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Kennzahlenanalyse im
Forderungsmanagement

1. Einfuhrung

Der Prozessoptimierung wird im Kreditmanagement zu Recht ein hoher
Stellenwert eingerdumt. Professionelle Kreditmanager arbeiten standig
daran, Ablaufe und Methoden zu verbessern, die dem Unternehmen dabei
helfen, eine Auswahl zu treffen, welchen Kunden ein Lieferantenkredit
eingeraumt werden soll, welche Hoéhe das eingeraumte Limit haben soll
und wie im weiteren Verlauf die Uberwachung der Entwicklung der Boni-
tat und des Zahlungsverhaltens des Abnehmers gestaltet wird.

Werden bei diesen Kklassischen zentralen Fragestellungen des Kreditmana-
gements groBe  Anstrengungen unternommen, standig  bessere
Prognoseergebnisse zu liefern, so flhren die Prozesse, welche zum Tragen
kommen, wenn sich die Prognoseentscheidung als unrichtig erwiesen hat,
zumeist ein Schattendasein. Schon die Frage, ob im Rahmen der Gestaltung
von Vertragsmustern und Allgemeiner Geschaftsbedingungen noch Reser-
ven zu mobilisieren sind, wird selten genauer analysiert. Gleiches gilt erst
recht flr die Dokumentation der Geschéftsprozesse unter Forderungsmana-
gementgesichtspunkten. Selbst Potenziale, die in der Prozessgestaltung im
Bereich der Forderungsverfolgung liegen, werden zumeist nur ungentigend
beleuchtet und zahlreiche Verbesserungsmaéglichkeiten damit nicht genutzt.

Geht man den Ursachen nach, so gelangt man schnell zu der Vermutung,
dass diese mit der Attraktivitat der Themenbereiche zu tun haben kénnten.
Geht es doch vorrangig um MafRnahmen in Féllen, die mit dem Makel be-
haftet sind, dass sich die zuvor getroffene Prognose spéter als unrichtig
herausgestellt hat. Indessen sollte der Profi sich hiervon nicht abschrecken
lassen, das erhebliche Potenzial, welches in der Optimierung der Prozesse
in diesem Bereich steckt, fir sein Unternehmen nutzbar zu machen. Vo-
raussetzung jeder Optimierung ist die regelmalige Analyse einschlagiger
Kennzahlen.
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Die genauere Analyse der wichtigsten Forderungsmanagement-Kennzahlen
ist zudem unverzichtbares Mittel zur Qualitatskontrolle betreffend die im
Kreditmanagement genutzten VVorhersagemodelle und Informationsquellen.

Auch bei der Beurteilung der Praxistauglichkeit und Rentabilitat der eige-
nen Absicherungsstrategie kann die Analyse der Ergebnisse des Forde-
rungsmanagements unschatzbare Dienste leisten.

Schliellich erfullt die Ermittlung konkreter Kennzahlen in diesem Bereich
die Erwartungen an eine aktive Finanzkommunikation, wie sie heutzutage
insbesondere von Fremdkapitalgebern erwartet wird.

Nachfolgend soll daher ndher beleuchtet werden, welche Bereiche und
Kennzahlen des Forderungsmanagements regelméafig einer genaueren Be-
trachtung unterworfen werden sollten.

2. Kennzahlenanalyse im Einzelnen

Aufgaben im Kredit- und Forderungsmanagement sind typischerweise da-
durch gekennzeichnet, dass Teilbereiche an externe Dienstleister outge-
sourct werden. Insbesondere gilt dies fur die Einholung von Wirtschafts-
auskinften und Dienstleistungen im Bereich des Forderungseinzuges. Um
eine umfassende Analyse des Ist-Zustandes und seiner Ursachen durchfiih-
ren zu kénnen, bedarf es daher bei der Auswertung der Mitwirkung aller
beteiligten Stellen sowohl im als auch aulRerhalb des Unternehmens.

