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MARKT + SERVICE 

über einen Finanzpartner gleich mit ange-
boten. Dann steht auf den Angebotsunter-
lagen neben dem, nicht selten hohen, Kauf-
preis auch eine überschaubare monatliche 
Rate. Dies ist oft das ausschlaggebende Ar-
gument dafür, dass der Kunde „zugreift“. 
Der Händler erhält sein Geld übrigens so-
fort nach Lieferung vom Finanzpartner – 
mehr Geschäft also für mehr Liquidität. 

„Zurzeit noch weniger häufig genutzt und 
daher eher ein Geheimtipp ist das Facto-
ring für Office-Händler“, sagt Silke Hinz, ge-
rade in schwierigen Zeiten wie derzeit sei 
es aber das leistungsstärkste Instrument 
für Liquiditätsgewinnung: „Der Rechnungs-
verkauf ist beliebt, da er eine Innenfinan-
zierung aus eigener Kraft darstellt.“ Gera-
de für die Bedürfnisse im Office-Bereich zu-
geschnitten ist die abcfinance-Factoringlö-
sung „Cashfox“: Der Händler erbringt sei-
ne Leistung, schreibt die Rechnung, lädt sie 
bei „Cashfox“ hoch und lässt sich sein Geld 

binnen 24 Stunden auszahlen. 
„Leichter kann es kaum gehen“, 
meint Silke Hinz und ergänzt: 
„Das geht ganz flexibel und auch 
von unterwegs über das Smart-
phone oder Tablet. Die ‚Cash-
fox‘-Nutzer entscheiden übrigens 
selbst, welche Rechnungen sie 
vorab ausgezahlt haben möch-
ten und welche nicht.“ Von der 
„Cashfox“-Nutzung erfahren wird 
der Rechnungsempfänger über-
dies nichts: Auf der Rechnung 
steht eine eigens für den Nutzer 
eingerichtete Kontoverbindung 
unter dessen Namen.

Eine dritte Maßnahme zur Liquiditäts-
schonung stellt das Leasing dar – insbe-
sondere für eigene Investitionen der Händ-
ler eine passende Option, meint Silke Hinz. 
Sie rät dazu, Kreditlinien bei der Hausbank 
für unvorhergesehene Ausgaben freizuhal-
ten. Denn dafür ist die Linie besser geeig-
net. „Dort, wo man passendere Finanzie-
rungen nutzen kann, sollte man dies auch 
tun.“ Hinzu kommen weitere Argumente, 
mit denen der Händler seinerseits bei sei-
nen Absatzfinanzierungskunden punktet, 
wie flexible Ratengestaltungen, Steuerop-
timierung und bilanzielle Vorteile. „Das 
Ganze macht Leasing nicht nur im Augen-
blick zu einem Muss in der Liquiditätspla-
nung“, so ihre Einschätzung.
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„Liquidität geht vor Rentabilität“ – so lau-
tet eine alte Unternehmerregel. Denn selbst 
die rentabelsten Unternehmen können in 
Schwierigkeiten geraten, wenn keine aus-
reichenden liquiden Mittel zur Verfügung 
stehen. Eine weitere Regel heißt, dass man 
sich nicht auf nur wenige Quellen zur Finan-
zierung verlassen sollte. Diversifizierung 
heißt hier das Zauberwort, fällt eine Säule 
aus, können andere übernehmen. Das 
schützt vor Verlusten.

„Der Bereich Druck und Kopie sowie die 
Systemhäuser zählen seit Langem zu un-
serer Kernkundschaft. Wir kennen die He-
rausforderung in dieser Branche“, sagt Sil-
ke Hinz, Geschäftsführerin abcfinance ad-
vise mit Sitz in Köln. Die Liquiditätsspezi-
alistin rät dazu, zusätzlich zur Hausbank 
auch auf andere Partner zu setzen: „Für die 
Office-Branche ist eine Mischung verschie-
dener Instrumente sinnvoll. Neben der Ab-
satzfinanzierung für mehr Umsatz, sollte 
auch über Factoring und Leasing für eige-
ne Investitionen nachgedacht 
werden, um die Liquiditätssi-
tuation des Unternehmens 
nachhaltig zu verbessern.“

Die Absatzfinanzierung ist 
in der Office-Branche bereits 
recht verbreitet. Dem Kunden 
wird neben den Produkten 
des Händlers oder auch Her-
stellers die Finanzierung 

Schnelle Liquidität für  
Office-Händler
Die Lockdown-Problematik hat den Office-Markt sehr unterschiedlich getroffen, weiß man beim 
Finanzierer abcfinance: Können sich die einen nicht vor Aufträgen retten, stehen andere vor 
großen Herausforderungen. Doch eines eint beide: Sie brauchen Liquidität, und dies schnell.

Silke Hinz, Geschäftsführerin abcfinance 
advise: „Factoring für Office-Händler ist in 
schwierigen Zeiten wie diesen das leistungs-
stärkste Instrument für die Liquiditätsge-
winnung.“

Rechnungsverkauf per  
„Cashfox“: einfaches  

Handling über Smartphone 
und Tablet 


