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Die Auswirkungen der aktuellen Fi-
nanz- und Wirtschaftskrise für klei-
ne und mittlere Betriebe reichen je

nach Branche von „marginal“ bis „ruinös“.
Aktuell sehen sich die Unternehmen mit
folgenden Problemen zusätzlich konfron-
tiert: Der Absatz stockt, der Mittelzufluss
aus dem operativen Geschäft versiegt, die
Bonität verschlechtert sich, die Banken
kürzen Kreditlinien, viele moderne Finan-
zierungsinstrumente funktionieren nicht
mehr. Obgleich die traditionellen Haus-
banken nach eigenen Angaben über aus-
reichend Liquidität im Zuge des veränder-
ten Sparverhaltens der Anleger verfügen,
bleibt der Zugang zu Krediten für den Mit-
telstand schwierig. Ganze Branchen wer-
den bei den Banken im Risiko höher einge-
stuft. Statt den Kreditrahmen wie ge-
wünscht zu erweitern, fordern die Institute
teilweise zusätzliche Sicherheiten oder
fahren Kreditlinien drastisch zurück. Dass
sich die Krise tatsächlich auf die Finanzie-
rungsbedingungen des Mittelstandes aus-
wirkt, lässt sich beziffern: Ein Drittel der
von Creditreform im November befragten
Unternehmen gibt an, dass der Zugang zu
Finanzmitteln für sie seit dem Frühjahr
2008 schwieriger oder sogar deutlich
schwieriger geworden ist.

Liquiditätsmanagement 
ist überlebenswichtig
Als Ausweg werden Lieferantenkredite
stärker denn je genutzt, was zu Liquiditäts-
engpässen oder im schlimmsten Fall zur
Zahlungsunfähigkeit des Lieferanten füh-
ren kann. Die Zahl der Unternehmens-
insolvenzen ist 2008 in Deutschland zum 
ersten Mal seit 2003 wieder angestiegen.
Für 2009 erwartet Creditreform ein weite-
res Ansteigen der Unternehmensinsolven-
zen auf 33 000 bis 35 000 Fälle. Die Gründe
dafür liegen auf der Hand: Das Jahr wird
für die gesamte Wirtschaft ein schwieri-
ges Rezessionsjahr werden. Die meisten
Unternehmen müssen ihre Geschäfts-
erwartungen deutlich nach unten revi-
dieren, die Finanzierungssituation der
Unternehmen verschlechtert sich, die
Forderungsausfälle steigen und die Kre-
ditversicherer ziehen sich aus Teilen des
Marktes ganz oder teilweise zurück. In die-
ser Situation wird ein aktives Liquidi-
tätsmanagement für kleine und mittlere

Unternehmen ge-
radezu überlebens-
wichtig. Dabei wird
der Bestand an For-
derungen aus Wa-
renlieferungen und
Dienstleistungen
zunehmend als bis-
lang ungenutzte
Reserve im Net-
toumlaufvermögen
identifiziert.

Factoring bietet
den Unternehmen
in diesem gesamt-
wirtschaftl ichen
Umfeld einen Fi-
nanzierungsbau-
stein, der sie so-
wohl vom Kredit-
vergabeverhalten
der Banken als
auch vom Zah-
lungsverhalten der
Kunden unabhän-
gig macht. Der Fac-
toring-Nehmer erhält dabei vom Factor in-
nerhalb von 48 Stunden mindestens 80 %
des Bruttorechnungsbetrages seiner Aus-
gangsrechnung und kann damit seinerseits
Einkaufsvorteile nutzen beziehungsweise
muss weniger Kontokorrentkredite in An-
spruch nehmen. Den Restbetrag erhält der
Factoring-Nehmer, sobald sein Abnehmer
die Rechnung beim Factor beglichen hat.
Bei Nichtzahlung des Abnehmers erfolgt
die Restzahlung spätestens nach 150 Ta-
gen. Durch den integrierten Delkredere-
schutz wird gerade dem aktuell erhöhten
Ausfallrisiko zu 100 % Rechnung getragen.
Dadurch können Unternehmen den Liqui-
ditätszufluss sicher disponieren. Bei einer
Kreditlinie, die jederzeit gekürzt werden
kann, ist dies nicht der Fall.

