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Wie leistungsfihiq ist Thr For-
deRUNGSMANAGEMENT?

,Die wirtschaftliche Talfahrt sorgte auch fiir einen neuen
Pleiterekord. Wie das Statistische Bundesamt Mitte Marz
2002 bekannt gab, meldeten 32.300 Unternehmen im Jahr
2001 Insolvenz an, das sind 17 Prozent mehr als noch im
Vorjahr.... Ein wesentlicher Grund fiir die steigenden
Insolvenzzahlen sind die immensen Forderungsausfélle
vieler Unternehmen.... Die Forderungsausfalle betrugen in
Deutschland im Jahr 2001 insgesamt tiber 31 Milliarden
Euro. Wollte ein Unternehmen einen Forderungsausfall in
Hohe von 2.500 Euro durch Mehrumsatz kompensieren,
so waren bei einer Umsatzrendite von zehn Prozent
25.000 Euro notwendig. Bei nur zwei Prozent Umsatzren-
dite liegt der notwendige Mehrumsatz bereits bei 125.000
Euro, was sehr deutlich zeigt, dass vor allem in wirtschaft-
lich schwachen Jahren ein effektives und geschicktes
Forderungsmanagement wichtiger ist denn je. (aus:
Kleine Zeitung im Juni 2002)

In der geschilderten Markt-Situation steht jedes
Unternehmen zwangslaufig vor einer Vielzahl
zu beantwortender Fragen wie:

Bestehen fir uns potenzielle kiinftige Ge-
fahren im Forderungsbereich?

Ist unsere Debitorenstruktur tendenziell
risikotrachtig?

Deuten Hohe und Struktur unserer Forde-
rungsausfalle in der Vergangenheit auf er-
hohte Ausfallrisiken in der Zukunft hin?

Welche Auswirkungen hatten gréRere For-
derungsausfalle in der derzeitigen Situation
fir unser Unternehmen?

Reichen die bei uns existierenden Struktu-
ren und die uns vorliegenden Informatio-
nen, um potentielle Forderungsausfalle
friihzeitig zu erkennen und zu vermeiden?

Um:

das Risiko von Forderungsausfallen zu minimieren,

Forderungsbestande und Forderungslaufzeiten zu
reduzieren,

die Bonitat von Kunden verlasslich einschatzen zu
konnen sowie

Strukturen und Prozesse im Forderungsmanagement
effizient zu gestalten,

ist ein hohes Mal} an Professionalitat und Erfah-
rung erforderlich. Die Unternehmensberatung
Rudolf Miller besitzt Beides!

konzeptionelle Bausteine des
FORAERUNGSMANAGEMENTS

Zu einem qualifizierten Forderungsmanage-
ment gehdren vielfaltige MaRnahmen, die auf
die Besonderheiten des (Unternehmens) Ge-
schaftes ausgerichtet werden missen:

Bonitatsprifung: intensive und zuverlassige
Nutzung und Auswertung aller aktuellen
Bonitatsinformationen

Kreditlimite: Festlegung angemessener
(risikobegrenzender, umsatzneutraler) und
kundenindividueller Kreditlimite

Konditionen: Abstimmung der Zahlungs-
konditionen und der Kreditlimite je Kunde
und Uberwachung ihrer Einhaltung

Inkasso: schnelles, effektives und
umfassendes Inkasso; von der ersten
Mahnung tber
Ruckflhrungsvereinbarungen bis hin zum

KE&'&’@@&IRB: Abschluss einer Warenkredit-

versicherung und/oder alternative Besiche-
rung bestehender Forderungen

Aufgabe eines aktiven Forderungsmanage-
ments ist es, die Ausfallrisiken bereits zu Be-
ginn so gering als moglich zu halten. Es darf
nicht das Ziel sein, das Ausfallrisiko um jeden
Preis zu vermeiden, das geht nur bei Vorkasse.
Notig sind dagegen die systematische, bewuss-
te und objektive Auseinandersetzung aller
beteiligten Stellen mit dem Delkredere-Risiko
sowie der Aufbau leistungsfahiger Strukturen,
Prozesse und Instrumente zur Kontrolle und zur
Steuerung des Risikos.

BonitAtsprifung, Basis jedes
FORAERUNGSMANAGEMENTS

Die Bonitatsbewertung nimmt im System des
aktiven Forderungsmanagements eine heraus-
ragende Stellung ein. Daher kommen der Kon-
zeption, der Installation und der Sicherstellung
der obligatorischen Bonitatsprufung zentrale
Bedeutung beim Auf- und Ausbau des Forde-
rungsmanagements zu. Potentielle Informati-
onsquellen, mogliche Informationsgehalte und
exemplarischer Ablauf einer Bonitatsbewertung
sind im folgenden Schaubild verdeutlicht.
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Die Ermittlung und die Festlegung einer risiko-
begrenzenden Kundenbonitat stellt jedoch le-
diglich die Grundlage fiir ein aktives Forde-
rungsmanagement dar. Mit Hilfe der Bonitats-
und Kreditlimitfestlegung wird zwar sicherge-
stellt, dass das AusmaR (Volumen) der offenen
Forderungen angemessen (risikoarm) gestaltet
wird.

Mittels eines effizienten und effektiven Inkasso-
Systems muss das Unternehmen aber zusatz-
lich das Alter seiner Forderungen und damit
deren Einbringlichkeit steuern.

