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Immer mehr Kunden lassen sich immer mehr Zeit mit der Bezahlung ihrer Rech-
nungen. Zahlungsfirsten zwischen 30 und 60 Tagen sind die Regel — totale Forde-
rungsausfélle durch Insolvenzen und Zahlungsunfahigkeiten der Kunden leider
auch. Auch wenn sich die meisten Unternehmen auf diese Situation eingestellt
haben, so werden schleppende Zahlungseingéange oder gar totale Forderungsaus-
falle zunehmend zum Problem. Die Bundesregierung hat zum 01. Januar 2002
das Gesetz zur Beschleunigung félliger Zahlungen verabschiedet. Der Kunde
kommt danach in Verzug, wenn er 30 Tage nach Erhalt der Rechnung bzw. 30
Tage nach dem genannten Falligkeitsdatum seine Rechnung immer noch nicht
beglichen hat.

Forderungsmanagement bedeutet aber weit mehr, als Mahnungen zu schreiben;
es bedeutet Pravention und konsequente Betriebsmittelplanung.

Zu einer Kreditprufung gehéren acht Punkte:
= Prufen Sie die Kreditwurdigkeit (Bonitat) Ihrer Kunden!

Prifen Sie Ihre Kunden, denen Sie Zahlungsziele einrdumen méchten, vor
Abschluss von Liefervertragen. Greifen Sie dabei auf alle verfiigbaren Infor-
mationen zuriick, die eine Bewertung der Kundenbonitat erlauben. Kunden mit
unzureichender Bonitét sollten Sie keinen Kredit einfAumen. Bonitatsauskinf-
te sind nicht teuer.

= Vorsicht mit grof3ziigigen Zahlungszielen!

Verkaufen Sie lhre Leistung nicht Uber grof3ziigige oder branchenunibliche
Zahlungsziele. Bieten Sie lhren Kunden vielmehr Anreize, méglichst rasch zu
zahlen (Skonto). Bei groReren Kreditbetréagen sollten Sie Sicherheiten (z. B.
Bankburgschaften) schaffen. Kalkulieren Sie in jedem Fall Ihre eigenen Kos-
ten, die Ihnen durch den Lieferantenkredit entstehen, in den Angebotspreis mit
ein.

= Stellen Sie Ihre Rechnungen so schnell wie mdglich!
Wenn Sie lhre vereinbarte Leistung erbracht haben, zégern Sie nicht damit,
unverzuglich Ihre Forderung in Rechnung zu stellen. Achten Sie dabei darauf,

dass Sie die erbrachten Leistungen korrekt und vollstandig aufzéhlen. Stellen
Sie sicher, dass die jeweils vereinbarten Preise in Rechnung gestellt werden.
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Jede Ungenauigkeit, jeder Fehler in Ihrer Rechnung kann von lhrem Kunden
dazu genutzt werden, die Zahlung hinauszuschieben oder zu verweigern.

= Uberwachen Sie lhre Zahlungseingéange!

Stellen Sie sicher, dass Zahlungstermine und Zahlungsbetrage in lhrem
Rechnungswesen genauestens Uberwacht werden. Ihr Kunde erwartet von Ih-
nen punktliche Lieferung. Verlangen Sie von Ihrem Kunden daher auch, dass
er die vereinbarten Zahlungsziele einhélt.

= Organisieren Sie Ihr Mahnwesen!

Auch wenn auf Grund der neuen Gesetzeslage keine Mahnungen mehr not-
wendig sind, sollten Sie dennoch nicht gleich mit ,der Tur ins Haus fallen®.
Zahlungserinnerung und Mahnung helfen manch einem Kunden doch noch
auf die Spriinge, ohne dass sich dieser vom Unternehmer abwendet.

Bevor Sie lhren Kunden die erste Mahnung schicken, sollten Sie intern prifen,
ob Sie lhre Leistung wie vereinbart erbracht haben:

Ist die Lieferung vollsténdig erfolgt?

Liegen berechtigte Reklamationen vor?

Wann ist die korrekte Rechnung an den Kunden versandt worden?
Liegen Buchungsfehler vor?

Welches Zahlungsziel wurde eingerdumt?
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= Planen Sie Ihre Ein- und Auszahlungen!

Bedenken Sie, dass sdumige Zahlungen lhre Existenz geféahrden kénnen.
Planen Sie daher lhre Finanzen sorgféltig! Berticksichtigen Sie bei Ihrer Liqui-
ditéatsplanung die Zahlungsmoral lhrer Kunden nicht zu optimistisch. Ermitteln
Sie daher die durchschnittliche Zahlungsfrist Ihrer eigenen Forderungen und
beriicksichtigen Sie diese bei Ihrer Finanzplanung.

= Sorgen Sie fur zuséatzliche Finanzierungsmaoglichkeiten!

Wenn Kunden auf sich warten lassen, missen Sie sich ggf. Geld leihen, um
neue Auftrdge bearbeiten zu kénnen. Sprechen Sie frihzeitig mit lhrer Haus-
bank Uber diese Finanzierung und warten Sie damit nicht, bis Sie wegen der
hohen Forderungsbestande lhre verfugbare Kreditlinie vollstandig ausge-
schopft haben. Es wird Ihnen schwer fallen, erweiterte Kredite zu erhalten,
wenn Sie nicht liquide sind.

= Lassen Sie sich beim Forderungseinzug helfen!

Wenn Kunden nicht zahlen, kénnen Sie ein professionelles Inkassoinstitut
damit beauftragen, lhre Forderungen einzutreiben. Je langer Sie mit diesem
Schritt warten, desto unwahrscheinlicher wird es, dass Sie Ihr Geld bekom-
men.
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Dieser Leitfaden soll nur erste Hinweise geben und erhebt daher keinen Anspruch
auf Vollstandigkeit. Obwohl diese Information mit groRtmoglicher Sorgfalt erstellt
wurde, kann keine Haftung fur die inhaltliche Richtigkeit tbernommen werden.
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