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Vertrage
ohne Druck
abschliefden
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Liquiditdt und Sicherheit vor Zah-
lungsausfillen sind fiir kleine und
mittlere Unternehmen (KMU) ein
Dauerthema. Hier kann Factoring -
der Verkauf offener Forderungen
aus Warenlieferungen und Dienst-
leistungen - Freiraum schaffen.
Factoring dient zum einen der
kurzfristigen Umsatzfinanzierung,
denn 80 Prozent der offenen Rech-
nung zahlt der Factor innerhalb
von 48 Stunden an seinen Kunden
aus. Zum anderen gehen alle Risi-
ken eines Forderungsausfalls und
das komplette Debitorenmanage-
ment an den Factor iiber. Weiterer
Nutzen fiir den Factoringnehmer:
Er spart beim Einkauf durch Skonti
und Rabatte, erhilt eine laufende
Bonititskontrolle der Debitoren
und verbessert sein Bankenrating
durch den Abbau der Aufien-
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stinde.

Besonders fiir Unternehmen ab
etwa 200 000 Euro Umsatz erweist
sich der Forderungsverkauf als zeit-
gemifse Alternative zum Banken-
kredit - vorausgesetzt, das Facto-
ringunternehmen arbeitet nach
Qualitiatsstandards. Woran erkennt
man einen seridsen Factoringanbie-
ter? Am einfachsten ist der Weg
iber die Branchenverbinde. Anbie-
ter fiir kleine und mittlere Unter-
nehmen haben sich im BFM Bun-
desverband Factoring fiir den Mit-
telstand organisiert, der auch Fir-
menprofile seiner Mitglieder be-
reithilt. Bei der Auswahl und fiir
die spitere Arbeitspraxis kann re-
gionale Nihe von Vorteil sein. Zu-
nichst hindigt der Factor einen
Analysebogen und Vorabinforma-
tionen inklusive Mustervertrag
aus. Es folgt das Erstgesprich und
bei weitergehendem Interesse die
Bonititspriifung. Seriose Anbieter
fiihren diesen Schritt sehr sorgfil-
tig durch - und sie {iben keinerlei
Druck hinsichtlich eines Vertrags-
abschlusses aus. Auch fiir den Kun-
den zahlt sich gute Priifung aus. Zu
empfehlen ist beispielsweise, sich
die Firmenrdaume des Factors anzu-

sehen, um einen Eindruck von dem
Unternehmen und seinen Mitarbei-
tern zu bekommen.

Qualitit zeigt sich vor allem an
den vertraglichen Vereinbarungen.
Im Idealfall sind sie so transparent
und verstindlich, dass kein Rechts-
anwalt hinzugezogen werden
muss. Die Basisvereinbarungen
sollten in einem Rahmenvertrag
festgehalten sein, der auch das ge-
genseitige Treueverhiltnis und die
Prozesse der Zusammenarbeit fi-
xiert. Ergdnzend gibt es ein Kondi-
tionenblatt, das Posten wie die
Factoringgebiihr, Zinsen und Boni-
tatspriifungskosten aufschliisselt.
Damit werden AGBs iiberfliissig
und versteckte Gebiihren im Klein-
gedruckten verhindert. Fiir die
Laufzeit gelten zwdlf Monate mit
dreimonatiger Kiindigungsfrist als
Standard. Beide Seiten sollten aller-
dings Kontinuitit anstreben, denn
Factoring ist eine strategische Fi-
nanzierungsentscheidung auf
lange Sicht.
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