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Wer sich der Frage über die Berechti-
gung der Wirtschaft an Informatio-
nen über Kunden undGeschäftspart-
ner stellt, ist mutig. Denn wenn es
um eine Diskussion zwischen Bür-
gern und Vertretern der Wirtschaft
geht, haftet dem Ganzen stets etwas
vom Kampf David gegen Goliath an.
Hierwehrt sichder „kleineMann“ ge-
gen eine vermeintliche Übermacht.
Doch das Bild stimmt in diesem

Fall nicht: Jeder kann sich in der

Rolle des Davids oder des Goliaths
wieder finden. Ein Handwerksmeis-
ter zum Beispiel ist einerseits Unter-
nehmer, andererseits Kunde, wenn
er etwa ein Auto finanzierenmöchte.
Die Einstellung ist also eine Sache

der Perspektive. Dennoch scheint es
notwendig, das Interesse der Unter-
nehmen an Informationen über (po-
tenzielle) Geschäftspartner zu erklä-
ren. Warum sammeln und bewerten
Unternehmen Daten? Sie kommen
damit ihrer betriebswirtschaftlichen
Verantwortung nach. Bevor sie eine

Leistung erbringen, wollen sie sicher
gehen, dass diese auch bezahlt wird.
Der Status quo in Deutschland

zeigt, dass diese Vorsichtsmaß-
nahme nötig ist. Allein die Summe
der gerichtlich angemeldeten Forde-
rungenbelief sich 2004 auf 26,7Milli-
arden Euro – ein enormerwirtschaft-
licher Schaden. Im privaten Bereich
meldete der Schuldenreport 2006
jüngst, dass mehr als 3,1 Millionen
Haushalte zahlungsunfähig sind.
Informationsmanagement, etwa

dieNutzungvonWirtschaftsauskünf-
tenundBonitätsprü-
fungen, schützt vor
Zahlungsausfällen
und so vor Liquidi-
tätsengpässen, die
sogar in eine Insol-
venz führen können.
Das ist nicht über-
trieben, denn Forde-
rungsausfälle zählen
bei den rund 38 000
Unternehmensplei-
ten in 2005 zu den
wichtigsten Grün-
den für die Insol-
venz. Besonders der
Mittelstand leidet
unter der allgemein
schlechten Zah-
lungsmoral.
Es ist jedoch

nicht nur ratsam, Ri-
siken zu kalkulieren
und zu vermeiden,
es ist unter den ver-
änderten Bedingun-
gendurchBasel II so-
gar Pflicht: Basel II
verlangt von Firmen
Risikokontrolle. Nur
so können sie gute
Bewertungen bei
Banken erwarten
und folglich güns-
tige Kreditkonditio-
nen aushandeln.
Informationsma-

nagement schützt
unter Umständen
aber auch den End-
verbraucher vor
Überschuldung. Ein
heikler Aspekt,
denn einerseits war-
nen Verbraucher-
schützer davor, wie
leicht der Konsum
heute durch Raten-
zahlungen gemacht

wird.Andererseits lehnen sie dieVer-
weigerung solcher Optionen auf-
grund von Scoring-Raster ab.
Die Begründung: DieKriterien für

die Einstufung von Kunden werden
individuell von den Unternehmen
festgelegt. Das stimmt. Ein Score gibt
lediglich eine wissenschaftlich be-
legte Wahrscheinlichkeit über einen
Zustand wider. Wie eine Firma diese
bewertet undmit welchen Folgen, ist
ihr überlassen und beruht auf ihren
Erfahrungen. Verallgemeinerungen
treffen aber nie auf jeden Einzelnen
zu. So kommt es etwa zu den viel zi-
tierten Ratenzahlungsverweigerun-
gen bei Kunden, die in der „falschen“
Straße leben. Das Merkmal Wohnort
beeinflusste aufgrund quantitativer
Erfahrungen den Score. Konsequen-
terweise müsste die Folge sein, noch
mehr Daten zu sammeln. Denn je fei-
ner ein analysiertes Profil, desto bes-
ser die Qualität der Beurteilung.
Verbraucher könnendieRegistrie-

rung ihrer Daten auch verhindern:
Das Gesetz verpflichtet Firmen, sich
die Erlaubnis für das Sammeln per-
sönlicher Daten beim Kunden einzu-
holen. Dies geschieht etwa über die
Zustimmung zu den AGBs. Der Kon-
sument bestimmt: Gebe ich Aus-
kunft? Zweifelt er, kann er sich dage-
gen entscheiden.
Dass die deutsche Gesetzgebung

