Unternehmen+Management Forderungen werden immer spater bezahit - oder gar
nicht. Wie Unternehmen gegen die schlechte Zahlungsmoral vorgehen konnen.

enn Reinhold Milsch eine
grioBere Zahl von Jacken auf
die Retse nach Spanien oder
Frankreich schickt, hat er gut
vorgesorgt. Der Geschaftsfithrer des
Aschaffenburger Bekleidungsherstellers
Fuchs & Schmitt hat die Lieferung nicht
nur gegen einen moglichen Zahlungsausfall
versichert, er hat auch eigens einen Dienst-
leister im Zielland eingeschaltet, der die
Forderungen fiir ihn eintreibt. Fiir Milsch
hat dies den Vorteil, dass dieser mit allen
kulturellen Besonderheiten vertraut ist, et-
wa den im Zahlungsverkehr iiblichen Trat-
ten, in etwa vergleichbar mit Eigenwech-
seln. ,Wenn wir bei den Zahlungsvorgin-
gen nicht so sorgfiltig vorgingen®, sagt
Milsch, ,,wiirden wir oft vergebens auf unser
Geld warten.* Gerade in der hart umkampf-
ten Modebranche wiire das fatal: ,Nachlis-
sige Schuldner®, sagt Milsch, ,kénnen wir
uns schlicht nicht Jeisten.”

Auch in Deutschland verfolgt Milsch
das Zahlungsverhalten seiner Kunden des-
halb mit groBer Konsequenz. Wer weniger
als zehn Tage zum Uberweisen braucht, er-
hilt vier Prozent Skonto. Schon vor dem
Ablauf der in der Textilbranche fiblichen
Zahlungsfrist von 60 Tagen sucht das Unter-
nehmen den engen Kontakt zum Kunden:
Angestellte rufen schnell an und erkundi-
gen sich, ob es Probleme gibt. Bleibt das
Geld aus, setzt Fuchs & Schmitt auf Zusam-
menarbeit mit den sdumigen Schuldnern.
Das Unternehmen erarbeitet mit ihnen ge-
meinsam einen detaillierten Zahlungsplan
mit Ratenzahlungen und Lastschriftverfah-
ren statt Uberweisung. ,Damm werden oft
zweimal in der Woche 200 Euro abge-
bucht®, sagt Milsch. ,,Damit verhindern wir,
dass der Kunde nur die kleineren Rechnun-
gen bezahlt und unsere liegen Jisst.”

Vor-allem in den newen Bundeslin-
dern, in denen derzeit besonders viele Tex-
tilhéndler ums Uberleben kampfen, hat
Milsch damit gute Erfahrungen gemacht:
+Wir hatten im vergangenen Jahr nur einen
wirklich groBeren Zahlungsansfall.*

Das ist die Auspahme: Denn die Zah-
lungsmoral verschlechtert sich stindig, und

Fuchs & Schmitt-Geschiiftsflihrer Milsch
Zahlungsausfalle minimiert
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gerade der Staat ist seit Jahren alles andere
als ein Vorbild. In einer aktuellen Unter-
suchung des Zentralverbandes des Deut-
schen Handwerks etwa beurteilten 22 Pro-
zent seine Zahlungsmoral als schlecht. Nur
56 Prozent der éffentlichen Auftraggeber
zahlen demnach piinktlich. Aber auch Ver-
braucher lassen Rechnungen immer kinger
liegen, Firmenkunden besorgen sich iiber
nicht bezahlte Rechnungen bei thren Liefe-
ranten einen glinstigen Kredit. Nach einer
Umfrage der Auskunftei Creditreform un-
ter 4600 mittelstindischen Unternehmen
zahlt jeder dritte Privatkunde mit Verspi-
tung. Oder gar nicht: 90 Prozent der Unter-
nehrnen mussten im vergangenen Jahr For-
derungsverluste, die sich auf bis zu 50 Milli-
arden Euro summierten, hinnehmen.

Das professionelle Management der
eigenen Forderungen ist deshalb tiber-
lebenswichtig geworden. Doch auch wenn
das viele deutsche Unternehmen erkannt
haben, gibt es Nachholbedarf: So kommt
eine Untersuchung der Londoner REL
Consultancy Group zu dem Schluss, dass
die 1000 groBten europiischen Unterneh-
men durch ein besseres Management ihres
Umlaufvermégens 580 Milliarden Euro an
zusitzlicher Liquiditit gewinnen kénnten.
»Die Deutschen schneiden im européi-
schen Vergleich schlecht ab®, sagt REL-Be-
rater Alexander Bielenberg. ,Ihre Rech-
nungen werden besonders spit bezahlt.“
Was auch daran liegt, dass der Gesetz-
geber die Position der Gliubiger in den ver-
gangenen Jahren kaum verbessert hat.
Zwar geraten Schuldner nun spitestens 30
Tage nach Erhalt einer Rechnung in Ver-
zug, selbst wenn sie vorher keine Mahnung
erhalten haben. Doch das Eintreiben von
Forderungen bei Privatkunden ist schwe-
rer geworden: Die seit 1999 bestehende
Méglichkeit der Verbraucherinsolvenz
schiitzt vor zahlreichen Anspriichen, ent-
sprechend stark ist die Zahl der Verfahren
gestiegen, in diesem Jahr werden 60000
Fille erwartet. AuBerdem werden die Frei-
grenzen fiir Pfandungen angehoben, die
Gerichtsvollzieher mit immer neuen Auf-
gaben belastet. Die Zwangsvollstreckung
ist deshalb in vielen Fillen so gut wie wir-
kungslos. »
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Eine Entwicklung, die Untemehmen
nicht tatenlos hinnehmen miissen. So hat et-
wa der Medizintechnikhersteller Fresenius
Medical Care die Zahlungszeit i vergange-
nen Jahr um zwolf Prozent reduziert. Das Er-
folgsrezept: ,Wir haben das Thema konkret
in unsere Unternehmenskuitur und die tigli-
che Arbeit eingebunden®, sagt Finanzvor-
stand Lawrence Rosen. In wochentlichen
»Cash-Calls* tauschen sich Vertriebsleiter
iiber Fortschritte beim Eintreiben von For-
derungen aus. Die Konzernzentrale hat thre
Tochtergesellschaften stirker angebunden,