Interesse des Mittelstandes an
Factoring steigt stetig
Ein Blick auf die Struktur des deutschen
Factoring-Marktes zeigt, dass das Inter-
esse gerade des Mittelstandes an der Fi-
nanzierungsform Factoring auch in Zei-
ten stürmischer Finanzmärkte weiter zu-
nimmt. So bewegen sich bereits jetzt fast
70 % aller angekauften Forderungen im
Factoring in einem Umsatzsegment bis
zu 7,5 Mio. Euro – mit weiter steigender
Tendenz. Die aktuellen Finanzmarkttur-

bulenzen machen Factoring speziell für
kleine und mittlere Neukunden noch at-
traktiver.

Nach gängiger volkswirtschaftlicher An-
sicht ist die derzeitige Krise keine Nach-
fragekrise. Der Absatzrückgang sei viel-
mehr allein der Finanzkrise geschuldet.
Macht man sich diese Grundannahme zu
Eigen, ist in absehbarer Zeit wieder mit ei-
ner erhöhten Nachfrage zu rechnen, die
durch den Nachholeffekt entsprechend
höher ausfallen dürfte. Der damit einher-
gehende Umsatzanstieg muss für die Liefe-
ranten wiederum finanzierbar sein. Auch
in dieser Situation erweist sich Factoring
als Finanzierungsinstrument der ersten
Wahl, da der Finanzierungsrahmen um-
satzkongruent ist. Dadurch lassen sich
Großaufträge ebenso bedienen wie Kun-
den mit dem Wunsch nach längeren Zah-
lungszielen – ohne das Zahlungsausfallrisi-
ko selber tragen zu müssen.

Fazit: Factoring hilft Unternehmen nicht
nur, die aktuelle Krise unbeschadet zu
überstehen, sondern verschafft insbeson-
dere in der Aufschwungphase immense
Wettbewerbsvorteile.

*Klaus A. Torner ist Geschäftsführer der Crefo
Factoring Westfalen GmbH in Münster und

Sprecher der Crefo Factoring-Gruppe.

Factoring als Kriseninstrument
Crefo Factoring Gruppe | Ein wichtiger Finanzbaustein für KMUs

Klaus A. Torner ist Geschäftsführer von Crefo Factoring
Westfalen und gleichzeitig Sprecher aller Crefo Factoring-
Gesellschaften. Foto: Crefo

Das Leben ist nicht kalkulierbar. Das
wissen wir spätestens seit Herbst
2008, wo die Finanz- und Wirt-

schaftskrise die deutsche Kreditwirtschaft
erreichte. Vertrauen verschwand und Geld
wurde im großen Stil unsichtbar. Mit einer
Zeitverzögerung erreicht uns diese Krise
nun auch im Alltag, die Realwirtschaft ist
betroffen. Vor allem mittelständischen Un-
ternehmen macht diese Krise schwer zu
schaffen. Wäre hier Factoring eine Lösung,
diese schwierigen Zeiten zu überstehen?
Was ist zu tun, wenn Vertrauen zunächst
neu entstehen muss und eine gewisse
Angst vor weiteren Ereignissen noch nicht
völlig abgelegt ist? Der Wirtschaftskurier
sprach mit zwei Finanzexperten der BFS
finance GmbH, einem Tochterunterneh-
men der arvato-Bertelsmann AG: Jürgen
Mattern, Leiter B2B Factoring und Stefan
Bendt, Leiter Risikomanagement.

WirtschaftsKurier: Factoring hat sich als
ein bekanntes alternatives Finanzie-
rungsinstrument im Mittelstand etab-
liert. Ist es richtig, Factoring als eines
der Instrumente zur Linderung der Kre-
ditklemme im Mittelstand zu verstehen?

