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ARTUELILE
ABSATZ

WIRTSCEHAFT

Alte und neue
Finanzierungshilfen im Absatzweg

Dr. Hansmrnold und Dr. Horst Hoffmann, Saarbriicken

ie restriktive Kreditpolitik der Deutschen Bundes-

bank von Mitte 1965 bis Anfang 1967 und auch
die nachfolgende Rezession der vergangenen Monate
haben in jiingster Zeit einem Teilbereich unterneh-
merischer Tétigkeit, ndmlich den Dispositionen in der
finanziellen Sphére, wieder besondere Bedeutung ver-
lichen. Das verschlechterte Finanzierungsklima als
Folge der Restriktionspolitik fiihrte allgemein zur Er-
schwerung der Kreditaufnahme, in vielen Féllen wohl
auch zur Einschrankung bisher gegebener Kreditspiel-
rdume. Um die Durststrecke finanziell zu iiberwinden,
sahen sich daher nicht wenige Unternehmen gezwun-
gen, zusétzliche Finanzierungsquellen zu erschliefen
und sich bislang nicht benétigter Finanzierungsinsti-
tutionen und -instrumente zu bedienen.

Vor diesem aktuellen Hintergrund sollen im folgen-
den in einer systematischen Gesamtschau alle jene
Finanzierungsformen behandelt werden, die speziell
fir die finanzielle Bewdltigung des Warenumschlags
bedeutsam sein koénnen, Die Darstellung der Finan-
zierungsformen, die im Absatzweg eines Produktes
vom Produzenten bis zum Konsumenten auftreten kén-
nen, also dazu beitragen, die Zeitspanne zwischen
Produktionsende und Bezahlung durch den Endabneh-
mer zu iiberbriicken, geht dabei von einer der theo-
retisch denkbaren Distributionsketten aus, in der der
Absatz eines Produkts {iber nacheinandergeschaltete
GroB- und Einzelhandelsbetriebe erfolgt.?)

Grofhandels-
betrieb

Einzelhandels-
betrieb

Kon-
sument

Produzent

Die vorstehende Distributionskette ist einmal als der
fiir weite Bereiche typische Absatzweg anzusehen,
zum anderen lassen sich bei ihr die aus der unter-
schiedlichen Stellung innerhalb des Absatzweges re-
sultierenden unterschiedlichen Finanzierungsprobleme
1) Zur Typologie und mdoglichen Ausgestaltung von Distributions-
ketten vgl. Rudolf Seyffert: Wirtschaftslehre des Handels,

3. Aufl,, Koéln 1957, S. 575 ff. sowie Hans Buddeberg: Be-
triebslehre des Binnenhandels, Wiesbaden 1959, S. 155 ff.
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und -moglichkeiten der GroB- und Einzelhandelsbe-
triebe berlicksichtigen.

DER WECHSEL: TRADITIONELLES FINANZIERUNGSINSTRUMENT

Zur Finanzierung des Warenumschlags dient seit Jahr-
hunderten der Wechsel als das am héaufigsten be-
nutzte Instrument. Die formgebundene Abstrahierung
vom eigentlichen Schuldgrund ermdéglicht es, ihn
leicht auf einen anderen Gldubiger zu {ibertragen und
damit die Forderung gegen den Kaufer zu mobili-
sieren. Mit aller Strenge wird auf die piinktliche Ein-
16sung der Schuldverpflichtung geachtet. Aber gerade
diese Wechselstrenge, die den Wechsel zum Refinan-
zierungsmittel ,par excellance” werden lieB, ist je-
doch — zumindest in Deutschland — zugleich das
stdrkste Hemmnis fiir seine noch breitere Verwen-
dung.

Im Gegensatz zu Frankreich, wo der Wechsel als In-
strument der Refinanzierung dominiert, suchten sich
die deutschen Hersteller und Kaufleute in immer
stirkeren MaBe durch den formlosen und vor allem
weniger streng zur Riickzahlung terminierten Buch-
kredit der Banken =zu finanzieren. Verstdrkt
wird diese Tendenz durch die seit Jahrzehnten un-
verdnderte Geschéftsgepflogenheit der deutschen Zen-
tralbank, nur Wechsel mit einer Laufzeit von bis zu
90 Tagen anzukaufen; linger laufende Wechsel kom-
men fiir die zinsglinstige Refinanzierung nicht in
Frage. Durch diese Gepflogenheit wurden insbeson-
dere jene Bereiche von der Moglichkeit, sich durch
den Wechselkredit liquide Mittel zu beschaffen, ab-
gedrdngt, in denen nur langsam umschlagende Pro-
dukte vertrieben werden.

TEURER BUCHKREDIT DER BANKEN
Im iibrigen hielt sich eine gewisse Abneigung der
Kaufer, Wechsel zu akzeptieren und sich durch Unter-

schrift zur Riickzahlung des Kredits an einem be-
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stimmten Zeitpunkt zu verpflichten, In all diesen Fal-
len blieb den vorgehenden Gliedern der Absatzkette
keine andere Wahl, als den teureren Buchkredit der
Banken in Anspruch zu nehmen,

Jedoch ist auch die Mdoglichkeit, Buchkredite zu er-
langen, limitiert. Im Gegensatz zu frilheren Zeiten
finanzieren sich die Banken heutzutage zu mehr als
909 aus fremden Mitteln; ihre Fahigkeit, iibernom-
mene Ausfallrisiken aus eigenen Mitteln abzufangen,
hat sich entsprechend verringert, Sie haben damit in
ihrer Kreditvergabepolitik in stirkerem MaBe auf die
Belange ihrer Gldubiger Riicksicht zu nehmen und sind
zu einer entsprechend vorsichtigen Anlage der ihnen
iberlassenen Mittel gezwungen. Aus dieser Situation
heraus ist es zu verstehen, daB sie die Kreditwiir-
digkeit ihrer Schuldner eher durch die Brille eines
Treuhédnders ansehen miissen als mit den Augen
eines seine eigenen Mittel wagenden Investors.

