
Die deutsche Bekleidungsindustrie ge
hörte zu den ersten Branchen, die sich 
der Globalisierung stellen musste.  
„Heute ist dieser Wirtschaftszweig so 
international ausgerichtet, dass er die 
Rolle eines wichtigen Barometers für 
die globale wirtschaftliche Stimmung 
und Entwicklung einnimmt“, beobach-
tet Horst J. Wieland, Geschäftsführer von 
SüdFactoring, Stuttgart. 
Auch in punkto Zahlungsmodalitäten 
stünden die Modemacher an der Spitze 

der „Bewegung“. Die Entwicklung bei 
der Zahlungsabwicklung geht dank ver-
einfachter Verfahren eindeutig in Rich-
tung Überweisung, insbesondere im euro-
päischen Wirtschaftsraum. Gleichzeitig 
nimmt die Anzahl der Rechnungen zu, 
die mit Valuta versehen sind. Dies bedeu-
tet, dass vor dem vereinbarten Zahlungs-
ziel ein weiterer Finanzierungszeitraum 
dem Abnehmer eingeräumt wird. Grund 
für die Ausweitung der Debitorenlauf-
zeiten ist das Bestreben vieler Hersteller, 
die Ware möglichst früh 
an den Handel auszulie-
fern. Das funktioniert 
jedoch nur, wenn den 
Abnehmern aus dem 
Einzelhandel besonders 
langfristige Zahlungs
ziele eingeräumt werden. „Unter Finan-
zierungs- und Risikoaspekten tragen die 
Textilhersteller die Lasten dieser Ent-
wicklung. Die Anforderungen an ein effi-
zientes Debitorenmanagement erhöhen 
sich dadurch“, analysiert Wieland.
Dieser für die Hersteller negative Trend 
bei den Zahlungsmodalitäten wird durch 
andere Faktoren noch verstärkt. Die so 

genannte Subprime-Krise des Finanz-
sektors, ausgelöst durch das Platzen 
der Immobilienblase in den USA, 

wird nun in der Realwirtschaft 
spürbar. Das für die Kreditver-
gabe notwendige Vertrauen der 
Banken in den Schuldner schlägt 
teilweise in Skepsis um. Folge: 

Wenn mehrere ungünstige 
Faktoren gleichzeitig ein-

treffen, können Unterneh-
men, die grundsätzlich 

wirtschaftlich gesund 
sind, bei Umsatzaus-
weitung in die Liqui-

ditätsfalle geraten.
„Diese Problema-
tik verschärft sich 
zusehends. Bereits 

heute sind rund ein 
Drittel aller Insolvenzen 

Folgeinsolvenzen“, berichtet Wieland. 
Im Klartext: Ein wirtschaftlich gesun-
des Unternehmen wird unter Umstän-
den in die Insolvenz mitgerissen, wenn 
ein Abnehmer seine Rechnungen nicht 
begleichen kann. 

Neue Abhängigkeiten

Geprägt wird die aktuelle Situation 
zudem von Energie- und Rohstoffpreisen, 
die in bislang nicht gekannte Größenord-

nungen gestiegen sind, 
sowie durch die enge  
Verflechtung einzelner 
Unternehmen einer 
Wertschöpfungskette. 
Dazu Wieland: „Die 
gegenseitigen Abhän-

gigkeiten sind gestiegen. Störungen in 
diesem Netzwerk führen zwangsläu-
fig zu wirtschaftlichen Turbulenzen.“ 
Hinzu kommt, dass sich die Stimmungs-
lage in der Wirtschaft eintrübt und die 
Konsumfreudigkeit nachlässt. Keine 
idealen Rahmenbedingungen für die 
Bekleidungsbranche. 
Laut Wieland fordert diese Situation nicht 
zuletzt innovative Lösungen rund um 
das Forderungsmanagement. „Der erste 
Schritt ist die Auswahl der richtigen Kun-
den. Nicht der höchste Umsatz bringt dem 
Unternehmer seinen Ertrag, sondern der 
sichere“, lautet das Credo von Wieland. So 
prüft man bei SüdFactoring laufend welt-
weit jeden Debitor auf seine wirtschaftliche 
Leistungsfähigkeit und vergibt ein indivi-
duelles Krediturteil mit einem Limit, also 
die Zusage, Forderungen gegen dieses 
Unternehmen anzukaufen. Der Lieferant 
erhält auf diese Weise eine zuverlässige, 
schnelle und wirtschaftliche Einschätzung 
betreffend seiner Bestandskunden und 
potenzieller Neukunden.  „Dieses Limit 
soll aber nicht restriktiv wirken, sondern 
den Factoring-Kunden auf Lieferantenseite 
und seinen Verkaufsleitern dazu verhel-
fen, mit guten Abnehmerbonitäten gezielt 
Geschäfte abzuwickeln“, so Wieland. 

SüdFactoring

Klare Regeln für Kundenlimite
Die aktuelle Wirtschaftslage ist nicht frei von „Störfaktoren“. Zur Vorsorge  
gegen ökonomische Turbulenzen gehört laut SüdFactoring-Geschäftsführer  
Horst J. Wieland immer häufiger auch ein modernes Debitorenmanagement.

