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Internationales Factoring

Ulrich Herfurth, Rechtsanwalt in Hannover

Ein ausreichender finanzieller Spielraum ist eine der
wesentlichen Voraussetzungen fir ein Unterneh-
men, im Wettbewerb zu bestehen. Vielfach lafi3t
sich jedoch die erforderliche Liquiditat mit konven-
tionellen Finanzierungsinstrumenten nicht sichern,
insbesondere bei einem dynamischen Geschéafts-
verlauf. Damit erklart sich die wachsende Beliebt-
heit moderner Finanzierungsformen wie Leasing
und Factoring.

Wahrend beim Leasing die notwendigen Sachmittel
nutzungsorientiert zur Verfigung gestellt werden,
orientiert sich die Finanzierung Uber Factoring un-
mittelbar am Absatzvolumen.

Dementsprechend hat sich das gesamte Factorin-
gaufkommen weltweit seit Mitte der 80-er Jahre
auf Uber 400 Mrd DM verdoppelt. Dabei entfallen
etwa 60 % auf die EG-Lénder, von denen ltalien
deutlich an der Spitze liegt, gefolgt von GroRbri-
tannien und Frankreich, wéhrend in Deutschland
Factoring noch vergleichsweise unterproportional
eingesetzt wird. Zwischen 20 und 30 % des Fac-
toringvolumens entfallen auf grenziberschreitende
Geschafte.

In Deutschland wird Factoring von etwa finfzehn
Instituten angeboten, von denen etwa die Halfte
als Tochterunternehmen von Banken betrieben
werden. Die Zahl der Unternehmen, die sich in
Deutschland des Factoring bedienen, liegt zwi-
schen 2.000 und 3.000.

Die Dynamik des internationalen Bereichs des Fac-
toring zeigt sich am Uberproportionalen Wachstum
der auf Exportfactoring spezialisierten Institute.

Grundfunktionen des Factoring

In der typischen Auspragung dieser Finanzierungs-
form kauft das Factoringinstitut (Factor) von einem
gewerblichen Unternehmen (Anschlul3kunde) des-
sen Forderungen aus Warenlieferungen oder
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Dienstleistungen an. Der dadurch kurzfristig mogli-
che Mittelzuflu® erlaubt es dem Unternehmen, sei-
nerseits die Skonti seiner Lieferanten auszunutzen.

Dem Factoring verwandt ist das Finanzierungsin-
strument der Forfaitierung. Die Unterschiede liegen
in der Praxis in der Art der angekauften Forderun-
gen; wahrend bei Forfaitierung die Banken langfris-
tige Auslandsforderungen, haufig aus den Berei-
chen des Projekt- oder Anlagengeschéfts, ankau-
fen. Ubernehmen Factoringinstitute Pakete oder
Bindel von Einzelforderungen mit kurzfristigen
Laufzeiten.

Dazu wird in der Regel ein Factoring-
Rahmenvertrag abgeschlossen, in dem sich das
Unternehmen verpflichtet, fiir ein oder mehrere
Jahre samtliche Forderungen gegen seine Abneh-
mer aus einem bestimmten Geschéaftsbereich abzu-
treten. Bei grenziberschreitenden Geschaften
werden diese haufig nach Exportziellandern defi-
niert. Als Zahlungsziel akzeptieren die Factoringge-
sellschaften bis zu 120 Tage. Dabei beinhaltet der
Rahmenvertrag entweder die Verpflichtung zu ei-
ner zuklnftigen Abtretung oder bereits einer be-
dingten Abtretung der einzelnen kinftigen Forde-
rung.

Die Kosten fiir das Factoring kénnen sich aus der
Factoringgebthr, der Delkrederegeblihr und einem
Zinssatz zusammensetzen. Die Hohe dieser Geblih-
ren kann sehr unterschiedlich sein und richtet sich
nach Laufzeit des Rahmenvertrages, Héhe der Ein-
zelforderung, Gesamtvertragsvolumen, Stickzahl
der Forderungen, Laufzeit der Forderungen, Anzahl
der Schuldner, Abnehmerland und Wahrungsrisiko.

