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CASH & CREDIT
MANAGEMENT

ZUR SICHERUNG
EINES HOHEN
LIQUIDITATSGRADES

Schutz vor
Ausfallen und
Folgeinsolvenzen

Permanente
Sicherung
der Zahlungs-
bereitschaft

Risikobewertung
dank bonitats-
relevanten
Informationen

Raoul Egeli erlautert, was fiir die wirksame Vermeidung von
s Erpinzan anderen i Verlusten wichtig ist.

rungsquellen.
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Sicher in Krisenzeiten. S I C HEI
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ANZEIGE

Mit Coface Suisse planen Sie
stets einen Schritt voraus.
Information, Kreditversicherung,
und Debitorenmanagement —
die drei Standbeine fiir lhre
finanzielle Sicherheit.

Kontakt: info_suisse@coface.com
www.coface.com
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Nur mit effizientem Cash
und Credit Management
kann die Liquiditat und da-
mit der Unternehmens-
wert gesteigert werden.
FOTO: DREAMSTIME

Gerade in Zeiten schwindender Umsitze und sinkender Renditen nimmt ein gut funktionierendes
Kreditmanagement an Bedeutung zu. Es hilft Unternehmen, ihre Zahlungsausfallrisiken zu
reduzieren und ihre Liquiditit zu sichern. Was aber gehort genau zu einem griffigen Kreditmanagement?
Und wo kann man sich professionelle Hilfe holen?

Credit Management ist

VON grosser Bede

ie Meisten von Ih-
nen werden die Er-
fahrung selbst ge-
macht haben: In
wirtschaftlich
schwierigen Zeiten
lassen sich die Kun-
den mehr Zeit mit der Bezahlung
von Rechnungen. In der Schweiz
lag der Zahlungsverzug im Jahr
2009 bei durchschnittlich 19 Ta-
gen.Gleichzeitig wurden aber auch
mehr Rechnungen gar nicht mehr
bezahlt - so stieg die Anzahl der Fir-
menkonkurse auf iiber 5000! Das
vernichtet Liquiditat, die zur Fi-
nanzierung der eigenen Geschafts-
tatigkeit benotigt wird.

Vor allem in der Krise geht es al-
so verstiarkt darum, die eigene Zah-
lungsfahigkeit zu sichern. Neben
Einsparungen auf der Kostensei-
te gehort dazu auch die Sicherstel-
lung von Zahlungseingidngen. Und
diese beginnt sehr friith - ndmlich

bereits bevor Sie iiberhaupt Kun-
denauftrige ausfithren:

Pravention

Uberpriifen Sie die Bonitdt Ih-
rer Kunden bevor sie zu solchen
werden! Das Einholen von Betrei-
bungsauskiinften und Wirtschafts-
informationen bei darauf speziali-
sierten Unternehmen hilft Thnen
dabei.

Uberwachung

Setzen Sie fiir Thre Kunden indi-
viduelle Kreditlimiten und Zah-
lungsbedingungen aus. Und wer-
fen Sie weiter ein Auge auf Zah-
lungsweise und Bonitét Ihres Kun-
denstamms.

Inkasso

Ein systematisiertes, straffes
Mahnwesen hilft, die Zahlungs-
eingdnge wenigstens moglichst
schnell nach der vereinbarten Frist

KREDITRISIKO

«Erzielter Umsatz
ist nicht automa-

tisch (punktlich) be-
zahlter Umsatz!»

Daniel Trochsler
Président Schweizerischer Factoringverband

JuUNg

zu erhalten. Allenfalls kénnen in-
dividuelle Zahlungsvereinbarun-
gen geschlossen werden, statt den
langwierigen Rechtsweg beschrei-
ten zu miissen.In letzterem Fall ist
das Vorliegen von schriftlichen Do-
kumenten wichtig, welche die For-
derung einwandfrei belegen.

Wer sich das Credit Management
selbst nicht oder nur teilweise zu-
traut, findet vielfaltige Losungen
bei professionellen Anbietern. Sei-
en dies Inkassounternehmen, Kre-
ditversicherungen (Schutz vor For-
derungsausfillen) oder Factoring-
institute, die gleich das gesamte
Debitorenmanagement inklusi-
ve Finanzierung und Delkredere-
schutz ibernehmen.

Intelligentes Credit Manage-
ment bietet also verschiedene in-
terne und externe Moglichkeiten,
die Zahlungsausfallrisiken zu re-
duzieren und die Liquiditét zu si-
chern.
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WIR EMPFEHLEN

Jean-Francois
Tarel

Country Manager der
Coface Schweiz.

p-4

«Die Risiken fur
Unternehmen
bleiben hoch.»

Liquiditiatssteuerung p-6
Dank Cash Management kann die Zahlungs-
bereitschaft jederzeit sichergestellt werden.

p- 14

Inkasso-Software
Inkassosoftware hilft, das betriebliche
Inkasso effizient zu gestalten.

PAGE 14

Thomas Marx
Leiter Marketing und Verkauf
EGELI Informatik AG
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Arthur P Little

Arthur D. Little berat seit 1886 namhafte Unternehmen weltweit in Sachen Strategie,
Innovation und Technologie. Unsere Berater geben Klienten aller Branchen und Industrien

Impulse fur neuen Erfolg. Wir I6sen Ihre Probleme, z.B. auch im Cash Management.

Treten Sie mit Arthur D. Little ein in die Welt der Innovationen!

Arthur D. Little (Schweiz) AG, Seestrasse 513, 8038 Zirich, Tel: +41 44 722 89 89, www.adlittle.ch
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Das Kredit- und Debitorenmanagement umfasst die gesamte Wertschopfungskette von der Akquisition tiber die Pravention
bis zur Realisation offener Forderungen. Im Zentrum steht die Bonitét der Kunden. Die risikoangepasste
Analyse der Kundendaten und die intelligente Integration in die eigene EDV-Umgebung helfen, Verluste wirksam zu vermeiden.

Die Phasen des Kredit- und
Debitorenmanagements
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Frage: Wie sichern Sie Thr Ausfallrisiko ab?
Antwort: Dank einer Kreditversicherung sind Sie vor Ausfallen und
Folgeinsolvenz geschiitzt.

KREDITVERSICHERUNG

LAUSANNE/ZURICH

Jedes Geschaft birgt finanzielle Risiken, de-
rer sich Unternehmer durch die Krise nur
noch bewusster sind. Durch Rating, Kredit-
versicherung und Debitorenmanagement
konnen Kreditversicherungsunternehmen
Licht in unsichere Finanzverhaltnisse brin-
gen. Jean-Francois Tarel, Country Manager
der Coface Suisse, eine der fiihrenden Kredit-
versicherungsgesellschaften, und Spezialist
im Forderungsmanagement, erklirt,warum
ein professionelles unternehmerisches Kre-
ditmanagement wichtig ist.

Die internationale Finanzkrise hat den
gesamten Wirtschaftssektor bis ins Mark
erschiittert. Nicht nur Banken waren vom
Zusammenbruch der Finanzmaérkte betrof-
fen, auch Unternehmen stellte die geplatz-
te Spekulationsblase vor grosse Herausfor-
derungen.Trotz erster Anzeichen einer kon-
junkturellen Erholung erstreckt sich diese
noch langst nicht auf alle Linder und Bran-
chen.«Die Risiken fiir Unternehmen bleiben
hoch», warnt Jean-Frangois Tarel, Country
Manager von Coface Suisse.

Forderungsausfille sind
existenzbedrohlich

Das Problem: Jeder Lieferant, der Kunden
Zahlungsziele einraumt,ist indirekt Geldge-
ber fiirandere Unternehmen.Er gewéhrt Lie-
ferantenkredite und setzt sich damit der Ge-

fahr von Forderungsausfillen aus.Um dieses
Risiko zu begrenzen, ist ein professionelles
Management erforderlich. Denn bei der Fra-
ge,wie ein Unternehmen mit seinen Finanz-
risiken umgeht, sind Forderungen in dop-
pelter Hinsicht eine entscheidende Grosse:
Existenziell, weil sie beim Ausfall auch das
Aus des Unternehmens bedeuten konnen.
Bilanziell, weil Forderungen als Vermogen
gelten und in der Bilanz unter Aktiva stehen.
«Wichtig ist,dass Unternehmen ganz genau
wissen, mit wem sie Geschifte machen»,
sagt Jean-Francois Tarel. Darauf aufbauend
konnen Strategien und Verfahren aufgebaut
werden, um Forderungen schneller zu reali-
sieren und Bilanzen zu entlasten.

Lokale Daten bilden Grundlage

Konkret bedeutet das: Aktives Kreditma-
nagement beginnt idealerweise mit der In-
formation. International titige Unterneh-
men brauchen Informationen iiber Linder,
in die sie exportieren oder in denen sie agie-
ren wollen. Linderratings der Kreditversi-
cherungsgesellschaften mit Indices iiber
die konkreten Zahlungserfahrungen mit
Unternehmen in den Lindern werden er-
géanzt durch Branchenratings. Denn fiir Ge-
schiftsbeziehungen zwischen Unterneh-
men ist natiirlich besonders die Frage rele-
vant,wie es um die Bonitit und Zuverlassig-
keit des jeweiligen Geschiftspartners steht,
ob nun Kunde oder Lieferant. Jean-Francois
Tarel erklart die Herangehensweise: «Ra-

Jean-Francois Tarel
Country Manager der
Coface Schweiz.

tings umfassen die Bewertung eines Landes
in Ratingklassen und die Analyse des Zah-
lungsverhaltens der Unternehmen in einem
jeweiligen Land. Dabei wird auf Wirtschafts-
daten und die Informationen von Partnern
in den besagten Lindern zuriickgegriffen.
Wir haben beispielsweise Partnerin 150 Lan-
dern.» Die Informationskomponenten Lan-
der-, Branchen- und Unternehmensratings
bilden den Einstieg ins professionelle unter-
nehmerische Forderungsmanagement.

Deckungsschutz macht Geschifte
sicherer

Eine Absicherung des Ausfallrisikos ist da-
mit noch nicht verbunden. Sie erfolgt zum
Beispiel durch die Kreditversicherung. In
dessen Rahmen werden die Abnehmer des
Versicherungskunden gepriift und der De-
ckungsschutz im Rahmen von Limiten
tibernommen, die sich aus der Bonitatsprii-
fung ergeben. Bonititsinformationen und
Kreditversicherung greifen aber nicht nur
im Export.«Auch im Inlandsgeschaft ist pro-
fessionelles Risikomanagement unerléss-
lich»,sagt Jean-Francois Tarel.

Das letzte Glied in der Kette beschaftigt
sich mit der Frage: Was tun, wenn der Kun-
de nicht bezahlt? Eine Moglichkeit, die For-
derung zu realisieren, ist die Einschaltung
eines Inkassoinstitutes. Manche Unterneh-
men realisieren hier fiir die Kunden ein in-
dividuelles Debitorenmanagement von der
Bonitdtsrecherche tiber Kontaktaufnahme

und Mahnwesen bis hin zur aussergericht-
lichen Einigung. Denn nicht nur ein Forde-
rungsausfall kann Unternehmen in eine
schwierige Situation bringen.Schon die Ver-
zogerung hat Auswirkung auf die eigene Li-
quiditét.

Finanzierungsseite dito unsicher
Der Uberblick zeigt: Ein professionelles Ri-
siko- und Forderungsmanagement ist nicht
ausschliesslich,aber besonders in Zeiten kri-
selnder Finanzmaérkte ein wichtiger Stiitz-
pfeiler unternehmerischen Handelns. Die
Probleme im Zusammenhang mit der Kri-
se sind vielschichtig, eine Absicherung ist
daher fiir Unternehmen oft tiberlebensnot-
wendig. Denn zusitzlich zum Forderungs-
ausfallrisiko miissen sich die Unternehmen
auf der Finanzierungsseite auf Probleme
einstellen. Viele Banken haben weiter nicht
zu unterschitzende Risikopakete zu tra-
gen und miissen selbst mit Kreditausfillen
rechnen. Dies konnte im Zusammenhang
mit verschirften Eigenkapitalanforderun-
gen zu einer restriktiven Kreditpolitik fiih-
ren - zum Nachteil der Unternehmen. Die-
se sollten deshalb auch alternative Finan-
zierungen priifen und die eigenen Potenzi-
ale heben.Denn trotz aller Bemiihungen zur
Uberwindung der Krise bleibt die Frage: Wer
finanziert den Aufschwung?

