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Risikobegrenzung
Nicht jeder Kunde zahlt seine Rechnung innerhalb der gesetzten Frist

Zimmermeister Martin Fink hat die offenen Posten seiner Firma immer gut im Blick. Die Branchen-
software Casa Office unterstiitzt ihn bei der Verwaltung der Forderungen und bei der aligemeinen

Auftragsbearbeitung.

Detaillierte Angebote und
korrekte Rechnungsstellung
helfen, Unstimmigkeiten zu
vermeiden und sorgen fiir
eine gute Zahlungsmoral

Karola Richter,
Sander & Doll AG, Remscheid

Martin Fink fiihrt die Zim-
merer-Tradition seiner Fa-
milie bereits in der vierten
Generation fort. Nachdem er
1990 den Meisterbrief in der
Tasche hatte, sammelte er
zunichst Erfahrungen in ver-
schiedenen Firmen, bevor er
sich 2003 selbstindig machte.
Zwei Mitarbeiter unterstiitzen
den Meister auf der Baustelle,
seine Lebensgefihrtin erledigt
die Buchhaltung. Im Ausbau
fithrt die Zimmerei Martin
Fink  schwerpunktmifig
Dachausbauten und Wirme-
dimmungen durch. AuRer-
dem errichtet sie verschie-
denste Holzkonstruktionen
wie zum Beispiel Carports
oder Uberdachungen. Soweit
die Bauten nicht genehmi-
gungspflichtig sind, plant

der Chef sie mit Hilfe einer
CAD-Software selbst. Gera-
de dieser kreative Aspekt des
Handwerks iibt auf Martin
Fink einen groflen Reiz aus.
Dariiber hinaus arbeitet er
natiirlich mit verschiedenen
Architekten zusammen. Par-
allel zum Aufbau der eigenen
Firma bemiihte sich Fink
um eine geeignete Software
fiir die Auftragsbearbeitung.
,Zeit ist ein wichtiger Fak-
tor im Handwerksbetrieb,
da sich die Zeitspanne vom
ersten Kundengesprich bis
zur Angebotserstellung und
Auftragserteilung  zuneh-
mend verkiirzt®, weild der
43-jahrige Zimmermeister.
LZusitzlicher Druck entsteht
dadurch, dass Interessenten
hiufig mehrere Konkurren-
zangebote einholen und wir
deshalb oft ,nachbessern’
miissen. Ohne eine leistungs-
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fihige Software kénnte unser
Betrieb hier nicht mithalten.*
Martin Fink hat sich fiir Casa
Office von Sander & Doll ent-
schieden.

Existenzsicherung

Das Programm bietet die
Méglichkeit, Abschlagsrech-
nungen zu erstellen und
Forderungen zu verwalten.
Beides sichert die Liquiditét
der Firma. Martin Fink fordert
grundsitzlich ab einem Auf-
tragsvolumen von 1000 Euro
Abschlagszahlungen, die erste
Rechnung wird den Kunden 2
bis 3 Tage nach Baubeginn zu-
gestellt. Bei groRRen Projekten
kommen mehrere Abschlags-
rechnungen zusammen. , Fiir
uns ist dieses Vorgehen eine
Existenzfrage, da wir fiir das
benotigte Material zum Teil
mit hohen Summen in Vor-
leistung gehen®, erldutert Mar-
tin Fink. ,Mit Casa kénnen
wir  Abschlagsrechnungen
in allen Varianten erstellen.”
Sie werden vom Programm
automatisch nummeriert und
dem entsprechenden Bauvor-
haben zugeordnet.

