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Gewusst wie: Den AuBenstinden Beine machen

Mit vollen Auftragsbiichern in die
Pleite — dieses Los kann Unter-
nehmer dann exeilen, wenn sie
zwar ihr eigenes Geschift im Griff
haben, nicht aber ihre Geschéfts-
partner. Wo Kunden Zahlungen
immer weiter hinauszogern und
sich die AuBenstinde hiufen,
konnen Firmen einem eigenen
finanziellen Engpass durch Facto-
ring vorbeugen.

~\ ute Auffrage, profie, namhat-
Gte aber auch kleine Kunden:
Vor diesem Hintergrund soll-

ten die Geschifte blendend laufen,
Trotzdem sah sich die FSQ Gesell-
schaft fiir Frés-, Strahl- und Schieif-
technik -aus Schutterwald gezwun-
gen, etwas gegen die schlechten Zah-
lungen am Bau zu unternehmen. ; Es
gab einen grofien Schlag mit einem
nicht gedeckten Scheck, Das war der
Zeitpunkt, als wir sagten: Wir kon-
nen nicht anders®, erinnert sich Car-
men Wasmer an den September des
vergangenen Jahres, Wasmer ist in
dem 10-Mann-Betrieb, der sich auf
Vorarbeiten fiir Estrichleger, Beton-

bauer und Beschichterfirmen spezia-
lisiert hat, fiir das Biiro zustdndig. Sie
und ifir Chef, der Geschiftstiihrer
Friedrich Sager, befiirchteten zwar,
dass manche Kunden diesen Schritt
nicht-akzeptieren kénnten. Dogch die
Alternative wére nur eine Kreditauf-
nahme gewesen, fiir ein erst 2005 ge-
griindetes. Unternehmen aus der
Baubranche viel zu teuer und man-
gels Sicherheiten fast unmoglich.

Mit der Crefo Factoring Pforz-
heim GmbH & Co. KG, eine auf Fac-
toring: fiir den Mittelstand speziali-
sierten Gesellschaft, die zur Creditre-
form Gruppe gehort, fand der Hand-
werksbetrieb einen Partner, der sich
nicht an der Zugehérigkeit zum Bau
storte. ,Mit- ESO funktioniert das
wunderbar. Die erbringen ihre Leis-
tungen und dann gibt es auch keine
Diskussionen mehr®, lobt Alexander
Held, der bei dem Factoring-Untet-
nehmen fiir Marketing und Vertrieb
zustandig ist, Im Gegenzug heifit das
allerdings auch, dass alle diejenigen
Unternehmen, die Rechnungen fiir
Teilleistungen ausstellen und immer
wieder mit Mingelemreden zn tun

Securitisation: Forderungen verbriefen

Nichts wie ran an den

Geldmarkt

Wer seine Auftriige schnell durch-
zieht und einzelne Leistungen
genau dokumentiert, kann seine
Forderungen nicht mur an Facto-
ring-Unternehmen verkaufen.
Securitisation heift eine Sondex-
form des Forderungsverkauts, die
auch von Handwerksbetrieben als
Baustein in die Unternehimensfi-
nanzierung anfgenommen werden
Kann.

Auf den ersten Blick gibt es kaum
Unterschiede zum klassischen Faeto-
ring (s. ,Den AuBenstinden Beine
machen*): Em Unternehmer ver-
kauft eine Forderung, erhilt inner-
alb von wenigen Tapgen 80 Prozent
des Rechnungsbetrags yom Forde-

wenn er laufend offene Forderungen
von mindestens 60.000 Euro hat, die
sich gleichzeitig auf mindestens drei
bis vier, besser aber mehr Kunden
verteilen.

