
In der Tischlerei Paepcke brach der Umsatz ein. Schwierige Zeiten, die man aber
auch für einen Umbau der Firmenkultur nutzen möchte
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ür die Tischlerei Paepcke aus
Hamburg stellt die Betriebs-
versammlung am 20. Mai eine
Premiere dar: Es ist die erste
während der Arbeitszeit, und

auf der Agenda steht das Thema Kurz-
arbeit. Dabei soll möglichst jeder Mit-
arbeiter mal eine Woche aussetzen.
Entlassungen sind für Arne Paepcke,
den Inhaber, keine Option: „Wir könn-
ten dann keinen großen Auftrag mehr
annehmen.“

Ein weiteres Thema bei der Ver-
sammlung wird sein, die Abläufe in dem
25-köpfigen Betrieb demokratisch zu
gestalten. „Meine Leute sollen mitbe-
stimmen“, sagt der Tischlermeister, der
einen Corona-KfW-Kredit in Höhe von
400.000 Euro beantragen will. Der Um-
satz „wurde durch Corona in den Mona-
ten März und April mehr als halbiert.“

Das Mehr an Demokratie soll neben
dem KfW-Kredit und der Kurzarbeit
helfen, durch die Pandemie zu kommen
und den Aufschwung hinterher finan-
ziell zu stemmen. Der Tischlermeister
bezeichnet die Krise als „unsere Chan-
ce, in Zukunft anders zu arbeiten.“ Das
bedeutet, die Kosten im Betrieb zu sen-
ken, weil seine Mitarbeiter „eigenver-
antwortlicher denken und handeln“.

Für Jan-Willem Roes hingegen geht
es zunächst darum, „die Krise zu über-
stehen“, sagt der Geschäftsführer der
Party Rent Hamburg – Bernard & Roes
GmbH aus Reinbek. Der Veranstal-
tungsausstatter mit derzeit 110 Mitar-
beitern ist ein selbstständiger Betrieb
unter dem Dach der Party Rent Group
aus Bocholt, die rund 950 Beschäftigte
hat. Ende Februar war Bernard & Roes
„eine der ersten Betroffenen“ der Pan-
demie. Der Umsatz im zweiten Quartal
ist fast komplett eingebrochen. Das Un-
ternehmen kann einen KfW-Corona-
Kredit in ungenannter Höhe abrufen,

und Roes ist mit seinem Partner aus der
Geschäftsführung „die Kostenstruktur
durchgegangen“. Die erste „Notbrems-
Maßnahme war ein Investitionsstopp“.
Zudem sind die Mitarbeiter in Kurzar-
beit, die Steuervorauszahlung ist auf
Null gesetzt, die Tilgungen für Kredite
wurden gestundet. Ein Drittel der Fir-
menwagen sind abgemeldet, Verträge
mit Reinigungsservice und Gärtner lie-
gen auf Eis.

Parallel dazu bietet Roes Supermärk-
ten und Behörden Logistik-Dienstleis-
tungen an. Und überlegt, „an anderen
Stellen Geld zu verdienen.“ Schließlich
habe man Lager- und Transportkapazi-
tät, beschäftige Tischler und Elektriker.

Der Eventausstatter und der Tischler
sind zwei von vielen Betroffenen. Eine
repräsentative Sonderbefragung von
KfW Research auf Basis des KfW-Mit-
telstandspanels zeigte Anfang April,
dass 58 Prozent beziehungsweise über
2,2 Millionen Mittelständler im März
Umsatzeinbußen wegen der Maßnah-
men zur Corona-Eindämmung hatten.
Den Firmen gingen durchschnittlich 53
Prozent ihrer für diesen Monat typi-
schen Umsätze verloren.

Die Umsatzeinbußen treffen den
Mittelstand „immerhin gewappnet“,
sagt die Chefvolkswirtin der KfW Ban-
kengruppe, Fritzi Köhler-Geib. Denn
die Eigenkapitalquote sei seit der Jahr-
tausendwende von rund 18 Prozent auf
31,2 Prozent gestiegen. Der Expertin
zufolge „müssen wir jetzt einen Weg
finden, zugleich Leben und Lebensun-
terhalt zu schützen“.

