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Inkasso oder Factoring
Mediation oder Massengeschaft

Sich an einen Inkasso-Dienstleister zu wenden ist fiir Unternehmen jeder Gr6Be seit
jeher das effektivste Mittel, um AuBenstande schnell und erfolgreich einzufordern.

"1 nkasso hat eine lange Tradition. Be-
reits Mitte des 19. Jahrhunderts 6fF-
| neten erste Auskunfteien — die Vor-
L ldufer des Inkassos. Das Problem,
mit dem sich die Kunden der Auskunfteien
damals konfrontiert sahen, ist dasselbe wie
heute: Rechnungen werden zu spit oder gar
nicht bezahlt. Dadurch verringert sich die
Liquiditit von Unternchmen, und Firmen
kénnen sogar in die Insolvenz geraten. Aus
diesem Grund haben Inkasso-Unterneh-
men eine grofle konomische Verantwor-
tung — sie sichern die Zahlungsfihigkeit
von Unternehmen und helfen ihnen, im
harten Wettbewerb zu bestehen. Seridse
Inkasso-Unternehmen haben eine wichtige
Funktion als Stiitze der Volkswirtschaft.
Doch wer das nichstbeste Inkasso-Biiro
wihlt, kann im Nachhinein auch ein bo-
ses Erwachen erleben. Unter den rund 750
deutschen Inkasso-Unternehmen finden
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sich leider einige schwarze Schafe, die mo-

ralisch fragwiirdige, wenn nicht gar illegale
Methoden zur Schuldencintreibung prakti-
zieren. Schon deshalb sollten Gliubiger da-

rauf achten, einen lizenzierten Dienstleister -

zu beauftragen.

Und noch eines sollte der Glaubiger tun:
Er muss genau abwigen, ob er in Zukunft
wieder mit dem Schuldner zusammenar-
beiten méchte oder ob er seine Auflenstin-
de ohne Riicksicht auf die Situation des
Schuldners einfordern will. Im ersten Fall
sollten sich Gldubiger an einen Dienstleis-
ter wenden, der auf8ergerichtliches Inkasso
anbietet, im zweiten Fall an ein Factoring-
Unternehmen.

Factoring: Das risikoarme
Massengeschaft

Unter Forderungskauf, dem sogenannten
Factoring, versteht man den vertraglich

fixierten Ankauf offener Forderungen aus
Lieferungen und Leistungen durch einen
Factor, wie etwa Kredit- oder Finanzie-
rungsinstitute. Der Factor kauft die Auflen-
stinde seines Mandanten auf und erhebt
dafiir eine Provision, die 2 bis 3,5 Prozent
des Streitwerts betrigt und die vom Risiko
und dem Arbeitsaufwand abhingg, den der
Factor bei der Eintreibung der AufSenstinde
hat. Daneben verlangen Factoring-Unter-
nehmen iiblicherweise eine Pauschalgebiihr
fir eine eventuelle Bonititspriifung des
Schuldners. Auferdem muss der Gliubiger
Zinsen fiir den bereitgestellten Betrag be-
zahlen. Der Vorteil des Factorings besteht
darin, dass der Gldubiger sofort iiber einen
Betrag X verfiigt, mit dem er seine Liquidi-
tit sicherstellen kann.

Allerdings hat Factoring drei grofie Nach-
teile:

1. In der Regel lagern Unternehmen ihre
gesamte Buchhaltung an einen Factor aus.
Damit wird also auch fiir die iiberwiegende
Mehrheit der Rechnungen, die unverziig-
lich gezahlt werden, eine Factoring-Gebiihr
fillig. Unternchmen zahlen damit deutlich
mehr, als wenn sie lediglich offene Forde-
rungen verkaufen wiirden.

2. Da es sich beim Factoring um ein Mas-
sengeschift handelt, kann der Factor keine
flexiblen Losungen, wie beispielsweise einen
Vergleich, anbieten.

3. Der Gliubiger hat mit dem weiteren
Verlauf des Mahnprozesses — auch im Er-
folgsfall — nichts mehr zu tun. Alle Zahlun-
gen des Schuldners gehen ausschlieflich an
den Factor.

AuBergerichtliches Inkasso:

Die rechtliche Situation

Vom Factoring unterscheidet man das au-
Bergerichtliche oder vorgerichtliche Inkas-
s0, also die Einzichung von Forderungen
im Auftrag des Glaubigers — unter Ein-
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haltung der rechtlichen Bestimmungen.
Das Rechtsdienstleistungsgesetz (RDG)
regelt die Befugnis, auf8ergerichtliche
Rechtsdienstleistungen zu erbringen. Bei
Inkasso-Dienstleistungen handelt es sich
um Rechtsdienstleistungen, die den gesetz-
lichen Regelungen unterliegen. Um Forde-
rungs-Dienstleistungen anzubieten, muss
das Inkasso-Biiro iiber eine entsprechende
Erlaubnis verfiigen.

