
EINKAUFSLEXIKON

Factoring im Einkauf: Liquidität
steuern und
Lieferantenbeziehungen stärken
Factoring im Einkauf bezeichnet den gezielten Einsatz von Factoring-Verfahren, um

Zahlungsströme zwischen Unternehmen und Lieferanten zu optimieren. Während klassisches

Factoring primär der Absicherung eigener Forderungen dient, rückt im Einkaufskontext vor

allem die Finanzierung der Lieferkette in den Vordergrund. Einkäufer können damit

Zahlungsziele verlängern, Lieferanten früher bezahlen und den Cash-to-Cash Cycle aktiv

steuern. Der Begriff ist eng verwandt mit Reverse Factoring und Early Payment Programmen.
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Das Wichtigste in Kürze

01 Factoring im Einkauf umfasst klassisches Factoring und Reverse Factoring (Supply

Chain Finance) mit unterschiedlichen Risikoverteilungen.

02 Beim Reverse Factoring zahlt eine Bank oder ein Factoringinstitut den Lieferanten

frühzeitig aus; der Abnehmer begleicht die Rechnung später zum vereinbarten Termin.

03 In der Praxis werden typischerweise Zinssätze zwischen rund 1 und 6 Prozent p. a. je

nach Bonität und Laufzeit vereinbart.

04 Reverse Factoring kann bilanziell als Schulden oder als Handelsverbindlichkeit

ausgewiesen werden – die Einordnung erfordert eine Prüfung im Einzelfall.

05 Wichtige Kriterien für die Einführung sind Lieferantenakzeptanz, Datenqualität der

Kreditorenbuchhaltung und IBAN-Prüfung als Basisbasaßnahme gegen Betrug.

06 Ein sauber aufgesetztes Programm senkt typischerweise die

Lieferantenfinanzierungskosten und verbessert Schedule Adherence, weil Lieferanten

liquider sind.
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Definition: Factoring im Einkauf

Factoring ist im Kern der laufende Ankauf von Forderungen durch ein Kreditinstitut oder

Factoringunternehmen. Im Einkauf wird der Begriff breiter verwendet und beschreibt alle Formen der

forderungsorientierten Lieferantenfinanzierung, die das Unternehmen aktiv mitgestaltet.

Klassisches Factoring aus Lieferantensicht

Beim klassischen Factoring verkauft ein Lieferant seine Außenstände an einen Factor und erhält sofort

Liquidität. Der Abnehmer merkt davon zunächst wenig, außer dass Zahlungen an den Factor statt an

den Lieferanten gehen. Für den Einkauf interessant ist vor allem, dass liquide Lieferanten zuverlässiger

liefern und seltener in Zahlungsschwierigkeiten geraten. Das stabilisiert langfristig die

Versorgungssicherheit und reduziert den Aufwand für Notfallmanagement.

Reverse Factoring als Einkaufsinstrument

Reverse Factoring, auch Supply Chain Finance oder Lieferantenfinanzierungsprogramm genannt,

startet beim Abnehmer. Dieser bestätigt die Rechnung, eine Bank zahlt dem Lieferanten vorzeitig

abzüglich eines Disagio aus, und der Abnehmer begleicht den Betrag erst am ursprünglichen oder

verlängerten Fälligkeitstermin. Der Zinssatz richtet sich häufig nach der Bonität des Abnehmers, nicht

nach der des Lieferanten. Damit profitieren insbesondere mittelständische Zulieferer mit begrenztem

Finanzierungszugang.

Abgrenzung zu Early Payment Programmen

Beim Early Payment Programm zahlt der Abnehmer Rabatte gegen vorzeitige Zahlung direkt aus

eigener Liquidität, ohne Finanzierungspartner. Der Unterschied liegt in der Kostenverteilung: Early

Payment vertauscht Skonto gegen Liquidität des Abnehmers, Reverse Factoring nutzt Fremdkapital

eines Dritten. Beide Ansätze lassen sich kombinieren, wenn Lieferanten unterschiedlich große

Finanzierungsbedarfe haben. Die Wahl hängt von der eigenen Cashflow-Lage und der Skontoquote im

Lieferantenportfolio ab.

Methoden und Vorgehen bei der Einführung

Ein Factoringprogramm im Einkauf folgt einem klaren Ablauf: Vorbereitung der Datenbasis, Auswahl

des Finanzierungspartners, Lieferantenkommunikation und schrittweiser Rollout.

Datenbasis und Master Data Governance

Grundlage jedes Programms sind saubere Kreditorendaten: geprüfte IBAN, gültige

Zahlungsbedingungen und konsistente Rechnungsabzeichnung. Ohne wirksame Master Data

Governance drohen Fehlzahlungen und verzögerte Freigaben, die das Programm verteuern. Die

IBAN-Prüfung sollte als Standardkontrolle vor jeder Auszahlung etabliert sein, da Factoring- und

Reverse-Factoring-Prozesse attraktive Angriffsziele für Betrug mit geänderten Bankverbindungen sind.