ANKE UEBELE
redaktion.ch@mediaplanet.com




RISIKOMANAGEMENT

Einfach am
Ball bleliben

Analysieren Sie die volkswirt-

schaftliche Lage und Ihre Fir-
menrisiken frithzeitig. Bewerten Sie
stets die volkswirtschaftliche und be-
triebswirtschaftliche Situation und
erfassen diese systematisch.Somit
konnen Sie finanzielle Unterneh-
mensrisiken rechtzeitig erkennen
und vorbeugen.
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Forderungs-
management
Unternehmen miissen wis-
sen, mit wem sie Geschifte
machen. Wirtschaftsaus-
kiinfte und Bonitatsinformationen
sind der Einstieg ins Forderungs-
management.

Rechnungen
Zeit ist Geld. Bestandteil
des Forderungsmanage-
ments ist ein straffes Rech-
nungs- und Mahnwesen.

Inkasso
Keine Scheu vor Inkasso.
Professionelle Inkasso-

Dienstleister achten auf
die Beziehung von Lieferant und
Abnehmer.

Versichern
Forderungsausfille gefihr-
den Lieferanten. Hier
schiitzt die Kreditversiche-

rung vor Ausfillen und Folgeinsol-

venzen.

Partner
Position gegeniiber Dritten
starken. Unternehmen mit
Forderungsmanagement
werden bei Lieferanten, Kunden
und Banken als professionelle Part-
ner wahrgenommen.

ANZEIGE

Auch fur Unternehmens-Berater ein interessantes Produkt
mit direkter Umsatz-Beteiligung

AVV-FACTORING®

KMU-FACTORING®

(international registriert seit 1998)

..... ist zuverldssig
durch eine Finanzierung
des Umsatzes erreichbar!

Liquiditit

fir immer

A AVV-FACTORING®

AVV-FACTORING AKTIENGESELLSCHAFT
ALLE VORTEILE VORHANDEN

[ gegriindet 1975 ]

LI1-9490 Vaduz, Heiligkreuz 44, Postfach 17 ™+423/265 10 10

factoring@avv.li

£+423/265 10 00

www.avv.li www.kmu-factoring.com

DIE FUHRENDE SOFTWARE FUR INKASSO
UND DEBITORENMANAGEMENT.

credINKASSO

Lernen Sie die Software kennen, mit der Sie die Effizienz

Ihres Inkasso nachhaltig optimieren. Die Standardapplika-

tion gleicht einem hochgradig individualisierbaren Baukas-

tensystem, mit dem Sie kleinere, mittlere bis sehr grosse

Debitorenvolumen souveran managen. Die Software ist

einfach zu bedienen und setzt neue Standards in Sachen

Inkasso-Know-how. Genutzt werden samtliche Optimie-

rungspotenziale eines systematischen Inkassos. Mehr

Uber diese wegweisende Lésung unter:

www.credinkasso.com

EGELI Informatik AG
Teufener Strasse 36
CH-9000 St.Gallen
T+4171221 1220
F+41712211215
www.egeli-informatik.com

-= EGELI

informatik
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«Cash» IstTur e
e Lurt zum At

Cash Management umfasst
alle Massnahmen zur Planung
und Steuerung der Liquiditat
in einem Unternehmen. Was
Banken dazu beitragen kon-
nen, um dieses Management
nachhaltig zu gestalten, weiss
Markus R. Meyer, Leiter Cash
Management Services bei
UBS.

B Warum ist Cash Management
fir ein Unternehmen wichtig?
Das Cash Management plant und steu-
ert die liquiden Mittel, die fiir die Be-
gleichung von Verbindlichkeiten be-
notigt werden. Es stellt die jederzeitige
Zahlungsbereitschaft eines Unterneh-
mens sicher. Cash ist daher so wichtig
fiir ein Unternehmen wie die Luft zum
Atmen fiir uns Menschen - lebens-
wichtig.Gleichzeitig bindet aber zuviel
Liquiditat in einem Unternehmen Ka-
pital, das finanziert werden muss und
Kosten verursacht. Es gilt daher ein
Optimum zu finden: die richtige Men-
ge Geld in der richtigen Wahrung zum
richtigen Zeitpunkt am richtigen Ort.

I Befassen sich in der Krise nun
mehr Kunden als friiher damit?
Ja, eine angespannte Wirtschaftsla-
ge mit sinkenden Umsétzen verstarkt
den Druck auf die Liquiditat in Unter-
nehmen.Wir stellen fest,dass sich mo-
mentan deutlich mehr Unternehmen
mit Cash Management-Fragen befas-
sen als noch vor ein paar Jahren. Zu-
dem ist es nicht mehr nur ein Thema
fiir Grosskonzerne, sondern immer
mehr auch fiir mittlere und kleinere
Unternehmen.

B Welche Mehrwerte
versprechen sie sich durch
Cash Management?

EINE THEMENZEITUNG VON MEDIAPLANET

Dank einer transparenten,rollenden
Liquiditdtsplanung schafft das Cash
Management die Ubersicht tiber vor-
handene und geplante Liquiditat im
Unternehmen. So herrscht Klarheit
dariiber, ob und wann tiberschiissi-
ge Liquiditit vorhanden ist. Ein ak-
tives Cash Management kann diese
zugédnglich machen. Uberschiissi-
ge Mittel konnen in der Folge ent-
weder zur Kreditriickzahlung ge-
braucht oder risikooptimiert ange-
legt werden. Als weiterer Mehrwert
ermoglicht die systemunterstiitzte
und effiziente Abwicklung der Zah-
lungsstrome im Unternehmen zu-
dem Kosteneinsparungen und Feh-
lerreduktionen.

M Wie kénnen Banken bei der

Markus R. Meyer
Dr. oec. HSG, Leiter Cash Management Services, Corporate & Institutional Clients UBS Schweiz

Optimierung konkret helfen?

Im Cash Management sind meiner
Meinung nach vier Dienstleistungs-
bereiche wichtig: Erstens muss
ein ausfiihrliches, integriertes Re-
porting iiber alle Cash-Bestdnde und
-Bewegungen auf den unterschiedli-
chen Konten stattfinden. Zweitens
muss sich der Kunde zwischen ver-
schiedenen Zahlungsverkehrslésun-
gen entscheiden, um im In- und ins
Ausland effizient Gelder bewegen
zu konnen. Ein dritter, zentraler Be-
reich liegt in der Beratung iiber die
Anlagemoglichkeiten des Kapitals
entlang der Liquidititsbediirfnisse
des Kunden.Schliesslich gilt dariiber
zu befinden, inwieweit man Mog-
lichkeiten nutzen will, die Buchhal-
tungs- und Treasury-Systeme des

Unternehmens sicher an eine Bank
anzubinden.

W Und wie soll das jetzt Vorteile
bringen?

Vorteile ergeben sich bereits im Klei-
nen: Wenn Zahlungseingéinge bei-
spielsweise sofort und ohne zeitliche
Verzogerung auf dem Bankkonto gut-
geschrieben werden, stehen die De-
bitorenzahlungen somit mindestens

einen Tag schneller zur Verfiigung.

Dies reduziert die durchschnittliche
Debitorenzahlfrist und setzt so fliis-
sige Mittel frei. Und das ist auch fir
Zahlungen aus der EU moglich.

Ein anderes Beispiel sind E-Ban-
king-Losungen. Es ist moglich, dass
eine Firmengruppe hierdurch die
Cash-Ubersicht iiber samtliche Kon-

FACTS

Cash Management auf einen Blick

M Cash Ubersicht: Sie sehen dank
eines ausfihrlichen Reportings je-
derzeit all Inre Cash-Bewegungen
und wie viel Cash auf welchen Kon-
ten zur Verfligung steht.

Il Cash Bewegung: Sie bewe-
gen lhr Geld mittels verschiedener
Zahlungsverkehrslésungen effizi-
ent innerhalb und ausserhalb der
Schweiz.

Il Cash-Anlage: Je nach Verfug-
barkeit Ihres Cashs legen Sie Ihr
Kapital entsprechend |hrer Liquidi-
tatsbedurfnisse gezielt an.

I System-Integration: Anbindung der Buchhaltungs- und Treasurymanagementsysteme.

«Ein erfolgreiches
Cash Management
setzt ungenutzte Mittel
in Unternehmen frei.»
FOTO: MICHAEL SENGERS

N Unternenmen
men

«Am Anfang steht die Cash Ubersicht.
Liquiditat kann man erst steuern, wenn man
sie sieht.»

tobestdnde ihrer Tochterfirmen er-
hilt, auch wenn sich diese Konten
bei Drittbanken befinden. Kurzfris-
tig iiberschiissige Gelder konnen mit
systembasierten Liquiditdts- und
Cash Management-Losungen in-
nerhalb der Firmengruppe konzent-
riert und anderen verfiigbar gemacht
werden. Interessant ist auch die Sys-
temintegration, da hier Bankkon-
togutschriften tber elektronische
Schnittstellen direkt in die Buchhal-
tungssysteme der Kunden geliefert
werden und beispielsweise eine au-
tomatische Abstimmung der Debito-
renbuchhaltung erméglichen.

W Dann sollten Unterneh-

men doch sofort mit der
Optimierung beginnen, wenn
der Mehrwert so gross ist...

Ein schrittweises Vorgehen - ange-
fangen mit der Schaffung der Trans-
parenz durch eine Cash Ubersicht -
sowie die vorbehaltlose Unterstiit-
zung des Managements sind zent-
ral fiir eine erfolgreiche Umsetzung.
Vergessen werden sollte nicht, dass
Cash Management-Losungen Ablau-
fe,Strukturen und Kompetenzen ver-
andern.

 Und wo ist die Hauptaufgabe
der Bank?

Mit kundenbezogener Beratung und
einfachen Losungen. Es ist wichtig,
zuerst die konkreten Bediirfnisse ei-
nes Unternehmens zu verstehen und
anschliessend - aufbauend auf ei-
nem gemeinsamen Verstandnis - L6-
sungsvorschlige aufzuzeigen. Regi-
onale spezialisierte Cash Manage-
ment-Berater sind hier wichtig.

MARTIN SACKMANN
redaktion.ch@mediaplanet.com



[ Die Euro-Zahlungsver-
kehrslandschaft ist in Bewe-
gung. Treibende Krafte sind
Wettbewerb, Kostendruck
und der sich mittelfristig ver-
grossernde Euro-Wahrungs-
raum. Hinzu kommen techno-
logische Anderungen, die zu
neuen Produkten fiihren und
Anpassungen bei Verfahren
und Infrastrukturen erfordern.

Mit der Umsetzung der EU-Richtli-
nie iliber Zahlungsdienste im Binnen-
markt (Payment Services Directive -
PSD) wurde 2009 die rechtliche Grund-
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lage geschaffen,damit Uberweisungen,
Lastschriften und Kartenzahlungen ge-
nau so effizient, kostengiinstig in allen
Landern der Européischen Union abge-
wickelt werden konnen wie nationale
Zahlungen.

Dies ermoglicht es Unternehmen im
EU-Raum, zukiinftig ihren gesamten
Euro-Zahlungsverkehr iiber ein Konto
bei einer beliebigen Bank in ganz Euro-
pa abzuwickeln. Vorteile ergeben sich
dabei durch die Konzentration der Zah-
lungsverkehrsabwicklung, der Straf-
fung von Bankverbindungen und der
Vereinfachung des Liquidititsmanage-
ments.

Achtung bei
Gebiihrenabrechnungen
Auch wenn die Schweizer Finanzins-
titute die Aspekte der neuen Richtli-
nie vollumfanglich in ihren Euro-Zah-
lungsverkehrsdienstleistungen ver-
ankern, sehen sie sich gegeniiber den
Banken in den EU-Lindern im Nach-
teil. Denn Zahlungen in die und aus der
Schweiz fallen nicht unter die EU-Preis-
regulierung und kénnen deshalb von
den Banken in Europa preislich indivi-
duell, das heisst wesentlich teurer ab-
gerechnet werden.

