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Mittelsténdische Unternehmensfinanzierung

Im Wandel

Finetrading als mégliche Alternative

PETRI PENNANEN

Der Markt fiir Unternehmensfinanzierung steht vor einem radi-
kalen Wandel. Die weltweite Finanz- und Wirtschaftskrise und
die europiische Staatsschuldenkrise sind Ausloser dieser Ent-
wicklung gewesen. Nun sollen sich Banken in einem kiinftigen
Krisenfall aus eigener Kraft stabilisieren und retten. Nach dem
Willen des Baseler Ausschusses fiir Bankenaufsicht sorgen dafiir
neue regulatorische Rahmenbedingungen, vor allem Basel I11.
Diese Vorgabe, die bis 2019 schrittweise umzusetzen ist, l6st bei
vielen mittelstindischen Unternehmen ein Umdenken aus. Hier
stellt sich Finetrading als Alternative auf,

Schon jetzt stellt die chronische Fi-
genkapitalschwiiche fiir den deut-
schen Mittelstand eine Herausfor-
derung dar. In der Regel miissen
Auftrige vorfinanziert werden. Dies
bindet unternehmerisches Kapital,
ohne dass Geld in das Unternehmen
eingeflossen ist. Das Kapital zur kurz-
fristigen Finanzierung fehlt. Die
strengeren  Finanzmarktregulierun-
gen fiihren zunehmend zu einer rest-
riktiveren Kreditvergabe der Banken.
Das befiirchten gerade im Hinblick
auf Basel IIT nun viele Mittelstindler.

In der jetzigen Phase brauchen Unter-
nehmen daher mehr denn je Alterna-
tiven bezichungsweise Erginzungen
zum Bankkredit. Dieser bleibt wohl
das wichtigste Instrument der Fremd-
finanzierung — allerdings mit tenden-
ziell eher sinkender Bedeutung, wie
die Studie ,Agenda Mittelstand: Wege
zum Wachstum® der Unternehmens-
beratung Ernst & Young feststellt.
Demnach nutzen derzeit 54 Prozent
der Mittelstindler Bankdarlehen,
2005 lag dieser Anteil noch bei 62
Prozent. Zeitgleich haben Finanzie-
rungsalternativen in den letzten Jah-
ren erheblich an Bedeutung gewon-

nen. Kein Wunder, denn diese Studie
zeigt ndmlich auflerdem: Unterneh-
men, die sich nicht nur traditionell
finanzieren, sondern daneben auf
moderne Finanzierungsinstrumente
setzen, wachsen signifikant schneller.

Die Geschiftsidee

Eine noch vergleichsweise junge
Alternative zur klassischen Finanzie-
rung stellt Finetrading dar. Finetra-
ding verfolgt das Ziel, mittelstindi-
schen  Unternehmen ungenutztes
Skonto zuginglich zu machen und
Liquiditat freizusetzen. Finetrading
basiert auf einer Dreiecksbeziehung:
Wihrend fiir den Lieferanten die
schnelle Bezahlung seiner Rechnung
im Mittelpunkt steht und er als Anreiz
dafiir haufig Skonto gewihrt, wollen
Abnehmer die Zahlung in der Regel
so weit wie mdoglich hinauszogern.
Genau an diesem Spannungsverhilt-
nis zwischen Lieferant und Abnehmer
setzt Finetrading an. Zwischen Ab-
nehmer und Lieferant schaltet sich ein
Zwischenhiindler ein, der Finetrader.
Er tritt, nachdem sich die beiden
Parteien handelseinig sind, als neuer

Debitor auf und erwirbt die Waren
gemifl Kundenauftrag. Wihrend die
Ware direkt an den Abnehmer gelie-
fert wird, geht die Rechnung an den
Finetrader und wird von ihm sofort
bezahlt.

Der Lieferant profitiert vom Weg-
fall des Ausfallrisikos und einem plan-
baren Zahlungseingang, Mit dem Ab-
nehmer vereinbart der Finetrader ein
Zahlungsziel von bis zu 120 Tagen.
Das Unternehmen nutzt die Vorteile
des Skontos und gewinnt Zeit, um vor
der Bezahlung der bestellten Ware am
Markt Umsatz zu generieren. Der Ab-
nehmer allein entscheidet, wie lange
er diesen verlingerten ,Lieferanten-
kredit” nutzt. Bis zur endgiiltigen Be-
zahlung bleiben die Eigentumsrechte
an der Lieferung bei der Finetrading-
Gesellschaft, die dem Abnehmer aller-
dings das Recht zur Be- und Verarbei-
tung sowie zur weiteren Verduferung
einrdumt.

