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Factoring schont die Kreditlinie und beschert Handlungsspielraume
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Factoring fiir den Metallbau
Liquiditat birgt viele Vorteile

«Das ist uns zu aufwandig und zu teuer.” Diesen Satz hort oft,
wer Handwerksbetriebe nach Factoring fragt. Doch das Risiko bei
Zahlungsausfall ist hoch und hat schon manchen kleinen Mittel-

standler in die Bredouille gebracht.

Leonhard Fromm

nter dem Begriff ,Factoring” versteht

die Finanzwelt das fliissigmachen of-

fener Rechnungen. Der Factor kauft
die Geldforderungen etwa eines Metallbe-
triebes und bezahlt diese sofort. Als Gegen-
leistung zieht er eine Gebiihr ab, dhnlich wie
Skonto. Diese liegt, je nach Ausfallrisiko, zwi-
schen 0,5 und 4,5 %.

Die Vorteile fiir den verkaufenden Be-
trieb sind vielféltig, glaubt man den Fac-
toringfirmen. Was sicher stimmt, ist die
Tatsache, dass durch den Verkauf offener
Rechnungen auf einen Schlag eine belas-
tete Kontokorrentlinie bei der Hausbank
atmen kann. Denn der Factor Uberweist
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das Geld umgehend nach dem Ankauf der
Rechnungen auf das Konto des Verkaufers.
Und somit greift die alte Kaufmannsregel
LLiquiditat vor Rentabilitat”, wie Tilmann
Renz von der Stuttgarter Wirtschaftspriifer-
gesellschaft Binder, Hillebrecht und Partner
(BHP) verdeutlicht.

Metallbauer pro Factoring. Gute Erfah-
rungen hat Robert Héck aus Friedberg bei
Augsburg mit Factoring gesammelt. Der
Inhaber eines Metallbaubetriebes mit drei
Gesellen und zwei Auszubildenden nutzt
das Finanzierungsinstrument seit knapp
zwei Jahren. Mit einem Jahresumsatz von

400.000 Euro fallt der Mittelstandler nor-
malerweise durch das Raster vieler Facto-
ringanbieter. ,Noch vor Jahren war alles
unter zwei Millionen Euro Umsatz pro Jahr
fir die Branche uninteressant”, erklart
Renz. Inzwischen kaufen laut Deutschem
Factoring-Verband einige Mitglieder For-
derungen bereits ab einem Jahresvolumen
von 100.000 Euro auf.

Hicks Partner ist die Teba. Das Kreditins-
titut aus Landau an der Isar hat sich auf
Factoring im Mittelstand spezialisiert. Fiir
mehr als 1.350 Firmenkunden Ubernimmt
es das Factoring und erzielt damit einen
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Umsatz von rund 555 Millionen Euro. Die
Gebiihr betragt je nach Risiko der ange-
kauften Rechnungen zwischen 3,5 und
4,5 %.

Factor priift Betrieh. Das Vorgehen der
Risikopriifung scheint tiberschaubar. Bis zu
einem Rechnungsbetrag von 1.500 Euro
kauft die Teba Rechnungen ungepriift an.
Fiir die Bewertung, ob eine Zusammenar-
beit zustandekommt, will die Teba eine
aktuelle und komplette Aufstellung aller
offenen Kundenrechnungen (OP-Liste) se-
hen. Hinzu kommen eine ebenfalls aktuelle
betriebswirtschaftliche Auswertung (BWA)
und die Jahresabschliisse der beiden zu-
rickliegenden Jahre. Bei Unternehmen mit
einem Umsatz bis 500.000 Euro reicht
die Steuerberatererklarung. Sehen, bezie-
hungsweise vorliegen haben will die Bank
dartiber hinaus den Handelsregisterauszug,
Gesellschaftervertrage, eine Bankauskunfts-

erméachtigung, eine Schufa-Auskunft und
die Freistellungsbescheinigung des zustén-
digen Finanzamts sowie eine Musterrech-
nung. In der laufenden Zusammenarbeit
reduziere sich der Dokumentationsaufwand:
Wir benétigen dann nur noch jahrlich die
Gewinn- und Verlust-Rechnung, den Jahres-
abschluss und die BWA", wie Pressespreche-
rin Alexandra Lulla erklart. Als Gegenleis-
tung erstellt die Teba ab Vertragsschluss die
OP-Liste, sowie Mahnvorschlags-, Mahn- und
Rechtsabteilungslisten flir das gerichtliche
Mahnverfahren. Permanent (iberwacht die
Bank zudem laufende Rechtsfalle und Ra-
tenzahler.

Kredit statt Factoring. ,In Summe ist das
vielen Firmen trotzdem zu viel Aufwand”,
sagt hingegen Steuerberater Renz, der im
Mandantenkreis Kunden mit Factoring-
Erfahrung hat. Oft scheitere es an genau
diesen Dokumentationen, wie Renz verdeut-

Robert Hock

Tilman Renz

licht. Zumal mit bis zu 4,5 % Abschlag eine
Gegenfinanzierung offener Forderungen ge-
genuiber Kunden tiber die eigene Kreditlinie
bei der Hausbank durchaus eine Alternative
sei.