~

Debitorenmanagement

I
| _ 1 .
Kreditmanagement Forderungsmanagement

Vertragsgestaltung, AGB
Vertragsschluss, Dokumentation

Kunden*auswahl|

unternehmensinternes Rechnungs-

Vergabe eines Kreditlimits
und Mahnwesen

Uberwachung

der Bonitatsentwicklung Forderungseinzug

[ Junternehmensinterne Prozesse [ externer Dienstleister

Nur eine umfassende Analyse der gesamten Prozesse erméglicht die erfolg-
reiche Festlegung neuer MaRRnahmen und Strategien.
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2.1 DSO

Erster Ansatz fiir einen Performance Check im Forderungsmanagement
sollte stets die DSO (days sales outstanding) darstellen. Sie ist als wichtige
Kennzahl schon fiur eine professionelle Liquiditatsplanung unverzichtbar
und stellt naturgeman einen ersten Indikator dafiir dar, ob Kredit- und For-
derungsmanagement eine angemessene Performance liefern. Wirkliche
Aussagekraft insoweit kommt ihr freilich nur bei einer Bewertung im
Benchmark mit anderen Unternehmen derselben Branche zu. Um hier an
verlassliche Vergleichsdaten zu gelangen, bietet sich neben der eigens hier-
fiir geschaffenen IT-Plattform des BvCM* insbesondere der Austausch in
Erfa-Kreisen und Verbanden oder im Rahmen des personlichen Kontakts
mit Mitbewerbern an.

2.2 DSO zahlungsgestorter Forderungen/ Bearbeitungsdauer

Liefert der absolute DSO-Wert bereits einen Hinweis auf die Performance
des Forderungsmanagements, so ist im ndchsten Schritt von besonderem
Interesse, festzustellen, wie sich die DSO zahlungsgestorter Forderungen
anteilig auf die Bearbeitung in verschiedenen Bereichen im Unternehmen
selbst und ggf. bei einem externen Forderungseinzugs-Dienstleister verteilt,
um konkretere Hinweise auf etwaige Ansatzpunkte fiir Verbesserungen zu
erhalten.

Die entsprechenden Informationen wird das Unternehmen im Zweifel
selbst erheben. So empfiehlt Doods? beispielsweise die separate Ermittlung
einer IDSO (Inkasso-DSO), welche den Zeitraum von Falliibergabe an
einen Dienstleister bis zum vollstandigen Forderungsausgleich bezeichnen
soll.

Selbstverstandlich sollten die entsprechenden Informationen auch von dem
beauftragten Dienstleister bereitgestellt werden, idealerweise unter weiterer
Aufschlisselung der Verteilung auf einzelne Verfahrensschritte dort.

2.3 Anteil zahlungsgestdrter (Uberfalliger) Forderungen

Eine weitere bereits im Hinblick auf die Liquiditatsplanung, insbesondere
aber auch im Hinblick auf die mogliche Installation eines Kredit-

! van Koeverden, Andreas, CreditBenchmark, in Das Credit Management als Rettungsring in Zeiten

der Rezession, van Koeverden, Schneider-Maessen, Schumann, Weif8 (Hrsg.), Kleve 2009

2 Doods, Uwe, Schliisselfaktoren fir ein erfolgreiches Forderungsmanagement — Benchmarking als
Steuerungsinstrument fiir die Inkassodienstleister in Das Credit Management als Rettungsring in
Zeiten der Rezession, van Koeverden, Schneider-Maessen, Schumann, Weil3 (Hrsg.), Kleve 2009
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Summe urspringlicher Gesamtforderungen  Summe urspringlicher Hauptforderungen Anzahl zu Grunde 2gter

abgelegter Akten abgelegter Akten liegender Akten
274.282,04 € 235.069,49 € 379 Akte(n)

