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Immer liquide!

Wie man mittels Factoring Wachstum finanziert

Die Wirtschaft wiachst—und das nicht nur
durch Konzerne, sondern gerade durch
die mittelstandische Wirtschaft. Schon
fiir die Mittelstandler, wenn ihre Leistun-
gen gefragt und die Auftragshiicher voll
sind. Umso schlimmer, dass sich viele
Unternehmen iiber die Finanzierung ih-
rer Auftrdge Gedanken machen miissen.

Gewdhnlich ist dies der Zeitpunkt, an
dem Hausbanken ihren Kunden eine Aus-
weitung der Kontokorrentlinie anbieten.

Allerdings nur gegen entsprechende
Sicherheiten. Aber was soll die Hausbank
tun, wenn keine oder keine ausreichen-
den Sicherheiten vorhanden sind? Jetzt
liegt es an den Unternehmen, anderwei-
tig gebundene Mittel liquide zu gestalten.
Factoring bietet sich hierzu als eine der
einfachsten Maglichkeiten an. Durch den
Verkauf der Forderungen kdnnen Liqui-
ditdtsengpisse kurzfristig beseitigt und
das Wachstum umsatzkongruent und
langfristig finanziert werden.
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Auswirkung von Factoring auf die Bilanz der ,,Muster GmbH" (in Tsd. Euro)

Anlagevermagen
Fuhrpark
Einrichtungen

Il.  Umlaufvermigen
Warenbesténde
Forderungen

l. Liquide Mittel
Bankguthaben
Kasse

Bilanzsumme
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Eigenkapital
150 150 Stammkapital 250 250
110 110
1.  Langfristiges Fremdkapital
1.000 1.000 Darlehen 280 280
1.850 370
. Kurzfristiges Fremdkapital
5 5 Kreditoren 1.750 270
15 15 Bankverbindlichkeiten 850 850
3.130 1.650 Bilanzsumme 3.130 1.650
Eigenkapitalquote (in %) 8 15

Auswirkung von Factoring auf die Gewinn- und Verlustrechnung der ,Muster GmbH"

0,53 % Factoringgebiihren
aus EUR 16.9 Mio. Brutto-Umsatz

1,5 % Sollzinsen
aus EUR 1,48 Mio. Investment

Limitgebiihren u.A.

Summe Aufwand

Mehreinnahmen

Das Unternehmen verkauft seine For-
derungen an den Factor. Der wiederum
sichert die Forderungen bhei hundertpro-
zentigem Ausfallschutz ab und zeichnet
auf jeden Debitor ein Kreditversiche-
rungslimit. Im Rahmen dieser Limits bevor-
schusst der Factor jetzt die Forderungen
mit achtzig bis neunzig Prozent. Damit be-
zahlt das Unternehmen seine Lieferanten
und nutzt die Skontovorteile, was sich po-
sitiv auf das Image bei den Vorlieferanten
auswirkt. Die restlichen zehn bis zwanzig
Prozent erhilt das Unternehmen, sobald
der Debitor zahlt—sollte es zu einem Aus-
fall kommen, spéitestens 120 Tage nach
Falligkeit. Ausfille hat es kiinftig nicht
mehr zu verzeichnen. Debitorenbuchhal-
tung, Mahn- und Inkassowesen iiber-
nimmt der Factor.

2,0 % Skonto

89.600 aus EUR7,1 Mio. Wareneinsatz 142.000
Vermeidung von
111.000  Delkredereverlusten 50.000
3.000 Kosten der Bonitédtsheurteilung 3.000
Konditionsverbesserungen im Einkauf 15.000
203.600
6.400
210000 Summe Ertrag 210.000

Ganz nebenbei kommt auch noch ein bi-
lanzieller Effekt hinzu: Sobald der Kunde
mit den Mitteln aus dem Factoring sei-
ne Lieferanten bezahlt hat, kommt es zu
einem Aktiv-Passiv-Tausch. Somit wird
die Bilanzsumme verkiirzt, wodurch die
Eigenkapitalquote in der Bilanz steigt —
ein Effekt, der auch bei Banken gerne
gesehen wird.

Die Kosten sind iiberschaubar: Eine Fac-
toringgebiihr fiir den Delkredereschutz
und die Ubernahme des kompletten De-
hitorenmanagements liegt je nach Um-
satzgroRe zwischen 0,5 und 2,5 Prozent.
Fiir die Priifung und dauerhafte Uberwa-
chung der Debitoren sind einmal jéhrlich
Priifgebiihren zu entrichten. Und fiir die
Bevorschussung der Forderungen erhalt

der Factor einen Zinssatz, der meist unter-
halb der Kontokorrentzinsen liegt.

Diese Kosten kann der Kunde {iber den
Einkauf durch Boni, Skonti und verbes-
serte Einkaufshedingungen, sowie {iber
den Wegfall von Inkassokosten und Aus-
fallen oder {iber die teilweise Weitergabe
im Preis kompensieren. Meist ist es eine
Mischung aller Positionen, die Factoring
fiir den Kunden kostenneutral stellt.

Wolfgang Roell

Leiter Marketing & Vertrieb EKF
Finanz Frankfurt GmbH
www.ekf-franldurt.de
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