Jürgen Mattern: Grundsätzlich beinhaltet
das Factoring neben dem Zufluss von Li-
quidität durch den Ankauf und die Fi-
nanzierung des Forderungsbestandes
auch die Übernahme des Forderungs-
ausfallschutzes und die Übernahme des
Debitorenmanagements. Das Finanzie-
rungsprodukt Factoring ausschließlich
auf den Begriff „Liquiditätszufluss“ zu
beschränken, würde daher den Facetten
der integrierten Risiko- und Service-
dienstleistungen sicherlich nicht gerecht
werden. Lediglich die Variante eines
„stillen Inhouse Verfahrens“, also eine
Finanzierungsdienstleistung ohne offe-
ne Abtretung und Übernahme des Debi-
torenmanagements, käme diesem Cha-
rakter nahe.

WiKu: Klingt aber, als würde man beim
stillen Inhouse-Factoring auf zusätzli-
che Chancen und Möglichkeiten ver-
zichten, wenn man als Unternehmen
auch langfristig gut aufgestellt sein
möchte?

Mattern: Ja, insbesondere in Zeiten der ak-
tuellen Finanz- und Wirtschaftskrise
birgt die Zusammenarbeit mit einem
starken Partner eine große Chance. Er

erfüllt nicht nur die Grundvoraussetzun-
gen für einen stetigen Zufluss von liqui-
den Mitteln, son-
dern integriert
auch dienstlei-
stungs- und risiko-
orientierte Mehr-
werte zum Beispiel
in einem so ge-
nannten Full-Ser-
vice-Factor ing-
Verfahren. Im Rah-
men dieser Dienst-
leistung tritt das
Unternehmen zu-
künftig nicht mehr
allein am Markt bei der Durchsetzung
der Forderungen auf, sondern hat einen
bekannten und soliden Partner an seiner

Seite. Allein durch dieses Zusammen-
spiel wird die Zahlungsmoral der Abneh-

mer oftmals nach-
haltig gehoben.
WiKu: Gibt es wei-
tere Vorteile, die
b e r ü c k s i c h t i g t
werden sollten?
Mattern: Factoring-
Anbieter verfügen
oftmals über eine
nicht zu unter-
schätzende Exper-
tise im Bereich des
Risk Monitoring.
Hier wird die Sol-

venz der Abnehmer laufend und voraus-
schauend überprüft, Forderungsausfälle
vermieden und letztlich auch eine

Durchsetzung der Forderung unter-
stützt. Oftmals führt allein die stringente
Vorgehensweise eines zunächst „außen-
stehenden Dritten“ im Bereich des Debi-
torenmanagements zu einer deutlichen
Verstetigung und Kalkulierbarkeit der
Zahlungszuflüsse. Einige Anbieter bie-
ten darüber hinaus individuelle Zusatz-
dienstleistungen im Bereich des Inkasso-
wesens an, die die Vermeidung des Scha-
denfalles zum Ziel haben und nicht erst
bei der Abwicklung eines Schadenfalles
einsetzen.

WiKu: Worauf sollte ein Unternehmen ach-
ten, dass sich für Factoring interessiert?

Mattern: Ohne auf Kostenvorteile durch
eine Flexibilisierung von Fixkosten im
Bereich des Debitorenmanagements
oder auf den 100 %igen Ausfallschutz nä-

her eingehen zu wollen, sollten sich In-
teressenten nicht ausschließlich mit
dem Anspruch einer reinen Finanzie-
rungskomponente begnügen. Gerade in
wirtschaftlich schwierigen Zeiten gilt es,
auch hinter die Kulissen zu schauen und
die Chancen zu erkennen und zu nut-
zen, die eine Factoring-Lösung eines
dienstleistungsorien-
tierten Factoring-An-
bieters auch rechts
und links der Finan-
zierung bieten kann –
es wird sich lohnen!

WiKu: In der Finanz-
dienstleistungsbran-
che wird das Risiko-
management neu ad-
justiert und einer Prü-
fung unterzogen. Was
ist im Jahre 2009 un-
ter dem Begriff „mo-
dernem Risikomana-
gement“ zu verstehen?

