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Groke Wohnungsunternehmen haben
es fortlaufend mit sdumigen Mietern zu
tun und schreiben trotz interner Mahn-
und R&umungsprozesse jedes Jahr
Millionenbetrdge an nicht erhaltenen
Miet- und Nebenkostenzahlungen ab.
Doch ausgemahnte, abgeschriebene
Forderungen sind nicht grundsétzlich
wertlos, sondern bieten in vielen Fallen
noch langfristiges Ertragspotenzial. Als
titulierte Forderung (d.h. die Rechtmaé-
Rigkeit der Forderung wurde durch ein
Gericht festgestellt) verlangert sich die
Verjahrungsfrist des Forderungsanspru-
ches auf einen Zeitraum von 30 Jahren.
Wohnungsunternehmen stehen bei der
strategischen Positionierung zum For-
derungsmanagement unterschiedliche
Optionen offen:

a) Ausgemahnte Forderungen von
Schuldnern, bei denen selbst
Gerichtsverfahren keine Zahlungen
erwirken konnten (z.B. Privatinsol-
venz) nicht mehr weiterverfolgen
Inkassobiros/Kanzleien mit der
Beitreibung der Forderungen beauf-
tragen
c) Abgeschriebene Forderungen in
.Pakete“ schniiren und verkaufen
(Factoring). Dies kann fortlaufend/
rollierend geschehen (z.B. alle
monatlich oder quartalsweise ange-
fallenen Forderungen) oder als ein
grolkes Gesamtpaket im Rahmen der
Bereinigung von Altlasten
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Die Beauftragung von konventionellen
Inkassobtiros/Kanzleien ist fiir Woh-
nungsunternehmen wirtschaftlich nicht
uneingeschrankt zu empfehlen. Die Ge-
samtforderungen je (ehemaligem) Mie-
ter liegen meist bei mehreren tausend
Euro. Gerade bei Mietern, denen nach
Mahnlaufen, Zwangsraumungen und
Gerichtsverfahren haufig die Privatinsol-
venz droht und die daraufhin unbekannt
verzogen sind oder sich héchstens eine
sehr geringfiigige Ratenzahlung (z.B.
10—20 EUR monatlich) leisten kénnen,
liegen die kurz- und mittelfristigen Aus-
sichten auf die Rilickzahlung der Ge-
samtforderungen sehr niedrig. Hinzu
kommt ein mdglicher negativer Image-
transfer des Wohnungsunternehmens,
mit der Inkasso-Branche in Verbindung
gebracht zu werden. Anstatt die wenig
versprechenden Félle intern oder durch

Factoring — Verkauf abge-
schriebener Mietforderungen
von Wohnungsunternehmen

Vorteile

-

von Liquiditat

« Entlastung des Debitoren-/
Mahnwesens

« Kaufer ibernimmt das weitere
Zahlungsausfallrisiko

« Erfolgswirksame Bereinigung
von Altlasten

« Sofortiger, signifikanter Zufluss
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lokale Inkassobiros/Kanzleien mit Giber-
schaubarem Erfolg weiterzuverfolgen,
bietet sich daher ein Forderungsverkauf
(Factoring) an.

Factoring als Alternative

zum Treuhandinkasso

Beim Factoring verkauft ein Unterneh-
men (fortlaufend) seine Forderungen
an einen spezialisierten Dienstleister.
Die Mitglieder im Deutschen Factoring
Verband elV. Ulberschritten 2015 zum
ersten Mal die Umsatzschwelle von 200
Mrd. EUR. Hierbei muss allerdings klar-
gestellt werden, dass die uUberwiegen-
de Mehrheit der faktorierten Umsatze
nichts mit zahlungsgestorten, ausge-
mahnten Forderungen zu tun haben.
Ublicherweise verkauft der Forderungs-
verkaufer (z.B. Handelsunternehmen,
Produzierendes Gewerbe, Dienstleis-

Inkassobeauftragung durch
Wohnungsunternehmen

« Reduzierung von Zahlungsausféllen
Regelmélkige, kleinere Zufllisse
Entlastung des Debitoren-/
Mahnwesens