Viele europaweit titige Unterneh-
men in der Schweiz sind deshalb ge-

zwungen, Euro-Konten bei verschie-
denen Banken im EU-Raum zu fiithren.
Damit sind Teile der Umsatzerldse in
Europa nur bedingt oder spit zugéing-
lich und die Konzentration der Gel-
der in die Schweiz gestaltet sich auf-
windig. Den schweizbasierten Un-
ternehmen bieten sich somit nicht
die gleichen Moglichkeiten im Euro-
Zahlungsverkehr mit den entspre-
chenden Kostenvorteilen.

Fir schweizbasierte Unterneh-
men mit signifikanten Euro-Umsat-
zen bietet die UBS aber mit dem EUR-
Gateway-Account eine Losung, bei
dem der Kunde das Inkasso der Debi-
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Dank professionellem Cash
Management wird Liquiditat
jederzeit verfiigbar.

FOTO: KURSIV GMBH

Uro-Inkasso direkt in die Schwelz

toren im EU-Raum via ein Konto bei
UBS Frankfurt direkt auf ein Euro-
Konto in der Schweiz titigen kann.
Somit erhalten Unternehmen aus der
Schweiz heraus einen direkten Zu-
gang zum europdischen Zahlungs-
verkehr. Die Euro-Umsatzerlose sind
direkt und sofort in der Schweiz ver-
fiigbar. Die Verwaltung zuséitzlicher
Konten bei Drittbanken im EU/EWR-
Raum entfillt und die Umsatzerlése
fallen direkt dort an,wo sie gebraucht
werden.

BORIS BRUNNER
redaktion.ch@mediaplanet.com
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Mehr Ubersicht iiber die Liquiditét.
Mehr Effizienz beim Zahlungsverkehr.
UBS Cash Management fir Unternehmen.

Profitieren Sie von UBS Cash Management, der Gesamtlésung fur

© UBS 2010. Alle Rechte vorbehalten.

Ihr Unternehmen. Cash-Ubersicht: Sie Gberblicken zeitgenau samtliche

Kontostande und Transaktionen. Cash-Bewegung: Sie vereinfachen
Ihren Zahlungsverkehr im In- und Ausland. Cash-Anlage: Sie kdnnen

gezielt liquide Mittel anlegen. Systemintegration: Wir unterstltzen Sie

bei der elektronischen Anbindung an Ihr Buchhaltungs- und Treasury-

Management-System. Ein weiterer Vorteil ist die prazise Abstimmung

auf lhre Bedurfnisse und Arbeitsablaufe. Mehr erfahren Sie von lhrem

UBS-Berater und auf www.ubs.com/cashmanagement

3 UBS
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Frage: Wie kann man Liquidi-
tatsengpasse vermeiden?

Antwort: Mit einer aktiven
Bewirtschaftung der Debitoren.
Das heisst, eine prompte
Rechnungsstellung und ein straffes
Mahnwesen.

Debitorenverluste fallen nicht vom Him-
mel. Betrachtet man Firmen, die sich
mit sdumigen Zahlern herumschlagen,
etwas genauer, so fallen zwei wesentli-
che Dinge auf: Erstens die grossziigige
Gewihrung von Krediten. Und zweitens
die Liicken bei der Pravention. Umsatz
kommt vor Sicherheit. Bei einer guten
Konjunkturlage kann dieses risikorei-
che Verhalten durchaus erfolgreich sein.
In Krisenzeiten fehlt es dann aber oft an
Reserven,um unerwartete Verluste auf-
zufangen. Die Folge: Es drohen akute Li-
quiditdtsengpésse.Im schlimmsten Fall
fiihrt es zur Insolvenz.

Vorsicht mit Fremdkapital

«Es ist die Pflicht eines jeden Lieferan-
ten, sich tiber die Bonitit des Kunden
zu informieren, um zu verhindern, dass
Kunden mit angespannter finanzieller
Situation noch mehr Kredite aufneh-
menn», sagt Raoul Egeli, Priasident vom
Schweizer Verband Creditreform. Ne-
ben einem forschen Expansionstempo,
Absatzproblemen oder einer verfehlten
Strategie seien es oft zu grossziigig ge-
wiahrte Lieferantenkredite an Kunden,
deren Zahlungsfihigkeit schwach ist.
Mitsolchen Kunden liessen sich auf dem
Papier zwar gute Margen erzielen,beim
Umsatz sehe es dann aber anders aus,da
die daraus resultierenden Forderungs-
ausfalle vom Unternehmensgewinn ab-
gingen. Benotige die Gesellschaft dann

EINE THEMENZEITUNG VON MEDIAPLANET

ERFOLG DURGH

KONSEQUENTES
HANDELN

zusitzliche Liquiditét, konne sie nicht
auf Reserven zuriickgreifen, sondern
miisse Fremdkapital aufnehmen. Zwar
erhohe sich durch diese Aufnahme die
Eigenkapitalrentabilitat, doch gehe da-
bei gerne vergessen, dass mit dieser Ak-
tion die Eigenkapitalquote sinke - und
das unternehmerische Risiko zunehme.
«Umso wichtiger ist ein aktives Kredit-
und Debitorenmanagement»,so Egeli.

Zahlungsfahigkeit des Kunden
priifen

Nur wer die Risiken kennt, kann an-
gemessen handeln. «Ein schrittweises
Vorgehen ist zielfiihrender als ein gu-
ter Vorsatz, der nicht umgesetzt wird
oder in der Hektik des Tagesgeschehens
untergeht», so Egeli. Frither oder spiter
werde man von der Wirklichkeit einge-
holt.Denn ein falsch eingeschitzter Lie-
ferantenkredit schmélere die Liquiditat
schmerzlich. Und kénne oft nur schwer
wieder wettgemacht werden. Was also
zahlt, sind Kunden, die zahlen konnen
und wollen. Ganz im Sinne von: Vorbeu-
gen ist besser als heilen. Fragt sich nur,
wie man gute von schlechtern Zahlern
unterscheiden kann? Egelis Empfeh-
lung lautet wie folgt: Alle Neukunden
auf ihre Zahlungsfihigkeit priifen. Be-
stehen Zweifel,darf nicht auf Rechnung
geliefert werden. Aber auch Stammkun-
den gilt es periodisch zu priifen. Denn
Untersuchungen belegten, dass gut 70

Raoul Egeli
Prasident Schweizer
Verband Creditreform

ANZEIGE

Lassen Sie lhre Liquiditat
unsere Sorge sein.

Wir nehmen lhnen lhre
Debitorenbestdande und
die damit verbundenen
Probleme ganz einfach
ab — damit Sie Kopf und

Liquiditat fiir lhr
Unternehmen frei haben.

Prozent der Verluste auf ihr Konto ge-
hen.

Vorsicht vor notorischen
Schuldnern

«Leider gibt es eine wachsende Zahl von
notorischen Schuldnern, die die Naivi-
tat gewisser Lieferanten schamlos aus-
nutzen», sagt Egeli. Jene wiissten ganz
genau, dass der rechtliche Forderungs-
einzug teuer sei und dieser sich gerade
bei kleinen Betrigen nicht lohne. Und
so machen Unternehmen einfach Ab-
striche in der Erfolgsrechnung. Dage-
gen helfe nur konsequentes Handeln:
die Bonitét eines Kunden priifen - und
wenn notig - die Forderung auf dem
Rechtsweg geltend machen.

Konsequent handeln

«Es ist notwendig, Kundenbeziehun-
gen laufend zu iiberwachen und sich
itiber bonitétsrelevante Ereignisse zu in-
formieren», rat Egeli. Denn die haufigs-
ten Fehler seien Gutglaubigkeit und in-
konsequentes Handeln. Man drohe bei-
spielsweise sdiumigen Zahlern mit ei-
nem Lieferstopp, zégere dann aber, die-
se effiziente Massnahme auch in die
Tat umzusetzen. Etwa aus Angst, einen
Kunden zu verlieren. Erst der Schaden
mache klug. Im schlimmsten Fall je-
doch gerate das Unternehmen durch die
Debitorenverluste selbst in finanzielle
Schwierigkeiten. Damit das nicht pas-
siert, rat Egeli eine aktive Bewirtschaf-
tung der Debitoren. Also Kunden auf ih-
re Bonitit priifen, eine prompte Rech-
nungsstellung, ein straffes Mahnwesen
und konsequentes Nachfassen.

NATHALIE SCHOCH
redaktion.ch@mediaplanet.com

LIQUIDITAT
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Selbstverstandliche £
Zanlungsmora |

Die Moglichkeit eines Liquiditdtsengpasses sollte gleich
Null sein.Wenn die Bonitit der Kunden im Vorhinein
| tiberpriift wird und Spezialisten zu Rat gezogen werden, redu-
ziert sich das Risiko. Ersparen Sie sich die Kosten und Mithen
fiir saumige Auftraggeber Arbeit zu leisten.

swilac

Bachtelstrasse 5, CH-8400 Winterthur, Phone +41 52 218 10 40
Fax +41 52 218 10 41, www.swifac.ch
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Uberlassen Sie

aen

Saumige Zahler bringen
nicht nur Arger. In Krisenzei-
ten kdnnen sie gar die Exis-
tenz gefahrden. Analysen
zeigen: Die haufigste Ursa-
che fiir Konkurs ist ein Man-
gel an Liquiditait. Kleinere
und mittlere Unternehmen
(KMU) sind davon besonders
betroffen.

KMU miissen zum einen mit Struk-
turrisiken fertig werden, weil ih-
nen plotzlich Kundenauftrige feh-
len.Zum anderen haben sie mit dem
schleichenden Zerfall der Zahlungs-
moral zu kdmpfen. «<Mahnungen
und Betreibungen werden anders als
noch vor einigen Jahren viel eher in
Kauf genommen», sagt Raoul Ege-
li vom Schweizer Glaubigerverband
Creditreform. Das lasche Zahlungs-
verhalten sei lingst Norm.Fachleute
empfehlen deshalb eine konsequen-
te Pravention. Und diese heisse: Kre-
ditmanagement.

Offene Forderungen aktiv
bewirtschaften

Zahlt der Kunde oder Lieferant nicht,
kann das unter Umstdnden eine sehr
schmerzliche Erfahrung fiir das Un-
ternehmen sein. Da wiren zum ei-
nen die Zinskosten. Hinzu kommen
administrative Aufwendungen,denn
offene Forderungen miissen entspre-
chend bewirtschaft werden. Offene
Rechnungen kénnen aber auch be-
deuten, dass man sich am Geldmarkt
zusitzliche Mittel schaffen muss. Sei
es durch Beanspruchung der Kredit-
limite bei der Bank oder neue Kredite.
Alternativ konnten notfallméassige
Einsparungen in anderen Unterneh-

—Xperten
e Arbel

gen haben. Nicht selten fiihrt dies
zum eigenen Konkurs.

Zahlungserfahrungen
austauschen

Ein gelebtes Kreditmanagement be-
ginnt nicht erst in der Buchhaltung,
sondern bereits bei der Akquisiti-
on. Laut Egeli sind die Massnahmen
im Prinzip einfach: Bevor es zum
Geschiaftsabschluss kommt, Boni-
tit des Kunden priifen. Eine Betrei-
bungsauskunft allein reiche dabei
nicht. Am effizientesten und mit re-
lativ wenig Aufwand verbunden sei
der Austausch von Zahlungserfah-
rungen. Diese wiirden dann in die
Bonitidtsbeurteilung mit einfliessen
und konnten vor schlechten Zahlern
schiitzen. Weiter miisse man Kredit-
limiten festlegen. Und schliesslich
brauche es ein straffes Debitoren-
management. Einen Uberblick ver-
schafft beispielsweise der Ratgeber
«Glaubigerschutz», der kiirzlich im
Schulthess Verlag erschienen ist.

Spezialisten hinzuziehen

Doch oft fehle in kleineren und mitt-
leren Unternehmen das Fachwissen,
erklart Egeli. In solchen Féllen lohne
es sich, das Inkasso einem Spezialis-
ten zu iibergeben. Und selbst dort,wo
Fachwissen vorhanden sei,kénne das
Auslagern des Inkassos sinnvoll sein.
«Bei einer Vollkostenrechnung stellt
man in den meisten Fillen fest, dass
dieses nicht nur effektiver, sondern
auch kostengiinstiger ist», so Egeli.
Spezialisierte Inkassobiiros hitten
automatisierte Systeme, die eine op-
timale Abwicklung auch bei grossen
Volumen gewihrleisten. Hinzu kom-
me, dass die Negativdaten wiederum
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Bonitat priifen

Alle Neukunden noch vor Ver-
1 tragsabschluss auf ihre Boni-
tat priffen.Wichtige Informa-

tionen iiber wirtschaftliche Verflech-
tungen miissen bekannt sein.

