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Die German Hardcopy AG im sauerlandischen Brilon hat es geschafft, dass heute
seha fast niemand mehr an ihren Produkten vorbeikommt, auchwenn er es vielleicht

gar nicht bemerkt. Denn die German Hardcopy AG vermarktet unter den Marken
‘Geha’, ‘boeder’, ‘EMTEC’ und‘iCHANGE’ eine Vielzahl von Verbrauchsmaterialien

rund um den Drucker, wie z.B. Tintenpatronen, Tonerkartuschen fur Laserdrucker,
Kopierer und Faxgeréate.

Wer den Namen ‘Geha’ hort, denkt
automatisch an Tinte — und wird im
ersten Moment nicht glauben, dass
man mit diesem jahrhundertealten
‘Stoff’ ein duRerst dynamisches
Unternehmen des 21. Jahrhunderts
aufbauen kann. Dessen Wachstum
so stark war und ist, dass Factoring
zum einzig sinnvollen Instrument
wurde, um die Weichen fur eine
weiterhin erfolgreiche Zukunft
stellen zu kénnen.

Erst seit 2000 auf dem Markt und schon so viel Tradition

O bwohl offiziell erst zum 1. Januar 2000 gegrindet, kann die German Hardcopy AG
schon auf eine interessante Historie verweisen. So war der GrolRvater von Michael
Zulauf, Vorstand fur Einkauf und Vertriebund einer der Mitgesellsctafter der
German Hardcopy AG, Mitgrinder der Firma Olympia - der Vater Produzent fur diese
Firma. Man kann also sagen, dass die Grunder schon Tinte im Blut haten, als sie
sich im Jahre 1999 die Markenrechte fur ‘Geha’ im Bereich der Hard copy-Produkte
sicherten. Die Markenrechte ‘boeder’ wurden im Jahr 2004 eworben. Die Marken-
rechte ‘EMTEC’ wurden Ende 2005 gewonnen.

»Wir haben damals einen Markt gesehen, dessen Wachstum und Méglichkeiten uns
gereizt haben, und in dem wir fur die Marke Geha grolRe Potenziale gesehen haben,*”
erlautert Mitgesellschafter und Vorstand fur Finanzen, Marketing, Logistik und
Produktion, Tom Schidder, die Grunde fur die Entstehung des Unternehmens.

»vor allem der Druckermarkt wird beherrscht von den Originalherstellern, die zwar
gunstige Basisprodukte zum Einstieg anbieten, dann aber den Kunden Uber das
relativteure Zubehor zur Kasse bitten,” fuhrt Tom Schréder weiter aus.

Einen Umstand, den die German Hardcopy AG sich zu Nutze gemacht hat und der
ihr zu jahrti chen Wachstumssteige ungen von durchschnittlich 5 Mio. Euro verholfen hat.



Dochfur den Erfolg des Unternehmens und einen geplanten Umsatz von knapp
30 Mio. Euroin 2006 war nicht nur die generelle Marktentwicklung entscheidend,
sondern die Philosophie, neueste Technologie mit der Erfahrung in Entwicklung und
Produktion in Einklang zu bringen.

So bestatigen zahlreiche Auszeichnungenunabhangige Institute und ausfuhrliche
Tests der Redaktionen von fuhrenden Fachzeitsctriften und Computermagazinen
die ausgezeichnete Qualitat der Geha Produkte.

Ein Wachstum von 50 Prozent - wer soll das finanzieren?

Mit seinen vier unterschiedlichen Marken verfdgt die German Hardcopy fur jedes
Marktsegment eine eigene Markenstrategie, die auf unterschiedlichen Handelswegen
basiert: Fachhandler, Einkaufskooperdionen wie EP:Partner oder Redzac,
Konzerne wie MediaSaturn, Drogerieketten wie Schlecker oder Discounter gehéren
zu den Uber 2.500 Kunden der German Hardcopy AG - und sorgen fUr einen
gesunden Mix.

~Wenn der groBte Kunde nur einen Anteil am Gesamtumsatz von 7 Prozent hat",
erdautert der dritte Mitgesellscrafter und Prokurist Michael Marx, ,dann kann man
relativsicher sein, nicht von einem Partner abhangig zu sein.” Michael Marx ist im
Unternehmen fur die Bereiche Einkauf, Rechnungswesen und Personal zustandig.

Denn die Abhangigkeit von der Zahlungsmoral oder auch den Zahlungsvorgaben
der Partner war von Unternehmensgrindung an ein Punkt, dessen Losung fur den
Vorstand auf der Agenda stand. Schliellich gab und gibt es Unternehmen, die sich bis
zu 145 Tage Zeit fur die Bezahlung lassen, wa hrend der durchschnittlicre Zahlungs-
eingang bei 42 Tagen liegt (obwohl die German Hardcopy AG 30 Tage vorgibt).

