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Schuldenfrei

aus der Krise

Die wichtigsten Instrumente
zur Liquiditiatssicherung,
Von Florian Kappert

Zahlungsstrome planen, optimieren und umsetzen —all
dies sind Bestandteile des Liquiditatsmanagements und
zentrale Themen in jedem Unternehmen. Gerade heut-
zutage ist es fiir das Uberleben des eigenen Betriebs von
groRer Bedeutung und gleichzeitig Grundlage fur
Wachstumsinvestitionen. Denn wahrend friher Umsatz
und Gewinn eines Unternehmens als alleiniger Mafistab
fir deren Wirtschaftlichkeit galten, werden heutzutage
Celdfluss und Liquiditat einer Firma immer entscheiden-
der fur ihre Einstufung bei Banken und auf dem Finanz-
markt. Liquiditit wird deshalb in vielen Unternehmen
mittierweile als eigenstandige Ressource angesehen,
Und wie bei allen Ressourcen sollte auch das Liquiditats-
management moglichst kongruent eingesetzt werden,
um den Unternehmenswerl zu sichern beziehungsweise
zuerhohen Dabei gibt es unterschiedliche Mittel und
Instrumente, die Unternehmen fur deren Liquiditatssi-
cherung nutzen kénnen und sollten.
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Instrument 1:
Der Liquiditatsplan

Ein Liquiditatsplan ist eine in die Zukunft gerichtete Ce-
genuberstellung von Einzahlungen und Auszahlungen
und dient vorwiegend der kurzfristigen Finanzplanung.
Der Liquidititsplan sollte fiir ungefahr zwolf Manate im
Voraus geplant werden sowie einer regelmatigen Alktu-
alisierung unterlaufen.Die Differenz zwischen Einzah-
lungen und Auszahlungen ergibt den Celdzufluss oder
den Celdabfluss. Dabei ist es entscheidend, die Liquidi-
tatsreserve, also den Antell, der nicht fiir neue Ausga-
ben eingeplant wird, nicht zu hoch oder zu gering anzu-
setzen. Zu hoch ist sie, wenn das Geld unproduktiv auf
dem Konto liegt, anstatt fir sinnvolle Ausgaben und In-
vestitionen eingesetzt zu werden. Denn nurwer fortlau

fend in sein Unternehmen investiert, macht langfristig
Gewinn, Falls die Liquiditatsreserve aber zu gering an-



gesetzt ist, kann dies im schlimmsten Fall
direkt in die Insolvenz [uhren Corona hat
vielen Unternehmen gezeigt, dass auch un-
vorhergesehene Krisen jederzeit eintreffen
konnen. Fiir solche Situationen ist es wich-
tig, genug Liquidititsreserven zu haben,
um auch aul unvarhergesehene Ausfalle
vorbereitet zu sein. Dabei miissen die Re-
serven auch nicht immer direkt als Cutha-
ben vorliegen. Oft reicht es schon, im Rah-
men der Planung Liguiditat durch schnell
verfugbare Kredite zu sichern

Ubersicht der Ein- und Auszahlungen

Einzahlungen umfassen.

= Zahlungen von Kundenrechnungen:
dabeiwichtige Zahlungsausfille mit
einkalkulieren

w Erstattungen von Behorden, Amtern,

Versicherungen

Geldzufluss durch Kredite

Einzahlungen durch den Verkaufl von

Betriebsvermogen

= Einlagen von Investoren oder Cesell-
schaftern

Auszahlungen umfassen:

» Lieferantenrechnungen

= Laufende Kosten (Miete, Strom,
Werbung. Versicherungen, Cebiihren)
Lohne und Cehalter