Kunden iliberwachen
Alle Kunden entsprechend
. ihrem Risiko laufend tiber-
wachen. Nicht alle sind

gleich wichtig.Basis ist auch hier die
Kundensegmentierung.

Mahnwesen
Saumige Zahler fair, aber
konsequent behandeln. Das
Mahnwesen sollte straff
sein.Angedrohte Massnahmen,etwa

ein Lieferstopp, miissen eingehalten
werden.

Rechtsoffnung erwirken
Bei Schuldnern, welche die
Forderung bestreiten, die
Rechtsoffnung erwirken.
Fachwissen ist gefragt. Im ungiins-
tigsten Fall ist gar der ordentliche
Prozessweg zu beschreiten. Das er-

fordert ein gutes Netz von Vertrau-
ensanwalten.

Verlustscheine
Verlustscheine konsequent

bewirtschaften. Verloren ge-
glaubtes Geld kann so doch

noch eingebracht werden.Liquiditét,

auf die ein Unternehmen nicht ver-
zichten sollte.

Spezialisten nutzen
Auskiinfte mit hoher Prog-

E nosefihigkeit verwenden.
Die Wahrscheinlichkeit, mit

der eine Firma in einem gegebenen

Zeitraum ausfillt, muss bekannt
sein.

Mit Herz und Verstand
Nur wer seine Kunden wirk-
7 lich kennt,hatlangfristig Er-

folg.Deshalb ist der Kunden-

in die Bonitiatsdatenbank einflossen,
was im Interesse der Glaubiger sei.

mensbereichen helfen, was jedoch
meist nur mittelfristig wirksam sei.
Handelt es sich beim Schuldner um

datenbestand genau zu analysieren.
So schafft man die Basis fiir eine risi-
kogerechte Uberpriifung von Neu-

«Es ist notwendig, Kun-
denbeziehungen laufend
zu iiberwachen und sich
uber bonitatsrelevante Er-

| eignisse zu informieren» einen Grosskunden, kann ein langer- NATHALIE SCHOCH und Bestandeskunden.
FOTO: SUSANN BASLER fristiger Ausstand katastrophale Fol- redaktion.ch@mediaplanet.com
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le bestens beraten!

BDO AG ist Ihr kompetenter Partner fiir Priifung, Treuhand und Beratung. Damit Sie sich auf lhr
Geschéft konzentrieren konnen, bieten wir lhnen den nétigen Riickhalt. Regional verankert — natio-
nal vernetzt: Unsere Leistung zeichnet sich durch Qualitat und persénliche Kontakte aus.
Neugierig?

Wir sind gerne fiir Sie da:

BDO AG - Fabrikstrasse 50 - 8031 Ziirich
Tel. 044 444 35 55 - Fax 044 444 35 35
zo@bdo.ch - www.bdo.ch

IBDO

Priifung  Treuhand « Beratung
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Informationsmangel liber
Markte, Konkurrenten und
Partner kann so manchem
Unternehmer den Kopf kosten.
Immer wichtiger werde deshalb
ein Frithwarnsystem in Gestalt
eines Credit Managements,
sagt Peter Delfosse, CEO der
Orell Fiissli Wirtschaftsinfor-
mationen AG.

PRAVENTION

H Brauchen Unternehmer
heutzutage einen
Geheimdienst, um erfolgreich
zu sein?

Nein, aber die richtige Auswahl von
Geschiftspartnern und die Bezie-
hungspflege gehoren heutzutage ge-
nauso zu den Kernkompetenzen von
Unternehmern wie das Bewusstsein
fiir Chancen und Risiken. Wer Risi-
ken minimiert und Verluste vermei-
det,verfiigt iiber eine héhere Liquidi-
tdat und vergrossert damit seine Chan-
cen,im Markt erfolgreich zu agieren.
Basis fiir alle Rechtsgeschifte ist eine
umfassende Abklarung.Es ist wichtig
zu wissen,ob der Vertragspartner der
ist, fiir den er sich ausgibt.

[ Es gibt zahlreiche Anbieter,
die kostenlos Handels-
registerdaten zur Verfiigung
stellen. Damit kann sich ein
Unternehmer doch bestens
informieren.
Handelsregisterdaten und Betrei-
bungsauskiinfte allein reichen bei
weitem nicht fir eine aussagekraf-
tige Beurteilung. Es kann sein, dass
bei einer Firma keinerlei Eintragun-
gen bestehen.Aber wie sieht das Um-
feld des Managements aus? Welche

EINE THEMENZEITUNG VON MEDIAPLANET

Durch mehnr Intor

nieren S

«Die Bedeutung der

Beziehungen zu anderen Unterneh-
men bestehen aufgrund von Man-
daten? Und wie steht es um die Ver-
trauenswiirdigkeit von Personen im
gleichen Haushalt? Nur wenn Sie das
ganze Umfeld bei Ihrer Analyse be-
riicksichtigen, erhalten Sie ein voll-
standiges Bild. Nehmen wir das Bei-
spiel eines Konkurskiinstlers: Er er-
scheint auf den ersten Blick als res-
pektabler Unternehmer, seine Firma
vollig unbescholten. Erst eine vertief-
te Analyse verrait,dass er privat insol-
vent ist und diverse Mandate in kon-
kursiten Firmen halt.Schwarze Scha-
fe wie diese zu entlarven, ist Ziel ei-
ner seriosen Recherche.

1 Wie kommt man an solche
komplexen Daten?

Bei unseren Risikobewertungen wer-
den zahlreiche Indikatoren mitein-
bezogen. Die Vernetzung von Unter-
nehmen, deren Fiithrungsorganen
und Beteiligungen sind nur ein Teil
davon. Anhand von bonititsrelevan-
ten Merkmalen berechnen wir die
Zahlungsausfallwahrscheinlichkeit
und stellen sie in Form von Risiko-

Risikominimierung
und der Uberwa-
chung von Kunden

wird in Zukunft noch
steigen.»

Peter Delfosse
CEO der Orell Fussli
Wirtschaftsinformationen AG.

klassen dar.So konnen Unternehmen
ihr Risiko frithzeitig abschatzen und
im Zweifelsfall eine genaue Uberprii-
fung des Geschiftspartners verlan-
gen.

I Hat jeder seine Kreditwiir-
digkeit verspielt, der einen
Fleck auf der weissen Weste
aufweist?

Keineswegs. Eine einzige Betreibung
fithrt in unserem System noch nicht
zwingend zu einer negativen Bewer-
tung der Bonitdt. Unserer Berech-
nung der Risikoklasse liegt ein ma-
thematisch-statistisches Modell zu
Grunde, das von Fachleuten auf wis-
senschaftlicher Basis erarbeitet wur-
de. Dabei fliessen neben Bonitéitsin-
formationen auch andere Parameter
wie zum Beispiel das Alter der Firma,
die Rechtsform, die Branche, das Ka-
pital in das Modell mit ein. Diese Pa-
rameter stellen klare Indizien fiir die
Beurteilung der Kreditwiirdigkeit ei-
ner Firma dar. Bei Privatpersonen ist
es nicht anders. Eine sinnvolle Abwi-
gung der Risiken ist die Basis jedes
Kreditgeschiafts. Nur so kann Risi-

Die Vertrauenswiirdigkeit
der Quelle ist wichtig.
FOTO: NATASCHA KUNZI

ation
Ken

komanagement zur Gewinnoptimie-
rung beitragen.

[l Wie ldsst sich vermeiden,
dass sich Risiken liber Nacht
drastisch andern?
Verdnderungen wie Fusionen und
schnelle Managementwechsel geho-
ren zum Alltag. Die Konzentration
auf wichtige Lieferanten oder grosse
Kunden muss aber nicht kritisch sein,
denn mit einem permanenten Moni-
toring lassen sich Risikopartner ganz
einfach tiberwachen. Ob Adressmuta-
tion, Inhaberwechsel oder verdnderte
Bonitit - bei Anderungen informieren
wir unsere Kunden automatisch.

1 Wie sieht es mit internatio-
nalen Daten fiir exportierende
Firmen aus?

Makrookonomische Daten iiber die
Rahmenbedingungen eines Ausland-
marktes sind in guter Qualitat vieler-
orts erhaltlich. Bei spezielleren Infor-
mationen zu Unternehmen oder Per-
sonen ist wichtig, dass namhafte und
unabhingige Quellen im Ausland da-
hinterstehen und das ist nicht immer
leicht zu erkennen.

Il Wie sehen Sie die Zukunft des
Credit Managements?

Die steigende Zahl an Firmeninsol-
venzen verdeutlicht, wie wichtig ein
gut funktionierendes Credit Manage-
ment fiir den nachhaltigen Erfolg und
die Sicherheit eines Unternehmens
ist.Die Bedeutung der Risikominimie-
rung und der Uberwachung von Kun-
den wird in Zukunft noch steigen. Die
Arbeit wird uns also nicht ausgehen.

YVONNE VON HUNNIUS
redaktion.ch@mediaplanet.com

DATENSCHUTZ

Sicher zum Erfolg

Die Beurteilung der Bonitat
eines Geschaftspartners ist
der Anfang jedes unterneh-
merischen Erfolges. Und die
Zuverlassigkeit der Daten be-
zwecke das Datenschutz-
gesetz, sagt Kosmas Tsi-
raktsopoulos, Informations-
chef beim EDOB, den Schwei-
zer Datenschutzbeauftragten.

Kosmas
Tsiraktsopoulos
Informationschef
beim Eidgendssi-
schen Daten- und
Offentlichkeitsbe-
auftragten (EDOB).

I Wie lange bleiben die Anga-
ben tiber eine ausgebliebene
Zahlung in der Datensammlung
einer Kreditauskunftei gespei-
chert?

Das Datenschutzgesetz kennt kei-
ne Aufbewahrungsfrist fiir Daten-
sammlungen. Aus Griinden der Ver-
haltnismassigkeit diirfen die Daten
nur solange gespeichert werden, wie
fiir die Datenbearbeitung notwendig
und erforderlich.Je nach Schwere des
Ereignisses rechtfertigt sich eine lan-
gere Aufbewahrungsfrist.Es darf aber
nicht sein, dass fiir kleinere Betrage
die gleiche Frist gilt wie fiir Verlust-
scheine.

I Darf die Auskunftei alles
uber eine Person oder ein
Unternehmen sammeln?

Nur solche Daten, die fiir die Kredit-
wiirdigkeit tatsdchlich relevant sind.
In jedem Fall muss der Zweck der Da-
tenbeschaffung fiir die Betroffenen
erkennbar sein,und sie miissen dartii-
berinformiertwerden.Allerdings geht
der internationale Trend heute dahin,
dass eine Vielzahl von zum Teil 6ffent-
lich zuganglich gemachten Daten ge-
sammelt und zu umfangreichen Per-
sonlichkeitsprofilen verkniipft wird.
Dadurch erhoht sich das Risiko von
falschen Informationen. Deshalb
muss eine Kreditauskunftei die Be-
troffenen iiber die Erstellung von Pro-
filen ausdriicklich informieren.

¥ Kann man die Léschung der
eigenen Daten verlangen?
Aufgrund des Datenschutzgesetzes
hat jede betroffene Person oder Firma
das Recht zu verlangen, dass unrich-
tige Daten korrigiert werden. Sofern
diesem Begehren nicht nachgekom-
menwird, kann die betroffene Person
die Richtigkeit der Daten gerichtlich
feststellen lassen.Dabei kann sieauch
fiir daraus erwachsene Nachteile Ent-
schidigung verlangen.

I Was bringt der Datenschutz
in Bezug auf Wirtschafts-
informationen?

Fiir eine reibungslose Geschiftstatig-
keit sind zuverldssige Wirtschaftsin-
formationen unerlasslich. Genau das
bezweckt das Datenschutzgesetz,weil
es zur Bearbeitung von richtigen und
aktuellen Informationen verpflichtet.
Damit wird das wirtschaftliche Fort-
kommen geschiitzt.

