Inkasso mit Zuckerbrot und Peitsche

Kreditmanager verhindern, dass ihr Unternehmen auf Forderungen sitzen bleibt

SARAH SOMMER | KOLN

Oft ist Martin Franssen der Mann fiir
die unangenehmen Wahrheiten. Der
frithere Finanzvorstand unterstiitzt
heute Unternehmen in Krisensitua-
tionen als Manager auf Zeit. Nicht sel-
ten muss der Interimsmanager dann
den Geschiftsfiihrern mitteilen, dass
sie {iber Jahre hinweg Risiken in ih-
rem Finanz- und Rechnungswesen
iibersehen haben.

Plotzlich stehen sie vor einer riesi-
gen Finanzierungsliicke, ihre liqui-
den Mittel sind aufgebraucht. Einer
der hiufigsten Griinde: Die Unterneh-
mer haben ihre Auflenstinde nicht
im Blick behalten. ,Durch hohe Au-
flenstinde geraten Mittelstindler
schnell in eine wirtschaftliche Schief-
lage*, berichtet Finanzexperte Frans-
sen. Zahlt ein grofler Kunde nicht,
kann das gerade fiir kleinere Mittel-
stindler gravierende Folgen haben -
bis hin zur Insolvenz. ,.Ein systemati-
sches und aktives Forderungsmanage-
ment ist daher unabhingig von der
Unternehmensgrofle eine zentrale
Managementaufgabe®, sagt Franssen.

Vielen Mittelstindlern hat die
Wirtschaftskrise bereits schmerzhaft
vor Augen gefiihrt, wie viel Kapital in
ihren Auflenstinden gebunden ist.
Denn Auftrige und Kapital sind
knapp in diesen Tagen - und Kunden
reizen ihre Zahlungsziele aus, um
selbst liquide zu bleiben. Themen wie
die Qualitat von Geschiftsbeziehun-
gen, die Kreditwiirdigkeit von Kun-
den und das Risiko unbezahlter Forde-
rungen haben daher Hochkonjunktur.
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Wer sich deshalb jetzt an eine
Neuausrichtung seines Kundenma-
nagements wagen will oder muss,
braucht zunichst einmal qualifizier-
tes Personal. ,Das Management der
Kunden und Kundenzahlungen ist
eine Querschnittsaufgabe zwischen
Controlling, Rechnungswesen und
Vertrieb®, erldutert Bernhard von
Treuenfels, Inhaber und Geschifts-
fiihrer der gleichnamigen Personal-
beratung.

In vielen Betrieben sind diese Be-
reiche aber noch kaum vernetzt: Um-
satzorientierte Vertriebler und si-
cherheitsbedachte Buchhalter arbei-
ten eher gegen- als miteinander. ,Es
fehlt in den Unternehmen oft an qua-
lifiziertem Personal, das iiber den
Tellerrand der jeweiligen Abteilung
hinausschaut®, beklagt Treuenfels.

Viele Unternehmen begegnen die-
sem Problem, indem sie ein Inkas-
sounternehmen mit dem Eintreiben
der Auflenstinde beauftragen oder
offene Rechnungen an einen Facto-
ring-Anbieter verkaufen, von dem sie
sofort den groften Teil der Summe
ausgezahlt bekommen. Doch viele
Griinde sprechen dafiir, das Debito-
renmanagement strategisch im eige-
nen Unternehmen anzusiedeln.

Finanzexperte Franssen rit Unter-
nehmern, die ihre Liquidititssitua-
tion nachhaltig verbessern wollen,
Fachkrifte fiir das Forderungsmana-
gement einzustellen oder vorhan-
dene Mitarbeiter entsprechend zu
qualifizieren. ,Interne Kreditmana-
ger kdnnen alle Unternehmensberei-
che im Hinblick auf Bonititspriifung,
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Mahnungs-Stempel: Haben Firmen einen Kreditmanager, mahnen sie im !deal-
fall seltener als zuvor — weil weniger Kunden in Zahlungsverzug geraten.

Kreditgewdhrung und Risikofriiher-
kennung hin optimieren®, erklirt
Franssen.

Gemeint ist nicht der klassische
Debitoren- oder Forderungs-Sachbe-
arbeiter, der erst ins Spiel kommt,
wenn ein Kdufer nicht zahlt. ,,Kredit-
manager begleiten eine Kundenbezie-
hung von Anfang an: Sie tiberpriifen
und tiberwachen die Kreditwiirdig-
keit jedes Kunden, bestimmen Kredit-
limits und legen Zahlungskonditio-
nen fest - so kénnen sie das Verhalt-
nis zu den Kunden viel individueller
gestalten als externe Dienstleister,
sagt Franssen.

Das Interesse an derartigen Exper-
ten fiir AufRenstinde steigt seit Be-
ginn der Wirtschaftskrise, stellt Jan
Schneider-Maessen fest. Er ist Vor-
stand des Vereins fiir Credit Manage-
ment, der eine Weiterbildung zum
Certified Credit Manager anbietet.
»Unsere Kurse sind komplett ausge-
bucht, und das schon viel frither als
in den vergangenen Jahren", berich-
tet der Vereinschef.

Auch Personalberater Treuenfels
stellt ein steigendes Interesse mittel-
stindischer Unternehmen an spe-
ziell ausgebildeten Forderungs-Fach-
kriften fest. ,Es geht ja nicht nur da-
rum, moglichst schnell Forderungen
einzutreiben®, meint Treuenfels. ,,Un-
ternehmen, die ein systematisches
Kreditmanagement im Betrieb etab-
lieren, signalisieren zum Beispiel
auch den Banken, dass sie in diesem
wesentlichen Bereich iiber ein funk-
tionierendes Risikomanagement ver-
fiigen.“

Wer angesichts leerer Kassen jetzt
nicht die Zeit hat, sich das entspre-
chende Know-How durch langwie-
rige Qualifikation seiner Mitarbeiter
ins Unternehmen zu holen, kann
kurzfristig auf das Fachwissen und
die Erfahrung von Interimsmana-
gern zurilickgreifen. ,Sie kdnnen in-
nerhalb kiirzester Zeit wirksame
MafRnahmen durchsetzen, um die Li-
quiditat des Unternehmens schnell
zu erhéhen®, sagt Treuenfels. ,,Und
sie zeigen den Unternehmern indivi-
duelle organisatorische Moglichkei-
ten, wie sie ihre Liquiditdtsplanung
in Zukunft krisensicher aufstellen
konnen.“




