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Vorwort
Liebe Leserinnen und Leser,

der Mittelstand ist die tragende S&aule der deutschen Wirtschaft. Rund 99 Pro-
zent aller Unternehmen haben weniger als 50 Millionen Euro Umsatz und 250
Mitarbeiter. Sie reprasentieren einen Umsatzanteil von 42 Prozent und haben
70 Prozent aller Beschéftigten und Auszubildenden. Man kann sagen: Geht es
dem Mittelstand gut, dann geht es Deutschland gut. Zum Gliick wachst die
deutsche Wirtschaft nach Jahren der Stagnation wieder. Zuversicht Uberwiegt.

Wachstum erfordert aber eine solide Finanzierung, damit sich Unternehmer
voll auf ihre Markte konzentrieren kdnnen. Traditionell liegt hier ein Schwach-
punkt. Mittelstdndische Betriebe sind chronisch unterkapitalisiert. 40 % aller
Unternehmen verfligen Uber kein Eigenkapital. Sie leben buchstablich von der
Hand in den Mund. Hinzu kommt die schlechte Zahlungsmoral in vielen Bran-
chen, die immer wieder zu Liquiditatsschwierigkeiten fuhrt. Auch die verscharf-
ten Kreditvergaberichtlinien der Banken fiihren zu Engpassen.

Vor diesem Hintergrund gewinnt Factoring als moderne Finanzierungsalterna-
tive an Bedeutung. Immer mehr Mittelstandler greifen auf diese Méglichkeit
zuruck. So wuchs der Factoring-Markt innerhalb von acht Jahren von 20 auf
tber 70 Milliarden Euro. Der Trend ist ungebrochen. Im Vergleich zu angel-
sachsischen Landern gibt es in Deutschland immer noch einen riesigen Nach-
holbedarf. So betragt der Factoring-Anteil am deutschen Bruttoinlandsprodukt
nur 3 Prozent, gegentber 10 Prozent in England.

In eine &hnliche Richtung geht Gbrigens auch die Einkaufsfinanzierung, mit der
Sie die eingerdumten Skontospielraume Ihrer Lieferanten flexibel ausnutzen
konnen. Mittelstdndische Unternehmen wissen das zu schatzen. So wundert
es nicht, dass kleine, flexible Einkaufsfinanzierer immer mehr Umsatzanteile
von den Banken gewinnen.

Beim Factoring verkaufen Sie lhre Forderung an eine Factoring-Gesellschatft.
Grundlage ist ein Rahmenvertrag, der die Zusammenarbeit regelt. Der Factor
schreibt zwischen 70 und 80 Prozent der Rechnung gut. Der Restbetrag wird
nach Zahlung durch den Debitor tiberwiesen. Neben der Finanzierungsleis-
tung Ubernimmt der Factor in der Regel auch das Risiko des Forderungsaus-
falls (Delkredere) und das Debitorenmanagement.

Die Vorteile von Factoring liegen auf der Hand:

» Schnellerer Liquiditatszufluss,
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= Ausnutzung von Rabatten und Skonti,

= Erh6hung des Standing bei Lieferanten,

= Ausgleich saisonaler Umsatzschwankungen,

= Schutz vor Forderungsausfallen,

= Einsparung von Verwaltungskosten,

= Gewinnung von Zeit fir das eigene Kerngeschaft,
= Bonitatsbeurteilung neuer Kunden,

= Verbesserung der Eigenkapitalquote,

» Reduzierung von Gewerbesteuern.

Der Factor berechnet fiir die Ubernahme des vollen Ausfallrisikos und fiir das
Debitorenmanagement ein Entgelt, das je nach Arbeitsaufwand und geschéatz-
tem Risiko zwischen 1,5 und 2,5 Prozent der Rechnungsbetrage betragt. Fir
die Finanzierung der Aul3enstande fallen Zinsen in Hohe der bankiblichen
Kontokorrentzinsen an.

Factoring gehort zum Wertmanagement von Unternehmen. Ziel des Wertma-
nagements ist es, moglichst viel Liquiditat (Cash-Flows) im Unternehmen frei
zu setzen, um es entweder als Dividende an die Eigentimer auszuschitten
oder wieder in betriebliche Wachstumsprojekte zu investieren. Kapital, das
nicht produktiv in Geschaftsprozessen arbeitet und nicht die Mindestrendite
erwirtschaftet, vernichtet letztendlich Firmenwert zulasten der Eigentimer.

Mit diesem Ratgeber sprechen wir Inhaber und Geschéftsfuhrer mittelstandi-
scher Unternehmen an, die sich flr Factoring als interessante Alternative zu
klassischen Krediten interessieren. Sie werden in diesem Buch umfassend,
aber sehr kompakt Uber Factoring informiert. Die wichtigsten Fakten und Tipps
haben wir fur Sie zusammengestellt. Ein Buch kann jedoch nicht die personli-
che Beratung ersetzen. Gerne stehen lhnen daher die Experten der PCC Ca-
pital GmbH zur Verfligung. Die Kontaktdaten finden Sie im Anhang auf Seite
50.

Wir wiinschen lhnen viel Spal3 beim Lesen und viel Erfolg.

Ihr Team von www.factoringl.de

November 2007
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1. Warum Factoring?
1.1 Wachsender Finanzierungsbedarf im Mittelstand

Wenn man in den Wirtschaftsteil der Zeitungen schaut, dann entsteht der Ein-
druck, dass es in Deutschland nur Konzerne gibt. Berichtet wird Gberwiegend
uber borsennotierte GroRunternehmen. Der Mittelstand taucht darin nur selten
auf, obwohl viele mittelgrof3e Unternehmen Weltmarktfiihrer in ihren Nischen
sind oder regional eine dominierende Rolle spielen. Diese mediale Schieflage
ist fatal. Die Realitat sieht ganz anders aus. Der Mittelstand ist die tragende
Saule der deutschen Wirtschatft:

= Rund 99 Prozent aller deutschen Unternehmen haben weniger als 50 Milli-
onen Euro Umsatz und 250 Mitarbeiter.

» Diese Mehrheit reprasentiert einen Umsatzanteil von 42 Prozent.

= Daflr arbeiten im Mittelstand 70 Prozent aller Beschaftigten.

Der Wohlstand in Deutschland h&ngt somit zum Grof3teil davon ab, wie gut es
den rund 3 Millionen kleinen und mittelgro3en Firmen geht. Fur das Institut fur
Mittelstandsforschung in Bonn ist ein Unternehmen klein, wenn es weniger als
eine Million Euro Umsatz und 10 Beschéftigte hat. Unternehmen mit einem
Umsatz zwischen einer und 49 Millionen Umsatz und zwischen 10 und 500
Beschaftigten gelten als mittelgrol3.

Nach Jahren der Stagnation wachst die deutsche Wirtschaft zum Glick wie-
der. Der Mittelstand blickt deutlich zuversichtlicher in die Zukunft. Wachstum
erfordert aber Investitionen in das Anlage- und Umlaufvermdgen. Eine solide
Finanzierung wird benétigt, damit sich Unternehmer/innen voll auf ihnre Kunden
und Markte konzentrieren kbnnen.

Wahrend es den exportstarken Unternehmen gut geht, haben jedoch viele rein
national, regional oder lokal agierende Betriebe nach wie vor Probleme. Die
Binnenkonjunktur hinkt laut Mittelstandsreport 2007 des Deutschen Industrie-
und Handelstages (DIHK) noch immer hinterher. Seit der Euroumstellung sind
viele Produkte und Dienstleistungen des taglichen Bedarfs deutlich teurer ge-
worden. Gleichzeitig sind die Nettolohne der Beschéaftigten gesunken. Die
Konsumenten haben somit weniger Geld in der Tasche, das sie ausgeben
konnen. Viele Betriebe leben daher ohne groRe Renditen und zum Teil von
der Hand in den Mund. Die durchschnittliche Umsatzrentabilitéat deutscher Un-
ternehmen ist von 5,5 auf 5,2 Prozent gesunken. Ohne die Gewinne der bor-
sennotierten Unternehmen durfte die Durchschnittsrendite noch niedriger lie-
gen.
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So ist es auch nicht verwunderlich, dass die Studie ,Diagnose Mittelstand
2007* des Deutschen Sparkassen- und Giroverbandes (DSGV) eine Eigenka-
pitalquote der deutschen Unternehmen von nur 8 Prozent diagnostiziert. Das
Ist zwar immerhin eine Steigerung von vier Prozentpunkten gegentiber 2001,
im internationalen Vergleich aber viel zu wenig. Unternehmen in den USA ver-
fugen uber eine durchschnittliche Eigenkapitalquote von 30 Prozent. Davon
konnen deutsche Firmen nur traumen. 40 Prozent der deutschen Firmen ar-
beiten ganzlich ohne Eigenkapital. Moderne Finanzierungsformen, die die Ei-
genkapitalquote erhéhen, sind daher notwendig.

Der Finanzierungsbedarf im Mittelstand steigt aber auch aufgrund der schlech-
ten Zahlungsmoral in vielen Branchen. Sie fuhrt bei mittelstandischen Unter-
nehmen immer wieder zu Liquiditatsschwierigkeiten. Nach Untersuchungen
der Wirtschaftsauskunftei Dun & Bradstreet, die tber 300 Millionen Rechnun-
gen jahrlich auswerten, bezahlen nur zwei Drittel der Unternehmen in
Deutschland ihre Rechnung punktlich. Fir Unternehmer, die tber wenig Ei-
genkapital verfigen und dazu noch hohe AulRenstéande haben, ist der betrieb-
liche Alltag wenig erfreulich. Im Vordergrund steht die Sorge um die Bezah-
lung der eigenen Verbindlichkeiten. Fir Innovationen und Kundengewinnung
fehlt die Zeit. Investitionen werden geschoben. Ein Teufelskreis beginnt, der
nicht selten in der Insolvenz endet.

Vor diesem Hintergrund sind die Forderungen der Verbande und Politiker ver-
standlich, die Finanzierung des Mittelstands zu starken. Ob die Banken dem
immer ausreichend nachkommen, ist zweifelhaft. Noch allzu schmerzlich in
Erinnerung ist das Beispiel der Deutschen Bank AG, die sich vor wenigen Jah-
ren aus dem Mittelstandsgeschaft zurlickgezogen hat und die grol3e weite
Welt des Investment Bankings erobern wollte. In der Zwischenzeit hat man
sich wieder besonnen und kehrt in das mittelstandische Massengeschétft zu-
ruck. Auch die Commerzbank und Dresdner Bank vollziehen ahnliche Prozes-
se. Bei der Auswahl eines Finanzierungspartners ist die Gro3e daher nicht
das entscheidende Kriterium.

¢ Merkbox

Erhoht sich auch Ihr Finanzierungsbedarf, weil Sie

» in Wachstumsprojekte investieren,

= |hre Eigenkapitalquote verbessern oder

» |hren Forderungseingang beschleunigen méchten?

Dann ist Factoring fur Sie genau die richtige Finanzierungsform!
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1.2 Verscharfung der Kreditvergabe bei Banken

Obwohl der Finanzierungsbedarf im Mittelstand steigt, verschérft sich die Kre-
ditvergabepraxis bei den deutschen Banken von Jahr zu Jahr. Jeder Unter-
nehmer und jede Unternehmerin weil3, dass es ohnehin nicht einfach ist, einen
Kredit zu bekommen. Banken verlangen fir jedes Darlehen eine ausreichende
Absicherung. Das ist vor allem fiir junge Unternehmen und Existenzgrinder
ein Dilemma: Keine Sicherheiten, keine Kredite, keine Investitionen. Nun ist es
in Deutschland leider nicht so, dass genltgend Investoren bereit stehen, die
Eigenkapital ins Unternehmen bringen. Traditionell ist der deutsche Finanzie-
rungsmarkt sehr auf klassische Kredite ausgerichtet.

Wo beim Mittelstand noch sehr genau hingeschaut wird, driicken die Banken
bei anderen Engagements wohl beide Augen zu. Die jlingste Krise um US-
Hypothekendarlehen fiihrte bei fast allen deutschen Banken zu Milliarden Ver-
lusten. Auch Kredite an GrofRunternehmen (z. B. Kirch, Schneider) werden
schnell vergeben. Angesichts der Spendierfreudigkeit einiger Banken gegen-
Uber jungen Internetunternehmern in der New Economy rieben sich einige ge-
standene Mittelstandler der Old Economy verwundert die Augen.

Zur Ehrenrettung der deutschen Banken muss man allerdings auch sagen,
dass die aktuellen Daumenschrauben bei der Kreditvergabe durch die EU
rechtlich aufgezwungen sind. So wurden vom Basler Ausschuss flir Banken-
aufsicht Eigenkapitalvorschriften erlassen (Basel 1l), die seit dem 1. Januar
2007 auch fur deutsche Kreditinstitute gultig sind.

Die rechtlichen Rahmenanderungen fuhren dazu, dass Banken in Deutschland
Ihre Kreditvergabepraxis andern mussen. Unternehmen erhalten Kredite und
gunstige Konditionen nur dann, wenn sie von der Bank positiv bewertet wer-
den. Die Bewertung nennt man Rating. Die Verfahren sind bei allen Kreditinsti-
tuten &hnlich. Die meisten Unternehmen haben sich in der Zwischenzeit dar-
tber informiert und sind vorbereitet. Folgende Prifpunkte tauchen aber immer
wieder auf, wenn Sie mit Banken Finanzierungsgeschéfte erledigen:

« Finanzlage: Zunéchst werden die Jahresabschlisse der letzten drei Jahre
analysiert. Kennzahlen wie Fremdkapitalquote, Anlagendeckungsgrad, Fi-
nanzierungsreichweite werden ermittelt und mit Durchschnitts- und Zielwer-
ten verglichen. Die Prufung lhrer finanzwirtschaftlichen Planung erganzt die
vergangenheitsorientierte Analyse. Sie sollte plausibel und transparent
sein.

« Ertragssituation: Entscheidend fir eine gute Bewertung ist natirlich, dass
Ihr Unternehmen gentigend Gewinn abwirft. Die entscheidende Kennzahl
ist die Umsatzrendite (Gewinn / Umsatz x 100).
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o Vermogenssituation: Wie sieht Ihre Vermogenssituation aus? Vorteilhaft
flr gunstige Kredite ist eine mdglichst hohe Eigenkapitalquote. Viele Un-
ternehmen haben allerdings zu wenig Eigenkapital. Das ist eines der Kern-
probleme im deutschen Mittelstand.