» Steuern und Gebihren

» Zinsen und Tilgungen

» Investitionen

Auszahlungen an Investoren oder
Gesellschafter

Instrument 2:
Kostenmanagement

Auch die beste Einkaufsplanung kann Fehl-
kaufe nicht vermeiden. Das gleiche gilt
auch fiir die Kostenplanung, weshalb die
Kantralle der Kosten zu den wichtigsten
Aufgaben eines funktionierenden Liquidi-
tatsmanagements zahlt. Dazu gehdren ein
regelmafiges Priifen der BWA, ob es bei
Kostenpositionen Abweichungen gibt, so-
wie eine kontinulerliche Auswertung, ob
einzelne Kosten auch reduzierbar waren.
Um Ausgaben zu begrenzen und die Liqui-
ditat zu verbessern, hieten sich einige einfa-
che Tipps an, die sich vor allem auf kleine
und scheinbar unverrickbare Ausgabe-
quellen beziehen

= Zahlungen therprifen: Es kann sich durch-
aus lohnen, die Zahlen von Dienstleistern

und Lieferanten einzusehen und die Preise
zu Gberprifen. Woméglich sind diese
nicht gerechtfertigt, dann lohnt sich in je-
dem Fall eine intensivere Eingangs- und
Rechnungskontrolle,

= Einnahmen und Ausgaben vergleichen
Eine Cegenuberstellung beider Seiten lie-
fert wichtige Auskunft uber das Kosten-
marnagement.

= Verbesserter Versand. Es empfiehlt sich,
den Transpart und die Lieferung von Wa-
ren zu optimieren. Zum einen lohnt sich
ein Vergleich der Anbieter, um den besten
Preis zu ermitteln. Zum anderen sallte
aber auch auf die richtige Verpackung ge-
achtet werden, Denn werden beispiels-
weise Waren und Materialien mit ungenii-
gender Verpackung und nicht ausreichen-
dem Schutz verschickt, so konnen schnell
unnotige Kosten entstehen, Die Folge sind
zum Beispiel Transportschaden, aber die
Tragheit beim Verpacken kann auch
schlichtweg dazu fihren, dass hohere
Versandgebiihren verlangt werden,

Instrument 3:
Effizientes Forderungs- und
Debitorenmanagement

Das Debitoren- und Forderungsmanage-
ment ist fur die Erfassung und Verwaltung
offener Posten verantwortlich und sam-
melt jegliche Informationen tiber offene
und beglichene Forderungen. Da offene
Rechnungen die Unternehmensliquiditat
erheblich belasten kénnen, sollten ein effi-
zientes Forderungs- und Debitorenma-
nagement immer darauf ausgelegt sein,
dass Forderungslaufzeiten moglichst kurz
gehalten werden. Dabe: gilt: Allein recht-
zeitig Rechnungen zu stellen, sorgt bereits
fur eine béssere Liquiditat. Desweiteren
sollte ein taglicher Abgleich falliger Posten
mit eingehenden Zahlungen, die Berech-
nung von Fristen, Mahngebiihren und Ver-
zugszinsen Bestandteil des Debitorenma-
nagements sein. Aber wie lassen sich das
Debitoren- und Forderungsmanagement
zusitzlich noch optimieren?

= Automatisierte Rechnungsstellung: Han-
delt es sich um wiederkehrende Rechnun-
gen, hat sich die Erteilung eines SEPA-
Mandats bewahrt, sodass offene Forde-
rungen noch vor ihrer Falligkeit per Bank-
einzug beglichen werden, Nicht nur fiir
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Summary

Die Corena-Krise wirkt sich auf Unter-
nekmen je nach Branche und Geschifts-
modell in unterschiedlichem Ausmaf
aus. Selbst wer nicht direkt betroffen ist,
wird zumindest mittelbar die Folgen im
Kreis der Geschaftspartner spiren. Die fi-
nanzielle Situation ist fur viele bereits an-
gespanit und wird sich voraussichtlich
nach weiter verschlechtern. Um die Krise
moglichst schadenfrei zu (iberstehen, ist
fur Unternehmen das richtige Handeln
entscheidend. Denn Zahlungsausfalle von
Kunden und Partrern kdnnen sich unmit-
telbar auf die eigene Solvenz auswirken,
Deshalb steht an erster Steile, die eigene
Zahlungsfahigkeit zu sichern.

