|~ FirHandwerksbetriebe

kann eine schlechte
Zahlungsmoral der Kunden
schnell zur Existenzbedro-
hungwerden. Umfinanzielle
Ausfélle zu vermeiden, soll-
ten sie daher alle Mdglich-
keiten einer konsequenten
Forderungsverwaltung und
eines strikten Mahnwesens
nutzen. Die Dachdeckersoft-
ware Casa der Sander & Doll
AG in Remscheid unterstitzt
das Forderungsmanagement
professionell und hilft, zu
jeder Zeit den Uberblick tiber
die Zahlungen zu behalten...

Was niitzt der beste Auftrag,
wenn der Kunde nach Abschlul3
des Projekts die Rechnung
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zuletzt ist eine schnelle und
vor dlen Dingen korrekte und
vollstandige Rechnungsstellung
wichtig. Jede Ungenauigkeit
und jeden Fehler kénnen Kun-
den nutzen, um die Zahlung
hinauszuschieben.

Die Dachdeckersoftware Casa
unterstiitzt den Anwender be-
reits bei der korrekten Ab-
rechnung der Leistungen, In-
halt und formaler Aufbau der
Rechnungen entsprechen den
aktuellen gesetzlichen Bestim-
mungen. Als Grundlage fir
die Rechnungsstellung kénnen
individuelle Zahlungsbedin-
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Liste der offenen Posten

FUR DACHDECKER:

Casa - Risikobegrenzung mit System

nichtfristgerecht bezahlt?Viele
Dachdeckerbetriebe haben die-
seErfahrung schon gemacht. Es
kann deshalb durchaus sinnvoll
sein, bei besonders groRen Auf-
tragen zunéchst die Bonitét des
Kunden durch die Haushank
oder die Schufa Uberprifen
zu lassen. Leider bietet auch
das keine hundertprozentige
Sicherheit. Deshalb sollten bei
der Rechnungsstellung und der
Uberwachung der offenen Po-
sten bestimmte Regeln beachtet
werden.

Ein wichtiger Punkt ist dieVer-
einbarung von Zahlungszielen.
Dazu gehéren auch Anreize, die
Rechnung méglichst schnell zu
begleichen, wie etwa das Ein-
réumen eines Skontos. Nicht

gungen festgelegt und den
einzelnen Kunden zugeordnet
werden. Diese enthalten Anga-
ben zur Falligkeit sowie etwaige
Skontosdtze und -fristen. Hat
der Kunde nach Abschluf} des
Projekts die (Schluf3-) Rech-
nung erhalten, wird ein konse-
quentes Nachhalten der Forde-
rungen notwendig: Begleicht
der Kunde die Rechnungen
auch tatsachlich innerhalb der
vereinbarten Frist?

Alle Forderungen im
Blick

Spétestens ab diesem Zeitpunkt
wird es ohne entsprechende
Software schwer, den Uberblick
zu behalten. Hier unterstiitzt
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CASA - RISIKOBEGRENZUNG
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die Forderungsverwaltungvon Casa: Sobald
der Programmnutzer eine Rechnung erstellt
hat, sei eseineAbschlags- oder eine Schlul3-
rechnung, legt das Programm automatisch
eine entsprechende Forderung an.

Uber die Forderungsverwaltung kann der
Anwender jederzeit die offenen Posten der
Kunden einsehen. Casa bietet dabei auch
eine Ubersicht tiber alle Teil-Forderungen.
Dies ist beispielsweise dann wichtig, wenn
zu einem Projekt mehrere Abschlagsrech-
nungen erzeugt wurden. Sobald Zahlungs-
eingange erfolgen, gibt der Anwender diese
als (Teil-)Zahlung in das Programm ein. Es
kommt vor, dal? Kunden nicht die vollstan-
dige Rechnungssumme begleichen. Deshalb
berticksichtigt Casa auch unvollsténdige
Zahlungen und rechnet centgenau die noch
ausstehenden Betrége aus.

In der Zahlungstibersicht werden die
Forderungen den geleisteten Zahlungen
gegenlibergestellt. Um schnell auf sGumige
Zahler reagieren zu kénnen, ist es sinnvall,
die Liste der offenen Posten regelméliig zu
sichten. Mit einem einfachen Klick &3 sich
mit Casa daraus eine Liste von Mahnvor-
schlégen erzeugen.

Doch Ubereiltes Mahnen ist meist nicht
angebracht. Der einfachste Weg die Zah-
lung einzufordernist, den sdumigen Zahler
zunéchst anzurufen und an die Zahlung
zu erinnern. Dabei bekommt der Betrieb
oft auch Anhaltspunkte, warum das Geld
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halten, wie die Wirtschaftsauskunftei Cre-
ditreform in einer Umfrage herausfand.

Wenn die tel ef onischen Bemihungen nicht
fruchten, sollten Sie zligig— innerhalb we-
niger Tage — das schriftliche Mahnverfahren
in Gang setzen. Viele Betriebe unterlassen
diesen Schritt jedoch, da Sie befurchten,
ihre Kunden zu verprellen, gerade wenn
man sich - wie in landlichen Gebieten
oft der Fall — persdnlich kennt. Jedoch
steigert alein der formale Charakter eines
Mahnschreibens die Zahlungsbereitschaft
der Kunden.