Bei der Beleihung eines Unternehmens ohne Siche-
rungsabsprachen verlangen Banken daher ein recht
hohes Netto-Vermogen. Hohe Eigenkapitalquoten im
Verhéltnis zu den branchenindividuellen Risiken sind
aber heutzutage in fast allen Wirtschaftsbereichen
selten geworden. Soweit den kreditgebenden Banken
das durch Schulden unbelastete Vermogen der kredit-
suchenden Unternehmen nicht ausreichend Gewdéhr fiir
die Riickzahlung der Kredite zu leisten scheint, be-
stehen sie regelmifBig auf Sicherheiten. Sie lassen sich
vertraglich das Recht einrdumen, im Notfalle vor
allen anderen Gldubigern auf bestimmte Vermogens-
teile des Schuldners zuriickgreifen zu diirfen, um sich
flir ihre Anspriiche aus dem Verwertungserlés die-
ser Vermogensteile zu befriedigen. Als solche Siche-
rungsrechte sind hinldnglich bekannt die Grundpfand-
rechte, die sicherungsweise abgetretenen Forderungen
und das sicherheitshalber Gibereignete Warenlager. Die
Sicherungsabsprachen finden sich in unzdhligen Varia-
tionen.

Die kreditsuchenden Unternehmen, insbesondere die
Handelsunternehmen, und hier wiederum vor allem
die Einzelhandler, kénnen jedoch nur in beschrdanktem
Umfang beleihungsfdhige Einzelobjekte anbieten. Dies
aus zwei Griinden:

[T} einerseits — und diesen Punkt werden wir weiter
unten noch ausfithren — weil die Warenlieferan-
ten um die von den Banken akzeptierten Siche-
rungsobjekte konkurrieren,

[ andererseits weil die Menge der leicht beleihbaren
Objekte relativ zurlickgeht. An die Stelle der
Stapelwaren, die in friheren Jahrhunderten das

ros der umgeschlagenen Waren ausmachten, wie
z. B. Salz, Leinen, Petroleum, Kaffee, sind heutzu-
tage vorwiegend auf die speziellen Bediirfnisse der
Abnehmer zugeschnittene Giiter getreten. 2) Soweit
diese auch heute noch als Stapelgiiter anzusehen
wdren, haben die Hersteller alles darangesetzt,
ihre Produkte durch Beilegung von Markenbe-
zeichnungen von denen anderer Fabrikate zu diffe-
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renzieren. Es liegt auf der Hand, daBl solche Giiter
weniger fungibel und daher als Sicherheiten weni-
ger geeignet sind.

Dariiber hinaus aber hat die zu beobachtende Unstetig-
keit der Konsumentennadchfrage, die rasche Anderung
der Erzeugungsbedingungen und der Produktionsver-
fahren durch den technischen Fortschritt die Eignung
der meisten Sachgiiter als Besicherungsobjekt stark
eingeschrankt. Die Vorsicht der Banken bei der Be-
leihung von Vermdégensobjekten ist daher begriindet;
allerdings hindert sie auch die allumfassende Finan-
zierung des Warenabsatzes durch die Banken.

LIEFERANTENKREDIT ALS AKQUISITORISCHES INSTRUMENT

Soweit die K&ufer keine Bankkredite in Anspruch
nehmen koénnen oder Wechsel akzeptieren wollen,
bleiben sie auf den Kredit ihrer Lieferan-
ten angewiesen — sei es der Kauf auf Ziel unter
Kaufleuten, sei es das ,Anschreiben” beim Einzel-
héndler. Dafiir zahlen sie aber in der Regel einen
hohen Preis. Nicht nur, daB sie dabei auf den Skonto-
nutzen verzichten und damit stets hdéhere als die
bankiiblichen Zinsen bezahlen miissen; durch die In-
anspruchnahme des vergleichsweise leichter erlang-
baren Lieferantenkredits begeben sie sich vielfach
auch der Freiheit in der Disposition ihrer Warenein-
kdufe. Die leichte Erlangbarkeit des Lieferantenkre-
dits wird vom Verkdufer ebenso als akquisitorisches
Instrument eingesetzt wie die ilibrigen Konditionen.
Der Kredit bindet die Warenbezieher an ihre Liefe-
ranten und hindert sie hdufig, preisgiinstigere Ange-
bote auszuniitzen.

Jedoch bestehen auch die Lieferanten auf Sicherhei-
ten. Allerdings werden hier keine formlichen Siche-
rungsvertrdge ausgehandelt. Die Lieferanten sichern
sich dadurch, daB sie sich in den Lieferungsbedingun-
gen das Eigentum an den gelieferten Waren bis zur
Bezahlung vorbehalten. Fiir den Fall des Weiter-
verkaufs der Waren sehen die Lieferungsbedin-
gungen vielfach vor, daB die entsprechende Kauf-
preisforderung im Zeitpunkt ihres Entstehens als
an den Lieferanten abgetreten gilt. Haufig haften die-
se Sicherheiten fiir alle Forderungen eines Lieferan-
ten an seinen Abnehmer (erweiterter Eigentumsvor-
behalt).