I Inwiefern profitiert ein An-
bieter vom Datenschutz von
Wirtschaftsauskiinften?
Auskunfteien, die sich an das Daten-
schutzgesetz halten, gelten als serio-
se und vertrauenswiirdige Geschafts-
partner. Dies wiederum wirkt sich
positiv auf den Geschéftserfolg aus.
Schliesslich haben weder Auskunftei-
en noch Unternehmen ein Interesse
daran, unnotig Personen oder Unter-
nehmen vom Wirtschaftsleben aus-
zuschliessen.
NATHALIE SCHOCH
redaktion.ch@mediaplanet.com
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Nachhaltige vs. punktuelle Optimierung

Steigemn Sie

wert uno

Unterstiitzung fiir KMU bei
Effizienzsteigerungen im Cash-
Management: Unternehmens-
beratungen bieten Mehrwert.

Die Wirtschaftskrise hat die 6konomi-
schen Rahmenbedingungen massiv
verdndert. Nach Umsatzeinbriichen
von bis zu 50 Prozent folgt in einigen
Industrien allerdings bereits wieder
eine deutliche Erholung der Absatz-
zahlen. Steigender Absatz bedeutet al-
lerdings auch einen gestiegenen Zwi-
schenfinanzierungsbedarf fiir héhere
Bestinde an Rohmaterialien, halbferti-
gen und fertigen Erzeugnissen. Die ak-
tuelle Konjunkturerholung wird den
gegenwartig noch verhaltenen Vorfi-
nanzierungsbedarf signifikant stei-
gern. Die Nachwehen der Wirtschafts-
krise werden jedoch negative Auswir-
kungen sowohl auf das Kapitalangebot
als auch auf die Kapitalkosten haben:
Das fiir den Aufschwung benoétigte Ka-
pital wird aufgrund maroder Bankbi-
lanzen und Staatshaushalte knapp und
teuer sein. Im schlechtesten Fall steht
das notwendige Kapital fiir Wachstum
iiberhaupt nicht zur Verfiigung. Eine
Trendwende ist aufgrund der enormen
Verschuldung vieler Staaten bei gleich-
zeitig weiterhin hohen Haushaltsdefi-
ziten nicht absehbar.

Freisetzung gebundener
Liquiditat

Vor diesem Hintergrund gewinnt in-
nenfinanziertes Wachstum enorm an
Bedeutung. Die Freisetzung von im ei-
genen Unternehmen gebundener Li-
quiditat ist aus Sicht vieler Entscheider
allerdings eher ein althergebrachtes
Thema: die Zahlungsziele der Zuliefe-
rer verkiirzen, eigene Verbindlichkei-
ten spater bezahlen und die Bestinde
verringern. Das erscheint simpel und
in den meisten Firmen wurden bereits
Initiativen zur Optimierung einzelner
oder aller drei Elemente des Working
Capital durchgefiihrt. Entsprechend
gehen viele Firmen davon aus, sie hit-
ten die wesentlichen Potenziale im Be-
reich Cash Management bereits geho-
ben. Die Realitét sieht aber anders aus.
Zieht man vergleichende Studien her-
an,wird deutlich, das zwischen durch-
schnittlich abschneidenden Unter-
nehmen und den Besten einer jeweili-
gen Branche ein signifikanter Abstand
bei den einschlidgigen Kennzahlen wie
«Days Working Capital», also dem in
Summe gebundenen Umlaufvermo-
gen, besteht und damit fiir die meisten
Marktteilnehmer noch deutliches Auf-
holpotenzial vorhanden ist.

Deutlich wird das aus einem Beispiel
aus der Praxis. Bei einem Unterneh-
men aus der Metallindustrie stieg der
Kapitalbestand aufgrund stark stei-
gender Rohmaterialpreise deutlich an.
Trotz bereits in der Vergangenheit «er-
folgreich» durchgefiihrter Aktivititen
zur Verringerung des Umlaufvermo-
gens initiierte das Unternehmen aus
diesem Anlass ein Projekt zur Optimie-

Stefan Waskow
Principal im Bereich Operations Management
bei Arthur D. Little

«Die vorhandenen
Potenziale im Be-
reich Cash Ma-
nagement werden

von vielen Unter-
nehmen noch im-
mer unterschatzt.»

rung seiner Kapitalpositionen.Im Rah-
men der Analyse stellte sich heraus,
dass in der Vergangenheit tatsiachlich
erste Voraussetzungen zur Freisetzung
gebundener Mittel geschaffen worden
waren. Giinstigere Zahlungsziele fiir
Forderungen und Verbindlichkeiten
waren mit einzelnen Zulieferern und
Kunden vereinbart worden,und einzel-
ne Bestdnde gesenkt. Ein Grossteil der
Verbesserungen wurde in den Biichern
aber nie sichtbar: Giinstigere Konditi-
onen wurden zwar ausgehandelt und
vertraglich festgehalten - aber man-
gels addquater Kommunikation an die
beteiligten Mitarbeiter, Transparenz
und Ergebniscontrolling nie stringent
umgesetzt und ausgeschopft. Die Mass-
nahmen waren denn auch von dement-
sprechend geringer Nachhaltigkeit ge-
prigt: Neue Vertrage wurden wieder
individuell, ohne optimierende Kom-
ponente,abgeschlossen. Das in Bestan-
den gebundene Kapital stieg wieder
an.

Fehlende Projekterfahrung

Dieses Beispiel zeigt,dass eine wirklich
erfolgreiche Liquiditatsoptimierung
nicht trivial ist. Zum einen fehlen in
der Regel die fiir eine Orientierung hilf-
reichen Vergleiche mit anderen Unter-
nehmen.Zum anderen liegen die Opti-
mierungsbereiche des Cash-Manage-
ments an der komplexen Schnittstelle
zwischen Finance und Operations,und
- insbesondere kleinen und mittleren
Unternehmen - fehlt oft die Erfahrung
in der Planung und Durchfithrung von
solchen Projekten. Verdnderungen
werden dadurch oft weder aus einer ge-

Nenr-
ffizienz!

samtheitlichen Perspektive noch nach-
haltig implementiert. Wesentliche He-
bel werden vernachlissigt und erziel-
te Effekte verpuffen kurzfristig, so dass
nach kurzer Zeit wieder die urspriingli-
chen Zustande eintreten (siehe Abb.1).

Wissenstransfer als
Grundlage fiir Nachhaltigkeit
Hier konnen Beratungsunternehmen
mit ausgiebiger Erfahrung im Cash-
Management einen Mehrwert erbrin-
gen. Sie verfiigen iiber das notwendi-
ge Konnen und die Werkzeuge fiir ei-
ne vollumfiangliche, aber trotzdem ef-
fiziente Durchfiihrung von unterneh-
mensspezifischen Analysen zur Identi-
fikation der dringendsten Handlungs-
felder.Durch die Erfahrungen aus einer
Vielzahl vergleichbarer Projekte wird
auch das Erkennen von Aufholpotenzi-
alen aus dem Vergleich «nach aussen»
ermoglicht. Sowohl mit anderen Un-
ternehmen derselben Branche als auch
mit Unternehmen aus Industriezwei-
gen, die beziiglich Kapitaleffizienz be-
reits besser aufgestellt sind.Der tempo-
rire Einsatz dezidierter Experten fithrt
hier zu neuen Erkenntnissen tiber die
gemeinhin bekannten Optimierungs-
hebel hinaus und stellt dariiber hinaus
sicher, dass gegenldufige Effekte von
liquiditatsoptimierenden Massnah-
men und moglicherweise parallel lau-
fenden Kostensenkungsinitiativen vor
der Entscheidung zur Durchfiihrung
der Massnahmen beriicksichtigt wer-
den.Denn reine Kostensenkungsmass-
nahmen haben héiufig einen negati-
ven Effekt auf das gebundene Kapital.
Beispielsweise fiihrt die Nutzung von
Mengenrabatten im Einkauf zwar zu
niedrigeren Einkaufspreisen, anderer-
seits kann dadurch aber das gebundene
Kapital in Form hoherer Bestdnde stei-
gen. Einsparungen auf der Kostenseite
werden so durch hohere Ausgaben fiir
den gestiegenen Zwischenfinanzie-
rungsbedarf wieder kompensiert.

Um die erzielten Verbesserungen be-
stindigim Unternehmen zu etablieren
und einen «Jojo-Effekt» zu vermeiden,
wird durch die enge Zusammenarbeit
zwischen Kundenmitarbeitern und Be-
ratern ein bleibender Wissenstransfer
gewdhrleistet. Neben dem unmittelba-
ren Wissenstransfer «on-the-job» ga-
rantieren der Einsatz spezieller Cont-
rolling-Tools, die kundenspezifisch an-
gepasst werden und die Unterstiitzung
beim Changemanagement, dass die er-
reichten Verbesserungen dauerhaft im
Unternehmen etabliert und von den
Mitarbeitern angenommen werden.

Auf diese Weise konnte im oben ge-
nannten Beispiel durch die Optimie-
rung des Kapitaleinsatzes iiber 18 Ge-
schiftseinheiten an 13 Standorten hin-
weg der Kapitalumschlag innerhalb
von neun Monaten um 30% erh6ht und
158 Millionen Schweizer Franken an ge-
bundenem Kapital freigesetzt werden.

ANDREAS L. CSONKA
redaktion.ch@mediaplanet.com
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Liquiditat und Gewinn
— beide sind wichtig

Gewinn und steigender Um-
satz stehen fiir Erfolg. Eine
der wesentlichen Vorausset-
zungen fiir den Erfolg eines
Unternehmens ist die Sicher-
stellung der Zahlungsfahig-
keit. Wer namlich mit seinen
Zahlungen in Verzug gerat,
findet sich schnell in einem
Teufelskreis wieder.

Ein glnstiger Geschaftsgang wird
in der allgemeinen Wahrnehmung
gleichgesetzt mit Gewinn und Um-
satzwachstum. Oft wird dabei die Be-

deutung der Liquiditdt unterschétzt.

«Der Gewinn ist wie Nahrung; die Li-
quiditat aber ist der Sauerstoff fiir eine
Unternehmungy, sagt Hanspeter Bau-

mann, Treuhandexperte bei BDO AG.

Einige Jahre ohne Gewinn sind nicht
existenzbedrohend, wenn die Subs-
tanz gut ist. Wenn hingegen die Li-
quiditat fehlt,wird die Situation zuse-
hendsbrisant.

Zahlungsschwierigkeiten
kosten Vertrauen

Die Sicherstellung einer ausreichen-
den Liquiditat gehort zu den zentralen
Funktionen eines Unternehmens. Die
Fahigkeit, Verbindlichkeiten zu erfiil-
len und Rechnungen zu bezahlen, ist
existenziell. Ein Liquiditatsengpass
fiihrt dazu, dass eine fristgerechte Be-
gleichung der Schulden nicht mehr
moglich ist. Zahlungen werden im-
mer weiter hinausgeschoben. Bei der
Bezahlung von Lohnen, Leasingraten
und Mieten ist ein Aufschub jedoch
nicht oder kaum mdglich. Deshalb
konzentrieren sich die Zahlungsver-
zogerungen auf die Lieferantenrech-
nungen. Mit langjahrigen Partnern
kann das betroffene Unternehmen al-
lenfalls Teilzahlungen oder Stundung
vereinbaren. «Doch einige Lieferanten
konnten das Vertrauen in das Unter-
nehmen verlieren», weiss Hanspeter
Baumann. «Die Konsequenz ist, dass
diese nur noch gegen Vorauszahlung
liefern oder sogar erst wieder,wenn die
alten Schulden beglichen sind.» Da-

mit kommt der Teufelskreis in Gang.

Ein Betrieb, der von seinen Lieferan-
ten nicht mehr beliefert wird, kann
auch seine Kunden nicht mehr oder

nur noch eingeschrinkt bedienen.

Die laufenden Auftrage konnen nicht
erfiillt werden und Neubestellungen
konnen aus Mangel an Material nicht
angenommen werden. Dies wiederum
fiihrt dazu, dass die Einnahmen sinke-
noder ausbleiben. Und so konnen die
offenen Rechnungen erst recht nicht
beglichen werden.

Abschiissige Bahn

Ist eine Firma einmal in einer solchen
Situation, ist es relativ schwierig, die
Negativspirale zu durchbrechen.«Man
kann es sich vorstellen wie bei einem

Trichter», sagt Hanspeter Baumann.

