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VORWORT:
ZU ANFANG EINE KLEINE /
GESCHICHTE o 9

Lassen Sie mich kurz erzahlen, wie es mit meinem Zugang
zum umfassenden Thema Forderungsmanagement begann
und warum ich bereits vor vielen Jahren, als die Zahlungsmoral in Osterreich
noch weit besser war als heute, erkannte, welche Konsequenzen bei Ver-
nachlassigung desselben auftreten bzw. welche Potenziale damit verbunden
sind.

W [ j

Ich arbeitete damals in einem mittelgroBen Unternehmen mit ca. 20 Mitar-
beitern im Bereich Dienstleistung — noch nicht im Forderungsmanagement
und auch nicht mit dem Mahnwesen. Vielmehr war ich im Management mit
den Schwerpunkten Organisation, Strukturierung, Leitung und Personalwesen
beschaftigt und auch mehr als ausgelastet.

UND SO BEGANN ES

Mein Chef plante, eine Woche auf Schiurlaub zu fahren. Wir besprachen alle
Eventualitdten fur die kommende Woche. So ganz nebenbei Gbergab er mir
einen EDV-Ausdruck unserer Offene-Posten-Liste und meinte, ich moge diesen
wahrend seiner Abwesenheit ,in einer stillen Stunde” durchsehen und mir
eventuell dazu etwas Uberlegen.

Es war ein gefligelter Ausdruck meines Chefs, ,in einer stillen Stunde”
anstehende Arbeiten zu erledigen. Nur, wir waren ein aufstrebendes und ex-
pandierendes Unternehmen und es gab nie ,eine stille Stunde”. Doch ich
nahm mir die Offene-Posten-Liste gleich zu Beginn der Woche zur Hand.

Damals waren die EDV-Ausdrucke im Format noch viel gréBer, umso be-
drohlicher wirkte diese Liste auf mich, zumal die AuBenstande, sprich die of-
fenen, also nicht bezahlten, Rechnungen unserer Kunden ein erhebliches
Ausmal3 angenommen hatten.

Zu Beginn der Neunzigerjahre war die Zahlungsmoral bei Weitem nicht so
schlecht wie heute. Dennoch bezahlte immer nur ein bestimmter Prozentsatz
unserer Kunden die Rechnungen innerhalb der Zahlungsfrist bzw. unaufgefor-
dert. Doch der Bereich ,,Mahnwesen” war in diesem und in den meisten an-
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deren Unternehmen weder strukturiert noch gewartet. In der Praxis sah das so
aus, dass alle paar Monate, das heiBt, wenn gerade irgendwie und irgend-
wann Zeit blieb, von einer Mitarbeiterin einzelne Positionen der Offene-Pos-
ten-Liste kopiert und an die jeweiligen Kunden ,zur Info” Ubermittelt wurden.
Richtig zu mahnen getraute man sich nicht. Man hatte zu viele Bedenken, die
Kunden wurden dariber verargert sein, und man wollte ja keinesfalls die po-
sitive Geschaftsbeziehung gefahrden.

DIE ERSTE AKTION

In Austbung meiner Aktivitaten in Unternehmen, in denen ich haufig struk-
turelle Veranderungen in Form von Verbesserungen, Prozessoptimierungen
usw. vornehmen musste, war ich gewohnt, immer wieder auf Widerstande
zu stoBen. Doch waren Widerstande fur mich noch nie ein Problem gewesen.
Mit der notwendigen Mischung aus Fingerspitzengefihl, Diplomatie und Kon-
sequenz, verbunden mit entsprechender Durchsetzungsfahigkeit, ist es mir
immer gelungen, Widerstdnde aufzuldésen und dabei positive Ergebnisse zu
erzielen.

Also sah ich diese Offene-Posten-Liste als Herausforderung fur mich an.
Herausforderung deshalb, da ich diese erst einmal ,sanieren” wollte, ohne
die Geschaftsbeziehung mit den Kunden zu geféhrden. Und fir die Zukunft
wollte ich die Kunden zu schnelleren Zahlungen bewegen bzw. ,erziehen”.
Und natdrlich musste ich davon ausgehen, bei der Bearbeitung der Liste —
sprich Hereinbringung der Forderungen — auf Widerstande im Hinblick auf die
beabsichtigte Veranderung der mittlerweile zum Teil sehr schlechten Zahlungs-
moral der Kunden zu stoB3en.

