
Kein Kunde 
hat ein Recht
auf eine Mahnung!

Erfolgreiches Forderungsmanagement 

oder



Agenda

� Ausgangssituation

� Auswirkung von Forderungsausfällen

� Wo fängt Forderungsmanagement 
an?

� Tipps von 
„A“ wie Angebotserstellung 

bis
„Z“ wie Zahlungseingangskontrolle



Das Leistungsspektrum der 
Creditreform Unternehmensgruppe

Schwerpunkt meines Vortrags:



Ausgangssituation: Unternehmensinsolvenzen



Ausgangssituation: Verbraucherinsolvenzen



Die Problematik

Kunden, die zahlen wollen,
zahlen aufgrund Ihrer Rechnung!

Kunden, die nicht zahlen wollen,

haben oft einen Grund .?
suchen �



Zahlungsmoral sinkt

Gründe gewerblicher  Schuldner offene 
Rechnungen nicht zu bezahlen

22%

23%

42%

49%

56%

66%

73%

Vorsatz

Reklamation des Kunden

Schlechte Auftragslage

Ausnutzen von
Lieferantenkredit

Zu wenig Eigenkapital

Momentaner
Liquiditätsengpass

hohe Zahlungsunf. bei
eigenen Kunden

Quelle BDIU - Untersuchung 2007 (Mehrfachnennungen möglich)



Zahlungsmoral sinkt

Gründe privater  Schuldner offene Rechnungen nicht 
zu bezahlen

6%

10%

45%

51%

81%

90%

Vergesslichkeit

Reklamation des Kunden

Momentaner
Liquiditätsengpass

Vorsatz

Arbeitslosigkeit

Überschuldung

Quelle BDIU - Untersuchung 2007 (Mehrfachnennungen möglich)



Forderungsverluste mittelständischer Unternehmen
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Quelle: Befragung Creditreform, Herbst 2007
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Fast jedes 10. 
Unternehmen



Den Creditreform Forderungsausfall-Rechner 
finden Sie im Internet unter:

www.creditreform.de
im Menüpunkt „Produkte und Leistungen“

Die Bedeutung von Forderungsausfällen wird 
oftmals unterschätzt.

Was bedeutet der Ausfall von 1% vom Umsatz
� für den verbleibenden Gewinn?

� für den zur Kompensation erforderlichen
Mehrumsatz?

Rechnen Sie es sich aus mit dem Creditreform 
Forderungsausfall-Rechner!
Das Ergebnis wird Sie erschrecken!

Was kostet ein Forderungsausfall?



Was kostet ein Forderungsausfall?

Beispielrechnung:

Umsatz € 3.000.000
Umsatzrendite 5,00 %

Gewinn € 150.000

Forderungsausfall 1,00% 

Forderungsausfall € 30.000

Fazit:

Um den Forderungsausfall von 30.000 € bei einer Umsatzrendite 
von 5 % ausgleichen zu können, muss man den Umsatz um 
750.000 € bzw. 25 % von 3 Mio. auf 3,75 Mio. € steigern.



� Bei Beauftragung des Rechtsanwalts bzw. 

des Inkassobüros?

� Beim Versand der Mahnungen?

� Beim Versand der Rechnung?

� Bei der Auftragsbestätigung?

� Bei der Angebotserstellung?

� Beim ersten Kundenkontakt?

Wo fängt Forderungsmanagement an?

Gutes Forderungsmanagement fängt bereits bei der Auswahl des Kunden an.



� Neukundenauswahl (bei Mailings) 

z.B. mittels bonitätsgeprüfter Marketingadressen

� Bonitätsprüfung

Prüfen Sie die Bonität Ihres potenziellen Kunden 

bevor Sie vergebens viel Zeit oder gar Geld in einen 
„faulen“ Kunden investieren. 

Sie sollten sich auf solvente Kunden konzentrieren.

