In Zeiten steigender Insolvenzzahlen riickt ein

Aspekt in den Vordergrund, der lange unter-
schitzt wurde: der Schutz vor Forderungsaus-
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Andreas Koch ist Ge-
schaftsfiihrer der Crefo-
Factoring Rhein-Wupper
GmbH.
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fallen. Beim sogenannten echten Factoring, der
heute dominierenden Variante, {ibernimmt das
Factoring-Unternehmen das vollstdndige Risiko.
Geht ein Kunde pleite, bleibt das verkaufende
Unternehmen unbeschadet. ,,Im Vergleich zu
anderen Finanzierungsinstrumenten sind Um-
sdtze, die iber Factoring abgewickelt werden, zu
100 Prozent gegen Forderungsausfille abgesi-
chert®, betont Koch.

,Das kann gerade in Zeiten hoher Insolvenzquo-
ten von grofler Bedeutung sein.” Fiir den ein-
gangs erwidhnten Maschinenbauer wire genau
dieser Schutz entscheidend gewesen. Statt einer
existenzbedrohenden Forderung in den Biichern
hitte er ldngst sein Geld erhalten, unabhingig
vom Schicksal seines Kunden. Die Bedeutung
von Factoring als alternatives Finanzierungsins-
trument steigt stetig an.

LEASING: INVESTIEREN OHNE
KAPITALBINDUNG

Wihrend Factoring die Liquiditédt aus bestehen-
den Geschéften optimiert, adressiert Leasing
ein anderes Problem: Wie finanziert man not-
wendige Investitionen, ohne die Liquiditdt zu
belasten? Fiir Unternehmen im Bergischen
Land, wo Maschinenbau und produzierende In-
dustrie das wirtschaftliche Riickgrat bilden, ist
das keine theoretische Frage. Eine neue CNC-
Frise, ein zusétzlicher Gabelstapler, die Moder-
nisierung der IT-Infrastruktur — all das kostet
Geld, das dann fiir andere Zwecke fehlt. Leasing
bietet einen Ausweg: Das Investitionsgut wird

genutzt, ohne es kaufen zu miissen. Die monatli-
chen Raten sind kalkulierbar, die Liquiditét
bleibt erhalten, und am Ende der Laufzeit kann
das Gerit zuriickgegeben, gekauft oder gegen
ein neues Modell getauscht werden.Die strategi-
schen Vorteile gehen iiber die reine Finanzie-
rung hinaus. Leasing ermdglicht es, technolo-
gisch am Ball zu bleiben, ohne sich langfristig
an veraltende Technik zu binden.

Gerade in Zeiten schneller technologischer Ent-
wicklung, Stichwort Digitalisierung und Auto-
matisierung, kann das ein echter Wettbewerbs-
vorteil sein. Besonders verbreitet ist Leasing
traditionell in kapitalintensiven Branchen: Fahr-
zeugflotten, Maschinenbau, Medizintechnik,
IT. Doch auch kleinere Unternehmen und Hand-
werksbetriebe entdecken die Vorteile. Die Ein-
stiegshiirden sind gesunken, die Prozesse einfa-
cher geworden.

DIE KOSTENFRAGE EHRLICH BETRACHTEN

Weder Factoring noch Leasing sind umsonst.
Bei Factoring liegen die Gebiihren typischer-
weise zwischen 0,5 und 2,5 Prozent des Umsat-
zes, abhingig von Faktoren wie Debitorenstruk-
tur, Branche und Volumen. Beim Leasing
summieren sich die Raten tliber die Laufzeit oft
zu mehr als dem Kaufpreis. Allerdings greift
eine reine Kostenbetrachtung zu kurz. Beim
Factoring stehen den Gebiihren konkrete Ge-
genleistungen gegeniiber: eingesparte Zinsen
fiir anderweitige Finanzierung, der vollstindige
Schutz vor Forderungsausfiéllen, hdufig auch die
Ubernahme des Mahnwesens. Wer mit gesicher-
ter Liquiditat Skonti beim Einkauf nutzen kann,
rechnet schnell einen Teil der Kosten wieder he-
rein. Beim Leasing muss die Bilanzwirkung
einbezogen werden: Das geleaste Gut belastet
nicht die Eigenkapitalquote, was bei Bankver-
handlungen durchaus relevant sein kann. Auch
steuerliche Aspekte spielen eine Rolle, Leasin-
graten konnen als Betriebsausgaben geltend ge-
macht werden.

