[ |
FACTORING
[ |

Factoring, ein Ass fiir den Mittelstand?
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Viele Unternehmen haben in Zeiten von Basel Il und stagnierenden Umséatzen mit hohen
Forderungsbestanden zu kdampfen. Dies fiihrt oft zu Liquiditdtsengpdssen und ver-
schlechtert somit die eigene Bonitdt. Das kann sich durch ,,Factoring” @dndern. Hans-
Georg Peters und Achim U. Krieger von der Crefo Factoring Diisseldorf Neuss GmbH schil-

dern die Vorteile dieses interessanten Finanzinstruments.

MITTELSTAND 2006 — QUO VADIS?

Das Tal ist durchschritten. Erstmalig
seit Jahren ist wieder eine positive Stim-
mung bei den deutschen Unternehmen
zu spiiren. Aber es wird ein harter
Aufstieg, denn der Mittelstand startet
als wichtige Saule des Aufschwungs aus
einer schwierigen Startposition: 72%
der mittelstandischen Unternehmen ver-
zeichneten 2005 keinen Umsatzzuwachs
und fiir 2006 planen nur knapp 17 % wich-
tige Erweiterungsinvestitionen, mehr als
65% werden tiberhaupt nicht investie-
ren. Grund dafiir ist in der Regel auch,
dass das notwendige Kapital nicht zur
Verfiigung steht. Die haufig zu geringen
Gewinnmargen erlauben es den mittel-

Es bleibt festzuhalten, dass
Factoring fiir mittelstandische

Unternehmen mehr als nur
eine Finanzierungsform ist.

standischen Unternehmen nicht, not-
wendiges Know-how einzukaufen, Inves-
titionsstaus der vergangenen Jahre
aufzulosen oder wichtige Produktent-
wicklungen und MarkterschlieBungen
voranzutreiben. Der deutsche Mittel-
stand hat es weiter schwer im internation-
alen Wettbewerb. Die Abhangigkeit

unserer Volkswirtschaft von den share-
holder-value-orientierten Strategien der
Grof3industrie steigt, Auslandsinvestition-
en, riickldufige inldandische Beschafti-
gungszahlen und letztlich steigende
Verbraucherinsolvenzen werden den
Mittelstand treffen. Wer die Schuld an
den Problemen des Mittelstands aber
ausschlieBlich der wirtschaftlichen Ge-
samtsituation gibt, macht es sich zu
leicht. Ebenso ausschlaggebend sind das
Fehlen eines funktionierenden Risikoma-
nagements, von Strategien und Plan-
rechnungen sowie das Fehlen eines Wis-
sens um die Einsatzmoglichkeiten
moderner Finanzinstrumente sowie de-
ren Kombination mit klassischen Instru-
menten, um auch in schwierigen Zeiten
investive Liquiditat vorzuhalten.

Das Resultat: Der Mittelstand muss
gravierend umdenken und sich zur
Zukunftssicherung neue Finanzquellen
erschliefen. Die in der aktuellen Wirt-
schaftspresse vermehrt besprochenen
Mezzaninen Finanzierungsformen oder
die Asset Backed Securitisation (ABS)-
Finanzierungen spielen im kleinen Mittel-
stand keine Rolle. Hilfsmittel fiir eine
bessere Unternehmensentwicklung kann
in dieser ungiinstigen Situation fiir viele
Unternehmen Factoring sein.

Di1E FUNKTIONSWEISE VON FACTORING

Der Factoringkunde (das mittelsténdische
Unternehmen) bietet dem Factor (das
Factoringunternehmen) alle zukiinftig