«Wer das Problem friih erkennt, hat
noch Handlungsspielraum. Doch je
weiter sich die Liquiditét verschlech-
tert,umso enger wird der Trichter und
umso weniger Moglichkeiten blei-
ben.» Es ist oft nur noch eine Frage der
Zeit, bis auch die Lohne nicht mehr
fristgerecht tiberwiesen werden kon-
nen. Schnelles Handeln ist jetzt an-
gesagt. «Als erstes muss tiberlegt wer-
den, ob der Betrieb iiberhaupt sanie-
rungswiirdig ist», so Baumann. «Der
Unternehmer muss sich ernsthaft die
Frage stellen, ob er es noch schaffen

Hanspeter Baumann
Treuhandexperte BDO AG

kann.» Wenn eine Sanierung maglich
erscheint,sind oft Sofortmassnahmen
zu ergreifen.Als kurzfristige Rettungs-
massnahme hilft meist nur ein Uber-
briickungskredit, entweder vom Inha-
ber selbst oder - wenn diese sich noch
iiberzeugen lisst - von der Bank. In je-
dem Fall miissen umgehend Verbes-
serungsmassnahmen ergriffen wer-
den. Die gesamte Wertschopfungsket-
te ist zu optimieren. Die Optimierung
muss die ganze Unternehmung um-
fassen, bei der alle betriebswirtschaft-
lichen Aspekte zu hinterfragen sind.
Das kann zum Beispiel bedeuten, dass
die Preispolitik iiberdacht, neue Kun-
den gewonnen oder das Angebot ver-
andert werden muss. Kurzfristig steht
aber das Liquidititsmanagement an
erster Stelle.

Griinde fiir Schwierigkeiten
analysieren

Die moglichen Griinde fiir einen Liqui-
ditatsengpass sind vielfaltig. Es wird
weniger Geld eingenommen, als aus-
gegeben. Das kann daher kommen,
dass die Unternehmung zu wenig Um-
satz erzielt, die Marge nicht geniigend
ist oder der Betrieb nicht optimal orga-
nisiertist.Allenfallswurde,in der Hoff-
nung auf Umsatzsteigerung, im fal-
schen Moment investiert,zum Beispiel
in neue Maschinen. Folgt dann eine
Krise,und bleibt der erhoffte Mehrum-
satz aus, fithrt dies zu einer Verschar-
fung der Lage und die Mittel wurden
- aus der Retroperspektive - falsch in-
vestiert.Eine Firma,die in guten Zeiten
keine ausreichenden Reserven bilden
konnte, kann so schnell in Not geraten.
Jedes kaufménnisch gefiihrte Unter-
nehmen muss langfristig Gewinn er-
zielen und Reserven anlegen konnen,
um krisenresistenter zu werden.

Privater Verlust bei Konkurs
Kleine und mittlere Betriebe konnen
nicht auf die Hilfe des Staates zahlen,
da sie nicht «systemrelevant» sind,wie
dies zum Beispiel bei der UBS der Fall
war. Um den Konkurs abzuwenden
und die Arbeitsplatze zu retten, muss
oft der Inhaber bzw. die Inhaberin des
Unternehmens einen Uberbriickungs-
kredit gewahren.

In manchen Fillen sind Unternehmer
gar gezwungen, einen wesentlichen
Teilihres Privatvermogens einzuschie-
ssen.Inhaber von Einzelfirmen haften
zudem mit dem ganzen privaten Be-
sitz fiir die Geschéftsschulden. Gelingt
die Sanierung nicht,verliert der Eigen-
tiimer nicht nur einen Teil des Verma-
gens und seine Arbeitsstelle, sondern
auch sein ganzes berufliches Lebens-
werk.

KANYAMA BUTZ
redaktion.ch@mediaplanet.com
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Walter Forthuber

Natiirlich kann die Nutzung von
Factoring auch ein Indiz dafiir sein,
dass es diesem Unternehmen schlecht
geht. In der Regel geht es aber darum,
dass es dem betreffenden Unternehmen
durch Nutzung von Factoring wesent-
lich besser gehen soll. Deshalb haben
wir die zehn Finanzierungs-Bediirfnis-
se, die jedes KMU hat, ermittelt und in
unsere Factoring-Vertrige eingearbeitet.
Wir fertigen stets gerne eine kostenlose
Zukunfts-Berechnung fiir die nachsten
drei Jahre an,welche bereits nach zwolf
Monaten eine Gewinnsteigerung und
vor allem ein erhebliches Anwachsen
des Substanz-Wertes ausweist.

— ) T

Dr. Christian Schepers

Factoring ist eine Erganzung zu an-
deren Finanzierungsquellen.Typischer-
weise nehmen die Unternehmen auch
Bankkredite in Anspruch. Factoring-
Gesellschaften priifen die Bonitéit des
Unternehmens sehr genau. Allerdings
legen sie dabei teilweise andere Krite-
rien zugrunde als die Banken. Im Vor-
dergrund steht der Wert der Debitoren-
forderungen und damit verbunden die
Frage nach der Qualitét der Leistungs-
erbringung oder nach der Debitorenbo-
nitat. Die Factoring-Gesellschaft will si-
cher sein, dass die Rechnungen, die sie
finanziert,auch bezahlt werden.

Eine Factoring-Gesellschaft wird
keinem Kunden «auf den Hals gehetztn.
Deshalb kann man sich auch nicht un-
beliebt machen. Das Factoring-Unter-
nehmen ist eine Rechnungs-Verwal-
tungs-Stelle, welche auch das Mahn-
System iibernimmt. So bleiben unter
anderem Konflikte zwischen dem Liefe-
ranten und dem Kunden auch bei nicht
plinktlicher Bezahlung einer Rechnung
erspart. Die Auslagerung des Mahnwe-
sens dient zu einem grossen Teil der
Kundenerhaltung, da keine diesbeziig-
lichen Konflikte zur Abwanderung fiih-
ren kénnen.

Factoring-Gesellschaften sind kei-
ne Geldeintreiber. Wenn etwas mit der
Rechnung unklar ist oder es Reklamati-
onen gibt,dann wird das mit dem Facto-
ring-Kunden, also dem Lieferanten oder
Dienstleister, geklart. In der Praxis sind
negative Reaktionen von Debitoren sehr
selten, und wenn, dann von Kunden, die
in der Vergangenheit schlecht gezahlt
haben.Der Einsatz von Factoring ermog-
licht esdem Lieferanten oder Dienstleis-
ter ja haufig erst, seinen Kunden gross-
ziigige Zahlungsziele zu gewahren.

Die Bedeutung von Factoring hat be-
reitsin denletzten Jahren sehr stark zu-
genommen und wird auch weiterhin
zunehmen, weil sich viele Banken aus
dem volkswirtschaftlich bedeutenden
Kredit-Geschéft zuriickgezogen haben.
Dariiber hinaus wurden aber fiir viele
Factoring-Nutzer die besonderen Facto-
ring-Vorteile sichtbar: Finanzierung oh-
ne starre Limite,Abdeckung eines etwa-
igen Forderungs-Ausfalls-Risikos, Ab-
nahme des unangenehmen Mahnwe-

sens und vor allem Liquiditat fiir immer,

wodurch Verschuldungen rasch abge-
baut werden kénnen und die diesbeziig-
lichen Kosten eingespart werden.

Die Nachfrage wird weiter stark zu-
nehmen. Schnell expandierende Unter-
nehmen,die Hauptzielgruppe fiir Facto-
ring, werden das Instrument gerade in
der konjunkturellen Erholung fiir sich
entdecken. Ein anderes stark wachsen-
des Segment sind Unternehmen mit ei-
nem Eigentiimerwechsel, beispielswei-
se bei einem Management-Buy-In,Spin-
off, Verkauf an Private Equity Investo-
ren.Hier wird Factoring zunehmend ein
wichtiger Baustein in der Finanzierung
der Transaktion sein. Insgesamt rech-
nen wir mit einem Marktwachstum
zwischen zehn und 20 Prozent pro Jahr.

#. Liquiditatszufluss
- Kunden profitieren von Factoring in Form

JIar
durch

Der Factoringmarkt Schweiz
wachst seit einigen Jah-
ren zweistellig. Die Mitglie-
der des Schweizerischen
Factoringverbandes ha-

ben letztes Jahr 5,8 Milliar-
den Franken Umsatz erzielt.
In der Schweiz sind sieben
Anbieter aktiv, davon drei
Schweizer Banken und vier
unabhéngige Institute.

Unter Factoring versteht man die
laufende Bevorschussung von For-
derungen aus Warenlieferungen und
Dienstleistungen,es werden also For-
derungen iibernommen. Hierbei ist
der Ausfallschutz inkludiert und oft
auch das Debitorenmanagement. Die
Nutzen fiir den Factoring-Kunden:
sofortiger Liquiditatszufluss, Skon-
tovorteile,Ausfallschutz, umsatzkon-
gruente Finanzierung, Entlastung im
Debitorenmanagement und Verbes-
serung der Eigenkapitalquote.

von unmittelbar zur Verfligung stehender

~  Liquiditat.

ortiger
atszutluss
—actoring

Fir Firmen mit starkem
Wachstum

Grundsitzlich eignet sich Factoring fiiral-
le Unternehmen ab einem Jahresumsatz
von einer Million Franken, die Firmen-
kunden mit eher langen Zahlungszielen
bedienen. Somit konnen sowohl im Ein-
kauf wie auch im Verkauf Skonti-Vortei-
le realisiert werden. Im Speziellen sind
Factoringlosungen fiir KMU mit starkem
Wachstum oder saisonal schwankenden
Umsitzen vorteilhaft. Hier ist die umsatz-
kongruente und flexible Finanzierung be-
sonders wichtig.

Am meisten verbreitet ist das «Full-Fac-
toring», das alle drei Kernleistungen Fi-
nanzierung, Ausfallschutz und Debito-
renmanagement beinhaltet. Dieses Leis-
tungspaket hat vor allem fiir kleinere
Unternehmen den grossten Nutzen. Das
«Inhouse-Factoring» passt optimal zu gro-
sseren KMU und belisst das Debitorenma-
nagement beim Factoringnehmer.

NATHALIE SCHOCH
redaktion.ch@mediaplanet.com
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Hilfe sein.

erarbeiten.

VERHALTENSGRUNDSATZE

Wir wollen uns durch eine hohe Dienstleistungsbereitschaft gegentiber
unseren Kunden auszeichnen und mit diesen zusammen flexible Losungen

Wir betdtigen uns als Treuhdander mit breitem Fachwissen in allen
Gebieten der kaufmannischen Administration. Unsere Dienstleistungen
sollen insbesonders fir kleinste, kleine und mittlere Unternehmen eine
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Wenn ein Schuldner seine
Schuld trotz Mahnschreiben
nicht begleicht, wird das In-
kasso eingeleitet. Der Glaubi-
ger kann entweder selbst das
Betreibungsbegehren stellen
oder ein Inkassounternehmen
damit beauftragen.

Inkasso bedeutet das Einziehen von
Forderungen. Immer wieder kommt
es vor, dass gelieferte Ware oder be-
anspruchte Dienstleistungen nicht
bezahlt werden. Wer von seinem
Kunden sein Geld nicht fristgerecht
bekommt, schreibt erst einmal ei-
nen oder zwei Mahnbriefe. Wenn die-
se nicht die gewiinschte Wirkung er-
zielen, das Geld immer noch nicht
iberwiesen wird, kann der Glaubiger
dem Schuldner die Betreibung an-
drohen. Geschieht innerhalb der ge-
setzten Frist wieder nichts, wird das
Betreibungsamt mit der Betreibung
des Schuldners beauftragt. Dieses Be-
treibungsbegehren kann sowohl ei-
ne Privatperson als auch ein Unter-
nehmen selbst an das betreffende Be-

FACTS

zur Insolvenz

Die Firmeninsolvenzen in der
Schweiz nahmen letztes Jahr um
16% zu. Doch es gibt Wege, sich vor
dieser Entwicklung zu schitzen. Auf
folgenden Websiten erfahren Sie
mehr:

www.creditreform.ch
www.ofwi.ch
www.credit-manager.de
www.swifac.ch
www.treuhandgraf.ch
www.avV.li
www.collectaonline.ch
www.bdo.ch
www.adlittle.ch
www.coface.com

rderungen
tend machen

treibungsamt stellen.Jedoch besteht
auch die Moglichkeit, einen dafiir
qualifizierten Dritten damit zu be-
auftragen.

