Tipps zur Vermeidung von Zahlungsausfallen
1. Teil der Serie: Hintergrund und Grundlagen

Tagerwilen 30.Juni 2010 Gerade Kleine und Mittlere Unternehmen (KMU) leiden
uberdurchschnittlich haufig und heftig unter den Folgen von Zahlungs- und
Forderungsausfallen. Besonders betroffen sind KMU in den Bereichen Bau,
Handwerk und allgemeine Serviceleistungen.

Die Grlnde fur den Zahlungsausfall sind vielfaltig, allerdings kann man eine einfache
Klassifizierung anhand der Kunden vornehmen. Bei Geschaftskunden (B2B) sind vor
allem kurzfristige Liquiditatsengpasse und ausstehende Forderungen an eigenen
Kunden dafur verantwortlich, dass offene Rechnungen nicht bezahlt werden konnen.
Verschlechtert wird deren Situation oftmals durch zu geringe Eigenkapitalrticklagen.
Diese machen sich besonders zu Zeiten von geringem Auftragszugang bemerkbar,
da sie den wirtschaftlichen Spielraum stark eingrenzen.

Bei privaten Kunden (B2C) sind vor allem Uberschuldung und Arbeitslosigkeit
verantwortlich fur unbezahlte offene Rechnungen. Oftmals kann auch ein kurzfristiger
Liquiditatsengpass zur Verschlechterung der Zahlungsmoral flhren, allerdings gibt
es gerade im B2C-Bereich auch eine betrachtliche Anzahl von Schuldnern, die
bewusst auf das Begleichen von Rechnungen verzichten.

Vor allem fir KMU kann es flr das wirtschaftliche Uberleben ausschlaggebend sein,
die Zahlungsmoral ihrer Kunden permanent vor Augen zu haben. So kénnen
Forderungsausfalle bereits vorab vermieden werden oder zumindest das Risiko
deren Eintrittrisiko zu minimieren.

Tipp: Solide Grundlage der Geschaftsbeziehung schaffen, indem man die Kunden
kennen lernt

Vorab muss erst einmal geklart werden, ob es sich bei dem Kunden um eine
Privatperson oder um eine Firma handelt.

Im Falle eines Privatkunden mussen Informationen Uber den vollstandigen Namen,
Familienstand und Geschaftsfahigkeit eingeholt werden.

Handelt es sich bei dem Kunden um eine Firma, so muss bereits im Vorfeld geklart
sein, ob es sich hierbei um einen Einzelkaufmann oder um eine juristische Person
handelt. Wie auch im Falle des Privatkunden ist es von groRer Bedeutung den
exakten und offiziellen Firmennamen zu kennen. Ist der Auftraggeber eine juristische
Person, so ist es auch wichtig dessen Gesellschaftsform zu kennen. Weiterhin ist
festzustellen, ob der etwaige Gesprachs- bzw. Vertragspartner auch tatsachlich tber
die entsprechende Handlungsbefugnis verfligt, eine Geschaftsbeziehung eingehen
zu kénnen und wer der legale Reprasentant der Firma ist.

Ganz egal ob es sich um einen B2C- oder B2B-Kunden handelt, um spater die
Zahlung ohne allzu grof3e Probleme einfordern zu kénnen, ist strikt darauf zu achten,
dass der Auftraggeber in samtlichen Dokumenten des Schriftverkehrs immer gleich
und mit seinem offiziellen Namen adressiert wird.



Weiterfiihrende Links: http://www.inkasso.ag/checkliste-fuer-glaeubiger.html;
http://www.inkassobuero.de/forderungsausfall.php?linkid=2
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Service.
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Unser Ziel und Anspruch ist es, dass die Rechnungen unserer Kunden als Erstes
bezahlt werden. Dafur bieten wir professionelle, effiziente und effektive Inkasso-
Dienstleistungen an, die durch die Nutzung aller uns zur Verfugung stehenden
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