für den Schutz der Bürger ausreicht,
zeigt sich auch in den Meldevor-
schriften. Ein Unternehmen, das Fir-
men- und Personendaten handelt, ist
verpflichtet, dies bei der Behörde für
Datenschutz anzumeldenundprüfen
zu lassen. Sämtliche Prozesse wer-
den transparent gemacht. Hat die Be-
hörde Bedenken, folgen Auflagever-
fahren. Zudem muss ein Informati-
ons-Broker, der Daten an Dritte wei-
tergibt, die Person, über die Informa-
tionen fließen, darüber benachrichti-
gen. Die erfassten Daten sind übri-
gens von der Person jederzeit und
ohne Einschränkungen einsehbar.
Fazit: Der Wunsch eines Unter-

nehmens, sich mit solventen Part-
nern einzulassen, ist nicht nur legi-
tim, er ist überlebensnotwendig. In-
formationsmanagement muss aber
in Übereinstimmung mit den Geset-
zen und mit einem Höchstmaß an
Transparenz durchgeführt werden.
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Angesichts steigender Zahlungsaus-
fälle einerseits und zurückhaltender
Kreditvergabe seitensderGeschäfts-
banken andererseits gewinnen alter-
native Finanzierungsformen immer
stärker an Bedeutung. Insbesondere
derMittelstand profitiert von Liqui-
ditätssteigerungen durch Forde-
rungsverkäufe an einen Factor.
Der Mittelstand hat in Deutsch-

land einen hohen wirtschaftlichen
Stellenwert: 99,7 Prozent aller um-
satzsteuerpflichtigen Unternehmen
in Deutschland zählen zum Mittel-
stand und erwirtschaften rund 43
Prozent aller Umsätze. Aber gerade
die mittelständischen Unterneh-
men inDeutschlandhabenmit einer
chronischen Eigenkapitalschwäche
zu kämpfen. Die durchschnittliche
Eigenkapitalquote bei den kleinen
undmittleren Unternehmen beläuft
sich auf 7,5 Prozent, bei Großunter-
nehmen auf 20 Prozent. Im europäi-
schen Ausland liegen die Eigenkapi-
talquoten deutlich höher. In Frank-
reich und den Niederlanden liegen
sie bei über 30 Prozent.
Hinzukommtdie schwacheLiqui-

ditätsausstattung vieler Unterneh-
men: Ein verbesserungswürdiges
Zahlungsverhalten – rund ein Drit-
tel derKunden desMittelstandesbe-
zahlt seineRechnungennicht pünkt-
lich – lange Forderungslaufzeiten so-
wie die hohe Zahl von Unterneh-
mensinsolvenzen tragen ihren Teil
dazu bei. Die Folge: Im vergangenen
Jahr mussten insgesamt 37 900 Fir-
men aufgeben
Ende 2006 werden die neuen Ei-

genkapitalrichtlinien nach Basel II
umgesetzt. Vor allem kleine und
mittlere Unternehmen müssen sich
dann den veränderten Gegebenhei-
ten anpassen und sich einer Boni-
tätsprüfung unterziehen. Ein Rating
bestimmtauchdie Fremdkapitalkon-
ditionen bei den Geschäftsbanken.

Sowohl bei kurzfristigen als auch
bei langfristigen Krediten ist eine
Zurückhaltung bei den Geschäfts-
banken zu spüren.
Unter diesenBedingungengewin-

nenalternativeFinanzierungsinstru-
mente wie zum Beispiel Factoring
immer stärker an Bedeutung. Beim
Factoring verkauft ein Unterneh-
men seine Forderung an einen
Factor und erhält die Rechnungsbe-
träge abzüglich einer Factoringge-
bühr sofort ausgezahlt.Mit demFor-
derungsverkauf überträgt der
Kunde gleichzeitig das komplette
Ausfallrisiko auf denFactor.DieVor-
teile: Die Liquidität des verkaufen-
den Unternehmens verbessert sich,
dasUnternehmenwird vomDebito-
renmanagement entlastet und kann
sich auf seine Kernkompetenzen
konzentrieren. Gerade stark expan-
dierende Unternehmen nutzen
Factoring umihren steigendenLiqui-
ditätsbedarf zu decken und umZah-
lungsausfälle- und -verzögerungen
zu überbrücken.