entstehenden Forderungen aus Lieferung
und Leistung zum Ankauf an. Zahlungs-
empfanger der Rechnungen ist im offe-
nen Factoring nicht mehr der Factoring-
kunde, sondern der Factor. Der Factor
priift zu Beginn der Zusammenarbeit die
Bonitdt der aktuellen Debitoren. Der
Factoringkunde beantragt Kreditlimite
in Hohe der maximal zu erwartenden
AuBlenstdnde bei seinen Debitoren.
Nach positiver Priifung wird je Debitor
ein Kreditlimit eingerdumt, innerhalb
dessen der Factor verpflichtet ist, die
Forderungen des Kunden anzukaufen.
Der Factor ibernimmt mit dem Ankauf
der Forderung das Ausfallrisiko (Delkre-
dere) in voller H6he. 80-90 % der ange-
kauften Rechnungssumme (Bruttobe-
trag) abziiglich der Factoringgebiihren
werden bei Rechnungseinreichung
auf das Abrechnungskonto des Kunden
iberwiesen. Die restlichen 10-20 % des
angekauften Rechnungsbetrages werden
zuriickbehalten (Sperrkonto) und dem
Kunden bei Zahlung durch den Debitor
oder, wenn keine Zahlung des Debitors
erfolgt, spatestens nach 150 Tagen gut-
geschrieben. Der Factor iibernimmt im
Weiteren die gesamte Debitorenbuchhal-
tung (-verwaltung) sowie die Aufgaben
des Forderungsmanagements inklusive
des Mahnwesens, des Inkassos und der
gerichtlichen Durchsetzung der Forde-
rungen.

Aus der Zusammenarbeit werden iiber-
dies Optimierungsprozesse angestofien,
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die das kaufmdnnische Profil des Unter-
nehmens verbessern.
Ausschlussbranchen fiir das Factoring
sind der Bausektor, der Spezialmaschi-
nenbau, das Objektgeschdft und das
Branchensegment Individual-Software
sowie das Endverbrauchergeschift.

DER FACTORINGMARKT

Das Factoring fiir den Mittelstand konnte
im Jahr 2004 eine Umsatzsteigerung von
24,2 % gegeniiber dem Vorjahr verzeich-
nen. Aktuell bieten 132 Gesellschaften in
Deutschland Factoring an, europaweit
sind es weitere 550 Gesellschaften.
Somit ist Deutschland beziiglich der Fac-
toringunternehmen sehr breit aufge-
stellt. Mit einem Anteil von 7,4 % am
europdischen Factoringumsatz liegt
Deutschland aber nur auf Platz fiinf im
europdischen Vergleich.

VOR(UR)TEILE

FACTORING IST (K)EIN SANIERUNGS-
INSTRUMENT

»Wer seine Maschine least, dem geht es
finanziell schlecht®, hief es zu Beginn
des Leasings. Leasing galt bei deutschen
Unternehmern lange nicht als Finanzie-
rungs-, sondern als Sanierungsinstru-
ment. Heute ist Leasing selbstverstand-
licher Bestandteil jeder Finanzplanung.
Factoring ist wie Leasing in der Regel
kein Sanierungsinstrument. Factorkun-
den durchlaufen eine der Kreditanfrage
bei Banken vergleichbare Kreditwiirdig-
keitspriifung, Factorkunden sind somit
Unternehmen mit einer nachgewiesenen
Existenzberechtigung am Markt.
Insbesondere fiir den kleinen Mittel-
stand ist ein Factor ein vielseitiger Part-
ner, der nicht nur fiir planbare Liquiditat
sorgt, sondern auch dazu beitrdgt, das
betriebswirtschaftliche Rechnungswesen
zu optimieren und durch Bonitatspriifun-
gen schon in der Akquisitionsphase vor
Ausfdllen zu schiitzen.

Viele Unternehmer entscheiden sich
wegen des Finanzierungsaspekts fiir das
Factoring. Umsatzkongruente, planbare
Finanzierung innerhalb weniger Tage er-
moglicht es, hohe Forderungsbestande
abzubauen, die Einkaufspreise durch
Skontonutzung zu verbessern oder die
Liquiditat einzusetzen, um die Verbind-
lichkeiten zu verringern. Die hieraus re-
sultierende Bilanzverkiirzung fiihrt zu ei-
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ner steigenden Eigenkapitalquote und ei-
nem besseren Rating. Und damit zu einer
der grundlegenden Voraussetzungen fiir
eine gute Verhandlungsposition in den
anstehenden Bankgesprachen.