Gemeinschafrsaufgabe
Forderungsinkasso

In der Regel ist die Aufgabe des Inkassos in die
Debitorenbuchhaltung (oder in ihre Nahe) dele-
giert. Hier werden dann haufig ausgekligelte
Mahnprozesse mit diversen (auRergerichtii-
chen) Mahnstufen generiert. Diese Mahnverfah-
ren werden dann mit groRer Akribie in den DV-
Systemen abgebildet.

Die Inkasso-Praxis ist jedoch gekennzeichnet
durch unregelmafig stattfindende Mahnlaufe,
manuelle Nachbearbeitung automatisierter
Prozesse sowie Inkonsequenz bei trotzdem
ausbleibenden Kunden-Zahlungen.

Das haufig offensichtliche Missverhaltnis zwi-
schen Anspruch und Wirklichkeit im betriebli-
chen Inkasso hat in der Regel folgende Grinde:

Die Debitorenbuchhaltung ist mit Tagesar-
beit Uberlastet.

Das Inkassoverfahren hat zu viele ,Eskala-
tionsstufen® und wird (teilweise) im eigenen
Unternehmen sowie vom Kunden nicht
mehr ernst genommen.

Der Vertrieb begreift das Inkasso nicht als
eigene Aufgabe: Debitorenbuchhaltung und
Inkasso werden als Umsatzbremse be-
trachtet.

Der Vertrieb definiert viele Ausnahmen, die
in den Systemen nicht abgebildet werden
(kdnnen).

Vorgelagerte Prozesse weisen zu viele
Méngel auf; man traut sich nicht ein konse-
quentes Inkasso zu betreiben.

Es fehlt das Bewusstsein, dass Nicht- oder
Schlechtzahler die Existenz des eigenen
Unternehmens gefahrden.

etc.

Oft sind zusatzlich zu den internen Stellen noch
Externe in den Inkasso-Prozess involviert. Die
Einbeziehung externer Stellen soll die nétige
Professionalitat des Inkassos sicherstellen. Die
Praxis ist haufig jedoch auch gekennzeichnet
durch eine Verlangerung (Verzgerung) des
Prozesses, relative Intransparenz und zuweilen
ausbleibende Erfolge.

Die Lésung dieser Problematik erfordert eine
konsequente Analyse und Neugestaltung des
Inkasso-Prozesses von der Bonitatsbewertung
Uber die Fakturierung bis zum Mahnbescheid.

Zahlungsplan vs. LiefersTtopp

Kein Forderungsmanagement kann verhindern,
dass irgendwann einmal ein Kunde in Rlck-
stand gerat. In dieser Situation stellt sich die
Frage nach der Wahl der angemessenen Mittel.
Wichtig ist hier, dass das Unternehmen Hand-
lungsoptionen bereithalt, die verschiedenen
Schuldnertypen:

temporéar Zahlungsunwillige



notorische Nichtzahler
unverschuldet Zahlungsunfahige
chronisch Zahlungsunfahige
grundsatzlich Zahlungswillige
tatsachlich Zahlungswillige
etc.

angemessen sind:

Fir jeden saumigen Zahler gilt es, das ange-
messene Aktionspotential vorzuhalten. Wah-
rend bei einem Kunden nur durch Lieferstopp
weiterer Schaden verhindert werden kann, sind
bei anderen Kunden Ruckfiihrungsvereinba-
rungen das geeignete Mittel, um sowohl den
Umsatz der Vergangenheit zu sichern, als auch
kinftige Umsatzpotentiale zu erhalten ...usw.

Prifen und entscheiden Sie

Nur aktive Problemldsung schafft Abhilfe.

Die Unternehmensberatung Rudolf Muller weist
in allen Facetten des Forderungsmanagements
professionelle Fachkenntnisse und umfassende
Praxiserfahrung auf.

In Ihrem Auftrag konzipieren wir daher das fir
lhr Unternehmen passende Forderungsmana-
gement, richten es auf Wunsch in lhrem Hause
ein und unterstltzen Sie bei Bedarf sogar ope-
rativ in der Anlaufphase.

Gerne senden wir lhnen weiterfithrende Infor-
mationen Uber unser Unternehmen.

Bitte rufen Sie uns an oder senden uns eine E-
Mail.

UNTERNEHMENSDERATUNG

Rudolf Muller

Am WAaSEN 7

D- %6761 Gamlen

Tel.: 026%3/910 660 Fax: 0267%/910 661
E-Mail:

RmuellerR@UBRM.com

,Die meisTeN Menschen
WeNden mehr Zeit und Krafr
daran, um die Probleme
herum zu Reden, Als sie an-
zupAcken." (Henry Ford)

Die Unternehmensberatung Rudolf Miiller hat
das Ziel, die Probleme ihrer Mandanten kompe-
tent zu Iosen. Die Interessen des Mandanten
und die Losung seiner Probleme bestimmen
unsere Tatigkeit. Jeder Mandant hat dabei An-
spruch auf eine individuelle und
problemgerechte, kritische und zugleich
konstruktive Unterstltzung.

Unser Mandant kann eine ganzheitiiche Bera-
tung erwarten. Wir entwickeln nicht nur Konzep-
te, sondern begleiten ihn auf Wunsch auch bei
der Umsetzung; sowohl in Form von Projekten
als auch in einem Management auf Zeit oder in
einem regelméaRigen Coaching. Wir mochten
dazu beitragen, die betriebliche Realitat bei
unseren Mandanten positiv zu verandern. Kon-
zepte und Hochglanzbroschuren, die lediglich
die Regale fullen, sind nicht unser Anliegen.

Auch im ForderunGgsmANa-
GEMENT gilr:

Die Dinge richtig tun- und die richtigen
Dinge tun.

Wir freuen uns auf ein Gesprach mit Ihnen!