« Managementqualitat: Vor allem mittelstandische Unternehmen werden
tberwiegend von nur einem Geschaftsfuhrer geleitet. Das gibt Minuspunk-
te im Rating, denn einem Managementteam wird hohere Kompetenz zuge-
traut als einer Einzelperson, auf deren Schultern die Gesamtverantwortung
fur das Unternehmen lastet. Sie miissen ebenso eine stimmige Unterneh-
mensstrategie vorweisen kénnen, die Nachfolge fur Ihr Unternehmen sollte
geregelt sein.

« Planung: Eine langfristige Planung macht sich immer gut in einem Kredit-
gesprach, konnen so doch auf langere Sicht Chancen und Risiken besser
nachvollzogen werden. Allerdings sollten Sie hier nichts vorgeben, was Sie
hinterher doch nicht halten kdnnen, das bringt auch Ihnen nichts. Denken
Sie dabei in unterschiedlichen Szenarien (optimistischer, wahrscheinlicher
und pessimistischer Fall).

e Markt: Kennen Sie Ihre Branche? Wer sind lhre Konkurrenten? Wodurch
unterscheidet sich Ihr Unternehmen von diesen? Dieses sind Fragen, auf
die Sie vorbereitet sein sollten. Aul3erdem ist die Frage interessant, wie
hoch Ihr Marktanteil ist. Positiv auf die Bewertung wirkt es sich aus, wenn
Sie nicht von wenigen grofRen Kunden abhéangig sind.

« Wertschopfung: Positiv fir eine gute Rating-Bewertung ist es, wenn in
Ihrem Unternehmen die Arbeitsbereiche effizient gegliedert sind, beson-
ders die Datenverarbeitung. Kénnen Sie professionelle Forschung und
Entwicklung vorweisen? Erhalten Ihre Mitarbeiter die Moglichkeit, sich re-
gelméaRig weiterzubilden? Das erhoht Ihre Chancen auf einen glinstigen
Kredit.

Wenn Ihr Unternehmen als gut beurteilt wurde, erhalten Sie von Ihrer Bank
meist gentgend Fremdmittel und bessere Zinssatze. Gehdren Sie jedoch nicht
zur Bewertungsspitze, weil Sie z. B. aktuell in einer Investitions- und Wachs-
tumsphase sind, dann ist eine klassische Bankfinanzierung haufig schwierig
und teuer. Ein Blick auf neue Finanzierungsalternativen wie das im Mittelstand
immer beliebter werdende Factoring ist daher lohnend und zu empfehlen.
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1.3 Factoring als clevere Alternative

Immer mehr mittelstdndische Unternehmen finanzieren ihren wachsenden Mit-
telbedarf nicht mehr ausschlie3lich mit den klassischen Betriebsmittelkrediten
der Banken (Kontokorrent), sondern Sie setzen verstarkt Factoring als Finan-
zierungsergénzung ein. Der Begriff dieser attraktiven Finanzierungsform geht
aus das lateinische Wort ,facere = tun, machen“ zurtick. Diese Ubersetzung
beschreibt aber nur unzulanglich, worum es dabei geht.

Beim Factoring verkaufen Sie Ihre Forderungen an einen Factor. Das ist
eine Finanzierungsgesellschaft, die nicht notwendigerweise eine Bank sein
muss. Gerade im Mittelstand gibt es einige Anbieter, die schneller, flexibler
und mittelstandsnaher sind als grol3e Gesellschaften, wie z. B. die PCC Capi-
tal GmbH.

Nach Abschluss eines Factoringvertrages treten Sie im Rahmen dieser Ver-
einbarung laufend lhre Forderungen an den Factor ab. Der schreibt Ihnen
dann sofort einen Betrag gut, der etwa 80 Prozent Ihres Aul3enstandes ab-
deckt. Der Rest wird zunachst als Sicherheit fir mogliche Mangelrigen und
Skontoabziige einbehalten. Nach der Begleichung der Rechnung durch lhren
Kunden wird Ihnen dann der restliche Betrag nach Abzug der Gebuhr gutge-
schrieben.

Durch Factoring verfugen Sie also schnell Gber die ndtige Liquiditat, um lhr
operatives Geschéft zu stabilisieren und voranzubringen. Daneben kénnen Sie
bei Ihren Lieferanten alle gebotenen Rabatte und Skonti ausnutzen und als
prompter Zahler Ihr Standing erhdhen. Diese umsatzkongruente Finanzie-
rung bietet Ihnen auch einen guten Ausgleich bei saisonalen Umsatz-
schwankungen. Neben der Finanzierungsleistung, die im Prinzip ein Kredit-
geschéft ist (unechtes Factoring), bieten Ilhnen Factoringgesellschaften auch
die Ubernahme des Forderungsausfallrisikos (Delkredererisiko). Zahlen
Ihre Kunden mal nicht, dann erhalten Sie trotzdem Ihr Geld. Ihr Factor sichert
sich dafir entsprechend mit einer Warenkreditversicherung ab. Voraussetzung
ist jedoch, dass lhre Forderungen rechtlich Bestand haben (Veritat).

Eine dritte Dienstleistung, die von Factoringgesellschaften angeboten wird, ist
das Forderungsmanagement. Dieser Komplettservice ist flr Sie komfortabel
und vermeidet Kosten, da lhre Debitorenverwaltung, zu der auch das Mahn-
wesen mit wahrscheinlich externem Rechtsbeistand gehort, dann wegféllt.
Wenn Sie lhre Forderungen dagegen selbst managen, kostet Sie das viel Zeit,
die lhnen in lhrem Kerngeschéft dann fehlt.
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Vergeben Sie diese administrativen Funktionen dagegen an eine Factoringge-
sellschaft, nitzt Ihnen das auch bei der Beurteilung der Bonitat Ihrer neuen
Kunden. Denn Finanzierungspartner wie PCC Capital verfiigen Uber reichlich
Erfahrungen und gute Informationsnetze, um das Zahlungsverhalten neuer
Kunden zielsicher beurteilen zu kénnen. Sie haben hervorragende Verbindun-
gen zu den wichtigsten Wirtschaftsauskunfteien. Angesichts der grof3en Zahl
an Unternehmensinsolvenzen ist die Bonitatstiberwachung von Kunden eine
wichtige Dienstleistung.

Ein weiterer Vorteil von Factoring besteht darin, dass sich Ihre Eigenkapital-
quote verbessert (Eigenkapitalquote = Eigenkapital/Bilanzsumme x 100).
Durch den Verkauf Ihrer Forderungen verkurzt sich Ihre Bilanz, der Eigenkapi-
talanteil vergrofRert sich. Zwangslaufig verbessert sich durch diese Art von Bi-
lanzstrukturmanagement Ihr Rating bei Banken, da solche Kennzahlen Teil
der Beurteilung sind.

Schliellich kann Factoring zu einer Gewerbesteuerersparnis fihren. Nach
deutschem Steuerrecht ist es so, dass Zinsen fur Fremdkapital mit einer Lauf-
zeit von Uber einem Jahr zum Gewerbeertrag gerechnet werden. Steuern spa-
ren Sie immer dann, wenn Sie die sich durch Factoring ergebende Liquiditat
zur Reduzierung von Dauerschulden nutzen.

Diese Vorteile sind letztlich alle in einem Investitionskalkil rechenbar. Im Kapi-
tel 4.2 werden sie an einem Beispiel berechnet und den Kosten fiir die Inan-
spruchnahme von Factoringleistungen gegentbergestellt.

¢ Merkbox

Vorteile von Factoring:

= Schnellerer Liquiditatszufluss,

» Ausnutzung von Rabatten und Skonti,

= Erh6hung des Standing bei Lieferanten,

= Ausgleich saisonaler Umsatzschwankungen,

» Schutz vor Forderungsausfallen,

= Einsparung von Verwaltungskosten,

= Gewinnung von Zeit fir das eigene Kerngeschaft,
» Bonitatsbeurteilung neuer Kunden,

» Verbesserung der Eigenkapitalquote,

= Reduzierung von Gewerbesteuern.
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1.4 Entwicklung des deutschen Factoringmarktes

Die Prinzipien des Factoring sind uralt. Schon im Altertum bemdihten sich
Glaubiger die Zeit zwischen Warenlieferung und Bezahlung des Schuldners
durch eine Finanzierung der Aul3enstande zu reduzieren. Auch die Kaufleute
im Mittelalter, allen voran die Fugger, setzten dieses Instrument ein. Richtig
zur Blute kam Factoring Ende des 19. Jahrhunderts im Handel zwischen Eng-
land und den Vereinigten Staaten von Amerika.

In Deutschland wurde Factoring jedoch erst Anfang der 1960er Jahre von ei-
nem Mainzer Privatbankier eingefiihrt. Lange verlief die Entwicklung eher
schleppend. Seit 2000 ist jedoch ein signifikanter Anstieg der Nachfrage zu
verzeichnen. Nach Auskunft des Deutschen Factoringverbandes stieg der
Umsatz der Factoringkunden von 23,5 Milliarden Euro (2000) auf 71,7 Milliar-
den Euro (2006). Die Anzahl der Factoringnutzer wuchs von rund 2.200
(2002) auf 3.800 (2006). Die nachfolgende Grafik zeigt, dass der Factoring-
markt noch von gréf3eren Kunden dominiert wird. Unternehmen mit weniger
als 5 Millionen Umsatz haben erst einen Anteil von 16,76 Prozent am Facto-
ringvolumen in Deutschland.

<5 Mio. | 16,76%

> 5 Mio. |9,17%

> 10 Mio. | 25,93%

> 25 Mio. | 11,96%

> 50 Mio. | 12,11%

> 100 Mio. | 24,07%

Auch die Anbieterseite vergrol3ert sich. Derzeit sind in Deutschland rund 120
Gesellschaften tatig. Die ersten zwanzig sind GrofR3anbieter, die sich nur um
den gehobenen Mittelstand kimmern. Unternehmen wie die PCC Capital
GmbH bieten dagegen auch Finanzierungslésungen fur Firmen ab 500.000
Euro Umsatz.

Die Entwicklung in Deutschland ist noch lange nicht am Ende. Im Gegenteil,
sie nimmt allmé&hlich Fahrt auf. Wahrend der Anteil des Factoringvolumens in
England Gber 10 Prozent am Bruttoinlandsprodukt betragt, sind es in Deutsch-
land gerade mal 3 Prozent. Da ist also noch geniigend Luft nach oben.
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1.5 Zufriedenheit von Factoringkunden

Nach einer Studie des Deutschen Factoring-Verbandes sehen Unternehmen
in der verbesserten Liquiditat den grof3ten Nutzen von Factoring (90 %). An
zweiter Stelle rangiert der Vorteil der verbesserten Absicherung (53 %).

Kostensenkung Sach, Personal 13%

Debitorenmanagement 20%

Nutzung von Boni, Skonto 24%

Verbesserte Bilanzstruktur | 2996

Kurzere Forderungslaufzeiten | 3996

Voallstandige Absicherung | 53%

Verbesserte Liquiditét | 9026

In einer Befragung bei 323 Unternehmen aus unterschiedlichen Branchen wurde
die Zufriedenheit mit der betreuenden Factoringgesellschaft untersucht. Danach
waren 80 Prozent zufrieden bzw. sehr zufrieden. Rund 25 Prozent der Befragten
sehen in Factoring mittlerweile die wichtigste Finanzierungsform fur ihren Betrieb.

1.6 Noch ein Wort zu herrschenden Vorurteilen

Die oben genannten Zahlen belegen, dass Factoring mittlerweile salonféahig
geworden ist. Friher war das Image nicht so gut. Wer als Unternehmen Facto-
ringleistungen in Anspruch nahm, hatte schnell den Ruf des ,klammen* Unter-
nehmens weg. Der Unternehmer alter Pragung furchtete auch vollig unbe-
grindet, durch Factoring die Kontrolle tiber das Unternehmen zu verlieren.

Mit der jingeren Unternehmergeneration verandert sich die Situation jedoch
deutlich. Sie sind haufig betriebswirtschaftlich gut ausgebildet und offen fir
neue Finanzierungsalternativen, die ihren Firmen rechenbare Vorteile ver-
schaffen. Die Loyalitat zu einem lokalen Bankinstitut schwindet immer mehr.
Leistungen werden von Profis da eingekauft, wo sie das beste Preis-
Leistungsverhaltnis bieten. Sie sind die ,Smart-Shopper” im Geschéftsleben.
Insofern haben auch die meisten Kunden kein Problem damit, wenn sie Ihre
Rechnung an eine Factoringgesellschaft zahlen missen. Ihr Image als Unter-
nehmer/in leidet in keiner Weise.

© www.factoringl.de 13
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2. Welche Factoringformen?

2.1 Grundform des Factoring

Bei einem auftretenden Finanzierungsbedarf wenden sich noch immer viele Un-
ternehmer/innen zuerst an ihre Hausbank. Im Vordergrund steht meist das klassi-
sche Kreditportfolio. Die Bank mochte ja schlieRlich auch verdienen. Zur Uber-
briickung von Liquiditatsengpéassen im operativen Geschaft dient dann in der Re-
gel der Betriebsmittelkredit, meist in Form einer Kreditlinie (Kontokorrent).

Factoring ist genau hierfir die richtige Alternative. Anstatt einen Betriebsmittel-
kredit auszunutzen oder immer weiter auszudehnen, verkaufen Sie fortlaufend
Ihre Forderungen aus Warenlieferungen oder Dienstleistungen gegen mehrere
Kunden an einen Factor. Die rechtlichen Grundlagen hierftir legt das BGB in den
Paragrafen 433 ff. (Schuldrecht).

Beim Factoring entsteht ein Dreiecksverhéltnis zwischen Ihrem Unternehmen,
dem Factor und lhren Kunden. In der nachstehenden Abbildung ist diese Bezie-
hung grafisch dargestellit.