Aktuell greifen nach Branchen-
schitzungen iiber 2000 mittelstindi-
sche Unternehmen aus allen Bran-
chen und Gréfenklassen bereits auf
Finetrading zuriick. Jedoch gibt es
nur wenige Anbieter, die wirklich re-
levante Einkaufsvolumina finanzie-
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Tabelle 1: Einsatzmdglichkeiten
von Finetrading

Einsatzmoglichkeiten

Zur Finanzierung von
Wachstumsphasen

Zur Uberbriickung von
Kapitalbindung

Zur Erganzung von Kreditlinien
Zur Erhdhung der Liquiditat
Zum Ausgleich von Saisonspitzen
Zur Verbesserung von
Einkaufskonditionen

Zur Erweiterung der
Kreditversicherungslinie

Zur Optimierung von
Bilanzkennzahlen
Quelle: WCF

ren, also Summen zwischen 250000
und 15 Millionen Euro. WCF-Finetra-
ding stellt zurzeit schon zweistellige
Millionen-Limite bereit. Das Unter-
nehmen mit vier Standorten in
Deutschland ist in den vergangenen
Jahren jeweils zweistellig gewachsen.
2013 konnte es seinen Jahresumsatz
um zehn Prozent auf knapp 180 Milli-
onen Euro steigern.

Einsatzmoglichkeiten

Grundsitzlich ist Finetrading fiir
alle Branchen attraktiv, vorausgesetzt
die jeweilige Ware ist handelbar. Un-
ternehmen, deren Geschiftsmodell
auf einer umfangreichen Warenvor-
finanzierung aufbaut, profitieren be-
sonders von dieser Alternative zu her-
kommlichen Finanzierungsformen.
Denn gerade im Saisongeschift oder
zu Spitzenzeiten lisst sich durch Fine-
trading die finanzielle Belastung auf
bis zu vier Monate vor- oder nachver-
teilen. So werden immer tatsichlich
bendtigte Volumina geordert. Das
Unternehmen befindet sich damit in
der Lage, auf volatile Marktpreise
strategisch zu reagieren. Eine Order
auf Rohstoffmirkten erfolgt dann
beispielsweise nicht mehr in Abhin-
gigkeit verfiigbarer eigener Mittel.
Finetrading stabilisiert den Kassen-
bestand, ohne die kurzfristigen Bank-

verbindlichkeiten zu erhohen. Der
Wareneinkauf belastet die Liquiditiit
erst zeitversetzt (Tabelle 1).

Besonderheiten

Anders als beim Factoring ent-
scheidet der Unternehmer beim Fine-
trading bei jeder Bestellung, welches
Einkaufsvolumen er wann und mit
welchem Lieferanten iiber das Instru-
ment abwickelt. Bei einem Factoring-
Programm dagegen miissen Forderun-
gen von vorab definierten Debitoren
ausnahmslos angedient werden. Ein
weiterer Unterschied zwischen Facto-
ring und Finetrading liegt unter an-
derem in der Vorlaufzeit. Wihrend es
beim Factoring von der Beantragung
bis zur ersten Nutzung unter Umstin-
den bis zu vier Monate dauert, ldsst
sich Finetrading im Idealfall bereits
nach einer Woche einsetzen.

Fiir die Vergabe einer Finetrading-
Linie bewertet man zunichst die Bo-
nitit anhand der letzten testierten
Jahresabschliisse, der aktuellen be-
triebswirtschaftlichen Auswertungen
inklusive Summen- und Saldenlisten,
einem aktuellen Bankenspiegel und
der Planzahlen. An dieser Stelle wird
auch eine Warenkreditversicherung
eingebunden und bei der Bonititsprii-
fung hinzugezogen. Bei erfolgreicher
Bonitatspriifung erhilt der Kunde ein
Finetrading-Limit, in dessen Rahmen
er Wareneinkiufe titigen kann. Der
Finetrader schlief3t fiir jedes vergebene
Limit eine Kreditversicherung ab, die
zugleich die Limit-Obergrenze fiir
einen Bestellzyklus darstellt. In der
Regel dauert es im Schnitt zehn Werk-
tage, um Unternehmen ein Einkaufs-
limit zur Verfiigung zu stellen.

