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Sogar Schweine, Hithner und Weinreben kann man leasen und dabei
durch hohere Liquiditat seinen finanziellen Handlungsspielraum erweitern
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die Realitit sieht leider oft anders aus: Trotz dicker Umsitze diimpelt das
Guthaben triibe vor sich hin. Wenige einfache Mainahmen, konsequent k
umgesetzt, sorgen dafiir, dass der Blick auf den Kontoauszug wieder zum
freudigen Ereignis wird. =
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,»Viele Unternehmer kennen das
Problem, dass trotz guter Gewinne
das Geld immer knapp ist“, so die
Erfahrung von Doris Andresen-
Zophel, Inhaberin der planvoll
controllingberatung in Hamburg.
Standige finanzielle Zitterpartien
sind allerdings nicht nur eine
Belastung fiir das eigene Nerven-
kostiim. Bei AGs und GmbHs ist
eine ausreichende Liquiditat fiir
die ndchsten drei Wochen bekannt-
lich gesetzliche Pflicht, ansonsten
drohen Zwangsinsolvenz und
Strafverfahren wegen Insolvenz-
verschleppung. Allerdings rét
Doris Andresen-Zophel allen
Unternehmen unabhédngig von der
Rechtsform, immer mindestens so
viel Geld auf dem Konto zu haben,
dass in den ndachsten drei Wochen
alle anstehenden Rechnungen be-
zahlt werden kénnen. Und das ist
kein Hexenwerk. ,,Man kann viel
fiir eine hohere Liquiditat tun. Die
einzelnen Maf3nahmen sind nicht
unbedingt neu, das Problem liegt
vielmehr in ihrer konsequenten
Umsetzung*, so die Expertin.

Geldquelle Nr. 1:
Forderungsmanagement

,Viele Unternehmer haben die Zeit-
spanne von der Rechnungsstellung
bis zum tatsichlichen Zahlungs-
eingang nicht ausreichend auf dem
Schirm®, so die Erfahrung von Doris
Andresen-Zophel. ,,Entscheidend ist
jedoch nicht der von der Buchhaltung
ausgewiesene Gewinn, sondern
wann das Geld auf dem Konto ist’
Leider sorgen eine immer schlechtere
Zahlungsmoral und das systematische
Ausnutzen von Zahlungszielen nicht
unbedingt fur rasche Geldeinginge.
»Ein  konsequentes  Forderungs-
management tragt erheblich dazu bei,
diese Zeitspanne so kurz wie moglich
zu halten. Auflerdem wird das Risiko

,Was niitzt ein Kunde dem
Unternehmen, wenn er
nur Arbeit und Kosten ver-
ursacht, aber nicht zahlt?*
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eines Zahlungsausfalls minimiert®,
so die Expertin. Viele Unternechmer
haben allerdings Angst, durch das
systematische  Eintreiben falliger
Rechnungen Kunden zu verlieren.
Doris Andresen-Zophel sicht es so:
Was niitzt ein Kunde dem Unter-
nehmen, wenn er nur Arbeit und
Kosten verursacht, aber nicht zahlt?“

Ein hiufiger Fehler in vielen Firmen:
»Das Forderungsmanagement lauft
unsystematisch nebenher®, so die Er-
fahrung der Expertin aus der taglichen
Beratungspraxis. Niemand ist richtig
zustandig, das Thema gilt als Chef-
sache, doch dem Unternehmer selbst
fehlt die Zeit, sich ausreichend darum
zu kiitmmern. Die Folge: Mahnungen
bleiben liegen oder werden nicht
ausreichend  dokumentiert, der
Informationsfluss stockt, niemand
weif3, was abgesprochen ist. ,Man
braucht feste Zustindigkeiten und
einen regelmifiigen Ablauf, beispiels-
weise eine tigliche oder wochentliche
Uberpriifung der Zahlungseinginge®,
erklirt die Controllerin. Wenn man
es selbst nicht schaflt, sollte man diese
Arbeiten delegieren. Denn nur, wenn
der Rechnungscheck zur regelmifSigen
Routine gehort, erkennt man aus-
stechende Zahlungen frith genug und

kann rechtzeitig agieren.

Um uberfillige Rechnungen einzu-
treiben, empfiehlt Doris Andresen-
Zophel ein abgestuftes Vorgehen. Der
erste Schritt sollte ein Anruf beim
Auftraggeber sein. Ansprechpartner ist
derjenige, der den Auftrag erteilt hat.
Das kostet zwar manchmal ein wenig
Uberwindung, ist aber oft weniger
schlimm als man denkt. Die Expertin
rit, in dieses Gesprich zunichst offen
einzusteigen, also nicht ,Ich warte
schon drei Wochen auf mein Geld!®
sondern beispielsweise ,Haben Sie
meine Rechnung tiberhaupt erhalten?*
Manchmal ist die Rechnung ja schlicht
nur untergegangen. ,Im personlichen
Kontakt merkt man meist schnell,
ob nur ein Versechen vorliegt oder
ob es Probleme bei der Zahlungs-
willigkeit oder sogar der Zahlungs-
fahigkeit gibt®, so die Erfahrung der

Controllerin.