Ergänzend empfiehlt sich ein definiertes Sperrbestand-Management im Warenwirtschaftssystem, damit

strittige Positionen nicht in die Finanzierung gelangen.
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Auswahl des Partners und Vertragsdesign

Zur Auswahl eines Factors oder Bankpartners gehören eine Ausschreibung mit klar definierten

Konditionen, Limits pro Lieferant und Servicelevel. Der Vertrag sollte eine Right to Audit Klausel

enthalten, damit das Unternehmen Einsicht in Abrechnungen und Gebührenstruktur erhält. Wichtig sind

außerdem Regelungen zu Rechnungsstreitigkeiten, Rückforderungsfällen und der Haftung bei

Falschabzeichnung. Verlängerungen der Zahlungsziele sind separat zu prüfen, da sie handels- und ggf.

steuerrechtliche Konsequenzen haben können; im Zweifel ist eine Prüfung im Einzelfall durch

Wirtschaftsprüfer oder Steuerberater ratsam.

Lieferantenkommunikation und Rollout

Die Lieferantenakquise für ein Finanzierungsprogramm verläuft anders als die klassische

Lieferantenakquise: Es geht nicht um Auftragsvergabe, sondern um Nutzenkommunikation. Sinnvoll ist

ein Pilot mit den 10 bis 20 wichtigsten Lieferanten, wobei Teilnahme typischerweise freiwillig bleibt. In

der Praxis entscheidet die Einfachheit der Anmeldung und die Transparenz der Kosten über die

Akzeptanz. Ein Rollout über mehrere Wellen reduziert Belastung der Kreditorenbuchhaltung und

erlaubt Lerneffekte vor der Skalierung.

Wichtige KPIs zur Steuerung von Factoringprogrammen

Factoring im Einkauf ist nur steuerbar, wenn Liquiditätseffekte, Kosten und Lieferantenverhalten

messbar sind. Eine Handvoll Kennzahlen reicht dafür aus.

Cash-to-Cash Cycle und Zahlungszielrealität

Zentrale Größe ist der Cash-to-Cash Cycle, also die Spanne zwischen Auszahlung an Lieferanten und

Zufluss aus dem Verkauf. Reverse Factoring verlängert das rechnerische Zahlungsziel; gleichzeitig

kann der Lieferant faktisch früher Geld erhalten. Einkäufer sollten beide Perspektiven getrennt

ausweisen: das bilanzielle Zahlungsziel und die effektive Liquiditätsdauer beim Lieferanten. Nur so

lässt sich beurteilen, ob das Programm Liquidität spart oder lediglich Kosten verschiebt.

Acceptance Rate und Teilnahmequote

Die Teilnahmequote zeigt, welcher Anteil des relevanten Rechnungsvolumens über das Programm

läuft. In der Praxis gelten Quoten von 30 bis 60 Prozent des adressierten Volumens im ersten Jahr als

realistisch. Niedrige Quoten deuten häufig auf komplizierte Prozesse, mangelnde Kommunikation oder

unattraktive Konditionen hin. Die Quote sollte nach Lieferantengröße und Materialgruppenhierarchie

ausgewertet werden, um gezielt nachzuzeichnen.

Kosten und Discounts im Blick

Zu den Kosten gehören Zinsen, Programmgebühren und interne Prozesskosten. Daneben bleibt die

Skontoquote eine Vergleichsgröße: Bringt ein Lieferant freiwillig Skonti von 2 bis 3 Prozent bei 14

Tagen, ist das oft günstiger als Fremdfinanzierung. Die Abzeichnungsgeschwindigkeit, gemessen etwa

an der Requisition Cycle Time im Vorlauf und der Rechnungsfreigabedauer, bestimmt, wie früh der
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Factor auszahlen kann. Verzögerungen hier verursachen direkt Zinskosten.

Risiken und Kontrollen im Factoring

Factoringprogramme bergen wirtschaftliche, bilanzielle und betriebliche Risiken, die mit klaren

Kontrollen beherrschbar sind.

Bilanzielle Einordnung und Covenants

Die Einordnung von Reverse Factoring Verbindlichkeiten ist regulatorisch nicht trivial: Je nach

Ausgestaltung können Verbindlichkeiten als Handelsverbindlichkeiten oder als Finanzschulden

auszuweisen sein. Das beeinflusst Verschuldungskennzahlen und kann Kreditverträge mit Covenants

berühren. Da die Abgrenzungsmaßstäbe sich über die Zeit entwickelt haben und von der konkreten

Vertragsgestaltung abhängen, sollte die Bilanzierung vor Vertragsabschluss mit Wirtschaftsprüfern und

Steuerberatern abgestimmt werden.