NachAngabendesDeutschenFacto-
ring-Verbandes, dermit seinen aktu-
ell 21 Mitgliedern repräsentativ für
etwa 95 Prozent des Gesamtumsat-
zes der Factoring-Branche in
Deutschland ist, betrug der Umsatz
im ersten Halbjahr des vergangenen
Jahres 25 Mrd. Euro. Das waren zu
diesem Zeitpunkt knapp 22 Prozent
mehr als zum Vergleichszeitpunkt
des Vorjahres. 2004 hatte die Bran-
che einen Umsatz von 45 Mrd. Euro
erzielt.
Bei Crefo Factoring, einem Betei-

ligungsunternehmen der Creditre-
form Unternehmensgruppe, hat
sich der Umsatz (Volumina Forde-
rungsankauf) von 14Millionen Euro
im Jahr 2000 auf 302Millionen Euro
im Geschäftsjahr 2004 erhöht. Die
13 Crefo Factoring Gesellschaften

haben sich auf kleine und mittlere
Unternehmen mit einem Jahresum-
satz zwischen 0,5 und 4 Millionen
Euro spezialisiert. Früher hatten
sichdie Factoring-Anbieter überwie-
gend aufGroßunternehmen konzen-
triert. Die Gründung der ersten
Crefo Factoring Gesellschaft Ende
der 90er Jahre hat also eineMarktlü-
cke geschlossen.
Eine solide Bonitätsprüfung ist

die unerlässliche Grundlage für das
Factoring. Gerade die Bonitätsprü-
fung spielt im Factoring-Prozess
eine wichtige Rolle. Bevor ein Ver-
trag zustande kommt, überprüfen
die Gesellschaften die Bonität des
Unternehmens. Denn Factoring ist
kein geeignetes Finanzierungsin-
strument, um Unternehmen, die
kurz vor der Pleite stehen, mit einer
Liquiditätsspritze über Wasser zu
halten.DasGegenteil ist der Fall, kri-
senanfällige Unternehmen werden
als Factoring-Partner abgelehnt.
Kommt ein Vertrag zustande,

prüft der FactorwährendderZusam-
menarbeit laufend die Bonität der
Debitoren und setzt für jeden Debi-
tor ein individuelles Ankauflimit
fest. Für den Forderungsankauf ist
Voraussetzung, dass erbrachte und
unstrittigeLeistungen zuGrunde lie-
gen. Als factoringfähige Branchen
gelten vor allem Handel, Produk-
tion undDienstleistung.
Durch die professionelle Debito-

renbearbeitung und Bonitätsprü-
fung entstehen im Unternehmen
freie Kapazitäten, das Zahlungsver-
halten der Kunden verbessert sich
und die Liquidität steigt. Alles in al-
lem steht Factoring also für mehr
Wachstum und erhöhte Liquidität.
Dadurch profitieren gerade mittel-
ständische Unternehmen von die-
sem Finanzierungsinstrument.
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Im deutschen Mittelstand wird pro-
fessionell gearbeitet. Kleine undmitt-
lere Unternehmen sind nach wie vor
das Rückgrat der deutschen Wirt-
schaft: Unternehmenmit einemUm-
satz zwischen einer und 250 Millio-
nenEuro stellen über 75 Prozent aller
Arbeitsplätze und erwirtschaften
hierzulande rund 45 Prozent des
mehrwertsteuerpflichtigen Umsat-
zes. Wesentliche Erfolgsrezepte des
Mittelstands sind: Schnelle Entschei-
dungen und hohe Flexibilität, Nach-
haltigkeit und Verlässlichkeit, unter-
nehmerisches Engagement sowie
Werte undTugenden, die sich beson-
ders im Verhältnis zu den Mitarbei-
tern ausdrücken.
Trotz allem belegen aber die aktu-

ellen Zahlen des statistischen Bun-
desamtes, dem deutschen Mittel-
stand geht es nicht gut. Seit 1999 sin-
ken die Erträge, Investitionen wer-
den zurückgehalten. Im Jahre 2004
meldeten 40 000Unternehmen Insol-
venz an – eine alarmierendeGrößen-
ordnung.Hätten in vielenmittelstän-
dischenFirmennichtVollblut-Unter-
nehmerdas Sagen,wäredie Lage ver-
mutlich noch schlechter.
Einzelne „Super-Stars“ reichen

aber nicht mehr aus. Es ist vielmehr
notwendig, dieGeschäftssystemevie-
ler, gerade traditionell geführter,mit-
telständischerUnternehmen zu opti-
mieren. Einige der Probleme sind
durchaus hausgemacht. Zudem erge-
ben sich häufig Entwicklungen, de-
ren Ursachen nicht unmittelbar im
Unternehmen liegen, auf die es aber
professionell zu reagieren gilt.
In unserer Beratungspraxis sto-

ßenwir regelmäßig auf ähnliche Pro-
blemmuster:
Zu spät wird auf Marktverände-

rungen reagiert, etwa durch neue
Wettbewerber, sowie veränderte Fi-
nanzierungsbedingungen und Inno-
vationen, derenKosten- undMargen-
relevanz falsch eingeschätzt wird.
Es fehlen Systeme zur effizienten

Steuerung und Bereitstellung der Li-
quidität. Es mangelt an Transparenz,
undderDurchgriff aufTochtergesell-
schaften ist nicht ausreichendorgani-
siert.
Die Organisationsstrukturen sind

oft undurchschaubar: Holding-Kon-
strukte und steuerlich begründete
Verschachtelungen von Gesellschaf-

ten treiben die Komplexität und
schränken die Führbarkeit ein.
Der Vertrieb passt sich nicht der