Mahnungen:
Von freundlich bisbestimmt

Casaunterstutzt ein dreistufiges Mahnver-
fahren. Fur die Anschreiben der einzelnen
Mahnstufen kann der Anwender individu-
elle Mahntexte hinterlegen. Au-  pepgs
Berdem werden die Hohe der |
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Um im Notfall auch fiir einen Rechtstreit
gewappnet zu sein, ist es schon wihrend
der Auftragsausfithrung wichrig, alle Ab-
sprachen mit dem Kunden gewissenhaft
zu dokumentieren. Gerade telefonische
Vereinbarungen oder Auftragsinderungen
kénnen bei der Endabnahme des Projekts
leicht Unstimmigkeiten auslésen, wenn
keine Partei ihre Aussage belegen kann.
Hier bietet Casa die Maglichkeit, in der
Kundenhistorie Gespriichsnotizen zu hin-
terlegen, die es allen Beteiligten erlauben,
den Vorgang nachzuvollzichen. Auch Digi-
talforos, eingescannte Briefe oder Excel- und
Word-Dateien kénnen im Programm sehr
einfach bei einer solchen Gesprichsnotiz,
einem Bauvorhaben oder einem Kunden
hinterlegt werden.

Zunehmend verkaufen gréfere Hand-
werksbetriebe mit mehreren Angestellten
mer (hre Forderungen an

sogenannte Factoring-

Mahngebiihren der jeweiligen [ ™™ L% iwa | Gesellschafren. Mit
Stufen und ein VerzugszinsSatz | s wim i %«%n o x| dem Verkauf der For-
im Programm voreingestellt. |™ ;.':_';..::&.a "x" | derung erhalten sie
Formulieren Sie grundsatzlich | e s e we-— sofort [hr Geld. Das
eine Mahnung freundlich aber et B Qi Institutr iibernimmet

bestimmt. Um Unklarheiten | =
zu vermeiden, sollte sich die

im Mahnschreiben angegebene
Zahlungsfrist grundsétzlich auf ein konkre-
tes Datum beziehen und keine schwammige
Formulierung wie "14 Tage nach Zugang
dieses Schreibens’ beinhalten.

Eine Mahnung hat nur bei oder nach Féllig-
keit der Forderung Bedeutung. Wurde das
—. Verfahren einmal in Gang gesetzt,
1 sollten die weiteren Mahnungen

]
schnell und entsprechend der gesetz-
o " —==—m| ten Fristen erfolgen, sonst verfehlen
S “| deihre Wirkung. Aus der Liste der
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Teilzahlungen und Teilforderungen

zurlickgehalten wird. Vielleicht hat der
Kunde die Zahlung schlichtweg vergessen,
vielleicht gibt es aber auch einen Mangel bei
der Auftragsausfihrung, der bisher nicht zur
Sprache kam. In diesem Fallen kénnen Sie
im Programm fiirdie betreffende Forderung
eine Mahnsperre hinterlegen, bis der Sach-
verhalt geklart ist. In anderen Féllen ist es
Kalkul des Kunden, die Zahlung zuriickzu-
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von Casa zur Mahnung vorgeschla-
genen Forderungen wahlt der An-
wender per Mausklick die aus, die er
ausdrucken und versenden mdchte.
Die Forderungen, zu denen bereits
Mahnungen gedruckt wurden, zeigen an-
schlielend in der Forderungsaufstellung
einen gednderten Status. Nach Ablauf der in
der ersten Mahnung gesetzten Frist schliégt
die Softwarediese Forderungen zur zweiten
Mahnung vor. Zeigt auch die dritte Mah-
nung keine Wirkung, sollten Sie sich nicht
scheuen, das gerichtliche Mahnverfahren
einzuleiten.

Ubersicht der Fordernngen

das volle Ausfallrisiko.
Factoring als Finanzie-
rungsform kann Zeit
und Personal sparen. Es hilft Unterneh-
men, bei wachsendem Umsarz liquide zu

bleiben.

Doch neben allen Vorteilen gibt es auch
Nachreile: Hart sich der Betrieb einmal
an einen Factor gebunden, kommrt er nur
schwer wieder von ihm los und es kommen
in diesem Fall erhebliche Umstrukrurie-
rungsmafinahmen auf thn zu. Auflerdem
wird der gesamte Forderungsbestand an
den Factor abgegeben, eine Selektion ist
dabei nicht méglich. Probleme mit den
Kunden wegen zu kurzer Zahlungsziele sind
hier zum Teil schon vorprogrammiert. Fiir
die meisten Betriebe ist es deshalb immer
noch sinnvoller, ihre Forderungen selbst zu
iiberwachen — mir der Dachdeckersoftware
Casa kein Problem. =

Noch Fragen?

Sander & Doll AG
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42853 Remscheid

Tel 021 91-9355-0
www.casa-dachdeckersoftware.com