Betrugsprävention und Prozesskontrollen

Sofortige Vorfinanzierung macht Rechnungsbetrug besonders lukrativ, weil Rückholbarkeit sinkt. Neben

der IBAN-Prüfung gehören Vier-Augen-Prinzipien bei Freigaben, Abgleich mit Bestelldaten und

Referenznummern sowie ein Netting-Verfahren bei konzerninternen Verrechnungen in Betracht, um

Fehlläufe zu reduzieren. Strittige Rechnungen oder solche mit offenen Change-Order-Klauseln dürfen

erst nach Klärung in die Finanzierung gehen. Regelmäßige Stichproben und ein dokumentiertes

Kontrollsystem sind Pflicht.

Abhängigkeit und Lieferantenbeziehung

Wer Lieferanten dauerhaft über ein einziges Programm finanziert, schafft Abhängigkeiten.

Verlängerungen der Zahlungsziele können die Lieferantenmargen belasten und die Lieferbereitschaft

beeinträchtigen – erkennbar an sinkender Schedule Adherence oder nachlassender Lieferabruf-Treue.

Bei kritischen Materialien mit hoher Dual-Sourcing-Quote lässt sich das Risiko über mehrere

finanzierende Partner oder ergänzende Early Payment Optionen streuen. Transparente Kommunikation

verhindert den Eindruck einseitiger Ausbeutung der Lieferantenbasis.

Aktuelle Entwicklungen rund um Factoring im Einkauf

Digitalisierung, Nachhaltigkeitsagenda und engere Einkaufsfinanzierung treiben die Weiterentwicklung

von Factoringprogrammen.

Dynamische Finanzierungskonditionen

Moderne Plattformen koppeln den Zinssatz an Kriterien wie Lieferleistung, Qualität oder

Nachhaltigkeitsdaten. Lieferanten mit hoher Schedule Adherence oder dokumentiertem

CO2e-Fortschritt erhalten günstigere Konditionen. Damit wird Lieferantenfinanzierung zum

Anreizinstrument neben Preis und Volumen. Solche Kopplungen erfordern verlässliche Kennzahlen und
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klare Garantievereinbarungen über die Datenbasis, etwa bei attestierten Emissionswerten.

Standardisierung und Automatisierung

Die technische Basis sind standardisierte, maschinenlesbare Rechnungs- und Bestelldaten.

Standardisierung reduziert Streitfälle und Beschleunigt die Abzeichnung, was die Zinskosten senkt.

AEO-Zertifizierung und dokumentierte interne Kontrollen erleichtern zudem die Zusammenarbeit mit

Banken, da Compliance-Prüfungen verkürzt werden. Unternehmen mit reifer Supplier Innovation Kultur

nutzen Finanzierungsprogramme zunehmend auch, um Investitionen von Lieferanten in

Neuentwicklungen mitzufinanzieren.

Widerstandsfähigkeit der Lieferkette

Erfahrungen mit Lieferausfällen haben gezeigt, dass die Finanzkraft von Zulieferern ein direkter

Risikofaktor ist. Einkaufsorganisationen prüfen daher Liquiditätskennzahlen von Lieferanten

systematisch, ergänzend zu Vertikale Integration Überlegungen oder Dual-Sourcing-Strategien.

Factoring wird so von einem reinen Treasury-Thema zum Bestandteil von

Lieferantenrisikomanagement. Wer Bestellvorschlag, Disposition und Finanzierungsinformationen

verknüpft, erkennt Zahlungsschwierigkeiten früher.

Typische Kennzahlen

Kennzahl Typischer Wert

Teilnahmequote (Acceptance
Rate)

30–60 %

Anteil des adressierten Rechnungsvolumens im Programm, in der

Praxis nach dem ersten Jahr

Cash-to-Cash Cycle programmabhängig

Veränderung gegenüber Ausgangswert als Kernwirkungsmaß

Finanzierungszinssatz typischerweise 1–6 % p. a.

Richtwert, abhängig von Bonität, Laufzeit und Marktlage

Rechnungsfreigabedauer < 5 Werktage

Bestimmt, wie früh der Factor auszahlen kann; Verzögerungen kosten

Zinsen

Schedule Adherence > 95 %

Indikator dafür, dass Finanzierung die Lieferperformance nicht

belastet

Praxisbeispiel

Ein mittelständischer Maschinenbauer mit rund 120 aktiven Lieferanten litt unter langen eigenen

Zahlungszielen von typischerweise 90 Tagen, während viele Zulieferer hohe Bankfinanzierungskosten
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trugen. Einzelne Lieferanten signalisierten Kapitalbedarf, zwei kritische Zulieferer gerieten zeitweise in

Liquiditätsengpässe, was die Materialversorgung gefährdete. Der Einkauf initiierte zusammen mit der

Finanzabteilung ein Reverse Factoring Programm mit einer Bank als Finanzierungspartner.

