Maoglichkeiten des Exportfactorings

Von Roberto Weckop

Exportfactoring ist fiir deutsche Unternehmen ein Weg, um Umsatz-
wachstum im Export flexibel zu finanzieren und sich gegen Zahlungs-
ausfdlle auslindischer Abnehmer abzusichern.

Der Boom der deutschen Exportindustrie hielt
trotz einsetzender Finanzkrise auch 2008 noch
an. Ein weiteres Mal konnte Deutschland sei-
nen Titel als Exportweltmeister verteidigen. Die
Warenausfuhren erhohten sich, wenn auch we-
niger stark als im Vorjahr (2007 lag die Wachs-
tumsrate bei 8,1 Prozent), immer noch um 3,1
Prozent auf 995 Milliarden Euro. Ebenso nah-
men auch die Wareneinfuhren nach Deutsch-
land zu. Der Import stieg um 6,3 Prozent auf
819 Milliarden Euro. Das bisherige Wachstum
des internationalen Handels mit Deutschland
spiegelt sich auch im Erfolg des internationalen
Factoringgeschifts wider. So nahm das Facto-
ringvolumen im Import und Export in Deutsch-
land um insgesamt 21,4 Prozent auf 30,15 Mil-
liarden Euro zu und iiberschritt damit erstmalig
die 30-Milliarden-Euro-Schwelle. Die Auswir-
kungen der Finanzkrise sind mittlerweile je-
doch auch auf die Realwirtschaft durchgeschla-
gen, was insbesondere die erfolgsverwohnte
deutsche Exportindustrie zu spiiren bekommt.

Exportrisiken infolge der Finanzkrise

Entsprechend grof sind die Herausforderungen,
die der exportorientierte Mittelstand zu bewdl-
tigen hat. Es bestehen begriindete Hoffnungen,
dass wieder krdftigere Nachfrageimpulse vor al-
lem von China ausgehen. Die Euro-Zone und
die USA konnten folgen. Gerade die Situation
zunehmender Auftragseingdnge, also ein kon-
junktureller V-Verlauf, der sich nach relativ
schnellem Durchschreiten einer wirtschaftli-
chen Talsohle in der Regel ergibt und fiir den

Factoring

asiatischen Raum wohl am wahrschein-
lichsten ist, birgt spezielle Risiken fiir
Lieferanten. Denn dem Ende eines har- A A
ten Abschwungs folgt nicht selten eine Z:it;e’:a;jz;aﬁz
Vielzahl von Neuauftrdgen durch aus- g,
landische Importeure, die die infolge

des rezessionsbedingten Importriickgangs ge-
sunkenen Einkaufspreise nutzen wollen. Da die
meisten Lieferanten im Abschwung ihr Wor-

king Capital und Lagerbestdnde abgebaut ha-

ben, erfordert diese Situation sofort verfiigbare
Liquiditdtsreserven und freisetzbare Kapazitd-

ten auf Seiten der Exporteure, wenn sie die

Auftrdge nicht verlieren wollen. Liquiditdt kann
demzufolge bei den Exporteuren schnell knapp
werden, insbesondere bei den ldngeren Zah-
lungszielen von {iber 60 Tagen, die im Ausland

oft iiblich sind. Weitere Exportrisiken infolge

der Rezession, wie die deutlich gesunkene Zah-
lungsmoral der ausldndischen Abnehmer sowie

auch das gestiegene Insolvenzrisiko, kommen

hinzu.
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Direktes Verfahren beim Exportfactoring

Exporteure finden mit Factoring einen Weg, um
ihren Umsatz im Ausland wieder auszuweiten
und dabei liquide zu bleiben und gegen Zah-
lungsausfélle ausldndischer Abnehmer zu 100
Prozent geschiitzt zu sein. Bei der Wahl der ge-
eigneten Factoringgesellschaft ist entscheidend,
dass diese {iber ausreichende Sprach- und
Marktkenntnisse sowie Erfahrungen mit den
Geschéftsusancen in dem jeweiligen Land des
Abnehmers verfligt, damit das Forderungsma-
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nagement und gegebenenfalls das Inkassover-
fahren reibungslos ablaufen.

