FACTORING

Flexibilitat fur Kleinstunternehmen
und Selbststandige

Interview mit Joachim Kaune

Vor vier Jahren in einem hart umkampften Markt als Start-up gestartet,
zahlt der Factoring-Anbieter Fundflow GmbH heute zu den wichtigsten Fi-
nanzierungspartnern von kleinen Unternehmen und Freiberuflern. Die Mog-
lichkeiten der Digitalisierung nutzen und per Knopfdruck tGber kurzfristige
Liquiditatsengpasse hinweghelfen ist die Devise. Joachim Kaune ist Mit-
griinder des Fintechs. Im Interview spricht er Gber die Griindungszeit, das
Potenzial von Marktliicken, die Entwicklung des Geschéafts und die Chancen,

die die Corona-Krise mit sich bringt.

(Red.)

. FLF Herr Kaune, wie ist es zur
Grindung von Fundflow gekom-
men?

Als freiberuflicher Berater hatte ich
einmal Aufdenstdnde in Hohe von meh-
reren zehntausend Euro. Da hatte dann
meine Kreditkarte irgendwann nicht
mehr funktioniert. Gerade wenn man
Freiberufler ist, hat man es schwer mit
Dispositionskrediten. Dazu kamen un-
bezahlte Rechnungen, denn auch so-
lide Zahler nehmen gerne das Zah-

Joachim Kaune ist Griinder und
Geschéftsfiihrer der Fundflow GmbH,
Berlin.

lungsziel von 60 Tagen vollin Anspruch.
Ein anderes Mal hatte ein von mir
selbst verursachter Flichtigkeitsfehler
in einer Rechnung einen Zahlungspro-
zess unnotig in die Lange gezogen.
Diese Erfahrungen waren ein Bau-
stein, einer der Impulse zur Griindung.

Zum anderen konnte ich durch meine
damaligen Tatigkeiten hautnah miterle-
ben, wie starr und unflexibel Banken
und Versicherungen sein kénnen auf-
grund von Regulierungen und veralte-
ten IT-Systemen. Es ist gar nicht so
einfach, dort etwas zu verdndern. Da
hatte ich mir gedacht, es ware doch
schon, etwas mit neuer Technik aufzu-
bauen, um ohne diese Altlasten viel
flexibler auf die besonderen Anforde-
rungen von Kleinstunternehmern und
Freiberuflern einzugehen.

FLFEes gab Zuschuss von di-
versen Forderprogrammen. Welche
Voraussetzungen mussten Sie er-
fullen?

Wir haben zum einen Foérdermittel be-
kommen vom High-Tech-Griinder-
fonds sowie von der Investitionsbank
Berlin im Rahmen des Profitpro-
gramms. Der High-Tech-Grinderfonds
ist ein Risikokapitalgeber. Da ging es
darum zu Uberzeugen, dass wir eine
Losung bieten, die in der Breite grofie
Akzeptanz findet und sich mit vielen

Kunden noch besser rechnet. Mit der
Technik der von uns entwickelten Soft-
ware kdnnen wir einige tausend Kun-
den fast genauso gut bedienen wie
einige hundert Kunden.

Bei dem Forderprogramm der Investi-
tionsbank Berlin geht es um EU-For-
dergelder. Ein Grofteil der Darlehen
hat einen Zuschussteil. Dieser soll fir
industrielle Forschung eingesetzt wer-
den. Das eignete sich perfekt fir die
Entwicklung unseres proprietaren Risi-
komanagementsystems. Anders als
traditionelle Anbieter ermdglichen wir
unseren Kunden die flexible Nutzung.
Dadurch gibt es andere Fragestellun-
gen auf der Risikoseite. Gleichzeitig
haben wir viele kleine Kunden, bei
denen Automatisierung noch viel wich-
tiger ist. Uber einige Jahre hinweg
haben wir ein automatisiertes System
gebaut, das immer weiterentwickelt
wird, um dieses Produkt dem Kunden
auf eine Art und Weise anzubieten,
dass es sich rechnet.

EBFLFWas konkret unterschei-
det Fundfow von anderen Anbie-
tern?

Es gibt keine Rahmenvertrdge. Der
Kunde kann unseren Service je nach
Bedarf flexibel nutzen. Es gibt einen
Einzelkaufvertrag flr eine Forderung
und eine Abtretung danach. Das er-
moglicht dem Kunden, das Ganze ein-
fach einmal auszuprobieren. Und wenn
es ihm gefallt, nutzt er es wieder.

Dazu bieten wir eine einmalige, trans-
parente All-in-GebUhr. Die einzige Aus-
nahme flr zusatzliche Kosten sind die
Mahngebuhren. Es gibt keine Limitge-
blhren, keine Jahresgebilhren, keine
sonstigen Prifungs- und Direktzah-
lungsgebuhren.
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FINANZIERUNG
LEASING
FACTORING

“eFLF Gibt es Kritiker an dem
Geschaftsmodell?