Eine seriose Entscheidung erfordert immer eine
Gesamtbetrachtung. Die Frage ist nicht, was ein
Instrument kostet, sondern was es unter dem
Strich bringt.

Fortsetzung auf Seite 30
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Unternehmensfinanzierung:

Welche Ldésung passt zu
lhrem Unternehmen

DIE WAHL DER FINANZIERUNGSFORM ENTSCHEIDET UBER KONTROLLE UND WACHSTUM. DIE GRUND-
FRAGE: EIGENKAPITAL (ANTEILE ABGEBEN, KEIN RUCKZAHLUNGSDRUCK) ODER FREMDKAPITAL (VOLLE
KONTROLLE, ABER TILGUNGSPFLICHT)? WIR HABEN MIT FRAU DR. MAIKE ALBERS-MALKUS, LEITERIN

DER FORDERBERATUNG & KUNDENBETREUUNG DER NRW.BANK GESPROCHEN.

Frau Dr. Maike Albers-Malkus, welche Finan-
zierungsquellen nutzen kleine und mittlere
Unternehmen heute am haufigsten — und war-
um?

Der klassische Bankkredit bleibt die wichtigste
externe Finanzierungsquelle. Er tiberzeugt durch
eine verldssliche Struktur sowie die gute Planbar-
keit von Laufzeiten und Tilgung. Hinzu kommt
die gewachsene Hausbankbeziehung vieler mittel-
standischer Unternehmen. Ergédnzend gewinnt die
Innenfinanzierung — also Investitionen aus er-
wirtschafteten Gewinnen — an Gewicht, insbeson-
dere in wirtschaftlich unsicheren Zeiten. Auch 6f-
fentliche Fordermittel spielen im
Finanzierungsmix eine zunehmend wichtige Rol-
le. Zinsverbilligte Darlehen, lange Zinsbindun-
gen, Haftungsfreistellungen und Zuschiisse ver-
bessern die Gesamtfinanzierung spiirbar.
Forderprogramme konnen so dazu beitragen, In-
vestitionen iiberhaupt erst wirtschaftlich darstell-
bar zu machen.

Wie hat sich der Zugang zu Bankkrediten fiir
KMU in den letzten Jahren verdndert?

Er ist anspruchsvoller geworden. Banken priifen
heute deutlich strenger die Kapitalstruktur und
Liquidititsentwicklung. Neben klassischen Kenn-
zahlen riicken auch Faktoren wie Branchenrisi-
ken, Nachhaltigkeit und Zukunftsfihigkeit stirker
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in den Fokus. Entsprechend sind die Anforderun-
gen an Unterlagen, Transparenz und Planungstie-
fe spiirbar gestiegen. Fiir Unternehmen bedeutet
das: Die Vorbereitung von Finanzierungen ist
aufwendiger geworden. Wer belastbare Zahlen,
klare Investitionsziele und ein schliissiges Kon-
zept vorlegt, hat weiterhin gute Chancen auf eine
Kreditvergabe. Offentliche Forderprogramme
konnen dabei unterstiitzen, indem sie Risiken
mindern und Finanzierungskonditionen verbes-
sern.

Welche Rolle spielen alternative Finanzie-
rungsformen wie Factoring, Leasing oder
Crowdfunding?

Sie sind langst fester Bestandteil moderner Unter-
nehmensfinanzierung. Leasing ist insbesondere
bei Fahrzeugen, Maschinen oder technischer Aus-
stattung etabliert, da es die Liquiditét schont.
Auch Factoring gewinnt an Bedeutung, weil Un-
ternehmen Forderungen schneller in Liquiditat
umwandeln und Ausfallrisiken reduzieren kon-
nen. Crowdfunding bleibt dagegen ein Nischen-
segment und eignet sich vor allem fiir innovative
Produkte oder besonders sichtbare Geschéftsmo-
delle. Fiir klassische mittelstdndische Unterneh-
men sind alternative Finanzierungsformen in der
Regel eine Ergidnzung, nicht die tragende Sdule
der Finanzierung.

