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¥ UNTERNEHMENSFINANZEN

Liquiditat

In den Unternehmen ticken die Insolvenz-Zeitbomben

Ein Fachbeitrag von Gangolf Walter, IFM Inhouse Forderungsmanagement

Unternehmen brauchen Geld

wie Menschen Luft zum Atmen
Forderungsiiberalterungen und Forderungs-
verluste hat es schon immer gegeben. Nur
nicht in diesem Ausmaf3! Die Tendenz ist
weiter steigend. Privatinsolvenzen und Un-
ternehmensinsolvenzen beeinflussen sich
gegenseitig und werden in diesem Jahr neue
Hochststdnde erlangen. Durch hohe Auf3en-
stinde geraten nicht nur Handwerker
sondern auch Mittelstédndler schnell in einen
finanziellen Engpass. Die Wirtschaftskrise
hat uns bereits schmerzhaft vor Augen ge-
fiihrt, was es fiir die Unternehmen bedeutet,
wenn betriebsnotwendiges Kapital in den
Aullenstdnden gebunden ist.

Warum ist der Lieferantenkredit so
unwiderstehlich?

Das Unbheil von Forderungsausféllen und
Forderungsiiberalterungen féngt mit
dem Lieferantenkredit an. Es ist klar, was
den Lieferantenkredit gegeniiber dem
Bankkredit so attraktiv und begehrlich
macht:

Bankkredit

Jahresabschliisse, BWA,
Businessplan, etc

Kriterien Lieferantenkredit

Formalititen Eher keine

Keine; im Gegenteil:
Skontoerlose bei
termingerechter Zahlung

Kosten Zinsbelastung

Sicherheiten Eher keine Grundpfandrechte, etc.

Nein, keine
unmittelbaren
Konsequenzen

Termingerechte

Riickzahlung Ja, sonst Konsequenzen

Der Lieferantenkredit ist also im Vergleich
zum Bankenkredit bequem, kostenlos
und ohne Formalitidten zu bekommen.

Querschnittsbeziehungen

Genau das wird heute
auch von Profischuld-
nern ausgeniitzt! Die
katastrophale Folge: Die
in Threm Unternehmen
erwirtschaftete Rendite
fallt dem Forderungs-
verlust und dem Zins-
aufwand fiir iberzo-
gene Lieferantenkredite
zum Opfer. Banken sind
heute nicht mehr gewillt,
die Versaumnisse ihrer
Kunden zu finanzieren
und damit ins eigene
Risiko zu gehen. Warum
auch!

Eine zeitgemaRe und strategische Positio-
nierung des Forderungsmanagements im
Unternehmen ist heute unerldsslich

Mit einem klar organisierten Forderungs-
management schirfen Sie Ihr Profil.
Das Forderungsmanagement bietet eine
Schnittstelle fiir interne und externe
Partner. Hier ldsst sich erfolgreich ein
Querschnittsbereich etablieren, in dem
Vertrieb und Debitoren erfolgreich vernetzt
werden.

Die Graphik stellt die Querschnittsbezie-
hungen eines professionellen Forderungs-
managements dar. (Siehe Abb. 2)
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haltungsaufgaben einer
Unternehmensgruppe in
einem Low Labour Cost
Country verstanden.

Heute ist das Forderungs-
management in internatio-
nal agierenden Unterneh-
men global ausgerichtet.
So niitzlich diese Einrich-
tung sein kann; der haufigste
Fehler dieser FSSC sind
die nationalen ,Allein-
ginge“. Sie verhindern eine
harmonisierende Standardi-
sierung der Prozesse zu
Gunsten einer betriebswirt-
schaftlichen Vernunft.

Eine Insolvenz bahnt sich

selten iiberraschend an

Eine Insolvenz kommt haufig ,iiberra-
schend®, sieist es aber nicht! Eine Insolvenz
ist iberwiegend schleichend. In 90 % der
Félle zeigt sich, dass sich iiber Monate
Verdnderungen im Zahlungsverhalten der
Kunden eingestellt haben. Das zu wissen,
kann man mit Schrecken zur Kenntnis neh-
men, doch dies zu wissen ist ein Vorteil,
den es zu nutzen gilt. Aber wie stellt man
es an?