Abselut unerlasslich ist, dass der
Unternehmer genau arbeitet; nicht
nur handwerklich gesehen, sondern
auch im Biire: Er muss-alle Leistun-
gen und Teilleistungen taggenau do-
kumentieren, beispielsweise ber ei-
ne Branchensoftware: ,Iech kenne
viele Handwerker, die gute Program-
me haben, mil denen sie das koén-
nen®; erklirt Kircher und entwirft ei-
nen Beispielfall: Anstatt in einer
Rechnung Installation emner Hei-
zungsanlage® zu schreiben, sollte ¢in
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Firmenchef Friedrich Sager hat sich im vergangenen Jahr fiir Factoring
entschieden. Seine Angesiellte Carmen Wasmer: kiimmert sich um den

reibungslosen-Ablauf:

haben, Probleme haben werden, ihre
Rechnungen zu verkaufen.

Der Ablaufim Factoring ist immer
ahnlich: FSQ beispielsweise meldete
yorab seinen Hauptkundenbestand
an Crefo;, um deren Zahlungstihig-
keit tiberpriifen zu lassen. Dann ver-
einbarte FSO fiir jeden einzelnen der
Kunden ein Limit, bis zu dem: Crefo
die Rechnungen aufkauft. Das heibt:
Wenn ein Kunde meist Rechnungen
unter 1000 Euro hat, so reicht ein Li-
mit von 1000 Euro.

Bei Neukunden meldet FSQ
wiederum die Informationen an die
Gesellschaft und vereinbart, sobald
es griines Licht gibt, auch hier ein Li-
mit. ,,Manchmal lehnt Crefo auch ei-
nen unserer Kunden ab, weil er bei-
spielsweise noch nicht lange genug
am Markt ist und es keine Daten
iber ithn gibt, Wir dirfen aber trotz-
dem unsere Geschafte mit demjeni-
gen machen™, informiert Wasmer.
Grundsitzlich kaufen Factoring-Fir-
men aber immer-alle Rechnungen ei-
nes Unternehmens auf. Hat FSO sei-
ne Leistung erbracht; schickt Carmien
Wasmer die Rechnungen nicht mehr
direkt an den Kunden, sondern an
Créfo. Dort werden alle Baten ver-
bucht, dann geht die Rechnung an
den Empfénger. Innerhalb von zwei

Foto: privat

Tagen be-kommt FSO yon der Facto-
ring-Firma 90 Prozent des Rech-
nungsbetrags  gutgeschrieben. Die
restlichen 10 Prozent sind ein’Sicher-
heitseinbehalt, den Eirmenchef Sager
ausgehandelt hat. Diese Summe be-
kommt das Unternehmen, wenn der
Kunde die Rechnung beglichen hat,
spatestens aber 150 Tage nach Fallig-
keit.

Ein Rettungsanker fiir Unterneh-
men in der Krise ist Factoring nicht.
Es hilft nur dann, wenn Auenstande
ein ansonsten gesundes Unterneh-
men belasten. ESO beispielsweise
profitiert, weil jetzt die: Firmenkon-
ten immer im Plus sind, somit keine
Kreditzinsen anfallen und der Be-
{rieb seine Lieferanten nach kiirzes-
ter Zeit mit Skonto bezahlen kann.
»Das ist m jedem: Fall billiger als ein
Kontokorrent®, urteilt Carmen Was-
mer. Und auch die Befiirchtungen,
was die Reaktionen der Kunden an-
geht, haben sich nicht bewahrheitet,
Im Gegenteil: Auf die Formulierung,
die jeder Rechnung beiliegt ,, Wir ha-
ben unsere administrativen Arbeiten
auBer Haus gegeben™ kam einer dex
Kunden auf Carmen Wasmer mit den
Worten zu: ,,Wenn das klappt, dann
gebl mir auch die ‘Adresse von ‘de-
nen.' Barbara Oberst
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Factoring und seine Begriffe

¢ Debitor: Der Schuldner, der die
Geldforderung zu begleichen hat; die
verkauft wurde.