Bei einigen Vorgéangern, die ahnliche
Geschéaftsansatze hatten, hat es nicht
funktioniert. Da gab es natlrlich Skep-
sis im Markt und berechtigte Fragen.
Dem konnten wir mit pragmatischen
und digitalen Ansatzen begegnen. Wir
haben es geschafft, das Geschéaftsmo-
dell wirklich an den Markt zu bringen
und den Kunden eine gute Losung an
die Hand zu geben, mit der Kleinunter-
nehmer einen Teil der Arbeit einfach
outsourcen und so den Cashflow sta-
bilisieren beziehungsweise vorziehen
kdnnen.

FINANZIERUNG

“FLF wie zufrieden sind Sie
mit den Entwicklungen in den letz-
ten Jahren?

Unsere ambitionierten Ziele haben wir
nicht erreichen kénnen. Doch wir sind
ein gutes Stlick vorangekommen und
haben dabei viele Dinge rausgefun-

~FLF wie funktioniert der Ver-
tragsabschluss?

Zunachst gibt es ein paar Telefonate
mit unseren Mitarbeitern aus dem
Kundenservice, um das Produkt noch
einmal zu erklaren. Im Mittelstand ist
Factoring eine etablierte Finanzie-
rungsform. Bei anderen Kunden wie
beispielsweise einem [T-Freelancer ist
es aber ein nicht so bekanntes Finan-
zierungs- oder Abrechnungsinstru-
ment. In solchen Féllen ist ein gewis-
ser Beratungsbedarf vorhanden.

In einem nachsten Schritt registriert
sich der Kunde auf unserer Website,
durchlauft eine Videoidentifizierung
und verknUpft sein Bankkonto mit Lese-
zugriff. Das hat den Vorteil, dass ein Fi-
nanzierungslimit schnell freigeschaltet
werden kann und in der Regel binnen
weniger Werktage die erste Finanzie-
rung aufs Konto gezahlt wird. Nach der
Registrierung muss die Rechnung zu-
sammen mit der Bankverbindung dann
noch einmal bei uns ins Portal hochge-

»Wir haben schlanke, automatisierte Prozesse,
die bei kleinteiligen Geschaften gut funktionieren.«

den, die wir vorher nicht wussten. Ent-
sprechend haben wir die Firma und
dann auch das Produkt optimiert. Alles
in allem erwirtschaftet das Geschaft
einen guten Deckungsbeitrag. Wir
haben auch andere Preispunkte als
man aus der kontinuierlichen Nutzung
Uber Rahmenvertrage bei grofderen
Kunden kennt. So gesehen sind wir
mit der Entwicklung sehr zufrieden.

Zuséatzlich missen wir uns das Mark-
tumfeld anschauen, in dem sich eini-
ges verandert hat. Damals im Jahr
2016 gab es ja eine Vielzahl von Fin-
tech-Griindungen, auch gerade im
Factoring-Umfeld. Und das hat sich
ausgedunnt. Es gibt eine gewisse Kon-
solidierung am Markt. Ich denke, dass
das Produkt sich bewahrt hat und jetzt
einige der Grindungen aus 2016 wei-
ter in die Wachstumsphase gehen und
dann mehr und mehr Kunden von dem
Service Uberzeugen.

laden werden. Es handelt sich um einen
Rechnungskauf, bei dem der Kaufbe-
trag entsprechend von uns ausgezahlt
wird. Der Rechnungsempfanger zahlt
dann bei Félligkeit direkt an uns.

FLF ohne die Digitalisierung
ware das alles vermutlich nicht
denkbar?

L&
FacT

Einen Factoring-Vertrag abzuschlie-
Ben, ist aufwandig und kostspielig.
Der Prozess von der Kundenakquise
bis zum Onboarding geht nur durch
den Einsatz von moderner Technik und
Automatisierung, wenn das Geschaft
rentabel sein soll. Dasselbe gilt fir die
Auftragsabwicklung. Wir haben sehr
schlanke, automatisierte Prozesse, die
selbst bei kleinteiligen Geschéaften gut
funktionieren. So kénnen wir auch bei
kleinen Rechnungen profitabel auf die
Forderung reagieren.
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Bleiben Sie auf der Uberholspur
Die White Clarke Group ist ein weltweit
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‘FLF Wie sieht es mit dem Da-
tenschutz aus?

Das ist ein Uberaus wichtiges Thema,
da beim Factoring mit sehr sensiblen
Daten umgegangen wird. Deswegen
ist es uns wichtig, sehr grindlich zu
sein. Gerade im Hinblick auf die
Datenschutz-Grundverordnung haben
wir viel mit unserem Datenschutzbe-
auftragten zusammengesessen, etli-
che Details ausgearbeitet und sorgfél-
tig dokumentiert.

NatUrlich ist die Datenschutz-Grund-
verordnung in der Auslegung auch
immer noch eine Sache, wo weiter
nachgefeilt wird. Im Rahmen dessen
arbeiten wir kontinuierlich an Verbes-
serungen, damit wir immer auf dem
aktuellen Stand der Technik sind.

~FLF Gibt es etwas, das Sie
rickblickend anders machen wir-
den?