KONKURRENZ ZWISCHEN BANK- UND LIEFERANTENKREDIT

Damit treten die Lieferanten in Konkurrenz mit dem
Sicherungsverlangen der Banken. Es wird eine Schrau-

2) Auf diesen zweiten Grund hat unldngst Stitzel aufmerksam
gemacht, als er darlegte, daB die heute produzierten Giiter im
Vergleich zu fritheren Zeiten in hichstem MaBe spezialisiert sind
und daher nur noch mit groBen Preiszugestdndnissen von .den
Sicherungsnehmern verwertet werden koénnen. Vgl. im einzelnen
Wolfgang Stitzel: Commercial Banks in Relation to me-
dium- and long-term Credit. In: Commercial Banks in Relation
to medium- and long-term Credit, Wien 1963, S.13 f; ders.: Banken,
Kapital und Kredit in der zweiten Hélfte des zwanzigsten Jahr-
hunderts. In: Strukturwandlungen einer wachsenden Wirtschaft —
Verhandlungen auf der Tagung des Vereins fiir Socialpolitik in
Luzern 1962, Berlin 1964, 2. Bd., S. 527-575, hier S. 565 f.
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be ohne Ende ausgeldst. Die Sicherungsabsprachen
zwischen Lieferanten und Abnehmer erfassen die we-
sentlichsten Vermoégensobjekte der Handelsunterneh-
men und koénnen somit den Banken nicht mehr als
Sicherheiten angeboten werden. Weil die Banken auf
Sicherheit bestehen miissen, weichen die Kaufleute auf
den Lieferantenkredit aus, und weil sich die Liefe-
ranten Sicherungsrechte vorbehalten, kénnen die Ab-
nehmer den Banken keine Sicherheiten mehr bieten
und miissen somit weitgehend auf Bankkredite ver-
zichten.

Die Tatsache, daB in zunehmendem MaBe Lieferanten-
kredite in Amnspruch genommen werden, lieB neue
Finanzierungsinstitutionen entstehen, die den Refinan-
zierungsbedarf dieser Buchforderungen decken sollen.

FACTORING: ABSATZFINANZIERUNG FUR
HERSTELLER UND GROSSHANDLER

Als eines dieser Instrumente hat in jlingster Zeit das
+Factoring" besondere Bedeutung gewonnen.3)
In seiner reinen Form werden beim Factoring Forde-
rungen aus Warenlieferungen angekauft und gleich-
zeitig das Ausfallrisiko dieser Forderungen tibernom-
men. Das Factorunternehmen liquidisiert dem Liefe-
ranten die Forderung bereits bei ihrem Entstehen
und iibernimmt dariiber hinaus die mit der Verwal-
tung der Debitoren verbundenen administrativen Auf-
gaben wie das Mahnwesen, das Erstellen von Debi-
torenausziigen, von Umsatzlisten usw.

Da die Factorunternehmen auch das Delkredererisiko
iibernehmen, wird beim echten Factoring der Wechsel
des Gldubigers dem Schuldner angezeigt. Diese An-
zeige bringt eine gewisse Léastigkeit mit sich, denn
weite Kreise glauben heute noch, darin ein Anzei-
chen geschwachter Kreditwiirdigkeit des Zedenten zu
sehen. Doch selbst wenn dieses Vorurteil schwinden
sollte, bleibt als weiteres Hindernis, daB von den
Warenkdufern her gesehen an die Stelle des ge-
wohnten Geschdftspartners ein anderer, ein Finanzie-
rungsinstitut, tritt, das unter Umsténden auf Kredit-
oder auch nur Prolongationswiinsche des Abnehmers
unkulanter als der Lieferant reagiert.

Diese Furcht der Kaufer ist nicht ganz unbegriindet,
denn der Factor ist — &hnlich wie die Bank — bei
der Beurteilung der Kreditfdhigkeit der Debitoren auf
Auskiinfte Dritter — von Lieferanten und Banken —
angewiesen. Zumindest anfdnglich hat der Factor kein
origindres, sondern ein derivatives Urteil, das ihn zu
einer gewissen Vorsicht fithren wird.

Flir den Lieferanten bedeutet das Einschalten eines
Factors in die Finanzierung seiner Verkdufe, daB er
sich eines nicht zu unterschidtzenden akquisitorischen
Potentials begibt. Das Abnehmer und Lieferanten zu-
8) Vgl. hierzu Hans Arnold: Factoring. Saarbriicker Diplom-
arbeit 1959; Clyde William Phelps : The role of Factoring in
modern Business Finance, hrsg. Commercial Credit Company,

Baltimore 1958; H. Wisskirchen : Factoring in Deutschland,
Koln 1964.
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sammenschlieBende Band des direkten Kredits wird
gelodkert, denn nun zéhlt fiir die Hohe des Kredits
nicht mehr das Vertraven des Warenlieferanten, son-
dern das des Factors.

FACTORING UND BANKKREDIT IM VERGLEICH

Hinsichtlich der Quantitdt der durch das Factoring
erlangbaren Mittel stellt sich der Lieferant allerdings
besser, als wenn er einen durch abgetretene Forde-
rungen besicherten Kredit bei einer Bank in Anspruch
ndhme. Der Factor stellt ihm in Hohe des gesamten
Rechnungsbetrags — abziiglich Skonto und Rabatt —
liquide Mittel zur Verfiigung, wogegen die Banken
die Forderungsbestinde regelméBig nur bis zu 75%e
beleihen, 4)

Die Frage, ob die Refinanzierung durch den Factor
oder die Banken kostengiinstiger ist, 146t sich nicht
ohne weiteres beantworten. Der Factor stellt ein Biin-
del von Leistungen zur Verfiigung, wogegen die Bank-
leistung nur einen Teil des Buketts, ndmlich die Finan-
zierungsfunktion, beinhaltet. Die Provision, die der
Factor fiir seine Dienste fordert, ist zugleich Ent-
gelt fiir seine Kreditversicherungs- und fiir seine
Dienstleistungsfunktion. Bei einem Kostenvergleich
miissen die konkreten Gegebenheiten — wie die Hohe
der einzelnen Rechnungsbetrdge — beriicksichtigt wer-
den. Hier gilt, daB viele Einzelrechnungen mit gerin-
gen Betridgen aufwendiger sind als wenige Rechnun-
gen mit groBen Betragen.