Insgesamt sind Gebihren zwischen 0,7 und 1,5 %
nicht ungewohnlich, bezogen auf das jeweils an-
gekaufte Forderungsvolumen.
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Aufgrund des abgeschlossenen Rahmenvertrages
meldet das Unternehmen dem Factor in der Regel
vor VertragsabschluR seinen Abnehmer. Dabei
wird ahnlich wie bei einer Warenkreditversicherung
die Bonitat des Abnehmers Utberprift und ein Kre-
ditlimit fir die Lieferung bzw. den Forderungsan-
kauf eingerdumt.

Erst nach Lieferung kauft der Factor dann die ein-
zelne Forderung an, wobei diese dann sogleich
aufgrund der bereits erfolgten bedingten Vorausab-
tretung auf den Factor Gbergeht. Im Gegenzug er-
halt das Unternehmen von dem Factor sofort den
Gegenwert der Forderung abziglich der Geblihren
ausgezahlt. Der Abzug kann im Inland bis 10 %,
im Ausland bis 20 % betragen. Vor der Auszah-
lung laRt sich der Factor jedoch die notwendigen
Dokumente, insbesondere Kaufvertrag und Liefer-
schein vorlegen. Auf diese Weise erhalt das Unter-
nehmen sozusagen den Kaufpreis sofort; in dieser
Finanzierung liegt die Hauptbedeutung des Facto-
ring.

Ublicherweise (ibernimmt die Factoringgesellschaft
auch verbundene Dienstleistungen wie Buchhal-
tung und Forderungeinziehung gegeniber dem
Kunden. Neuerdings besteht jedoch eine Neigung
der Unternehmen, darauf wegen des Organisati-
onsaufwandes und eigener technischer Méglichkei-
ten zunehmend zu verzichten.

Von erheblicher Bedeutung ist hingegen die Uber-
nahme des Delkredererisikos. Dabei tragt der Fac-
tor das Risiko des Forderungsausfalls wegen Zah-
lungsunfahigkeit des Schuldners. Diese Funktion
entspricht der einer Warenkreditversicherung und
wird von seiten der Factoringgesellschaften auch
haufig mit entsprechenden Kooperationen bewaél-
tigt.

Die Sicherungsrechte an dem Kaufgegenstand ge-
hen mit Abtretung der Forderung ebenfalls vom
Unternehmen auf den Factor Uber. Dieser kann
also z.B. den Eigentumsvorbehalt geltend machen,
nicht mehr das Unternehmen. Das Unternehmen
haftet jedoch gegenliiber dem Factor daflir, dalR die
abgetretene Forderung Uberhaupt besteht und
nicht einredebehaftet ist. Sollte der Kunde also
aufgrund von Leistungsstérungen zum Rucktritt,
zur Wandlung oder Minderung des Kaufs berech-
tigt sein, belastet der Factor das Unternehmen
wieder mit dem bereits ausgezahlten Betrag.

Insgesamt sehen die Factoringgesellschaften die
Vorteile ihres klassischen Angebotes in der Risiko-

absicherung (kein Forderungsausfall, keine Akkre-
ditivformalien, keine Akkreditivkosten, Rechtsver-
folgung im In- und Ausland) sowie in der Liquidi-
tatsverbesserung (Auszahlung fast des gesamten
Kaufpreises, Skontoziehung, Entlastung des Kredit-
rahmens, Bilanzverklrzung, Gewerbesteuererspar-
nis, erhéhte Eigenkapitalquote, schnellere Umsatz-
finanzierung). Hinzu kommen die angebotenen
Dienstleistungen von Debitorenbuchhaltung, Aus-
kiinften, Bonitatsprifung, Mahnwesen, Rech-
nungsversand und auslandische Korrespondenz.

Eines der Haupthindernisse fir ein noch schnelle-
res Wachstum dieser Finanzierungsform besteht im
Problem der Abtretbarkeit der Forderungen. Nach
deutschem Recht dirfen die Schuldner die Abtre-
tung von Forderungen ihrer Lieferanten an Dritte
wirksam verbieten, wovon in der Praxis in groRem
Umfang Gebrauch gemacht wird. Ein Factor kann
eine solche Forderung dann nicht mehr erwerben.
Haufig sind auch fast alle Forderungen im Wege
der Globalzession an finanzierende Banken zur Si-
cherheit abgetreten. Auch in diesem Fall mul3 vor
Factoring eine Abtretungskollision, insbesondere
die Wirksamkeit der Globalzession, geprift wer-
den.