den Zahlungsempfanger, sondern auch
fiir den Kunden stellt dies eine bequeme
und unkomplizierte Methode dar. Noch
einfacher wird es durch technische Hilfs-
mittel und Software-Losungen, die stan-
dardisierte Arbeitsschritte automatisieren
und somit die Buchhaltung entlasten,

Automatisiertes Forderungsmanage-

ment: Nicht nur die Rechnungsstellung, -

sondern auch das Forderungsmanage-
ment und Mahnwesen lassen sich auto-
matisieren. Spezielle Anwendungen be-
halten dabei den Uberblick, informieren
das Unternehmen per Push-Benachrich-
tigung iiber ausstehende Forderungen
und kénnen selbst den Mahnprozess au-
tomatisiert einleiten. Einige Lésungen
bieten dabei die Flexibilitit, diesen Pro-
zess fir unterschiedliche Kunden und
Rechnungen anzupassen. Indem einfa-
che Regeln erstellt werden und die jewei-
ligen offenen Posten ihnen zugeteilt wer-
den, verliuft der Mahnprozess dann bei-
spielswelse fur einen Bestandskunden
mit einer geringen ausstehenden Zah-
lung nicht so verscharft wie bei einem
Neukunden mit hoher offener Forde-
rung. Es gibt selbst Cloud-Anwendungen,
die fir den nachsten Schritt Inkassoun-
ternehmen anbinden und somit eine un-
komplizierte und automatische Uberga-
be langfristig unbeglichener Forderun-
gen ermoglichen. Die Besonderheit im

Controller Magazin | Ausgabe 5

47



AKTUELL

Florian
Kappert

hatin Augsburg iBWL

studiert und arbeitet seit
itber 15 Jahren im Umfeld

Enterprises-Software &
Finance. Erist Mit-Criinder
und -Geschaftsfithrer der
Bilendo CmbH, die 2015 in
Miinchen gerlindet wurde.

info@bilendo.de

48  Controller Magazin | Ausgabe s

B2B-Kontext: Prozesse im Forderungsmanagement
lassen sich nur dann automatisieren, wenn die inter-
nen Abstimmungsprozesse harmonisiert und besten-
falls automatisiert sind (mehr dazu unter Instrument 6:
Dispute Management.)

Instrument 4:
Kreditversicherung

Sobald die Begleichung einer Rechnung mit Zahlungsziel
gewahrt wird, entsteht automatisch ein Kreditrisiko.
Denn es gibt keine Garantie dafiir, dass der Schuldner
die offene Forderung begleicht und der Kreditor nicht
auf den Kosten fir die bereits erbrachte Leistung sitzen-
bleibt. Mit einer Kreditversicherung lasst sich dieses Risi-
ko eindammen. Dabei schiitzt ein Finanzinstitut vor For-
derungsausfallen, indem es im Falle einer Nichtzahlung
dem Kreditor die Kosten erstattet. Dieses Mittel dient
also vor allem der nachhaltigen Liquiditatssicherung und
bietet sich besonders flir grofte Unternehmen an. Bei der
Wahl einer Kreditversicherung ist zu empfehlen, auf ei-
nen Anbieter zu setzen, der auf Einzelferderungsbasis
Forderungen in Echtzeit absichert. Somit wird nicht der
komplette Bestand an offenen Forderungen versichert,
sondern ein Unternehmen entscheidet, welche Rechnun-
gen es absichern mochte, So ist eine Kreditversicherung
probates Mittel, um sich gerade beim Neukundenge-
schaft zusatzlich abzusichern. Bestandskunden, deren
Zahlungsgewohnheiten bekannt sind, kénnen dagegen
separal behandelt werden Somit konnen im Vergleich
zu einer allumfassenden Kreditversicherung Kosten ge-
spart werden