Information Gber Factoring Abnehmer

(Ihre Kunden)

Factoring-Kunde
(Ihr Unternehmen)

Lieferung der Ware

Factor
* PCC Capital

Verkauf Forderung ABezathng Forderung

Zahlung Kaufpreis Bonitétspriifung

Sobald Sie mit Ihrer Factoringgesellschaft einen Rahmenvertrag abgeschlos-
sen haben, beginnt der Ablauf:

» Sie informieren lhre Kunden dartber, dass Sie Ilhre Forderung an einen
Factor verkauft haben, und liefern die Ware.

= Sie verkaufen dem Factor Ihre Forderung innerhalb eines festgesetzten
Limits fur einzelne Debitoren, indem Sie einfach eine Rechnungskopie ein-
reichen oder elektronische Systeme nutzen.

= Vom Factor erhalten Sie zunachst rund 80 Prozent der Rechnungssumme.

» |hre Kunden zahlen direkt an den Factor, der auch die stadndige Bonitats-
prafung tbernimmt.

= Nun bekommen Sie auch die restliche Summe Ihrer Forderung abziglich
der Factoringgebihr ausgezahlt.

© www.factoringl.de 14
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Factoringahnliche Finanzierungsformen

Fur groBere Unternehmen gibt es mit den Asset Backed Securities (ABS)
eine dem Factoring vergleichbare Moglichkeit, Forderungen tber Kapitalmark-
te zu verkaufen. So hat zum Beispiel Schalke 04 rund 100 Millionen Euro tber
eine ASB-Transaktion finanziert.

Vorrangiges Ziel einer Asset-Backed-Securities-Transaktion ist es, illiquide
Vermodgenswerte (assets) in liquide Mittel umzusetzen. Der Begriff "Securities"
stammt vom Englischen "securitisation" und weist auf eine Verbriefungstech-
nik hin. Das Ziel von Verbriefungskonzepten ist die Umwandlung eines Bun-
dels gleichartiger Vermdgenswerte oder Ansprtiche in marktfahige Wertpapie-
re, die durch die zugrunde liegenden Aktiva gedeckt sind. In der Regel handelt
es sich bei diesen Aktiva um Forderungen aus Lieferungen und Leistungen.

Durch den Verkauf Ihrer Forderungen an eine eigens zu diesem Zweck ge-
grindete Gesellschaft scheiden diese Aktiva aus Ihrem Vermdgen aus und
sind durch die kaufende Gesellschaft zu aktivieren. Der Investor, der die For-
derungen aufkauft, wird zum zivilrechtlichen und wirtschaftlichen Eigentimer.
Die gro3en Konzerne in Deutschland haben bereits Asset Backed Securities
als Tur zum Kapitalmarkt fir sich entdeckt. Nach und nach wird diese Finan-
zierungsform aber auch fur den gehobenen Mittelstand immer attraktiver.

Asset Backed Securities sind durch die jingste Bankenkrise ins Gerede ge-
kommen. So wurden amerikanische Baufinanzierungen von Privatpersonen
gebundelt, verbrieft und an der Borse im grof3en Stil auch an deutsche Banken
verkauft. Im Zuge steigender Kreditzinsen konnten viele Amerikaner ihre Kre-
dite nicht mehr bedienen. In einer Kettenreaktion kam es zu gewaltigen Ab-
schreibungen, von denen auch deutsche Kreditinstitute nicht verschont blie-
ben.

Forfaitierung ist eine weitere dem Factoring verwandte Finanzierungsform.
Auch hier kauft eine Finanzierungsgesellschaft (Forfaiteur) Forderungen mit
der Ubernahme des Ausfallrisikos an. Im Unterschied zum Factoring bezieht
sich der Ankauf jedoch nur auf einzelne Forderungen des Auftraggebers. In
der Regel missen zusétzliche Sicherheiten gestellt werden. Die Forfaitierung
wird Gberwiegend im Exportgeschaft genutzt. Ihre Kosten sind recht hoch.

© www.factoringl.de 15
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2.2 Vertragsformen des Factoring

In der Praxis haben sich im Laufe der Jahre einige vertragliche Varianten heraus-
gebildet, die international unterschiedliche Schwerpunkte haben. Die Formen des
Factoring lassen sich zum einen nach dem Leistungsumfang und zum anderen
nach der Art der Forderungsabtretung unterscheiden.

Factoring nach dem Leistungsumfang

Von unechtem Factoring spricht man, wenn der Factor das Risiko des For-
derungsausfalls (Delkredere) nicht Gbernimmt. Im Vordergrund steht die reine
Finanzierungsfunktion. Factoring ist dann ein normales Kreditgeschaft. Der
Factoringkunde spart die Gebuhr fir die Risikolbernahme, muss sich dann
allerdings selbst absichern, wenn er im Schadensfall nicht selbst haften will.
Das unechte Factoring ist in Europa durchaus ublich.

In Deutschland Uberwiegt jedoch das echte Factoring. Bei dieser Vertrags-
form Ubernimmt der Factor neben der Finanzierungsfunktion auch die Delkre-
dere- und Dienstleistungsfunktion. Der Factoringkunde kann nicht in Regress
genommen werden, wenn die Zahlung ausfallt. Der Fall wird meist dann ein-
treten, wenn die Rechnung des Abnehmers auch nach 120 bis 150 Tagen
noch nicht bezahlt ist. Fir diese Vertragsform, wenn also alle Leistungen in
Anspruch genommen werden, finden sich auch die Bezeichnungen Full-
Service-Factoring, Non-Recourse-Factoring oder Standard-Factoring.

Das Falligkeitsfactoring (Maturity-Factoring) ist eine Spezialform. Im Vor-
dergrund steht die Ubernahme des Ausfallrisikos und des Debitorenmanage-
ments durch den Factor. Die Finanzierungsfunktion spielt keine Rolle. Der
Factor zahlt immer zu einem vorher festgelegten durchschnittlichen Falligkeits-
termin. Fur den Factoringkunden bedeutet das eine héhere Planungssicher-
heit. 2006 lag der Anteil des Falligkeitsfactoring am Gesamtumsatz bei nur
rund 3 % (Quelle: Deutscher Factoring-Verband).

Beim Inhouse-Factoring (Bulk-Factoring) tbernimmt der Factoringkunde
selbst das Debitorenmanagement treuhanderisch fur den Factor. Es empfiehlt
sich fur mittelstdndische Unternehmen, die Uber eine effiziente softwarege-
stiitzte Buchhaltung verfiigen, also gangige ERP-Systeme (z. B. SAP, Sage)
einsetzen. Sie wickeln diesen Geschaftsprozess dann Inhouse effizienter ab
als ein Factor. Bei grof3eren Unternehmen ab 5 Millionen Umsatz ist Inhouse-
Factoring die haufigste Vertragsform. So lag 2006 der Anteil dieser Variante
am Factoringumsatz bei fast 80 %.

Beim Ausschnittsfactoring werden nur Teile der Forderungen verkauft.
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Factoring nach der Art der Abtretung

Die Abtretung der Forderungen an einen Factor kann offen oder still erfolgen.

Beim offenen Factoring (Notification-Factoring) erhalten die Debitoren
meist in der Rechnung eine Nachricht Gber die Abtretung der Forderung. Nach
§ 407 BGB muss mit befreiender Wirkung an den Factor gezahlt werden, die
diese Form natirlich bevorzugen. Sie erhalten die Zahlungen direkt und kon-
nen Uberprifen, ob die abgetretene Forderung tberhaupt existiert. Offenes
Factoring Uberwiegt in Deutschland. Sie hat auch ihren friiheren Makel verlo-
ren, dass mit der Anzeige des Factoring eine finanzielle Schieflage des Liefe-
ranten assoziiert wird.

Wird die Forderungsabtretung nicht angezeigt, so handelt es sich um stilles
Factoring (Non-Notification-Factoring). Die Abnehmer zahlen bei dieser
Variante mit befreiender Wirkung an ihren Lieferanten, der den Zahlungsein-
gang dann an seine Factoringgesellschaft weiterleiten muss. Das Risiko des
Factors steigt in diesem Fall, so dass diese Form nur bei Unternehmen mit
erstklassiger Bonitéat infrage kommit.

Halboffenes Factoring ist eine Mischform. Die Abnehmer werden zwar tber
die Zusammenarbeit mit dem Factor informiert, eine formelle Abtretung der
Forderung wird jedoch nicht erklart.

Factoring im Exportgeschéaft

Deutschland ist Exportweltmeister. Viele mittelstdndische Unternehmen weiten
ihr Auslandsgeschaft aus. So ist es nicht verwunderlich, dass das Geschéfts-
volumen von Exportfactoring stark zunimmt. Es betrug 2006 rund 17 Milliar-
den Euro (plus 40 % gegeniiber 2005). Ahnlich rasant ist der Anstieg beim
Importfactoring: plus 26 % 2006 (auf rund 2 Milliarden Euro).

Das Auslandsgeschatt ist fur Exporteure traditionell besonders risikoreich. Die
Bonitat der Abnehmer muss geklart werden. Hinzu kommen politische und
rechtliche Unwagbarkeiten. Deshalb haben sich 56 Staaten 1988 in Ottawa
auf Standards der Forderungsabtretung im grenziberschreitenden Handel
geeinigt (Ottawa-Konvention). Innerhalb Europas ist der Export ohnehin kein
Problem.

Beim Exportfactoring arbeitet ein deutscher Factor mit einem ausléndischen
Korrespondenzfactor zusammen (Zwei-Factor-System). Der eingeschaltete
Factoringanbieter im Ausland tragt in der Regel das Delkredererisiko, der
deutsche Factor birgt dagegen fir die Veritat der Forderung.
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3. Ihr Weg zur Factoringlésung
3.1 Voraussetzungen prifen

Factoring ist eine boomende Finanzierungsalternative, jedoch nicht fur alle Unter-
nehmen gleichermal3en geeignet. Wenn Sie Interesse an einem Angebot haben,
prufen Sie bitte vorher die generellen Kriterien, die von der PCC Capital ge-
nannt werden:

= Jahresumsatz mindestens 500.000 Euro,

= Angebot von standardisierten Produkten und Services,
= gewerbliche Kunden (Business-to-Business),

= maximal 25 % Exportquote,

» hoher Stammkundenanteil,

= Kkeine Einzelforderungen,

» Forderungslaufzeiten zwischen 14 und 90 Tagen,

= durchschnittliche Rechnungshohe grof3er als 500 Euro.

Nicht flr Factoring geeignet sind:

» Umsaétze an Privatpersonen (Business-to-Consumer),

= Barumsatze,

»  Wartungsvertrage (bei vorschussiger Zahlung),

= Abrechnung nach VOB, HOAI,

= Umsatze mit verbundenen Unternehmen,

» Vertrage, die eine Forderungsabtretung ausschliel3en.

Die produzierenden Unternehmen (Industrie) haben den grof3ten Anteil am
Factoringumsatz, gefolgt vom Grofl3handel und der Dienstleistungsbranche.

Fur Factoring nicht geeignet ist die Baubranche, wo nach Baufortschritt be-
zahlt wird. Geeignete Branchen sind (vgl. Hietel, M., 2007):

Industrie: z. B. Metallverarbeitung, Lebensmittel, Getrdnke, Mébel, Holz, Tex-
til, Bekleidung, Chemie, Kunststoff, EDV, Maschinenbau, Fahrzeugbau, Pa-
pier, Druck.

Dienstleistungen: z. B. Personalleasing, Gebaudemanagement, Mobilienlea-
sing, Software, Speditionen, Gastgewerbe, zunehmend auch die Sozialwirt-
schaft (Krankenhauser, Pflegeheime, Kindertageseinrichtungen).
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3.2 Factor auswahlen

Haben Sie sich fur Factoring entschieden und erfillen Sie die genannten Krite-
rien, dann gilt es, den flr lhre Bedurfnisse passenden Factor zu finden. Unter-
nehmen aus dem gehobenen Mittelstand haben sicherlich andere Anforderungen
als kleinere Betriebe mit einem Umsatz ab 500.000 Euro.

Wichtig ist auf jeden Fall, dass Sie eine Factoringgesellschaft finden, die tber
genugend Kapital verfugt, um Ihre Forderungen ohne Probleme ankaufen zu
konnen, die selbst mittelstandisch gepréagt ist und klare Strukturen und feste
Ansprechpartner bietet. Diese Kriterien erflllt die PCC Capital GmbH. Die
Factoringgesellschaften der grof3en Banken sind als Konzerntochter haufig nicht
schnell und flexibel genug, um auch die individuellen Anspriiche kleinerer Unter-
nehmen befriedigen zu kénnen.

Ansonsten orientieren Sie sich bei Ihrer Anbieterbewertung einfach an den fol-
genden Kriterien (vgl. Hermann, 2006):
= Factoringgebdhr,

= Debitorenprifgebuihr,

= Zinssatz,

= Sonstige fixe Kosten,

= Effektivzins,

= Ho6he Sicherungseinbehalt,

= Entschadigung nach Falligkeit,

= Hochstobligo der Finanzierung,

= Einzellimite Ihrer Kunden,

= Branchenkenntnisse,

* Ubernahme Debitorenaltbestand,

= Online-Datentbertragung,

= Mindestvertragslaufzeit,

= Factoringformen,

* Mindestumsatz,

= Zinsanpassungsklauseln.
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3.3 Angebot einholen

Haben Sie sich entschieden, bei einer Factoringgesellschaft ein Angebot einzuho-
len, dann haben Sie prinzipiell alle Méglichkeiten der Kontaktaufnahme: Anruf,
Brief oder Internet. Verlassen Sie sich dabei nicht nur auf die Empfehlungen Ihres
Steuer- oder Unternehmensberaters. Flankierende Vergleichsangebote kdnnen
nicht schaden.

Schnell und umkompliziert kbnnen Sie Angebote selbst im Internet bestellen.
Auf dem Internetportal www.factoringl.de finden Sie zum Beispiel ein Kontakt-
formular, das die wichtigsten Angaben beinhaltet:

= Name, Anschrift lhres Unternehmens,
= Ansprechpartner/in,

= Funktion,
=  Telefon,
= Fax,

= E-Mall,

= |hre Branche,

= Beschreibung Ihrer Produkte und Dienstleistungen.

Plus weitere Fragen:

=  Wie hoch ist Ihr geplanter Jahresumsatz 2008 (davon Ihr Exportanteil)?
= Bei einem Exportanteil > 10%: Was sind Ihre wichtigsten Exportmarkte?
= Wie hoch ist der Anteil der Gutschriften an Ihrem Umsatz?