in der Imkassoabteilung zusitzliches Per- i

sonal eingestellt, von der Scheck- auf elektro-
nische Zahlung umgestellt - was den Forde-
rungseingang um drei Tage reduziert hat -
und die Fristen fiir Mahnungen verkiirzt.

Das Forderungsmanagement fangt aber

nicht mit der ersten Mahnung an, die Pra-
vention wird immer wichtiger. Was bei Ge-
schiftpartnern ldngst Standard ist, wird
auch bei Privatkunden {iblich. ,Die Nach-
frage nach privaten Bomtatspruﬁmgen hat
enorm zugenommen®, sagt Volker Ulbricht,

Geschiftsfithrer der Wirtschaftsauskunftei
Creditreform. Zugenormumen hat auch die
Auswertung interner Daten, aus denen sich
Riickschliisse iiber das Zahlungsverhalten
jedes einzelnen Kunden ziehen lassen. Das
fiihrt bis zur Anpassung der Zahlungsmoda-
litdten an die Wohnverhalisse: Wer in ei-
nem sozial schwachen Viertel zu Hause ist,
darf eine Ware woméglich bei der ersten
Bestellung nicht per Rechnung bezahlen.
Dabei miissen die Daten méglichst akiuell

Fresenius Medical Care Fristen fiir Mah-
nungen deutlich verkiirzt

sein. Ein groBer Versandhzindler etwa priift
noch einmal unmittelbar bevor die Ware in

die Post geht, ob der Adressat eine Rech--
nung offen hat. Und das avich bei Kunden,.

die schon mehrfach géordert haben.

Dennoch’ sind handwerkliche’ Schlam -
pereien an der Tagesordnung, So kommtes' - -

vor, dass Adressen falsch oder unvollstindig

sind, dass kein Datum fiir die Zahlung ange-

geben wird oder dass die Allgemeinen Ge-

 schiiftsbedingungen Fehler enthalten. Mo-

bilfunkanbieter etwa. haben auch schon
Vertriige mit Minderjihrigen abgeschlos-
sen. Um mehr Kunden zu gewinnen,
schranben zudem manche Unternehmen
ihre MaBstibe an deren Bonitit herunter. -

Bleibt eine Zahlung aus, hilft nur eins:
rasch handeln. ,Sie miissen den Prozess
schnell eskalieren. Das dauert oft einfach
zu lange®, sagt Creditreform-Geschiftsfiih-
rer Ulbricht. Viele-Unternehmen mahnen
zu spit und zu oft. Drei Mahnungen sind
Zwar hiufig iiblich, rechtlich aber tiberfliis-
sig und z8gern die Zahlung weit hinaus. Fa-
tal kann dasvor allem im Fall der Insolvenz

des Kunden sein. Wer Forderungen zu spit
anmeldet, hat kaum noch eine Chance, sein
Geld zu bekommen.

Dass Unternehmen zdgern, liegt haufig
an einer psychologischen Barriere. Wer ei-
nen wichtigen Geschiftspartner unter
Druck setzt, muss fiirchten, ihn zu verprel-
len. ,Natiirlich ist Feingefiihl gefragt, sagt
Holger Burmeister, Leiter Kreditrisiko
beim Risikoversicherer Marsh. ,Wer aber
konsequent vorgeht, zeigt auch, dass er pro-
fessionell arbeitet.” Das gilt erst recht, wenn
ein externer Dienstleister, etwa ein Inkasso-
spezialist, eingeschaltet wird (siehe Kasten).
Der Umgang mit séumigen Schuldnern ist
tmmer auch Imagepflege.

Und die verlangt Flexibilitiit. So kom-
men Inkassospezialisten hiufig zum Ziel,
wenn sie einem Schuldner anbieten, den
ansstehenden Betrag in Raten abznzahlen.
Viele wissen durchaus, dass sie ein Problem
haben und zeigen sich kooperativ. SchlieB-
lich verjahren rechiskriftig festgestellte An-
spriiche erst nach 30 Jahren.
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Wer Forderungen zu spét anmeldet hat kaum eine C

nce auf sein Geld
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