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Forderungsmanagement

RICHTIGER UMGANG MIT
SAUMIGEN ZAHLERN

Viele Unternehmen raumen ihren Kunden Zahlungsfristen ein.
Damit gewahren sie den Abnehmern ihrer Waren und Dienstleistungen
einen Kredit. Gerade in turbulenten Zeiten ist es wichtig, sich auch wie

ein professioneller Kreditgeber zu verhalten.

ir kommen nicht, um Kaffee zu trin-
ken. Bezahlen Sie lhre Rechnung,
dann bleiben wir gute Freunde.” Mit

einer solchen Formulierung trifft man mit Si-
cherheit nicht den richtigen Ton, um einen
Geschiftspartner an eine ausstehende Zah-
lung zu erinnern. Offene Forderungen grund-
sitzlich als wichtige und kritische Anspriiche
zu behandeln, ist fiir den Erfolg eines Unter-
nehmens allerdings von groBer Bedeutung.
Das meint auch Nikolaus von der De-
cken, Partner der Creditreform Hamburg
von der Decken und Wall KG: ,Viel zu
schnell geht mancher in Vorleis-
tung, nur um dann monatelang
oder im schlimmsten Fall ver-

Empfiehit friihzeitiges
Gegensteuern: Henner
Buhck, Geschiiftsfiihrender
Gesellschafter von Buhck
Umweltservices

geblich auf sein Geld zu warten. Selbst leis-
tungsfihige Unternehmen kénnen dadurch
in eine gefahrliche Liguiditatsfalle geraten.”
Mit Blick auf die aktuelle Wirtschafts-
krise rdt auch Henner Buhck, Geschafts-
fiilhrender Gesellschafter der Buhck Um-
weltservices GmbH & Co. KG, sich mit dem
Zahlungsverhalten von Kunden professio-
nell auseinanderzusetzen: ,In wirtschaft-
lich schwierigen Zeiten sinkt bei vielen
Kunden die Zahlungsmoral, was zu einer
erheblichen Belastung der eigenen Liqui-
ditat fiihren kann." Wenn ein Kunde
seinen Zahlungsverpflichtungen
dauerhaft nicht nachkommt
und eine Forderung gdnz-

lich ,uneinbringlich” wird, muss der be-
troffene Gldubiger die entstandenen Locher
aus der eigenen Tasche stopfen. Dadurch
fehlen womaglich fliissige Mittel an ande-
rer Stelle.

In einer solchen Situation sind die Ban-
ken nur selten bereit, Kreditlinien auszu-
weiten und damit dem Unternehmer einen
weiteren finanziellen Spielraum zu gewéh-
ren. Um einen Dominoeffekt zu vermeiden,
empfiehlt Buhck: ,Hier ist ein friihzeitiges
Gegensteuern durch ein professionelles
Forderungsmanagement dringend notwen-
dig." Dabei komme es in erster Linie darauf
an, wirksame Strategien zur Vermeidung
von Zahlungsausfallen zu entwickeln, zu-
mindest jedoch deren Risiken zu vermin-
dern. ,Ein konsequentes Debitorenmanage-
ment,” so Nikolaus von der Decken, ,senkt
sowohl die Ausfélle als auch die AuBen-
standsdauer.” Dennoch beschaftigen sich
viele mit diesem Thema zu spit, bestatigt
auch von der Decken: ,Oft beobachten wir,
dass Unternehmen das Thema Zahlungs-
ausfille erst dann anpacken, wenn ein Kun-
de sich als zahlungsunfihig oder -unwillig
erweist.”

Ein effizientes Forderungsmanagement
beginnt mit der Beurteilung der Zahlungs-
fihigkeit potenzieller Neukunden, darf dort
jedoch nicht enden. Familienunternehme:
Buhck mahnt: ,Auch bei bestehenden Kun-
denverhiltnissen sollte regelmaBig die Ent-



wicklung des Zahlungsverhaltens iiberpriift
und bewertet werden.” Dies geschieht mit
einer Bonitatspriifung, die Aufschluss liber
Zahlungsfahigkeit und -verhalten der Kun-
den gibt. Hier steht mit den Wirtschafts-
auskunfteien, der Schufa (,Schutzgemein-
schaft flir allgemeine Kreditsicherung"),
Bankauskiinften und verdffentlichten Jah-
resabschliissen eine ganze Palette von In-
formationsquellen zur Verfiigung. Dariiber
hinaus sollten Forderungsausfélle vertrag-
lich abgesichert werden. Auch hierzu bieten
sich verschiedene Wege an. Das geht von
einer Vorkasse-Vereinbarung iber die Fest-
legung von Zahlungskonditionen bis hin zu
Sicherungstibereignungen. Wer sich durch
Informationen und Kontrakte noch nicht aus-
reichend geschiitzt sieht, kann zudem den
Abschluss einer Kreditversicherung in Be-
tracht ziehen.

Ist eine vereinbarte Leistung einmal er-
bracht worden, sollte nicht gezégert wer-
den, diese unverziiglich in Rechnung zu
stellen. Hinzu kommt eine nachhaltige Zah-
lungsiiberwachung mit einem entsprechen-
den Mahn- und Inkassowesen. Das Gesetz
zur Beschleunigung falliger Zahlungen
sieht vor, dass Schuldner auch ohne Mah-
nung bereits 30 Tage nach Rechnungserhalt
in Verzug geraten. Werden Zahlungsziele
nicht eingehalten, sollte man jedoch nicht
direkt damit drohen, die Anspriiche vor Ge-
richt durchzusetzen. Zundchst kann man
durch einen kurzen Anruf oder mit einem
freundlichen, aber bestimmt formulierten
Brief an die Rechnung erinnern.

Wenn Mahnungen aber nicht zum Erfolg
flihren, sollte niemand zdégern, externe Hilfe
in Anspruch zu nehmen. Professionelle Inkas-
soinstitute sind auf die Realisierung offener
Forderungen spezialisiert und bieten neben
Inkasso oft auch weitere Dienstleistungen
wie Bonitatspriifung und Zahlungsiiber-
wachung an. Eine andere Mdglichkeit ist,
offene Forderungen an einen Spezialisten
weiterzuverkaufen. Das Stichwort lautet:
Factoring (siehe hamburger wirtschaft
09/2008, Seite 36).

Zu einem erfolgreichen Forderungsma-
nagement gibt es zahlreiche Wege. ,Wich-
tig ist, dass man die Sachen systematisch
anpackt - und nicht erst, wenn das Kind be-
reits in den Brunnen gefallen ist," resimiert
Nikolaus von der Decken. Und das gilt nicht
nur fiir Krisenzeiten. XNIPKC4F &
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