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Gerade in Aufschwungphasen missen Handwerksbetriebe

ihre Liquiditat aktiv managen - Von Rainer Langen und Andreas Munster

Cashis king

Wer im Geschaift bleiben will, braucht Geld.
Doch das ist knapp: Wahrend der Betriebs-
inhaber noch auf die Zahlungseingdange
der alten Rechnungen wartet, muss er
schon die nichsten Auftriage vorfinanzie-
ren. Schon mit einfachen unternehmeri-
schen MaRnahmen kann er aber dafiir sor-
gen, dass sein Unternehmen liquide bleibt.

Die deutsche Wirtschaft befindet sich im
Aufschwung. In nahezu allen Branchen
steigt die Nachfrage an. Uber 50 Prozent der
vom Verband der Vereine Creditreform im
Frithjahr befragten Unternehmen bezeich-
nen die aktuelle Geschaiftslage als , sehr gut”
oder ,gut”, jeder Dritte meldet einen Zu-
wachs seines Auftragsbestandes.

Aber gerade dieser Aufschwung ist fiir
viele Mittelstindler ein Problem. Warum?
Weil fiir viele Handwerksunternehmen,
von denen 90 Prozent einen Jahresumsatz
von bis zu einer Million ausweisen, der Li-
quiditatsbedarf im Aufschwung dramatisch
ansteigt. Diese Mittel werden dringend zur
Vorfinanzierung benoétigt, um fiir die Abar-
beitung steigender Auftragseingdnge Mate-
rial, Rohstoffe und Fertigware einkaufen zu
konnen. Hinzu kommt, dass sich die Zah-
lungsmoral der Kunden in den letzten Jah-
ren, hervorgerufen durch die Finanzkrise,
massiv verschlechtert hat. Zahlungsziele
von tber drei bis vier Monaten sind heute
keine Seltenheit mehr. Gleichzeitig sind zu-
nehmend grofiere Forderungsausfille in der
Kundschaft zu verzeichnen. Alles zusam-
men entzieht den Handwerksbetrieben die
so dringend benotigte Liquiditat.

Die erforderliche Liquiditit kann viel-
fach nicht schnell genug tiber hohere Kon-
tokorrentlinien bei den Hausbanken darge-
stellt werden. Zum einen ist deren Gewih-
rung oftmals an die Stellung zusitzlicher Si-
cherheiten gekniipft, zum anderen weisen
gerade die kleineren Handwerksbetriebe

eine geringe Eigenkapitaldecke und damit
eine nur unterdurchschnittliche Rating-Bo-
nitdt aus. ,Bei bonitdtsschwicheren mittel-
staindischen Unternehmen kann es im Zuge
der Umsetzung von Basel III zu Finanzie-
rungsengpdssen kommen,“ sagt Cornel
Wisskirchen, Mitglied der Geschiftsleitung
Firmenkunden der Deutschen Bank, im
Rahmen einer im April vorgestellten Um-
frage seines Hauses unter mittelstindischen
Unternehmen. Das grofite Liquiditdtspo-
tenzial sehen die 200 befragten Unterneh-
mer in einem aktiven Liquiditditsmanage-
ment: beim Abbau des Forderungsbestan-
des (72 Prozent), der Inanspruchnahme
von Lieferantenkrediten (66 Prozent) und
bei der Reduzierung der Lagerhaltung (64
Prozent). Und was fiir den breiten Mittel-
stand gilt, hat auch fiir das Handwerk Giil-
tigkeit (siehe auch Themenbox).

Aktives Liquiditaitsmanagement
ist der Schliissel

Ohne ausreichende Liquiditat ist kein Be-
trieb lange handlungs- und tiiberlebensfd-
hig. Ganz schnell droht in solchen Fillen
die Insolvenz. So ist es auch kein Wunder,
wenn ein Grofiteil der im vergangenen Jahr
zu beobachtenden rund 32.000 Unterneh-
mensinsolvenzen auf eine vorherige Liqui-
ditdtskrise zuriickzufiihren war. Dabei ent-
fielen tiber 90 Prozent der Insolvenzen auf
Betriebe mit bis zu zehn Mitarbeitern, also
den Kklassischen Handwerksbereich. Viele
dieser Insolvenzen hétten vermieden wer-
den konnen, wenn die Unternehmer nur
rechtzeitig und mit dem noétigen Nach-
druck zum Beispiel ihre Auflenstinde ein-
getrieben oder Uberkapazititen im Lager
abgebaut hitten.