400
T
il
B

) auBergerichtlich gerichtich Zwangsvollstreckung Insolvenz Sonstige

Pos. Abgelegtin Ubergabedauer Bearbeitungsdauer nach Gesamtforderung -
1. aukergerichtlich Il 33 Tag(e) Il 40 Tag(e) 8442960 €
2. gerichtlich Il 141 Tag(e) Il 56 Tag(e) 110.091,79 €
38 Zwangsvollstreckung Il 119 Tag(e) Il 230 Tag(e) 61.706,13 €
4. Insolvenz Il 92 Tag(e) [ 208 Tag(e) 17.807 59 €
5 Sonstige Il 50 Tag(e) Il 0 Tag(e) 24693 €

Quelle: BPS Forderungsmanagement GmbH, Internetportal debit.control

Summe Durchschnittiiche Summe Durchschnittiiche
Resthaupiforderungsbetrage Bearbeitungsdauer der Resthauptforder betrage Bearbeif d der

der Akten ohne Uberlange Akten ohne Uberlange der Akten mit Uberlange Akten mit Uberiange
598.073,49 € 161 Tag(e) 151.697,54 € 227 Tag(e)

nach Verfahrenstadium (inkl. Akten mit Uberlange) ~ Dauer nach Resthauptforderung ~ Anteil
I auGergerichtlich 93 Tag(e) 205.780,34€ 27.45%
Wl gerichtlich 144 Tag(e) 237.70514€ 31.7%
B Zwangsvollstreckung 240 Tag(e) 15458801 € 20,62 %
[ Insolvenz 227 Tag(e) 151.697.54€ 20,23 %
Il Sonstige 103 Tag(e) 0,00€ 0%

Quelle: BPS Forderungsmanagement GmbH, Internetportal debit.control

management-Friihwarnsystems wichtige Kennziffer, ist der Anteil Uberfal-
liger und damit zahlungsgestorter Forderungen am Gesamtumsatz.

Forderungen, die spater ausfallen, werden regelmaRig zunéchst einmal
uberfallig, so dass sich negative Entwicklungstrends im Zahlungsverhalten
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zuerst durch einen Anstieg des Anteils zahlungsgestorter Forderungen am
Gesamtumsatz bemerkbar machen.

OP-Listen sollten daher nicht nur unter dem Aspekt der Beitreibung einzel-
ner Forderungen betrachtet, sondern zugleich sollte auch die tendenzielle
Entwicklung des Uberfélligen Gesamtbetrages in Relation zur Umsatzent-
wicklung im Auge behalten werden.

2.4 Erfolgsquote der Beitreibung/ Ausfallquote

Die Erfolgsquote von Beitreibungsmanahmen dient zundchst der allge-
meinen Beurteilung der Qualitat der vom Unternehmen im Debitorenmana-
gement getroffenen MalRnahmen.

Sie ist Spiegelbild sowohl der Qualitat der durch die Vorhersagemodelle
des Kreditmanagements gestellten Prognosen als auch der hierbei genutzten
Informationsquellen. Dartiber hinaus liefert sie natirlich auch Hinweise auf
die Qualitat der im Forderungsmanagement getroffenen MalBnahmen und
dort eingesetzten Dienstleister.

Um insoweit aussagekraftige Daten zu erhalten, bedarf es jedoch aufgrund
der starken Bedeutung &uRerer Einfliisse® unbedingt eines Benchmarkings
mit vergleichbaren Unternehmen sowie des Vergleiches aktueller Werte
mit denen aus friheren Zeitraumen, um Entwicklungstrends sichtbar ma-
chen zu kdnnen.

Besonderes Augenmerk sollte darauf gerichtet werden, wie die Berechnung
der Erfolgsquote tatsachlich erfolgt. Insbesondere ist hierbei streng darauf
zu achten, dass zu ihrer Ermittlung nur vollistandig abgeschlossene Vorgén-
ge herangezogen werden und dass Vergleiche unter Betrachtung jeweils
derselben Forderung bzw. desselben Forderungsteils bei ihrer Entstehung
und nach Abschluss der Bearbeitung erfolgen.