Kommt nach diesem Gesprich kein
Geld, sollte man nochmals direkt bei
der Buchhaltung nachhaken. Kommt
dann immer noch nichts, geht die erste
Mahnung mit einer engen Fristsetzung
von etwa einer Woche raus. Reicht
das nicht, schickt man eine zweite
Mahnung, in der man ankiindigt,
die Angelegenheit bei Nichtzahlung
einem Anwalt zu tibergeben. Vorsicht!
Damit man bei einem eventuellen
Gerichtsverfahren nicht auf seinen
eigenen Anwaltskosten sitzen bleibr,
muss dieses Schreiben juristisch
korrekt formuliert sein. Deshalb sollte
man sich beim ersten Mal anwaltlich
beraten lassen, wie man einen solchen
Mahnbrief aufsetzt.

Geldquelle Nr. 2.:
Bonitatspriifung

Viele Probleme mit zahlungsun-
willigen Kunden lassen sich allerdings
schon im Vorfeld vermeiden. ,,Oft
wird die Bonitit neuer Kunden
nicht ausreichend geprift®, so Doris
Andresen-Zophel. Bei kleinen Unter-
nehmen ist eine Internet-Recherche
oft aufschlussreich, bei grofien helfen
die tiblichen Auskunfteien wie Biirgel
oder Creditreform. Andresen-Zophel
rat auflerdem, bei veroffentlichungs-
pflichtigen Unternehmen einen Blick
in die Jahresabschliisse zu werfen,
die es kostenlos oder gegen geringe
Gebithr im Internet unter www.
unternchmensregister.de gibt.

,Oft wird die Bonitat neuer
Kunden nicht ausreichend
gepriift®

»Ist jemand erst einmal in puncto
Zahlungsmoral negativ aufgefallen,
sollte man die Zahlungsmodali-
titen fiur diesen Kunden anpassen®,
empfiehlt die Controllerin. ,Diese ein-
fache, aber effektive Mafdnahme wird
viel zu wenig beachtet Moglichkeiten
wiren beispielsweise, nur noch gegen
Vorkasse, oder Abschlagszahlung titig
zu werden. Wird die vereinbarte Rate
nicht gezahle, stellt man die Arbeit
bis auf weiteres sofort ein. Dazu ist
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allerdings ein konsequentes Uber-
pritfen der Zahlungseinginge extrem
wichtig, da sonst der Sinn der Maf-
nahme verpufft.

Geldquelle Nr. 3:
Factoring

Wer die Zeit und die Miihe fiir ein
Forderungsmanagement scheut, kann
seine offenen Rechnungen an ein
Factoring-Unternechmen  abtreten.
Dadurch hat man sofort und sicher
sein Geld auf dem Konto. ,,Heutzutage
ist Factoring kein Signal mehr, dass es
einem Unternehmen wirtschaftlich
schlecht geht, sondern ein gingiges
Finanzierungsinstrument®,  erklart
Doris Andresen-Zophel. Zunehmend
werden von den Factoring-Unter-
nehmen auch kleinere Rechnungs-
summen akzeptiert, die Kosten hingen
von der Factoringgesellschaft und dem
Vertragstyp ab. ,Bei Liquidititseng-
péssen kann Factoring giinstiger als
ein Kontokorrentkredit sein, dies muss
man im Einzelfall durchrechnen®, so
die Expertin.

»Bei Liquiditatsengpdssen
kann Factoring giinstiger als
ein Kontokorrentkredit sein,
dies muss man im Einzelfall
durchrechnen“

Geldquelle Nr. 4:
Zahlungsziele und Skonti

»Sofern die Liquiditit ausreicht, sollte
man alle Skonti konsequent zichen,
denn billigeres Geld gibt es nicht*, er-
klare Doris Andresen-Zophel. Auch
wenn die Einsparmdéglichkeiten auf
den ersten Blick oft gering erscheinen
- tber das ganze Jahr gerechnet,
summieren sie sich zu hohen Betrigen.
Bei der Zinsbetrachtung wird das
Ganze noch wesentlich dramatischer.
Dazu ein gingiges Beispiel: »Bei
Zahlung innerhalb von 8 Tagen ge-
wihren wir zwei Prozent Skonto, bis
30 Tage netto Kasse:* Das klingt nicht
unbedingt bombastisch, aber der
Schein trigt: Der Preisaufschlag fiir
die spatere Zahlung sind letztlich die
Zinsen, die der Lieferant verlangt, weil
er langer auf sein Geld wartet. ,Im Bei-
spiel entspricht der Mehrbetrag einem
effektiven Jahreszinssatz von iiber 33
Prozent, erklart die Expertin. ,Da
kann es manchmal sogar wirtschaft-
licher sein, zur Nutzung von Skonto
den Kontokorrentkredit zu nutzen,
der oft bis zu 20 Prozent effektivem
Jahreszins hat:

Gewihrt der Lieferant kein Skonto,
kann man die Zahlungsziele natiirlich
ausnutzen. Ubertreiben sollte man es

»Sofern die Liquiditat aus-
reicht, sollte man alle Skonti
konsequent ziehen, denn
billigeres Geld gibt es nicht”

dabei allerdings nicht, da die Zinsen
tur kurzfristige Geldanlagen auf Tages-
geldkonten und dhnlichem derzeit im
Keller sind. Wer immer punktlich
tberweist, kann dagegen oft lingere
Zahlungsziele aushandeln. Damit
hat man einen Sicherheitspuffer, falls
es finanziell doch einmal eng werden
sollte. ,Auch wenn die Liquiditit
einmal sehr knapp ist, sollte man
spatestens nach der ersten Mahnung
zahlen, um seinen guten Ruf nicht zu
gefahrden, rat die Expertin.