Beim ersten Kundenkontakt



� wird anhand einer dreistelligen 
Kennziffer (100 bis 600) wiedergegeben

� ist ein standardisierter Score für die 
Bonität eines Unternehmens

� führt die bonitätsrelevanten Merkmale 
der Auskunft zu einem Wert zusammen

� ermöglicht eine schnelle und direkte 
Einschätzung der Bonität und des 
Ausfallrisikos eines Kunden

� hat einen Prognosehorizont von ca. 12 
Monaten

Der Bonitätsindex ...
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Ermittlung des Creditreform Bonitätsindexes 



Analysen (quartalsweise)
Ausfallwahrscheinlichkeit des Bonitätsindex
(Zeitraum 01.01.2008 bis 31.12.2008)

Achtung: ab 260 andere Zahlungsweise vereinbaren!



� Auftragsabwicklung schriftlich

� Nehmen Sie immer nur unterschriebene
(Erst-) Aufträge z.B. per Fax entgegen.

� Lassen Sie sich insbesondere Folge- und 
Erweiterungsaufträge abzeichnen.

� Lassen Sie sich alle Lieferscheine 
unterschreiben bzw. führen Sie lückenlose 
Liefernachweise.

� Überprüfen Sie Ihre Kunden auf die richtige 
Anschrift und Firmierung.

Bei der Auftragsbestätigung



� Zügige Rechnungsstellung

� wenn die vereinbarte Leistung erbracht 
wurde, sollte Ihre Forderung unverzüglich 
in Rechnung gestellt werden

� achten Sie dabei auf korrekte und 
vollständige Aufzählung Ihrer erbrachten 
Leistung

� stellen Sie sicher, dass die jeweils 
vereinbarten Preise in Rechnung gestellt 
werden

� jeder Fehler, jede Ungenauigkeit in Ihrer 
Rechnung kann von Ihrem Kunden dazu 
genutzt werden, die Zahlung 
hinauszuschieben oder zu verweigern

Beim Versand der Rechnung



� Zahlungsbedingungen

� verkaufen Sie Ihre Leistung nicht über 
großzügige oder branchenunübliche 
Zahlungsziele

� lassen Sie es nicht zu einem Wildwuchs der 
Zahlungskonditionen kommen

� bieten Sie Ihren Kunden Anreize, möglichst 
rasch zu zahlen (Skonto)

� lieber Skonto als Valuta gewähren

� Bankeinzug anbieten

� Beschreiben Sie Ihre Zahlungsbedingungen in 
der Rechnung mit einem Tagesdatum
„Zahlbar rein netto bis zum 18.12.2006“

Beim Versand der Rechnung



� Zahlungsbedingungen

� bei größeren Kreditbeträgen sollten 
Sicherheiten (Bankbürgschaften) in Anspruch 
genommen werden

� kalkulieren Sie in jedem Fall Ihre eigenen 
Kosten, die Ihnen durch den Lieferantenkredit 
entstehen, in den Angebotspreis ein

� Kunden mit unzureichender Bonität sollten 
keinen Kredit eingeräumt bekommen 
=> Barzahlung oder Vorkasse

Dies gilt umso mehr, wenn Sie diesen Auftrag 
dringend bräuchten.

Beim Versand der Rechnung

Bild Briefumschlag 
mit Stempel 
Rechnung



� stellen Sie sicher, dass Zahlungstermine und 
Zahlungsbeträge in Ihrem Rechnungswesen 
genauestens überwacht werden

� Ihre Kunden erwarten von Ihnen pünktliche 
Lieferung – verlangen Sie von Ihren Kunden 
daher auch die Einhaltung der vereinbarten 
Zahlungsziele

� Stellen Sie klare Regeln für den Umgang mit 
Forderungen auf, kommunizieren Sie diese im 
Unternehmen und sorgen Sie für deren 
Einhaltung

Bei der Zahlungseingangskontrolle

Laut einer Analyse der FH Bochum kommt es in 
35,6% der gemachten Ausnahmen zu 
Ausfällen!!!