Inkasso als Kerngeschift

Inkassounternehmen kiimmern
sich sowohl um kaufménnisch ange-
mahnte, noch nicht gerichtlich gel-
tend gemachte Forderungen als auch
um solche, die bereits rechtlich gel-
tend gemacht wurden. Dazu zéhlen

auch Kontrolle und Uberwachung.

Fiir eine Inkassofirma ist der Umgang
mit offenen Forderungen das Kernge-
schaft. Entsprechend routiniert und
automatisiert sind die Abldufe. Der
administrative Aufwand, eine Forde-
rung einzutreiben, kann sehr hoch
sein. Vor allem, wenn der Rechtsweg
begangen werden muss und sich das
Verfahren lang hinzieht. Indem ein
Spezialist beauftragt wird, kann der
Glaubiger diesen Aufwand fiir sich
selbst minimieren. Bedeutend ist
aber auch die vermittelnde Tatigkeit
der Inkassofirma. Denn oft ist ein di-
rektes, konstruktives Gespriach zwi-
schen Glaubiger und Schuldner nicht
mehr moglich.

Formalisiertes Vorgehen

Fihren weder schriftliche noch
miindliche Zahlungsaufforderungen
zum Ziel, wird, wie erwahnt, die Be-
treibung eingeleitet,sei es nun durch
den Glaubiger selbst oder durch das
von ihm beauftragte Inkassounter-
nehmen. Der Schuldner erhilt ei-
nen Zahlungsbefehl. Bezahlt er die
Forderung, ist der Fall abgeschlos-
sen. Er kann aber auch Rechtsvor-
schlag erheben und so den Ball zu-
riick an den Glaubiger geben. Dieser
muss nun entscheiden, ob er das Ver-
fahren weiterziehen mochte. Ent-
weder er klagt auf Rechtsoffnung
und stellt ein Fortsetzungsbegeh-
ren. Wenn der Rechtsvorschlag nicht
durch die Rechtséffnung beseitigt
werden kann, kommt es zum Zivil-
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Einzahlungen

Wer von seinem Kunden sein Geld nicht
fristgerecht bekommt, schreibt erst einmal
einen oder zwei Mahnbriefe.

prozess.Erhebt der Schuldner keinen
Rechtsvorschlag und bezahlt die For-
derung nicht, wird das Verfahren di-
rekt fortgesetzt. Dann kommt es zur
Pfindung oder zum Konkurs.

Pfandung und Konkurs

Bei der Pfindung wird ein Teil des
Schuldnervermdgens beschlag-
nahmt. Es kann sich dabei um Lohn-
bestandteile oder um Gegenstinde
handeln. Gepfandet wird so viel, wie
zur Deckung der betriebenen Forde-
rung notig ist. Gentigt der Erlds aus
der Pfandverwertung, ist das Ver-
fahren beendet. Ist der Erlés unge-
niigend, wird bei vorangegangener
Lohnpfindung ein Pfindungsver-
lustschein, bei Faust- oder Grund-
pfand ein Pfandverlustschein ausge-
stellt.Beide erlauben es,innerhalb ei-
ner bestimmten Frist die Betreibung
weiterzufiihren. Die Betreibung auf
Konkurs bedeutet, dass samtliche
vollstreckungsfihigen Vermogens-
werte des Konkursiten zur Schulden-
tilgung verwertet werden. Alle Gliu-
biger werden gleichmaéssig bertick-
sichtigt. Die Konkurser6ffnung er-
folgt durch das Konkursgericht. Man-
gels Aktiven kann das Verfahren ein-
gestellt werden. Ansonsten wird die
Konkursmasse verwertet und ver-
teilt. Damit wird das Konkursverfah-
ren beendet.

Kunden vorher priifen

Soweit miisste es aber nicht in je-
dem Fall kommen. Lieferanten und
Dienstleister haben die Moglichkeit,
sich vorab tiber ihren kiinftigen Kau-
fer zu informieren. Wurde dieser in
der Vergangenheit bereits betrieben
oder bestehen sogar offene Verlust-
scheine aus fritheren Pfindungen ist
Vorsicht geboten. Solche Informatio-
nen konnen den Verkéufer vor Debi-
torenverlusten schiitzen.

KANYAMA BUTZ
redaktion.ch@mediaplanet.com
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Der Gang vors
Gericht wil
Uoerlegt sein

Zum 1. Januar 2011 werden
die kantonalen Zivilpro-
zessordnungen durch die
Eidgendssische Zivilpro-
zessordnung ersetzt. Da-
mit wird das Prozessrecht
vereinheitlicht - mit Folgen
auch fur das rechtliche In-
kasso. Die Rechtsanwilte
Marc Bernheim und Phil-
ipp Kanzig von der Ziiricher
Kanzlei Staiger, Schwald &
Partner geben Auskunft.

Was bedeutet rechtliches

Inkasso und wann kommt es
zur Anwendung?
Wenn ein Schuldner eine Forderung
nicht begleicht, kann der Glaubi-
ger die Schuldbetreibung einleiten.
Dies ist der erste Schritt der recht-
lichen Vollstreckung. Erhebt der
Schuldner Rechtsvorschlag, was
ohne Begriindung durch eine ein-
fache Erklarung gegeniiber dem
Betreibungsbeamten moglich ist,
ist der Glaubiger wieder am Zug. Er
muss entscheiden, ob der Fall vor
Gericht kommen soll.

Meist ist das der Moment, wo ein
Rechtsanwalt beigezogen wird. Der
Glaubiger muss sich tiiberlegen,
ob es sich vom Betrag her lohnt,
die Forderung auf dem Prozess-
weg durchzusetzen. Zudem muss
er anhand der Bonitét des Schuld-
ners priifen, wie gut die Aussicht
ist, iberhaupt an das Geld zu kom-
men. Bei kleinen Forderungen, im
Kanton Ziirich unter 500 Franken,
kann der Friedensrichter entschei-
den und es wird kein Rechtsanwalt
benotigt.

Wie lauft ein solcher

Prozess vor Gericht ab?
Vor Gericht gibt es zwei Wege. Das
Rechtsoffnungsverfahren, wenn
die Schuld mit einem Vertrag oder
Schuldschein dokumentiert ist,
d.h. durch den Schuldner mit sei-
ner Unterschrift anerkannt wird.
Oder, wenn die Forderung nicht
durch eine Schuldanerkennung
belegt ist, die Forderungsklage auf
dem Weg des ordentlichen Prozess-
verfahrens.

Bei der Rechtsoffnung wird die
Schuldanerkennung bei Gericht
eingereicht, der Schuldner darf
sich dussern und nach drei bis
sechs Monaten erfolgt ein Urteil.
Bei einfachen Fillen ist dies sogar
ohne Anwalt moéglich. Komplizier-
ter wird es, wenn sich die Schuld-
anerkennung aus diversen Schrift-
stiicken ableitet oder vom Schuld-
ner Einwande gegen den Bestand
der Forderung erhoben werden.

Beim ordentlichen Prozess wird
bei Gericht die Klage eingeleitet.
Der ordentliche Prozess ist ein
schriftliches Verfahren, das eine
juristische Begriindung benotigt.
Beweismittel werden eingereicht
und der Richter kann Zeugen ein-
vernehmen. Das Verfahren zieht
sich oft in die Lange und ein Urteil
in erster Instanz ist erst nach ein
bis zwei Jahren zu erwarten. Da-
gegen kann der Schuldner Rechts-
mittel ergreifen und den Fall an die

Marc Bernheim
Rechtsanwalt, Dr. iur., LL.M.

Philipp Kénzig
Rechtsanwalt, lic.iur.

nichste Instanz weiterziehen. Es
vergeht erneut ein halbes bis ein
Jahr, bis der Fall erledigt ist. Fille
mit einem hohen Streitwert kon-
nen sogar bis vors Bundesgericht
gezogen werden, was das endgiil-
tige Urteil nochmals um bis zu ein
Jahr verzogert. Bei einem Streit-
wert von bis 20000 Franken wird
der Prozess vor einem Einzelrichter
gefiihrt, das Verfahren ist so etwas
weniger kostspielig. Die Anwalts-
kosten bleiben jedoch die gleichen,
da sein Aufwand davon unabhéin-
gigist.

Mit welchen Kosten muss

ein Klager rechnen?
Das ist tarifabhdngig und kommt
darauf an, um welchen Betrag es
geht.Bei einem Streitwert von 5000
Franken betrigt die Gerichtsge-
biihr etwa 1000 Franken und die
Gewinnerpartei bekommt eine Ent-
schadigung von etwa 1250 bis 2000
Franken, um Teile der Anwaltskos-
ten zu decken. Beides muss von der
unterlegenen Partei bezahlt wer-
den.

Bei 500000 Franken Streitwert
betragt die Gerichtsgebiihr etwa
20000 Franken und die Parteient-
schidigung liegt zwischen 22000
und 40 000 Franken. Da auch bei er-
folgreicher Prozessfithrung auf-
grund der Kostentarife nur ein Teil
der effektiven Kosten entschadigt
wird, muss ein Glaubiger bei relativ
geringen Streitwerten im Voraus ab-
wagen, ob sich die eigenen Anwalts-
kosten iiberhaupt lohnen.

KANYAMA BUTZ
redaktion.ch@mediaplanet.com
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Ein wirkungsvolles Inkasso gehort zu den Grundlagen erfolgreicher
Betriebsfiihrung. Inkassosoftware hilft, das betriebliche Inkasso effizient
zu gestalten und so die Betriebskosten zu senken.

Nkasso automatisieren
UNAa KOSten senken

ebitorenverluste sind
argerlich. Zusammen
mit hohen Inkassokos-
ten wirken sie sich ne-
gativ auf die Liquiditat
des Unternehmens aus.
Die Bezahlung von Pro-
dukten und Dienstleistungen muss al-
so moglichst schnell und erfolgreich
durchgesetzt werden. Dazu braucht es
Losungen, die den Inkassoprozess un-
terstiitzen. Eine Inkassosoftware ver-
waltet samtliche prozessrelevanten
Daten wie Glaubiger-, Schuldner- oder
Stammdaten, Aktionen, Termine, uner-
ledigte Geschifte, Konditionen und Ta-
rife. Alle Arbeitsschritte werden dabei
gespeichert und Aktionen und Buchun-
gen nach buchhalterischen Regeln ab-
gebildet. Die Ablaufe bleiben nachvoll-
ziehbar und auch die Revision verlauft
reibungslos.

Kleine lagern aus

Es werden zwei Haupttypen von In-
kasso unterschieden. Die erste Art ist
das Inkasso fiir eigene Anspriiche oder
Einzug von Eigenguthaben. Das heisst,
ein Unternehmen treibt Geld fiir sich
selbst ein. Die zweite Inkassoart ist je-
ne fiir Fremdguthaben. Dabei treibt ei-
ne Inkassogesellschaft oder ein Treu-

hénder das Geld fiir ihren Kunden, den
Glaubiger, beim Schuldner ein. Vor al-
lem grossere Unternehmen wie Versi-
cherungen, Krankenkassen oder Kre-
ditkartenfirmen fithren oft ihr eigenes
Inkassowesen.Kleinere Betriebe hinge-
genlagernihr Inkasso eher aus und las-
sen die Forderungen durch Dritte ein-
treiben.

Herzstiick Inkassosoftware

Im Angebot finden sich sowohl Soft-
wareldsungen, die nur den ersten In-
kassotyp unterstiitzen als auch solche,
die beides konnen. Die Softwarelosun-
gen konnen unterschiedlich in die iib-
rigen Systeme eingebunden sein. Ent-
weder kann eine eigenstidndige Lo-
sung eingesetzt werden, die iiber eine
Schnittstelle mit der Debitorenbuch-
haltung verbunden ist.Oder es wird ein
Produkt erworben, das standardma-
ssig Debitorenbuchhaltung und Inkas-
sowesens vereint. «Die Spezialistenlo-
sung ist eindeutig die unabhéngige Ap-
plikation», sagt Thomas Marx von der
Egeli Informatik AG. «Die Losung mit
der Schnittstelle ist flexibler und ver-
fiigt tiber eine hohere Funktionalitét.»
Inkassogesellschaften nutzen immer
ein unabhéangiges System. Fiir eine sol-
che Firma, die sowohl Eigen- als auch

INKASSOSOFTWARE

"

Thomas Marx
Leiter Marketing und Verkauf
EGELI Informatik AG
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Die Softwarelésungen

kénnen unterschiedlichin

die Gibrigen Systeme ein-
gebunden sein.
FOTO: CORINNE MEIER

Fremdguthaben eintreibt, bildet die In-
kassosoftware das Herzsttick.