INTIERVI



Dr. Maike Albers-Malkus
ist seit dem 1. Januar
2026 Leiterin der For-
derberatung & Kunden-
betreuung der NRW.
BANK. Sie hat langjahri-
ge Management- und
Fiihrungserfahrung im
Finanz- und Beratungs-
sektor.

Vor welchen grofiten Herausforderungen ste-
hen KMU aktuell bei der Kapitalbeschaffung?
Viele Unternehmen stehen derzeit vor einer dop-

pelten Belastung: Einerseits besteht hoher Investi-
tionsbedarf, andererseits sind Finanzierungskos-

ten gestiegen und die Kreditvergabe ist
restriktiver geworden. Hinzu kommen volatile
Mirkte, geopolitische Unsicherheiten und eine
schwer kalkulierbare Nachfrageentwicklung. Ein
weiterer kritischer Faktor ist der richtige Zeit-
punkt. Wer sich erst mit der Finanzierung be-
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schiftigt, wenn Investitionen unmittelbar anste-
hen, verliert oft wichtige Handlungsspielrdume.
Gerade Forderprogramme erfordern eine friithzei-
tige Planung, da die Antragstellung in der Regel
vor Beginn des Vorhabens erfolgen muss.

Wie beeinflussen steigende Zinsen die Inves-
titionsbereitschaft im Mittelstand?

Steigende Zinsen fithren dazu, dass Investitionen
sorgfiltiger kalkuliert und geplant werden. Pro-
jekte mit langer Amortisationsdauer werden hiu-
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figer verschoben oder in geringerem Umfang um-
gesetzt. Besonders betroffen sind expansions-
getriebene oder stark fremdfinanzierte Vorhaben.
Gleichzeitig gibt es Investitionen, die kaum auf-
schiebbar sind — etwa in Energieeffizienz, Digita-
lisierung, Automatisierung oder Fachkriftesiche-
rung. In diesen Fallen kann es sinnvoll sein,
verstérkt Forderdarlehen und Zuschiisse einzube-
ziehen, um den Finanzierungsmix zu optimieren
und Wirtschaftlichkeitsliicken zu schlieen.

Inwiefern unterscheiden sich die Finanzie-
rungsstrategien zwischen kleinen Unterneh-
men und groBeren Mittelstdndlern?

Kleinere Unternehmen finanzieren hiufig stiarker
aus dem laufenden Geschift, iiber die Hausbank
oder mit wenigen, etablierten Instrumenten. Die
Finanzierungsstruktur ist dabei meist pragma-
tisch und eng an den operativen Alltag gekoppelt.
Durch die Einbindung von Forderinstrumenten
konnen Finanzierungskosten jedoch gezielt opti-
miert werden. Groflere Mittelstédndler kombinie-
ren dagegen gezielt verschiedene Finanzierungs-
quellen, planen langfristiger und priifen
systematisch Fordermdglichkeiten. Das ist auch
deshalb moglich, weil sie haufiger als kleinere
Unternehmen iiber entsprechende interne Res-
sourcen im Finanzbereich verfiigen.

Welche Bedeutung haben staatliche Forder-
programme und Biirgschaften fiir KMU?
Forderprogramme sind fiir viele KMU ein zentra-
ler Baustein der Investitionsfinanzierung. Sie
senken Finanzierungskosten, verbessern die Li-
quiditdt und erdffnen Spielrdume fiir Zukunfts-
vorhaben — insbesondere in den Bereichen Digita-
lisierung, Nachhaltigkeit, Innovation und
Standortentwicklung. Seitens der NRW.BANK
unterstiitzen wir solche Vorhaben gezielt mit For-
derprogrammen, die attraktive Konditionen und
optionale Haftungsfreistellungen bieten und da-
mit das Kreditrisiko der Hausbank reduzieren.
Biirgschaften greifen ergédnzend, wenn bankiibli-
che Sicherheiten nicht ausreichen.