Instrument 5:
Factoring

Eine sinnvolle Erganzung oder als Alternative zur Kredit-
versicherung bildet Factoring. Auch mithilfe dieser Maf-
nahme wird das Forderungsausfallrisiko an ein externes
Finanzinstitut — den sogenannten Factor — ausgelagert
Der entscheidende Unterschied zur Versicherung ist,
dass die Zahlung nicht erst im Falle eines Ausfalles vom
Institut ibernommen wird. Stattdessen zahit der Factor
die offene Forderung direkthach,Rechnungsstellung aus
und behalt das Ausfallrisiko ein. Der groRe Vorteil ist
also, dass die Liquiditat kurzfristig und schnell gewahrt
werden kann —gerade in der aktuell unsicheren Zeit ist
dies also in besonders wertvolles Instrument. Vor allem
fur kleinere Unternehimen, die Working Capital fur ihre
reibungslosen Geschiftsprozesse brauchen, bietet sich
Factoring deshalb an. Wichtig ist aber zu bedenken, dass
es unterschiedliche Arten dieser Mafinahme gibt. So
bleibt beun ,unechten” anders als beim _echten® Facto-
ring das Forderungsausfallrisiko beim Unternehmen und
dieses muss im Falle der Nichtzahlungsfahigkeit des
Kunden die Rechnung an den Factor begleichen. Weiter-
hin lohnt sich die Wahl eines Anbieters von _stillem" Fac-

toring statt .offenem” Factoring. In letzterem Fall erfahrt
der Kunde namlich vom Forderungsverkauf, was negati-
ve Auswirkungen auf die Kundenbindung haben kann

Instrument 6:
Dispute Management

Zu guter Letzt lohnt es sich fiir Unternehmen, ein funk-
tionstichtiges Dispute Management einzufiihren, Dabel
werden Informationen von verschiedenen Abteilungen
ubersichtlich in einer Plattform gebiindelt, um die Kom-
munikation zu vereinfachen und interne Prozesse zu be-
schieunigen. Gerade grofe Unternehmen mit vielen Mit-
arbeitern und Abteilungen an verschiedenen Standorten
haben oft das Problem, dass unterschiedliche Informa-
tionen im Umlauf sind und interne Abstimmungen zu
Problemen mit Forderungen aufwandig sind oder ganz
fehlen. Insbesondere betrifft dies den Vertrieb und die
Buchhaltung, So hat es sich gezeigt, dass offene Rech-
nungen auch deshalb lange nicht beglichen werden, weil
die Abstimmungen zwischen diesen beiden Abteilungen
nicht stimmen. Gibt es beispielsweise spezielle Zah-
lungszielvereinbarungen zwischen ginem Kunden und
dem Vertrieb, sind diese oft nicht in der Buchhaltung ab-
gebildet und fihren zu Fehlern im Forderungsmanage-
ment Das wiederum hat zur Folge, dass Mahnstopps zu
lange bestehen und unnotig viel Kapital im Order-to-
Cash-Prozess gebunden bleibt. Ein konsequentes und di-
gitales Dispute Management verhindert diese Schwach-
stellen, indem die Kommunikation zwischen Vertrieb
und Buchhaltung vereinfacht wird, einzelne offene For-
derungen fir beide Abteillungen tbersichtlich dargestellt
sind und sich unkompliziert bearbeiten lassen. Mit der
richtigen Software lasst sich so ein Prozess letzlich auto-
matisieren und offnet so die Maglichkeit, den gesamten
Bereich Debiteren- und Forderungsmanagement zu au-
tomatisieren. ‘

Fazit: Liquiditatsmanagement
im Unternehmen aufsetzen

Liquiditat und damit Zahlungsunfahigkeit zu sichern ist
eine der wichtigsten unternehmerischen Aufgaben, die
nicht nur wahrend Krisenzeiten, sondern grundsatzlich
firr den Geschaftserfolg entscheidend ist. Je nach Unter-
nehmensgrafe, Branche und Kundenstamm sind unter-
schiedliche Instrumente besonders zu empfehlen, Sicher
ist allerdings eins: Wer auf jegliche Manahme verzich-
tet und Liquiditatsmanagement nur hemdsarmelig ne-
benher betreibt, wird in dieser und jeder folgenden Krise
vorerheblichen Problemen stehen Il



