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Wie KMU liquide bleiben

«Die zahlen einfach nicht!» Viele Gewerbebetriebe beklagen sich aus gutem Grund: Die durch-
schnittliche Zahlungsfrist hat sich von 30 auf 60 Tage erh6ht. Damit KMU zahlungs- und handlungsfahig
bleiben, sind sie auf fristgerechte Zahlung der Kunden angewiesen. Ein geschickter Umgang mit

Forderungen lohnt sich.

TEXT BEAT STRASSER

Es beginnt bei der Rechnungsstellung.
Erst mit dem Datum der Rechnungsstel-
lung beginnt die Zahlungsfrist und erst
mit dem Uberschreiten des Zahlungsziels
tritt der Schuldnerverzug ein. Zahlungs-
bedingungen und -form miissen deshalb
klar aus der Rechnung hervorgehen, wo-
beivorallem die Skontoregelung und das
Zahlungsziel zu den Zahlungsbedingun-
gen gehoren.

Es lasst sich gerade in Kleinunterneh-
men beobachten, dass Rechnungen spét
erstellt und Zahlungseingénge unregel-
méssig kontrolliert werden. Dies ladt ge-
radezu zur Zahlungsverzogerung ein. Ein
straffes Forderungsmanagement schafft
Abhilfe.

Bonitatsprifung

Die Situation des Kunden zu kennen ist
zentral. Oft verldsst man sich auf das
Bauchgefiihl und geht damit erhebliche
Bonitétsrisiken ein. Dabei liegt das Risi-
ko nicht allein bei Neukunden. 70% der
Debitorenverluste sind verursacht durch
Stammkunden,die man gut zu kennen
glaubt. Deshalb empfiehlt sich vor jedem
Geschiftsabschluss eine Priifung der
Zeichnungsberechtigung und der Adres-
se. Falsche oder fehlende Adressangaben
konnen den rechtlichen Forderungsein-
zug erschweren. Wirksame Massnahmen
konnen das Verlangen von Sicherheiten,
Anzahlungen, Garantien und dergleichen
sein. Bei grosseren Auftrdgen empfiehlt
es sich, Wirtschaftsauskiinfte oder Boni-
tdtsabfragen einzuholen.

Zahlungseingangskontrolle

Nur bei regelmaéssiger Kontrolle konnen
Verziige festgestellt und Inkasso-Mass-
nahmen eingeleitet werden. Auch der
korrekte Skontoabzug ist rechnerisch zu
kontrollieren. Ebenso sollten Rechnungs-
kiirzungen aufgrund von Méngeln umge-
hend tiberpriift und bei unberechtigten
Kiirzungen mittels Mahnschreiben rea-
giert werden.

Es empfiehltsich, den direkten Kontakt
mit sdiumigen Zahlern zu suchen. Um da-
bei die Geschéftsbeziehung nicht zu ge-
fahrden, sollen tiberfdllige Forderung mit
Einfiihlungsvermogen kommuniziert wer-
den. Bei der Einleitung von Mahnungen
und Inkasso-Massnahmen sollte deshalb
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Schnell abrechnen und Skonto gewahren: Damit der Liquiditatsfluss nicht ins Stocken gerét, die Rechnung mog-

lichst schnell ausstellen.

Kontakt halten: Aktiv auf sdumige Kunden zugehen und an die Zahlung erinnern. Dies kann auch telefonisch und
vor Ablauf der Zahlungsfrist gemacht werden. So kann man sich erkundigen, ob die Leistung zur Zufriedenheit
erbracht wurde und findet zugleich heraus, ob der Kunde zahlungsfahig ist.

Zahlen in Raten: Besonders bei Grossauftragen sind Akontozahlungen ein probates Mittel, um finanziell liquide zu
werden. Unternehmen kénnen so zu Geldern etwa flr Fertigprodukte kommen, die fiir den Grossauftrag verwendet
werden. Akontozahlungen werden oft nicht besonders geschatzt.
Besser daher: Etappenzahlungen vereinbaren — der Kunde zahlt, wenn ein vereinbartes Etappenziel des Auftrags

erreicht ist.
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eine Kulanzfrist gewéhrt werden. Forde-
rungen gegeniiber Schuldnern mit gerin-
ger Bonitét sollten schnell eingezogen wer-
den, steigt doch das Ausfallrisiko mit ab-
nehmender Bonitét. Zahlt ein Kunde auch
nach mehrfacher Mahnung nicht, sollte ein
professionelles Inkasso in Auftrag gegeben
werden. Um festzustellen, ob die Mahn-
und Inkassomassnahmen effizient sind,
lassen sich Kennzahlen wie der Debitoren-
umschlag einsetzen. Dieser widerspiegelt
das Verhiltnis der Umsatzerléose zum
durchschnittlichen Debitorenbestand. Ein
Riickgang des Debitorenumschlags weist
stets auf ein Problem hin, da die Kapital-
bindung in den Forderungen damit steigt.

Outsourcing des Forderungs-
managements

Viele Unternehmen vertrauen die Bear-
beitung offener Forderungen Dritten an
(Factoring). Dabei tritt ein Unternehmen
seine ausstehenden Geldforderungen an
einen Factor bzw. eine Factor-Bank ab, die
alle offenen Forderungen bei den Schuld-
nern eintreibt. Der Factor tragt das Boni-
tdts- und Zahlungsausfallrisiko, iiber-
nimmt die Forderungen des Unterneh-
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mens und bezahlt diese im Voraus. Das
Factoring wandelt kurzfristige Forderun-
gen unmittelbar nach Filligkeit in verfiig-
bare Liquiditdt um. Dies gibt dem Unter-
nehmen Flexibilitédt bei der finanziellen
Planung.

Erfolgsfaktor Debitorenbuchhaltung
Fast alle Unternehmen gewéhren ihren
Kunden Zahlungsziele zum Ausgleich of-
fener Forderungen. Sie sind gefordert, ihr
Forderungsmanagement so zu gestalten,
dass die Risiken des Forderungsverlusts
und Zahlungsverzugs minimal sind. Das
Forderungsmanagement verlangt fach-
lich versierte und geschulte Personen mit
Erfahrung in der Debitorenbuchhaltung.
Die Treuhédnder des Schweizerischen
Treuhénderverbands beraten fachkundig
und diskret in allen Fragen zum Forde-
rungsmanagement und Inkasso. Die Mit-
glieder des Verbands verpflichten sich zu
erstklassigen Beratungs- und Dienstleis-
tungsstandards und bilden sich laufend
fachlich weiter.
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