» Wir arbeiten sehr gut und vom ersten Tage mit unserer Hausbank, der Sparkasse
Meschede zusammen, was die Warenlagerfinanzierung, die Investitionsfinanzierungen
und das Leasing betrifft. Im Bereich der Eigenkapitalfinanzierung konnten wir uns
einen hoheren 7-stelligen Betrag als Mezzanine Finanzierung in Form eines ver-
brieften Genussrechts sichern® erklart Tom Schréder die finanzielle Struktur des
Unternehmens.

~NaturgemaR kénnen Banken Forderungen nur mit einem hohen Abschlag bewerten,
so dass wir uns schon im ersten Jahr unserer Existenz mit dem Thema ‘Factoring’
beschaftigt haben.”

Denn das Unternehmen wuchs stirmisch:

Bis heute verfugt die Firma Uber 6.800 gm Lagerflache und 1.600 gm Buroflache am
Stammsitz im sauerl@ndischen Brilon. Eine hochmoderne Produktion furTintenpatronen
und Tonerkartuschen wird in Osteuropa unterhalten.

Uber 120 Mitarbeiter sorgen fiir einen reibungslosen Ablauf aller Geschaftsprozesse,
allein 18 Vertriebsmitarbeiter im AulRendienst und 8 Vertriebsmitarbeiter im Innen-
dienst betreuen die 2.500 Handelspartner. Die hausinterne Werbeagentur mit vier
Kreativen sorgt fur das ganzheitliche Erscheinungsbild der vier Marken im Bereich
Verpackung, Point of Sale und in sonstigen Medien und Broschuren.



Die Wahl des richtigen Factoringpartners: Schnell und unkompliziert

Im Gegensatz zu vielen anderen deutschen Mittelstandlern wussten Tom Schroder
und Michael Marx genau, was Factoring fur ein Unternehmen leisten kann und
gingen von sich aus in den Markt. Per Internet wandte man sich an den Deutschen
Factoringverband und suchte sich sechs, sieben Anbieter heraus, die direkt
angeschrieben und um einen Termin bzw. Angebot gebeten wurden.

Innerhalb kurzer Zeit war klar, dass ,,RBS Factoring unser Factoringpartner sein
wurde", resumiert Tom Schréder. Die RBS Factoring hat uns von Anfang durch ihre
Kompetenz, Entscheidungsschnelligkeit und Individualitat der Lésung Uberzeugt.
Schon beim ersten Besuch hat der Kreditbeauftragte bereits signalisiert, dass man
zusammen kommen wird.

So schnell, wie der Factoringpartner gefunden wurd e, so schnell konnte es dann auch
an die alltagliche Umsetzung und Zusammenarbeit gehen. Die German Hardcopy AG
verfugte Uber ein sehr offenes und automatisiertes Reporting, die Zahlen waren alle
vorhanden, so dass nur noch ein paar Schnittstellen programmiert werden mussten.

Das Procedere ist denkbar einfach: Online geht eine Anfrage Uber einen Kunden an
RBS Factoring, die den bisherigen Kreditversichemungspartner der German Hardcopy
ersetzt. Diese pruft den Handler bzw. bei einem groRen Handler den schon vorhan-

denen Rahmenvertrag und gibt umgehend Feedback.

»#Als wachstumsorientiertes und schnelles Unternehmen brauchen wir einen Finanz-
partner, der ahnlich schnell ist wie wir," meint Tom Schréder. ,Wenn die Ware bis 15 Uhr
bestellt wird, geht sie noch am gleichen Tag raus und schon am Ubernachsten
Tag kommt das Geld der RBS Factoring. Das bedeutet gege niber unserem durch-
schnittlichen realen Zahlungseingang einen Liquiditatsvorsprung von 40 Tagen!*
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So einfach ist das: Kein Wachstum ohne Factoring

Wenn man den Vorstand nach dem wichtigsten Grund fur den Factoringeinsatz in
seinem Unternehmen fragt, ist die Antwort eindeutig: Wachstumsfinanzierung durch
Forderungsfinanzierung.

Weitere Grunde sind die klassischen Factoringvorteile: Also die 100%ige Sicherheit
der Forderungen sowie die Méglichkeit durch die Liquiditatszufuhr auf der Einkaufs-
seite Skonto zu ziehen. Interessanterweise zahlen die Kunden schneller, ein
psychologischer Effekt, den der Vorstand auf die Existenz eines Dritten, also der
RBS Factoring, zurtckfuhrt.

Und was ist mit den Kosten?

»Die German Hardcopy AG arbeitet nun seit Uber vier Jahren mit der RBS Factoring
zusammen und im Lauf der Zeit sind die effektiven Kosten meiner Meinung nach
gesunken,” so Tom Schroder. ,Der Zinssatz der RBS Factoring ist erheblichgunstiger
als ein Kontokorrentkredit, so dass Factoring in der Summe seiner Vorteile kaum
einen nennenswerten Kostenbetreg darstellt. Ja, alles in allem kann ich sagen, dass
unser Wachstum in dieser Form ohne Factoring nicht moglich gewesen ware.”
Eine klare Aussage - und es bleibt der German Hardcopy AG nur zu winschen,
dass sie auf ihrem zukinftigen Expansionskurs weiterhin das Gluck und die richtigen
Partner an ihrer Seite hat.
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