Trotz der aktuell grofien unternehmeri-
schen Herausforderungen verzichten viele
Betriebe auf ein professionelles Liquiditats-

management, frei nach dem Motto: ,Die
Bank wird es schon richten.” Wie viel bes-
ser ist es da, sich auf alte Tugenden zu be-
sinnen: Nicht nur der Kunde ist Kénig, son-
dern auch die Liquiditat (,Cash is King“).
Verkaufen ist gut und wichtig, und es ist
natiirlich erfreulich, wenn ein Handwerker
ausgebucht ist und die eigenen Produkte
stark nachgefragt werden. Aber die Kunden
miissen auch bezahlen. Denn nur Geld, das
auf dem Konto verbucht werden konnte,
bedeutet tatsichlich auch Liquiditdt, mit
der man arbeiten kann.

Hohe Auflenstdnde sind fast immer ein si-
cheres Zeichen fiir schlechtes Forderungs-
management. Diese Tatsache wird von so
manchem Unternehmer viel zu lange igno-
riert. Schnell ist man mit Erkldrungen zur
Hand. Das unpiinktliche Bezahlen der ge-
stellten Rechnungen sei doch durchaus
marktiiblich und letztlich unabwendbar. Ist
es aber nicht. In vielen Fillen erhoffen sich
Unternehmer aus kulanten Zahlungszielen
zusdtzliche Umsidtze mit ihren Kunden. Ein
oftmals fataler Trugschluss. Denn mit ho-
heren Umsitzen und der verbesserten Auf-
tragslage wachsen vielfach auch die Auflen-
stinde deutlich an. Somit fehlt die drin-
gend benoétigte Liquiditdt — und der Soll-
saldo auf dem eigenen Bankkonto wachst
unerbittlich mit an.

Es gibt eine Reihe von einfachen unter-
nehmerischen Maffnahmen, die helfen, das
eigene Liquidititsmanagement systema-
tisch zu verbessern. Dafiir bedarf es keiner
grolen Verhandlungsmacht gegeniiber
Kunden und Lieferanten, ausgefeilter IT-
Systeme oder tieferer betriebswirtschaftli-
cher Kenntnisse. Es reichen ein paar einfa-
che Regeln und Vorgehensweisen. Beher-
zigt man diese, so wird man erstaunt sein,
wie schnell sich das Thema ,Liquiditat”
entspannen kann und sich dadurch zusatz-
liche Finanzierungsspielrdume ergeben.

Bausteine des Liquiditatsmanagements

Lieferantenkredite

Neben dem klassischen Barkredit der Bank ist der Liefe-
rantenkredit einer der wichtigsten Finanzierungsquellen
fir den Mittelstand. Bedenken Sie: Die Aushutzung von
drei Prozent Skonto ist nicht unbedingt die billigste Va-
riante, wenn Sie auf der anderen Seite dafir einen Bar-
kredit mit vielleicht 10 oder 12 Prozent Zinsen in An-
spruch nehmen miissen. Nutzen Sie deshalb Ihre zeitli-
chen Zahlungskonditionen bei Ihren Lieferanten voll
aus. Vermeiden Sie Sofortzahlungen und zahlen Sie
keine Rechnung vor Falligkeit. Dabei ist es Standard, fir
die Bemessung des Zahlungsziels nicht das Rechnungs-
datum, sondern das Eingangsdatum zugrunde zu legen.
Schicken Sie deshalb auch fehlerhafte Rechnungen zu-
riick, damit die Zahlungsfrist mit Eingang der korrigier-
ten Rechnung neu beginnt.

Forderungsausfall-Versicherung
Das Finanzierungsprodukt , Warenkreditversicherung”
oder ,, Forderungsausfall-Versicherung” fiihrt bei vielen
Unternehmern immer noch ein , Schattenda-
sein”. Ein solcher Versicherungsvertrag hat
aber in so manchem Fall schon die unterneh-
merische Existenz gerettet. Sprechen Sie des-
halb einfach einmal mehrere Kreditversicherer
an. Vergleichen Sie die Angebote. Die grof3en
vier Anbieter im Markt sind Atradius, Coface,
Euler Hermes und die R+V. Erfragen Sie die Be-
dingungen, unter denen ein Forderungsausfall
zur Auszahlung kommt. Erkundigen Sie
sich aber auch nach den genauen
Preis-Konditionen.

Factoring fiir Handwerker
Factoring ist der regelmaBige Kauf
von Geldforderungen aus abge-
schlossenen Waren- oder Dienstleis-
tungsgeschaften. Durch den Forde-
rungsverkauf beschafft sich der Unter-
nehmer sofort Liquiditat und kann da-
durch auch Skontoertrage realisieren.
,Factoring fir Handwerker” gibt es in-
zwischen auch fiir Unternehmen, die
auf VOB-Basis arbeiten. Eventuell ber-
nimmt die Factoringgesellschaft sogar
das Debitorenmanagement sowie das

Sie sich aber sehr genau dber die ver-
schiedenen Angebote. Beachten Sie die

Konditionen und das Abrechnungsverfahren,
wie zum Beispiel:

Mahn- und Inkassowesen. Informieren

- welcher Betrag kommt tatséchlich zur Auszahlung (in
der Regel namlich nicht 100 Prozent)?

