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Forderungsausfalle

Offene Rechnungen

Trotz Wirtschaftsbooms zahlen viele Firmen nur mit Verzug

Von Horst Peter Wickel

eutschlands Wirtschaft boomt

weiter, die Zahl der Firmenplei-

ten geht zurtick - doch die Zah-

lungsmoral bessert sich nicht.
Viele Firmen gehen den bequemsten Weg
der Kapitalbeschaffung - und begleichen
ihre Verbindlichkeiten nur teilweise oder
viel zu spit. Die betroffenen Lieferanten
kkann dies in ernsthafte Schwierigkeiten
bringen - sie hatten die Erldse fest einge-
plant und sind bei schlechter Liquiditdt
gezwungen, eine Ubergangsfinanzierung
zu finden, bis die ausstehenden Forderun-
gen eintreffen.

Noch im Herbst 2006 berichteten
50 Prozent der mehr als 500 im Bundes-
verband Deutscher Inkasso-Unterneh-
men (BDIU) organisierten Geldeintrei-
ber, dass sich das ohnehin schlechte Zah-
lungsverhalten der Schuldner seit dem
Frithjahr 2006 nicht geandert habe. Insbe-
sondere das Handwerk hatte im vergange-
nen Jahr Probleme mit der Rechnungs-
treue seiner Kunden. , Die Stimmung im

Experten sprechen
bereits vom ,Ende
der guten Sitten”

Handwerk und im deutschen Mittelstand
ist im Prinzip so gut wie seit Jahren nicht
mehr", sagt auch Otto Kentzler, Prisi-
dent des Zentralverbandes des Deut-
schen Handwerks (ZDH), aber: ,,Das Zah-
lungsverhalten bei Handwerkerrechnun-
gen ist bei weitem nicht so erfreulich wie
die derzeitige Stimmung.“

Léngst sprechen Experten vom ,Ende
der guten Sitten“, denn viele Auftragge-
ber nehmen es mit der piinktlichen und
vollstéindigen Bezahlung nicht mehr so
genau. Mit ihrer schlechten Zahlungsmo-
ral bringen sie mittelstindische Unter-
nehmen im schlimmsten Fall in akute
Existenznot: Der Zentralverband des
Deutschen Baugewerbes schitzt, dass je-
de vierte Insolvenz auf schlechte Zah-
lungsmoral zuriickzufiihren ist. Ein deut-

sches Spezifiltum ist die mangelnde Zah-.

lungsmoral keineswegs. So kam das aktu-

elle ,Zahlungsmoral-Barometer”, eine
internationale Vergleichsstudie, die von
den Kolner Marktforschern der Psycho-
nomics AG erstellt wurde, zu einem Bild
internationaler Unzuverlidssigkeit. Die
sdumigsten Schuldner sitzen in Italien,
Grofbritannien, Spanien und Frank-

reich. Deutsche Firmen werden in punk-

to Zahlungsmoral dagegen vom européi-
schen Ausland in der Regel gelobt.

Besonders beliebt als Vorwand sind
bei sdumigen Auftraggebern angebliche
Miéngel, die einer vollstindigen Beglei-
chung der Rechnung im Wege stehen.
Wegen unberechtigter Méngelriigen ver-
gehen oft Monate mit aufreibenden Ver-
tragsstreitigkeiten, bis der Handwerksbe-
trieb sein Geld sieht. In Extremfillen spe-
kulieren Auftraggeber unverhohlen auf
eine Insolvenz, um letztendlich nicht zah-
len zu miissen. Gerade kleine Betriebe
mit weniger als zehn Mitarbeitern mah-
nen bei ausstehenden Zahlungen oft viel
zu spit —sei es, weil sie die Kundenbezie-
hung nicht gefdhrden wollen oder weil
das notwendige Know-how in der eige-
nen Firma fehlt. So bewerten mehr als
die Hélfte der Inkasso-Unternehmen das
Mahnwesen der kleinen Betriebe mit der
Schulnote ,,mangelhaft®.

Wihrend gréflere Unternehmen zu-
meist iiber eigene, juristisch aufgeriistete
Mahnabteilungen verfiigen, die unmittel-
bar nach Zahlungsverzug aktiv werden
und Kontakt zu siumigen Schuldnern su-
chen, hoffen kleinere Betriebe auf das
Einlenken des Rechnungsempfingers -
oft ergebnislos. Da diese Unternehmen in
vielen Fillen nur iiber ein diinnes finan-
zielles Polster verfiigen, konnen sie Zah-
lungsausfille kaum abfedern. Vom ZDH
kommt deshalb der Rat: ,,Handwerksbe-
triebe sollten mit Hilfe von Inkasso-Spe-
zialisten priifen, ob und wie sie ihre Pro-
zesse im Kunden- und Forderungsmana-
gement optimieren konnen, und diese
Aufgaben bei Bedarf outsourcen."

Betroffenen Betrieben rit der Bundes-
verband Deutscher Inkasso-Unterneh-
men, keine falsch verstandene Kulanz an
den Tag zu legen: umgehend mahnen und
Verzugszinsen berechnen, wenn Rech-
nungen nicht piinktlich bezahlt werden.
Auflensténde ziehen weitere Kosten'nach

sich: Inkasso, Rechtsbeistand, Porto, Te-
lefon. Schlimmstenfalls gerét der Mittel-
stindler durch fehlende Zahlungen so in
Schieflage, dass nur ein teurer Kredit die
voriibergehende Liquiditét sichern kann.