Die Erholung werde Zeit kosten, und
dabei helfen werde ein Mix aus Hilfs-
programmen, Liquiditätsreserven der
Mittelständler sowie einer Anpassung
der Geschäftsmodelle. Fritzi Köhler-
Geib hofft, dass die Firmen den „Erfin-
dergeist und das Bewusstsein für den
Mehrwert der Digitalisierung aus der
Pandemie mitnehmen in die Investitio-
nen nach der Krise.“

Rainer Kambeck vom Deutschen In-
dustrie- und Handelskammertag
(DIHK), empfiehlt für den Restart das
Einführen steuerlicher Maßnahmen, von
denen „alle Unternehmen profitieren
können.“ Laut dem Leiter des Bereichs
Wirtschafts- und Finanzpolitik, Mittel-
stand sollten Investitionsanreize ge-
schaffen werden, zum Beispiel durch ei-
ne beschleunigte Abschreibung und die
bereits vor der Krise diskutierte steuerli-
che Entlastung einbehaltener Gewinne.

Kambeck hebt hervor, es sei „für die
meisten Unternehmen eine Riesen-
herausforderung, durch die Krise zu
kommen.“ Im Zuge der Finanzkrise
2009 sei die Wirtschaft um fünf Pro-
zent eingebrochen, und für 2020 „er-
warten Bundesregierung und Exper-
ten einen deutlich stärkeren wirt-
schaftlichen Einbruch“.

Thomas Dorbert, Partner bei der Be-
ratungs- und Prüfungsgesellschaft
KPMG, gibt zu bedenken, dass Firmen,
die ihren Kunden dreimonatige Zah-

lungsziele einräumen, „momentan noch
Gelder aus der Zeit vor der Krise bekom-
men“. Ab Juni „fehlen die März-Einnah-
men“, aber die Produktion müsse wieder
anlaufen. Unternehmen könnten so „in
eine Zahlungsunfähigkeit kommen, was
sich viele noch nicht klarmachen“, sagt
der Finanzierungsexperte.

Christine Rademacher, Leiterin
strukturierte Finanzierungen bei der
Commerzbank, erwartet während und
nach der Corona-Krise viele weitere
Anfragen nach „klassischen Betriebs-
mittel- und Investitionsfinanzierun-
gen“. Zudem sei „Kreativität gefragt“,
abhängig davon, wie viel Verschuldung
eine Firma verträgt. Möglichkeiten sei-

Zurück in die SCHWARZEN Zahlen
Es gibt kein Patentrezept dafür, wie
Mittelständler den Restart nach der Pandemie
bewältigen können – aber viele Möglichkeiten
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W ährend der Corona-Krise
legt Dirk Preß noch mehr
Wert darauf als sonst, zu

wissen, wie zahlungskräftig seine Kun-
den sind. Der Geschäftsführer des Kelk-
heimer Arbeitsbühnen-Vermieters GL
Verleih Arbeitsbühnen nennt es, „die
Schwingungen im Markt zu spüren.“
Dies gelingt dem Mittelständler über
die Finanzierungsform Factoring, die er
seit 2011 neben der Kreditlinie seiner
Hausbank nutzt. Das heißt: Er verkauft
Rechnungen, in denen er seinen Kun-
den beispielsweise ein 30-tägiges Zah-
lungsziel einräumt, an eine Factoring-
Gesellschaft, die diese einen Tag später
mit Zinsabschlag begleicht.

Zahlt ein Kunde des Unternehmens
seine Rechnungen an anderer Stelle zu
spät, „erfährt es unsere Factoring-Ge-
sellschaft abcfinance vor uns“, sagt
Preß. Denn sie prüft regelmäßig die Bo-
nität der Kunden, stellt also eine Art
Frühwarnsystem dar. „Wir haben Pla-
nungssicherheit, auch in der Corona-
Krise“, sagt der Geschäftsführer. Die
schnelle Liquidität aus dem Factoring
ermöglicht es ihm, Skonti bei seinen ei-
genen Lieferanten ziehen.