Geldquelle Nr. 5:
Leasen statt kaufen

Durch Leasing hat man grundsitzlich
mehr Liquiditit im Unternehmen
als bei einem Kauf, da kein Kapital
gebunden wird. Hauptargument fiir
das Leasing ist meist, dass sich die
gesamte Rate gewinnmindernd und
damit steuersenkend, auswirkt. Beim
Kauf dagegen kann man nur eventuelle
Zinsen sofort gewinnmindernd als
Aufwand verbuchen, den Wert des

Neue Leasing-Irmwashisanen
in Dautschland 2010

Die Mieter
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Energie, Wassar, Barg-
Bawgeweartbe bau, Landwirtschaft

Mieten statt kaufen
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Invesitionsgutes dagegen muss man
entsprechend den Vorgaben des
Finanzamtes abschreiben. Im Ver-
gleich zur Fremdfinanzierung bietet
Leasing zudem mehr Kalkulations-
sicherheit, da der Restwert bereits
bei Vertragsabschluss feststeht. Un-
erwartete Wertverluste beim spéteren
Verkauf, wie sie beispielsweise bei
Fahrzeugen gerne vorkommen, sind
dadurch unwahrscheinlicher. ,Haufig

,Haufigwird aus Gewohn-
heit gekauft, auch wenn das
betriebswirtschaftlich nicht
immer sinnvoll ist, des-
halb sollte man immer auch
priifen, ob Leasing giinstiger
ist“

50 JAHRE LEASING

wird aus Gewohnheit gekauft,
auch wenn das betriebswirtschaft-
lich nicht immer sinnvoll ist®, sagt
die Controllerin. ,Deshalb sollte
man immer auch priifen, ob Leasing
gunstiger ist.* Speziell im Bereich IT
rat die Expertin aufgrund der schnellen
technischen Entwicklung hiufig zu
Leasing-Losungen. Oft unterschitzt
werden ihrer Erfahrung nach auch
die laufenden Kosten, etwa von Im-
mobilien oder anderen Objekten. Je
nach Einzelfall kann Sale-and-Lease-
back dann die giinstigere Alternative
sein. Auflerdem spiilt der Verkauf
teurer Gliter wie beispielsweise einer
Immobilie natiirlich sofort einen
grofleren Betrag in die Unternehmens-
kasse.

UNTERNEHMEN

Controllingberaterin Doris Andresen-Zéphel

Heute eine Selbstverstandlichkeit

Wie vieles in den Boomjahren, kam
auch das Leasing aus den USA zu
uns. Vor 5o Jahren wurde die erste
Leasinggesellschaft in Deutschland
gegriindet. In den ersten Jahren
setzte sich diese neue Idee allerdings
nur zégerlich durch: 1969 wurden fiir
gerade mal 6oo Millionen DM neue
Vertrdge abgeschlossen, die Leasing-
quote betrug schlappe 0,6 Prozent.
Der Durchbruch kam in den 1970er
Jahren: In diesem Jahrzehnt wurden
wichtige Grundlagen fiir die steuer-
liche Behandlung des Leasing gelegt,
und das Neugeschaft verneunfachte
sich - zundchst vor allem bei den Grof3-
unternehmen. In den 1980er Jahren
setzte sich Leasing auch im Mittel-
stand zunehmend durch.

Die Branche stellte sich mit eigenen
Aus- und Weiterbildungsaktivitaten
und der Griindung eines wissen-
schaftlichen  Forschungsinstitutes
immer professioneller auf. 1990 lag
die Leasingquote bei 11,7 Prozent. In
den 1990er Jahren gab die Wiederver-
einigung der Branche einen Schub. Die
Leasing-Quote stieg weiter, allerdings

langsamer: Im Jahr 2000 lag sie bei 15,4
Prozent, beim Mobilien-Leasing sogar
bei 19,3 Prozent. Seit 2008 stehen
die Leasinggesellschaften unter der
Finanzmarktaufsicht, 2009 brach das
Neugeschdft wegen der Finanz- und
Wirtschaftskrise um 23 Prozent ein.
Die Krise sorgte aber auch dafiir, dass

Leasing fiirimmer mehr Unternehmen
erste Wahl bei der Realisierung von
Investitionen wird. Im Jahr 2011 be-
trug die Leasingquote 21,8 Prozent,
das Neugeschaft wuchs um sieben
Prozent, im Mobilien-Leasing sogar
um zwolf Prozent.

Was Leasing fir Unternehmen attraktiv macht
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