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Fliissig im Einkauf

Der Einkauf von Produktionsmaterial belastet die Liquiditat. Doch die Kontokorrentlinien,
die die Banken ihren Firmenkunden dafiir einrdumen, sind meistens knapp bemessen.
Ein neues Instrument zur Mittelstandsfinanzierung sorgt fiir Entlastung.

Von Stefan Beste

s gibt vermutlich nicht viele, die
E von der aktuellen Bankenkrise pro-

fitieren. Doch Clemens Wagner
diirfte dazugehoren. Der Miinchner Un-
ternehmer ist derzeit dabei, mit einem in-
novativen Finanzierungsprodukt fiir Mit-
telstdndler den Markt zu erschlieBen -
da kommt ihm die momentane Zurtick-
haltung der Banken gerade recht.

Notig hatte er sie vermutlich aber
nicht. Denn das, was Wagner und sein
Partner Thomas Vinnen ersonnen haben,
hat durchaus das Zeug dazu, den Markt
fiir Unternehmensfinanzierungen dauer-
haft um eine neue Variante zu berei-
chern. Seit gut einem Jahr bieten die bei-
den Unternehmer ein Produkt an, das sie
Finetrading nennen. Den Begriff haben
sie sich schiitzen lassen.

Finetrading kommt bei der Warenein-
kaufsfinanzierung zum Einsatz. Ahnlich
wie beim Factoring wird dabei in die Kun-
den/Lieferanten-Beziehung ein dritter
Teilnehmer eingeschaltet, der die finan-

zielle Seite des Handelsgeschafts abwi-
ckelt. Der Finanzdienstleister sorgt dabei
einerseits fiir die prompte Bezahlung der
Ware und rédumt andererseits seinem
Kunden ein lingerfristiges Zahlungsziel
von maximal vier Monaten ein.

Auf diese Weise haben beide Seiten einen
Nutzen: der Lieferant, dem die schnelle
Begleichung seiner Rechnung garantiert
wird. Und der Kaufer, der ein neues Inst-
rument an die Hand bekommt, mit des-
sen Hilfe er sein Working Capital giins-
tig finanzieren und seine Liquiditat nach-
haltig verbessern kann.

,Gerade kleinere Mittelstandler mit
Umsidtzen im einstelligen oder knapp
zweistelligen Millionenbereich haben es
zunehmend schwer, bei Banken die not-
wendigen Kredite zu bekommen®, weifl
Eva Grimm um die Notwendigkeit eines
solchen Angebots. Die Unternehmensbe-
raterin aus Donaueschingen, die sich auf
Finanzierung und Liquidititsmanage-

ment im Mittelstand spezialisiert hat,
kennt die Sorgen vieler Unternehmer: ,,Vor
allem, wenn Firmen ziigig wachsen, kann
es schnell eng werden.“

Uber mangelnde Auftrige kann sich
auch die Bossick Etikettendruck GmbH
in Villingen-Schwenningen nicht bekla-
gen. Das Unternehmen, das mit 35 Mit-
arbeitern rund fiinf Millionen Euro Jah-
resumsatz erwirtschaftet, wachst zwei-
stellig, und das seit Jahren. Dass genau
das eines Tages zum Problem werden
wiirde, hatte Geschaftsfiihrer Arne Bos-
sick nicht vermutet. Doch nachdem er
mehrere Investitionen in neue Maschi-
nen vorgenommen hatte, tat sich seine
damalige Hausbank zunehmend schwer,
ihm weitere Kreditlinien zur Verfligung
zu stellen. Frei nach der Devise: Jetzt seht
erst mal zu, dass ihr von dem geliehenen
Geld wieder was reinholt. ,Eine weitere
betriebsmittelorientierte Hilfestellung
wurde uns zum falschen Zeitpunkt durch
die damalige Hausbank verwehrt, was



letztlich auch die Ausnutzung gegebener
Wachstumschancen einschrankt®, erin-
nert sich Bossick.

Das Angebot der WCF kam in dieser Si-
tuation wie gerufen. Einen GroBteil des
Einkaufsvolumens bei seinem Hauptliefe-
ranten finanziert Bossick inzwischen mit-
hilfe des Finetradings. 100 000 Euro hat
er dafiir zur Verfiigung, die er variabel
nach seinen Bediirfnissen einsetzen kann.
»Gerade fiir Unternehmen wie das unsere,
deren Materialeinsatz relativ hoch ist,
lohnt sich das®, sagt der 38-Jahrige.

Die Idee fiir Finetrading verdanken
die WCF-Griinder Vinnen und Wagner ei-
ner Studie aus dem Jahr 2002, in der
nachgewiesen wurde, dass nur wenige
Unternehmen im Wareneinkauf Skonti
nutzen, obwohl diese regelmaBig angebo-
ten werden. Die Autoren beklagten da-
mals, dass viele Einkdufer diese attrak-
tive Moglichkeit der Kostensenkung un-
genutzt lassen wiirden, da sie aufgrund
ihrer angespannten Liquiditéit ihre Rech-
nungen oftmals erst sehr spat zahlen.