= Haben Sie Saisongeschéaft? Wenn ja, wann?

= Haben Sie eine Warenkreditversicherung?

= Wie viel Prozent Ihres Umsatzes entfallen auf Stammkunden?

= Wie viele Rechnungen schreiben Sie pro Jahr (kleinste / grof3te Rechnung)?
= Wie viele aktive Kunden haben Sie?

= Wie viele haben davon einen Umsatzanteil tiber 10%?

=  Wie hoch ist Ihr Zahlungsausfall (2005, 2006)?

= Welches Zahlungsziel raumen Sie ein (It. AGB)?

= Wie lang ist Ihre durchschnittliche Forderungslaufzeit?

= Wie hoch ist Ihr gesamter Kontokorrentkredit bei Ihren Banken?

= Haben Sie Forderungen an lhre Banken abgetreten (z.B. im Rahmen von
Kreditvertragen, Burgschaften, Kontokorrentvertragen?
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Nachdem Sie das Formular auf www.factoringl.de online ausgefullt und abge-
sendet haben, erhalten Sie unmittelbar eine E-Mail mit einer Bestatigung.

Um lhre Anfrage dann so schnell wie mdglich bearbeiten zu kdnnen, ist es
notwendig, dass Sie per Post noch folgende Unterlagen senden:

» Firmendarstellung,

» Handelsregisterauszug und Kopie Gewerbeerlaubnis,

» AGB, Geschaftsbedingungen,

= Muster eines Rechnungsformular,

= Liste Debitorenbestand mit offenen Posten und Falligkeitsstruktur,
» Liste Kreditorenbestand mit offenen Posten und Falligkeitsstruktur,
= aktuelles Bank-Rating (falls vorhanden),

= Jahresabschliusse 2005, 2006,

= BWA flr das laufende Kalenderjahr,

= Summen- und Saldenliste,

» Planung fur das kommende Jahr.

Auf der Basis lhrer Unterlagen pruft die Factoringgesellschaft dann Ihre Boni-
tat. Neben den Fakten basieren Finanzierungszusagen immer auch auf dem
subjektiven Eindruck, den Sie hinterlassen. Die besten Konditionen erhalten
Sie, wenn Sie als Top-Unternehmen eingestuft werden. Wie bei jeder Ent-
scheidung, die Menschen treffen, kommt es auch beim Factoring auf den au-
Berlichen Eindruck an. Achten Sie daher darauf, dass Ihre Unterlagen voll-
standig, geordnet und in einem guten Zustand sind. Es ist wie bei einem Ver-
kaufsgespréach: lhre Prasentation muss 1a sein.

Wenn alle notwendigen Unterlagen beim Factor sind, dauert es ungeféhr funf
Tage bis Sie ein Grobangebot erhalten. In der Regel wird sich ein Fachexperte
bei lhnen melden, um einen Gesprachstermin zu vereinbaren. Bei einem Be-
such in lhrem Unternehmen geht es um ein personliches Kennenlernen und
die Beantwortung ergdnzender Fragen. Sicherlich ist auch eine Betriebsbe-
sichtigung wichtig, um Ihr Geschaftsmodell und lhre Arbeitsweise zu verste-
hen.

Bei der Prufung Ihrer Unterlagen geht eine Factoringgesellschaft nicht anders
vor als jede Bank. Die Bonitatsprifung hat da gewisse Standards, die sich in
der Finanzdienstleistungsbranche seit Jahren bewahrt haben.
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3.4 Bonitét prifen lassen

Im Rahmen der Bonitatspriufung werden Ihr Unternehmen und lhre Lieferanten
auf ihre Kreditwirdigkeit hin analysiert. Denn mit dem Ankauf lhrer Forderun-
gen bestehen fiur den Factor finanzielle Risiken, die moglichst reduziert wer-
den sollen. Insofern ist die Kreditwirdigkeitsprifung auf der Grundlage Ihrer
Unterlagen ein normaler Vorgang, den Sie auch von Ihrer Bank kennen. Die
Prifung hat auch Vorteile: Wenn lhre Bonitat gut ist, sinken Ihre Finanzie-
rungskosten.

Versetzen Sie sich immer auch in die Lage des Factors. Dann kénnen Sie sich
in der Angebotsphase Startvorteile verschaffen. Seine Finanzrisiken ergeben
sich in dreifacher Weise:

(1) Der Factoringkunde ist nicht kreditwurdig

Factoring ist eine Alternative zum klassischen Bankkredit, jedoch keine Notlo-
sung, wenn samtliche Limite bei der Hausbank bereits ausgeschopft sind.
Deshalb prift der Factor sehr genau lhre Bilanzen und Geschaftsmodelle. Fi-
nanzierungsgeschéfte beruhen trotz Absicherungen auch auf Vertrauen. Lei-
der wird es immer mal wieder durch Betrtigereien wie die Einreichung fingier-
ter Forderungen missbraucht. Insofern ist auch der persoénliche Eindruck der
Unternehmer/innen wichtig.

(2) Der Forderungsbestand ist gefahrdet

Es kann passieren, dass eine Forderung bei Ubertragung an den Factor nicht
besteht, weil Auftrage nicht vorhanden sind oder zu frih fakturiert wurden. Es
kann aber auch sein, dass die Forderung zu Recht besteht, spater aber ganz
oder teilweise untergeht. Das kann bei Teilzahlungen in Projektgeschaften (z.
B. Bau, Software), bei vertraglich vereinbarten Ruckgaberechten (z. B. Nicht-
verkauf, Remissionen) und Rickgabe wegen Mangel und Falschlieferungen
der Fall sein.

(3) Der Abnehmer wird zahlungsunféahig

Auch wenn die Forderung zu Recht besteht, kann Ihr Kunde zahlungsunfa-
hig werden. Der Factor prtft daher auch die Bilanzen lhrer Kunden und holt
entsprechende Wirtschaftsauskinfte ein. Das geschieht nicht nur zu Be-
ginn der Geschéaftsbeziehung, sondern laufend. In der Regel arbeitet der
Factor mit Kreditversicherungsgesellschaften (z. B. Coface) zusammen, die
Uber ausgekligelte Analyseinstrumente und aktuelle Fakten verflgen.

© www.factoringl.de 22



23

Die Kreditwtrdigkeitsprifung basiert zum Grol3teil auf der Analyse lhrer
Jahresabschlisse (Bilanzanalyse). Sie ist bei Banken und Finanzierungsinsti-
tuten traditionell die zentrale Entscheidungsgrundlage. Mithilfe ausgekliigelter
EDV-Programme werden die Eckdaten der letzten testierten Bilanz und Er-
gebnisrechnung zu Kennzahlen verdichtet. Das ist bei Factoringgesellschaften
nicht anders. Sie arbeiten mit den grol3en Warenkreditversicherern zusammen
und kdnnen deren Systeme nutzen.

Allerdings hat die Bilanzanalyse einen gravierenden Nachteil. Sie untersucht
Daten, die zum Analysezeitpunkt bereits Vergangenheit sind und in schnellle-
bigen Branchen moglicherweise nicht mehr viel mit Ihrer aktuellen Geschéfts-
situation zu tun haben. Hinzutreten missen bei der Kreditwirdigkeitsanalyse
daher auch die Prifung lhrer Unternehmensplanung und einiger qualitativer
Faktoren wie personliche Eindriicke, Produkte, Betriebsstatten und Manage-
ment.

Die Kennzahlen der externen Bilanzanalyse unterscheiden sich nicht grof3 von
den Steuerungsgrof3en lhres internen Controllings. Die Logik und Systematik
ist bei beiden Ansatzen gleich. Der Unterschied liegt darin, dass der externe
Analyst nicht tber die Detailinformation verfiigt wie Sie und Ihre Controller.

Die Kennzahlen der externen Bilanzanalyse werden traditionell in drei Katego-
rien eingeteilt: Strukturkennzahlen, Renditekennzahlen und Liquiditatskenn-
zahlen.

Strukturkennzahlen

Bei den Strukturkennzahlen werden einzelne Bilanzpositionen zueinander in
Beziehung gesetzt, um potenzielle Unternehmensrisiken zu erkennen:

= Verschuldunggrad: Fremdkapital / Eigenkapital x 100. Je hoher diese
Kennzahl, desto abhangiger ist Ihr Unternehmen von Glaubigern.

= Eigenkapitalquote: Eigenkapital / Gesamtkapital (Bilanzsumme) x 100.
Sie liegt im Mittelstand unter 10 Prozent, bei kleinen Unternehmen nahe
Null. Je héher das Eigenkapital, desto langer kdnnen Unternehmen Krisen
aus eigener Kraft bestehen oder Investitionen selbst finanzieren.

= Dynamischer Verschuldungsgrad (DVG): Fremdkapital / Cash-Flow x
100. Der Cash-Flow gibt den selbst erwirtschafteten Zahlungsmitteltber-
schuss an. Folglich gibt der DVG die Zeit an, wie lange ein Unternehmen
bendtigt, um seine Schulden aus eigener Kraft zu tilgen.
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» Anlageintensitat: Anlagevermogen / Gesamtvermogen x 100. Je hoher
diese Kennzahl, desto unflexibler werden Unternehmen in Krisensituatio-
nen. Anlagevermogen lasst sich nicht so schnell liquidieren wie Umlauf-
vermogen. Allerdings kann eine hohe Anlagenintensitat auch darauf zu-
rickzufihren sein, dass das Umlaufvermégen gut gemanagt ist. Niedrige
Lagerbestande weisen auf gute Verkaufssituationen und effiziente Prozes-
se hin (z. B. just-in-time). Niedrige Forderungsbestande kdnnen die Folge
von Factoring sein.

Rentabilitatskennzahlen

Die Rentabilitat oder Rendite sagt aus, wie sich das eingesetzte Kapital der
Gesellschafter verzinst. Die Basisformel zur Berechnung der Rendite ist des-
halb:

= Gewinn / Kapital x 100.

Bezieht sich die Rendite auf das Gesamtkapital, so lautet die Formel:
=  Gewinn + Fremdkapitalzinsen / Gesamtkapital x 100.

Aus Investorensicht interessiert auch die Eigenkapitalrentabilitat:
= Gewinn / Eigenkapital x 100.

Der Return-on-Investment (ROI) nach DuPont basiert auf der Gesamtkapital-
rentabilitat, die sich aus zwei Kenngré3en ergibt:

« Umsatzrentabilitat: Die GrofRe Gewinn / Umsatz x 100 gibt an, wie viel
Geld Sie bei jedem umgesetzten Euro verdienen. Sie ist Ausdruck der ope-
rativen Starke. Sie bertcksichtigt jedoch nicht das eingesetzte Kapital.

o Kapitalumschlag: Die Kennzahl Umsatz / Kapital sagt aus, wie haufig sich
das in Inrem Unternehmen gebundene Kapital umschlagt. Je haufiger sich
Ihr Kapital "dreht", desto hoher ist die erwirtschaftete Rendite. Betragt lhr
Umsatz z. B. 5 Millionen Euro und Ihre Bilanzsumme (Kapital) 2,5 Millionen
Euro, so ist Ihre Kapitalumschlagshaufigkeit 2. In diesem Fall hat sich Ihr
Kapital nach 180 Tagen einmal umgeschlagen (360 / 2 = 180).

Wenn Sie den Umsatz in beiden Kennzahlen wegkulrzen, erhalten Sie den
ROI als Gewinn / Kapital.

Die Umsatzrendite und den Kapitalumschlag kénnen Sie nun tiefer analysie-
ren und in weitere Kennzahlen untergliedern:
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Die Umsatzrendite ist dann hoch, wenn Ihr Umsatz wéachst und Sie lhre Kos-
ten gut managen. Kennzahlen, die das zum Ausdruck bringen sind:

o Deckungsbeitrag: Diese Kennzahl ergibt sich als Differenz aus Umsatz
und den variablen Kosten wie Fertigungsmaterial, Fertigungslohne und va-
riable Gemeinkosten. Sie gibt an, wie viel einzelne Geschéafte zur Deckung
Ihrer Fixkosten beitragen. Der Deckungsbeitrag kann fir einzelne Produk-
te, Verkaufsgebiete und Kundengruppen ermittelt werden.

« Fixe Kosten: Unabhangig von Absatzerfolgen fallen Fixkosten an, die mi-
nimiert oder durch Fremdvergabe variabel gestaltet werden mussen. Fix-
kosten entstehen sowohl in den primaren Wertschépfungsstufen wie Mar-
keting, Vertrieb, Produktion und Logistik sowie im Sekundéarbereich wie
Verwaltung, Rechnungswesen und Unternehmensleitung.

Der Kapitalumschlag ist dann hoch, wenn Sie Ihr Anlage- und Umlaufvermo-
gen gut managen. Factoring ist nur eine Mdglichkeit der Entlastung. Weitere
Analysen kdnnen bis auf die Ebene einzelner Aktivposten vorgenommen wer-
den (z. B. Software, Lizenzen, Grundstiicke, Maschinen, Fuhrpark, Betriebs-
und Geschaftsausstattung).

Liquiditatskennzahlen

Neben der Erwirtschaftung einer hohen Zielrendite ist die Liquiditatssicherung
das zweite zentrale Unternehmensziel. Eine noch so hohe Unternehmensren-
dite natzt Ihnen nichts, wenn Sie aufgrund von zu hohen Investitionen und
Forderungsausfallen pl6tzlich zahlungsunfahig werden. Um diese Risiken
auch extern abzuschatzen, werden Liquiditatskennzahlen ermittelt:

» Liquiditat 1. Grades: Flussige Mittel (Bank, Schecks, Kasse) / kurzfristige
Verbindlichkeiten x 100. Diese Kennzahl sollte rund 10 Prozent betragen.

» Liquiditat 2. Grades: Flussige Mittel + kurzfristige Forderungen / kurzfristi-
ge Verbindlichkeiten x 100. Ein Wert unter 100 Prozent bedeutet, dass Ihr
Anlagevermdgen auch durch kurzfristige Verbindlichkeiten finanziert wird.
Das ware ein Verstol3 gegen die goldene Bilanzregel, die besagt, dass
langfristiges Anlagevermdgen auch langfristig finanziert werden sollte.