Stefan Bendt: Die BFS finance hat hierzu
eine klare Position. „Business is People“
und bleibt es auch. Risiko ist eine Preis-
frage. Ausschlaggebend ist zunächst die
Identifikation der Risikofelder, mit de-
nen es im Factoring umzugehen gilt
und die zwangsläufig eingepreist wer-
den müssen. Dazu zählen Verität, Debi-
toren, Operations und Liquidität. Das
Risikomanagement ist klare Entschei-
dungshilfe  und ermöglicht, ein Ge-
schäft auf Darstellbarkeit zu prüfen. Ge-
meinsam mit den Kunden wird ein kla-
res Bild über den Kaufgegenstand – die
Forderung – skizziert. Hierbei beant-
worten sich die Fragen nach Verität und
Qualität der Debitoren. Die Maßstäbe
hierzu setzen der Markt und der Kunde
im Markt selbst. Neu definiert wurde
unter anderem per Gesetz das Thema
Operations, dem Regelwerk für Richtli-
nien, Qualitätssicherung und rechtliche
Aufsichtsbelange. Ab 2009 sind unter-
schiedliche neue Anforderungen an die
Offenlegungs- und Aufstellungspflich-
ten sowie Melde- und Anzeigenpflich-
ten gemäß KWG zu beachten und um-
zusetzen. Schnelligkeit hinsichtlich An-
passung und Durchführung sind sei-
tens BFS finance selbstverständlich.

WiKu: Geschwundenes Vertrauen ist übli-
cherweise innerhalb der Wirtschaft mit

steigenden Konditionen zu bezahlen
und dadurch ein aktuelles Thema. Wie
stark spüren Sie und Ihre Kunden die
hieraus entstehenden Veränderungen?

Bendt: Wesentliche Komponenten bei der
Finanzierung sind die Referenzzinssätze,
in der Regel Euribor Laufzeiten und die
Fundingkosten. Die unkalkulierbarste

dieser beiden Größen
sind derzeit die Fun-
dingkosten. Trotz fallen-
der Zinsen sind daher
im Moment steigende
Konditionen zu beob-
achten. Allein nur den
Zinssatz im Dienstlei-
stungssegment als
Grundlage einer Ent-
scheidung für eine Zu-
sammenarbeit zu se-
hen, ist deutlich zu kurz
gesprungen. Das sehen
auch die Kunden so. Die

Erfahrung zeigt, dass das Paket einer ge-
samtheitlichen Produktbetrachtung ab-
solut im Vordergrund steht. Hierzu gehö-
ren insbesondere die Fachkompetenz
und die Schnelligkeit sowie ein überzeu-
gender Service.

WiKu: Können Sie als Dienstleister, im
Rahmen der neuen aufsichtsrechtlichen
Vorgaben, anderen Factoring-Instituten
entsprechenden Service anbieten?

Bendt: Grundsätzlich ist das möglich. Im
Zuge des Inkrafttretens des Jahressteu-
ergesetzes 2009 am 23.12.2008 zählt das
Factoring zu den so genannten Finanz-
dienstleistungen (Paragraf 1 KWG). Wer
das Factoring betreiben will, benötigt
daher heute die Erlaubnis der Bundes-
anstalt für Finanzdienstleistungsauf-
sicht (Paragraf 32 KWG). Hintergrund
der Erlaubnispflicht ist, das Factoring
als Finanzierungsfunktion im Mittel-
stand eine zentrale Funktion einnimmt.
Um der Gefahr von Funktionsstörungen
durch unsolide Geschäftsführungsprakti-
ken und damit anschlussweise schwe-
rer Schäden bei den Kunden und der
Wirtschaft vorzubeugen, rechtfertig al-
lein diese Gefahr eine eingeschränkte
Aufsicht. Die BFS finance ist aufgrund
ihrer eigenen Aktivitäten im Rahmen
der neuen Anforderungen auch als
Dienstleister für andere Unternehmen
gut aufgestellt.

