


7 Tipps




DIE SITUATION
= ANALYSIEREN

Wahrend manche Kunden nur kleine Einschrankungen in atp
ihrem Betrieb verspiren, sind andere stark betroffen und WARUM ESKER? A
haben deshalb Probleme, ihre Rechnungen zu bezahlen.
Zahlungsaufschiibe und Kreditlimits steigen in der Folge.
Schnelle Reaktionen sind unerlasslich. Bevor Sie sich aber
kopfiber in die Situation stiirzen, sollten Sie sich die Zeit
zur Analyse Ihrer Geschaéftssituation nehmen und eruieren,
welche Forderungen am wahrscheinlichsten realisiert
werden konnen, mit welchen Kunden Sie verhandeln
konnen und welche sich in einer Risikosituation befinden.

Die Moglichkeit, Berichte nach Kundenkategorien (z. B. nach Branche, Profil,
Bonitét des Zahlers usw.), Dashboards und KPIs zu erstellen, hilft Ihnen, Ihr
Risiko zu analysieren und lhr Forderungsmanagement anzupassen.

SPUREN SIE DEN PULS IHRES GESCHAFTS

Beginnen Sie die Analyse mit der Ist-Situation (z.B.
Kundenkategorien, Risikoeinschatzung der offenen
Forderungen etc.), um die richtigen Enscheidungen zu
treffen und Ressourcen effizient einzusetzen. Priifen Sie
die tagliche Entwicklung und nutzen Sie vorausschauende
Analysen bzgl. des Cash Flows (z.B. welche Zahlungen
wann erwartet werden). Es ist essentiell die tagliche Arbeit
im Auge zu haben - vor allem in schwierigen Zeiten - und
die Ressourcen dort einzusetzen, wo sie gebraucht werden.
Passen Sie daraufhin Ihre Forderungsstrategie an die
Analysen an.




DIE FODERUNGSSTRATEGIE
ANPASSEN

Ihre Forderungsmanagement ist auf die Bewaltigung
'normaler” Situationen ausgerichtet. Wenn sich die
Situation andert, muss lhre Strategie angepasst werden,
um die Effizienz lhres Inkassoprozesses weiter zu
steigern. Fokussieren Sie sich auf "Risikokunden” und
stellen Sie den Kontakt zu diesen her.

DEN PROZESS AUF DIE REALISIERUNG VON
FORDERUNGEN FOKUSSIEREN

Die Realisierung der Forderungen, die am
wahrscheinlichsten realisiert werden konnen, sollte
oberste Prioritat haben und deshalb forciert werden.
Stellen Sie andere Aktivitaten hinten an und priorisieren
Sie die MalRnahmen, die fir Ihre Geschaftskontinuitat
wichtig sind. Priorisieren Sie die groten Posten und
Kunden, bei denen das Risiko aufgrund der Branche,
Bonitat oder Uberféalligkeit am groRten ist. Eventuell
mussen Sie auch Ihre Kommunikation anpassen (E-Mails
und Anrufe anstatt von Briefen) oder das verfiigbare
Team auf spezifische Malinahmen ansetzen. Suchen Sie
mehr denn je nach effizienten Wegen!
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\ UMSTELLUNG AUF
)= E-RECHNUNG FORCIEREN

Angesichts reduzierter Postdienstleistungen und als

Rechnungen, die im Versand stecken bleiben, ist m wa

es jetzt an der Zeit, Inre Kunden zur elektronischen

Rechnungsstellung zu motivieren. Zogerliche Kunden Nahtloser Ubergang zur E-Rechnung und Echtzeitverfolgung aus Dashboards
konnen Sie zum Ubergang zur elektronischen und modulare Reports.

Rechnungsstellung bewegen, indem Sie

Verwaltungskosten auf jede Papierrechnung erheben.