FACTORING FUHRT (NICHT) Zu KUNDENAB-
WANDERUNG

Mit dem Ruf als Sanierungsinstrument
geht ein weiteres Bedenken einher: die
drohende Gefahr der Kundenabwande-

der Factor zu Beginn der Zusammenar-
beit mit dem Kunden vorfindet.

In einen solchen Kosten-Nutzen-Ver-
gleich sind zum einen die kurzfristigen
Kostenersparnisse wie Kreditkosten, For-
derungsausfélle und Warenkreditversi-
cherungsbeitrage sowie Unternehmens-
auskiinfte einzubeziehen. Zum anderen
werden weitere positive Effekte erreicht
wie verbesserte Einkaufsbedingung
durch die Bonitdtsverbesserung und aus-

Funktionsweise des Factoring
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rung. Es gibt Unternehmen, die befiirch-
ten, dass das Instrument Factoring ihre
Kundenbeziehung stort und in Einzelfdl-
len zu Kundenverlusten fiihren kdnnte.
Aber: Factoring ist mittlerweile ein aner-
kanntes Instrument der Unternehmensfi-
nanzierung. Die Darstellung gegeniiber
Kunden, dass das Forderungsmanage-
ment in professionelle Hinde gelegt
wird, um sich starker auf das Kernge-
schaft zu konzentrieren, setzt ein positi-
ves Signal.

Da durch Factoring das ,Forderungs-
inkasso“ aus dem Akquisitionsprozess
ausgelagert wird, riicken der Kunden-
wunsch und seine Befriedigung wieder in
den Mittelpunkt der Kundenbeziehung.
Factoring stort somit nicht die Kunden-
bindung, sondern festigt sie.

FACTORING BRINGT (K)EINEN WIRTSCHAFT-
LICHEN NUTZEN

Das Gesamtleistungspaket des Factoring
kostet Geld, Factoring muss aber wirt-
schaftlich sein. So richtet sich der Preis
auch nach den wirtschaftlichen und
organisatorischen Gegebenheiten, die
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reichende Liquiditat, Verringerung der
Steuerberater-Kosten oder Personal-
einsparungen trotz expansiven Wachs-
tums. Kaum messbar, aber von hohem
Nutzen sind die zeitliche und mentale
Entlastung des Geschéftsfiihrers in der
Kundenbetreuung sowie die Vorteile
durch Optimierungsprozesse, die in der
Zusammenarbeit mit dem Factor ent-
stehen.

Um bei der Verscharfung des Wettbe-
werbs den wachsenden Anforderungen
des Marktes gerecht zu werden, muss
der Mittelstand schnell den aktuellen
Unternehmensstand abrufen kénnen. Ein
Factorkunde verfiigt durch die prazise
und schnelle Aufarbeitung der Debito-
renbuchhaltung tiber betriebswirtschaft-
liche Auswertungen, kann zeitnah seine
Situation analysieren sowie notwendige
MaBnahmen frithzeitig und damit effek-
tiv einleiten.

Wie viel Nutzen diese Effekte einem
Unternehmen bringen, muss im Einzelfall
gepriift werden. Es bleibt festzuhalten,
dass Factoring fiir mittelstandische
Unternehmen mehr als nur eine Finan-

Forderungsverkauf
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zierungsform ist. Durch das umfassende
Dienstleistungsangebot rund um die Si-
cherung der Liquiditat erfullt Factoring
auch notwendige kaufmdnnische Aufga-
ben.

Bei unseren wichtigsten Handelspartnern
ist Factoring eine selbstverstandliche Al-
ternative bei der Finanzierung von Unter-
nehmen. Wenn der Mittelstand in Deutsch-
land diese Alternative nicht oder nur zu
wenig nutzt, wird dies langfristig zu zu-
satzlichen Wettbewerbsnachteilen fiihren.

PRAXISBEISPIEL ANHAND
EINER MITTELSTANDISCHEN
DRUCKEREI

AUSGANGSSITUATION 2003:

Aufgrund eines allgemeinen Kosten- und
Innovationsdrucks in der Druckindustrie
entschied sich unser Kunde im Jahr 2002,
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in einen Wechsel seiner Drucktechnologie
zu investieren. Diese Investitionen waren
aus Gesichtpunkten einer hoheren Pro-
duktivitdat sowie eines tieferen Integra-
tionsgrades in die technologischen Gege-
benheiten seiner Kunden notwendig.