Einige Factoringgesellschaften haben fiir eine
Reihe von Lindern die entsprechende Experti-
se, um im direkten Exportfactoring beim soge-
nannten Full-Service-Verfahren das Forderungs-
management und die Rechtsverfolgung durch-
zufiihren. Sollte der Exporteur selbst {iber die
notigen Ressourcen und Kompetenzen in seiner
internationalen Debitorenbuchhaltung verfi-
gen, kann im Rahmen einer Inhouse-Factoring-
Losung das grenziiberschreitende Forderungs-
management aber auch beim Factoringkunden
verbleiben, und der Exportfactor beschrankt
sich auf die Absicherung und Finanzierung der
Forderungen. Die international agierenden
Factoringgesellschaften zeichnen Kreditlimite
fiir ausldndische Debitoren in der Regel {iber
die eigene Kreditversicherung. Es ist aber auch
moglich, dass der Factoringkunde seine inter-
nationale Kreditversicherung in den Factoring-
vertrag mit einbringt.

2-Factor-Verfahren als Alternative

Eine andere Variante beim Full-Service-Verfah-
ren ist, dass der einheimische Factor im ldnder-
iibergreifenden Factoringverfahren mit einer
ausldndischen Factoringkorrespondenzgesell-
schaft zusammenarbeitet. Im sogenannten 2-
Factor-Verfahren sind einige Factoringinstitute
in der Lage, ihren Kunden spezifisches Know-
how iiber internationale Médrkte global zur Ver-
fligung zu stellen und sie abzusichern. Das 2-
Factor-Verfahren erfolgt im Rahmen einer Mit-
gliedschaft bei dem weltweit fiihrenden inter-
nationalen Factoringverband, Factors Chain In-
ternational, oder dem zweiten globalen Ver-
band, der International Factors Group, auf Basis
eines international giiltigen Regelwerks, das
die grenziiberschreitende Zusammenarbeit zwi-
schen Export- und Importfactoringgesellschaf-
ten regelt. Es stellt zudem allen Mitgliedern
eine standardisierte IT-Software fiir Datenaus-
tausch und Transaktionen zur Verfligung.

Der deutsche Exportfactor beauftragt eine im
Land des Importeurs ansdssige Importfactoring-
gesellschaft, die mit den lokalen Geschéftsge-
braduchen vertraut ist, Kreditlimite auf relevante
Abnehmer zu priifen und zu zeichnen. Auf Ba-
sis des vom Importfactor eingerdumten Kredit-
limits ist der in Deutschland ansdssige Export-
factor zu 100 Prozent gegen den Forderungs-
ausfall versichert. Er erwirbt im Rahmen eines
Factoringvertrages die Forderungen aus dem
Exportgeschdft vom Exporteur, zahlt vom
Bruttorechnungsbetrag in der Regel 90 Prozent
voraus, und behdlt zundchst 10 Prozent als
Sicherheit fiir eventuelle Rechnungsabziige ein.
Nach Ablauf des Zahlungszieles zahlt der Im-
porteur an den Importfactor den kompletten
Rechnungsbetrag, der diese Summe, vermin-
dert um Factoringgebiihren und evtl. getdtigte
Rechnungsabziige, an den Exportfactor weiter-
leitet. Der deutsche Exportfactor zahlt darauf-
hin die verbleibenden 10 Prozent (abziiglich
Factoringkosten und eventuelle Zahlungsmin-
derungen) an den Exporteur aus. Bei Zahlungs-
unféhigkeit des Importeurs ist der Importfactor
verpflichtet, 90 Tage nach Forderungsfilligkeit
den vollen Rechnungsbetrag im Rahmen des
von ihm zugesagten Kreditlimits an den Export-
factor zu erstatten.