Formen des Factoring

In der Praxis haben sich inzwischen vielfaltige
Auspragungen des Factoring entwickelt, die den
unterschiedlichen Bedirfnissen der Unternehmen
angepaldt sind.

Echtes Factoring (non-recourse factoring):

Dieses ist die typische Form des Factoring, die
sich durch die Ubernahme des Ausfallrisikos aus-
zeichnet. Bei grenziiberschreitenden Leistungsbe-
ziehungen verwenden die Exporteure in der Regel
nur echtes Factoring.

Unechtes Factoring (recourse factoring):

Hier zahlt zwar der Factor zunachst auf die ange-
zahlte Forderung, belastet jedoch das Unterneh-
men wieder, wenn der Kunde nicht termingerecht
zahlt. Diese Factoringform hat reinen Kreditcharak-
ter, wobei die abgetretene Forderung meist nur bis
70 % als Sicherheit bewertet wird. Ublicherweise
entfallen auch die Dienstleistungsfunktionen.

Stilles Factoring (non-notification factoring):
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Die Forderungsabtretung wird dem Schuldner nicht
angezeigt; das Unternehmen zieht treuhanderisch
fir den Factor die jeweiligen Forderungen ein. Die-
se Gestaltung findet sich im Inlandsgeschéaft, sel-
ten bei Exporten.

Hier wird vielmehr das offene Factoring (notificati-
on factoring) angewendet. Der Kunde wird durch
einen Hinweis auf der Rechnung informiert, dal3 er
mit befreiender Wirkung nur noch an den Factor
bezahlen kann.

Basisfactoring:

Der Factor Ubernimmt lediglich die Inkassofunktion
ohne Falligkeitsvorfinanzierung und Ausfallrisiko.
Im internationalen Bereich wird Basisfactoring nur
ergdnzend eingesetzt.

In-House-Factoring:

Umgekehrt verbleibt hier die Inkassofunktion bei
dem Unternehmen. Der Factor Ubernimmt hinge-
gen das Ausfallrisiko &hnlich wie eine Warenkre-
ditversicherung. Erst in diesem Fall wird die Forde-
rung abgetreten.

Falligkeitsfactoring:

Hierbei entfallt die Finanzierungsfunktion, da der
Factor erst zahlt, wenn er seinerseits den Kauf-
preis vom Kunden erhalten hat. Auch hier reduziert
sich die Funktion auf die Ubernahme des Ausfallri-
sikos.

Auftragsfactoring:

Das Factoringinstitut fungiert dabei als treuhande-
rischer Verwalter von Forderungen, die an eine
Bank sicherungshalber abgetreten wurden.

Letztlich ist die Variationsbreite der Factoringfor-
men nicht auf die soeben beschriebenen be-
schrankt; je nach Interessenlage kénnen auch die
verschiedenen Formen miteinander kombiniert oder
um weitere Varianten erganzt werden.

Internationales Factoring

Interantionales Factoring kommt immer dann zur
Anwendung, wenn das zugrundeliegende Geschéaft
grenzliberschreitend erbracht wird, also Waren
oder Dienstleistungen exportiert werden. Im we-

sentlichen lassen sich dabei fiinf Modelle fir eine
Factoringabwicklung unterscheiden.

Exportfactoring/Korrespondenzfactoring (two-
factor system):

Am haufigsten werden internationale Factoringge-
schafte nach diesem System abgewickelt. Dabei
besteht der Factor-Rahmenvertrag zwischen dem
Unternehmen und einem inlandischen Factorin-
ginstitut. Dieses schaltet wiederum einen auslandi-
schen Korrespondenzfactor im Land des Abneh-
mers ein. Bei diesem System Uberprift der Import-
factor die Bonitat des Kunden im Zielland und ge-
wahrt dem Exportfactor den entsprechenden Kre-
ditrahmen. Nach Abschlul® der Exportvertrdge und
Erbringung der Leistung zahlt der Exportfactor an
das Unternehmen sofort etwa 80 % des Forde-
rungsbetrages. Den Kaufpreis zahlt der Abnehmer
im Ausland hingegen an den dortigen Importfactor.
Die Forderungen zwischen den beiden Factorin-
ginstituten sind auf dieser Grundlage auszuglei-
chen bzw. werden in der Praxis haufig bei gegen-
seitigen Geschaftsbeziehungen turnusmaRig ver-
rechnet.