Zum Start empfehlen wir, zusatzlich zur Papierrechnung

systematisch eine Rechnungskopie per E-Mail an lhren

Rechnungskontakt zu senden.
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NIEDRIGERE KOSTEN BEIM RECHNUNGSVERSAND
ERZIELEN

Neben den offensichtlichen Vorteilen durch den

von externen Faktoren unabhangigen Versand Ihrer
Rechnungen, reduziert der Umstieg auf die elektronische
Rechnungsstellung lhre Verwaltungskosten und verkurzt
die Versandzeit der Rechnungen. Ihre Kunden haben
mehr Zeit zur Verfligung alle rechnungsbezogenen
Probleme mit Thnen zu bearbeiten, zu Gberpriifen und zu
|6sen. Mit dem Echtzeit-Zustellstatus von Rechnungen
konnen Sie Probleme antizipieren.




KUNDENZAHLUNGEN
"/ ERLEICHTERN

Um lhren Kunden, die Probleme mit ihrem Cash Flow alp
haben, entgegenzukommen, missen Sie eventuell WARUM ESKER? . / -

Zahlungsbedingungen anpassen. Oder bieten Sie, falls Sie

selbst derartige Probleme haben, Skonti an, um Kunden AutoPay-Pline bieten Kunden lingere Zahlungsfristen, und es ist

zur friihzeitigen Zahlung zu motivieren. Alles, was lhnen bei wahrscheinlicher, dass Sie bei jeder Ratenfilligkeit eine Zahlung erhalten -
der Realisierung Ihrer Forderungen hilft, sollte angedacht eine Win-Win-Situation fiir Sie und Ihre Kunden.

werden. Lieber den Spatz auf der Hand als die Taube auf

dem Dach!

BIETEN SIE FLEXIBLE ZAHLUNGSLOSUNGEN

Indem Sie Kunden die Moglichkeit geben,
Zahlungsmodalitaten neu zu verhandeln und/

oder Ratenzahlungen zu vereinbaren, schaffen Sie

eine Kundenbeziehung, durch die Kunden ihren
Zahlungsverpflichtungen besser nachkommen und Ihnen
und Ihrem Business so den Umsatz sichern.

Zusatzlich konnen Sie den Kunden Skonti anbieten, die Sie
friihzeitig bezahlen konnen. So erhalten Sie einen "gesunden’
Cash Flow.

Kundenorientiertes Handeln und MaRnahmen, die das Leben
Ihrer Kunden erleichtern, sorgen daftr, dass Ihre Kunden
zukiinftig gerne weiterhin Geschafte mit lhnen machen.




KUNDENBEZIEHUNGEN
" MANAGEN

Es ist wichtig, so viel wie maoglich mit lhren Kunden zu als
sprechen. So finden Sie heraus, wie Ihre Kunden mit der WARUM ESKER? - ‘ -

Situation umgehen, ob sie gerade Probleme haben oder in

den néchsten Monaten bekommen konnten. Gemeinsam Sie haben Zugang zu Nachrichten-Templates, Massenmail-Funktionen und
kénnen Losungen gefunden werden (z.B. Ratenzahlungen, einem Kundenportal. lhre Teams haben mehr Zeit, die wichtigen Aufgaben,
Skonti). AuRerdem miissen Sie Kunden eventuell Gber wie die Kommunikation mit Risikokunden, zu fokussieren.

Anderungen auf Ihrer Seite informieren (z.B. gednderte
Geschéftszeiten, andere Kontaktwege).

Ihre Kunden werden Sie als Lieferanten schéatzen, der ihnen
in schwierigen Zeiten zur Seite steht und ihre Loyalitat zum
Ausdruck bringen, wenn das Geschaft wieder normal lauft.

BLEIBEN SIE AUF TUCHFUHLUNG

Basierend auf den verfligharen Ressourcen sollten Sie
entscheiden, mit welchen Kunden Sie priorisiert Kontakt
aufnehmen wollen (z.B. in besonders betroffenen Branchen
oder bei hohen ausstehenden Zahlungen). Nutzen Sie
Massenmails, um eine grofiere Kundenbasis zu erreichen
oder nutzen Sie ein Portal, um lhren Kunden Echtzeit-Zugang
zu ihren Rechnungen, Zahlungsplanen und Nachrichten zu
geben.