Die beste Aussagekraft kommt in diesem Zusammenhang der sogenannten
Nettoerfolgsquote zu. Zu ihrer Ermittlung wird die urspriingliche Hauptfor-
derungssumme ausschlielich mit Zahlungseingangen auf diesen Hauptfor-
derungsbetrag verglichen, d.h. weitere Zahlungseingange, etwa auf Zinsen
und Kosten, bleiben hierbei unberticksichtigt.

Die zusétzliche Ermittlung einer Bruttoerfolgsquote ist sinnvoll, um nach-
vollziehen zu kdnnen, welches weitergehende Potenzial in der Beitreibung
von Zinsen und Kosten liegt. Zu ihrer Berechnung erfolgt ein Vergleich

3 beispielhaft beschrieben in: Wildenauer, Christoph, Die Risiken in den Marktbeziehungen eines
Hochbauunternehmens, in Das Credit Management als der Informationsaggregator ,,Kenne Deine
Kunden®, van Koeverden, Schneider-Maessen, Schumann, Weil3 (Hrsg.), Kleve 2008
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MNettoerfolgsguote im Branchenvergleich
Die Berechnung der Erfolgsquoten basiert ausschlieflich auf in den vergangenen zwilf Monaten abgeschlossenen Akien.

Die Erfolgsquote Netio vergleicht Hauptford betrage bei Fallibergabe mit beigeiriebenen Hauptforderungsbetragen. Die

Er ote betrachiet atzlich die urspriinglichen und beigetriebenen Nebenforderungen, wie Zinsen und Kosten.

Bearbeilungsdaver | Erfolgsquote = Forderungsvolumen | Gegnerstrukiur

iss Schrinken Sie die Ansicht auf bestimmte Bereiche Ihres Unternehmens ein! Hier klicken

Daten aus der gewidhlten Branche Ihre Daten aus den letzten 365 Tagen

Branchen Erfolg Netto Branchen Erfolg Brutio Erfolg Netto Erfolg Brutto

80.03 % 8478 % 83.71 % 92.02 %

Daten der Branche aus den letzten 365 Tagen Ihre Daten aus den letzten 365 Tagen im Vergleich nach
Branche: Heizung-Klima-Sanitar Branche «

Vergleich mit: 9 anderen Firmen aus diezer Branche
Vergleichskriterium: Baugewerbe = Heizung-Klima-Sanitar -

Erfolgsquote Metto
Bereiche: Demo GmbH & Co. KG

(¢ o Y
o 0 o Q .
Z | o
£ 4 0 i
1
Pos. Bereich Erfolgsquote
1. Firma 1 100,00 %
2 Firma 2 95,26 %
3. Firma 3 92,37 %
4. Mein Bereich 83,71 %
Demo GmbH & Co. KG 83,71 %
5. Firma 5 53,10 %
G. Firma & 82,11 %
T. Firma 7 79,76 %
8. Firma & 66,23 %
9. Firma 9 4343 %
10. Firma 10 4355 %

Quelle: BPS Forderungsmanagement GmbH, Internetportal debit.control
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Ihre Daten aus dem gewahiten Geschaftsjahr Ihre Daten aus den letzten 365 Tagen
Erfolg Netto Erfolg Brutto Erfolg Nefto Erfolg Brutto
69,41 % 75,88 % 71,85 % 78,31 %
Ihre Daten im Geschaftsjahr ab: Ihre Daten aus den letzten 365 Tagen im Vergleich nach:
Tag * Monat™ Jahr=

ag onal ahr Jahr -

o1 06 2010

Speichern

00k N
o . - o . -
urspriingliche Forderung  beigetriebene Forderung urspriingliche Forderung  beigetriebene Forderung

Mebenforderung B 3411842 € = 45.208,61€ MNebenforderung = B 40.968,79 € B 55.802,22 €
Hauptiorderung | Il 298 63230 € Wl 207 27947 € Hauptforderung =~ E 367 400,96 € Wl 263973.79€

Quelle: BPS Forderungsmanagement GmbH, Internetportal debit.control

zwischen der urspriinglichen Forderung einschlielich etwaiger Nebenfor-
derungen und den insgesamt auf den VVorgang bezogenen Zahlungseingén-
gen.