Inkassokosten im Erfolgsfall auf
Schuldner abgewalzt

Nachteile - Wirtschaftliche Abschldge bei
den Ankaufspreisen (Abschlag
von 87-98% der urspriing-

—

lichen Forderungssumme)

Inkassokosten verbleiben bei
Misserfolg u.U. beim Wohnungsunter-
nehmen

Langfristig nicht beizutreibende
Altlasten verursachen Prozess-/
Lagerkosten

Moglicher negativer Imagetransfer
durch schlechtes Branchenimage des
Inkassomarktes

« 30 — 60% Erfolgsprovision fir
Inkassodienstleister

Abb. 1: Gegentberstellung Factoring vs. Inkasso aus Sicht von Wohnungsunternehmen



Abgeschriebene Mietforderungen in der Wohnungswirtschaft — ein oft libersehenes Ertragspotential

tungsunternehmen) beim Factoring
seine Forderung bereits direkt nach
der Rechnungserstellung an das Fac-
toringunternehmen, welches daraufhin
sofort 80—90% der Forderungssumme
an den Verkaufer liberweist und im Fol-
genden die Begleichung der Rechnung
iberwacht — inklusive der Ubernahme
des Zahlungsausfallsrisikos (Delkre-
dererisiko).

Das regulére Factoring bietet somit kei-
nen Uberzeugenden Ansatzpunkt fir
Wohnungsunternehmen, denn welcher
Vermieter brauchte externe Unterstit-
zung beim Uberwachen der Mietein-
génge? Allerdings haben sich im he-
terogenen Factoring-Markt auch einige
inkassonahe Teilnehmer auf die Nische
JAnkauf von zahlungsgestorten Forde-
rungen‘ spezialisiert und einige Exper-
ten darunter richten sich besonders an
Wohnungs- und Versorgungsunterneh-
men.

Grolée Mietforderungspakete

werden bei Forderungskaufern stark
nachgefragt

Durch die gute wirtschaftliche Situation
in Deutschland ist die Zahlungsmoral
generell auf einem Uberdurchschnittli-
chen Stand und Forderungsportfolios
werden seltener am Markt angeboten,

als sie nachgefragt werden. Durch die
Niedrigzinssituation kdnnen sich viele
der groRken Factoring-Konzerne glinstig
refinanzieren und sorgen bei Auktionen
oder Vergabeverfahren fiir attraktive
Kaufpreise zugunsten der Wohnungs-
unternehmen.

Mit RITTERWALD Mehrwert erzeugen
RITTERWALD kennt relevante Markt-
teilnehmer und Dienstleistungsunter-
nehmen und hat in 2016 fur eines der
grokten kommunalen Wohnungsunter-
nehmen in Deutschland beim Verkauf
von abgeschriebenen Mietforderun-
gen (15 Mio. EUR Forderungssumme
gegen 5.200 Schuldner) im Rahmen
eines strukturierten Bieterverfahrens
unterstitzt. Von 27 identifizierten Markt-
teilnehmern wurden 11 angesprochen
und mit 3 Bietern wurden kompetitive
Verhandlungen gefiihrt. Im Ergebnis
wurden die Forderungen erfolgreich
auf den Bestbieter — ein professionelles
und seridses Factoringunternehmen —
Ubertragen, ohne dass offentliches In-
teresse geweckt wurde. Der attraktive
Kaufpreis fiir das abgeschriebene For-
derungsportfolio verbesserte das Jah-
resergebnis der Mandantin zu 100% als
Sondereffekt.
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Martin Eisenberg ist Vice President
im Frankfurter Biiro und auf Mergers
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bewertungen fir den deutschspra-
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Zu seinen Schwerpunkten zéhlen
auRerdem die strategische Beratung
von Unternehmen aus der Immo-
bilienwirtschaft, insbesondere die
strategische Neuausrichtung, sowie
der Aufbau neuer Geschaftsfelder
bzw. Tochterunternehmen.