Auch ein Stahlhändler, der nicht na-
mentlich genannt werden möchte,
nutzt Factoring. Er räumt seinen Kun-
den Zahlungsziele von 30 bis 120 Tagen
ein, und sein Factoring-Partner be-

gleicht die Rechnung nach 48 Stunden.
Der Mittelständler hat das Instrument
vor fünf Jahren gewählt, als er Verluste
erwirtschaftet hatte und seine damali-
ge Bank „aus der Finanzierung raus
wollte“. Mittlerweile hat er eine neue
Hausbank, eine Eigenkapitalquote von
25 Prozent und blickt auf „drei gute
Jahre“ zurück.

Doch das Geschäft ist „exportorien-
tiert“, was zu einem Umsatzrückgang
im April führte. Das Unternehmen hat
daher unter anderem Steuerstundun-
gen beantragt und peilt einen KfW-Co-
rona-Kredit an. Die alternative Finan-
zierung ist dem Unternehmer wichtig –
er habe „in schwierigen Situationen er-
lebt, dass Banken sich zurückziehen“.

Der Stahlhändler und der Arbeits-
bühnen-Vermieter sichern sich zwar
nicht erst seit Beginn der Corona-Krise
über Factoring gegen Zahlungsverzöge-
rungen und -ausfälle ab und erhalten
kurzfristig Liquidität. Aber beide sehen
gerade jetzt Vorteile in dieser Finanzie-
rung. Thomas Günter, Regionalleiter
Vertrieb Factoring beim Finanzdienst-
leister abcfinance aus Köln, bezeichnet
Factoring als Möglichkeit, sich „breiter
aufzustellen“ neben dem Hausbank-
und einem KfW-Corona-Kredit: „An-
ders als bei einem Kredit hole ich mir
Geld, das ich bereits erwirtschaftet ha-
be.“ Eva Sartorius von der A.B.S. Global
Factoring AG in Wiesbaden hebt her-
vor, dass die Verschuldung eines Unter-
nehmens mit einem KfW-Corona-Kre-

dit steigt. Factoring ermögliche einem
Unternehmen, sich auf sein Wachstum
zu konzentrieren, ohne „immer wieder
bei der Bank zu stehen, um den Kredit
zu erhöhen“.

Nach Ansicht des Finanzierungsex-
perten Andreas Rams von der Bera-
tungs- und Prüfungsgesellschaft PwC
lohnt sich diese alternative Finanzie-
rungsform „grundsätzlich immer und
für alle Unternehmen, die entsprechen-
de Forderungen zum Kauf anbieten
können“. Denn Factoring verschaffe ei-
nen zusätzlichen Spielraum neben der
Banklinie. Kaufe eine Factoring-Gesell-
schaft Forderungen an, bekomme der
Mittelständler nach Abzug eines laut
Rams „risikogerechten Zinssatzes sowie
weiterer Gebühren“ 90 bis 95 Prozent
und mehr des Geldes. Nehme eine Bank
ein Forderungs-Portfolio als Sicherheit,
gäbe sie darauf einen „Kredit in Höhe
von 30 bis 70 Prozent“.

Rams hält es für schwierig, wenn eine
finanziell angeschlagene Firma mit
Factoring beginnen will. Denn die An-
bieter prüften die Bonität der Unter-
nehmen sehr genau und „kürzen schnell
die eingeräumten Factoring-Linien,
wenn sie merken, dass die Abnehmer ih-
rer Kunden nicht rechtzeitig zahlen“.
Um mit einer Factoring-Gesellschaft
ins Geschäft zu kommen, sollten Mittel-
ständler die eigenen Bonitätsunterlagen
„gut sortiert mitbringen“, ein „qualifi-
ziertes Forderungsmanagement“ vorle-
gen und mehrere Angebote vergleichen.