Dem Unternehmen ging es grundsatzlich wirtschaftlich sehr gut. Da wir auf
expandierendem Wege waren, wurde entsprechendes Kapital fur laufende be-
triebliche Verdnderungen benétigt.

Und gerade dieses Kapital lag in den immensen AuBenstédnden!

Ich ging also die einzelnen Positionen der Offene-Posten-Liste durch und
suchte mir zu Anfang jene Kunden heraus, zu denen ich personlich den besten
Kontakt hatte, bzw. jene, bei denen die meisten Rechnungen offen waren.
Und genau diese Kunden rief ich einfach an, begann ein Gesprach und lenkte
dieses mit entsprechendem Fingerspitzengefthl auf das Eigentliche, namlich
konkret auf die offenen und Uberfalligen Rechnungen.

10
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Als erste MaBBnahme traf ich mit diesen Kunden Lésungen zur Reduzierung der
AuBenstande, indem kurzfristige Zahlungstermine vereinbart wurden, nahm
Wechsel an — diese waren damals noch eine durchaus Ubliche Zahlungsform
— und schmiedete weitere Zahlungsplane im besten Einvernehmen mit den
Kunden.

Denn erstaunlicherweise hatten bereits damals jene Kunden die schlechteste
Zahlungsmoral, zu denen mein Chef die beste Kundenbeziehung zu haben
glaubte.

Ich weiB es noch sehr genau: Am Ende der Urlaubswoche meines Chefs hatte
ich auf Grund meiner ersten MalBnahmen bereits knapp 500.000 Schilling —
heute rund 36.300 Euro — an zusétzlichen Zahlungseingdngen auf unserem Fir-
menkonto. Und da waren noch eine Menge Potenziale offen.

Auch wahrend der Urlaube meines Chefs telefonierten wir taglich, um zum
einen aktuelle Infos auszutauschen und zum anderen die taglichen Zahlungs-
eingange zu besprechen. Erst am Ende dieser Woche erzéhlte ich ihm von
meinen ersten Aktivitaten im Hinblick auf die Einbringung von AuBensténden
und nannte ihm die dadurch zusatzlich von mir erwirkten Zahlungseingange.
Seine Stimmung schwankte daraufhin zwischen Freude, Erstaunen und Ver-
wunderung und gipfelte in der Aussage: ,Wie haben Sie das gemacht? Da-
riber missen wir uns gleich am Montag nach meiner Rickkehr unterhalten!”

DER AUFBAU EINES FUNKTIONIERENDEN
FORDERUNGSMANAGEMENTS

An besagtem Montag unterhielten wir uns sehr ausfihrlich und von da ab
laufend bei regelmaBig angesetzten Terminen ausschlieBlich tber die Poten-
ziale im Forderungsmanagement, wie

G Reduzierung der AuBenstande,

?)

("L Kontinuitat in den Zahlungseingangen,

)

(

positiver Umgang mit den Kunden ohne Gefdhrdung der Ge-
schaftsbeziehung und

L5

B

3

nachhaltige Reduzierung der AuBenstandsdauer von Forderungen.

1
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Mein Chef Gbertrug zu diesem Zeitpunkt ausschlieBlich mir diesen Bereich im
Unternehmen zusatzlich zu meiner bisherigen Arbeit. Ich begann sofort mit
der praktischen und weitreichenden Umsetzung von Prozessoptimierungen in
den organisatorischen und EDV-maBigen Abldufen und baute ein funktionie-
rendes Mahnwesen auf. Wobei die Erlangung einer Kontinuitat in den Zah-
lungseingangen unter Beibehaltung der positiven Geschaftsbeziehung im
Vordergrund stand.

DIE ENTWICKLUNG

Im Laufe der Jahre wuchs das Unternehmen auf 45 Mitarbeiter und entspre-
chende UmsatzgréBe an. Und naturlich wuchsen auch die MaBnahmen und
der dafir aufzuwendende Zeitrahmen im Forderungsmanagement mit, wel-
ches von mir jahrelang weiter auf- und ausgebaut wurde und das ich unter
Hinzuziehung von Mitarbeitern des Unternehmens sehr erfolgreich fihrte.