#~ZENTRALREGULIERUNG MIT DELKREDEREHAFTUNG”

Das Factoring eignet sich hervorragend als Instrument
zur Absatzfinanzierung fiir Hersteller und GroBhénd-
ler, kaum jedoch fiir die direkte Finanzierung des
‘Warenbezugs der letzten Stufe, des Einzelhandels, In
diesem Bereich hat die in der Vergangenheit von Ein-
kaufsvereinigungen, wie Nord-West-Schuhe usw., ein-
gefilhrte und gepflegte ,Zentralregulierung
mit Delkrederehaftung” zunehmend an Be-
deutung gewonnen.®) Hier kauft das Mitglied der
Einkaufsvereinigung unmittelbar beim Hersteller und
wird auch unmittelbar von ihm beliefert. Der Ein-
kaufsverband iibernimmt die Biirgschaft fiir die Zah-
lung des Kaufpreises und begleicht die Rechnung un-
verzliglich bei Vorlage an den Hersteller. Der Waren-
kdufer zahlt seinerseits an seine Einkaufsvereinigung.

Dieses Verfahren vermeidet einen Nachteil des Fac-
toring. Die Einkaufsvereinigung als Finanzierungsin-
stitution wird nicht — wie das Factorunternehmen —
auf Veranlassung des Lieferanten tdtig, sondern im

4) So diirfen z. B. die Sparkassen nach ihren Satzungen lediglich
Kredite in Héhe von 75 %o der ihnen als Sicherheiten abgetretenen
Kaufpreisforderungen gewdhren; vgl. beispielweise § 16 Abs. 1
Mustersatz fitr die saarldndischen Sparkassen vom 22. April 1965
(Amtsblatt S. 329).

5) Vgl. Rudolf Seyffert: a a. O. S. 187ff. und Walter
Pelletier: Delkredere-Verkehr — eine Leistungsumme,
hrsg. vom Zentralverband der gewerblichen Einkaufsverbénde des
Handels e.V., Kéln o.J.
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Auftrag und im Interesse des Warenké&ufers. Die Ein-
kaufsvereinigung leistet somit dem Warenabnehmer
Hilfe; der Ubergang der Forderung vom Lieferanten
auf ein Finanzierungsinstitut ist daher unproblema-
tisch. Allerdings kann das Verfahren nur angewandt
werden, wenn der Kéufer Mitglied der Einkaufsver-
einigung ist. Die Einkaufsvereinigungen beschranken
ihre Dienste jedoch nicht nur auf die Finanzierung des
Warenumsatzes; sie sehen ihre Hauptaufgabe viel-
mehr in der gemeinsamen Warendisposition. Sofern
ein Handelsunternehmen sich einer Einkaufsvereini-
gung nicht anschlieBen kann oder will, bleibt es da-
her von dieser Finanzierungsméglichkeit ausgeschlos-
sen.

#~EINKAUFSFINANZIERUNG* FUR EINZELHANDLER

All jene Unternehmen, die sich- die Selbstdndigkeit
in der Warendisposition erhalten und sich aus diesem
Grunde keiner Einkaufsvereinigung anschlieBen wol-
len, miissen andere Finanzierungsméglichkeiten beim
Einkauf in Anspruch nehmen. Die insoweit vor allem
bei Einzelhandelsbetrieben bestehende Liicke wird
durch eine neu entwickelte Finanzierungsform, die sog.
«Einkaufsfinanzierung® ausgefiillt.%

Die Finanzierung des Einkaufs erfolgt bei dieser
Finanzierungsform dadurch, daB die Finanzierungsge-
sellschaft von einem vertraglich vereinbarten Stichtag
an laufend sdmtliche Einkaufsrechnungen des Einzel-
hédndlers an dessen in- und ausléndische Lieferanten
begleicht. Der Einzelhdndler verpflichtet sich, zur Kre-
dittilgung von einem spdteren Stichtag an laufend
einen vertraglich festgelegten Anteil seiner gesamten
Einnahmen aus dem Warenverkauf an die Finanzie-
rungsgesellschaft abzufithren. Diese Abfithrungsquote
wird in der Regel aus dem durchschnittlichen Ein-
kaufswert der abgesetzten Waren errechnet.

Neben der Finanzierung ibernimmt_ die Einkaufsfi-
nanzierungsgesellschaft noch die Arbeiten, die typi-
scherweise in der Lieferantenbuchhaltung auftreten.
Sie sendet dem Einzelhdndler laufend Kopien der
Lieferantenkonten und der Wareneinkaufsjournale —
aufgegliedert nach den Erfordernissen der einzelnen
Betriebe —, erstellt auf Wunsch Statistiken und wik-
kelt den gesamten Zahlungsverkehr mit den Lieferan-
ten und die damit verbundene Korrespondenz fiir den
Einzelhdndler ab.

VORTEILE DER EINKAUFSFINANZIERUNG
GEGENUBER .LIEFERANTENKREDITEN

Im Hinblick auf die Finanzierungsfunktion kénnte zu-
nichst der Eindruck entstehen, daB es sich bei dieser
neuen Finanzierungsform um eine reine Kreditsub-
stitution handelt und an die Stelle der bisherigen
Glaubiger — der Lieferanten — ein neuer Gldubiger
6) Vgl. im einzelnen den Bericht der Planfinanz AG, Zug, {iber
das (erste) Geschidftsjahr 1965/66; ferner Hans Arnold und
Horst Hoffmann: Einkaufsfinanzierung — neue Finanzie-

rungsformen im Einzelhandel. In: Zeitschrift flir das gesamte
Kreditwesen, 20. Jg. (1967), Heft 17.
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— die Einkaufsfinanzierungsgesellschaft — getreten
wire. Uber. einen derartigen, schon aus Rationalisie-
rungsgesichtspunkten heraus vorteilhaften Glaubiger-
tausch hinaus, bietet die Einkaufsfinanzierung aber
gegeniiber dem Lieferantenkredit zwei entscheidende
Vorteile. Durch die Vereinbarung, dal die Verpflich-
tung zur Abfiihrung von Einzahlungen an die Finan-
zierungsgesellschaft zu einem spéteren Zeitpunkt, also
regelmiBig- erst dann entsteht, wenn ein bestimmter
Betrag an falligen Einkaufsrechnungen durch die Ein-
kaufsfinanzierungsgesellschaft beglichen worden ist,
erlangt der Einzelhdndler eine Erweiterung seines
Finanzierungsspielraums.

