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1. Gegenstand und Ziel der Untersuchung

In der aktuellen finanzwirtschaftlichen
Diskussion in Deutschland wird immer wieder
angefiihrt, dass Banken sich aus der Mittel-
standsfinanzierung weitgehend zuriickgezogen
haben. Betrachtet man die Borsen, so wird
deutlich, dass auch GroBunternehmen Pro-
bleme bei der Eigenkapitalbeschaffung haben.
Es ist in den letzten Jahren zu keinen
nennenswerten Emissionen im Rahmen von
Kapitalerhohungen gekommen. Die Liquiditit

vieler Unternehmen ist stark angespannt.

In diesem Zusammenhang ist der Trend zu
beobachten, dass sich immer mehr Firmen iiber
Lieferantenkredite statt {iber Kreditinstitute
finanzieren. Die Bilanzposition ,,Forderungen
aus Lieferungen und Leistungen* gewinnt
zunehmend an Bedeutung. Offene Forde-
rungen stellen fiir die Unternehmen stets eine
mit groBen Risiken behaftete Vermdgensposi-
tion dar, wenn gewihrte Lieferantenkredite
von den Kunden zum Teil weit iiberzogen
werden oder schlimmstenfalls sogar vollig
ausfallen. Die Konsequenzen fiir den Liefe-
rantenkreditgeber sind bekannt: Gewinne
fallen durch ansteigende Kapitalzinsen oder
ungeplante Wertberichtigungen bzw.
Abschreibungen geringer aus und die eigene
Liquiditdt wird belastet, wenn geplante
Einzahlungen verspitet oder gar nicht geleistet

werden.

Die finanzielle Position des Lieferantenkredit-
gebers wird bei schlecht organisiertem Credit

Management deutlich geschwicht. Kosten fiir

Uberwachungs-, Mahn- und Inkassotitig-
keiten, die durch nicht zahlende Schuldner
entstehen, erhohen den Administrations-
aufwand und beeinflussen die Rendite des
Unternehmens weiter negativ. Die Praxis zeigt,
dass nur selten Teile dieser Kostenbelastungen
beim sdumigen Schuldner realisiert werden
konnen. Ferner kann durch die Insolvenz eines
Schuldners und damit verbundene Forderungs-
ausfille in unerwarteter Hohe sogar die
Existenz des Gldubiger-Unternehmens
gefdhrdet sein, weil Zahlungsausfille von

finanzschwachen Unternehmen nur schwer

aufgefangen werden konnen.

In der nachfolgenden Graphik ist die Ent-
wicklung der Unternehmensinsolvenzen in
Deutschland  dargestellt. =~ Womit  eine
hinreichende Begriindung fiir die
Auseinandersetzung mit dem Thema gegeben

ist.

Abbildung 1
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Wie die obige Abbildung zeigt, stieg in den
letzten Jahren die Zahl der Unternehmensinsol-
venzen sehr stark an. Die deutsche Wirtschaft
sah sich im Jahr 2004 mit rund 39200
Insolvenzfillen von Unternehmen konfrontiert.
Erwartungsgemil  diirften  die  damit
verbundenen Forderungsausfille bei etwa 40

Milliarden Euro liegen.

Das Credit Management hat die Aufgabe, den
gesamten Prozess der Kreditvergabe des
Unternehmens, von der Akquisition bis zur
Realisation der Forderungen, zielorientiert zu
steuern. Damit umfasst dieser Problem- und
Aufgabenbereich ein wesentlich breiteres Feld
als dies oftmals in der Praxis gesehen wird.
Entscheidungen des Credit Management sind
bereits vor Entstehen von Forderungen, also
bei der Akquisition von potentiellen Schuld-
nern zu treffen. Dabei geht es auch nicht um
sogenannte ,,JJa-Nein-Entscheidungen®. Das
Credit Management soll Umsidtze im Unter-
nehmen unter Beriicksichtigung der spéteren
Kreditrealisation iiberhaupt und grundsitzlich
moglich machen. Es sind somit die Bedingun-
gen zu definieren (Kreditpolitik; ,,Credit
Policy*), wie das Unternehmen als Kreditgeber
auftreten und wahrgenommen werden will.
Der Vertrieb hat diese Bedingungen nicht nur
zu beachten, sondern zu befolgen. Nicht die
Umsatzerzielung ist damit die primére Steue-
rungsgrole fir den Unternehmenserfolg,
sondern der mit den Umsidtzen -erzielbare
Mittelzufluss, die Transformation von Ware in
Geld. Dieser Ansatz wird in der neueren
Literatur und in der aktuellen Unternehmens-

praxis als ,,Order-to-Cash-Cycle “ bezeichnet.