GenUlgte es zu Beginn der Neunzigerjahre, monatlich zu mahnen — natdrlich
immer mit dem entsprechenden Fingerspitzengefihl —, verdnderten sich auf
Grund der zunehmend schlechter und schwieriger werdenden Zahlungsmoral
die anzuwendenden Methoden zur Erlangung bzw. Beibehaltung der Konti-
nuitat in den Zahlungseingdngen. Auch der hiefur erforderliche Zeitaufwand
explodierte formlich. Im Laufe der Jahre steigerte sich der Zeitaufwand umge-
legt auf die UnternehmensgréBe dermalen, dass die Bearbeitung und erfolg-
reiche Umsetzung bereits ein kontinuierlich wachsender Bestandteil meines
Tagesgeschafts war.
Mit dem Mehr an Arbeit wuchs auch die Unterstiitzung der Mitarbeiter.

Der standig wachsende Aufwand fir den Bereich Forderungsmanagement
bzw. die damit im Zusammenhang stehenden betrieblichen Aktivitaten im Un-
ternehmen resultierten aus verschiedenen Faktoren:

[+ Die allgemeine Zahlungsmoral verschlechterte sich.

//, Daraus resultierender Kreislauf: die Kunden hatten selbst hohe
AuBenstande.

TQ Die Kunden strebten daher verstarkt neue Preisverhandlungen an.
e

" Die Kunden wurden kritischer, der Konkurrenzdruck stieg.

12
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L Die Kunden wendeten Mangel ein, um Zahlungsfristen zu verlan-
gern bzw. Zahlungen zuriickzuhalten.

)

- Die Kunden verlangten detailliertere Leistungsnachweise.

)

- Die Kunden reizten Zahlungsfristen verstarkt aus.

Usw.

FORDERUNGSMANAGEMENT UND
KUNDENBINDUNG

Aus all diesen Grinden und durch die allgemeine Entwicklung und Verschlech-
terung der Zahlungsmoral gewann das Forderungsmanagement immer mehr
an Bedeutung. Allein damit, offene Rechnungen auf herkémmliche Weise zu
betreiben bzw. einzutreiben, ist fur den wirtschaftlichen Erfolg im Unterneh-
men allerdings zu wenig getan. Um die Liquiditat im Unternehmen zu steigern,
ist ein vorausschauendes und effektives Forderungsmanagement unter Aus-
schopfung aller Potenziale unerlasslich.

Untrennbar damit verbunden ist die Festigung der Kundenbeziehung — denn
im Marketing heif3t es: ,Ein verlorener Kunde bedeutet, sieben potenzielle
Kunden nicht zu bekommen!”

Mit einem professionell gefiihrten Forderungsmanagement und dem erfor-
derlichen MaB an Fingerspitzengefihl kann die Existenz gesichert sowie die Li-
quiditat gesteigert werden, und dies unter Beibehaltung einer positiven
Geschaftsbeziehung mit dem Kunden.

Meine jahrelangen Erfahrungen in der Praxis und das Erkennen des Bedarfs zu
diesem umfassenden und fir jedes Unternehmen gewichtigen Thema moti-
vierten mich zu meiner nachfolgenden Selbststandigkeit. Mein Wissen und
meine Praxiserfahrungen wende ich mittlerweile in den nach Branche und
GroBe unterschiedlichsten Unternehmen an, halte auch Seminare zu den ein-
zelnen Themen bzw. fungiere als Trainerin fir Jungunternehmerinnen und
Jungunternehmer.

Das vorliegende Buch entstand aus der Intention, die umfassende Struktur im
Forderungsmanagement zu beleuchten und mit meinen Erfahrungen und mei-
nem Wissen die Wichtigkeit eines effizienten Forderungsmanagements zu un-
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terstreichen und die Unternehmen zum aktiven Tun und zur Veranderung zu
motivieren.

Daher ist es zu meinem Motto geworden:

,... DENN DIE KUNDEN SOLLEN GERNE ZAHLEN!“

Ich wiinsche Ihnen eine gewinnbringende Lektdre, viel Erfolg beim Aufbau
lhres Forderungsmanagements und viele gute, zufriedene Kunden, Klienten
und Geschéftspartner!

lhre Christine Meszar
Wien, im August 2006

Danke

an meinen Mentor Herrn Dkfm. Dr. Josef Reisinger, Wirtschafts-
prifer und Steuerberater in Wien. Durch meine Arbeit bei und
mit ihm entstand das Fundament und die Motivation flr meine
nachfolgende Selbststandigkeit.
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EINLEITUNG:
DEFINITION
FORDERUNGS-
MANAGEMENT

IST FORDERUNGSMANAGEMENT
DASSELBE WIE MAHNWESEN?

