INTERNATIONAL

Export-Factoring: Liquid
dank verkauften Forderungen

Wer international Geschafte treibt,

geht Risiken ein. Im Einkauf werden Vorschiisse verlangt, beim

Verkauf wollen die Kunden Zahlungsfristen bis zu drei Monaten. Dazu kommt, dass es bei Nicht

wird, in einem anderen Land die Rechtsmittel durchzusetzen. Ex

port-Factoring

iibernimmt diese Risiken und ermoglicht so Firmen, sich ganz auf das Geschaft zu konzentrieren.

VON CHRISTIAN SCHEPERS

ie Trading AG (Name ge-

andert) handelt mit Com-

puterzubehdr und Un-

terhaltungselektronik. Die

Kunden sind unter ande-
rem grosse Detailhandelsketten aus
ganz Europa, vor allem Deutschland,
Frankreich und Grossbritannien.
Brancheniiblich werden von diesen
Kunden Zahlungsziele von 90 Tagen
und mehr verlangt, in der Spitze
150 Tage. Beim Jahresumsatz der
Trading AG von 9 Millionen Franken
betragen die durchschnittlichen De-
bitorenforderungen 3 Millionen Fran-
ken. Anders ausgedriickt muss die
Trading AG im Schnitt vier Monate
auf die Zahlungen der Kunden fir
gelieferte Ware warten.

Da die Trading AG die Ware in
Fernost beschafft und dort entspre-
chend den Handelsusanzen entweder
vorauszahlen oder ein Akkreditiv
stellen muss, ist sie gezwungen, die
Zeit bis zur Zahlung der Kunden
selbst zu finanzieren. Als Sicher-
heiten, die man einer Bank anbieten
kann, stehen nur die Debitorenfor-
derungen selbst zur Verfuigung. An-
dere Sicherheiten gibt es nicht, denn
als reines Handelsunternehmen ist
die Trading AG sehr schlank struktu-
riert: die Geschaftsraume sind ge-
mietet, die Ware wird auftragsbezo-
gen eingekauft und direkt von
Fernost zum Kunden transportiert.

Keine Chance bei Banken

Die Trading AG stiess auf uniber-
windliche Schwierigkeiten bei der
Beschaffung der gewiinschten Bank-
finanzierung. Als knapp zweijdhrige
Unternehmung konnte sie zwar einen
Geschaftsabschluss Uber ein volles
Geschaftsjahr vorlegen, aber der im
ersten lahr getatigte Umsatz war —
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nicht zuletzt wegen der fehlenden
Finanzierung — viel zu gering, um ei-
nen Cashflow ausweisen zu kénnen,
der eine Kreditlinie von 3 Millionen
Franken hatte rechtfertigen konnen.
Eine Finanzierung mit Eigenkapital
kam aus Rentabilitatsiiberlegungen
selbstverstandlich nur theoretisch in
Frage, zumal die Eigentimer lber
entsprechende Mittel im konkreten
Fall auch nicht verfiigten.

Die Forderungen verkaufen

Die Lésung des Problems war Facto-
ring. Factoring ist ein spezielles Fi-
nanzierungsinstrument, bei dem eine
Unternehmung — hier die Trading AG
— ihre Debitorenforderungen laufend
an eine spezialisierte Finanzierungs-
gesellschaft — die so genannte Fac-
toring-Gesellschaft — verkauft. Im
Gegenzug fir die verkauften Debito-
renforderungen erhalt die Trading AG
als Kaufpreis von der Factoring-Ge-
sellschaft den Wert der Debitoren-
forderungen minus eine Factoring-
Gebihr und einen Zins fiur die
Bevorschussung. Die Trading AG
kann sofort nach Fakturierung uber
80 Prozent des Rechnungsgegen-
werts verfligen; der zundchst einbe-
haltene Anteil von 20 Prozent dient
als Sicherheit fur allfallige Abziige,
die Kunden bei der Bezahlung vor-
nehmen (z.B. Skonto), sowie fiir
Gutschriften (Retouren).