Diese Erhohung der Kreditaufnahmemdglichkeiten ge-
geniiber dem Lieferantenkredit soll an einem Beispiel
verdeutlicht werden: Ein Einzelhdndler, so sei ange-
nommen, kaufe am 1.1.und an jedem zehnten darauf
folgenden Tag fiir 10000 DM Ware und erhilt ein
Zahlungsziel von jeweils sechzig Tagen. Am 60, Tag
hat er einen Lieferantenkredit von 60000 DM. Dieser
Kredit bleibt in gleicher Hohe bestehen, da er in der
folgenden Zeit in jeder Dekade fiir 10000 DM neue
Ware kauft und gleichzeitig fir 10 000 DM Rechnun-
gen féllig werden. Hat der Einzelh&ndler mit der Ein-
kaufsfinanzierungsgesellschaft hinsichtlich des Wirk-
samwerdens seiner Riickzahlungsvereinbarung z. B.
vereinbart, daB seine Abfiihrungen erst beginnen sol-
len, wenn 20000 DM fillige Rechnungen angelaufen
sind, so betrdgt sein Gesamtkredit am 80. Tag
80000 DM. Er setzt sich zusammen aus 60000 DM
noch nicht filligen, jedoch von der Einkaufsfinanzie-
rungsgesellschaft bereits abgeldsten Lieferantenschul-
den und 20 000 DM zusétzlichem Kredit der Einkaufs-
finanzierungsgesellschaft. Entsprechen die durchschnitt-
lichen Abfiihrungen genau dem Einkaufswert der ver-
kauften Ware und verlduft der Verkauf genau syn-
chron zum Einkauf, so bleibt der Kredit in Héhe von
80 000 DM bestehen. Der Einzelhdndler kann mit die-
sem zusitzlichen Kredit andere, teurere Schulden til-
gen, bisher im Warenlager gebundene eigene Mittel
zu anderweitiger Verwendung freisetzen oder sein
Warenlager aufstocken.

Zum anderen bietet die Einkaufsfinanzierung unter
qualitativen Aspekten eine gegeniiber dem Lieferan-
tenkredit vorteilhafte Form des Kredits. Dieser Vor-
teil liegt darin, daB durch die Vertragskonstitution
die Auszahlungsverpflichtungen auf die jeweiligen
Geldeingdnge abgestimmt sind und sich der jeweils in
Anspruch genommene Kredit — gleichsam als Swing —
elastisch den jeweiligen Bediirfnissen des Kreditneh-
mers anpafBt. Bei der herkdmmlichen Finanzierung
durch Lieferantenkredit ist der Einzelhdndler ver-
pilichtet, seinen Zahlungsverpflichtungen zu festen
Terminen, ohne Riicksicht auf die eigene Liqui-
ditdtslage und seinen jeweiligen Geschdftsgang,
nachzukommen., Verschédrft wird diese Verpflich-
tung, an bestimmten Terminen zahlen zu mis-
sen, dann, wenn der Lieferant die Refinanzie-
rungshilfe einer Bank — etwa im Wege der Wechsel-
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diskontierung — oder eines Factors durch Verkauf der
Forderungen in Anspruch nimmt. Mag der Lieferant
aus Absatzgesichtspunkten noch eine Uberschreitung
des Zahlungsziels hinnehmen, so diirften Prolonga-
tionswiinsche gegeniiber Banken oder Factorgesell-
schaften vielfach auf Schwierigkeiten stoBen. Im Ge-
gensatz hierzu paBt sich die Einkaufsfinanzierung den
individuellen Gegebenheiten des Einzelhdndlers an.
Dieser ist lediglich verpflichtet, den wvertraglich ab-
gesprochenen Prozentsatz seiner Verkaufserlése je-
weils im Zeitpunkt ihres Anfalls abzufiihren. Seine
Auszahlungsverpflichtungen sind somit unmittelbar
auf seine Einzahlungsstrome abgestimmt,

EINKAUFSFINANZIERUNG IM VERGLE!CH

Insgesamt betrachtet stellt die Einkaufsfinanzierung
die umgekehrte Form des Factoring dar; hier werden
Verbindlichkeiten tibernommen, dort Forderungen an-
gekauft. In beiden Fallen werden Finanzierungsfunk-
tionen mit anderen Dienstleistungen verkniipft. Die
vom Einzelhéndler zu tragenden Kosten bei der Ein-
kaufsfinanzierung lassen sich wie beim Factoring nicht
ohne weiteres mit den Kosten fiir die Finanzierung
durch traditionelle Finanzierungsinstitutionen verglei-
chen, Wie beim Factor wird mit dem Entgelt an die
Finanzierungsinstitution ein ganzes Leistungsbiindel
— nicht nur die Leistung ,Kreditgewdhrung* — ab-
gegolten. Im Gegensatz zu den Einkaufsvereinigungen
hingegen beschréinkt die Einkaufsfinanzierungsgesell-
schaft ihre Dienste auf die finanzielle Abwicklung des
Einkaufs und die damit verbundenen Arbeiten; der
Einzelhdndler bleibt in seinen Einkaufsdispositionen
vollig frei.