Dieses brachliegende Potenzial machen
sich Vinnen und Wagner zunutze. Dazu
fungiert WCF als eine Art Zwischenhdnd-
ler. ,Wir kaufen im Namen des Kunden
die Ware und reichen sie an ihn weiter”,
erlautert Wagner. ,Gleichzeitig sorgen
wir fiir die sofortige Bezahlung der Rech-
nung.“ Der Effekt, den WCF auf diese
Weise erzielt, ist verbliiffend: Im Idealfall
profitieren tatsdachlich alle drei Seiten
von dem Geschaft.

> Der Lieferant erhélt sein Geld sofort bei
Lieferung der Ware.

> Dadurchisterin der Lage, Skonti zu ge-
wahren. Das ist die Gebiihr, die WCF
fiir seine Dienstleistung im ersten Mo-
nat einbehdlt. Dazu kommen gegebe-
nenfalls weitere Stundungsgebiihren.

> Der Kaufer kann gegentiber seinem Lie-
feranten die prompte Bezahlung der
Rechnung garantieren und starkt da-
durch seine Verhandlungsposition.

Finetrading lohnt
sich besonders fiir
Unternehmen,
deren Materialeinsatz
relativ hoch ist.

Arne Bossick, Geschaftsfiihrender Gesellschafter

Bossick Etikettendruck GmbH

> Zusatzlich erhalt er vier Monate Zeit,
um seine Rechnung zu begleichen. Da-
durch gewinnt er an Flexibilitdt beim
Management seines Working Capitals
und schont seine Liquiditat.

Die Kosten fiir die Kunden sind iiberschau-
bar. Der erste Monat ist umsonst, da WCF
hier lediglich das Skonto in Anspruch
nimmt. Lasst sich der Kunde mit dem Be-
zahlen linger Zeit, werden zusiatzlich
Stundungsgebiihren fillig, die gestaffelt
nach Dauer etwa zwischen 0,5 und 1,75
Prozent pro Monat betragen und taggenau
abgerechnet werden. ,Die genauen Kon-
ditionen sind Verhandlungssache und
richten sich unter anderem nach Bonitat
und Umsatzvolumen®, sagt Wagner.

Die Summe, die WCF seinen Kunden
fiir den Einkauf der Waren einrdumt, ist
allerdings begrenzt. Um das eigene Ri-
siko so gering wie moglich zu halten,
schlieBt das Unternehmen fiir jeden sei-
ner Kunden eine Kreditversicherung ab.
Deren Obergrenze ist gleichzeitig das Li-
mit. ,Unsere eigens entwickelte Software
sorgt bei der Abwicklung der Auftrége
automatisch dafiir, dass dieser Betrag
niemals liberschritten werden kann“, er-
lautert WCF-Chef Wagner.

Fiir die Kunden wird dieser Nachteil
allerdings teilweise aufgehoben durch
die Moglichkeit, die Linie revolvierend
immer wieder einzusetzen. ,Wenn man
das geschickt ausnutzt, kann man im
Laufe eines Jahres ein Vielfaches des Li-
mits tiber Finetrading finanzieren®, er-
lautert Unternehmensberaterin Grimm.

Auch die Befiirchtung, dass die Bezie-
hung von Kunden und Lieferanten beein-

Markt

UND MITTELSTAND
Ausgabe 3/2008

trachtigt werden konnte, vermag Wagner
zu zerstreuen. Der Kunde sucht sich nach
wie vor die Ware bei seinem Lieferanten
selber aus und verhandelt die Konditi-
onen. Auch die Lieferung erfolgt auf di-
rektem Weg. Lediglich der Schrift- und
Zahlungsverkehr lauft tiber WCF. ,Lang-
jahrige Kontakte werden nicht gestort*,
versichert Wagner. Im Gegenteil: Durch
die Zusicherung einer schnellen Zahlung
konne sich das Verhéltnis der Geschéfts-
partner vielfach sogar verbessern.

Erst nach Abschluss der Verhandlungen
kommt WCF ins Spiel. Der Lieferant
schickt sein Angebot an den Finanz-
dienstleister, der es sich vom Kunden be-
statigen lasst. Daraufhin bestellt WCF die
Ware, die direkt an den Kunden geliefert
wird. Die Finetrading-Gesellschaft verau-
Bert sie unter Gewdahrung eines Lieferan-
tenkredits an den Kunden und bezahlt die
Lieferung innerhalb der Skontofrist, nach-
dem der Kunde ihren ordnungsgeméBen
Erhalt bestdtigt hat. Daraufhin schickt
WCF eine Rechnung {iber den vollen Be-
trag an den Kunden, wobei sie ihm ein
Zahlungsziel von vier Monaten gewahrt.
Das Skonto verbleibt bei WCE.

