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Flüssig bleiben 
Liquidität ist die existenzielle Basis unternehmerischen Handelns.

■ Immer wieder werden Malerbetriebe 
von Liquiditätsengpässen überrascht. 
Plötzlich fehlt das Geld, um Rechnun-
gen oder auch Gehälter zu zahlen. Ne-
ben Verschuldung ist Zahlungsunfähig-
keit die häufigste Insolvenzursache. Da-
rum sollte jeder Unternehmer über sei-
nen Kassenstand jederzeit im Bilde 
sein. Denn ist die Krise erst da, ist es oft 
viel zu spät, um die fehlenden finanziel-
len Mittel zu beschaffen. Die Hausbank 
schüttelt den Kopf getreu dem Motto 
„Wer nichts hat, dem gibt man nichts!“ 

Folge-Insolvenz

Statistisch gesehen ist jede dritte Insol-
venz im Handwerk eine Folge-Insolvenz 
durch Zahlungsausfall eines Kunden. 
Der Handwerker hat seine Leistungen 
wie vereinbart erbracht, aber sein Geld 
bekommt er nicht. Und wenn man dann 
mit dem betroffenen Unternehmer 
spricht, dann heißt es: „Wir konnten 
nichts machen“. So einfach ist das? 
Nein, so einfach ist das nicht! Zunächst 
einmal gilt, dass die Verfügbarkeit fi-
nanzieller Mittel die existenzielle Basis 
für jegliche Geschäftsaktivität ist. Und 
genau diese finanzielle Basis fehlt im 
Falle der Insolvenz. Das Unternehmen 
ist nicht mehr in der Lage den Forde-
rungsausfall aufzufangen. Hierzu fehlt 
das Kapital. Generell gilt: Verlorenes 
Geld wirft schwach kapitalisierte Betrie-
be um Längen zurück. Denn je weniger 
Eigenkapital einem Unternehmen zur 
Verfügung steht, desto größer ist das Ri-
siko, durch einen Forderungsausfall das 
gesamte Unternehmen zu verlieren. Da-
vor muss der Unternehmer sich schüt-
zen.

Eigenkapital stärken 

Wenden wir uns zunächst dem Eigen-
kapital des Malerbetriebs zu. Leider 
kann man hier in der Statistik der letz-

ten vierzig Jahre eine dramatische Ver-
änderung beobachten. Während der 
durchschnittliche Malerbetrieb in den 
1960er Jahren noch zu 70 Prozent mit Ei-
genkapital finanziert war, sind Betriebe, 
die über weniger als 10 Prozent Eigen-
kapital verfügen, inzwischen keine Sel-
tenheit mehr. Da ist viel Eigenkapital 
verloren gegangen. Wodurch? Durch 
Rentabilitätsschwäche! Und das wissen 
auch die Banken. So überrascht es nicht, 
dass bei auftretenden Zahlungsschwie-
rigkeiten speziell die Kreditinstitute die 
Rentabilität ihrer Kunden kritisch unter 
die Lupe nehmen, um nicht Verluste zu 
finanzieren.  

Es gilt also, das Eigenkapital im Un-
ternehmen zu stärken und das geht au-
tomatisch durch rentables Wirtschaf-
ten. Bei guter Rentabilität ist Liquidität 
leichter zu erreichen.  

Schleichende Krise 

Genau deshalb sollte man bei einer Li-
quiditätskrise auch nicht nur das 
Krankheitssymptom „fehlendes Geld“ 
behandeln. Meist ist die Krise ein schlei-
chender Vorgang, der sich immer mehr 
verstärkt, bis die Krankheitssymptome 
dann offen zu Tage treten. In Zeiten gu-
ter konjunktureller Entwicklung wer-
den diese oftmals überdeckt, weil der 
Markt stark genug ist, die fehlenden 
Strukturen auszugleichen. Kippt der 
Markt, wirken sich die fehlerhaften 
Strukturen um so schneller und schädli-
cher aus. Hierzu ein Beispiel: Hat sich in 
einem Malerbetrieb die Kundenstruktur 
über Jahrzehnte hinweg zu wenigen 
Großkunden hin entwickelt, und 
kommt es dann auf Grund konjunktu-
rell bedingter Investitionszurückhal-
tung eines der Großkunden zu einem 
Umsatzrückgang und damit bedingt zu 
einer Liquiditätskrise, dann muss na-
türlich zuerst die aktuelle Krise gemeis-
tert werden. Daran anschließen sollte 

sich aber ein Umdenken in Bezug auf 
die Kundenstruktur. Ebenso verhält es 
sich, wenn ein Malerbetrieb in seinem 
angestammten Geschäftsfeld einen im-
merwährenden Preisverfall vorfindet. 
Dann heißt es, nach neuen Tätigkeits-
bereichen suchen. Und wenn die Lohn-
kosten permanent steigen, dann muss 
die Produktivität dem folgen. Sie mer-
ken schon: Liquiditätsprobleme haben 
oft tiefer gehende Ursachen. 

Fehlende Liquiditätsplanung 

Wer Probleme vermeiden will, der muss 
vorausschauend handeln. Auf die Liqui-
dität des Unternehmens bezogen, be-
deutet das, dass der Unternehmer sich 
im Vorfeld Gedanken über die zu erwar-
tenden Zahlungsströme machen muss. 
Eine solche Liquiditätsplanung sollte 
mindestens einen Zeitraum von drei 
Monaten umfassen und, ausgehend 
vom aktuellen Kontostand, die zu er-
wartenden Ein- und Auszahlungen er-
fassen. Die Liquidität des Unterneh-
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mens darf kein Zufallsprodukt sein. Na-
türlich ist auch die Planung keine Ga-
rantie dafür, dass sich die Wirklichkeit 
in der Zukunft an die Planung hält. Na-
türlich kann es immer zu Abweichun-
gen kommen. Aber trotzdem ist die Pla-
nung die einzige Chance, Liquiditäts-
engpässe rechtzeitig abzusehen und 
dann ohne Zeitdruck, Hektik oder gar 
Panik nach Lösungsmöglichkeiten zu 
suchen. Nachfolgend wollen wir einige 
grundsätzliche Ansatzpunkte zur Liqui-
ditätssicherung betrachten. 