� Mahnungen nicht nummerieren
bei 3 Mahnstufen:
„Erinnerung“, „Mahnung“, „Letzte Mahnung“

besser nur 2 Mahnstufen:
„Mahnung“, „Letzte Mahnung“

� Konsequent und regelmäßig mahnen
1. Mahnstufe: spätestens 5 Tage nach Fälligkeit,
2. + ggf. 3. Mahnstufe: je 14 Tage, besser 7, später

Mahnlauf wöchentlich durchführen

30 Tage nach Fälligkeit: Abgabe an Creditreform-
Inkasso oder einen Rechtsanwalt

Beim Versand der Mahnungen



� Mahnspesen berechnen
€ 5,-- ab 2. Mahnstufe 

� Verzugszinsen berechnen
5% über Basiszinssatz* bei Privatpersonen
8% über Basiszinssatz* bei Unternehmen

Der Basiszinsatz wird von der Deutschen Bundesbank 
festgelegt und ist im Internet unter www.bundesbank.de
unter der Rubrik „aktuelle Zinssätze“ abrufbar.
(seit 01.01.08: 3,32 %)

� Sperren des Debitorenlimits
Keine neue Lieferung bis zur vollständigen Bezahlung

Beim Versand der Mahnungen

* Bei nachweisbar höherem Schaden (Kontokorrentkredit) kann auch dieser höhere  
Zinssatz geltend gemacht werden. Eine Bankbestätigung ist erforderlich.



Realisierungschancen im Inkasso

Quelle: Euler-Hermes

Jede Woche Zeitverzug ab Fälligkeitsdatum bedeutet 
knapp 3% geringere Erfolgsaussichten!



� In der Verhandlung:

� Werden Preise hart verhandelt?

� Muss morgen um jeden Preis geliefert werden?

� Warum wird bei Ihnen bestellt und nicht bei dem 
Lieferanten am Ort?

Wichtige Signale, die man erkennen sollte, um
Forderungsausfällen vorzubeugen



� In der laufenden Geschäftsbeziehung:

� Verändertes Zahlungsverhalten

� Verändertes Bestellverhalten

� Schließung von Niederlassungen

� Häufiger Geschäftsführerwechsel

� Wechsel der Bankverbindung

� Geschäftssitz wird verlegt

� Entlassungen im Unternehmen

� Mängelanzeigen erst bei telefonischem 
Mahnanruf, so genannte „taktische“ Mängel

� laufende Prozesse für und gegen das 
Schuldnerunternehmen

Wichtige Signale, die man erkennen sollte, um
Forderungsausfällen vorzubeugen



� Entscheidung über weiteren Weg

� Unverzüglich gerichtliches Verfahren 
einleiten? 
=> Übergabe an Rechtsanwalt

� Zunächst außergerichtliche Beitreibung 
durch unbeteiligten Inkasso-Profi? 
=> Inkassobüro
(ab 01.08.08 inkl. gerichtlichem Verfahren gem. RDG) 

Bei der Übergabe an einen Rechtsanwalt oder 
Inkassobüro

Zur Info: Bei Creditreform Dortmund wurden im Jahr 2008  über 90% aller 
erfolgreichen Mahnverfahren außergerichtlich abgewickelt.

Entsprechende Statistiken belegen das und die zeigen wir Ihnen auch 
gerne.



Leistungsumfang:

� Konto-Inhaber-Ermittlung

� Mahnservice

� Inkasso

� Kleinforderungsinkasso *

� Überwachung titulierter Forderungen*

� Auslandsinkasso

� Web-Inkasso

� Factoring

*) ohne Kostenrisiko

Forderungsmanagement bei Creditreform



Fazit

� Wählen Sie sich die richtigen Kunden aus.

� Folgen Sie dem Sprichwort „Wer schreibt, der 
bleibt“

� Stellen Sie klare Regeln auf für den Umgang mit 
Forderungen

� Schreiben Sie unverzüglich Ihre Rechnungen

� Mahnen Sie regelmäßig und konsequent

� Seien Sie wachsam und achten auf die Signale

� Unternehmen Sie nichts ohne uns! �

Erfolgreiches Forderungsmanagement ist 
keine Zauberei, wenn Sie einige Regeln 
beachten:



Kurz: Gutes Debitorenmanagement braucht...

� klare Regeln und Anweisungen
� standardisierte Abläufe
� permanente Überwachung

...und einen Debitorenmanager mit der Befugnis und dem 

Durchsetzungsvermögen, jeden (auch den Kunden) dazu 

zu bringen, die Regeln einzuhalten!



www.creditreform-dortmund.de
vertrieb@dortmund.creditreform.de

Creditreform Dortmund
Scharf KG

Ostenhellweg 56 - 58
44139 Dortmund

Tel: 0 2 31 / 54 94 - 5
Fax: 0 2 31 / 54 54 - 777