Bevor also der Lieferant seinen poten-
tiellen Kunden anspricht, weiß er, wie 
hoch sein geschäftliches Potential ist. 
Diese Kenntnis über seinen Kunden kann 
der Lieferant in seine Geschäftskonditi-
onen einfließen lassen. Durch die per-
manente Überwachung der Debitoren-
risiken besteht für den Lieferanten die 
Möglichkeit, frühzeitig auf negative Ent-
wicklungen bei Kunden zu reagieren. Als 
positiver Nebeneffekt können klare und 
transparente Regeln für Kundenlimite im 
Unternehmen installiert werden. 
„Ein wesentlicher Vorteil eines profes-
sionellen Debitorenmanagements ist, 
dass sich das Kundenportfolio sukzes-
sive verbessert, weil sich der Lieferant 

mehr als zuvor auf  Abnehmer mit einer 
guten Beurteilung konzentriert. Eng 
damit verbunden ist der Verkauf der 
Forderungen an einen Factor. Wieland 

sieht darin ein probates Mittel, um sich 
auf negative wirtschaftliche Entwick-
lungen einzustellen. 
Wachsender Beliebtheit in der Facto-
ring-Szene erfreut sich vor allem das 
Full Service Factoring. Dabei übernimmt 
das Factoringinstitut sowohl Ankauf und 

Finanzierung der Forderung als auch 
die Übernahme des Ausfallsrisikos, die 
Debitorenbuchhaltung und das Inkasso. 
Bei SüdFactoring legt man besonderen 
Wert auf partnerschaftliche Absprachen 
in punkto Inkasso: Der Forderungsverkäu-
fer bestimmt, wann gemahnt wird.
Laut Wieland ist das Outsourcing der 
Debitorenbuchhaltung, also die Über-
nahme dieser Arbeiten durch den 
Factor, für die Factoringnehmer von 
wachsendem Interesse. Diese Unter-
nehmen wollen in ihrer Administra-
tion oft keine weiteren Kapazitäten 
aufbauen. Die Alternative sind trans-
parente, leistungsfähige Lösungen von 
Factoringgesellschaften.

Zweistellige Zuwachsraten beweisen, dass 
sich Factoring auf breiter Basis durchsetzt. 
Die wichtigsten „Player“ sind zum großen 
Teil bankennahe Factoring-Institute, deren 
Kundenkreis sich tendenziell aus Unterneh-
men mit zweistelligen Millionenumsätzen 
zusammen setzt. 
Diese Struktur des Factoringmarktes 
täuscht darüber hinweg, dass Factoring 
auch für typisch mittel-
ständische Unterneh-
men eine intelligente 
Finanzierungslösung 
sein kann. „Der Ver-
kauf von Forderungen 
ist für die meisten Waren-, Handels- und 
Dienstleistungsgeschäfte geeignet“, erklärt 
Volker Ernst von der Ernst Factoring GmbH 
mit Sitz in Hamburg.
Schlechte Zahlungsmoral der Kunden und 
verschärfte Kreditvergabekonditionen bei 
den Banken gehören zu den Gründen, wes-
halb vor allem kleine und mittelständische 
Unternehmen nach alternativen Finanzie-
rungsformen suchen. Im Mittelpunkt steht 
das Ziel, Liquidität und finanzielle Flexi-
bilität zu verbessern, um Wachstum zu 
ermöglichen. „Dabei kann der Verkauf 

offener Forderungen via Factoring hier 
neue Spielräume eröffnen“, sagt Ernst.
Factoringanbieter für kleinere und mittel-
ständische Unternehmen haben sich im 
Bundesverband Factoring für den Mittel-
stand (BFM; www.bundesverband-facto-
ring.de) zusammengeschlossen. „Es sind 
keine Umsätze von mehreren Millionen 
Euro notwendig, um mit diesen Gesell-

schaften ins Gespräch 
zukommen“, formu-
liert Factoring-Unter-
nehmer Ernst, der 
gleichzeitig der Vor-
sitzende des BFM ist. 

Dabei unterscheidet sich Factoring für 
den Mittelstand kaum vom Forderungs-
verkauf großer Unternehmen. Der Factor 
zahlt nach Ankauf der Forderung inner-
halb von 24 Stunden mindestens 80 Pro-
zent des Bruttorechnungsbetrags an sei-
nen Kunden aus. Sobald die Rechnung 
beglichen ist, folgt der restliche Betrag, 
spätestens jedoch nach 120 Tagen.
Die Wettbewerbsvorteile liegen auf der 
Hand: Durch die sofortige Liquidität kann 
der Factoringnehmer Skonti nutzen oder 
seinen Kunden längere Zahlungsziele 

einräumen. Die eigene Kreditlinie bleibt 
zudem frei für neue Geschäfte. 
Ein anderer Mehrwert ergibt sich aus 
der Risikoabsicherung. Sobald eine For-
derung verkauft ist, tritt der Factor mit 
hundertprozentigem Ausfallschutz ein. 
Besonders interessant für kleinere Unter-
nehmen: Durch das standardmäßig ange-
botene Full Service Factoring wird auch 
die Debitorenbuchhaltung auslagert. Das 
spart Zeit, Mühe und Kosten, denn alle 
Schritte, die nach der Rechnungsstellung 
folgen, übernimmt der Factor.

Factoring-Verband BFM

Worauf sich der Mittelstand verlassen kann
Neben dem Deutschen Factoring-Verband mit den marktführenden  
Factoring-Instituten wenden sich die Mitglieder des Bundesverband Factoring  
für den Mittelstand speziell an kleinere und mittelgroße Unternehmen. 

› › Der Verkauf offener 
Forderungen eröffnet 

neue Spielräume ‹ ‹

Volker Ernst,
Vorsitzender 
des Bundes-
verbandes 
Factoring für 
den Mittel-
stand.

Horst J. Wieland, 

SüdFactoring-

Geschäftsführer:

Überwachung 

der Risiken
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