Wenn die Rechnung nach 30 Tagen un-
bezahlt bleibt, sagt Thomas Rothlein, Lei-
ter der Inkasso-Abteilung bei der Miinch-
ner Forte Inkasso, sollten die Profis ans
Werk - auch wenn Inkasso-Unterneh-
men die Zahlungserfiillung nicht garan-
tieren konnen: Ihre Erfolgquote liegt
nach seinen Angaben bei iiber 60 Pro-
zent.

Inkassoexperten raten Unternehmen
deshalb, sich bereits im Vorfeld dariiber
zu informieren, ob ihr Auftraggeber
finanziell gut aufgestellt ist und sich so
vor méglichen Zahlungsausfillen zu
schiitzen. Bei Kunden mit sogenannten
harten Negativmerkmalen, also Haftan-
ordnungen, Insolvenz oder Vergleich, ist
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selbstverstindlich besondere Vorsicht ge-
boten. Aber die Signalglocken sollten
bereits klingeln, wenn ein Unternehmen
haufiger zu spit zahlt. Uber gute und
gilinstige Anbieter von Bonitéatstberprii-
fungen und Wirtschaftsauskiinften infor-
mieren in der Regel die Kammern.

Bei gréBeren Unternehmen kommt da-
riber hinaus der laufende Verkauf von
kurzfristigen Forderungen (Factoring) in
Betracht, bei dem die Factoring-Gesell-
schaft das gesamte Debitorenmanage-

~ment und das Ausfallrisiko iibernimmt.

Das Factoring-Unternehmen lisst sich
diese Ubernahme eines haufig erhebli-
chen Risikos allerdings mit einem Ab-
schlag vom Nominalwert der Forderun-
gen vergiiten.

Zu ganz einfachen und traditionellen
Zahlungsmethoden greifen hingegen die
Unternehmen, die Online-Shopping als
Vertriebskanal nutzen. Sie setzen, so die
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Dieses Klischeebild vom Schuldeneintreiber entspricht nicht der Wirklichlceit. Diese sieht viel freundlicher aus und ist
trotzdem wirksam: Einige Kunden zahlen erst, wenn der Inkasso-Unternehmer vor der Tiir steht,

Foto® Voller Ernst

aktuelle eCommerce 2006-Studie, zu et-
wa 88 Prozent auf Vorauskasse per Uber-
weisung und zu etwa 70 Prozent auf
Nachnahme bei den am héufigsten ange-
botenen Bezahlverfahren.

Fiir die Héndler steht der Sicherheits-
gedanke im Vordergrund. Die Kunden-
freundlichkeit muss hier zuriickstecken
und rangiert laut der eCommerce
2006-Studie bei den Hindlern erst an
fiinfter Stelle als Grund fiir die Auswahl
eines Zahlsystems. Die Studie sieht hier
denn auch ein Optimierungspotential auf
Seiten der Online-Shops, weil die Sicher-
heitsbedenken der Verkédufer die Kunden-
freundlichkeit deutlich hemmen. Dies
fithrt sogar dazu, dass viele potentielle
Kaufer bei Vorkasse-Bezahlung lieber
ganz auf einen Kauf verzichten.
Geschiftstiichtige Handwerker und ande-
re Anbieter werden sich damit nicht zu-
friedengeben.

Interview

Tabuthema Geld

Inkasso-Erfolg héngt von Branche ab

Marion Kremer, Mitglied im Prasidium des
Bundesverbands Deutscher Inkasso-Un-
ternehmen, spricht dariiber, wie Firmen ih-
re offenen Rechnungen eintreiben kénnen.

SZ: Wie konnen sich Unternehmen
vor Zahlungsausfillen schiitzen?

Kremer: Schon im Vorfeld, also vor der
Annahme von Auftrigen, sollten auch
Handwerker den potentiellen Kunden
fundiert bewerten. Und daran denken:
Nur zahlende Kunden sind gute Kunden.

SZ: Und wenn der Auftraggeber dann
doch nicht zahlt?

Kremer: Spitestens nach der zweiten
oder dritten Mahnung sollte dann ein In-
kasso-Unternehmen eingeschaltet wer-
den. Je jiinger die Rechnungen sind, des-
to groBer ist die
Chance, die ausste-
hende Forderung
noch einzutreiben.

SZ: Wer sind die
schwarzen Schafe?

Kremer: Das
kann man generell
nicht sagen, aber
es ist doch so, dass.
viele Kunden ihre _
Rechnungen nicht - Marion Kremer
piinktlich ~ bezah- Foto: oh
len. Aber gerade -~ TN S
kleine Unternehmen haben bei Zahlungs-
problemen immer noch ein falsches Ver-
stindnis von Mitgefiihl. Das Thema Geld
bleibt ein Tabuthema in Deutschland.

SZ: Und mit welcher Erfolgsquote
kann ein Unternehmen bei der Einschal-
tung eines Inkassobiiros rechnen?

Kremer: Die vorgerichtliche Erfolgs-
quote liegt bei durchschnittlich 50 bis 60
Prozent. Das hidngt sehr stark vom Einzel-
fall, aber auch von der Branche oder dem
Wirtschaftsbereich ab. Wenn beispiels-
weise Pharmaunternehmen Apotheken
mahnen, ist die Erfolgsaussicht sehr gut.
Beim Versandhandel dagegen kommt es
schon sehr darauf an, welches Preisseg-
ment bedient wird. So kénnen die Hoch-
Preis-Anbieter mit einer besseren Quote
rechnen als die Billig-Marken.
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