- wie und wann erfolgt die Auszahlung?

- wie hoch ist die Factoringgebtihr

- wie hoch ist die Verzinsung des Rechnungsbetrages
vom Zeitpunkt des Ankaufs bis Zahlungseingang?

- gibt es Pauschal- oder Mindestgebiihren?

- sind besondere Gebhren bei Forderungsausfallen
vereinbart?

Leasing im Handwerk

Die Bedeutung von Leasing als Finanzierungsinstrument
hat in den letzten Jahren deutlich zugenommen. Sie
planen groBere Investitionen in Ihren Fuhrpark, in eine
neue IT oder eine modernere und teure Spezialma-
schine? Sie wollen alle vier bis finf Jahre den technolo-
gischen Fortschritt nutzen? Sie wollen Ihr Eigenkapital
oder lhre Kreditlinie schonen? Dann kann Leasing ge-
nau das Richtige fiir Sie sein. Jetzt brauchen Sie nicht
den vollen Kaufpreis bei der Anschaffung des Leasing-
gutes zu bezahlen, sondern begleichen diesen iber ei-
nen langerfristigen Zeitraum von vier bis sieben Jahren
ratierlich durch die entsprechenden Leasingraten. Even-
tuell kénnen Sie dabei auch noch steuerliche Vorteile
nutzen. Aber auch hier empfiehlt es sich, immer ganz
sorgsam auf die spezielle Vertragsgestaltung zu achten:

- wird eine Sonderzahlung am Anfang der Laufzeit
vereinbart, und wie hoch ist diese?

- wie hoch ist der angesetzte Restwert des
Leasinggutes am Ende der Laufzeit, und wonach
berechnet er sich?

- enthdlt der Leasingvertrag auch die Aspekte
,Wartung” und , Versicherung”?

- wie hoch sind die Leasingraten? Ist es méglich, diese
aus lhren monatlichen Liquiditatsiiberschiissen auf-
zubringen?

- ist die Leasinggesellschaft am Ende der Laufzeit zur
Ubernahme des Objektes verpflichtet, oder ist es nur
eine Option? Wer bleibt am Ende auf den Kosten
LSitzen”?

- machen Sie Preisvergleiche. Wie viel missen Sie
am Ende flir die Nutzung des Leasinggutes iiber die
gesamte Laufzeit zahlen. Hier sind immer wieder
Preisunterschiede von mehreren Tausend Euro im
Markt zu beobachten.

Fragen Sie im Zweifelsfall einen Fachmann, zum Beispiel
bei Ihrer HwK, oder einen Finanzierungsexperten, der
die , Sprache der Banken" versteht und iiber langjah-
rige Erfahrung im Markt verfiigt. Lassen Sie sich kompe-
tent beraten und gehen Sie auf , Nummer sicher”. Dies
ist letztlich ja genau das, was Sie auch lhren Kunden
empfehlen!

12 Tipps fiir lhr Forderungsmanagement

1. Rechnen Sie Ihre Leistungen unverziiglich nach er-
brachter Lieferung und Leistung ab und nicht erst
nach Wochen.

2. Stellen Sie kleinere Teilrechnungen, insbesondere
wenn der Kunde , goldene Wasserhdhne” bestellt
hat.

3. Ré&umen Sie von sich aus nur kurze Zahlungsziele
ein, beispielsweise eine Woche. Bieten Sie Skonto-
regelungen oder Rabatte fir , Schnellzahler” an.

4. Vermeiden Sie Zahlungszielverlangerungen; mah-
nen Sie konsequent spatestens nach drei bis vier
Wochen.

5. Erwirken Sie einen Mahnbescheid bereits nach der

ersten unerledigten Mahnung. Dies ist bei vielen
Amtsgerichten inzwischen via Internet méglich.

6. Lassen Sie sich bei Nichtbezahlung von Rechnun-
gen Zusatzsicherheiten stellen, beispielsweise per-
sonliche Biirgschaften des Firmeninhabers. Dies
insbesondere dann, wenn lhre Forderung gegen-
Uber einer GmbH besteht.

7. Versuchen Sie bei Auftragsannahme Vorkasse, An-
zahlungen, Abschlagszahlungen oder Lastschrift-
einzug zu vereinbaren.