Die Druckerei erhoffte sich mit dieser ho-
hen Investition einen Umsatzanstieg, der
aus Vorgesprachen mit bestehenden Kun-
den sowie weitergehenden Akquisitions-
kontakten auch avisiert wurde. Die Kalku-
lation des ROl (Return on investment)
basierte verstarkt auf einem Erlosanstieg,
obwohl bereits 2002 absehbar war, dass
im darauf folgenden Jahr mit einem riick-
laufigen Markt fiir Druckerzeugnisse zu
rechnen war. Trotz intensiver Vertriebstd-
tigkeit konnte der Planumsatz im Jahr
2003 auch nicht erreicht werden. Ein nur
sporadisch durchgefiihrtes Mahnwesen
sowie hohe Forderungsausfalle von fast
3% des Jahresumsatzes belasteten die
Liquiditat des Unternehmens im Jahr
2003 massiv. Die Bank stand fiir eine
Ausweitung des Kredit-Engagements
nicht mehr zur Verfiigung.

-

Zu diesem Zeitpunkt verlangte der
Hauptkunde aufgrund von Konzernvor-
gaben eine Ausweitung seines Zahlungs-
ziels auf 60 Tage. Die durchschnittliche
Forderungslaufzeit verldangerte sich auf
64 Tage. Die Liquiditat wurde zuneh-

mend belastet, mit der Folge, dass die
fiir diese Branche wichtigen Einkaufs-
vorteile nicht mehr wahrgenommen wer-
den konnten und es 2003 zu einem Er-
gebniseinbruch kam.

ENTWICKLUNG SEIT DER AUFNAHME VON
FACTORING IM SEPTEMBER 2003:

Mitte des Jahres 2003 musste die Dru-
ckerei Anfragen verschiedener Grof-
unternehmen ablehnen, da die gefor-
derten Zahlungsziele von 60 Tagen nicht
gewdhrt werden konnten. Die Druckerei
entschied sich, Factoring als Finanzie-
rungsinstrument einzusetzen. Durch die
Finanzierungsfunktion des Factoring
konnte die Druckerei nun auch diese
Kunden bedienen. Das Factoring wurde
innerhalb von vier Wochen nach Kon-
taktaufnahme installiert. Mittels der Fi-
nanzierungsfunktion Factoring
konnte das Zahlungsziel strategisch zur
Kundengewinnung eingesetzt werden
mit dem Resultat, dass die Mitte des
Jahres abgelehnten Kunden Ende 2003
zuriickgewonnen werden konnten. Die
jahrlichen Umsatzsteigerungen lagen in
den beiden Jahren 2004 und 2005 bei
durchschnittlich 10 %. Die direkte Liqui-
ditdt durch Factoring ermoglichte es,
Skonti und Groabnahmerabatte im Ein-
kauf zu erzielen. Die Rohertragsmarge
konnte wieder erh6ht werden, der Cash-
Flow stieg iiber Branchenniveau. Durch
die enge Zusammenarbeit in der Priifung
von Unternehmensbonitdten bereits in
der Akquisitionsphase konnten Forde-
rungsausfdlle vermieden werden.

Das konsequente, zeitnahe Mahnwesen
durch den Factor fiihrte trotz Gewdhrung
von 60 Tagen Zahlungsziel bei zwei
Hauptkunden zu einer Reduktion der
durchschnittlichen Laufzeit der Forde-
rungen auf 36 Tage (vorher 64 Tage).

Da sich die Effizienz der Zusammenar-
beit laufend verbesserte, konnte der
Factor sogar die Factoringgebiihr redu-
zieren.

Dieses Beispiel zeigt, wie Factoring und
damit verbundene Mafinahmen einen
voriibergehenden Liquiditatsengpass
schlieflen und eine weitere, auf einem
gesunden Kundenportfolio aufgebaute,
positive Unternehmensentwicklung er-
moglichen kann.
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