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Wertschopfungstaktor
Forderungsmanagement

In der Weltwirtschaftskrise wird es noch wichtiger, seine Forderungen aktiv und
professionell zu managen. Unternehmen, die das Zahlungsverhalten ihrer Kunden nicht
Uberwachen, laufen Gefahr, sich bald selbst in den Insolvenzstatistiken wiederzufinden.

ie weltweite Finanzkrise hat die

Realwirtschaft schneller erfasst,

als es die meisten Experten er-

wartet haben. Das beweist allein
schon die Zahl der Unternehmensinsolvenzen
im vergangenen Jahr: Gaben im Jahr 2007 in
Europa noch 135472 Firmen auf, konnten im
vergangenen Jahr schon 150 242 Unternehmen
die Pleite nicht verhindern - das ist ein Anstieg
von elf Prozent. Dabei hatte die Krise die Unter-
nehmen w noch nicht einmal mit voller Wucht
erfasst. Fiir das laufende Jahr rechnet der Bun-
desverband der Deutschen Inkasso-Unterneh-
men (BDIU) sowohl mit einer deutlichen Zu-
nahme der Firmenpleiten als auch mit einem
Anstieg der Privatinsolvenzen auf deutlich {iber
125000 Fiille.

Die Zahl der Insolvenzen ist ein Indikator
fiir die Gefahr, dass Unternehmen in Zahlungs-
verzug geraten oder ihre Rechnungen gar nicht
mehr begleichen kénnen. So diirfte die Summe
der notleidenden Forderungen in diesem Jahr
nach einer Schitzung des Kreditversicherers
Euler Hermes um 21 Prozent auf 22,4 Milliar-
den Euro ansteigen. Inzwischen machen die
Forderungen in den Bilanzen deutscher Un-

ternehmen im Durchschnitt 30 Prozent aus.
Deutschlands Firmen finanzieren sich heu-
te stirker iiber Lieferantenkredite, die ein Vo-
lumen von 320 Milliarden Euro umfassen, als
iiber kurzfristige Bankdarlehen, die im ver-
gangenen Jahr rund 300 Milliarden Euro aus-
machten. Doch im Gegensatz zu einer Bank hat
der Lieferant deutlich weniger Informationen
iiber die Zahlungsfihigkeit oder -willigkeit sei-
nes Kunden, obwohl er dessen finanzielle Ri-
siken iibernimmt.

Wie aus der aktuellen SAF-Inkasso-Studie her-
vorgeht, gibt mehr als jedes zweite Unterneh-
men an, die Forderungsausfille nihmen zu.
Wer unter diesen Bedingungen nicht kontinu-
ierlich das Zahlungsverhalten seiner Kunden
tiberwacht, liuft Gefahr, bald selbst Teil der In-
solvenzstatistiken zu sein (Seite 6).

Umso wichtiger ist es, ein modernes Forde-
rungsmanagement im Unternehmen zu imple-
mentieren. Darunter sind nicht nur simtliche
Maflnahmen zu verstehen, die dazu dienen, die
Forderungen tatséchlich durchzusetzen, sondern
gerade auch alle Mittel zur Risikobegrenzung



und Risikovermeidung. Immerhin erkennen das
auch immer mehr Unternehmen. In der aktu-
ellen SAF Inkasso-Studie, die dem Handelsblatt
Trend exklusiv vorliegt, geben 73 Prozent der
272 befragten Unternehmen an, dass das The-
ma Forderungsmanagement fiir sie wichtig sei.
Allerdings gab mehr als jede vierte Firma zu,
das eigene Forderungsmanagement zu vernach-
lassigen.

Nicht in allen Branchen ist die Notwendig-
keit gleich hoch, ein funktionierendes Kredit-
management aufzubauen. Denn auch das Zah-
lungsverhalten der Menschen variiert je nach
Branche. Wer beispielsweise seine Telefonrech-
nung nicht bezahlt, hat in der Regel schon eine
langere Schuldnerkarriere hinter sich. Wer hin-
gegen die Zahlungen fiir seine Kfz-Versicherung
einstellt, macht das meist aufgrund eines kurz-
fristigen finanziellen Engpasses (Seite 18). Wie
intensiv sich ein Unternehmen um sein Forde-
rungsmanagement bemiihen muss, hingt noch
aus einem zweiten Grund von der Ware ab, die
es verkauft. Wer teure Produkte mit einer gerin-
gen Marge produziert, kann Ausfille schlechter
tolerieren als etwa ein E-Commerce-Dienstlei-
ster, der zu niedrigen Preisen Internet-Content
bereit stellt (Seite 10).