Jürgen Mattern, Leiter B2B Factoring, und Stefan Bendt, Leiter Risikomanagement von BFS finance GmbH, einem Toch-
terunternehmen der arvato-Bertelsmann AG. Fotos: BFS finance

„Factoring-Anbieter 
verfügen oft über eine 
nicht zu unterschät-
zende Expertise im

Bereich des 
Risk Monitoring.“ 
Jürgen Mattern, 

Leiter B2B Factoring 
BFS finance 

„Allein nur den Zinssatz im
Dienstleistungssegment als
Grundlage einer Entschei-
dung für eine Zusammen-

arbeit zu sehen, ist deutlich
zu kurz gesprungen.“ 

Stefan Bendt, Leiter Risiko-
management BFS finance 

Factoring erlebt Boom
SüdFactoring GmbH | Chancen erst recht in turbulenten Zeiten nutzen

VON HORST JOACHIM WIELAND*

Die gesamtwirtschaftliche Entwick-
lung hat sich insbesondere in den
letzten sechs Monaten rapide ge-

ändert. Doch auch in diesen unruhigen Zei-
ten bestehen Chancen für Unternehmer.

Die Nachrichten und Meldungen haben
sich in den letzten Wochen und Monaten
überschlagen. Es hat den Anschein, dass
jeden Tag eine neue, größere Hiobsbot-
schaft veröffentlicht wird. Die Wirtschafts-
indikatoren sprechen eine deutliche Spra-
che: Das Bruttoinlandsprodukt der Euro-
Zone sank im vierten Quartal 2008 um
1,5 % im Vergleich zum Vorjahr. Der Rück-
gang der Wirtschaftsleistung in Deutsch-
land betrug in diesem Zeitraum sogar
2,1 %, der stärkste Einbruch seit mehr als
20 Jahren. 

Einher geht diese Entwicklung mit einem
Anstieg der Unternehmensinsolvenzen. In
den USA stiegen die Unternehmensinsol-
venzen von 28 322 in 2007 auf 41 192 in
2008 an. Eine Schätzung des Kreditversi-
cherers EulerHermes geht für das Jahr 2009
von einem drastischen Anstieg auf über
62 000 Unternehmensinsolvenzen aus. In
Westeuropa sind die Unternehmensinsol-
venzen von 148 893 im Jahr 2007 auf
169 035 in 2008 angewachsen. Für 2009
werden in Westeuropa insgesamt 197 248
Unternehmensinsolvenzen prognostiziert.
Im Jahr 2008 stiegen die Unternehmensinsol-
venzen in Deutschland gegenüber dem Vorjahr
um 940 auf 30 100 an. In der Bundesrepublik
wird der konjunkturelle Abschwung eine Insol-
venzwelle auslösen. Wirtschaftsexperten rech-
nen in 2009 mit 34 000 Insolvenzen in Deutsch-
land. 

Dieses wirtschaftliche Umfeld drängt die
Entscheidungsträger, neue Wege in allen Be-
reichen ihres Unternehmens zu suchen,
auszuwählen und einzuschlagen. Auch in
schwierigen Zeiten gibt es – über alle Bran-
chen hinweg gesehen – Gewinner und Ver-
lierer. Die Frage ist nur, wie kann ein Un-
ternehmen die derzeitige Situation für sich
zum Vorteil nutzen? 

Der gesamte Wirtschaftskreislauf leidet
unter der Verknappung der Liquidität und
der Unsicherheit über die wirtschaftliche
Bonität der Marktteilnehmer. Die Märkte
sind durch einen starken Vertrauensverlust
gekennzeichnet, da verstärkt auch Traditi-
onsunternehmen zahlungsunfähig wer-
den. In diesem Klima der allgemeinen Ver-

unsicherung können Unternehmen den
größten Nutzen erzielen, die ihre Kunden-
beziehungen ausbauen und gleichzeitig
ihre Liquidität sichern. Das wirtschaftliche
Dilemma kann professionell überwunden
werden: Liquidität durch den regresslosen
Verkauf der Forderungen. Unter dem Na-
men Factoring ist dieses Lösungskonzept
bereits seit Jahrzehnten am Markt einge-
führt und bekannt. Aktuell erlebt diese
Form der Finanzierung und des Risiko-
transfers im Debitorenbestand einen
Boom. Der Forderungsverkauf wird nicht
als „Makel“ gesehen, sondern ist Ausdruck
eines großen Vertrauens in den Factoring-
Nehmer und die Qualität seiner Forderun-
gen.