8. Prifen Sie, ob Zahlungsverzégerungen bei lhren
Kunden nicht auf fehlerhaften Rechnungen beru-
hen.

9. Prifen Sie aber auch, ob Zahlungsverzégerungen
nicht auf fehlerhaften Produkten und in der Folge
erhohten Reklamationen beruhen.

10. Nutzen Sie externe Wirtschaftsauskiinfte, um die
Bonitdt Ihrer Kunden einzuschatzen — aber vor der
Auftragsannahme. Reagieren Sie bei Warnsignalen
konsequent und lassen den Auftrag lieber Auftrag
sein.

11. Spielen Sie nicht selber Bank. Denken Sie daran:
Nicht nur der Kunde ist ,King”, sondern auch die
Liquiditat. Definieren Sie daher klare Grenzen, ab
wann Sie Ihren Kunden nicht mehr beliefern.

12. Senken Sie Ihre eigene Kulanzschwelle. GroBzlgig-
keit in Finanzierungsthemen wird selten belohnt.

Schaffen Sie Anreizsysteme fiir lhre Mitarbeiter

Wer ist in Ihrem Betrieb fiir das Thema Liquiditatsma-
nagement mit verantwortlich? Nur Sie alleine? Haben
Sie schon einmal daran gedacht, Verantwortlichkeiten
klar festzulegen und Anreizsysteme fiir Ihre Mitarbei-
ter zu schaffen? So konnten diese Mitarbeiter bei-
spielsweise mit dazu beitragen, dass Forderungen
schneller eingetrieben werden.

Beispiel: Ein Handwerksbetrieb hat 30 tiberfallige
Forderungen in einem Gesamtvolumen von 15.000
Euro, um die sich bisher so keiner richtig gekiimmert
hat. Das Geld kommt einfach nicht bei, die Forderun-
gen sind seit {iber vier Monaten Uberfallig. Der Fir-
meninhaber beauftragt eine clevere Mitarbeiterin,

Uberpriifen Sie lhre Vorrate

Mahnschreiben zu verfassen, telefonisch nachzufassen
und erforderlichenfalls auch Mahnbescheide zu erwir-
ken. Im Gegenzug soll sie einen Bonus von finf Pro-
zent auf die hereingeholten Zahlungen erhalten.
Aufgrund ihrer nachhaltigen Aktivitdten reagieren die
saumigen Kunden. Innerhalb von sechs Wochen gehen
tatsachlich 20.000 Euro ein.

Damit kann die Inanspruchnahme auf dem Kontokor-
rentkredit entsprechend reduziert werden. Fiir diesen
Kredit muss das Unternehmen 10 Prozent p.a. zahlen.
Mit Blick auf die Zinsersparnis und den erhohten Dis-
positionsspielraum zahlt der Handwerksmeister seiner
Mitarbeiterin gerne den versprochenen Bonus von
1.000 Euro.

So mancher Unternehmer setzt seine Lieferfahigkeit
iiber alles, denn Lieferengpasse diirfen nicht vorkom-
men. Deshalb ist ein gut gefillltes Lager wichtig. Da
werden auch langere Lagerzeiten gerne in Kauf ge-
nommen. Aber Vorsicht, dies kostet Geld. Namlich in
Form von gebundenem Kapital im Lagerbestand. Und
Kapital kostet Geld in Form von Zinsen, die den Ertrag
reduzieren. Forcieren Sie deshalb den Abverkauf von
Langsamdrehern. Analysieren Sie , mit wie vielen Ihrer
Artikel Sie wie viel Umsatz machen. Vielleicht stellen
Sie fest, dass Sie mit nur 20 Prozent der Lagerartikel
fast 80 Prozent des Umsatzes erzielen. Dann sollten
Sie rasch eine Bereinigung der Artikelstlickzahlen zur
Reduzierung der Kapitalbindung durchfiihren.

Beispiel: Im Lager liegen Waren wie Sortimentsarti-
kel und Ersatzteile zu einem Einkaufwert von 50.000
Euro, die (iber einen Kontokorrentkredit mit einer
Durchschnittsverzinsung von 10 Prozent pro Jahr fi-
nanziert wurden. Die Artikel werden nur von ganz spe-
ziellen Kunden in Einzelfallen nachgefragt.

Eine erste Analyse hat ergeben, dass jedes Jahr nur
rund finf Prozent der Artikel verkauft werden und dies
zu einem Gegenwert von etwa 2.500 Euro. Die er-
reichte Handelsspanne liegt zwar bei stolzen 40 Pro-
zent, so dass ein Rohertrag von 1.000 Euro erwirt-
schaftet wird, gleichzeitig muss die Sortimentstiefe
aber mit durchschnittlich 5.000 Euro Zinsen pro Jahr
bezahlt werden.