Der Kunde hat nun ausreichend Zeit
und kann frei entscheiden, wann er die
Rechnung bezahlt. Die Stundungsge-
blihren werden taggenau berechnet. ,Das
funktioniert im Grunde genau so rei-
bungslos wie ein Kontokorrentkredit®,
bestatigt Druckereibesitzer Bassick.

Das Angebot iiberzeugt auch den Vor-
stand und Griinder der Trickes Mineral-
guss AG, Norbert Trickes. Das Unterneh-
men aus Efringen-Kirchen, Baden-Wiirt-
temberg, produziert Maschinenteile aus
Mineralguss. Der Markt fiir diese Pro-
dukteistin den letzten Jahren schnell ge-
wachsen, sagt Trickes. Fiir das Unterneh-
men bedeute das stdndig steigenden Li-
quiditatsbedarf, der zeitweise sprung-
haft ansteige, wenn Trickes groBere
Harzmengen oder Einbauteile einkaufen
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Finetrading

Die zwolf Schritte

1. Rahmenvertrag Kiufer und Finanzierer
schlieRen eine Rahmenvertrag. Daraufhin
liberprift der Finanzierer die Bonitat des
Kunden und erteilt ein Limit, das die maxi-
male Hohe der AuRenstande festschreibt.

2. Information Der Kaufer informiert
seine Lieferanten iiber das Geschaft und
handelt die Konditionen der Warenliefe-
rung aus.

3. Angebot Der Lieferant unterbreitet
dem Finanzierer ein Angebot auf Basis der
zuvor ausgehandelten Konditionen.

4. Bestitigung Der Finanzierer |&sst sich
von dem Kaufer mittels einer Abruferkla-
rung das Angebot bestatigen.

5. Angebotsannahme Der Finanzierer
nimmt das Angebot des Lieferanten an. Es
entsteht ein Kaufvertrag zwischen dem Fi-
nanzierer und dem Lieferanten.

6. Kaufvertrag Durch die Annahme des
Kundenabrufformulars entsteht ein wei-
terer Kaufvertrag zwischen dem Finanzierer
und dem Kaufer.

7. Warenlieferung Der Lieferant liefert
die Ware direkt an den Kaufer.

8. Eingangsbestitigung Der Kiufer be-
statigt dem Finanzierer den ordnungsge-
maRen Erhalt der Ware.

9. Rechnungsstellung Der Lieferant stellt
dem Finanzierer die Rechnung.

10. Bezahlung der Ware Nach Erhalt der
Eingangsbestatigung und der Rechnung
zahlt der Finanzierer den Kaufpreis abziig-
lich des Skontobetrags an den Lieferanten.

11. Rechnung an den Kiufer Der Finan-
zierer stellt eine Rechnung an den Kaufer
mit einem Zahlungsziel von 120 Tagen

12. Riickzahlung binnen 120 Tagen Der
Kaufer zahlt innerhalb des vereinbarten

Zahlungsziels von 120 Tagen die Rechnung

an den Finanzierer.

muss. ,Banken tun sich aber in der Regel
schwer damit, flexibel und ohne aufwen-
diges Priifverfahren dem Liquiditdtsbe-
darf zu folgen“, sagt der 63-Jahrige.
Uber eine E-Mail-Werbung wurde Tri-
ckes auf das Finetrading-Angebot auf-
merksam. Mittlerweile wickelt er einen
ansehnlichen Teil des Materialeinkaufs
iiber dessen Linien ab. Die Position des Un-
ternehmens gegeniiber Lieferanten sei da-
durch eindeutig gestdrkt, berichtet Tri-
ckes: ,Gelegentlich werden wir sogar aus-
driicklich gebeten, das Geschift iiber WCF
abzuwickeln.“ Zudem ermogliche es die
zusatzliche Liquiditat, Marktchancen ak-
tiv zu nutzen und beispielsweise tiber gro-
Bere Einkaufsmengen die Preise zu sen-
ken. ,Schon dieser Vorteil macht Finetra-
ding auch fiir kerngesunde Unternehmen
wie das unsere interessant®, versichert
Trickes. Fiir ihn ist es darum auch keine
Frage, dass sich das Angebot durchsetzen

Gerade kleinere
Mittelstcindler
haben es
zunehmend schwer,
ihren Liquiditctsbedarf
tiber Banken
zu decken.

Eva Grimm, Unternehmensberaterin

wird. ,Die Banken sind viel zu schwerfal-
lig. Da ist es gut, dass es Tiiftler gibt, die
solche Marktliicken entdecken und daraus
ein neues Produkt kreieren.” «

stefan.beste@marktundmittelstand.de

Hoher Material-
bedarf:
GieRereiunter-
nehmer Norbert
Trickes setzt

im Einkauf

auf moderne
Finanzierungs-
instrumente.