Kosteneffizienz durch
Prozessautomatisierung

Die grundlegende Differenz zwischen Fac-
toring und aufergerichtlichem Inkasso be-
steht darin, dass Inkasso-Unternehmen die
Aufenstinde ihres Mandanten nicht auf-
kaufen. Vielmehr versuchen Inkasso-Un-
ternehmen als Mediator offene Betrige im
Auftrag des Gliubigers bei seinem Schuld-
ner einzufordern. Weil beim auf8ergerichtli-
chen Inkasso das Risiko, Auflenstinde nicht
erfolgreich einzufordern, beim Mandanten
verbleibt, kann das Inkasso-Unternehmen
seine Titigkeit deutlich flexibler gestalten,
als es einem Factor méglich ist: Inkasso-Un-
ternehmen kénnen sich im Einvernehmen
mit ithrem Mandanten und dem Schuldner
etwa auf einen Vergleich, auf eine Raten-
zahlung oder auch auf einen Teilverzicht
vonseiten des Gliubigers einigen, um auf
diese Weise eine weitere Zusammenarbeit
zwischen Gliaubiger und Schuldner zu si-
chern.

Daneben kénnen Inkasso-Dienstleister
ihren Mandanten auch flexible Zahlungs-
modelle anbieten. Es gibt sogar Inkasso-
Biiros, die komplett darauf verzichten,
Mitgliedsbeitrige oder Einstellgebiihren
zu erheben und anfallende Gebiihren
stattdessen dem Schuldner in Rechnung
stellen. Eine solch kundenfreundliche
Preisgestaltung ist aber nur dann mach-
bar, wenn die Prozesse einen hohen Au-
tomatisierungsgrad aufweisen: Ist es dem
Gliubiger-Unternehmen méglich, seine
technische Infrastrukeur {iber bidirektio-
nale und verschliisselte Schnittstellen an
die Systeme des Inkasso-Unternehmens
anzubinden, kann die Ubergabe und Ab-
wicklung der Rechnungsstellung und des
Mahnwesens vollautomatisch erfolgen.
Dadurch ist nicht nur die ziigige und ziel-
fithrende Abwicklung von Mahnprozessen
gewihrleistet, sondern auch fiir grofit-
mogliche Kosteneffizienz gesorgt. Zudem

ist die Erfolgsquote deutlich héher als bei
manuellen Forderungsprozessen.

Umfassende Inkasso-Services

Zu den Serviceleistungen, die Inkasso-Un-
ternehmen in der Regel anbieten, gehort
neben der Forderungseinziehung und der
Bonititspriifung des Schuldners auch die
Einleitung und Betreuung gerichtlicher
Mahnverfahren im Auftrag des Gliubigers
— in Zusammenarbeit mit spezialisierten Fa-
chanwilten. Denn sollten alle auf8ergericht-
lichen Inkasso-Mafinahmen — iiblicherweise
in Form von telefonischen und schriftlichen
Zahlungsaufforderungen — erfolglos blei-
ben, ist ein gerichtliches Mahnverfahren
oftmals die einzige und letzte Chance, um
Aufenstinde doch noch erfolgreich einzu-
fordern.

Die Voraussetzungen fiir den Erlass eines
Mahnbescheids sind: Der Gldubiger muss
seine Forderung zu Recht erheben; er darf
keine vertraglich vereinbarte Gegenleistung
mehr zu erbringen haben; der Schuldner
muss sich mit seiner Zahlung im Verzug
befinden und die Zahlungsfrist muss be-
reits abgelaufen sein. Legt der Schuldner
auf Mahnbescheid und Vollstreckungstitel,
den der Gliubiger durch cin erfolgreiches
gerichtliches Mahnverfahren erwirke, in-
nerhalb von zwei Wochen keinen Wider-
spruch ein, ist der Titel recheskriftig. Vie-
le Inkasso-Unternehmen offerieren ihren
Mandanten zudem den Service, dass sie den
Vollstreckungstitel fiir die gesamte Giiltig-
keitsdauer — 30 Jahre lang — iiberwachen

und auch dafiir sorgen, dass Pfindungen
oder Zwangsvollstreckungen stattfinden,
sobald der Schuldner seine Liquiditit zu-
riickerlangt.

Vier Milliarden fiir die
Volkswirtschaft

Méglichkeiten, Auflenstinde einzufordern,
gibt es viele. Fiir cine schnelle und unkom-
plizierte Finanzspritze sorgt das Factoring.
Gliubiger sollten sich allerdings dariiber
im Klaren sein, dass sie nur ein Mandant
unter tausenden sind. Wer sich nicht von
einer unmittelbar bevorstehenden Insolvenz
bedroht fiihlt, fiir den ist aufSergerichtliches
Inkasso die effektivere Option, um seine
Auflenstinde einzufordern. Als Mediatoren
realisieren deutsche Inkasso-Unternehmen
Forderungen in Hohe von rund vier Mil-
liarden Euro jihrlich und fiihren sie dem
Wirtschaftskreislauf wieder zu. Inkasso hilft
nicht nur dem einzelnen Unternehmen —
Inkasso leistet zugleich einen nicht zu un-
terschitzenden Beitrag zur Skonomischen
Stabilitit der Volkswirtschaft. [
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