Zum Vergleich: Die Bewilligung
eines Bankenkredits dauert mog-
licherweise mehrere Wochen, wenn
nicht gar Monate. Banken wollen si-
cherstellen, trotzdem fiir ihre mittel-
stindischen Kunden die erste Adresse
in Finanzierungsfragen zu bleiben;
deshalb bieten viele von ithnen mitt-
lerweile selbst ein breites Angebot an
Finanzierungsinstrumenten an. WCF

bekommt derzeit verstirkt Anfragen
von Banken, bei denen aufgrund der
aktuellen wirtschaftlichen Lage ihre
Linien fiir bestimmte Unternehmen
voll ausgeschopft sind. Somit hat Fi-
netrading eine erginzende Wirkung.
Mithilfe von Finetrading bieten Ban-
ken nicht nur eine praxiserprobte und
individuelle Losung an, vielmehr pro-
fitieren sie selbst von dieser Ergian-
zung. Ohne die Sicherheitsverein-
barung zu verindern, ermdglichen
die Banken ihren Kunden so hohere
Einkaufsvolumina und damit die Rea-
lisierung von niedrigeren Marktprei-
sen und Zusatzgeschift.

Das Internationale Bankhaus Bo-
densee AG (IBB) bietet Finetrading
als Erganzung zur klassischen Finan-
zierung bereits seit 2008 an. ,Um den
Herausforderungen des Markts ge-
recht zu werden, brauchen Mittel-
stindler in Zukunft nimlich mehr als
Standardlgsungen in der Unterneh-
mensfinanzierung. Unter anderem
haben wir uns deshalb dafiir entschie-
den, mit alternativen Finanzierungs-
gebern zu kooperieren — zum Beispiel
auf dem Gebiet Finetrading”, so Ste-
phan Schnippe, Vorstand der 1BB.

Rahmenbedingungen

Je nach Warenvolumen, Bonitit
sowie dem vereinbarten Zeitpunkt
der Riickzahlung deckt das verein-
barte Skonto die Kosten des Finetra-
dings teilweise oder komplett ab. Die
Berechnung der Leistungsgebiithren
erfolgt taggenau. Somit entscheidet
letztlich der Kunde tiber die Kosten.
Die Bereitstellung eines Finetrading-
Limits macht jihrlich eine Gebiihr
fillig, die sich nach der Héhe des Li-
mits berechnet.

Im Gegenzug bietet Finetrading
viele Vorteile — angefangen bei einer
verbesserten  Verhandlungsposition
gegeniiber Zulieferern bei kiinftigen
Geschiften. Es konnen zusitzliche
Auftrige abgewickelt und so mehr
Umsatz generiert werden. Auch ein
expansives Wachstum lidsst sich finan-
zieren, selbst wenn der iibliche Finan-
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zierungsrahmen dies nicht oder nur
schwer zuldsst. Mit Finetrading kann
der Kunde das Kreditlimit des Fine-
traders mitnutzen und auf diese Weise
grofere Bestellungen abwickeln.

Fiir viele Unternehmen sind Ein-
kiiufe aus einem Drittland selbstver-
stindlich, obwohl sie mit erhéhten
Risiken einhergehen. Zudem hat ein
Einkauf im Ausland meistens lange
Frachtzeiten zur Folge. Finetrading
bietet mehr Sicherheit im Sourcing
und reduziert die Alkkreditiv- und/
oder Avalkosten auf Null.