Das Besondere am Factoring ist,
dass bankibliche Kriterien fir die
Kreditvergabe — allen voran die Ver-
schuldungskapazitat — nicht auto-
matisch begrenzend wirken. Mass-
geblich fur den mdoglichen Finanzie-
rungsrahmen sind vielmehr Umfang
und Qualitat des Debitorenbestan-
des. Erst durch den Einsatz des
Factorings war es fir die Trading AG

moglich, die Marktchancen zu er-
schliessen und das mogliche Umsatz-
volumen zu realisieren. Als zusatz-
lichen Nutzen profitiert die Trading
AG davon, dass die Factoring-Ge-
sellschaft im Rahmen des Kaufs
der Debitorenforderungen auch das
sogenannte Delkredere-Risiko mit
Ubernimmt, also das Risiko, dass ein
Kunde wegen Insolvenz nicht in der
Lage ist, seine Rechnungen bezahlen
zu kénnen.

Fiir das In- wie Ausland

Factoring gibt es grundsatzlich fur
Debitorenforderungen an inlandische
wie auch auslandische Kunden. Al-
lerdings ist der Einsatz des Facto-
rings im Export aus zwei Grinden

besonders interessant. Der erste
Grund sind die im Export gegeniiber
den Schweizer Usancen hdufig we-
sentlich langeren Zahlungsziele, vor
allem in den sideuropdischen Lan-
dern. Der zweite Grund sind die
rechtlichen und praktischen Schwie-
rigkeiten bei der Durchsetzung von
Zahlungsanspriichen im Ausland fur
den Fall, dass ein Kunde nicht zahlt
(Inkasso). Um im Ausland zu seinem
Geld zu kommen, bendtigt man ei-
nen Vollstreckungstitel, mit dem ein
staatliches Organ — z.B. ein Gerichts-
vollzieher oder das Vollstreckungs-
gericht — zwangsweise Massnahmen
gegen den Schuldner zur Realisie-
rung der Forderung durchfiihren
kann.

EXPORT-FACTORING KONKRET

Factoring ist eine vielseitige Finanz-
dienstleistung, die von Unternehmen
aus Industrie, Handel und Dienstleis-
tungssektor in wachsendem Umfang
genutzt wird. Meist nehmen die
Factoringkunden den kompletten
Leistungsumfang in Anspruch:

B umsatzkongruente Finanzierung,
B Schutz vor Forderungsausfallen,

B administrative Entlastung durch
das Outsourcing des Debitorenma-
nagements.

Das Factoringinstitut (Factor)
erwirbt von seinen Factoringkunden
Geldforderungen im Rahmen eines
Factoringvertrages. Der Factor priift
vor Vertragsabschluss und fortlaufend
die Bonitat der Abnehmer und
tbernimmt im Rahmen einer verein-

barten Limite das Ausfallrisiko bis zu
100%. Durch einen Vermerk auf der
Rechnung informiert der Factoring-
kunde seine Abnehmer dartiber, dass
die Forderung an den Factor abgetre-
ten wurde und der Rechnungsbetrag
an diesen zu zahlen ist. Er stellt dem
Factor laufend Rechnungskopien

zur Verfiigung oder Ubermittelt die
Rechnungsdaten elektronisch. Sofern
die Rechnungsbetrage im Rahmen der
eingeraumten Limite liegen, finanziert
der Factor die Forderungen. Der Factor
zahlt dem Factoringkunden sofort

bis zu 90% des Forderungsbetrags
(Bevorschussung/Finanzierung) aus.
Die Differenz zu den 100% des
Rechnungsbetrags behalt der Factor
zunachst als Sicherheit fur Skontoab-
zuge oder Mangelrtigen ein. Dieser
Sicherheitseinbehalt wird dem Kunden
bei Zahlung durch den Debitor gut-
geschrieben.
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RECHENBEISPIEL

Die Kosten fiir das Factoring
betragen fiir die Trading AG:

W Factoring-Gebiihr: 0,65 Prozent
vom Bruttoumsatz berechnet.

B Zinssatz auf Kontokorrentbasis:
30-Tage-Libor plus 3,75 Prozent,
das entspricht zurzeit 5,5 Prozent pro
annum.

In Franken ausgedriickt errechnen
sich folgende jahrliche Kosten:

M Factoring-Gebiihr: 0,65 Prozent
vom Jahresumsatz 9 Millionen
Franken ergibt 58 500 Franken.

M Zinsen: 5,5 Prozent auf

die durchschnittlich in Anspruch
genommene Bevorschussung
von 2,4 Millionen Franken ergibt
132 000 Franken.

M Total jahrliche Kosten:
190500 Franken. Das entspricht gut
2 Prozent vom Jahresumsatz.