Aufbau einer geprüften Datenbasis mit IBAN-Prüfung und einheitlichen Zahlungsbedingungen vor

dem Start

Pilotphase mit den 15 wichtigsten Zulieferern und freiwilliger Teilnahme, Vertrieb der Vorteile über

persönliche Gespräche

Verankerung einer Right to Audit Klausel im Factorvertrag und Vier-Augen-Freigabe für alle

Auszahlungen

Kopplung der Zinssätze an Lieferperformance, wodurch zwei Zulieferer ihre Finanzierungskosten

spürbar senkten und die Termintreue stieg

Fazit

Factoring im Einkauf verbindet Liquiditätsmanagement mit Lieferantenbeziehung: Richtig aufgesetzt

entlastet es Zulieferer, stabilisiert die Versorgung und steuert den Cash-to-Cash Cycle.

Voraussetzungen sind saubere Stammdaten, robuste Kontrollen wie die IBAN-Prüfung und eine

vertragliche Absicherung inklusive Auskunftsrechten. Die bilanzielle Einordnung sollte vor Einführung

fachlich geprüft werden. Wer Teilnahmequoten, Kosten und Lieferperformance laufend misst, erkennt

früh, ob das Programm sein Versprechen hält. So wird Factoring vom reinen Finanzierungsinstrument

zum strategischen Hebel im Lieferantenportfolio.

Häufige Fragen

? Was ist Factoring im Einkauf?

Factoring im Einkauf bezeichnet den Einsatz von Forderungskauf und verwandten

Finanzierungsinstrumenten zur Steuerung von Zahlungsströmen zwischen Abnehmer und

Lieferanten. Im Mittelpunkt steht meist Reverse Factoring, bei dem eine Bank den Lieferanten

vorzeitig auszahlt und der Abnehmer später bezahlt. Ziel ist mehr Liquidität auf beiden Seiten der

Geschäftsbeziehung.

? Was ist der Unterschied zwischen Factoring und Reverse Factoring?

Beim klassischen Factoring verkauft der Lieferant seine Forderungen selbst an einen Factor. Beim

Reverse Factoring initiiert der Abnehmer das Programm, bestätigt Rechnungen und profitiert von

verlängerten Zahlungszielen, während der Lieferant früher Liquidität erhält. Die

Finanzierungskosten richten sich beim Reverse Factoring häufig nach der Bonität des Abnehmers.

? Lohnt sich Reverse Factoring für mittelständische Unternehmen?

Ja, wenn ein ausreichendes Rechnungsvolumen vorhanden ist und Lieferanten Interesse an früher

Liquidität haben. In der Praxis lohnt der Aufwand ab einem relevanten Teil des Einkaufsvolumens

bei liquiden, bonitätsstarken Abnehmern. Entscheidend sind Datenqualität, einfache Prozesse und
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faire Kostenverteilung zwischen den Partnern.

? Wie wirkt sich Factoring auf die Bilanz aus?

Reverse Factoring Verbindlichkeiten können je nach Ausgestaltung als Handelsverbindlichkeiten

oder als Finanzverbindlichkeiten auszuweisen sein. Das beeinflusst Verschuldungskennzahlen und

mögliche Kreditverträge. Die Bewertung hängt vom konkreten Vertrag ab und sollte im Vorfeld mit

Wirtschaftsprüfern oder Steuerberatern geklärt werden.

? Welche Risiken hat Factoring für Einkäufer?

Wesentliche Risiken sind Rechnungsbetrug durch manipulierte Bankverbindungen, bilanzielle

Reklassifizierungen und eine einseitige Belastung der Lieferanten durch verlängerte Zahlungsziele.

Kontrollen wie IBAN-Prüfung, Vier-Augen-Prinzip und Right to Audit Klauseln reduzieren diese

Risiken. Zusätzlich sollte die Lieferperformance wie Schedule Adherence laufend beobachtet

werden.

? Wann ist Early Payment besser als Reverse Factoring?

Early Payment eignet sich, wenn das Unternehmen selbst Liquiditätsreserven hat und Rabatte

gegen schnelle Zahlung nutzen möchte. Reverse Factoring passt besser, wenn der Abnehmer

lange Zahlungsziele behalten will, Lieferanten aber früher Geld brauchen. Beide Varianten können

nebeneinander bestehen und je nach Lieferantengruppe eingesetzt werden.

Passende Anbieter auf Amplifa finden

Geprüfte Industrieanbieter aus der DACH-Region. Bedarf beschreiben und vergleichbare

Angebote erhalten.

amplifa-marketplace.ai
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