Wie wirkt sich die Digitalisierung auf Finan-
zierungsprozesse und -entscheidungen aus?
Digitale Prozesse gewinnen auch in der Finanzie-
rungs- und Forderpraxis zunehmend an Bedeu-
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tung. Der Zugang zu Produkten iiber digitale
Plattformen entspricht der Lebenswirklichkeit der
Menschen und wird verstédrkt auch bei Finanzl6-
sungen erwartet. Fiir uns als NRW.BANK eroff-
net das die Moglichkeit, Férderung einfacher und
direkter zugidnglich zu machen und sie im besten
Fall quasi nach Hause auf die Couch zu bringen.
Wir merken schon jetzt, dass digitale Abldufe
Prozesse spiirbar vereinfachen und beschleuni-
gen. Das ist ein entscheidender Faktor, denn For-
derung entfaltet ihre Wirkung nur, wenn sie leicht
zugénglich ist. Deshalb treiben wir digitale Zu-
ginge konsequent voran und arbeiten eng mit un-
seren Partnern im Land zusammen — mit Haus-
banken, Kammern, Wirtschaftsforderern und
Innovationsnetzwerken.

Welche Fehler machen KMU haufig bei der
Auswahl ihrer Finanzierungsinstrumente?

Ein hiufiger Fehler ist, den Fokus ausschlielich
auf den Zinssatz zu legen. Ebenso entscheidend
sind Laufzeit, Tilgungsstruktur, Liquiditatswir-
kung, Flexibilitdt und mogliche Férderkomponen-
ten. Ein weiteres Problem ist die zu spdte Ausein-
andersetzung mit Finanzierungsfragen. Wer sich
erst kurzfristig damit beschéftigt, vergibt haufig
Gestaltungsspielraume. Eine friihzeitige Informa-
tion und der rechtzeitige Austausch mit der Haus-
bank sind daher entscheidend. Zudem wird oft
nur ein einzelnes Instrument betrachtet, obwohl
eine Kombination aus Kredit, Férderdarlehen, Zu-
schuss oder Leasing wirtschaftlich oftmals sinn-
voller sein kann.

Welche Trends zeichnen sich fiir die Zukunft
der Mittelstandsfinanzierung ab?

Die Finanzierung wird digitaler und zugleich
starker beratungsorientiert. Unternehmen kom-
binieren kiinftig hdufiger klassische Kredite
mit Férderdarlehen, Zuschiissen und ergénzen-
den Instrumenten. Zudem gewinnt die strategi-
sche Finanzierungsplanung an Bedeutung.
Unternehmen, die ihre Kapitalstruktur und For-
deroptionen aktiv steuern, konnen Wettbewerbs-
vorteile erzielen und Finanzierungskosten opti-
mieren.

DAS GESPRACH FUHRTE KATJA WEINHEIMER
FoTo: FABIAN HEIGEL
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Fabian Blasberg, Ver-
triebsdirektor Firmen-
kunden und Immobilien
sowie Verhinderungs-
vertreter Vorstand, der
Stadt-Sparkasse Solin-
gen.
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Fortsetzung von Seite 24

DER BANKKREDIT IST NICHT TOT

Bei aller Begeisterung fiir alternative Finanzie-
rungsformen: Der klassische Bankkredit hat kei-
neswegs ausgedient. Fiir langfristige Investitio-
nen, den Kauf einer Immobilie, die Ubernahme
eines Unternehmens, grofere strategische Pro-
jekte, bleibt er oft die wirtschaftlichste Option.
Die Zinsen sind trotz der Erhdhungen der vergan-
genen Jahre in der Regel niedriger als die Kosten
alternativer Instrumente. Der klassische Bank-
kredit ist fiir viele mittelstdndische Unternechmen
weiterhin die zentrale externe Finanzierungs-
quelle, insbesondere bei groBeren Investitions-
vorhaben. Parallel dazu setzen viele Unterneh-
men, wo moglich, verstarkt auf Eigenmittel, um
ihre Unabhéngigkeit zu starken und Risiken zu
reduzieren, betont Fabian Blasberg (Vertriebsdi-
rektor Firmenkunden und Immobilien sowie Ver-
hinderungsvertreter Vorstand) der Stadt-Sparkas-
se Solingen. Was sich verdndert hat, sind die
Rahmenbedingungen. Banken priifen genauer,
verlangen mehr Sicherheiten, brauchen ldnger fiir
Entscheidungen. Fiir Unternehmen bedeutet das:
friher planen, besser vorbereiten, realistischere
Erwartungen haben. Wer einen Kredit fiir eine
Investition benétigt, sollte den Antrag nicht erst