Diese Quote wird regelmaBig deutlich besser ausfallen, wenn die Beitrei-
bung einem externen Dienstleister tibertragen wurde, da hierdurch die Rea-
lisierung des durch den Verzug entstandenen Schadens deutlich erleichtert
wird.

2.5 Verteilung der Erledigungsgrunde bei Verfahrensabschluss

Die Verteilung der Erledigungsgriinde bei Verfahrensabschluss gibt Auf-
schluss ber die Ursachen von Erfolg oder Nichterfolg im Rahmen der
Forderungsbeitreibung. Diese Kennziffer wird derzeit regelmaRig nur bei
sehr professionell aufgestellten Unternehmen ermittelt und ist von un-
schétzbarem Wert, um etwaiges Optimierungspotenzial prazise aufzuzei-
gen.

So liegt es bei einem deutlich herausragenden Anteil bonitatsméaRiger Ursa-
chen nahe, umgehend GegenmaRnahmen im Bereich des Kreditmanage-
ments einzuleiten, wahrend bei einem hohen Anteil von Vorgéangen, die
erfolglos geblieben sind, weil die entsprechenden Anspriiche rechtlich nicht
durchsetzbar waren, Handlungsbedarf hinsichtlich der rechtlichen Ausge-
staltung der Geschéfte besteht.
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Gesamterfolgsquote im Brutto / Netto Vergleich
Das Gesamtergebnis der Bearbeitung basiert ausschlie@lich auf in den vergangenen zwolf Monaten abgeschlossenen Akten.

Die Erfolgsguote Netto vergleicht Haupiforderungsbefrage bei Falliibergabe mit beigetriebenen Hauptforderungsbetragen. Die
Bruttoerfolgsquote beirachtet zusatzlich die urspringlichen und beigefriebenen Nebenforderungen, wie Zinsen und Kosten.

Gesamterfolgsquote | Erfolgreich beendete Falle = Erolgsquote nach Verfahrensstadium

& Schrinken Sie die Ansicht auf bestimmte Bereiche Ihres Unternehmens ein! Hier klicken

Erfolgsquote Netto Erfolgsquote Brutto
71,85 % 78,31 %
urspriingliche beigetriebene Vergleich
Forderung Betrag Forderung Betrag
I urspriingliche 40.968,79€ [ beigetrichene 55.802,22€
Nebenforderung Nebenforderung
Il urspriingliche 367.400,96€ WM beigetriebene 263973 T79€
Hauptforderung Hauptforderung

wspringlich beigetrieben

Quelle: BPS Forderungsmanagement GmbH, Internetportal debit.control

Sofern ein extern eingesetzter Dienstleister nicht ohnedies die entsprechen-
den Informationen liefert, macht es in jedem Falle Sinn, eine entsprechende
Auswertung zumindest einmal jahrlich im Unternehmen selbst durchzufiih-
ren.

2.6 Durch Absicherungsmalnahmen erlangte Zahlungen

Um die eingesetzten AbsicherungsmalRnahmen auf ihre Sinnhaftigkeit zu
Uberprifen, sollte mindestens einmal jéhrlich analysiert werden, welche
Zahlungseingange durch den Einsatz der jeweiligen Absicherungsmafnah-
men erzielt werden konnten. Bei der Auswertung des entsprechenden Er-
gebnisses sollte gleichwohl eine langerfristige Betrachtungsweise unter
Einbeziehung aktueller allgemeinwirtschaftlicher Entwicklungen den MaR-
stab bilden.

2.7 Kosten

Wie in allen anderen Unternehmensbereichen sollten naturlich auch im
Forderungsmanagement stets die anfallenden Kosten beobachtet werden.
Hierbei sind einige Besonderheiten zu beachten.