Jede vierte Firma
vernachlassigt das eigene
Forderungsmanagement.

Generellen Nachholbedarf haben vor allem
kleine und mittelstindische Unternehmen,
aber auch viele Freiberufler, denen oft schlicht
die Zeit fehlt, ihre Forderungen einzutreiben.
Viele Handwerker und Baufirmen geraten aber
auch deshalb in Zahlungsschwierigkeiten, weil
der Staat viel zu spit fiir einen Auftrag bezahlt.
Viele Gemeinden waren schlieBlich auch vor
der Krise schon hoffnungslos iiberschuldet.

Grofie Unternehmen hingegen nehmen es
mit dem Forderungsmanagement genauer und
suchen sich immer 6fter auch die professio-
nelle Hilfe eines Inkasso-Unternehmens. Je-
denfalls kénnen die Mitglieder des BDIU {iber
neue Kunden nicht klagen, verrit Verbandschef
Wolfgang Spitz im Interview auf Seite 12.

So sind die Erfahrungswerte der Inkasso-
Branche auch deshalb wertvoll, weil sich in
Internet-Foren immer mehr ,professionelle®

Schuldner - also Verbraucher, die nicht aus ei-
ner Notlage heraus die Rechnung schuldig blei-
ben, sondern es von Vornherein darauf anlegen,
nicht zu bezahlen - iber den Mahnprozess der
Unternehmen austauschen. Lasches Verhalten
gegeniiber siumigen Zahlern spricht sich heu-
te viel schneller in den interessierten Commu-
nitys herum als zu Zeiten, als es noch keine On-
line-Plattformen gab.

Aber auch auf Seiten der Dienstleister gibt es
schwarze Schafe, unserigse Inkasso-Unterneh-
men, die eine {iberzogene Droh-Kulisse aufbau-
en und damit oft bessere Chancen haben, of-
fene Forderungen einzutreiben, als Anbieter, die
mit sauberen Mitteln arbeiten. Damit aber nicht
derjenige sein Geld bekommt, der am meisten
Druck ausiibt, sondern alle Glaubiger gleich be-
handelt werden, und vor allem, um die Rechte
der Schuldner zu wahren, sorgen Schuldnerbe-
rater fiir Aufklarung iberschuldeter Biirger und
helfen ihnen dabei, ihre finanziellen Schwierig-
keiten zu regulieren (Seite 16).

Doch auch Unternehmen wollen auf der Su-
che nach einem Dienstleister die richtige Ent-
scheidung treffen und nicht imageschédigend
einen unserigsen Inkassodienst beauftragen.
Auch darum schreitet die Professionalisierung
der Branche voran (Seite 19). Eine Reihe von Gii-
tesiegeln und Benchmark-Systemen sind der-
zeit in Vorbereitung oder bereits frisch auf dem
Markt. So erarbeitet der BDIU derzeit mit dem
TUV Saarland an einer Zertifizierung fiir In-
kasso-Unternehmen. Und der SAF Unterneh-
mensverbund hat ein Modell entwickelt, das die
Realisierungsquote nach der Hohe der Forde-
rungen gewichtet, um die Leistung der Inkasso-
Firmen besser vergleichen zu kénnen. Schon im
vergangenen Jahr hat der TUV Rheinland in Zu-
sammenarbeit mit dem Kreditversicherer Atra-
dius ein Zertifikat aufgelegt, das an Unterneh-
men verliehen wird, die iiber ein vorbildliches
Forderungs- und Kreditmanagement verfiigen.

Eines der ersten Unternehmen, die sich da-
mit schmiicken konnte, war die TNT Express
GmbH, einer Tochterfirma des weltweit titigen
Transport- und Logistikkonzerns. Da das Un-
ternehmen fast 90 Prozent seiner Transportlei-
stungen in Rechnung stellt und nicht etwa per
Nachnahme oder im Wege des Lastschriftver-
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fahrens bezahlen lisst, hat TNT sein Kreditma-
nagement in den vergangenen Jahren noch ein-
mal deutlich verbessert (Seite 28).

Der BBBank hat bis zum Jahr 2007 eine
einheitliche Systematik fiir das Management
ihres Kreditportfolios gefehlt. Wie das Institut
die Kreditvergabe auf Basis von Scorekarten
automatisierte und ein Frithwarnsystem auf-
baute, um entstehende Risiken rechtzeitig zu
erkennen, lesen Sie auf Seite 26. Und wie Car-
lo Wand das Forderungsmanagement der Te-
chem AG, ein weltweit titiger Energiedienstlei-
ster der Immobilienwirtschaft, umbaute, erfah-
ren Sie auf Seite 24. (<]



