Wanbetalingen voorkomen

1. 
Vraag uzelf af of u wel zaken wilt doen met een potentiële klant.
· Probeer informatie te verzamelen over zijn mogelijke betalingsgedrag. Doe dit door:

· voorzichtig bij de klant te informeren;

· informatie in te winnen;
· een eenvoudige zoekopdracht via zoekmachines op internet, om te zien wat de ervaringen van derden met de klant zijn;

· informatie op te vragen uit het Handelsregister van de Kamer van Koophandel. Denk hierbij ook aan controle van de tekeningsbevoegdheid (https://www.kvk.nl/producten-bestellen/uittreksels/).
· Stel bij uzelf vast of uw bedrijf in de problemen komt als de klant niet betaalt. Als dat zo is, probeer dan (gedeeltelijke) vooruitbetaling of tussentijdse betaling overeen te komen.

2. 
Voorkom redenen van niet betalen. Factureer tijdig en goed en hanteer een strikte incassoprocedure.

3. 
Wees alert op signalen die duiden op financieel zwaar weer bij de klant.

Plan een (kenningsmakings)gesprek/bezoek. Zo kunt u veel te weten komen zonder dat uw klant zich realiseert dat zijn financiële gegoedheid wordt beoordeeld. Een aantal signalen waar u op kunt letten:


van het personeel:


er is relatief veel buitendienstpersoneel op de zaak;

de expeditieafdeling vertoont weinig activiteit;

de teken- of ontwerpafdeling is erg rustig;

er worden lange pauzes genomen;

men beweegt zich maar langzaam;

er is geen evenwichtige leeftijdsopbouw;

men straalt geen trotse houding of toewijding uit;

men klaagt over van alles en nog wat (klagen over te laat betaalde salarissen is uiteraard zeer indicatief);

overige signalen:


de magazijnen staan vol en er is weinig activiteit in het magazijn;

er staan relatief veel bedrijfsauto’s langdurig bij het bedrijf geparkeerd;

de magazijnen zijn (herhaaldelijk) weinig gevuld; 


er worden nog veel handmatige werkzaamheden gedaan welke met behulp van automatisering efficiënter gedaan kunnen worden;

ruimtes in het bedrijfsgebouw zijn onbenut;

het retourenmagazijn is goed gevuld;

relatief veel op klantspecificatie gemaakt gereed product wordt ogenschijnlijk niet verzendklaar gemaakt;

relatief veel halffabrikaat in vergelijking tot gereed product;

veel achterstallig onderhoud;

productieafdeling maakt rommelige indruk (bijv. doordat er veel halffabrikaat aanwezig is wat onaangeroerd blijft);

(enkele) machines staan stil;

veel luxe inrichting, vervoersmiddelen, bijv. bij een net gestart bedrijf;

relatief veel oudere, versleten bedrijfsmiddelen, bijv. bij een wat ouder bedrijf;

geen vernieuwing in productenpakket of dienstverlening;

de website is lange tijd niet meer aangepast.