Factoringgesellschaften prufen neben lhren Bilanzen, die Sie am besten direkt
mit Ihren Unterlagen einreichen, auch die Kreditwurdigkeit Ihrer Kunden. Die
meisten Gesellschaften kdnnen diese Analysen allerdings nicht im Detail in
Eigenregie durchfiihren. Daher arbeiten sie immer mit fihrenden Kreditversi-
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cherungsgesellschaften zusammen, die Uber die nétigen Analysesysteme und
Wirtschaftsauskunfteien verfugen.

Fur den Factor ganz wichtig sind neben den Klassikern der Bilanzanalyse
auch noch folgende Durchschnittskennzahlen in Bezug auf Ihre Forderungen:
Forderungsbestand, Anzahl Stammkunden, Rechnungshdhe, Forderungs-
reichweite, Forderungsausfall und Exportanteil.

Wenn Ihr Unternehmen als kreditwlrdig eingestuft wurde, kommt bei Banken
immer die Frage nach den Sicherheiten. Nur Unternehmen, die Uber ein exzel-
lentes Rating verfliigen, erhalten in bestimmten Fallen Blankokredite. Der
Normalfall ist das jedoch nicht. Allenfalls Teile des Kreditvolumens werden
ohne Sicherheiten vergeben. Banktypische Sicherheiten sind Birgschaften,
Grundschulden, Verpfandung von Gegenstadnden oder Wertpapieren, Forde-
rungsabtretung und Sicherungstibereignung.

Beim Factoring ist das leichter und flexibler. Sie verkaufen lhre Forderung an
einen Factor, der sich wiederum gegen den Forderungsausfall bei einer be-
kannten Kreditversicherung absichert. Diese Versicherung ersetzt die sonst
notwendigen Sicherheiten, die sich bei Bankkrediten nicht selten auf das Pri-
vatvermogen der Unternehmer erstrecken (z. B. selbstschuldnerische Biirg-
schaft, Abtretung von Lebensversicherungen oder Verpfandung von Wertpa-
pierdepots).

Beim Factoring mussen Sie sich als Kunde allenfalls um die juristischen Re-
geln kimmern, die mit dem Forderungsverkauf und der Abtretung (auch Zes-
sion genannt) generell verbunden sind. Folge: Sie sparen wertvolle Zeit, die in
Ihrem Kerngeschaft besser investiert ist.
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3.5 Rahmenvertrag abschlief3en

Die Prufung Ihrer Unterlagen ist nach circa einer Woche abgeschlossen. Ub-
lichweise kommt es dann zu einem Treffen zwischen lhnen und den Experten
der Factoringgesellschaft, um noch offene Fragen zu klaren. Besteht danach
Einigkeit erhalten Sie die Vertragsunterlagen bereits nach wenigen Tagen:

1. Factoring-Rahmenvertrag
2. Ergédnzende Vertrage
2.1.Konditionenblatt
2.2.Personliche Garantiererklarung der Geschéftsfihrung,

2.3.Regelung zur Behandlung von Kleinforderungen.

1. Factoring-Rahmenvertrag

Der Factoring-Rahmenvertrag ist der eigentliche Hauptvertrag. Er begrindet ein
auf Dauer angelegtes gegenseitiges Treueverhaltnis, das ein enges Zusammen-
wirken und gegenseitige Information bedingt. Der Rahmenvertrag besteht aus
mehreren Teilen, die je nach Factoringgesellschaft unterschiedlich strukturiert
sein konnen. Haufig anzutreffen ist folgende Gliederung:

Teil 1: Forderungskauf

= Der Factoringkunde verpflichtet sich, seine kiinftig entstehenden Forderungen
aus Warenlieferungen und Dienstleistungen gegen seine Abnehmer fortlau-
fend seinem Factor anzubieten.

= Es dirfen nur solche Forderungen angeboten werden, die den vereinbarten
Konditionen und Bedingungen entsprechen. Forderungen missen z. B. einen
rechtlichen Bestand haben und von den Debitoren akzeptiert sein.

= Der Abschluss des Kaufvertrages wird vom Factoringkunden dadurch ange-
boten, dass er die vereinbarten Merkmale seinem Factor tbermittelt. Das ge-
schieht in der Regel online. Auf Verlangen muss eine Kopie der Originalrech-
nung oder ein sonstiger Nachweis eingereicht werden.

= Der Factor pruft anschliel3end im vereinbarten Ausmalfi die eingereichte For-
derung. Das Kaufangebot gilt durch Gutschrift des Kaufpreises als akzeptiert.
Bei einer Ablehnung wird die Forderung als Inkassoforderung ausgewiesen.

= Die Ankaufspflicht entfallt meist dann, wenn angenommen werden kann, dass
der Factoringkunde seine Verpflichtungen gegentber seinen Vorbehaltsliefe-
ranten nicht erfullt.
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Im Rahmenvertrag wird weiterhin ein Kauflimit vereinbart. Flr jeden neuen
Debitor reicht der Factoringkunde einen Limitgenehmigungsantrag ein. Der
Factor pruft daraufhin die Bonitat.

Kaufangebote werden vom Factor nur dann angenommen, wenn die bereits
genannten Voraussetzungen erfillt sind und die Forderung im Rahmen des
eingeraumten Limits liegt.

Eine Verpflichtung zum Ankauf besteht nicht, wenn zu lange Zahlungsziele
vorliegen, das Limit Uberschritten ist, fir die Forderung ein Abtretungsverbot
besteht und Uber die Forderung bereits anderweitig verfugt wurde.

Ist das Limit fir einen Debitor bereits Uberschritten, wird die Forderung zu-
riickgestellt und erst bezahlt, wenn wieder ein ausreichendes Limit frei ist.

Der Factoringkunde erhélt den vereinbarten Kaufpreis. Er setzt sich zusam-
men aus dem Rechnungsbetrag abztiglich der

o vom Debitor berechtigt geltend gemachter Skonti, Boni und sonstiger be-
rechtigter Abzlge,

o dem Factor zustehenden Gebuhren und Zwischenzinsen,

o moglichen Abgaben aufgrund gesetzlicher Regelungen und Steuergesetze,
0 Betrage fur den Sicherheitseinbehalt.

Der Factor ist nicht zur Kaufpreiszahlung verpflichtet, wenn schon vor Eintritt

der vereinbarten Forderungsfalligkeit absehbar ist, dass die Zahlung durch
den Debitor z. B. wegen Mangeleinreden unterbleibt.

Teil 2: Abtretung und Einziehungserméchtigung

Der Rahmenvertrag enthalt auch eine Abtretungsvereinbarung. Der Facto-
ringkunde tritt im Voraus alle kiinftigen Forderungen aus Warenlieferungen
und Dienstleistungen an den Factor unter der aufschiebenden Bedingung ab,
dass die jeweilige Forderung vom Factor angekauft wird.

Bei einem nur teilweisen Ankauf der Forderung bezieht sich die Abtretung nur
auf den Teilbetrag.

Nicht angekaufte Forderungen werden zunéchst als Inkassoforderungen
ausgewiesen, die der Factor im Namen des Kunden einziehen kann.
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In dem Fall, dass die Forderungsabtretung aus Rechtsgriinden scheitert
(nicht abgetretene Forderung), wird der Factor zum Einzug der Forderung
ermachtigt.

Kommt es zu einer nachtraglichen Auflésung des Forderungskaufvertrages ist
der Factoringkunde zum Schadensersatz verpflichtet.

Teil 3: Garantie fur den rechtlichen Bestand und der Zahlungsfahigkeit

Delkredere: Der Factor tragt fur die von ihr angekauften Forderungen das
Risiko der Zahlungsunfahigkeit des Debitors bis zur Hohe des vereinbarten
Kaufpreises.

Zahlungsunfahigkeit wird meist vermutet, wenn der Debitor nicht innerhalb von
120 Tagen nach Falligkeit (maximal 150 Tage nach Fakturierung) zahlt.

Der Factoringkunde ist verpflichtet alle Umstande unverziglich anzuzeigen,
die die Zahlungsunfahigkeit des Debitors betreffen und die Durchsetzung der
abgetretenen Forderung gefahrden koénnten.

Im Falle von Einwendungen des Debitors muss der Factoringkunde unver-
zuglich eine Stellungsnahme abgeben. Ansonsten kann der Factor das Ab-
rechnungskonto vorlaufig belasten.

Bei einer gerichtlichen Auseinandersetzung (Factor gegen Debitor) sind ent-
sprechende Regelungen zur Ubernahme der Streitkosten zu treffen.

Der Factoringkunde garantiert dem Factor, dass die Forderung einschlief3lich
aller Nebenrechte besteht, abtretbar und nicht mit Einreden, Einwendungen
oder Rechten Dritter behaftet ist (Veritat).

Teil 4. Sonstige Vertragsbestimmungen

Der Factoringkunde sorgt dafir, dass seine Liefer- und Zahlungsbedingungen
an die Notwendigkeiten des Rahmenvertrages angepasst werden, z. B.: Zah-
lungen mit befreiender Wirkung kénnen nur an den Factor XYZ geleistet wer-
den, an die wir unsere Anspriche aus unserer Geschaftsverbindung abgetre-
ten haben. Dieser Passus steht dann so ahnlich auch auf der Ausgangsrech-
nung (Offenlegung der Forderungsabtretung).

Der Rahmenvertrag beinhaltet weiterhin Regelungen zu den Sicherheiten, z.
B. Ubergang aller Anspriiche und Rechte beim Kauf der Forderung, Abtretung
der Herausgabeanspriche, Warenrticknahme und Pfandrecht an Wertpapie-
ren und Sachen, die in den Besitz des Factors gelangen.
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Der Factoringkunde ist verpflichtet, bei ihm eingehende Zahlungen, die dem
Factor aufgrund der Forderungsabtretung zustehen, an diesen weiterzuleiten.

Geregelt werden auch die Kontoftihrung beim Factor, Verrechnungen, Abtre-
tungsverbot, wechselseitige Mitteilungen und Informationen.

Der Factoringkunde informiert seinen Factor regelmafiig tiber seine wirtschaft-
lichen und rechtlichen Verhaltnisse durch Einreichung von BWAs und Jahres-
abschlissen.

Schliel3lich regelt der Rahmenvertrag Laufzeit, Vertragsbeendigung und die
Abwicklung des gekindigten Vertragsverhaltnisses.

2

. Ergénzende Vertrage

Das Konditionenblatt regelt zum Beispiel: Hochstbetrag aller anzukaufenden
Forderungen (Kundenlimit), Gesamtsumme des Ankaufs von Forderungen
gegen einen Debitor (Konzentration), Laufzeitgrenze von anzukaufenden For-
derungen, Kaufpreis, Factoringgebuhr, Zinsbedingungen, Entgelt fir Debito-
renlimite, fremde Kosten, Anpassungsrecht fur Gebuhren, Zinsen und sonsti-
ge Konditionen, Erganzung der Garantie und Sicherungseinbehalt, Informati-
onspflichten, Abrechnung, Sicherheiten und Zeichnungsberechtigung.

Zum Anhang des Rahmenvertrages kann auch eine persdnliche Garantier-
erklarung der Geschéaftsfuhrung des Factoring in Anspruch nehmenden Un-
ternehmens gehoren. Darin Ubernimmt der Factoringkunde die Garantie daftr,
dass die dem Factor zum Kauf angedienten Forderungen einen rechtlichen
Bestand haben, abtretbar und nicht mit Einreden behaftet sind. Garantiert wird
meist weiterhin, dass mit dem vom Factor gezahlten Forderungskaufpreis Lie-
ferverbindlichkeiten termingerecht bezahlt werden und dass vom Factoring-
kunden alle aus dem Rahmenvertrag erwachsenen Haupt- und Nebenpflich-
ten ordnungsgemaln erfullt werden.

In einem Nachtrag kann weiterhin geregelt sein, dass Kleinforderungen, z. B.
Betrage unter 1.500 Euro, nur in Ausnahmefallen dem Schutz einer Waren-
kreditversicherung unterliegen. In der Mehrzahl der Falle liegt das Ausfallrisiko
beim Factoringkunden. Bei Zahlungsunfahigkeit wird der Kaufpreis zurtck be-
lastet.
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3.6 Forderungen abwickeln

Nach Abschluss des Factoringvertrages beginnt die operative Abwicklung. Als
Kunde sind Sie verpflichtet, alle vereinbarten Forderungen zu verkaufen. Eine
Vorauswahl ist nicht mdglich. Damit soll verhindert werden, dass dem Factor
uberwiegend nur die risikoreichen Forderungen tbertragen werden.

Als Vertragspartner informieren Sie Ihre Kunden tber lhre neue Zusammen-
arbeit mit dem Factor. Ab diesem Zeitpunkt kbnnen Zahlungen mit schuldbe-
freiender Wirkung nur noch an die Factoringgesellschaft geleistet werden. Ein
Hinweis darauf steht auch auf jeder Faktura. In der Rechnung selbst taucht
nur die Kontonummer des Factors auf.

Alle Rechnungen tbermitteln Sie dem Factor taglich online. Der Uberprift die
Rechnung, ermittelt Ihre Limitausschépfung und schreibt Ihnen den vereinbar-
ten Betrag gut. Zahlt Ihr Kunde auf das angegebene Konto des Factors, wird
Ihnen der Restbetrag gutgeschrieben. Gleichzeitig reduziert sich Ihr ,Kredit-
konto* beim Factor. Ist Ihr Limit bei Einreichung von Rechnungen bereits er-
schopft, so wird diese Forderung ganz oder teilweise solange in eine Warte-
position gesetzt, bis Ihr Kreditkonto durch zwischenzeitliche Zahlungen wieder
genugend Limit aufweist.

Reichen Sie Forderungen gegenuber lhren Kunden ein, fir die beim Factor
noch kein Limit besteht, so werden diese Rechnungen erst nach der Bonitéts-
prifung gutgeschrieben. Bei Inlandsforderungen dauert das jedoch nur ein bis
zwei Tage. Bei Auslandsgeschéften (Exportfactoring) kann es dagegen einige
Tage langer dauern.

Im Zeitalter des Internets stellen immer mehr Factoringgesellschaften auf e-
Factoring um. Sie reichen Ihre Rechnungen dann nicht mehr physisch als Ko-
pie ein, sondern Ubermitteln alle relevanten Informationen als Datei Uber eine
elektronische Schnittstelle. Ihr Vorteil: Sie sparen Zeit und kénnen jederzeit
Ihre Kontostéande einsehen, ganz so, wie es im Online-Banking schon lange
maglich ist. Im Prinzip haben Sie dadurch Ihr Debitorenmanagement fremd
vergeben, aber alle Daten standig verfiigbar.