stellen, wenn das Geld dringend gebraucht wird.
Der Zugang zu Krediten ist grundsétzlich weiter-
hin gut. Entscheidend sind jedoch stiarker denn je
die Qualitdt des Vorhabens sowie die Aussage-
kraft der eingereichten Unterlagen. Aspekte wie
ein tragfdhiges Geschiftsmodell, Zukunftsfahig-
keit und eine solide Eigenkapitalbasis stehen da-
bei besonders im Fokus. In der Praxis bedeutet
das: Standardldsungen treten in den Hintergrund,
wihrend individuelle, bedarfsgerechte Finanzie-
rungskonzepte und eine intensive Beratung an
Bedeutung gewinnen, so weiter Blasberg.

Auch staatliche Foérderprogramme und Biirg-
schaften spielen nach wie vor eine wichtige Rol-
le. Die KfW-Bank, die landeseigenen Forder-
banken und verschiedene Biirgschaftsbanken
bieten Instrumente, die gerade kleineren Unter-
nehmen den Zugang zu Finanzierung erleichtern
konnen. Die Herausforderung liegt oft darin, die
passenden Programme zu kennen und die An-
tragsverfahren zu bewaltigen.

DEN RICHTIGEN MIX FINDEN

Die Kunst der Unternehmensfinanzierung liegt
nicht in der Wahl des einen richtigen Instruments,
sondern in der intelligenten Kombination. Jedes
Werkzeug hat seinen spezifischen Einsatzbe-
reich, seine Stdrken und Grenzen. Factoring eig-
net sich fiir Unternehmen mit hohem Forderungs-
bestand und dem Bedarf an schneller, planbarer
Liquiditat. Leasing ist ideal fiir die Finanzierung
von Investitionsgiitern bei gleichzeitiger Scho-
nung der Liquiditdt. Bankkredite bleiben erste
Wabhl fiir langfristige, strategische Vorhaben. Der
Kontokorrentkredit dient als flexibler Puffer fiir
kurzfristige Schwankungen. Die Gewichtung
hiangt von vielen Faktoren ab: Branche, Unter-
nehmensgrofle, Wachstumsphase, Kundenstruk-
tur, strategische Ziele. Ein Handelsunternehmen
mit vielen kleinen Kunden und kurzen Zahlungs-
zielen hat andere Bediirfnisse als ein Maschinen-
bauer mit wenigen GroB3kunden und monatelan-
gen Projektlaufzeiten.

HAUFIGE FEHLER VERMEIDEN

In der Praxis machen Unternehmen immer wie-
der dhnliche Fehler bei der Wahl ihrer Finanzie-
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rungsinstrumente. Zu den haufigsten gehort
das Abwarten bis zur akuten Notlage. Wer erst
dann nach Finanzierung sucht, wenn das Geld
dringend gebraucht wird, hat die schlechtesten
Verhandlungspositionen und die wenigsten
Optionen. Ein weiterer Klassiker: die einseiti-
ge Fixierung auf die Kosten. Wer nur auf den
Zinssatz oder die Gebiihr schaut, tibersicht den
Gesamtnutzen. Manchmal ist das teurere Inst-
rument unter dem Strich wirtschaftlicher, weil
es schneller verfiigbar ist, weniger Aufwand
verursacht oder zusitzliche Vorteile bietet.
Gefahrlich ist auch die iiberméfBige Abhéngig-
keit von einem einzigen Finanzierungspartner.
Wer alle Eier in einen Korb legt, macht sich
verwundbar. Eine diversifizierte Finanzie-
rungsstruktur — mehrere Bankbeziehungen,
verschiedene Instrumente — schafft Flexibilitét
und Sicherheit.