NEUE WEGE IN DER KONSUMENTENFINANZIERUNG

Die bisher dargestellten Finanzierungsinstrumente und
-institutionen dienen der Finanzierung des Warenum-
schlags bis zum Einkauf des Einzelhédndlers. Mit ihrer
Hilfe werden direkt oder indirekt die Verkdufe der
dem Einzelhandel vorgeschalteten Kettenglieder oder
der Einkauf des Einzelhandels finanziert. Aber auch
zur Deckung des verbleibenden Finanzierungsbedarfs
der letzten Phase des Warenumschlags, also dem Uber-
gang des Produkts vom Einzelhandel auf den Konsu-
menten, wurden in jlingerer Zeit eine Reihe von In-
strumenten und Institutionen geschaffen.

Wihrend es noch bis etwa zur Mitte des 19. Jahrhun-
derts regelméBig beim Konsumentenkredit der Verkéu-
fer auch die Rolle des Kreditgebers ibernahm — etwa
in der Form des Anschreibekredits —, trat in der
Folgezeit eine vollig vom Kaufvertrag losgeldste oder
nur mittelbar mit diesem in Zusammenhang stehende
Konsumfinanzierung durch Dritte in den Vordergrund.
Der Konsumentenkredit wurde mehr und mehr eine
Domiéne auf diese Kreditart spezialisierter Finanzie-
rungsinstitutionen, wie z.B. der Teilzahlungsbanken
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und in jiingerer Zeit auch der Universalbanken, Je
nachdem, ob der Kéufer den Kredit von diesen Finan-
zierungsinstitutionen direkt erhdlt, oder ob dieser
Kredit ihm durch Vermittlung des Verkiufers be-
schafft wird, kann man eine direkte und eine indi-
rekte Konsumfinanzierung unterscheiden. ?)

UNBARER TEILZAHLUNGSXREDIT

Die édlteste Form der direkten Konsumentenfinanzie-
rung ist der unbare Teilzahlungskredit nach dem sog.
Koénigsberger System, regelméBig auch als A-Geschaft
bezeichnet. Diese Finanzierungsform wird meist in der
Weise abgewidkelt, daB der Kdufer bei einer Teilzah-
Iungsbank einen Kredit beantragt. Nach Abschlufl des
Darlehensvertrages erhélt der Kédufer ein Anweisungs-
(Warenscheck-) Heft, das ihn berechtigt, bei bestimm-
ten Verkdufern, sog. ,AnschluBfirmen”, Waren zu
kaufen und anstatt mit Bargeld mit diesen Waren-
schedks zu bezahlen. Die Tatsache, da der Kunde nur
bei bestimmten Firmen kaufen kann, macht ersicht-
lich, da8 auch der Verkaufer mit der Teilzahlungsbank
in Verbindung steht. Diese Verbindung manifestiert
sich in dem zwischen Teilzahlungsbank und der Ver-
kduferfirma geschlossenen sog. Anschlui- oder Ein-
zelhandlervertrag, der die AnschluBifirma zur Entge-
gennahme der Warenschecks und die Teilzahlungs-
bank zur Gutschrift verpflichtet.

TEILZAHLUNGSBARKREDIT

An die Stelle des A-Geschafts trat bei den Teilzah-
lungsbanken seit etwa 1954 in immer stirkerem MaBe
der Teilzahlungsbarkredit, Wenige Jahre spéter fiihr-
ten die Universalbanken mit den sog. ,personlichen
Kleinkrediten” und den ,Anschaffungsdarlehen” wei-
tere Konsumentenbarkredite auf Teilzahlungsbasis
ein. Die einzelnen Barkredittypen unterscheiden sich
im Prinzip lediglich durch maximale Kredithéhe, Lauf-
zeit und sonstige Konditionen. Entscheidendes ge-
meinsames Kennzeichen dieser Art von Konsumenten-
krediten ist das Fehlen jeglicher vertraglicher Bezie-
hung, zwischen den kreditgewdhrenden Finanzierungs-
institutionen und den Anbietern der mit Hilfe der
Barkredite umgesetzten Waren.

Dennoch bedeutet die Bereitschaft der Banken zur
Vergabe derartiger Konsumentenkredite eine erhebli-
che Entlastung der Einzelhandelsbetriebe im finanziel-
len Bereich. Zwar geht bei den Barkrediten die Initia-
tive zur Kreditaufnahme bei vélliger Trennung von
Waren- und Kreditgeschift typischerweise allein vom
Kaufer aus, die Refinanzierungsfunktion, die beim A-
Geschift noch aus dem AnschluBvertrag erkennbar
wurde, ist damit nicht mehr unmittelbar ersichtlich.
7) Hinsichtlich der Einzelheiten der im folgenden dargestellten
Instrumente wvgl.: Handbuch der Teilzahlungswirtschaft, Hrsg.
Wirtschaftsverband Teilzahlungshanken e.V., Frankfurt/Main 1859,
insbes. S. 52ff.; Walter Zimmermann: Kundenkreditbank

KGaA, Frankfurt/Main 1963; Walter Kaminsky: Die Teil-
zahlungsbanken, Frankfurt/Main 1962.
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Aber allein das Vorhandensein solcher Kreditfazili-
titen fiir die Kdufer verringert den Finanzierungsbe-
darf der Einzelhandelsbetriebe gegeniiber einer Sifua-
tion, in der diese nicht geboten wiirden, da dann der
Einzelhandel in vielen Fallen im Interesse des Um-
satzes selbst fiir die Kédufer als Kreditgeber auftreten
miiBte.