Hat Ihr Kunde die Rechnung zum Beispiel wegen Mangel oder einer Gegen-
forderung reduziert, wird Ihr Abrechnungskonto beim Factor entsprechend be-
lastet. Leider kann es vorkommen, dass einer lhrer Kunden tberhaupt nicht
zahlt. Wird er zahlungsunfahig, tritt der Delkrederefall ein. Ublicherweise eini-
gen Sie sich vorher mit lhrem Factor auf einen Zeitpunkt, meist 100-150 Tage
nach der Rechnungsfalligkeit.
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4. Kosten und Nutzen?
4.1 Direkte Factoringkosten

Die Factoringkosten haben zwei Komponenten: (1) Zinsen fir die Finanzie-
rung der Forderung bis zur Begleichung, (2) Entgelt fir die Inanspruchnahme
weiterer Factoringleistungen wie die Ubernahme des Ausfallrisikos, das Debi-
torenmanagement und die Uberwachung der Kundenbonitat.

» Finanzierungszinsen

Jeden Tag zwischen Rechnungsstellung und Zahlung durch Ihren Kunden
mussen Sie als Unternehmer finanzieren. Greifen Sie nicht auf die Leistungen
eines Factors zurlick, so nutzen Sie entweder die Kreditlinien lhrer Bank oder
setzen |hr Eigenkapital ein. Selbst wenn Sie geniigend eigene Mittel auf lhrem
Bankkonto haben, finanzieren Sie Ihre Forderung bis zum Zahlungseingang.
Das Kapital fehlt Ihnen flr andere produktivere Zwecke. Aus unternehmeri-
scher Sicht ist es daher wichtig, Ihr in der Forderung gebundenes Kapital so
schnell wie mdglich zu liquidieren oder fremd finanzieren zu lassen. Denn Ei-
genmittel sind als Risikokapital teurer als Fremdkapital.

Die Factoringgesellschaft berechnet fur den Zeitraum der Bevorschussung
einen marktublichen Zinssatz fur kurzfristige Finanzierungen (Kontokor-
rentkredite). Dieser Zinssatz verandert sich auf den Kapitalmarkten taglich. So
wie Kontokorrentzinsen variabel sind, so kdnnen auch die Factoringzinsen
regelmanig angepasst werden. Um diesen Prozess zu erleichtern, gehen im-
mer mehr Factoringgesellschaften dazu Uber, den Zinssatz vertraglich an Re-
ferenzzinssatze internationaler Kapitalmérkte zu koppeln. Durch den geregel-
ten Automatismus entfallen die vertraglich notwendigen Einzelanpassungen.

Ein wichtiger Referenzzinssatz ist zum Beispiel EURIBOR (Euro Interbank
Offered Rate). Das ist der Zinssatz in Euro, den Banken fur Termingelder un-
tereinander zahlen (Interbankengeschaft). Bis 1999 hiel3 der Referenzzinssatz
FIBOR (Frankfurt Interbank Offered Rate). Taglich melden 57 Banken (11
deutsche) ihre Angebote fur Ein- bis Zwolfmonatsgelder um 11:00 Uhr Briisse-
ler Zeit an einen Informationsanbieter. Dieser ermittelt Durchschnittssatze, die
von Reuters veroffentlicht werden. Der EURIBOR wird mit drei Nachkomma-
stellen angegeben.

Factoringgesellschaften, die den EURIBOR als Referenzzinssatz fir Ihre
Preisstellung nutzen, erganzen noch einen Aufschlag, der das spezifische Ri-
siko und eine Administrationspauschale abdeckt. Der Gesamtzinssatz ist al-
lerdings haufig gunstiger als der Kontokorrentkredit bei einer Bank, da Facto-
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ringgesellschaften in der Regel keinen aufgeblahten Verwaltungsbereich ha-
ben.

Der Factor berechnet Zinsen maximal bis zum vertraglich vereinbarten Eintritt
des Delkrederefalls (100-120 Tage). Zinsen werden entweder auf die ange-
kaufte Bruttoforderung berechnet oder auf den bevorschussten Betrag (rund
80 Prozent). Im ersten Fall erhalten Sie vom Factor als Gegenleistung Gutha-
benzinsen fir den einbehaltenen Forderungsteil, die allerdings deutlich unter
den Kreditzinsen liegen.

Angenommen der Zinssatz betragt 9 Prozent pro Jahr, dann ist die monatliche
Rate an den Factor 0,75 Prozent. Setzen Sie zum Beispiel die gewonnene
Liquiditat ein, um ein Skonto von 3 Prozent bei lhren Lieferanten auszunutzen,
so gewinnen Sie bei 30 Tagen 2,25 Prozent oder auf das ganze Jahr gerech-
net 27 Prozent.

» Dienstleistungsentgelt

Fur die Ubernahme des Forderungsausfallrisikos sichert sich der Factor
bei einer Versicherungsgesellschaft ab (z. B. Coface). Diese Versicherungs-
pramie wird an den Factoringkunden weitergegeben. Sie betragt meistens
zwischen 0,2-0,5 Prozent vom Bruttoumsatz.

Die Gebuhr fur weitere Dienstleistungen wie Rechnungsversand, Buchhal-
tung, Mahnwesen und Inkasso kann je nach Umfang bis zu 2,5 Prozent vom
Bruttoumsatz betragen.

Die HOhe des Dienstleistungsentgeltes ist von einigen Faktoren abhangig, die
individuell zu betrachten sind: Bonitat, Branche, Restlaufzeiten, Anzahl der
Abnehmer, Anzahl der Rechnungen, durchschnittiche Rechnungshdhe, For-
derungslaufzeiten, Struktur des Forderungsbestandes und Art des Factoring-
vertrages.

Die Kosten fiir die Prifung und Uberwachung der Abnehmerbonitat wird
haufig gesondert ausgewiesen. Ihre Hohe richtet sich zum Beispiel nach der
Anzahl der neuen Geschéftsbeziehungen des Factoringkunden wéahrend der
Vertragslaufzeit.

Bei einigen Factoringgesellschaften ist es auch Ublich, insbesondere bei klei-
neren Unternehmen eine einzige monatliche Gebuhr anzusetzen (All-In-
Gebduhr).
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4.2 Factoringvorteile berechnen

Das Schoéne beim Factoring ist, dass Sie die Vorteile dieser Finanzierungs-
form direkt berechnen kdnnen.

Der erste Vorteil besteht darin, dass Sie durch den Verkauf Ihrer Forderungen
an eine Factoringgesellschaft eine hohere Eigenkapitalquote erhalten. Sie op-
timieren Ihre Bilanzstruktur. Das folgende Beispiel zeigt den Effekt.

Aktiva Passiva

vorher nachher vorher nachher
Anlagevermogen 400.000 400.000 Kapital 200.000 200.000
Forderungen 400.000 150.000 Bank 300.000 200.000
Sonstige 200.000 200.000 Lieferanten 500.000 350.000
Bilanzsumme 1.000.000 750.000 Bilanzsumme 1.000.000 750.000
Eigenkapitalquote
vorher 20%
nachher 27%

In der Ausgangssituation (vorher) betragt der Forderungsbestand 400.000 Eu-
ro, die Bilanzsumme 1 Million Euro und die Eigenkapitalquote 20 Prozent.

Durch den teilweisen Verkauf der Forderungen in Hohe von 250.000 Euro re-
duziert sich die Bilanzsumme auf 750.000 Euro. Die vom Factor zuflieRende
Liquiditat wurde genutzt, um die Bankschulden um 100.000 Euro und die Ver-
bindlichkeiten gegentiber Lieferanten um 150.000 Euro abzubauen. Die Ei-
genkapitalquote steigt daher auf 27 Prozent.

Was nutzt Thnen nun eine hohere Eigenkapitalquote? Je hoher das Eigenkapi-
tal, desto langer kbnnen Unternehmen Krisen aus eigener Kraft bestehen oder
Investitionen selbst finanzieren. Die Eigenkapitalquote ist eine zentrale Kenn-
zahl fur Banken. Hohe Eigenkapitalanteile fihren zu einem besseren Rating
bei Kreditinstituten. Gute Bewertungen haben wieder direkte Auswirkungen
auf lhre Kreditzinsen. Die Differenz zwischen guten und schlecht bewerteten
Unternehmen kann schon mal 3 Prozent ausmachen. Die Zinsdifferenz ist ein
Preis fur das hohere Risiko.

In Extremféllen kann es auch sein, dass Firmen mit einem schlechten Rating
gar keine Finanzierung mehr erhalten.
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Drei weitere Vorteile von Factoring ergeben sich aus eingespartem Aufwand:

= Abschreibungen von Forderungen bei Zahlungsunfahigkeit (Ausfalle) bzw.
die Pramie fur Warenkreditversicherungen,

» Personal, Material und Fremdleistungen fiir das Debitorenmanagement

(Buchhaltung, Mahnwesen, Inkasso),

= Ausnutzung der Rechnungskiirzungsmaglichkeit bei schnellerer Bezahlung

(Skonto).

Auf www.factoringl.de finden Sie einen Online-Kalkulator, mit dem Sie lhre

Ersparnis ausrechnen kdnnen. Die folgende Tabelle zeigt ein fiktives Beispiel.

Beispiel GmbH lhre Firma
IUmsatz pro Jahr in Eura 2.000.000 1.000.000
Durchschnittlicher a75.000 100.000
Forderungsbestand in Euro
Fontokorrentzing pro Jahr (%) 10 10
Sollzinsen 47400 10.000
Kosten fir Mahnwesen, 20.000 10.000
Fechtsverfolgung und
Debitarenbuchhaltung in BEura
Gebihr Warenkreditversicherung 20.000 B BEY
bz, Planung Forderungsaustall
Skontogewahrung an Kunden 12.000 4 000
(2 % bel lnanspruchnahme won
20 % aller Kunden)
Gesamtkosten 89.500 30.667
Im Yergleich Factoring-Haosten 102.000 34 000
(Factaringoebihr inkl. Zinsen
flr 45 Tage in Euro)
Skontoausnutzung bei 54 .000 18.000
Lieferanten durch gewonnene
Liguiditat (3 % Skonto bei B0 %
Materialaufwand in Eurd)
lhr Einsparpotenzial durch 41.500 14.667

Factoring in Euro
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5. Spezialform: Einkaufsfactoring

Viele Factoringgesellschaften bieten heute nicht nur den klassischen Ankauf
von Forderungen, sondern alleine oder Uber Kooperationspartner auch Ein-
kaufsfinanzierungen (Einkaufsfactoring). Sie konkurrieren damit in einem wei-
teren Finanzierungsfeld mit Kreditinstituten und bieten dem Mittelstand eine
gute Alternative zum traditionellen Kontokorrentkredit.

Das Modell der Einkaufsfinanzierung funktioniert so: Gesellschaften wie die
Drefakt GmbH finanzieren lhren Wareneinkauf, indem Sie an lhrer Stelle die
Ware unter Ausnutzung von Skonto bei Ihrem Lieferanten kaufen. Die Ware
wird sofort wieder an Sie weiter verkauft. Innerhalb von flexibel vereinbarten
Fristen von 30 bis zu 90 Tagen zahlen Sie den Kaufpreis an den Einkaufsfac-
tor zurtick. Dieser setzt sich aus dem Rechnungsbetrag, der an den Lieferan-
ten gezahlt wurde, und einem vertraglich fixierten prozentualen Aufschlag zu-
sammen. Fur die Inanspruchnahme der Stundungszeitraume werden ab dem
31. Tag meist entsprechende Gebiihren berechnet.

Bei der Einkaufsfinanzierung verhandeln Sie in gewohnter Art und Weise mit
Ihrem Lieferanten. Zu den von Ihnen ausgehandelten Vertragsbedingungen
tritt der Einkaufsfactor in den Kaufvertrag mit dem Lieferanten ein, der diesen
Vertrag wiederum mit Ihnen abschliel3t.

Innerhalb eines festgelegten Einkaufslimits konnen Sie wiederholt Einkaufsge-
schéafte mit unterschiedlichen Lieferanten abwickeln. Dabei wird in der Regel
ein Einkaufslimit ohne bankubliche Sicherheiten gewdahrt. Als Sicherheit dient
eine Kreditversicherung.

Die Einkaufsfinanzierung ist vergleichbar mit dem Leasing. Auch bei dieser
Finanzierungsvariante kauft eine Gesellschaft an lhrer Stelle ein, allerdings
keine Ware des Umlaufvermdgens, sondern Investitionsguter des Anlagever-
maogens, wie z. B. Autos, Maschinen oder Birogebaude. Die Vertragslaufzei-
ten sind entsprechend langer (12-60 Monate).

Hier noch einmal die Schritte des Einkaufsfactoring am Beispiel der Drefakt
GmbH (vgl. auch nachstehende Abbildung):

1. Sie schliel3en mit der Drefakt eine Rahmeneinkaufsvereinbarung.

2. Sie verhandeln mit Ihrem Lieferanten die konkreten Einkaufsbedingungen.

3. Die Drefakt verhandelt in Absprache mit Ihnen im Bedarfsfall die Zahlungs-
bedingungen nach und schliel3t mit dem Lieferanten den Einkaufsvertrag
ab.
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4. Sie schlieRen mit der Drefakt zeitgleich einen Kaufvertrag tiber die bestellte
Ware nach den Bedingungen der Rahmeneinkaufsvereinbarung.

5. Drefakt zahlt den vereinbarten Kaufpreis innerhalb von 3 Bankarbeitstagen
nach Vorlage der Ubernahmebestatigung an den Lieferanten.

6. Sie zahlen den Kaufpreis innerhalb von 90 Tagen an die Drefakt.

7. Die Drefakt bucht aufgrund der Inanspruchnahme der Stundungszeitraume
die vertraglich vereinbarten Stundungsgebuihren von Ihrem Konto ab.