Die verstärkte Nachfrage nach Forde-
rungsfinanzierungslösungen setzte bereits
in den letzten 10 Jahren ein. Der über Fac-
toring abgebildete Umsatz entwickelte sich
rasant: von 20,4 Mrd. Euro in 1998 über
35,1 Mrd. Euro (2003) bis über 100 Mrd.
Euro im Jahr 2008. Sicherlich hat die Dis-
kussion zur Einführung von Basel II im
Kreditmanagementprozess der Banken
und Sparkassen diese Entwicklung begün-

stigt. Als allgemeine Begründung für den
großen Erfolg von Factoring reicht diese
Erklärung jedoch nicht aus. Der Vorteil von
Factoring liegt in der Kombination seiner
Dienstleistungsbestandteile:

100 %ige Sicherheit durch den regresslo-
sen Verkauf der Forderungen; Abneh-
mer-insolvenzen tangieren den Forde-
rungsverkäufer nicht mehr;
Sofortige Liquidität erhält der Forde-
rungsverkäufer auch bei Einräumung
lang-fristiger Zahlungsziele;
Kosteneinsparungspotential durch Out-
Sourcing der Debitoren-Buchhaltung 
Umsatzkongruente Finanzierung bei einem
starken, verlässlichen Finanzpartner.

Ein Unternehmen mit 
langer Tradition
Gerade der letzte Aspekt spielt eine wichti-
ge Rolle bei der Wahl des Factoring-Part-
ners. Der Erfolg des Factoring-Geschäfts
lockt viele Marktteilnehmer an. Eine nahe-
zu unübersichtliche Anzahl von Gesell-
schaften wurde in den letzten fünf Jahren
gegründet. Banken und Investoren aus der
ganzen Welt haben in Deutschland eigene
Factoring-Institute gegründet. Um einen
qualitativ hochwertigen Standard der An-
bieter weiterhin in Deutschland sicherzu-
stellen, hat das Bundesamt für Finanz-
dienstleitungen (BaFin), die Factoring-In-
stitute unter ihre Kreditaufsicht gestellt
und ein entsprechendes Regelwerk erlas-
sen. Diese erhöhten Anforderungen wer-
den zwangsläufig zu einer Marktbereini-
gung auf Seiten der Factoring-Anbieter
führen. Die SüdFactoring ist mit ihrer über
40jährigen Expertise auf dem Gebiet der
Forderungsfinanzierung die älteste Facto-
ring-Gesellschaft mit deutschem Gesell-
schafterhintergrund. Seit Gründung der
Gesellschaft wendet sie ein hohes Niveau
im Risikomanagement und bei ihren eige-
nen Prozessen an. Die Technologieführer-
schaft der SüdFactoring ist die Basis für effi-
ziente Prozesse im eigenen Haus und in der
Zusammenarbeit mit den Kunden. Die lang-
jährige Erfahrung der Mitarbeiter und die
kreativen Lösungskonzepte prägen das part-
nerschaftliche Miteinander mit den Unter-
nehmen: Factoring wird nicht als kurzfristi-
ges Produkt gesehen, sondern ist Bestandteil
einer soliden Unternehmensfinanzierung.
Nicht ohne Grund wissen das unsere Kun-
den zu schätzen: überdurchschnittlich lange
Kundenbeziehungen im Hause der SüdFacto-
ring – die längste Kundenbeziehung besteht
bereits seit über 34 Jahren.

*Horst Joachim Wieland ist Geschäftsführer
der SüdFactoring GmbH.

Horst Joachim Wieland ist Geschäfts-
führer der SüdFactoring GmbH mit Sitz
in Stuttgart. Foto: SüdFactoring

Mehr als nur Liquidität
Interview | Jürgen Mattern und Stefan Bendt von BFS finance GmbH
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