Insgesamt aber beschrinkt sich der
Nutzen des Finetradings fiir den Kun-
den keineswegs nur auf die finanz-
wirtschaftlichen Vorteile. Den Un-
ternechmer bringt diese Form der
Finanzierung in eine giinstigere Posi-
tion gegeniiber seinen Lieferanten.
Der Handel zwischen Unternehmen
ist immer eine Partnerschaft, die von
deren Auftreten abhingt. Ein Abneh-
mer, der immer sicher und schnell
bezahlt, besitzt eine andere Verhand-
lungsmacht. Er kann einerseits seine
Einkaufsposition deutlich verbessern
und Vorteile realisieren, etwa indem er
héhere Mengen abnimmt und Skalen-
effekte erzielt oder als piinktlich zah-
lender Kiufer hohere Boni aushandelt,
weil er dem Lieferanten ein Inkasso-
management erspart. Andererseits
kann er sich aber durch die Zusam-
menarbeit mit einer Finetrading-Ge-
sellschaft viel stirker als strategischer
Partner positionieren, der positive
Aufmerksamkeit auf sich lenkt.
Grundsitzlich gilt, je schneller liquide
Mittel bereitstehen, desto giinstiger
kénnen Unternehmen einkaufen.

Vorteile fiir Lieferanten

Neben dem Abnehmer profitiert
der Lieferant von Finetrading; denn
fir ihn ist es von grofler Bedeutung,
ob seine Kunden rechtzeitig und zu-
verlissig bezahlen (Tabelle 2). Robert
Schridel, Geschiftsfithrer der Pioneer
Medical Devices AG in Berlin: ,Wir
haben jetzt den Vorteil, dass wir un-
sere Lieferanten nicht warten lassen

Tabelle 2: Vorteile durch Finetrading

Vorteile fiir Abnehmer Vorteile fiir Lieferanten

Zeitgewinn Zahlung der Rechnung innerhalb der
Skontofrist

Erhéhung der Liquiditat/ Wegfall Ausfallrisiko

Reduzierung des gebundenen Kapitals
Starkung der Bonitét

Erhéhung der Flexibilitat/
Erweiterung des Handlungsspielraums

Nutzung des Skonto

Verbesserung des Verschuld ung;sgrades
Verbesserung der Bilanzkennzahlen
Verbesserung des Ratings

Ziigige Abwicklung
Leichte Implementierung

Schnelle Akzeptanz von Finetrading bei
Lieferanten

Quelle: WCF

Planbarer Zahlungseingang
Erhéhung der Liquiditét

Verbesserung der Bilanzkennzahlen
Keine zusétzlichen Kosten
Einfache Implementierung

Alleinstellungsmerkmal: 120 Tage
Zahlungsziel fiir Kunden

Stdrkere Kundenbindung

miissen, bis unsere Kunden bezahlen.
Durch die schnelle Liquiditit befinden
sich unsere Lieferanten jetzt in einem
Zufriedenheitsstatus, der uns natiir-
lich ebenso entspannt. Mittelstand —
vierzehn Tage Bezahlung — das ist
schon gut.“ Mithilfe von Finetrading
kann sein Unternehmen nicht nur
medizinische Produkte neu auftberei-

ten, sondern auch in einigen Produkt-
bereichen, wie etwa in der Orthopidie
und Kardiologie, selbst Instrumente
herstellen, die von Haus aus auf die
Mehrfachverwendung ausgelegt sind.

Erhilt der Lieferant sein Geld
fristgerecht, macht sich das in einer
stabileren Liquiditdt und einer besse-

Abbildung 1: Ablauf Warenfinanzierung

WCF

<<

Verhandlung, Bestellung,

Warenlieferung und Kontrolle

Lieferant

Quelle: WCF

Abnehmer

FLF 4/2014



176

Finanzierung \
Leasing o
Factoring

Abbildung 2: Ablauf Konsignationslager-Off-Balance
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Quelle: WCF

1 Definieren Produkt, Menge und Preis

Abnehmer

ren Finanzsituation bemerkbar. Forde-
rungen aus Lieferungen und Leis-
tungen wandeln sich in Bank- und
Barvermogen, mit dem Verbindlich-
keiten getilgt oder Investitionen finan-
ziert werden kénnen. Damit verbessert
sich tendenziell der Verschuldungs-
grad der Firma, was sich auf deren
Kreditwiirdigkeit und Kreditkonditio-
nen auswirkt.

Insgesamt realisiert auch der Lie-
ferant mit Finetrading finanzielle
Vorteile und eine bessere strategische
Position, indem er diese Erginzung
zur gingigen Finanzierung zur
Stirkung seiner Wettbewerbsposition
nutzt und sie gezielt in der Vermark-
tung seiner Produkte einsetzt. Dies
gilt zum Beispiel ganz besonders
bei Kunden, die wegen saisonaler

Abbildung 3: Ablauf Absatzfinanzierung

3 Riickzahlung nach bis

WCF

Quelle: WCF

zu 120 Tagen

Abnehmer

Schwankungen regelm:iflig mit Liqui-
ditidtsengpissen zu kimpfen haben.