Software oder Inkassofirma?
Vor allem grossere Unternehmen mit
hohem Debitorenvolumen profitie-

ren von einer eigenen Inkassosoftware.

Bei einer Firma, die pro Jahr hochstens
ein paar dutzend Betreibungen einlei-
ten muss, lohnt sich die Anschaffung
kaum. Ein solcher Betrieb ist besser be-
raten, seine Inkassofille an einen Spe-
zialisten weiterzuleiten. Einzelne Falle
konnen zwar auch manuell abgewickelt
werden. «<Meist ist es aber giinstiger, die
Forderungen durch eine externe Inkas-
sofirma eintreiben zu lassen», so Tho-
mas Marx. Ein Unternehmen, das sein
Inkasso selbst bearbeiten méchte, muss
zuerst einmal mehrere Mitarbeiter ent-
sprechend ausbilden. Da jedoch das In-
kasso nicht zu den Hauptaufgaben jener
Mitarbeiter gehort,werden diese die Ab-
laufe kaum routiniert abwickeln. Bei-
des kostet unverhaltnismassig Zeit und
Geld. Die Kosten fiir die externe Bear-
beitung hdngen ab von Hohe und Alter
der Forderung. Je alter eine ausstehen-
de Zahlung ist, desto aufwindiger und

damit teurer ist es, diese einzutreiben.

Ebenso wirkt sich auf die Kosten aus, ob
der Anspruch bestritten ist oder nicht.

Software rentiert bei 100+

Fir Unternehmen, die mehrere Hun-
dert Betreibungen jahrlich beantra-
gen miissen, ist es lohnend, sich eine
Inkassolosung anzuschaffen. Die Soft-
ware ist genauso rationell wie jene
des Inkassobiiros. Doch das betroffe-
ne Unternehmen muss nur den eige-
nen Aufwand bezahlen. Die Anschaf-
fungspreise von Inkassosoftware va-
riieren. Je hoher die Anzahl der In-
kassofille,desto mehr Automatismen
sind notig,die die Software verteuern.
Bei geringerem Volumen kénnen ei-
nige Arbeitsschritte manuell erle-
digt werden. Eine hohe Automatisie-
rung lohnt sich jedoch immer. Denn
je mehr automatisch passiert, des-
to weniger Mitarbeiter beansprucht
das Inkassowesen. Diese eingespar-
ten Personalressourcen kénnen bei-
spielsweise im Vertrieb oft sinnvoller
eingesetzt werden. «<Wichtig ist, dass
immer Standardsoftware verwendet
wird», betont Thomas Marx. Auf kei-
nen Fall solle selber etwas gebastelt
werden. Denn Entwicklung und Un-
terhalt von Individualsoftware sind
sehr teuer. Eine moderne und zuver-
lassige Losung ist ein Standardpro-
dukt, das sich ohne grossen Aufwand
moglichst weit anpassen lasst.



Das Bundesamt fiir Justiz hat
das Projekt eSchKG gestartet.
Damit wurde eine Infrastruk-
tur geschaffen, die es ermog-
licht, Betreibungsbegehren
online einzureichen. Welche
Vorteile und Méglichkeiten
dies mit sich bringt, erklart
Giovanni Borrelli, Geschifts-
fuahrer der Collecta AG.

Was versteht man unter

eSchKG?

Das Bundesamt fiir Justiz hat beschlos-
sen, die elektronische Betreibung ein-
zufiihren. Unter dem Projektnamen
eSchKG soll bis 2011 die technisch-orga-
nisatorische Infrastruktur geschaffen
werden, um Betreibungsbegehren auf
elektronischem Wege abzuwickeln. Bis
heute verfiigen zirka 50 Betreibungsim-
ter iiber eSchKG.Um eSchKG zu nutzen,
ist eine Registrierung notwendig. Das
heisst, der Bund stellt ein Netzwerk zur
Verfiigung, bei dem man sich als Mit-
glied anmelden muss. Als Mitglied geht
man einen Vertrag mit dem Bund ein
und kann somit identifiziert werden.

Wie heikel ist es in Bezug auf
den Datenschutz, Betreibungs-
begehren online abzuwickeln?
Der Datenverkehr erfolgt verschliisselt.
Also die Daten gehen zu keinem Zeit-
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punkt lesbar iibers Internet. Die Sicher-
heitskriterien sind sehr hoch und er-
fiillen hohe Standards.

Welche Verbesserungen bringt
die eSchKG-Einfiihrung mit sich?
Die Vorteile liegen auf der Hand: weni-
ger Administration, schnellere Abldu-
fe und tiefere Kosten. Der Prozess er-
folgt papierlos und somit entfallen die
Einschreibegebiihren bei der Post. V6l-
lig neu ist die Moglichkeit der Status-
abfrage. Das heisst, man kann den Ver-
lauf oder den Status des Betreibungs-
begehrens beim entsprechenden Amt
online verfolgen. Fiir Unternehmen be-
sonders vorteilhaft ist es,wenn sie iiber
ein eSchKG-kompatibles Debitorenpro-

Giovanni Borrelli
Geschaftsfuhrer der Collecta AG

as elektroniscne
Setreloungsportal

«Ab 1. Januar
2011 muss jedes
Betreibungsamt
elektronisch

erreichbar sein.»

gramm verfiigen. Collectaonline.ch hat
fiir alle gingigen Debitorenprogram-
me eine Anbindung. So kann zum Bei-
spiel nach der 3. Mahnung auf Knopf-
druck ein Betreibungsbegehren ausge-
16st werden.

Eréffnen sich durch die-

ses Projekt auch neue
Moglichkeiten?

Prinzipiell bleibt der Betreibungspro-
zess derselbe. Die Anderungen sind pri-
maér organisatorischer Art. Es ermdg-
licht den Glaubigern und Amtern eine
effizientere Arbeitsweise. Insbesonde-
re fiir die Betreibungsiamter bedeutet
es eine enorme Erleichterung, miissen
sie die Formulare nicht mehr abtippen,
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die per Post eingesandt werden. Des-
halb steht zur Diskussion, dass die Be-
gehren giinstiger werden. Aber bis jetzt
istdem nicht so.

Bietet der elektronische

Betreibungsschalter eine Hilfe-
stellung bei der Erfassung?
Ja, der vom Bund angebotene elektro-
nische Betreibungsschalter erklart den
Betreibungsprozess und die gesetzli-
chen Grundlagen. Wir gehen noch ei-
nen Schritt weiter. Ein Unternehmen
oder eine Privatperson kann sich bei
uns registrieren. Wir priifen die Daten
und erteilen die Zulassung. Anschlie-
ssend kann der Kunde oder die Kundin
das elektronische Betreibungsbegeh-
ren stellen. Der Vorteil: die erfassten
Daten des Begehrens werden gespei-
chert und konnen fiir simtliche wei-
teren Betreibungsschritte verwendet
werden.

Das Projekt eSchKG steckt ja
noch in den Kinderschuhen. Wie
lduft es?

Die Probleme, die man heute noch da-
mit hat, sind softwaretechnischer Na-
tur. Aber der Anwender spiirt davon
nichts. Er profitiert davon, dass er sein
Betreibungsbegehren nicht mehr wie
bis anhin per Post verschicken muss
und dass es vom Handling her einfa-
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cher ist. Mittlerweile sind dem eSchKG
rund 50 von den 700 bestehenden Be-
treibungsamtern angeschlossen.

Wie geht es mit eSchKG

weiter?

Ab 1. Januar 2011 muss jedes Betrei-
bungsamt elektronisch erreichbar
sein. Bis dahin haben die entsprechen-
den Stellen Zeit, ihr Amt auszuriisten.
Esist aber vorgesehen, dass jene Amter,
die intern noch nicht soweit sind,einen
elektronischen Briefkasten bekom-
men. Das Begehren lauft dann nicht in
ihr internes System, aber sie sind elekt-
ronisch ansprechbar.

Ist das neue System bereits

ausgekliigelt oder sind noch
weitere Optionen denkbar?
Die heutige Version eSchKG 1.0 ermog-
licht das elektronische Einreichen des
Betreibungsbegehrens. Was noch an-
steht, sind das Fortsetzungs- und Ver-
wertungsbegehren sowie die Betrei-
bungsauskunft, um nur das Wichtigs-
te zunennen.Diese werden mit eSchKG
2.0 eingefiihrt, das per 1.1.2013 star-
ten soll. Ziel ist es ja, die wesentlichen
Schritte des Betreibungsprozesses on-
line abzuwickeln.

NATHALIE SCHOCH
redaktion.ch@mediaplanet.com
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Sicherheit in Threm Auslandgeschaft

Wir recherchieren fur Sie. Weltweit.
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«ONLINE REPORT»

Der «Online Report» — die Datenbankauskunft — liefert
schnell und ausfuhrlich Unternehmensdaten, die durch
spezifische und finanzwirtschaftliche Kennzahlen und
Zahlungserfahrungen erginzt sind. Der Online-Zugriff
auf Gber 30 Millionen Auskiinfte weltweit ermoglicht
Thnen sofortige und nachhaltige Kreditentscheide

ohne Wartezeit. Jeder «Online Report» enthalt u.a. eine
ausfuhrliche Kreditbewertung, bestehend aus einem
Rating und einer Kreditlimite. Ideal fur nachhaltige und
korrekte Kreditentscheide.

Uber 30 Millionen Online-Reports aus europaischen
Top-Destinationen, Kanada, USA, Japan und China
sofort per Mausklick abrufbar.

«CLASSIC 5 INTERNATIONAL»

OFWTI unterhalt weltweit ein Netzwerk von unabhin-
gigen Informationslieferanten, die kontinuierlich und
nach strengsten internen Qualitatskriterien evaluiert
werden. Mit Hilfe verschiedenster Regierungs- und Wirt-
schaftsquellen, lokaler Medien, Lieferantenbefragungen
und Direktinterviews wird «Classic 5 International» zum
Zeitpunkt Threr Anfrage recherchiert.

Recherche nach Kundenwunsch.

Weltweites Netzwerk von unabhingigen
Informationslieferanten.

Sonderauskiinfte wie zum Beispiel: Identifikation,
Kreditempfehlungen, Finanzlage, Rechtsform oder
Geschiftsleitung und Management.
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«CONSUMER REPORT»

Von der reinen Adressverifikation, tiber ausfihrliche
Mandatsverhaltnisse bis zu vollwertigen Bonitatsdaten
deckt der «Consumer Report» alle Informationsbe-
dirfnisse Gber Privatpersonen im Ausland ab. Selbst-
verstindlich immer mit Beriicksichtigung der lokalen
Datenschutzbestimmungen und rechtlicher Gegeben-
heiten des entsprechenden Landes.

Landerspezifische, verfiigbare Daten zu Privat-
personen in vielen Lindern weltweit.
Exklusiv bei OFW1: SCHUFA-Personenreport
aus Deutschland.

Orell Fussli Wirtschaftsinformationen AG
Hagenholzstrasse 81, CH-8050 Ziirich

T +41 (0)44 305 12 12, F +41 (0)44 305 12 14
info@ofwi.ch, www.ofwi.ch
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Unsere Kunden haben mehr Cash
und weniger Arger.

+ Basel

+ Bern

+ Lausanne
+ Lugano

+ Luzern

+ St.Gallen

+ Ziirich

info@basel.creditreform.ch
inffo@bern.creditreform.ch
info@lausanne.creditreform.ch
info@lugano.creditreform.ch
info@luzern.creditreform.ch
info@st.gallen.creditreform.ch

info@zuerich.creditreform.ch

061 337 90 40
031 330 49 44
021 349 26 26
091973 1472
041 370 19 44
071221 11 21
044 307 80 80

Weil wir als beste Datenbank fiir Wirtschafts-
und Bonitatsauskiinfte bekannt sind. Weil

kein anderes Unternehmen in der Schweiz die
zentralen Bereiche Auskunft sowie Inkasso

aus einer Hand in dieser Form abdeckt. Das
bedeutet fiir Sie: Mehr Cash, weniger Debitoren-
verluste, verbesserte Kundenstruktur, Arger
ausgelagert. Wihlen Sie lhren ortsnahen Partner.

www.creditreform.ch
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