{ Vertragsverhandlungen [1

Lieferant S T —_ Kunde
g .
vy

Drefakt e

\ Oresdner Einkoufsfoktor |

-

Die Drefakt fihrt im Bedarfsfall zusatzliche Einkaufsverhandlungen mit Ihren
Lieferanten und bietet Ihnen so einen Mehrwert. Gezahlt wird innerhalb von
drei Bankarbeitstagen nach Vorlage der Ubernahmebestétigung, gegebenen-
falls unter Ausnutzung eines eingeraumten Skontos. Ihre Lieferanten freuen
sich, betrachten Sie als einen Top-Kunden und raumen lhnen sicherlich weite-
re Vorteile ein: bessere Einkaufsbedingungen und héheres Einkaufslimit.
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Die Vorteile der Einkaufsfinanzierung auf einen Blick:

Bonitatsverbesserung,

Inanspruchnahme von Skonto,

Zahlungsaufschub von bis zu vier Monaten,

flexible Ruckzahlung des Lieferantenkredites,

Wegfall von Bankverhandlungen fur Kontokorrenterhéhungen,
freie Verfugbarkeit vorhandener Sicherheiten,

Schonung lhrer Kreditlinien,

Nutzung von Mengen- und Sonderrabatten.

Auch lhre Lieferanten haben Vorteile:

Verbesserung der Liquiditatsplanung,

Zahlungsgarantie nach Ubernahmeerklarung der Ware durch den Kunden,
keine Ausfallrisiken flir Warenlieferungen an Kunden der Drefakt,

keine Mahnverfahren erforderlich,

geringere Auslastung der Kontokorrentlinien durch zligige Zahlungsweise
(Zinsbelastung).

Dieser Standardweg der Einkaufsfinanzierung wird zunehmend durch ein so
genanntes Wiederverkaufermodell erweitert. Mit speziellen Regeln will der
Einkaufsfactor vermeiden, dass er als Verkaufer (an Sie) in die Produzenten-
haftung genommen wird. Am Beispiel des Einkaufs von Spielwaren aus China
wird deutlich, wie schnell gesundheitliche Schaden entstehen kdnnen, die be-
trachtliche Schadensersatzforderungen nach sich ziehen kénnen.
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6. Flankierendes Wertmanagement

Wenn Sie sich fur Factoring als neue Finanzierungsform entscheiden, haben
Sie bereits einiges getan, um den Wert lhres Unternehmens zu erhdhen.

= Sie erhalten frihzeitiger Liquiditat; Kapital, das sonst unnutz in lhren For-
derungsbestanden gebunden bleibt.

= Sie reduzieren Ihr operatives Risiko, dass Ihre Kunden zahlungsunféahig
werden (Delkredererisiko).

= Sie senken lhre Finanzierungskosten durch schnellere Bezahlung lhrer
Rechnungen und Ausnutzung von Skonti.

= Sie senken Ihre Verwaltungskosten, wenn Sie Ihr Debitorenmanagement
auf den Factor ubertragen.

Wenn Sie schon einmal dabei sind, kdnnen Sie die Prinzipien des Factoring
auch auf andere Bereiche in Ihrem Betrieb anwenden und den Wert lhrer Fir-
ma noch weiter erhdhen. Ziel des Wertmanagements ist es, moglichst viel Li-
quiditat (Cash-Flows) im Unternehmen frei zu setzen, um es entweder als Di-
vidende an die Eigentimer auszuschutten oder wieder in Wachstumsprojekte
zu investieren. Kapital, das nicht produktiv in Geschaftsprozessen arbeitet und
nicht die Mindestrendite erwirtschaftet, vernichtet letztendlich Firmenwert zu-
lasten der Eigentiimer.

Neben der Erh6hung der Umsétze durch Marketing und Vertrieb gibt es fur Sie
als Inhaber/in und Geschaftsfiihrer/in eines mittelstandischen Betriebes zwei
Aufgaben im Wertmanagement: lhre Vermogenswerte (Assets) und lhre
Kosten zu managen.

6.1 Asset-Management

Asset-Management setzt an drei Aktivpositionen lhrer Bilanz an: (1) Sachan-
lagen, (2) Bestande und (3) Forderungen. Wie Factoring lhren Forderungsbe-
stand in Liquiditat verwandelt, wurde in den vorangegangen Kapiteln ausfihr-
lich beschrieben. Nun geht es um die beiden anderen Themen:

Asset-Management von Sachanlagen
Die Kapitalbindung von Sachanlagen wie Grundsticke, Immobilien oder Ma-
schinen kénnen Sie wie folgt reduzieren:

« Notwendigkeit: Manche Sachanlagen verlieren im Laufe der Zeit ihren
Nutzen, werden aber nicht abgeschafft. So kann es z. B. sein, dass eine
Maschine aufgrund von bestimmten Entwicklungen im Unternehmen ange-
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schafft wurde, aber nicht mehr eingesetzt wird. Wenn Sie eine solche Ma-
schine verkaufen, kdnnen Sie Kapital frei setzen, der Produktionsbetrieb
wird davon aber wahrscheinlich nicht beeinflusst. Ahnliches gilt fir Immobi-
lien. Ungenutzte Gebaude und Grundstiicke kénnten Sie allerdings auch
behalten und zu einem spéateren Zeitpunkt wieder fir Unternehmenszwe-
cke nutzen. Das kann ginstiger sein, als Immobilien neu erwerben zu
mussen. Befinden sich in lhrem Unternehmen Maschinen, die nur wenig
ausgelastet sind und nur selten zum Einsatz kommen? Auch hier stellt sich
die Frage, ob Sie eine solche Maschine veréauf3ern und die Teile, die diese
Maschine fertigt, von aul3en dazukaufen, oder ob Sie den Nutzungsgrad
erhohen kdnnen. Konnen Sie auf dieser Maschine vielleicht Teile selbst
produzieren, die Sie zuvor fremd beziehen mussten?

e Anschaffungskosten: Investitionen in Maschinen oder Immobilien kénnen
Sie gering halten, wenn Sie diese zum Beispiel gebraucht erwerben. So
profitieren Sie nicht nur von giinstigen Anschaffungskosten, sondern um-
gehen auch Anlaufschwierigkeiten und Verfiigbarkeitsprobleme, wie sie bei
neuen Anlagen haufig auftreten.

o Folgekosten: Oft sind die Kosten wahrend des Betriebs von Maschinen
und die fir die Entsorgung héher als die Anschaffungskosten. Ein Grund
dafir ist, dass die Anschaffungskosten nur einmalige Kosten sind, wéhrend
Betriebskosten fur die gesamte Dauer der Nutzung anfallen. Dies sollten
Sie bereits bei der Planung einer Anlage beriicksichtigen, denn in dieser
Phase kdnnen Sie schon die kiinftige Verfiigbarkeit der Maschine, den
Wartungs- sowie den Entsorgungsaufwand beeinflussen.

o Produktivitat: Maschinen mussen produktiv arbeiten. Stillstdnde binden
unnotig Kapital. Eine Erh6hung der Maschinenlaufzeiten erfordert aber
auch Mitarbeiter, die die Maschine bedienen. Setzen Sie deshalb auf fle-
xible Arbeitszeiten und erhéhen Sie so gleichzeitig die Produktivitat wie
auch die Zufriedenheit der Mitarbeiter. Sie sollten in jegliche Optimierungs-
prozesse auch die betroffenen Mitarbeiter einbeziehen, um so die Zusam-
menarbeit von Maschine und Mensch moglichst gewinnbringend zu gestal-
ten.

o Storfaktoren: Um die Verfligbarkeit von Maschinen auf ein Héchstmalf3 zu
bringen, sollten Storfaktoren weitgehend eliminiert werden. Dazu missen
Sie die Storfaktoren zuerst herausfinden. Dies kann fehlendes Material
sein, mechanische Probleme oder Umristzeiten.

Asset-Management von Bestéanden
Waéhrend Sachanlagen fiir den dauerhaften Gebrauch im Unternehmen be-
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stimmt sind, verbleiben Bestande oder Vorrate wie Roh-, Hilfs- und Betriebs-
stoffe nur recht kurze Zeit im Produktionsprozess. Nachdem sie verarbeitet
wurden, werden die Fertigprodukte verkauft. Um lhre Lagerbestande zu redu-
zieren, stehen Ihnen zwei Moglichkeiten zur Verfliigung:

« Inwelcher GréRenordnung Sie fertige Produkte, Teile und Rohstoffe bevor-
raten, hangt immer von der Nachfrage nach Ihren Produkten am Absatz-
markt ab, ebenso von der Liefertreue und Lieferzeit am Beschaffungs-
markt. Je genauer Sie die Absatzentwicklung prognostizieren konnen, des-
to weniger Puffer- oder Sicherheitsbestande missen Sie aufbauen, mit de-
nen Sie Unvorhersehbarkeiten abfedern kénnen. Dabei ist es auch wichtig,
moglichst friihzeitig internen Bedarf an Material und Leistungen abzusehen
und darauf zu reagieren.

o Eine Reduzierung der Lagerbestande kénnen Sie auch herbeiflhren, in-
dem Sie die Produktkomplexitat und die Prozesse optimieren. Eine Reduk-
tion der Varianten- und Teilevielfalt wirkt sich positiv auf die Bestande an
Teilen und fertigen Produkten aus, wahrend optimierte Prozesse zu kiirze-
ren Durchlaufzeiten fiihren. Beliebt ist auch die Verlagerung der Lagerkos-
ten auf Lieferanten, die ,just in time* liefern missen. Deutschlands Auto-
bahnen sind deshalb rollende Lager.

6.2 Kostenmanagement

Kostenmanagement sollte immer pro-aktiv sein und gezielt an den Ursachen
zu hoher Kosten ansetzen. Klassische Mal3nahmen kurieren dagegen nur die
Symptome. Pro-aktives Kostenmanagement beginnt mit der Analyse der Kos-
tentreiber in vier Bereichen: Kunden, Produkte, Prozesse, Ressourcen. Beim
produktorientierten Kostenmanagement steht eine mdglichst kostengiinstige
Herstellung lhres Produktes im Vordergrund, das prozessorientierte Kosten-
management zielt auf Kostensenkungen in den Prozessablaufen ab, und das
ressourcenorientierte Kostenmanagement legt sein Hauptaugenmerk auf die
Reduktion von Material- und Personalkosten.

Wichtig ist, dass Sie nicht erst dann ein Kostenmanagementsystem einrichten,
wenn sich bereits die ersten Anzeichen einer Krise zeigen. Kostenmanage-
ment sollte ein permanentes Suchen nach Kostensenkungspotenzialen sein
und die gesamte Wertschopfungskette in Inrem Unternehmen begleiten.

Unternehmen, die in eine Krise geraten, stehen unter einem hohen Zeitdruck,
die Unternehmensergebnisse durch Kostensenkungen kurzfristig zu steigern.
Haufig handeln Fuhrungskrafte in derartigen Ausnahmesituationen spontan,
unuberlegt oder gar willkrrlich. Dieses Verhalten nennt man reaktives Kos-
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tenmanagement. Kosten werden dann pauschal gekirzt (die so genannte Ra-
senmaher-Methode) oder generelle Ausgabenstopps uber alle Funktionsbe-
reiche verhangt. Dadurch werden zwangslaufig auch die wertschdpfenden Be-
reiche betroffen, in denen zur Krisenbewaltigung moéglicherweise sogar mehr
Geld investiert werden sollte (z. B. Vertrieb).

Pro-aktives Kostenmanagement dagegen ist ein permanenter Prozess mit
dem Ziel, Kosteneinsparungspotenziale direkt und von vornherein an den
Wurzeln von Ineffizienzen aufzudecken. Es zeichnet sich durch eine hohe Ori-
entierung am Markt, an den Bedirfnissen der Kunden und dem Verhalten der
Wettbewerber aus. Es setzt nicht erst dann ein, wenn es zu akuten Kosten-
problemen gekommen ist, sondern friihzeitig und permanent. Zudem ist es
eine Aufgabe, an der Mitarbeiter aller Hierarchie- und Funktionsebenen betei-
ligt sein sollten.

Kostenanalyse

Pro-aktives Kostenmanagement beginnt mit der sorgfaltigen Analyse der ak-
tuellen Kostensituation. Die Kostensituation kdnnen Sie anhand von drei
Merkmalen analysieren:

« Kostenniveau: Wie hoch ist die absolute Hohe der Kosten?
o Kostenstruktur: Welche Kosten sind fix, welche variabel?

« Kostenverlauf: Welche Abhéangigkeit besteht zwischen Kostenentwicklung
und einem Kostentreiber, z. B. der Beschaftigung?

Fur die Kostenanalyse benétigen Sie aussagefahige Zahlen aus lhrer Kosten-
rechnung. Vergleichen Sie die Kosten einzelner Geschéaftsprozesse und Kos-
tentrager (Produkte) mit denen Ihrer Wettbewerber, soweit Ihnen Daten zur
Verfiigung stehen. Analysieren Sie als ndchstes die Kostenverursacher, die so
genannten Kostentreiber. Welchen Einfluss haben sie auf die Kostensituation
in lhrem Unternehmen? Kostentreiber sind meist Uberkomplexitat und Ineffi-
zienzen in vier Feldern, die deshalb auch das Grundgertst des Controllingmo-
dells der Balanced Scorecard darstellen: Kunden, Produkte, Prozesse und
Ressourcen.

Kundenorientiertes Kostenmanagement

Durchforsten Sie systematisch Ihr Kundenportfolio. Welche Kunden verursa-
chen mehr Kosten als Erlése? Beachten Sie dabei auch die langfristigen Ent-
wicklungen und Potenziale Ihrer Kunden. Die Aufgabe einzelner Kundenver-
bindungen oder ganzer Kundensegmente ist nicht einfach und kann intern (im
Vertrieb) und in der Offentlichkeit auf Widerstande stoRen. Das Beispiel der
grofRen Geschaftsbanken, die sich vor einigen Jahren - begleitet von einem
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offentlichen Aufschrei - aus dem Mittelstand und dem Massengeschéft zu-
riickgezogen haben, zeigen das.