Doch was niitzt eine ziigige
Rechnungsstellung, wenn die
Kunden anschliefend nicht
piinktlich zahlen? Hand-
werksbetriebe verfiigen hiu-
fig itber ein zu geringes Eigen-
kapital, um Zahlungsausfille
kompensieren zu konnen. Sie
sollten sich daher im Vorfeld
iiber die Kreditwiirdigkeit
des jeweiligen Kunden infor-
mieren. Dies kann iiber Bo-
nitits-Informationen einer
Wirtschaftsauskunftei, eine
Schufa-Auskunft oder eine
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Bankauskunft geschehen.
Doch auch dies bietet keine
hundertprozentige Sicher-
heit. Deshalb sollten bereits
bei der Rechnungsstellung
bestimmte Regeln beachtet
werden. Ein wichtiger Punkt
istdie Vereinbarung von Zah-
lungszielen. Dazu gehoren
auch Anreize, die Rechnung
moglichst schnell zu beglei-
chen, wie etwa das Einrdumen
eines Skontos. Daran hiltsich
auch Zimmermeister Martin
Fink: Im Zeitraum von acht
bis zehn Tagen ab Rechnungs-
datum kénnen seine Kunden
Skonto abziehen, danach wird
der Betrag netto fillig. Die
Skontobetrige kénnen eben-
falls anteilig in den Abschlags-
rechnungen oder wahlweise
erst in der Schlussrechnung
fiir die gesamte Rechnungs-
summe angezeigt werden.
Nicht zuletzt ist eine schnelle
und vor allem korrekte und

vollstindige Rechnungsstel-
lung wichtig. Jede Ungenau-
igkeit und jeden Fehler kén-
nen Kunden nutzen, um die
Zahlung hinauszuzogern.
Casa Office unterstiitzt bereits
beider korrekten Abrechnung
der Leistungen: Inhalt und
formaler Aufbau der Rech-
nungen entsprechen den ak-
tuellen gesetzlichen Bestim-
mungen. Als Grundlage fiir
die Rechnungsstellung kon-
nen individuelle Zahlungs-
bedingungen im Programm
festgelegt und den einzelnen
Kunden zugeordnet werden.
Diese enthalten Angaben zur
Filligkeit sowie etwaige Skon-
tositze und -fristen.

Forderungen im Blick

Sobald der Zimmermeister
eine Rechnung erstellt hat, sei
es eine Abschlags- oder eine
Schlussrechnung, legt das
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Programm automatisch eine
entsprechende Forderungan.
Ohne eine geeignete Software
wird es bei einer gréfieren An-
zahl an Forderungen schwer,
den Uberblick zu behalten.
Begleicht der Kunde die
Rechnungen auch tatsich-
lich innerhalb der vereinbar-
ten Frist? ,Der beste Auftrag
nutzt nichts, wenn ich meine
Forderungen am Ende nicht
konsequent nachhalte”, weifd
Martin Fink. Uber seine On-
line-Banking-Software checkt
der Zimmermeister deshalb
regelmifig die Zahlungsein-
ginge und tibertrigt sie sofort
in Casa. Auch Zahlungen in
abweichender Héhe kénnen
problemlos in die Schluss-
rechnung  iibernommen
werden. Dazu ruft Martin
Fink einfach in Casa unter
dem Meniipunkt ,Zahlungs-
verkehr” die Option ,For-
derungen“ auf und ordnet
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Datum und Héhe der geleis-
teten Teilzahlung einer oder
mehreren Teilrechnungen
zu. Erstellt er anschlieffend
die Schlussrechnung, fithrt
das Programm {ibersicht-
lich alle bisher gestellten
Abschlagsrechnungen, die
erfolgten Teilzahlungen und
die Restsumme auf. Uber die
Forderungsverwaltung kann
er die offenen Posten der Kun-
den und deren Filligkeit ein-
sehen. Mit einem einfachen
Klick erzeugt das Programm
daraus eine Liste von Mahn-
vorschligen.

Vom Umgang mit
Mahnungen und Mingeln

Ubereiltes Mahnen ist je-
doch meist nicht angebracht.
Oft reicht es, den sdumigen
Zahler zunichst telefonisch
an die fillige Zahlung zu er-
innern. Dabei bekommt der
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Die Software Casa hilft Mar-
tin Fink, den Uberblick iiber
seine Finanzen zu behalten

DV

Betrieb auch Anhaltspunkte,
warum das Geld zuriickge-
halten wird. Vielleicht hat der
Kunde die Zahlung schlicht-
weg vergessen, vielleicht gibt
es aber auch einen Mangel
bei der Auftragsausfithrung,
der bisher nicht zur Sprache
kam. In diesem Fall kénnen
Sie im Programm fiir die
betreffende Forderung eine
Mahnsperre hinterlegen, bis
der Sachverhalt geklirtist. Ge-
rade Privatkunden versuchen
jedoch immer hiufiger, durch
das Aufspiiren vermeintlicher
Mingel einen Preisnachlass
zu erzielen. Werden Rech-
nungen innerhalb von 21 Ta-
gen ab Rechnungsdatum
nicht beglichen, verschickt
Martin Fink eine schriftliche
Zahlungserinnerung. ,Meist
bezahlen die Kunden ihre
Rechnungen nach der ersten
Erinnerung.”