Auftraggeber prüfen 

Vorsicht ist besser als Nachsicht. Und 
deshalb sollte man sich seine Auftrag-
geber genau ansehen, bevor man einen 
Auftrag annimmt. Der Malerbetrieb tritt 
mit seinen Leistungen bei der Auftrags-
ausführung in Vorleistung, deshalb 
muss es oberstes Ziel sein, bereits vor 
Auftragsannahme – möglichst sogar be-
vor Zeit in die Beratung und Ausarbei-
tung von Angeboten gesteckt wird – die-
ses Vorleistungsrisiko entsprechend zu 
begrenzen. Kunden mit schlechter Zah-
lungsmoral oder gar insolvente Kunden 
gefährden die Liquidität eines jeden Un-
ternehmens. Und wenn der Auftrag eine 
gewisse Größenordnung erreicht, dann 
sollte auch das Risiko des Zahlungsaus-
falls berücksichtigt werden – vielleicht 
ist es ja mit einer Ausfallversicherung 
zu begrenzen. 

Abschläge vereinbaren 

Die VOB kennt ausdrücklich die Mög-
lichkeit von Abschlagszahlungen für 
Teilleistungen. Aber auch ohne VOB-
Vertrag können Zahlungspläne mit fes-
ten Beträgen zu festgelegten Terminen 
vereinbart werden. Die erste Zahlung 
sollte unmittelbar nach Materialliefe-
rung auf die Baustelle geleistet werden. 
Wenn es gelingt, dem Auftraggeber 

Persönliche Mahnung 

Bei vielen Malerbetrieben – insbesonde-
re Betrieben mit einem hohen Anteil an 
Privatkunden – ist die Hemmschwelle, 
eine offene Rechnung anzumahnen 
oder gar weitergehende Zwangsmaß-
nahmen durchzuführen, hoch. Durch 
den persönlichen Kundenkontakt in der 
Bauphase entsteht beim Unternehmer 
nicht selten eine falsche Zurückhal-
tung. Genau diese gilt es zu überwin-
den: Der Unternehmer hat die verein-
barte Leistung erbracht, also darf ihm 
auch sein Geld nicht verwehrt werden. 
Ebenso greift das Argument, dass man 
den Kunden für Folgeaufträge verlieren 
werde, wenn man jetzt allzu kon-
sequent mit ihm umgehe, nicht, denn 
letztlich ist kein Kunde besser als ein 
nicht zahlender Kunde. 

Von daher sollte die offene Forde-
rung konsequent überwacht und ange-
mahnt werden. Natürlich fällt das Un-
terschreiben eines unpersönlichen 
Mahnschreibens leichter, aber es emp-
fiehlt sich zunächst ein persönlicher 
und freundlicher Anruf beim säumigen 
Zahler. Bei dieser Gelegenheit kann 
dann auch gleich nach den Gründen für 
die Nichtzahlung oder einen eventuel-
len Abzug gefragt werden. In vielen Fäl-
len wird sich diese Maßnahme als wirk-
sam erweisen. Anderenfalls sollte eine 
schriftliche Mahnung folgen und bei 
Nichterfolg konsequent der Rechtsweg 
beschritten werden. 
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deutlich zu machen, dass die Zahlungs-
anforderungen auch in Folge wert-
mäßig dem Baufortschritt entsprechen, 
wird er sich damit sicherlich einver-
standen zeigen. 

Abrechnungsdauer

Während der Durchführung des Auf-
trags sollte eine permanente Begleitkal-
kulation durchgeführt werden. Gleich 
nach Abschluss der Arbeiten wird die 
Nachkalkulation erstellt. Genauso zeit-
nah sollte auch die Rechnung geschrie-
ben werden, entweder als Abschlags- 
oder als Schlussrechnung. Je später der 
Malerbetrieb die Rechnung schreibt, 
desto später stehen ihm die benötigten 
liquiden Mittel zur Verfügung und desto 
höher ist sein Aufwand für die Vorfinan-
zierung der Baustelle. Und noch teurer 
wird es, wenn Lieferantenskonto nicht 
in Anspruch genommen werden kann. 
Lautet beispielsweise die Zahlungs-
bedingung „2 Prozent Skonto innerhalb 
von 7 Tagen, 30 Tage ohne Abzug“, dann 
ergibt sich ein Jahreszinssatz von über 
31 Prozent. Das ist ein sehr teurer Kre-
dit!

Rechnungsübergabe

Ein besonders erfolgreiches Instrument 
zur schnellen Rechnungsbegleichung 
ist – vorausgesetzt der Betrieb hat den 
direkten Kontakt zum Kunden – die per-
sönliche Übergabe der Rechnung und 
zwar am besten durch denjenigen, der 
den Auftrag des Kunden entgegen-
genommen und die Ausführung der Ar-
beiten überwacht hat. Wird die Über-
gabe der Rechnung mit der Übergabe ei-
ner Flasche Wein oder eines Blumen-
straußes verbunden und so dem Kunde 
zu seinen „neuen Wänden“ gratuliert, 
entsteht eine enorme Kundenbindung, 
die meist dazu führt, dass der Kunde die 
Rechnung schnellstens begleicht.  
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