DIGITALISIERUNG VERANDERT
DIE SPIELREGELN

Die Digitalisierung macht auch vor der Unter-
nehmensfinanzierung nicht halt. Online-Platt-
formen ermdglichen schnellere Kreditentschei-
dungen, automatisierte Prozesse senken die
Kosten, digitale Schnittstellen vereinfachen
die Abwicklung. Im Factoring-Bereich drén-
gen zunchmend Fintechs mit digitalen Ange-
boten auf den Markt.

Automatisierte Bonitdtspriifungen, digitale
Anbindung an Buchhaltungssysteme und ver-
einfachte Onboarding-Prozesse senken die
Einstiegshiirden. Fiir kleinere Unternehmen,
die sich bisher vom vermeintlichen Aufwand
abschrecken lieBen, wird Factoring dadurch
zugidnglicher. Gleichzeitig bleibt der personli-
che Kontakt wichtig. Bei komplexeren Situati-
onen, individuellen Anforderungen oder wenn
es um mehr geht als Standardprodukte, ist das
Gesprach mit einem erfahrenen Berater durch
keine App zu ersetzen. Die Zukunft gehort
vermutlich hybriden Modellen, die digitale Ef-
fizienz mit persdnlicher Expertise verbinden.

WAS UNTERNEHMER JETZT TUN SOLLTEN
Fiir Unternehmer im Bergischen Land und im
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Kreis Mettmann ergeben sich aus alldem kon-
krete Handlungsempfehlungen. Erstens: Die ei-
gene Finanzierungsstruktur kritisch iiberpriifen.
Passt sie noch zur aktuellen Situation? Sind die
Risiken angemessen abgesichert? Gibt es Opti-
mierungspotenzial? Zweitens: Sich mit den Al-
ternativen zum klassischen Bankkredit vertraut
machen. Factoring und Leasing sind keine Not-
l6sungen, sondern eigenstindige Instrumente
mit spezifischen Vorteilen. Ein Gespriach mit
Anbietern kostet nichts und kann neue Perspek-
tiven erdffnen. Drittens: Vorausschauend han-
deln. Die beste Zeit, iiber Finanzierung nachzu-
denken, ist nicht, wenn das Geld knapp wird,
sondern wenn noch alle Optionen offenstehen.
Wer in ruhigen Zeiten Beziehungen aufbaut und
Strukturen schafft, ist in stiirmischen Zeiten
besser aufgestellt. Staatliche Férderprogramme
und Biirgschaften sind ein zentraler Baustein in
der Mittelstandsfinanzierung. Sie tragen dazu
bei, Finanzierungsvorhaben iiberhaupt erst zu
ermoglichen — insbesondere dann, wenn Sicher-
heiten begrenzt sind oder Investitionen in zu-
kunftsorientierte Themen anstehen.

Gerade in Bereichen wie Digitalisierung, Ener-
gieeffizienz und Transformation geben Forder-
mittel hdufig den entscheidenden Impuls. Auf-
gabe der Banken und Sparkassen ist es, passende
Programme zu identifizieren und sinnvoll in
eine ganzheitliche Finanzierungsstruktur zu in-
tegrieren.

Kurz zusammengefasst: Die Finanzierung im
Mittelstand ist heute individueller, strukturier-
ter und strategischer ausgerichtet. Die Stadt-
Sparkasse Solingen versteht sich dabei als Part-
ner auf Augenhdhe, der Unternehmen nicht nur
mit Krediten versorgt, sondern aktiv bei der
Entwicklung passgenauer Finanzierungslosun-
gen unterstiitzt, hebt Fabian Blasberg hervor.
Die Zeiten mogen unsicher sein. Aber Unterneh-
men, die ihre Finanzierung klug aufstellen, kon-
nen auch in schwierigem Fahrwasser erfolgreich
navigieren. Die Instrumente dafiir sind vorhan-
den — es gilt, sie zu kennen und richtig einzuset-
zen.

TexT: KATJA WEINHEIMER
FoTtos: CREFOFACTORING RHEIN-WUPPER,
STADTSPARKASSE SOLINGEN
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