Sofort frische Liquiditat

Durch die Nutzung des Exportfactorings ergibt
sich flir den deutschen Exporteur eine Reihe
von Vorteilen, die in der aktuellen Situation
konjunktureller Unsicherheit besonders wichtig
sein kénnen. Indem der Exportfactor dem Ex-
porteur bis zu 90 Prozent des Forderungskauf-
preises sofort ausbezahlt und indem das Finan-
zierungsvolumen durch den revolvierenden, re-
gresslosen Forderungsankauf mit dem Umsatz
wachst, steht frische Liquiditét sofort und in fle-
xibler Weise zur Verfiigung. Dies erleichtert die
weitere Liquiditdtsplanung und schafft Kredit-
spielrdume, da nicht mit verspdteten Zahlungen
der Abnehmer kalkuliert werden muss und kei-
ne Liquiditétsliicken entstehen, die durch Bank-



kredite gedeckt werden miissten. Zudem kann
der Exporteur flexible Zahlungsziele (Open Ac-
count Terms) gewdhren und somit sein Absatz-
potential steigern. Der regresslose Forderungs-
verkauf hat fiir den Exporteur noch einen posi-
tiven Nebeneffekt: Die angekauften Forderun-
gen gehen aus der Bilanz des Exporteurs in die
Bilanz des Exportfactors, die Bilanzsumme ver-
kiirzt sich entsprechend, und die Bilanzstruktur
des Factoringnehmers verbessert sich. Die opti-
mierte Eigenkapitalquote des Exporteurs wirkt
sich wiederum positiv auf das Rating bei seiner
Hausbank aus.

Das anziehende Exportgeschift ist durch den
100-prozentigen Forderungsausfallschutz im
Rahmen der eingerdumten Debitorenlimite ge-
gen Zahlungsausfélle von Importeuren abgesi-
chert. Der Exportfactor priift auBerdem die Bo-

nitdten der ausldndischen Debitoren kontinuier-

lich und {ibernimmt die kostenfreie Rechtsver-
folgung fiir angekaufte Forderungen.

Abwicklung der Exporte wie im Inland

Im 2-Factor-System werden die Exporte wie
im Inlandsgeschidft abgewickelt. Da die aus-

landischen Importeure von lokal ansdssigen
und erfahrenen Importfactors im Rahmen des
Forderungsmanagements betreut werden, miis-
sen weder sprachliche noch kulturelle Barrie-
ren iberwunden werden. Dies wirkt sich meist
positiv auf die Zahlungsmoral des Importeurs
aus. Die Importeure zahlen zudem auf ein Kon-
to des Importfactors im eigenen Land und spa-
ren hierdurch Bankgeb{ihren fiir Auslandsiiber-
weisungen. Auch der administrative Aufwand
und die damit verbundenen Kosten und mégli-
chen Verzdgerungen sind bei diesem Verfahren
deutlich geringer, als wenn beispielsweise der
Importeur bei seiner Bank ein Akkreditiv zu-
gunsten des Exporteurs erdffnen miisste, um
das Geschift abzusichern. Neben den Kosten
fiir die Akkreditivstellung und -priifung wiirde
auch die Kreditlinie des Importeurs belastet.
Die Kosten fiir den Exporteur und damit dem
Factoringnehmer setzen sich in der Regel aus
einer Factoringgebiihr fiir die Absicherung des
Forderungsausfallrisikos und die Forderungsver-
waltung sowie einen marktiiblichen Zinssatz
des Exportfactors fiir die Vorfinanzierung der
Forderungen zusammen. Beim 2-Factor-Verfah-
ren sind die Kosten fiir den korrespondierenden
Importfactor mit zu beriicksichtigen.

Exportfactoring (im 2-Factor System)

1a. Kreditlimit

2c. Forderungsabtretung

Importfactor

3b. Zahlungstransfer

Exportfactor

3a.Zahlung der Rechnung

Abnehmer im Ausland

Wareneinkauf bspw. 60 Tage Zahlungsziel
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