I BETRIEBLICHE PRAXIS | FACTORING

~Echtes Factoring schliel3t Ausfallrisiko ein”

Q

Interview mit Thomas Frericks, Geschaftsfihrer der EKF Finanz Frankfurt GmbH,
Hofheim und stellvertretender Vorstandsvorsitzender des BFM Bundesverband
Factoring fur den Mittelstand e.V., Hahnstatten. eva MULLER-TAUBER

Den Deutschen Fac-

toring-Verband gibt es
bereits seit uber 30
Jahren, der BFM wur-
de vor sieben Jahren
gegriindet.  Warum
existieren nunmehr
zwel Verbande neben-
einander?
Welil sich Unterschie-
de zwischen den An-
bietern herauskristal-
lisiert haben, etwa hin-
sichtlich der Kunden-
ansprache. Im BFM
sind rund 30 Gesellschaften organisiert,
die sich speziell auf Factoring fiir den
Mittelstand konzentrieren, wahrend der
Deutsche Factoring-Verband vor allem die
grollen Unternehmen umfasst, die Umsit-
ze in Milliardenhohe verzeichnen.

Bisher hat der Mittelstand den Forde-
rungsverkauf und seine Vorteile eher ver-
halten genutzt. Das scheint sich zu andern.
Woher kommt der Sinneswandel?
Tatsachlich verzeichnen wir seit ein paar
Jahren Wachstumsraten von jahrlich mehr
als 20 Prozent. Immer mehr Firmenchefs
erkennen die Vorteile von Factoring, se-
hen, dass es glinstiger ist als eine Bankfi-
nanzierung, wenn man es richtig einsetzt,
dass heildt die Risikoabsicherung und auch
die Services nutzt. Dennoch miissen wir

hiufig noch viel Uberzeugungsarbeit leis-

ten, denn fiir zahlreiche Firmenchefs
klingt Forderungsverkauf nach Pfandlei-
he. Oft sitze ich beim Kunden, wir haben
alle wirtschaftlichen Details durchgespro-
chen, haben errechnet, was er sparen
kann, und dann kommt die Frage: Miissen
meine Kunden unbedingt wissen, dass ich
die Forderungen verkaufe?

Da schwingt die verstiandliche Angst mit,
dass die Beziehung zu langjdhrigen Ge-
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schaftspartnern gestort
werden konnten.
Die 1ist jedoch unbe-
griindet. Denn zum el-
nem mischen wir uns
nicht in die Kundenbe-
ziehung ein. Zum ande-
ren finden es die Debito-
ren in der Regel sogar
positlv, wenn sich etwa
ein Lieferant, von dem
er abhingig ist, iiber
Factoring  finanziert.
Denn der ist dann auf je-
den Fall finanzkriftig,
schlief}lich hat er sein Geld schon bekom-
men. Umgekehrt ist es hiufig sogar so,
dass wir unsere Auftraggeber vor schlech-
ten Kunden und damit Verlusten bewah-
ren. Denn wir priifen vor Vertragsab-
schluss alle Debitoren. Diejenigen mit
mangelhafter Bonitit oder nachweislich
schlechtem Zahlungsverhalten werden
von uns auch nicht in den Factoringver-
trag aufgenommen. Unseren Kunden raten
wir, diese Debitoren auslaufen zu lassen.
Was passiert, wenn ein an sich solventer
Kunde wider Erwarten nicht zahlen kann?
Beim echten Factoring tibernimmt der
Factor dieses. Risiko, das ist also nicht
mehr das Problem des Factoringkunden.
Leider gibt es Anbieter, die unechtes Fa-
ctoring unter der Flagge des echten ver-
kaufen. Unecht bedeutet, dass die Forde-
rung nur solange verkauft ist, solange die
Debitoren auch zahlen. Der Unternehmer
profitiert dabel nur von der gewonnenen
Liquiditédt. Das 1st dann dhnlich wie be1 der
Bank: Dort bekommt er umgehend Geld,
tragt aber weiterhin das Risiko. Solche An-
gebote sind natiirlich um einiges giinsti-
ger, schlieflich fehlt mit der Risikoiiber-
nahme ein wichtiger und kostspieliger Be-
standteil.

Und wie verhalt sich die Situation, wenn

der Factor nicht solvent ist?
Dann hat der Unternehmer ein Problem,
denn in einem solchen Fall muss er seine
Anspriiche mitunter einklagen. Er sollte
daher sehr sorgfiltig vorgehen bei der
Wahl des Factoringanbieters und sich fiir
einen entscheiden, der in einem Verband
mit hohem Qualitdtsstandard organisiert
ist. Ich rate Unternehmern zudem, sich
vorab etwa im Internet {iber die Schwer-
punkte und die Reklamationsquote der An-
bieter zu informieren sowie dariiber, wie
lange sie bereits am Markt tédtig sind. Bei
Auskunfteien wie zum Beispiel Creditre-
form oder Biirgel ldsst sich zudem die je-
weilige Bonitidt erfragen. Die Factoring-
Verbidnde erteilen ebenfalls gerne Aus-
kiinfte.

Unerwartete Ereignisse wie die Finanz-

krise konnen die Bonitat des Factors ver-
schlechtern. Wie konnen die Kunden rea-
gieren?
Momentan sind die Factoringinstitute si-
cherer als viele Banken, weil wir nicht die
Problemengagements handeln miissen
und zudem nur kurzfristige Forderungen
ankaufen. Schwierigkeiten konnten Mithe-
werber bekommen, die sich lediglich iiber
den Kapitalmarkt refinanzieren. Deren
Kunden sollten wachsam sein und gegebe-
nenfalls einen Wechsel ihres Factors erwai-
gen. Das geht allerdings nur bei kurzen
Vertragslaufzeiten beziehungsweise Kiin-
digungsfristen, zu denen ich allen Unter-
nehmen grundsitzlich zu Beginn einer Ge-
schaftsverbindung rate.

Es herrscht in der Wirtschaft der ver-
breitete Glaube, Factoring eigne sich zur
Sanierung eines Unternehmens.

Das stimmt. Allerdings gilt dies nur fiir
Unternehmen, die auch sanierungsfihig
sind.
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