Produktportfolio

Neben der klassischen Warenfi-
nanzierung bietet WCF die Abwick-
lung von importierten Warenliefe-
rungen aus dem EU-Ausland und
Drittlindern an. Das heifit: Der in-
ternationale Lieferant im Drittland
erhilt sein Geld sofort und nicht erst
nach dem Fintreffen der Ware im
européischen Freihafen. Auflerdem
tibernimmt WCF sidmtliche Ausfall-
risiken des deutschen Abnehmers
(Abbildung 1, Seite 175).

Das zweite Produkt aus dem Hause
WCEF ist das Konsignationslager-Off-
Balance, das zunehmend Bedeutung
erfahrt, weil Konsignationslager auf-
grund der Engpiisse in der globalen
Warenbeschaffung an Bedeutung ge-
winnen. Sie haben allerdings fiir Liefe-
ranten einen entscheidenden Nachteil:
Er kann dem Abnehmer erst nach der
Entnahme eine Rechnung schicken.
Das bindet Kapital — mitunter schlum-
mern Millionen in den Lagern. Darii-
ber hinaus schmiilert das die Liquidi-
tit und damit die unternehmerischen
Freirdume. Insbesondere in Krisen
wirkt die Bindung von Kapital im
Lager verschérfend. Finetrading schaftt
hier Abhilfe. Der Finetrader kauft auf
Bestellung des Kunden das Konsig-
nationslager beim Lieferanten und
nimmt es auf seine Bilanz. Dabei kann
das Lager beim Lieferanten, beim
Kunden selbst oder an einem anderen
Ort sein. Der Kunde entnimmt die
Ware, wenn er sie braucht und bezahlt
sie demnach erst nach der Entnahme,
maximal aber nach 120 Tagen (Abbil-
dung 2).

Finetrading gilt — last but not least
— daneben als effizientes Instrument
zur Absatzfinanzierung. WCFE agiert
bei dieser Form der Absatzfinanzie-
rung als Zwischenhiindler, ist also De-
bitor des Lieferanten und Kreditor fiir
dessen Kunden. Durch den Einsatz
von Finetrading erhilt der Lieferant
piinktlich seine Zahlung und verkiirzt
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seine Debitorenlaufzeit. Der Kunde
seinerseits kann das verlingerte Zah-
lungsziel von bis zu 120 Tagen nutzen
(Abbildung 3, Seite 176).

Neben Finetrading gibt es aber
noch diverse andere Finanzierungsal-
ternativen, beispielsweise Factoring.
Zunichst scheinen beide Werkzeuge
sehr dhnlich. Beide helfen zweifelsfrei
bei der Optimierung von Working
Capital, also Liquiditdt. Wahrend Fac-
toring aber die Liquiditit erst beim
Verkauf schafft, also am Ende der
Wertschipfungskette — setzt Finetra-
ding schon beim Einkauf an:

b LEs handelt sich hierbei um ein
Handelsgeschift und bei Facto-
ring um ein Finanzierungsge-
schift.

Factoring fiihrt beim Forderungs-
verkdufer zu einer deutlichen Bilanz-
verkiirzung und damit zu einer Ver-
besserung der Eigenkapitalquote.
Finetrading erreicht beim Lieferanten
eine Bilanzverkiirzung, und zugleich
— da der Einkdufer weniger Kapital
bindet — kommt es zu einer Optimie-
rung der Bilanzkennzahlen.

Das Debitorenmanagement stellt
ebenso ein Unterscheidungskriterium
dar. Factoring fithrt im offenen Ver-
fahren zu einer Entlastung im Debito-
renmanagement, wobei die Abneh-
mer des Factoring-Kunden mit jeder
Rechnung iiber den Verkauf ihrer
Forderung informiert werden (Aus-
nahme stilles Factoring). Auf das Kre-
ditorenmanagement wirkt sich Facto-
ring nicht aus — wihrend Finetrading
die Beziehung zum Lieferanten ent-
lastet und die eigene Bonitit erhoht.
Finetrading richtet sich an alle Gro-
Benklassen und Branchen. Beim Fac-
toring bestehen oftmals Restriktionen
hinsichtlich Branchen, Debitorenarten
(B2B, B2C), insbesondere im Retou-
ren-Geschiift, bei Risikokonzentra-
tion und bei Gegenforderungen.