KAUFVERTRAG MIT RATENKREDIT

Die von den Banken durch das Angebot von Konsu-
mentenkrediten {ibernommene Refinanzierungsfunk-
tion flir den Einzelhandel wird besonders deutlich bei
den Formen der indirekten Konsumentenfinanzierung.
In diesem Zusammenhang sind vor allem zwei von
den Teilzahlungsbanken angebotene Finanzierungsin-
strumente von Bedeutung, ndmlich das sog. B- und
das C-Geschift. §)

Beim B-Geschift — auch als ,Berliner System” bezeich-
net — schlieft der Kéufer einen Kaufvertrag unter
der auflésenden Bedingung, daB ihm durch Vermitt-
lung des Verkdufers ein Ratenkredit in Héhe des
Restkaufpreises (Kaufpreis abzliglich zu leistender
Anzahlung) seitens einer Bank gewdhrt wird. Der
Kédufer unterschreibt mit dem Kaufvertrag einen Kre-
ditantrag, der iiber den Verkdufer der Bank zuge-
leitet wird. Dieser Antrag enthdlt neben den allge-
meinen Kreditbedingungen (Laufzeit, Ratenzahl, Si-
cherheiten) das Einverstdndnis des Kaufers, da nach
erfolgter Kreditzusage der Darlehensbetrag zur Kauf-
schuldtilgung von der Bank direkt an den Einzel-
héndler dberwiesen wird und die Zusage, daf die
Raten vom Kéaufer an die Bank direkt bezahlt wer-
den. Mit Uberweisung an den Handler gilt der Kre-
ditvertrag als rechtswirksam abgeschlossen.

Zwischen der Bank und dem Einzelhandelsbetrieb wird
zur Abwicklung des B-Geschéftes ein Globalvertrag,
der sog. ,Anschlufivertrag” oder ,Finanzierungsver-
trag”, abgeschlossen, Darin verpflichtet sich die Bank,
den Kédufern der Anschlufifirma im Rahmen eines ver-
einbarten Kreditkontingents Darlehen zum Einkauf
von Wirtschaftsgiitern zu gewdhren. Die wesentlich-
ste Verpflichtung der Anschlufifirma besteht in einer
gesamtschuldnerischen Biirgschaft fiir die Darlehen an
ihre Kdufer.

Neben dieser, im Rahmen eines durch den Globalver-
trag fixierten Kreditkontingents von den Teilzahlungs-
banken gebotenen Refinanzierung einzelner Verkaufs-
geschifte findet sich beim B-Geschidft noch eine an-
dere Form der Vertragsbeziehungen zwischen Finan-
zierungsinstituten und Verk#ufer, die sog. Listen-
finanzierung. Bei dieser Form wird das gesamte Kre-
ditgeschift von der Verkduferfirma abgewickelt, diese
selbst tritt als unmittelbarer Kreditgeber auf. Zu Re-

8) Seit 1952 betreiben auch die Sparkassen das sog. B-Geschiit
unter der Bezeichnung ,Kaufkredit'. Der ,Kaufkredit" auf Wedhsel-
basis entspricht dem C-Geschidft, Vgl. im einzelnen Willy
Krédmer: Kaufkredit der Sparkassen. In: Handbuch der Teil-
zahlungswirtschaft, a. a. O., S. 117 {f.
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finanzierungszwecken werden dann mehrere Kredit-
betrdge in einer Liste zu einer Kreditsumme zusam-
mengefait und zum Gegenstand eines einzigen Kre-
ditvertrages mit der Teilzahlungsbank gemacht. Die
Bank ist damit nicht mehr unmittelbar, sondern nur
noch mittelbar — durch Refinanzierung des Handlers
— an der Finanzierung des Verkaufes beteiligt. Diese
Form des B-Geschiftes ist zwar heute gegeniiber dem
Globalvertrag mit Einzelfinanzierung der Verkdufe
stark zurilickgetreten, sie zeigt aber besonders deut-
lich die Refinanzierungsfunktion der Teilzahlungsban-
ken und gleichzeitig die Verwandtschaft der Formen
des indirekten Konsumentenkredits zum Factoring.

RATENKREDIT IN WECHSELFORM

Das sog. C-Geschift stellt weithin eine Spezialform
des B-Geschafts dar. Der entscheidende Unterschied
besteht darin, daB beim C-Geschdft die einzelnen
Raten in Wedchselform dokumentiert werden. Die
Wedhsel werden vom Héndler auf den Kaufer gezo-
gen, vom Haéndler giriert und bei der Bank diskon-
tiert. Durch die Wechselhaftung des Handlers wird
die gesamtschuldnerische Haftung des Handlers beim
B-Geschift ersetzt, Weiterhin unterscheiden sich B-
und C-Geschift durch die Art der finanzierten Ob-
jekte. Im C-Geschidft handelt es sich in der Regel um
die Finanzierung des Umschlags langlebiger Wirt-
schaftsgiiter mit hoheren Anschaffungswerten. Damit
sind auch die Betrdge und die Laufzeiten der gewdhr-
ten Darlehen héher bzw. ldnger. Der im C-Geschift
vergebene Kredit ist vielfach auch ein Produktions-
kredit, da er nicht nur zur Finanzierung der Ver-
kdufe an Konsumenten, sondern auch zur Beschaffung
von Produktionsmitteln fiir Gewerbetreibende ge-
wahrt wird.