Die Ziele eines effektiven Credit Management
sind vielfiltig. Das Vermeiden von Zahlungs-
verziigen und Zahlungsausfillen steht oftmals
an erster Stelle. Optimales Credit Management
soll eine Verkiirzung der Debitorenlaufzeiten
bewirken, Administrations-, Finanzierungs-
und Kreditsicherungskosten senken und damit
die Liquiditit und Ertragskraft eines Unter-
nehmens dauerhaft sichern. Zudem deckt ein
erfolgreiches Credit Management Risikopo-
tentiale auf, die in jeder Kundenbeziehung
liegen; bereits vor Aufnahme des Geschifts-
kontaktes werden Risiken identifiziert und
somit frithzeitig im Sinne der Risikosteuerung

fiir das Unternehmen optimiert.

Um diese anspruchsvollen Ziele erfiillen zu
konnen, muss das Dbetriebliche Credit
Management eine Reihe von Aufgaben organi-
sieren, strukturieren und reglementieren.
Hierzu zéhlen z.B. die Bestimmungen dariiber,
wie auf der operativen Ebene Bonititsprii-
fungen vorzunehmen sind und wie die Einrédu-
mung und Uberwachung von Kreditlimiten
erfolgen soll. Durch eine effektive Vertrags-
gestaltung beziiglich der gewéhrten Zahlungs-
bedingungen und verlangten Sicherheiten soll
eine risikoorientierte  Geschiftsabwicklung
sichergestellt werden. Die Steuerung und
Uberwachung der Zahlungseingiinge wird
durch ein funktionierendes Mahn- und

Inkassowesen unterstiitzt.

Die genannten Aufgaben spiegeln die positiven
Nutzeffekte eines funktionierenden Credit
Management wider. Primédres Ziel ist es, die

mit jeder Einrdumung von Lieferantenkrediten
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verbundenen Risiken zu minimieren, Admini-
strationskosten zu senken und die Ertragskraft
sowie Liquiditit des eigenen Unternehmens
dauerhaft zu sichern. In der Vergangenheit
setzten sich folgerichtig zahlreiche Studien und
Untersuchungen mit dem Thema Forderungs-
und Credit Management, dessen Organisation
und effizienter Gestaltung auseinander.' Die
unten genannten Studien befragten hierzu die
Glaubiger der Lieferantenkredite zu ihren
Erfahrungen. Es liegen somit umfangreiche
Erkenntnisse vor, die aus dem Blickwinkel der

Kreditgeber abgeleitet wurden.

Die vorliegende Studie wurde von der Fach-
hochschule Bochum als Auftragsforschung in

Kooperation mit dem Institut fiir Unterneh-

! Auf eine Auswahl der existierenden Untersuchungen
wird an dieser Stelle hingewiesen:

e Beermann, Silke: Credit Management im
Mittelstand — Eine Bestandsaufnahme der Ist-
Situation, in: Der Credit Manager, Ausgabe 1/2004,
Seiten 4-5

e WeiB, Bernd; Henke, Claudia: Die Organisation
des Credit Management in der Unternehmenspraxis
— Ausgewihlte Ergebnisse einer empirischen
Untersuchung, Bochum 2001

¢ Wei}, Bernd; Breitenfelner, Roman: Die
Organisation des Kreditmanagements —
Ausgewihlte Ergebnisse einer
Unternehmensbefragung —, in: Meyer, H. Bernd;
Piitz, Heinz C. (Hrsg.): Forderungsmanagement im
Unternehmen, Bonn 1997

e Kokalj, Ljuba; Paffenholz, Guido; Schroer,
Evelyn: Zahlungsverzug und
Forderungsmanagement in mittelstdndischen
Unternehmen, Wiesbaden 2000

e Rodl, Helmut; Winkels, Alexander:
Kreditmanagement in der Unternehmenspraxis,
Stuttgart 1983

® Arbeitskreis Tacke der Schmalenbach-
Gesellschaft: Geschiftspolitische und
organisatorische Aspekte des Kreditmanagements
Teil II: Die Auswertung und Kommentierung einer
Umfrage ,,zur Organisation des Kreditmana-
gements*, in: Zeitschrift fiir betriebswirtschaftliche
Forschung, 33. Jg. 1981, Nr. 9, Seiten 773-791

mensdiagnose (INDIAG) und dem Verein fiir
Credit Management e.V. (VFfCM), Kleve,
entwickelt. Befragt wurden erstmals die
Schuldner der Lieferantenkredite zu ihrem
Kreditorenmanagement, ihrem Zahlungs-
verhalten und ihrer Zahlungsmotivation.
Unsere Studie verfolgt das Ziel, Erkenntnisse
dariiber zu erhalten, ob die Kreditnehmer
durch spezielle Anreize zu einer schnellen,
fristgerechten und vollstindigen Begleichung
ithrer Schulden motiviert werden konnen,
welche Faktoren zu einer Uberschreitung des
Zahlungsziels fithren und wie die Schuldner
auf ausgewihlte Inkasso-MaBnahmen der
Glaubiger reagieren

Durch diesen Untersuchungsansatz soll die
Studie Erfolgsfaktoren zur Forderungsrealisa-
tion aufdecken und Anhaltspunkte fiir ein
optimiertes Credit Management liefern. Die
Untersuchungsergebnisse sollen dem Praktiker
Hilfestellungen bei der effektiven und
effizienten Realisation seiner Aufenstinde

bieten.