Factoring-Unternehmen unterlie-
gen internationalen Beschrinkungen.
Als Handelsunternehmen sind Fine-
trading-Gesellschaften von diesen

Beschriinkungen oft nicht betroffen.
In Kooperation mit einem Factoring-
Unternehmen bieten sie deshalb einen
Mehrwert. Gerade beim Reverse Fac-
toring, das auf die Lieferanten der
Kunden abzielt, finden sich Ankniip-
fungspunkte. In diesem Fall muss die
Factoring-Gesellschaft sowohl mit
dem Kunden als auch mit jedem sei-
ner Lieferanten jeweils einen Rah-
menvertrag schlieffen. Das erhoht
nicht nur die Komplexitit des Prozes-
ses, sondern iiberdies den zeitlichen
Rahmen und stofit nicht immer auf
Akzeptanz bei Lieferanten.

Beim Finetrading gestaltet sich
die rechtliche Konstellation ganz an-
ders. Hier schliefft die Finetrading-
Gesellschaft den Vertrag nur mit dem
Kunden, und dieser kann das geneh-
migte Limit fiir alle Lieferanten sei-
ner Wahl nutzen. Gerade bei auslin-
dischen Lieferanten profitiert der
Factor von einer Kooperation. Denn
nationale  Factoring-Unternehmen
konnen — aus rechtlichen Griinden —
auslindische Lieferanten hdufig nicht
einbeziehen. In solchen Situationen
schafft Finetrading, das auslindische
Lieferanten problemlos einbinden
kann, Abhilfe, indem es als Abwick-
lungsplattform fiir alle Vorginge vor
der factorablen Forderung genutzt
wird.

Finetrading und Factoring

Die Finetrading-Plattform biindelt
die Forderungen aller Lieferanten,
und die angeschlossene, factorable
Forderung der Finetrading-Gesell-
schaft gegen den Kunden wird im
Rahmen der Kooperation an das
Factoring-Unternehmen verkauft. So
profitieren beide, die Factoring-

und die Finetrading-Gesellschaft. Die
Factoring-Gesellschaft gewinnt durch
die Abwicklungsplattform und den
vereinfachten Prozess, die Finetra-
ding-Gesellschaft durch den Verkauf
der Forderung an das Factoring-
Unternehmen und damit durch die
Abtretung von Forderungsausfalls-
risiken.

Trotz oder gerade wegen der zahl-
reichen Unterschiede ist ein Zu-
sammenspiel von Finetrading und
Factoring durchaus denkbar. Beide
Instrumente haben eine komplemen-
tire Wirkung und schliefien sich kei-
neswegs gegenseitig aus. Der Einsatz
von Finetrading und die damit ein-
hergehende optimierte Warenein-
kaufsfinanzierung versetzen ein Un-
ternchmen in die Lage, nach dem
Verkauf fertiger Giiter Factoring zu
nutzen. Konkret sihe das so aus: Das
Zahlungsziel von Finetrading deckt
die Lieferung, Lagerung der Rohma-
terialien, Produktion sowie Lagerung
der Fertigwaren ab. Der Kunde kauft
die benétigte Ware iiber seine Ein-
kaufslinie bei einer Finetrading-Ge-
sellschaft ein. Sobald er diese Ware an
seine Abnehmer weiterverkauft, kann
er die Forderung, die er gegen seine
Abnehmer stellt, an ein Factoring-
Unternehmen  weiterverkaufen. In
diesem Fall muss er die Finetrading-
Gesellschaft sofort nach Zahlungsein-
gang durch den Factorer und nicht
erst nach 120 Tagen bezahlen. Damit
vermeidet man einen Konflikt zwi-
schen dem Finetrading- und dem
Factoring-Anbieter hinsichtlich des
Eigentumsvorbehalts. So bewahrt der
Kunde iiber den gesamten Wert-
schopfungsprozess — von der Liefe-
rung bis zum Verkauf der Ware — mit
der Kombination Finetrading und
Factoring seine Liquiditit. «
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