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„Das Risiko
wächst“

Klaus Taube, Vorstand 
der Eurofactor AG, über die
Verfassung des Factoringmarkts

Sonderbeilage Leasing & Factoring



H Herr Taube, Sie sind seit vielen Jah-
ren im Finanzbereich tätig. Wie neh-
men Sie die aktuelle Situation wahr: als
Ausnahmezustand oder als normalen
Abschwung nach einer Überhitzung?
G In Amerika ist eine riesige Spekula-
tionsblase geplatzt, definitiv eine Aus-
nahmesituation, auf die man früher
hätte reagieren sollen. Die Auswirkun-
gen in Europa und Deutschland bewe-
gen sich in Dimensionen, wie ich sie
aus der Vergangenheit kenne. Ich den-
ke, die Folgen wird man in Deutschland
gut bewältigen können. Es steht aber
außer Frage, dass die Risiken steigen. 

H Was bedeutet das konkret?
G Internationale Unternehmen aus
den Vereinigten Staaten, aber auch
aus England und Spanien, die durch
die Finanzkrise stark betroffen sind,
beobachten wir sehr intensiv. Denn
davon können wiederum deutsche

Unternehmen tangiert werden, etwa
die Zulieferer der kriselnden US-Auto-
bauer. Gerade dort, wo Konzentratio-
nen und Abhängigkeiten groß sind,
müssen wir als Factor ganz genau hin-
schauen.

H Wie entwickeln sich die Risiken aus
Sicht der Factoringgesellschaften?
G In diesem Jahr stellen wir fest, dass
die Risikokosten auf der Debitorensei-
te gestiegen sind. Ausfälle entstehen
aufgrund von Insolvenzen auch im in-
ternationalen Bereich. Deswegen agie-
ren wir jetzt selektiver, schauen uns
das Gesamtobligo an und prüfen, ob
wir es in der gleichen Größenordnung
aufrechterhalten können. Zudem fin-
den regelmäßig Gespräche mit unse-
ren Rückversicherern statt, zum Bei-
spiel wenn sich ein Unternehmen
drastisch verschlechtert. In den letzten
Jahren hatten sich die Risikoportfolios

sehr gut entwickelt. Kundenausfälle
waren die große Ausnahme. 

H Was hat die Finanzkrise für den
deutschen Factoringmarkt gebracht?
G Zunehmend reagieren die Banken
mit anziehenden Margen, das sehen
wir im Factoring noch nicht. Im
Gegenteil: Finanzierungen, die über
Banken liefen, kommen wieder zum
Factoring zurück, weil dort besicherte
Forderungsfinanzierungen besser be-
wertet werden als im Kreditbereich.
Die Preise sind stabil oder sogar noch
gesunken – gerade wenn man ver-
gleicht, was AAA-Adressen mittlerwei-
le im Bankenmarkt bezahlen müssen.

H Gute Preise lassen sich im Facto-
ring also nicht durchsetzen?
G Ganz schwierig ist es bei den gro-
ßen Adressen, etwa aus der DAX-Liga.
Deswegen machen wir in den letzten
zwei Jahren deutlich weniger Geschäft
mit Großunternehmen als in der Ver-
gangenheit. Mittlerweile setzen wir
mehr auf den Mittelstand, dort sind
bessere Preise möglich. Service- und
Risikoabwicklung werden dort stärker
honoriert.

H Zu den niedrigen Preisen trägt auch
der Kampf um Volumina bei, der  hef-
tig ausgefochten wird. Können Sie mit
einer restriktiven Politik da mithalten?
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G Mich persönlich interessiert der
Factoringumsatz als Kennzahl weni-
ger. Bruttoerträge, Zinseinkommen
und unser Nettoergebnis müssen
stimmen. Wir haben eine Eigenkapi-
talrendite von 25 Prozent nach Steu-
ern – in dieser Dimension wollen wir
auch in Zukunft bleiben. Unser Ge-
sellschafter, die französische Crédit
Agricole, schaut natürlich auch auf
unseren Marktanteil. Den reinen Fo-
kus auf Factoringumsatz  halte ich al-
lerdings für problematisch, weil man
nie genau weiß, was die Factoringun-
ternehmen als Umsatz melden. Aber:
Wir konnten auch unsere Marktposi-
tion zuletzt gut entwickeln.

