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Anbieter miissen kreativ sein

Crefo Factoring | Flexible Produktvarianten fiir kleinere Unternehmen

VON KLAUS A. TORNER®

ie 3,5 Mio. kleinen und mittleren
D Unternehmen sind das Ruckgrat

der deutschen Volkswirtschaft. Sie
reprisentieren fast 97% aller Unternehmen
und beschiftigen zwei Drittel aller Er-
werbstétigen. Gleichzeitig leistet der Mit-
telstand mehr als die Hilfte aller Unter-
nehmensinvestitionen in Deutschland.
Um dieser wichtigen Rolle fiir die deutsche
Volkswirtschaft auch weiterhin gerecht
werden zu kénnen, sind die Unternehmen
nicht zuletzt auf giinstige Finanzierungs-
moglichkeiten angewiesen. Hier bleibt ab-
zuwarten, wie sich die internationale Fi-
nanzmarktkrise auf die Finanzierungs-
moglichkeiten auswirken wird. Erste Hin-
weise auf Veranderungen zeigte eine Um-
frage unter mehr als 4000 kleinen und
mittleren Unternehmen im Frithjahr des
Jahres 2008; Ein Drittel der befragten Un-
ternehmen gab an, dass der Zugang zu Fi-
nanzmitteln seit dem Herbst 2007 schwie-
riger oder sogar deutlich schwieriger ge-
worden sei.

Als wichtiger Einzelaspekt der Unterneh-
mensrisiken bleibt das Thema Forderungs-
verluste filr viele kleine und mittlere Unter-
nehmen von grofer Bedeutung. Nach ei-
ner zuleizt zu beobachtenden Verbesse-
rung des Zahlungsverhaltens - aktuell wer-
den 74,3% der Betriebe fristgerecht inner-
halb-von 30 Tagen fiir ihre Produkte und
Dienstleistungen bezahlt -, ist mit einem
erneuten Anstieg der Forderungsverluste
im deutschen Mittelstand zu rechnen, Ur-
séchlich dafiir ist der inzwischen eingetre-
tene Konjunkturabschwung. Hinzu kom-
men die seit Jahren steigenden Uberschul-
dungsquoten bei Verbrauchern, die eine
weitere Zunahme von Forderungsausfal-
len wahrscheinlich machen. Die Zahl der
Unternehmen, die:im vergangenen Jahr
keine Forderungsverluste hinzunehmen
hatten, fiel von 16,9% auf 15,5%. 9,5% der
Unternehmen mussten-hohe Forderungs-
verluste von mehr als einem Prozent im
Verhdltnis zum Umsatz verkraften.

In diesem Finanzierungsumfeld kann
die umsatzkongruente Vorfinanzierung
von Forderungen durch Factoring fiir klei-
ne und mittlere Unternehmen hilfreich
sein, Finanzierungsengpésse zu vermeiden
und den erforderlichen Spielraum fiir Ex-
pansion und Innovation zu erhshen. Bei
der Zusammenarbeit mit einem Factoring-
Anbieter kann ein mittelstandisches: Un-
ternehmen von der gesamten Bandbreite

Die Anforderungen der Finanzierungs-
form Factoring sind je nach Branche
und UmsatzgroBe hdchst unterschied-
lich, so Klaus A. Torner von Crefo Fac-
toring Westfalen. Foto: Crefo

der Factoring-Vorteile profitieren: separate
Forderungsverwaltung, planbare Liquidi-
tat, hundertprozentiger Schutz vor Forde-

“rungsausfallen und eine erhdhte Eigenka-

pitalquote in der Bilanz. Die damit verbun-
dene Verbesserung des

flankierende Dienstleistungen wie die For-
derungsverwaltung an.

Die Auswahl der Zahlungsarten bei der
Onlinebestellimg im Versandhandel ist der
kritische Punkt, an-dem die unterschiedli-
chen Interessen von Verkaufer und Kaufer
einander gegentiberstehen. Versandhind-
ler stehen vor dem Problem, dass ihre Kun-
den genau die Zahlungsarten ablehmnen,
die aus der Risikosicht des Handlers be-
vorzugt werden (Vorkasse oder Nachnah-
me) und umgekehrt die Zahlungsarten be-
vorzugen, die fiir den Héandler mit dem
groften Risiko verbunden sind (Rech-
nungskauf oder Bankeinzug), Fiit den
Hiandler stellt der Zahlungsausfall nach
Lieferung der Ware einen Verlust dar. Der
Kaufer hingegen mochte sich vor der Be-
zahlung einen personlichen Eindruck von
der Ware verschaffen.

Ein Ausweg aus diesem Dilemma ist der -
Forderungsverkauf im Endkundenge-
schéft, das B2C-Factoring. Dabei kauft der
Pactor die bonitatsgepriiften Forderungen
des Handlers bei ihrem Entstehen an, fi-
nanziert sie vor und itbernimmt das Aus-
fallrisiko. Die. Uberpriifung der Kundenbo-
nitdt lduft automatisiert im Hintergrund
des: Online-Bestellvorganges ab. Je nach
Ergebnis der Bonititspriifung bietet das
Onlineshop-System dem Kunden passen-
de Zahlungsarten an. Nach Abschluss des

 Bestellvorganges werden

Ratings kann sich auch
positiv auf die Hohe der

Innovative Beispiele

die Daten an den Factor
{ibermittelt. Versandhénd-

verfiigharen Kreditlinien 'W.ie das ler haben so die Maglich-
oder Konditionen bei der i Ry keit; * kundenfreundliche,
Hausbank auswirken: Es' B.2C'FaCt0r|ng ' aber risikobehaftete Zah-

iiberrascht daher nicht,
dass inzwischen mehr als
10000 Unternehmens-
kunden Factoring als op-
timale Ergdnzung zum
Bankkredit und eine

zeigen exempla-
risch, wie breit das
Factoring-Spektrum
inzwischen ist.

lungsarten wie den Kauf
auf Rechnung oder per
Lastschrift  anzubieten,
ohne das Risiko eines Zah-
lungsausfalls tragen zu
miissen. Damit versetzt

wichtige Saule ithrer Um-
satzfinanzierung in Anspruch nehmen.

Je nach Branche und UmsatzgroRe eines
Unternehmens sind die Anforderungen an
die Finanzdienstleistung Factoring aller-
dings hochst unterschiedlich. Daher ver-
langen gerade kleine und- mittlere Unter-
nehmen zu Recht flexible Factering-Va-
rianten zur Erginzung der klassischen
standatdisierten  Produkte.’ Diesem

‘Wunsch folgend, bietet Crefo Factoring ne-

ben etablierten Produktvarianten wie dem
Full-Service-Factoring inzwischen auch
spezialisierte Losungen wie das B2€-Fac-
toring, das Ausschnitts-Factoring oder

B2C-Factoring den Handler
in die Lage, Wachstumspotenziale auszu-
schopfen und den Umsatz zu steigern.

Innovative Beispiele wie das B2C-Facto-
ring zeigen exemplarisch, wie breit das
Factoring-Spektrum inzwischen ist. Ange-
sichts der kentinuierlich wachsenden An-
forderungen kleiner und mittlerer Unter-
nehmen an das Produkt Factoring ist auf
Seiten der Factoring-Anbieter auch weiter-
hin Flexibilitat und Kreativitat gefragt.

*Klaus A. Torner ist Geschdiftsfiihrer der Crefo |
Factoring Westfalen GmbH, Miinster; und
Sprecher der Crefo Factoring-Gruppe.