Da fallen mir viele Themen ein. Zufrie-
den ist man als Unternehmer ja nie. Ich
glaube, wenn man jetzt noch einmal
neu anfangen wirde mit der Erfah-
rung, die man nun hat, wirde man nur
noch wenige Monate bendtigen, um
durchzustarten. Aber das ist ja immer
so, dass es beim zweiten Mal schnel-

FLF wie wirkt sich die Co-
rona-Krise auf Ihr Geschaft aus?

Wenn die Kunden nur die Hélfte Um-
satz machen, dann reichen sie maxi-
mal die Halfte der Forderungen im Fac-
toring ein. Bei flexibler Nutzung ist es
eher noch weniger. Und wenn dann
dartber hinaus Kunden die durchaus
sehr wichtigen Corona-Soforthilfen er-
halten, ist der Finanzierungsbedarf fir
die ndchsten Monate bedient. Dadurch
ist die Nachfrage nach unserem Ser-
vice kurzfristig sehr stark runtergegan-
gen.

Zum Gllck sind wir aber breit gestreut
und haben wenige der Problembran-
chen in unserem Portfolio. Auch auf
der Risikoseite haben wir erfreulicher-
weise keine coronabedingten Kompli-
kationen. Lediglich auf der Umsatz-
seite merken wir einen starken
Rickgang.

LF Hat das aus Ihrer Sicht
langfristige Auswirkungen?

Das lasst sich aus zwei unterschied-
lichen Ebenen beantworten, bezogen
auf die Wirtschaft und auf uns. Ge-
samtwirtschaftlich gesehen denke ich,
wenn man einen Einbruch zwischen
zehn und 20 Prozent erleidet und da-

»Bei den Hilfsprogrammen sollten auch
die Fintechs einbezogen werden.«

ler geht. Das Team hat auf jeden Fall
tolle Arbeit geleistet. Daher vielen
Dank an die Mitarbeiter, die Investoren
und das Netzwerk. Ohne diese Unter-
stltzung waren wir nicht so weit ge-
kommen.

Selbst wirde ich mir raten, enger an
den Kunden zu arbeiten, naher am
Kundenbedarf das Produkt zu entwi-
ckeln und erst einmal zu schauen, dass
es an der Kundenschnittstelle sauber
funktioniert. Nach und nach kénnen
dann die Prozesse und die Technik
nachgezogen und weiterentwickelt
werden.

nach ein Wachstum von ideal zwei
Prozent schafft, dann dauert das bis zu
einem Jahrzehnt, um wieder auf das
Niveau von vor dem Shutdown zurlck-
zukommen.

Bei Fundflow verhalt sich das vermut-
lich anders. Ich glaube, dass unsere
Kunden nach der Krise viel digitaler
aufgestellt sein werden und dass die
Offenheit fur digitale Factoring-Ver-
triebswege bei den Kleinstkunden
stark hochgehen wird. Dazu hatten wir
in den Vorjahren Wachstumsraten zwi-
schen finf und 15 Prozent pro Monat.
Das alles wird uns zugutekommen und

wir haben somit den Vorteil, dass wir
schneller aufholen kénnen.

FLF welche Meilensteine
mochten Sie nach Corona angehen?

Das Unternehmen ist auf Wachstums-
kurs. Wir missen wachsen, damit wir
unseren Technikapparat auch gegenfi-
nanzieren. Wir haben das traditionelle
Factoring-Geschaft und zusatzlich
noch eine eigene Produktentwicklung,
sozusagen ein eigenes |T-Unterneh-
men. Da haben wir jetzt vermutlich ein
verlorenes Jahr. Nichtsdestotrotz sind
weiteres Wachstum und neue Pro-
dukte geplant. Dazu soll es weitere
Integrationen geben, dass unsere Kun-
den unser Produkt noch einfacher nut-
zen koénnen. Wir haben festgestellt,
dass gerade die einfache Nutzbarkeit
ein Riesenvortell ist, fir den die Kun-
den dann auch bereit sind, etwas ho-
here Geblhren zu bezahlen.

~-FLF was wiinschen Sie sich
besonders?

Ich hoffe, dass wir immer mehr aus
dem Shutdown herauskommen und
dass fir die kleinen Unternehmen Lo6-
sungen gefunden werden, damit sie
weiterbestehen koénnen. Ich wdrde
mich wirklich freuen, wenn man bei
den Hilfsprogrammen auch die Fin-
techs miteinbezieht. Denn diese sind
darauf spezialisiert, kleinen Unterneh-
men Liquiditat zur Verfligung zu stellen.

Etablierte Prozesse und Strukturen
sollte man nutzen, um Probleme wie
bei den Soforthilfen in Nordrhein-
Westfalen zu vermeiden. Auch mithilfe
moderner Technik hatte so etwas um-
gangen werden kénnen. Aufgrund des
Zeitdrucks wurde dies aber so nicht
umgesetzt. Es ware schon, wenn an
der einen oder anderen Stelle nachge-
bessert wird. Dass man Expertise,
Prozesse und Ressourcen gut ein-
setzt.

FLF Herr Kaune, herzlichen
Dank fiir das Gesprach und weiter-
hin viel Erfolg. [
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