Produktorientiertes Kostenmanagement

Je mehr Produkte Sie in Ihrem Sortiment haben, desto gréf3er ist die Komple-
xitat in Inrem Unternehmen. Komplexitat wiederum fuhrt zu héheren Kosten.
Fokussieren Sie sich lieber auf wenige starke Produkte, Marken und Dienst-
leistungen. Weniger ist hdufig mehr. Entwickeln Sie weiterhin Ihre Produkte
und Dienstleistungen konsequent aus einer Kundenperspektive. Ein Instru-
ment ist hierbei das Target Costing, mit dem Preise und Kosten vom Markt
her bestimmt werden. Ausgehend von einem vom Markt erlaubten Preis, den
Sie durch eine spezielle Kundenbefragung herausfinden kénnen (Conjoint A-
nalyse), entwickeln Sie dann in Teams Ihr Produkt. Es darf nur mit solchen
Funktionen ausgestattet sein, die der Kunde auch nachfragt und zu zahlen
bereit ist. Gestalten Sie Ihre Komponenten und Produktionsprozesse so, dass
die Kosten lhres Produktes die Zielkosten nicht Gberschreiten. So sichern Sie
sich lhre Marktposition und erzielen ausreichend Gewinne.

Prozessorientiertes Kostenmanagement

Ineffiziente Geschéaftsprozesse verursachen zu hohe Kosten durch zu viel
Ressourceneinsatz. Fur einen gegebenen Output wird zu viel Input benétigt.
Prozesse sind haufig nicht geradlinig am Kunden ausgerichtet. Unklare Kom-
petenzen und Doppelarbeiten lassen die Kosten steigen.

Ein Geschéftsprozess ist dabei eine Folge von Aktivitdten, die sachlogisch
miteinander verbunden sind und zu einem bestimmten Arbeitsergebnis fihren.
Optimieren Sie Ihre Geschaftsprozesse kontinuierlich. Methoden wie KVP
(Kontinuierlicher Verbesserungsprozess) und TQM (Total Quality Manage-
ment) setzen hier an. In gréReren Abstanden bietet sich auch eine umfassen-
de Prozessreorganisation an. Radikale Schnitte, wie sie noch Anfang der
1990er Jahre im Konzept des BPR (Business Process Reengineering) propa-
giert wurden, haben sich in der Praxis nur selten bewéhrt. So zu tun, als ob
ein Unternehmen auf der griinen Wiese wieder neu und dann optimiert aufge-
baut werden kann, geht an den Realitdten mitbestimmter Unternehmen vorbei.

Die MalBhahmenformulierung

Aufgrund der Informationen, die Sie durch die Analyse der Kostentreiber erhal-
ten, kdnnen Sie nach geeigneten MalRnahmen suchen, um die Kosten zu sen-
ken oder zu vermeiden. Beschreiben Sie jede MalRBhahme im Detail: Was soll
bis wann durch wen und wodurch erreicht werden? Fassen Sie alle Mal3nah-
men zu einem Aktionsplan zusammen. Im Hinblick auf ein nachhaltiges Kos-
tenmanagement sollten Sie bestrebt sein, permanent nach MalRnahmen zu
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suchen und nicht nur in akuten Fallen. Bewerten Sie jede erarbeitete Mal3-

nahme, bevor Sie sich tatsachlich fur die Anwendung entscheiden. Ziehen Sie

zur Bewertung qualitative Merkmale heran und erstellen Sie eine finanzielle

Wirkungsprognose (Business Case).

- Kostenanalyse

® Entscheidung far
eine/mehrere
MaRnahme/n

MaRnahmen- MaRnahmenimple-

formulierung mentierung

* Malnahmen ¢ moglichst zeitnah
erarbeiten ¢ Akzeptanz bei

® Malnahmen ——» den Mitarbeitern
bewerten schaffen

Die MalBhahmenimplementierung

Die Umsetzung der gewahlten Malinahme sollte mdglichst zeitnah geschehen.
Beruicksichtigen Sie, dass Kostensenkungsmafnahmen Anderungen fir lhre

Mitarbeiter mit sich bringen. Deshalb ist von Vorteil, wenn Sie schon im Vor-
aus fur Akzeptanz bei den Mitarbeitern sorgen. Sie sollten z. B. so friih wie

maoglich informiert werden und gegebenenfalls eine entsprechende Qualifizie-

rung erhalten. Denn Mitarbeiter setzen MalRnahmen nur dann um, wenn Sie

vier Erfolgsfaktoren beachten: Kennen (Information), Kénnen (Qualifikation),

Wollen (Motivation) und Dirfen (Organisation).
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7. Factoring-Glossar

Asset Backed Securities

Viele bestehende Forderungen (z. B. Baufinanzierungen) werden gebindelt,
verbrieft (securitization) und als Wertpapier an der Bérse verkauft. ABS sind
eine Art kapitalmarktbezogene Form des Factoring.

Ausfallrisiko
Gefahr des teilweisen oder vollstandigen Verlustes von Forderungen durch
Zahlungsunféahigkeit des Debitors.

Aul3enstande
Noch nicht bezahlte Rechnungen der Debitoren. Sie werden vom Factoring-
kunden an den Factor verkauft, um zigig Liquiditat zu erhalten.

Ausschnittsfactoring
Es werden nur Teile (Ausschnitte) der Forderungen verkauft.

Bonitat

Kreditwirdigkeit von Schuldnern, die von Glaubigern vor einer Finanzierung
anhand von Bilanzkennzahlen, Geschaftsplanungen und weiteren Kriterien (z.
B. personlicher Eindruck, Betriebsbesichtigungen) gepruft wird.

Bulk-Factoring
Der Factoringkunde nutzt nur die Finanzierung und Risikoabsicherung. Selbst
tbernimmt er die Debitorenbuchhaltung treuh&nderisch fir den Factor.

Debitorenmanagement

Hierzu gehdren die Debitorenbuchhaltung, regelmafige Bonitatsprufung,
Mahnwesen und Inkasso. Diese Dienstleistung ist insbesondere fir kleinere
mittelstdndische Unternehmen interessant, die noch kein ausgefeiltes eigenes
Rechnungswesen haben.

Delkredere
Garantie fur die Zahlungsfahigkeit eines Schuldners (ital. ,del credere” = des
Glaubens); Einstehen flr eine fremde Schuld.

Echtes Factoring
Der Factor tbernimmt das Ausfallrisiko. Der Factoringkunde haftet nur fur den
rechtlichen Forderungsbestand (Veritat).

Einkaufsfactoring
Finanzierungsgesellschaften, wie z. B. die Drefakt GmbH, kaufen von Liefe-
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ranten eine Ware und verkaufen sie sofort wieder weiter an ihre Kunden. Der
Kunde kann die Ware direkt fir seine Produktion nutzen. Der Eigentumsuber-
gang erfolgt dann mit der endgultigen Bezahlung nach wenigen Wochen. Ein-
kaufsfactoring ist eine Alternative zum Betriebsmittelkredit, mit dem Vortell,
dass die Finanzierung wie beim Leasing nicht in der Bilanz auftaucht (off ba-
lance).

Eigenkapitalquote

Eigenkapital / Bilanzsumme x 100. Je hoher diese Kennzahl ist, desto besser
ist das Rating und desto preiswerter die Finanzierung. Durch den Verkauf von
Forderungen erhoht sich die Eigenkapitalquote, wenn mit der gewonnenen
Liquiditat Bankkredite abgebaut oder vermieden werden.

Export-Factoring

Beim Exportfactoring arbeitet ein deutscher Factor mit einem auslandischen
Korrespondenzfactor zusammen (Zwei-Factor-System). Der eingeschaltete
Factoringanbieter im Ausland tragt in der Regel das Ausfallrisiko, der deutsche
Factor burgt dagegen fur die Veritat der Forderung.

Factor

Gesellschaft, die Factoringleistungen anbietet. In Deutschland gibt es tber
100 Gesellschaften, von den Tochtern grol3er Banken bis zu kleinen unab-
hangigen Instituten, z. B. PCC Capital GmbH.

Factoring

Verkauf von Forderungen aus Warenlieferungen und Dienstleistungen an eine
Finanzierungsgesellschaft (Factor). Der Begriff kommt aus dem Lateinischen
(facere = machen, tun) und wurde im englischsprachigen Raum in der heuti-
gen Sinnverwendung genutzt.

Factoringentgelt

Preis, den der Factor fiir die Ubernahme des Ausfallrisikos und Debitorenma-
nagements veranschlagt. Seine Hohe ist abhangig vom Risiko und Ar-
beitsaufwand (ca. 1-2 Prozent vom angekauften Forderungsbestand).

Falligkeits-Factoring

Im Vordergrund steht die Ubernahme des Ausfallrisikos und des Debitoren-
managements durch den Factor. Die Finanzierungsfunktion spielt keine Rolle.
Der Factor zahlt immer zu einem vorher festgelegten durchschnittlichen Fallig-
keitstermin.

Forfaitierung
Ist eine weitere dem Factoring verwandte Finanzierungsform. Auch hier kauft
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eine Finanzierungsgesellschaft (Forfaiteur) Forderungen mit der Ubernahme
des Ausfallrisikos an. Im Unterschied zum Factoring bezieht sich der Ankauf
jedoch nur auf einzelne Forderungen des Auftraggebers. In der Regel missen
zusatzliche Sicherheiten gestellt werden. Die Forfaitierung wird tberwiegend
im Exportgeschaft genutzt. Ihre Kosten sind recht hoch.

Forderungsabtretung
Nach den 8§ 398 ff. BGB kdnnen Glaubiger Ihre Forderungen an nattrliche
oder juristische Personen abtreten (Ubertragen).

Full-Service-Factoring
s. echtes Factoring.

Globalzession
Glaubiger treten bestehende und zukinftige Forderungen meist als zusatzli-
che Besicherung eines Bankkredites ab.

Halboffenes Factoring

Vertragliche Mischform, bei der die Abnehmer zwar tber die Zusammenarbeit
mit dem Factor informiert werden; eine formelle Abtretung der Forderung wird
jedoch nicht erklart.

Inhouse-Factoring
s. Bulk-Factoring

Inkasso
Einzug von Forderungen (zahlt zum Debitorenmanagement).

Internationales Factoring
S. Export-Factoring

Insolvenz
Unfahigkeit, fallige finanzielle Verpflichtungen zu erftllen.

Kreditversicherung
Bei Zahlungsunfahigkeit erstatten Kreditversicherungen den Forderungsaus-
fall. Ein Selbstbehalt durch den Versicherungsnehmer ist tblich.

Liquiditat

Finanzielle Mittel, die ,flissig” sind und sofort (Bankguthaben, Kasse) zur Aus-
schittung oder betrieblichen Investition verwendet werden kénnen. Die Siche-
rung der Liquiditat ist neben der Erzielung einer hohen Kapitalrendite das
wichtigste Finanzziel von Unternehmen.
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Non-Notification-Factoring
S. stilles Factoring

Non-Recourse-Factoring
s. echtes Factoring

Notification-Factoring
s. offenes Factoring

Offenes Factoring

Die Debitoren werden tber die Inanspruchnahme von Factoringleistungen
informiert. Sie kdnnen dann mit schuldbefreiender Wirkung nur an den Factor
zahlen. Offenes Factoring ist in Deutschland die tbliche Vertragsform.

Ottawa-Konvention

Seit dem Jahr 1988 ist die Ottawa-Konvention Uber internationales Factoring
in Deutschland glltig. Sie ist eine internationale Vereinbarung, die 1988 in Ot-
tawa von vielen Staaten unterzeichnet wurde und die Abtretung von Forde-
rungen im grenztberschreitenden Waren- und Dienstleistungsverkehr regelt.
Sie fuhrte zu erheblichen Erleichterungen im Import- und Exportgeschaft.

Rating

Seit der Verschéarfung der Eigenkapitalrichtlinie (Basel 1) missen Banken ihre
Geschaftskunden bewerten (raten). Hierfur wurden spezielle Ratingverfahren
entwickelt. Jedes Unternehmen erhalt am Ende eine Art Schulnote, die Uber
die H6he und Konditionen von Finanzierungen entscheidet.

Risikolbernahme

Factoringgesellschaften tibernehmen im Gegensatz zur Kreditversicherung,
die Unternehmen prinzipiell auch selbst abschlie3en kdnnen, das Risiko bis zu
hundert Prozent.

Sicherheitseinbehalt

Der Factor schreibt seinem Kunden zunéchst nur rund 80 Prozent der einge-
reichten Forderungen gut. Der Sicherheitseinbehalt (in dem Fall 20 Prozent)
dient zum Ausgleich von Rabatten, Skonti oder eventuellen Méngeleinreden
durch Debitoren.

Standard-Factoring
S. echtes Factoring

Stilles Factoring
Die Forderungsabtretung wird nicht angezeigt. Die Abnehmer zahlen bei die-
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ser Variante mit befreiender Wirkung an ihren Lieferanten, der den Zahlungs-
eingang dann an seine Factoringgesellschaft weiterleiten muss. Das Risiko
des Factors steigt in diesem Fall, so dass diese Form nur bei Unternehmen
mit erstklassiger Bonitat infrage kommt.

Unechtes Factoring

Hier Gbernimmt der Factor das Risiko des Forderungsausfalls nicht. Im Vor-
dergrund steht die reine Finanzierungsfunktion. Factoring ist dann ein norma-
les Kreditgeschéft. Der Factoringkunde spart die Gebuhr fur die Risikouber-
nahme, muss sich dann allerdings selbst absichern, wenn er im Schadensfall
nicht selbst haften will. Das unechte Factoring ist in Europa durchaus ublich.

Zahlungsziele

Die Zeit, die Glaubiger lhren Kunden bis zur Zahlung der Rechnung einrau-
men. Meist werden Anreize fur eine frihzeitige Bezahlung gegeben, z. B. 3
Prozent Skonto bei Zahlung innerhalb von 30 Tagen.

Zedent
(Alt)Glaubiger, der seine Forderung abtritt.

Zession
Lateinischer Ausdruck fur Abtretung (siehe Forderungsabtretung).

Zessionar
(Neu)Glaubiger einer vom Zedenten abgetretenen Forderung.

Veritat
Rechtlicher Bestand einer Forderung.
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8. Anfragen, Adressen

PCC Capital GmbH
BaumstralRe 42

47198 Dusseldorf

Tel.: +49 [0]2066 90 80-71
Fax: +49 [0]2066 90 80-99

E-Mail: capital@pcc.eu

www.pcc-capital.de
www.pcc-factoring.de

» Redaktion und operativer Portalbetrieb www.factoringl.de

tippund.info GmbH
Konrad-Zuse-StralRe 13
58239 Schwerte
www.tippund.info
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