STELLEN SIE DIE
LUSAMMENARBEIT SICHER

Zusammenarbeit ist wahrend Home-Office-Zeiten
besonders wichtig, die Sicherstellung interner
Kommunikation ist essentiell. Sie missen die
Geschaftskontinuitat sicherstellen und den Service-Level
gegentber Kunden aufrechterhalten, sodass Riickfragen
weiterhin zeitnah beantwortet, Streitigkeiten schnell
gelost und Aufgaben an die richtigen Mitarbeiter delegiert
werden konnen.

TRANSPARENZ & KOORDINATION SICHERSTELLEN

Die Zusammenarbeit innerhalb lhres Teams ist

wichtig. Informationen miissen ausgetauscht und
Probleme gel6st werden, vor allem im Bezug auf
Streitigkeiten oder Eskalationen mit Kunden. Teams,

die von Zuhause aus mit papierbasierten Prozessen
arbeiten miissen (z.B. Excel-Sheets, ERP-Reports oder
Rechnungen, die postalisch versendet werden), haben
Schwierigkeiten, die wichtigen Aufgaben zu fokussieren:
Die Kundenbeziehungen aufzubauen und zeitnah bezahlt
zu werden.




KUMMERN SIE SICH
= [/ UMIHR TEAM!

Engagement und positive Einstellung beizubehalten, ist in als
Zeiten von Home Office nicht einfach. Warum motivieren /
Sie Ihr Team nicht mit kleinen Herausforderungen? Ein

Ziel als Team zu erreichen ist eine groRartige Moglichkeit, Nutzen Sie interne Forecasts fiir Inr Team, um einen Betrag festzulegen, der
die Motiviation hoch zu halten und die Moral zu starken. wochentlich oder monatlich realisiert werden soll.

Verfolgen Sie die Teamaktivitaten und passen Sie die Arbeitslast nach
IST IHR TEAM WOHLAUF? Bedarf an, um denjenigen mit Schwierigkeiten zu helfen.

Kundenbetreuung und Realisierung von Forderungen
mussen oberste Prioritat haben, aber dabei sollten die
eigenen Mitarbeiter nicht vergessen werden. Mit Bestarkung
und Anerkennung ihrer Arbeit, vor allem in schwierigen
Zeiten, starken Sie Teamgeist und Mitarbeitermoral.

Seien Sie kreativ! Motivieren Sie Ihr Team mit
unterhaltsamen Herausforderungen. Setzen Sie
Leistungsanreize und stellen Sie Belohnungen/Pramien
abhéangig von den erreichten Erfolgen in Aussicht.

Wenn Ziele vollstandig erreichten werden, belohnen Sie Thr
Team nach der Rickkehr ins Bro.







UBER ESKER

Esker ist ein weltweit fihrender Anbieter von cloud-basierter Software zur Automatisierung von Dokumentenprozessen. Kl-gestitzte Cloud-Losungen
unterstiitzen Finanz-, Einkaufs- und Vertriebsabteilungen bei der digitalen Transformation ihrer Prozessablédufe in den Bereichen Order-to-Cash (02C)

und Procure-to-Pay (P2P).

Mehr als 6000 Unternehmen weltweit setzen auf die Kl-gestitzten Cloud-Losungen von Esker, verringern auf diese Weise nicht wertschopfende
Aufwande und beschleunigen somit ihr Kerngeschaft.

Esker wurde 1985 gegriindet und verfiigt Uber Niederlassungen in Europa, Nord- und Lateinamerika und im Asien-Pazifik-Raum. In Deutschland ist
Esker in Minchen und Ratingen vertreten, der Hauptsitz befindet sich in Lyon, Frankreich. 2019 erzielte Esker einen Umsatz von 104 Millionen Euro.
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