In allen anderen Fillen un-
terstiitzt das Programm ein
dreistufiges Mahnverfahren.
Fiir die Anschreiben der ein-
zelnen Mahnstufen kénnen
individuelle Texte hinterlegt
werden. Auflerdem werden
die Hohe der Mahngebiihren
und ein Verzugszinssatz im
Programm festgelegt. Um
Unklarheiten zu vermeiden,

-----

Reibungslos Arbeiten
am Computer

Dariiber hinaus verwaltet der
Zimmermeister alle Kunden-
und Artikeldaten in Casa und
erstellt simtliche Auftrags-
dokumente mit dem Pro-
gramm. ,Die iibersichtliche
Bedienoberfliche hat mich
von Anfang an iiberzeugt®,
so Martin Fink.

Die Bearbeitung von Doku-
menten erfolgt im Layout-
Modus: Sie werden am Bild-
schirm so dargestellt, wie sie

3 3 spiter im Ausdruck aussehen.

Fiir ein Angebot wihlt er den
£ Kunden aus einer Liste aus,

.‘?’:die Software setzt automa-

A 3 tisch Namen und Adresse in

sollte sich die im Mahnschrei-
ben angegebene Zahlungs-
frist grundsitzlich auf ein
konkretes Datum beziehen
und keine schwammige For-
mulierung wie ,, 14 Tage nach
Zugang dieses Schreibens*
beinhalten. Eine Mahnung
hat nur bei oder nach Fillig-
keit der Forderung Bedeu-
tung. Wurde das Verfahren
einmal in Gang gesetzt, soll-
ten die weiteren Mahnungen
schnell und entsprechend
der gesetzten Fristen erfol-
gen, sonst verfehlen sie ihre
Wirkung. Aus der Liste der
vom Programm zur Mah-
nung vorgeschlagenen For-
derungen wihlt Martin Fink
per Mausklick die aus, die er
ausdrucken und versenden
mochte.

Die Forderungen, zu denen
bereits Mahnungen gedruckt
wurden, haben anschlieftend
in der Forderungsaufstellung
einen geidnderten Status.
Nach Ablauf der in der ers-
ten Mahnung gesetzten Frist
schligt die Software diese For-
derungen zur zweiten Mah-
nung vor. Zeigt auch die drit-
te Mahnung keine Wirkung,
sollte ziigig ein gerichtliches
Mahnverfahren eingeleitet
werden.
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den Dokumentenkopf ein.
Casa bietet auRerdem ein
Verzeichnis von Zimmerer-
und Dachdeckerleistungen,
welches der Zimmermeister
nach seinen Bediirfnissen
erginzt und geindert hat.
Aus diesem Leistungskatalog
wihlt Martin Fink tiber einen
Volltextfilter die Bausteine
aus, die er fiir ein Angebot be-
nétigt. Fiir gingige Projekte,
wie zum Beispiel den Einbau
eines Dachflichenfensters,
hat der Unternehmer eine
Reihe von Musterangebo-
ten mit den entsprechenden
Bausteinen hinterlegt. In we-
nigen Minuten entstehtso ein
komplettes Angebot, in das er
zur Veranschaulichung Auf:
mafizeichnungen und 3-D-
Konstruktionszeichnungen
einfiigt.

Um die Leistungen transpa-
rent zu machen, bietet Mar-
tin Fink seinen Kunden an,
die Angebote im Vorfeld mit
ihnen durchzusprechen. Au-
Rerdem hat er eine Checklis-
te entwickelt, die klar festlegt,
wer bei einem Projekt welche
Aufgaben hat—zum Beispiel,
wenn es um das Entfernen
und Entsorgen von Altmate-
rialien geht.
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