Das Risiko fir die Zahlungsunfahigkeit des Schuld-
ners tragt der Importfactor im Ausland, das Risiko
fur die Zahlungsunfahigkeit des Importfactors der
Exportfactor. Das Korrespondenzfactoring ist fir
Auslandsgeschafte besonders geeignet, weil auf
beiden Seiten Factors mit einheimischen Markt-
kenntnissen tatig sind. Durch die Beteiligung von
zwei Instituten ist das Verfahren jedoch aufwendi-
ger und daher teurer; es wird daher nur im Rahmen
gréRerer Volumen angewendet.

Direktes Exportfactoring:

Bei diesem Modell tGbernimmt der Exportfactor di-
rekt die Forderung gegeniber dem Abnehmer im
Ausland. Er mul3 also hinreichende Kenntnisse
Uber Markt und Schuldner im Ausland besitzen.
Haufig arbeiten die Institute mit eigenen Auslands-
filialen, auslandischen Kreditversicherungen, Inkas-
sobliros oder anderen Partnern zusammen.

Direktes Importfactoring:

In diesem Fall wendet sich der Exporteur jeweils
an eine auslandische Factorgesellschaft im Sitz des
Landes seines Kunden. Diese Art der Abwicklung
ist fir ein Unternehmen komplizierter, weil sie sich
nach dem jeweiligen Recht des Ziellandes richtet.
Im auslandischen Recht sind hingegen héufig die
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aus dem deutschen Recht bekannten Konstruktio-
nen nicht anwendbar. Dieses gilt fur die Vorschrif-
ten Uber die Wirksamkeit der Forderung, Uber die
Formvorschriften zur Abtretung von Forderungen
sowie zur Ubertragung von Sicherungsrechten.
Beispielsweise kénnen in Frankreich Forderungen
nur nach dem System der Subrugation oder nach
der Cession Dailly unter Einhaltung besonderer
Formvorschriften abgetreten werden.

Unternehmen, die auf diese Art des Auslandsge-
schafts wenig ausgerichtet sind, werden die ent-
sprechend notwendige Korrespondenz ebenfalls als
zuséatzliche Belastung empfinden.

Back-to-Back-Factoring:

Hierbei handelt es sich um eine spezielle Form der
Finanzierung zwischen Mutter- und Tochtergesell-
schaften. Die inldndische Mutter und die auslandi-
sche Tochtergesellschaft schlieBen jeweils mit ei-
nem Factoringinstitut in ihrem Land einen Facto-
ringvertrag ab. Hierbei werden die Forderungen
des Tochterunternehmens gegen dessen Kunden in
die Vereinbarung einbezogen und von dem auslan-
dischen Factor eingezogen.

Export-In-House-Factoring:

Der Factor zahlt auf die entstandenen Forderungen
und Ubernimmt das Delkredererisiko. Die Abwick-
lung verbleibt jedoch bis zum Forderungsausfall im
Unternehmen selbst.

Korrespondenznetze

Aufgrund der Notwendigkeit zur engen Zusam-
menarbeit mehrerer Factoringinstitute bei grenz-
Uberschreitenden Geschéaften haben sich Gruppen
herausgebildet, die besonders eng zusammenarbei-
ten. Die bedeutendsten Gruppen sind Factors
Chain International (FCI), International Factors
Group (IFG), die Heller-Gruppe und die Credit Fac-
toring International.

UNIDROIT-Konvention (ber internationales Facto-
ring

Trotz gewisser Vereinheitlichungen im Schuldrecht
(Haager Kaufrecht, UN-Kaufrecht, EG-Schuldrecht)
bleiben flir die speziellen Bereiche des Factoring
noch ungeklarte Fragen. Das Internationale Institut
far die Vereinheitlichung des  Privatrechts
(UNIDROIT) hat durch die Konvention von Ottawa

1988 einen Teil dieser Fragen gekléart, jedoch noch
nicht alle Probleme beseitigt. Insofern mussen im
Einzelfall die jeweils betroffenen nationalen Rechte
und Kollisionsrechte beachtet werden.
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