Mit Hilfe einer einfachen Matrix gelingt
es den Unternehmern, die Usachen fiir die
schleppenden Zahlungseingédnge zu diag-
nostizieren. Liegen die Griinde bei Kunden
mit negativer Bonitét, sind Profischuldner
oder sind gar interne Ursachen also eigenes
Verschulden, wie Preisdifferenzen, Men-
genabweichungen oder Qualitdtsméngel
verantwortlich fiir die Krise?

Mit der bewédhrten Diagnose-Matrix zur
Kundenbeurteilung erkennen Sie die Griin-
de fiir schleppende Zahlungseingange und
konnen die Ursachen gezielt bekdmpfen.
(Siehe Abb. 3)

Vom ,nice to have“ zum ,,must have“: Die
zunehmende Bedeutung des Forderungs-
managements

Wenn alles rund lauft und das Geld sprudelt,
ist die Notwendigkeit eines professionel-
len Forderungsmanagements vielen kaum
ersichtlich. Allerdings lasst sich auch in
diesen Zeiten einsehen, dass ein effizientes
Forderungsmanagement Rendite und Li-
quiditat verschenkt. Mit Beginn der Krise

Abb. 2 wird es nun umso deutlicher, wie viele
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liquide Ressourcen hier schlummern. Das
Beispiel aus einem mittelstdndischen Un-
ternehmen verdeutlicht den Nutzen eines
professionellen Forderungsmanagements:

mannschaft einen schlechten Tag, wird das
die gegnerische Mannschaft riicksichtslos
ausnutzen und etwas fiir ihr Torverhalt-
nis tun. Genauso verhdlt es sich bei den

Professionelles

Forderungsmanagement

Mahnaktivititen: An die die Stelle des verbessert u.a.

Vor Einfiihrung des professionellen Torzuwachses tritt hier der Liquiditatszu- . Betriebsergebnis

Forderungsmanagements wachs des Schuldners. . Cash Flow

Jahresumsatz: 20 Mio. EUR .. . . O Bonitit

Durchschnitliche ,Das Einzige, was ‘dle Menschheit zu . Liquiditiit

Zahlungseingangsdauer: 76 Tage retten'vermag, ist die Zusammen'arb“elt. O Kapital-Rentabilitét

Durchschnittlicher Das th‘at stammt vom Nobelpreistréager . Fihigkeit zu Investitionen

Forderungsbestand: 4.230.000 EUR uqd Ph{IOSOPhep Bertr'and Russel. *  Working Capital

Jihrliche Zinsbelastung Wir missen nicht die ganze Mensch- A ROCE

bei 8,5 %: 359.000 EUR heit retten. Hier geht es um das Uber- . Nutzung von Lieferantenskonti
leben von Unternehmen: o Bankenunabhingigkeit

,Das Einzige, was das Unternehmen
vor der Insolvenz zu retten vermag, ist das

Nach Einfiihrung des professionellen Und: Das Unternehmensrisiko wird

Forderungsmanagements Forderungsmanagement.“ reduziert!
Durchschnittliche info@ifm-walter.de, Tel. 05251 5061504
Zahlungseingangsdauer: 45 Tage

jéhrliche Zinsreduzierung: 146.000 EUR

Liquiditéat inn: 1.730.000 EUR .

T e Kundenbeurteilung nach Gangolf Walter Abb. 3
Damit noch nicht genug. Das Unter- Interne ] Negative
nehmen hat damit ebenfalls seine mogli- Merkmale Ursachen Profischuldner Bonitit
chen Forderungsausfille reduziert. Keeditiminah

reditlimitndherung: . .
L . Tng Unter 80 % Um 100 % Stetig steigend

Konsequente Mahnaktivititen Obligo zu Kreditlimit
sind kein VerstoR} gegen den Altruismus - . .. ... .
Mit einem konsequenten und durchdachten Externes Bonitatsrating Positiv Positiv Negativ
Mahnverfahren verdndert sich das Zah- Zahlungsverhalten des Trend zu
lungsverhalten Ihrer Kunden. Schlechte Konstant gut |Konstant schlecht

) Kunden schlecht
Zahler werden auch von anderen Liefe-
ranten gemahnt. Der Lieferant muss die | Kundenreaktion bei ) . :
Spielregeln bestimmen! Denken Sie an | nahnaktivititen ja keine Eher keine
den Ful3ball: Hat der Torwart der Heim-