* Debitorenmanagement: Neben der
Kundenbuchhaltung, bei der das
Unternehmen -alle Zahlungseingange
tiberwacht und verbucht, gehort hier-

zU auch die Bonitatspriifung der Kin-

den, das Mahnwesen und gegebe-
nenfalls Inkasso.

@ Delcredere: Die Haftung fiir das

Ausfallrisiko, also die Gefahr, dass
der Schuldner zahlungsunfahig wird
und seine Rechnung nicht begleicht.

‘o Factor: Fachbegriff fiir die Facto-

ringgesellschaft

e Factoring: Der Verkauf von Geldfor-
derungen aus Warenlieferungen und
Dienstleistungen an einen Dritten
(Factor).

o Factoringerlds: Der Wert der ver-
kauften Forderung.

¢ Factoringentgelt: Der Preis, den
der Factoringkunde bezahlen muss
fiir die Ubernahme des Ausfallrisikos
und das Debitorenmanagement. Zu-
satzliche Kosten entstehen durch die

Zinsen fiir die Finanzierung der For-

derungen.
o Full-Service-Factoring (Standard-
factoring): Bei dieser groen Losung

bekommt der Factoringkunde den
Rechnungsbetrag sofort ausbezahlt
(abziiglich des Sicherheitseinbe-
halts), ist zu 100 Prozent gegen das
Ausfallrisiko abgesichert und tiber-
lasst die Debitorenbuchhaltung dem
Factor.

.o Sicherheitseinbehalt; 10 bis 20

Prozent des Rechnungsbetrags iiber-
weist die Factoringfirma erst dann,
wenn der Debitor seine Schulden be-
glichen hat oder, bei Zahlungsausfall,
spatestens 150 Tage nach Falligkeit.
Der Sicherheitseinbehalt dient dem
Factor zum Ausgleich von Rabatten,
Skonti oder eventuellen Mangeleinre-
den durch die Schuldner.

o Stilles Factoring: Der Factorkunde
nutzt die Finanzierung und Risikoab:
sicherung, flihtt aber die Debitoren-
buchhaltung im eigenen Haus durch.
Seine Kunden mussen von dem For-
derungsverkauf nichts erfahren.

¢ Unechtes Factoring: Der Factorkun-
de iibernimmt das Ausfallrisiko sei-
ner Kunden selbst.

Mehr Informationen zum Thema so-
wie eine Liste von Anbietern in
Deutschland gibt es im Internet unter
www.bundesverband-factoring.de

oder www.factoring.de. bst
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Die Kosten
Welche Kosten beim Factoring entste-
hen, hédngt vom Einzelfall ab. Bei Cre-
fo liegen sie nach eigenen Angaben
zwischen 2 und 5 Prozent des jeweili-

-gen Rechnungsbetrags. fiir samtliche

Leistungen, inklusive Zinsen, Wie viel
ein Unternehmen tatsachlich bezahlen
muss, richtet sich vor allem nach fol-
genden drei Punkten:

& Wie zahlungsstark sind die-Schuld-
ner-des Unternehmens?

o Wie viele Rechnungen schreibt das
Unternehmen?

¢ Wie stehit es um die eigane Bo-
nitat des Unternehmens?

Konkret heift das: Firmenchefs mit

eher wenigen Rechnungen an wenige
Kunden, deren Rechnungsbetrage
aber relativ hoch sind, kénnen eher
glinstige Kondifionen aushandeln als
jemand mit einer groffen Menge an
Rechnungen fiir viele Kunden. Denn
der-Arbeitsanfall fiir die Factoring-Ge-
sellschaft ist immer derselbe, unab-
héngig, ob sich die Rechnung-auf 1
oder auf 100.000 Euro belatift.

Bei vielen Factoring-Anbietern haben
gerade diejenigen Unternehmer gute
Karten, die Forderungen an die 6f-
fentliche Hand habeh: Diese Zahlun-
gen kommen zwar mit grofer Verzo-
gerung, dafur aber mit Sicherheit, bst