Als ich mich im Bereich Forderungsmanagement selbststandig machte und
immer wieder auf meine Tatigkeit angesprochen wurde, versuchte ich haufig,
diesen umfassenden Bereich in kurzen Worten zu erldutern. Daraufhin mein-
ten einige wissend: , Aha, ach so, friher sagte man dazu einfach Mahnwe-
sen!” Doch so einfach ist das nicht: Forderungsmanagement umfasst namlich
nicht nur den Bereich Mahnwesen, sondern ist wesentlich umfangreicher.

WANN BEGINNT FORDERUNGSMANAGEMENT?

Ein professionell und im Unternehmen umfassend angewendetes Forderungs-
management beginnt bereits im Zuge der Akquisition bzw. vor Geschaftsab-
schluss, indem man sich optimal auf den zuktnftigen Geschaftspartner bzw.
potenziellen Kunden vorbereitet, um spatere magliche Uneinbringlichkeiten zu
vermeiden und Forderungsausfalle niedrig zu halten. Diese Vorbereitungen
auf den zukinftigen Geschéaftspartner bzw. potenziellen Kunden kénnen im
Business-to-Business-Bereich (B2B) eine Vielzahl von Informationen beinhalten,
wie zum Beispiel:

o)

= die Prufung der firmenrechtlichen Struktur

7

)

- die Prifung der Bonitat

g

L die Einholung sonstiger Brancheninformationen

15



Wie komme ich schneller zu meinem Geld?

ACHTUNG

Es gendgt nicht, lediglich die Homepage des zuklnftigen
Geschdéftspartners oder Kunden zu besuchen, da diese mit
«» Sicherheit keine Information (ber die wirtschaftliche Stel-
.. lung bzw. auch keine verbindliche rechtliche Auskunft be-
inhaltet, sondern grundsétzlich als — wenn auch sehr
wichtiger — Marktauftritt zu werten ist.

Zur Sicherung der Existenz und Steigerung der Liquiditat ist ein umfassendes
Forderungsmanagement in jedem Unternehmen, unabhangig von Branche
und GroBe, wichtig und wesentlich. Ein umfassendes Forderungsmanage-
ment

- beginnt im Zuge der Akquisition bzw.

.- vor/bei Geschaftsabschluss und

) &

erstreckt sich in der Folge Uber die ordnungsgemaBe Auftrags-
erfullung sowie

)

)

~ die richtige und regelmaBige Rechnungslegung

- bis zum straffen und effektiven Mahnwesen.

WARUM IST FORDERUNGSMANAGEMENT
WICHTIG?

In einer Pressemeldung vom September 2005 hief3 es: ,,Laut Information des
Kreditschutzverbandes von 1870 (KSV) stieg in den ersten drei Quartalen des
Jahres 2005 die Zahl der Firmenpleiten um 18,1% auf 5.365 Unternehmens-
zusammenbriche. Damit ging, auf eine Arbeitswoche von 40 Stunden be-
rechnet, alle 17 Minuten ein Unternehmen pleite, so KSV-Insolvenzspezialist
Dr. Hans-Georg Kantner.”

Die Ursachen der steigenden Unternehmensinsolvenzen sind vielfaltig, doch es
lasst sich vermuten — und ich kann es aus meiner Praxis beobachten —, dass ein
groBer Teil der damit verbundenen Liquiditatsprobleme in den Unternehmen
auch auf zu hohe AuBenstdnde und ein mangelhaftes Forderungsmanage-
ment zurtckzufihren ist. Wenn eine groBe Forderung in einem Unternehmen
ausfallt, bedeutet dies daher nicht nur einen groBen Umsatzverlust, sondern

16
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kann unter Umstanden fir manche Unternehmen durchaus existenzbedro-
hend sein.

Auch die Vernachlassigung eines straffen Mahnwesens — aus welchen Grin-
den auch immer dies geschieht — fiihrt haufig zu groBen Liquiditatsproblemen
in den Unternehmen. Denn mit jedem Tag des Zuwartens wird die Einbring-
lichkeit einer Forderung schwieriger. Auf Grund der derzeit allgemein herr-
schenden schleppenden Zahlungsmoral ist daher ein umfassendes Forde-
rungsmanagement flr jedes Unternehmen zur Sicherung und Steigerung der
eigenen Liquiditat unerlasslich.
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