H Factoringgesellschaften hatten bis-
her kaum Cross-Selling-Potential. Mitt-
lerweile setzen einige verstärkt auf zu-
sätzliche Bankleistungen, andere ha-
ben ein versicherungsnahes Angebot.
Wie differenziert sich Ihr Haus?
G Wir sehen unsere Stärken im inter-
nationalen Geschäft. Wir können
grenzüberschreitende und komplexe
Lösungen für Unternehmensgruppen
mit unterschiedlichen internationalen
Töchtern anbieten. Der Schwerpunkt
liegt nicht nur in der Finanzierung,
sondern auch im Service. Wir wickeln
ungefähr 1 Milliarde Euro reines Ser-
vicegeschäft für ausländische Gesell-
schaften und Full-Service-Factoring für

inländische Kunden ab. Darüber hin-
aus entwickeln wir innovative Lösun-
gen: Wir haben frühzeitig auf Reverse
Factoring gesetzt, also auf die Lieferan-
tenfinanzierung. In diesem Bereich
optimieren wir auch unsere techni-
schen Lösungen, um das Thema inten-
siver zu betreiben. Ein anderes Beispiel
sind Finanzierungen im Gesundheits-
sektor, die wir derzeit forcieren. 

H Eurofactor feiert dieses Jahr 20-jäh-
riges Jubiläum. Was bedeutet das?
G 20 Jahre sind ein sehr schönes Da-
tum, aber kein Erfolgskriterium. Es
gibt junge Gesellschaften, die sich
sehr gut entwickelt haben, und altein-
gesessene, bei denen das Gegenteil
der Fall ist. Wir können stolz sein, dass
wir uns in einem Wachstumsmarkt
seit Jahren überdurchschnittlich ent-
wickelt haben und blicken mit Opti-
mismus in die Zukunft. National set-
zen wir Kundennähe auch geogra-
phisch, durch die Neueröffnung von
regionalen Kundenzentren um: nach
Oberhausen im Jahr 2006 und im
nächsten Jahr in Hamburg.

H Ist es vorstellbar, dass Sie mit ande-
ren Tochtergesellschaften Ihrer Mut-
ter Crédit Agricole noch mehr Syner-
gien heben?
G Es gibt diverse Möglichkeiten für
eine stärkere Vernetzung mit unserer

Schwestergesellschaft Calyon, aber
auch CréditPlus. In Frankreich läuft
die Zusammenarbeit schon intensiver,
da dort Calyon auch das Mittelstands-
geschäft abdeckt. Hier in Deutschland
konzentriert sich die Investmentbank
auf die Topadressen im DAX. Wie
vorher schon angedeutet: In diesem
Kundensegment kann man ab und zu
etwas machen, wenn denn unsere
Margenvorstellungen erfüllt werden.

H Wohin geht die Reise im Factoring
in den nächsten zwölf Monaten?
G Immer mehr Unternehmen erken-
nen die Vorteile dieser Finanzierungs-
form. Factoring wird als normaler
wahrgenommen. Das hängt mit ei-
nem Generationswechsel und einem
professionelleren Finanzmanagement
im Mittelstand zusammen. Besondere
Lösungen wie die Lieferantenfinanzie-
rung werden stärker werden. Wir se-
hen bereits jetzt, dass die Nachfrage
steigt, auch wenn es noch eine Nische
ist. Factoring als Finanzierungsergän-
zung bei Übernahmen wird wichtiger.
Ein Dämpfer sind sicherlich die steu-
erlichen Rahmenbedingungen wie die
Zinsschranke, die auch Auswirkungen
auf die Struktur des Marktes haben
wird. Aber wir stellen uns darauf ein,
zum Beispiel mit einer signifikanten
Kapitalerhöhung im letzten Jahr durch
unseren Gesellschafter.
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