Umsténdlicher Rechtsweg

Es ist — je nach Land — gar nicht
einfach, einen Vollstreckungstitel zu
erlangen. Aber selbst wenn man
einen solchen Titel in Handen halt, ist
die Vollstreckung selbst im Ausland
in aller Regel mit weiteren Kosten

und Umstanden verbunden. Viele
Exporteure kapitulieren angesichts
der Unsicherheit, ob der Aufwand
den erwarteten Erfolg rechtfertigt.
Zur Sicherung und Realisierung der
Debitorenforderungen bietet sich
deshalb das Export-Factoring an,
denn die Factoring-Gesellschaft
Ubernimmt mit dem Risiko der
Uneinbringlichkeit der Forderungen
auch die Verantwortung fur das In-
kasso.

Problemfall Akkreditiv

Das klassische Instrument des Ex-
portgeschafts, das Akkreditiv, 16st
dieses Problem zwar eigentlich auch.
Nur sind immer weniger Kaufer be-
reit, solche Akkreditive zu stellen. Sie
belasten die Liquiditat zu sehr, und
oft kann der Kaufer ein dhnliches
Produkt in seinem Land oder von
einem anderen Exporteur gegen of-
fenes Zahlungsziel kaufen. Dagegen
stehen die Schweizer Exporteure im
Wettbewerb.

Im Export-Factoring gibt es zwei
Verfahren, die sich fir den Facto-
ring-Kunden allerdings nicht un-
terschiedlich auswirken. Der Unter-
schied liegt lediglich in der Vor-
gehensweise der Factoring-Gesell-
schaft beim Einzug und Verwalten
der Debitorenforderungen. Beim so
genannten direkten Export-Facto-
ring (One-Factor-System) hat sich
die im Inland ansdssige Factoring-
Gesellschaft fir die Exportforde-

rungen eigene Zahlungskorrespon-
denten und Inkassoverbindungen
geschaffen. Beim Two-Factor-Sys-
tem arbeitet die inlandische Fac-
toring-Gesellschaft dagegen mit ei-
ner Schwester- oder Korrespondenz-
Factoring-Gesellschaft im jeweiligen
Importland zusammen. Die Forde-
rungsverwaltung, die Bonitatsbe-
urteilung der Kaufer und allféllige
Forderungsdurchsetzung Ubertragt
die inlandische Factoring-Gesell-
schaft dem Partner im Ausland, der
dann auch das Delkredere-Risiko
tragt.

Nicht immer ist allerdings der
Einsatz von Export-Factoring ohne
weiteres moglich. Zunachst gilt es zu
beachten, dass sich die Factoring-
Gesellschaften  Ublicherweise auf
Forderungen mit Zahlungszielen von
nicht mehr als 180 Tagen beschran-
ken. Bei langeren Zahlungszielen
kommt die Forfaitierung als Alterna-
tive in Frage. Sodann konzentrieren
sich die meisten Factoring-Gesell-
schaften auf Debitorenforderungen
an Kaufer in OECD-Landern.

Wann empfiehlt sich der Einsatz
von Export-Factoring?

Bei der Trading AG war die Kosten/
Nutzen-Uberlegung denkbar einfach:
das Export-Factoring war hier die
Voraussetzung fur die Realisierung
des Geschaftsmodells iiberhaupt.
Das angestrebte und vom Markt her
erzielbare Wachstum ware ohne das

Export-Factoring uberhaupt nicht
machbar gewesen. Abgesehen von
diesem — durchaus typischen — «un-
bezahlbaren» Nutzen gibt es beim
Export-Factoring aber weitere Nut-
zenaspekte, die man den Kosten ge-
geniiberstellen sollte:
1. Durch den Liquiditatsgewinn las-
sen sich mdoglicherweise konkrete
Einkaufsvorteile realisieren, sei es
Skonto, seien es Preisvorteile oder
besonders interessante «Deals>.
2. Die Absicherung des Delkredere-
Risikos bringt mit sich, dass entwe-
der die Kosten fur Debitorenverluste
oder eine Debitorenversicherung
eingespart werden kdnnen.
Factoring ist in der Schweiz noch
relativ unbekannt, wird aber zuneh-
mend starker genutzt. Der Schweize-
rische Factoringverband gibt regel-
massig die Branchenzahlen bekannt.
Demnach ist der Umsatz bei den Mit-
gliedsfirmen im Jahr 2005 gegenliber
dem Vorjahr um 43 Prozent gestie-
gen. Das in der Schweiz abgewickelte
Factoring-Volumen erlebt somit seit
Jahren eine hohe Steigerung und be-
tragt aktuell Uber 2,3 Milliarden
Franken. EEEE
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