Schneller an sein Geld kommen
Finanzierung mit Factoring verschafft Unternehmern mehr Planungssicherheit 
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KPMG-Partner Thomas Dorbert
empfiehlt Mittelständlern drei
Schritte für den finanziellen Auf-
schwung nach der Krise.
Schritt 1: Basis ist eine hohe Trans-
parenz gegenüber potenziellen
Geldgebern. Der Unternehmer sollte
also über Szenarien nachdenken,
wie schnell sein Geschäft nach dem
Stillstand des öffentlichen Lebens
wieder anlaufen könnte. „Dazu ge-
hört ein positiveres Szenario und
eines für den schlechtesten Fall“,
sagt Dorbert. Die Bank müsse den
Eindruck gewinnen, dass die Firma
ihre Situation überblicke und realis-
tisch einschätze.
Entsprechende Fragen lauten: Wel-
che Folgen hat der Shutdown kurz-
und mittel- bis langfristig für mein
Geschäft? Wie schnell läuft es wie-
der hoch? Wie muss ich mein be-
triebsnotwendiges Vermögen pla-
nen? Habe ich Außenstände bei
meinen Kunden? Wer seinen Kunden
zum Beispiel ab heute wieder ein
Zahlungsziel von 60 Tagen ein-
räumt, „hat zwischendurch keine
Einnahmen“, sagt Dorbert. Der
Mittelständler sollte daher mit sei-
nen Abnehmern sprechen, die Zah-
lungsziele verkürzen oder sogar um
Vorauszahlungen bitten. Parallel
solle er sich bei seinen Lieferanten

um ein längeres Zahlungsziel für sich
selbst bemühen.
Schritt 2: Alsdann gilt es, zusätzli-
che Liquiditäts-Spielräume zu su-
chen – über Banken oder auch alter-
native Geldgeber. Ansprechpartner
Nummer 1 ist laut Dorbert die Haus-
bank, der zweite sind Fremdbanken,
die „in guten Zeiten signalisiert ha-
ben, dass sie an einer Geschäfts-
beziehung interessiert sind“. Winken
die Banken ab, kommen Mezzanine-
Produkte in Frage, sprich Zwitter
aus Eigen- und Fremdkapital, oder
anderes Nachrang-Kapital.
Als vierte Möglichkeit nennt Dorbert
eine auf Vermögenswerten beru-
hende „Asset-Finanzierung“. „Viele
Mittelständler haben ein Grund-
stück in der Bilanz, können eine
Lagerfinanzierung machen oder
Factoring, also Forderungsverkauf“,
rät er. Eine weitere Alternative seien
Investoren, ob nun sogenannte Debt
Fonds, Private-Equity-Geber oder
Family Offices.
Schritt 3: Nun folgt die Umsetzung.
Dabei ist es „wichtig, mehrere Op-
tionen parallel anzugehen“, sagt
Dorbert. Er sieht „immer wieder“
Unternehmer, die nur auf ihre Ideal-
lösung hinarbeiten und Monate
verschenkt haben, wenn diese nicht
klappen sollte. ca

Tipps für den Neubeginn
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en Factoring, also der Forderungsver-
kauf, und beispielsweise Pay-per-Use-
Kredite für Maschinen. Diese würden
entsprechend der Nutzung des Investi-
tionsgutes getilgt.

Was empfehlen Handels- und Hand-
werkskammern? Dem stellvertretenden
Hauptgeschäftsführer der Industrie-
und Handelskammer zu Lübeck, Nils
Thoralf Jarck, zufolge denken immer
mehr Mittelständler darüber nach, sich
„nach der Krise optimiert aufzustel-
len“. Er rät für den Restart, „engen
Kontakt“ zum Steuerberater und zur
Hausbank“ zu halten. Hartmut Drexel
von der Handwerkskammer für Mün-
chen und Oberbayern legt Betrieben
ans Herz, ihre Kosten zu prüfen und
Kostenfresser zu minimieren, etwa bei
Fuhrpark und Lagerware. „Zudem soll-
ten sie ihr Eigenkapital stärken“, sagt
der Geschäftsbereichsleiter Beratung,
was aber „gerade in der momentanen
Corona-Krise nicht einfach“ sei. Als
Maßnahmen schlägt er vor, bei den Aus-
gaben zu sparen, Gewinne einzubehal-
ten und das Forderungsmanagement zu
verbessern.

Norbert Ussleber, Betriebsberater bei
der Handwerkskammer Hamburg, fügt
hinzu, die Betriebe müssten „mit aller
Kraft so weitermachen wie vor der Kri-
se.“ Wichtig sei jetzt „die Fähigkeit, sich
und andere zu motivieren.“ 
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