Der Deutsche Factoring-Verband listet
dagegen Vorteile auf, die Factoring einem
Unternehmen bieten kann. So sieht der
Verband die Mdoglichkeit zum Wachstum
durch die sofort zur Verfigung stehen-
de Liquiditdt. Damit einher gehe eine
verldssliche Finanzplanung, weil hohe
AuBenstande vermieden wirden. Aufer-
dem werde durch Factoring die Eigenka-
pitalquote verbessert, was wiederum zu
einer besseren Bilanzstruktur fithre und
ein besseres Rating zur Folge haben kon-
ne. Schlagkréftig ist auch das Argument
.Schutz vor Zahlungsausfallen”. Denn der
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Der geschiftsfiihrende Gesellschafter Stephan Schneider (r.) bespricht mit Marcel Morstadt (1.) die

kiinftige Finanzdisposition

Factor Gbernimmt das Ausfallrisiko, wenn
die Rechnung erst einmal angekauft ist.
Geht also der Kunde Pleite, trifft das den
Metallbaubetrieb nicht mehr. Bares Geld
kann Factoring wiederum beim eigenen
Einkauf bringen, so der Verband. Durch die
schnell bereitstehende Liquiditat kann ein
Factoring-Kunde Skonto, Rabatte und Boni
nutzen. Der Barzahler-Vorteil ist gewdhrt.
Und schlussendlich erweitert ein Unter-
nehmer seine Unabhdngigkeit gegeniiber
seinen bisherigen Banken.

Kundenbonitdt auf Priifstand. Vor allem
schnell flissig zu sein, ist fiir Metallbauer
Hock ein enormer Vorteil. Seit vor Jahren
bei einer Umsatzdelle zwei Monatsldhne
aufliefen, schatzt der Handwerker die ra-
schen Zahlungseingénge auf seinem Kon-
to. Allerdings hat er auch schon unange-
nehme Erfahrungen gesammelt. Etwa weil
durch Unachtsamkeit ein Privatkunde per
Mahnung verédrgert wurde, obwohl noch
Nacharbeiten seitens des Metallbauers an-
standen. Oder als ein gewiefter Einkdufer
eines Industriekunden bei ihm anrief, weil
er auf Hocks Rechnung die Teba als Fakto-
ring-Bank erkannte. Der Einkaufer forderte
Hock auf, ihm die 3,5% Factoring-Gebiihr
als Preisnachlass zu gewahren, wenn sein
Unternehmen innerhalb von zwei Wochen
die Rechnungen begleiche. Zu schétzen
weill Hock, dass die Teba die Bonitat seiner
Kunden priift. Bevor er ein umfangreiches
Angebot erstellt, fragt er den Kunden beim
Factor an. ,Zweimal ist bisher einer durch-
gefallen”, sagt Hock. Friher hatte er wohl
bei Bestellung gefertigt und geliefert, um
dann woméglich nach einem teuren Rechts-
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streit am Ende auf seiner Forderung sitzen
zu bleiben.

Stilles Factoring. Der Betrieb Umform-
technik Radebeul méchte nicht wie Hock
hundert Prozent der Forderungen an
eine Bank abtreten. Der Geschaftsfiihrer
Stephan Schneider spielt mit dem Gedan-
ken, einzelne Rechnungen an die Com-
merzbank zu verkaufen. Fir dieses, pro
Kunde mit einem Hochstbetrag festgelegte
Factoring, das auch Forfaitierung genannt
wird, erhalt Schneider ebenfalls sofort sein
Geld. ,Ebenso liegt das Ausfallrisiko der
verkauften Forderung bei der Bank”, wie
der Mittelstandler aus wSachsen verdeut-
licht. Fiir Schneider ist diese Finanzierungs-
form besonders interessant, weil sie die
Bilanz verkiirzt. Denn das Unternehmen
hat zum Bilanzstichtag oft die héchsten
AuBenstande, weil Kunden nicht fristge-
recht zahlen.

AuBerdem ist diese sogenannte stille
Forfaitierung fiir Dritte zundchst nicht
sichtbar, weil Schneider auf seinem Brief-
kopf nicht einmal die Bankverbindung &n-
dern muss. Einen Vorteil sieht der Diplom
Ingenieur zudem im aktuell niedrigen Zins,
der ein bis zwei Punkte unter seiner Kon-
tokorrentlinie liegt. Warum Schneider noch
mit sich ringt, zeigen die Nachteile der
Forfaitierung. Denn das Gesamtvolumen
muss in seinem Fall groRer als zehn Mil-
lionen Euro pro Jahr sein. Hinzu kommt,
dass der Einzelumfang bei mindestens
50.000 Euro liegt, entweder je Einzelrech-
nung oder pro Monat je Debitor. Und: Die
Commerzbank akzeptiert nur Kunden, die
deutschem Recht unterliegen.

Foto: Umformtechnik Radebeul

67