NEUE FINANZIERUNGSFORMEN
ALS SUBSTITUTE FUR TRADITIONELLE

Im Vorstehenden wurde versucht, die breite Palette
der mdglichen Finanzierungsformen aufzuzeigen, die
— insgesamt gesehen — bei der finanziellen Bewdl-
tigung des Warenumschlags iiber eine bestimmte
Distributionskette bedeutsam sein kénnen. Die Be-
schreibung der einzelnen Instrumente macht deutlich,
daB sie sehr unterschiedlich zur Finanzierung einzel-
ner Kettenglieder beitragen. Wéhrend sich der Wech-
sel- und Buchkredit der Banken grundsétzlich sowohl
zur Vor- als auch zur Refinanzierung des Warenum-
schlags bei allen an der Distribution beteiligten Ket-
tengliedern eignet und in der Regel mehr oder weni-
ger auch von allen in Anspruch genommen wird, die-
nen die neueren Finanzierungsformen meist nur ein-
zelnen Kettengliedern,

Diese schwerpunktmédBige Ausnutzung der neueren
Formen erklart sich natirlich nicht zuletzt daraus, daB
sich bei einzelnen Gliedern der Distributionskette ein
Bedarf an Substituten fiir die traditionellen Finan-
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zierungsinstrumente besonders deutlich zeigte, und
sich daher die neuen Finanzierungsinstitutionen die-
sen Gliedern in besonderem MaBe zuwandten. Dies
gilt fiir den Factor, der vor allem den durch die ten-
denzielle Zunahme der Zielverkdufe (Lieferantenkre-
dit) angewachsenen Refinanzierungsbedarf der Produ-
zenten und GroBhédndler zu decken bemiiht ist, wah-
rend der durch die Anderung der Zahlungsgewohn-
heiten breiter Kéuferschichten hervorgerufene Re-
finanzierungsbedarf des Einzelhandels primdr von den
Teilzahlungsbanken gedeckt wird, Dies gilt schlieB-
lich auch fiir die Einkaufsfinanzierung, die speziell

Entwicklungslinder

auf die Deckung des Vorfinanzierungsbedarfs des
Einzelhandels abgestellt ist.

Insgesamt gesehen 1&Bt sich eine Tendenz zur Arbeits-
teilung erkennen. Angesichts der heutzutage gege-
benen Vor- und Refinanzierungsmdglichkeiten kdnnen
sich die unmittelbar an der Distribution beteiligten
Unternehmen mehr und mehr darauf konzentrieren,
den eigentlichen Warenumschlag vom Produzenten
zum letzten Konsumenten in moglichst effizienter
Weise zu bewerkstelligen. Die rein finanzielle Bewil-
tigung des Warenumschlags wird ihnen weitgehend
von darauf spezialisierten Institutionen abgenommen.

Handlern in Entwicklungslandern fehlt
Marketing-Mentalitat

Awniﬁ\I-Ani und Horst Geschka, Darmstadt *)

as Marketing-Denken. in den industriealisierten

Léndern ist ein AusfluB des Wirtschaftsgeistes,
der durch ein starkes aktives Element und durch die
Bereitschaft, Risiken zu {ibernehmen, gekennzeichnet
ist. Eine solche Mentalitdt konnte sich vor allem in
einem Lande herausbilden, dessen Geistesstrémungen
auf der Grundlage des protestantischen Christentums
und des Liberalismus stehen, und in dem gleichzeitig
die individuelle Durchsetzung eine groSe Rolle spielt.
Solche Voraussetzungen sind in den Entwicklungs-
landern nicht gegeben. Die dort herrschenden Reli-
gionen sind nicht auf die Tiichtigkeit der Menschen
ausgerichtet. Sie zeigen eher Elemente der Ergeben-
heit und der Fiigung; dies gilt besonders fir den Is-
lam (Kismet) und den Buddhismus, Religionen, die in
vielen Entwicklungsldndern vorherrschend sind.

HANDELSSTAND OHNE SOZIALPRESTIGE

Die groBeren Handler in Entwicklungsldndern bilden
vielmals eine geschlossene soziologische Schicht; oft
bildet der Handelsstand gleichzeitig eine Kaste oder
rekrutiert sich aus einer ethnischen Minderheit. Dies

*) Die Autoren dieses Beitrages, beide Diplom-Wirtschaftsinge-
nieure, sind Assistenten am Institut fir Allgemeine Betriebswirt-
schaiislehre sowie Industrie und Treuhandwesen der Technischen
Hochschule Darmstadt. Sie gehen in einer Folge von sieben Arti-
keln auf die wichtigsten Probleme des Binnenhandels in Entwick-
lungsldndern ein. Die Verdffentlichung erfolgt in etwa zweimona-
tigem Abstand. Ein erster grundsétzlicher Beitrag findet sich in
Heft 10/1967 des WIRTSCHAFTSDIENST.
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gilt nicht fur die Kleinsthéndler (petty-traders); das
Kleinsthandelsgeschdft ist bei den &rmsten Bevdlke-
rungsschichten weit verbreitet, Die Mobilitdt zwischen
den sozialen Schichten ist teilweise sehr gering, ins-
besondere wird nicht in Berufe eingedrungen, die das
traditionelle Privileg bestimmter Gruppen sind. Das
bedeutet aber andererseits, daB die gréBeren Handels-
betriebe als Familienbetriebe vom Vater auf den Sohn
vererbt werden. Der beschrinkte Zugang zum Han-
delsstand und die Vererbung der Betriebe bedingen
ein Festhalten am Traditionellen und allgemein eine
Sterilitat.

Neue Impulse, insbesondere im Sinne einer Uber-
nahme von Absatzmethoden, die in den industrialisier-
ten Landern Anwendung finden, kénnten von der
jungen Elite der Entwicklungsldnder ausgehen, die die
Industrieldnder kennengelernt haben oder dort stu-
dierten. Es ist jedoch ein Phdnomen, daB der groBte
Teil dieser Generation, die bereits eine bessere Aus-
bildung erfahren hat, in den Entwicklungsldndern
Positionen in der offentlichen Verwaltung anstrebt.
Der Handelsstand bietet, auch wenn er zu Reichtum
fihren kann, nicht das gleiche Sozialprestige wie eine
fiihrende Position in der Administration. Aus solchen
Erscheinungen ist zu erkennen, daB8 das Streben nach
Macht noch sehr ausgeprégt ist und einen gréBeren
Antrieb darstellt als das Streben nach Reichtum.

Andererseits ist der Handelsstand durch unseriése
Geschiftspraktiken derart in MiBkredit geraten, daB
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