Bei der Ermittlung anfallender Inhouse-Kosten werden oft Mehrfachzu-
stdndigkeiten von Mitarbeitern ausgeblendet. Insbesondere kommt es
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Erledigungsgrund nach urspriinglicher Gesamtforderung

Die Anzahl der betrachteten Akten setzt sich aus denjenigen Akten zusammen, die ab dem 07.01.2008 angelegt und innerhalb der
letzten zwolf Monate abgelegt wurden.

Erledigungsgrund = \erfahrensstadium bei Erledigung = Bearbeitungsdauer = Sachstandsdauer

2 Schranken Sie die Ansicht auf bestimmte Bereiche Ihres Unternehmens ein! Hier klicken

Summe urspringliche

Summe urspriingliche Hauptforderung Gesamiforderung Anzahl abgelegter Akien
367.400,96 € 408.369,75 € 205 Akte(n)
Erledigungsgrund nach urspringliche Gesamtforderung ~ Anteil Verteilung
B Abschluss (Zahlung Gegner) 27712051 €  67.26% S SRt ]
B Abschiuss (Anweisung Mandant) 57.32643€ | 1404%
Bl Abschluss (ZV negativ) 4408810 € 10,80 % '
Bl Abschiuss (Insolvenzveriahren) 2087826€ 511 % 4
Bl Abschluss (Anspruch rechilich B6.711,71 € 1,64 %
nicht durchsetzbar)
B Abschluss (Schuldner unbekannt 224474 € 0,55 %
verzogen)

Quelle: BPS Forderungsmanagement GmbH, Internetportal debit.control

in diesem Bereich zu verfalschten Ergebnissen, wenn nétige Zuarbeiten
anderer Abteilungen, wie beispielsweise Unterlagenbeschaffung etc. unbe-
ricksichtigt bleiben.

Beim Vergleich der Kosten von Dienstleistern, an die Teile des Forde-
rungsmanagements outgesourct worden sind, ergeben sich haufig Schwie-
rigkeiten aus der uniibersichtlichen Vielzahl von Vergitungsmodellen. Hier
ist unbedingt darauf zu achten, sdmtliche letztlich beim Auftraggeber ver-
bleibenden Kosten zu beriicksichtigen, also auch etwa vereinbarte Erfolgs-
provisionen, Auslagen etc.

Wichtig ist weiterhin, zu ermitteln, ob und in welchem Umfang Kosten
durch die Uberwalzung auf den Schuldner verringert wurden oder ob die
entsprechenden ,,Riickfliisse” als auBerordentliche Ertrige an das Unter-
nehmen zuriickgeflossen sind (s.o0. zur Bruttoerfolgsquote).

Schliellich sollten zumindest im Rahmen einer j&hrlichen Auswertung
angefallene Absicherungskosten umfassend ermittelt werden, um diese mit
den durch die Absicherung erlangten Zahlungen sowie den fiir alternative
Absicherungsmodelle anfallenden Kosten abgleichen zu kdnnen. Hierbei ist
darauf zu achten, auch alle anfallenden Nebenkosten wie etwa Kreditpri-
fungsgebdiihren in die Ermittlung einzubeziehen.
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3. Fazit

Zusammengefasst lasst sich feststellen, dass an hilfreichen Kennzahlen
auch im Forderungsmanagement kein Mangel herrscht. Die heutzutage oft
noch vernachlassigte Auswertung dieser Zahlen stellt nicht nur die nétige
Transparenz her, sondern erdffnet weitere, bisher oft ungenutzte Optimie-
rungspotenziale, die es in einem sich standig verscharfenden Wettbewerb
besonders gilt, fir das eigene Unternehmen zu nutzen.

Nur auf den ersten Blick geht die Ausschopfung dieser Moglichkeiten Gbri-
gens mit der von Seiten des Vertriebs stets befurchteten Belastung der
Kundenbeziehungen einher. Bei entsprechender Nutzung des Potenzials
und hieraus folgender Effizienzsteigerung des Forderungsmanagements
kann sich der vom Kreditmanagement vorgegebene Spielraum fir mehr
Umsatz mit ,,guten Risiken* sogar deutlich erweitern.
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