Marktsituation an. Ein Beispiel ist
die Konsolidierung auf der Abneh-
merseite: DerUmgangmit professio-
nellen Einkäufern von Großkunden,
die nun viele kleinere Kunden erset-
zen, fordert neue Verkäufertypen

und effizientes Key-Account- und
Projektmanagement. Andernfalls sin-
ken die Margen - oder andere Liefe-
rantenmachen das Rennen!
Die „zweite Ebene" wird vernach-

lässigt. VielenmittelständischenUn-
ternehmen fehlt eine fachlich gut aus-
gebildete und unternehmerisch den-
kende zweite Führungsebene.
Was also gilt es zu tun? Zunächst

braucht es dieBereitschaft undFähig-
keit zur Veränderung. In vielen Fäl-
len hilft es, einige Professionalisie-
rungsinstrumente der Unterneh-
mensführung konsequent in mittel-
ständischen Unternehmen zu veran-
kern:
1. Antizipation vonMarktverände-

rungen durch strategische Führung:
Ein klar definierter Planungsprozess
nimmtVeränderungen amMarkt vor-
weg und fordert frühzeitig Reaktio-
nendarauf. Er enthält Top-down-Vor-
gaben, bezieht aber auch Bottom-up-
Ideen sowiedasMarktKnow-howde-
zentraler Einheitenmit ein. DieMaß-
nahmen werden systematisch kon-
trolliert.
2. Verantwortungsdelegation und

Transparenz durch schlanke Struk-
tur- und Führungsorganisation: Zu-
ständigkeit undÜbernahme vonVer-
antwortung sollten die Prinzipien
der Organisation bilden. Transpa-
rente Strukturen, klare Verantwor-
tungsbereicheundArbeitsteilung be-
deuten aber auch, dass der Chef
nicht an allen Berichtswegen vorbei
in das Unternehmen hineinregiert.
3. Transparenz durch Liquiditäts-

management, Controlling und Be-
richtswesen: Dabei geht es nicht um
größtmögliche Komplexität in der
Darstellung, sondern schlicht um
Transparenz überKosten, Deckungs-
beiträge undKundendaten.Vielemit-
telständische Unternehmen haben
hier in Sachen Professionalisierung
Nachholbedarf.
4. Effizienz in den operativen Pro-

zessen: Durch eine systematische
Kontrolle und Standardisierung der
operativen und administrativen Ge-
schäftsprozesse können Unterneh-
men ihre Kosten senken und zudem
Wettbewerbsvorteile erzielen, etwa
durch Supply-Chain- (Lieferket-
ten)-Management oder schnellere
Durchlaufzeiten.
5. Mitarbeiteranreize durch varia-

ble Vergütung: Ziele setzen, kontrol-
lieren ob sie erreicht werden und Er-
folg entsprechend vergüten! Auch
hierfür gibt es sehr erfolgreiche Bei-
spiele imMittelstand.
6. Professionalisierung der Kapi-

talbeschaffung: Derzeit steht durch
Private Equity- und Mezzanine-Fi-
nanzierung freies Kapital wie selten
zuvor zur Verfügung, das zudem oft
bevorzugt inmittelständischeUnter-
nehmen investiertwird.Derartige Fi-
nanzinvestoren erwarten aber eine
ausgearbeitete "Equity-Story" - und
die Umsetzung der beschriebenen
Professionalisierungsinstrumente.
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Forderungs-Verkauf
sichert die Liquidität
Neue Finanzierungsinstrumente gewinnen an Bedeutung

Hausgemachte Probleme belasten
Traditionsunternehmen
Vielen fehlen Bereitschaft und Fähigkeit zur Veränderung

Risikokontrolle ist Pflicht
Gutes Informationsmanagement schützt vor Forderungsausfällen
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Solide Bonitätsprüfung
ist unerlässlich

Die NRW.BANK bringt Ihre Ideen auf den Weg. Mit Kapital. Mit Know-how. Mit
Engagement. Für eine wachstumsstarke, stabile Wirtschaft in Nordrhein-Westfalen.
Wir beraten Mittelstand und Existenzgründer. Wir unterstützen Kommunen in ihrem
Finanzmanagement. Wir fördern den Wohnungsbau. Wir sind Partner unseres Landes.
Damit aus kleinen Ideen große Unternehmen werden.

Haben auch Sie Ideen? Dann fragen Sie nach uns – bei Ihrer Bank, Sparkasse oder in
unseren Beratungszentren Rheinland 0211 91741-4800 und Westfalen 0251 91741-4800.

www.nrwbank.de

2032: Unternehmer.


