Die Krise hat Wirtschaft und Finanzsektor erreicht. Im gewerblichen Kundensegment sind Ausfille zu verzeichnen. Der Handel
muss sich vor Zahlungsausfdllen schiitzen. In der Mdrz-Ausgabe 2009 wurde darauf eingegangen, alles zu tun, um das
Sicherungsinstrument, wie beispielsweise die Energiesteuererstattung, zu erhalten. Je linger die Krise geht, desto mehr wird
sie auch das Verbrauchersegment erfassen und dort zu Problemen fiihren. Deshalb bedarf es auch hier eines effizienten
Forderungsmanagements. Praktische Tipps fiir den Handel aus den Erfahrungen des tdglichen Geschdftes.

Unternehmen machen Kurzarbeit
oder gehen in Insolvenz. Bisher ist
das Ceflihl beim Arbeitnehmer
und Verbraucher nur bedingt an-
gekommen. Man hat ja go Prozent
vom Nettogehalt, bei wesentlich
geringerer Arbeitszeit.

Wenn jedoch grofte Autobauer
ein ganzes Jahr Kurzarbeit ma-
chen, dann fehlen 10 Prozent am
Jahresnetto. Dies kdnnte das Geld
fr die Urlaubsreise gewesen sein
oder fur die nachste Heizdlrech-
nung. Die Welle der Probleme, die
zunachst die gewerblichen Kun-
den erreicht hat, wird sich mit
einiger Verzégerung im Haus-
brand fortsetzten.

Schon heute kann der Autor fest-
stellen, dass Verbraucher im Haus-
brandgeschaft mit allen Mitteln
versuchen, die Zahlung hinauszu-
schieben. Die Anzahl der Wider-
spriiche gegen Mahnbescheide ist
seit dem IV. Quartal des Jahres
2008 merklich gestiegen.

Darauf muss sich der Energiehan-
del mit einem stringenten Forde-
rungsmanagement einstellen.

Ein solches Forderungsmanage-
ment ist nicht nur die bloRe Ein-
treibung ber ein Inkassobiiro oder
Rechtsanwalte, sondern setzt viel
friher an. Der wichtigste Teil ist die
Information Gber den Kunden. Der
Handel muss versuchen, sich Da-
ten zu beschaffen, um schlechte
Zahler bereits vor einer Lieferung
auszusondern: Denn die beste, not-
leidende Forderung ist diejenige,
die nie entsteht.

Die richtige Taktik
Insbesondere beim Hausbrand eig-
net sich die Nutzung der SCHUFA,

die mit speziellen Verbandskondi-
tionen attraktive Angebote unter-
breitet. Zwar sind die Auskiinfte
nicht die diejenigen, die eine Bank
erhalt. Das verhaltnismaRig ge-
ringe Entgelt lohnt sich aber alle-
mal, wenn man dadurch nur den
einen oder anderen Neukunden,
der bereits die eidesstattliche Ver-
sicherung geleistet hat oder hier-
flir Haftbefehl ergangen ist oder
Uber dessen Vermagen ein Privat-
insolvenzverfahren eingeleitet
wurde, erkennt und nicht beliefert.

Auch die (ibliche Taktik, Neukun-
den nur gegen Barzahlung zu be-
liefern, versagt bisweilen, Ein Bei-
spiel: Die Kundin ruft an, sie stiinde
kalt. Da es eine Neukundin ist, wird
inr gesagt, sie miisse bar zahlen
oder mit der EC-

Geld auf dem Konto. Es verbleibt
lediglich die Mdglichkeit, Gber die
EC-Karte einen Lastschrifteinzug zu
unterzeichnen, der selbstverstand-
lich nach Einlésung mangels Kon-
tenstand nicht gedeckt ist. Bei vor-
heriger SCHUFA-Auskunft, hatte
der Handler gesehen, dass diese
Kundin bereits in einem Insolvenz-
verfahren steckt. Hier 1uft die Voll-
streckung ins leere, die Insolvenz-
verwalterin halt sich nicht fir zu-
standig, denn sie hat die Bestellung
nicht genehmigt und der Handler
hat das Nachsehen.

Fiir kleingewerbliche Kunden bie-
ten sich Auskunfteien an oder
auch, was immer mehr angeboten
wird, die Nutzung der entsprechen-
den Einheiten der Warenkreditver-
sicherer. Von die-

Karte am Fahr-
zeug. All dies sei
kein Problem, ist
die Antwort. Als
der Fahrer aus-
lieferte, war Bar-
geld nicht vor-
handen. Die
Neukundin we- -
delt mit der EC-
Karte und ver-
spricht so zu
zahlen. Die Zah-
lung durch EC-
Karte ist jedoch
erst maglich,
wenn die Menge
und mithin der
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Nach der Lieferung ist es unerldss-
lich, ein striktes Forderungsma-
nagement eingestellt zu haben.
Dass die Rechnung spatestens am
néchsten Werktag der Lieferung
geschrieben wird, ist mittlerweile
Standard. Beim Mahnlauf lassen
sich insbesondere im Mineraldl-
handel jedoch erstaunliche Syste-
me feststellen. Es gibt hdufig feste
Mahntage (z.B. Mittwoch), und der
Mahnrhythmus ist dann teilweise
zweiwdchentlich. Wird eine Rech-
nung an einem Mittwoch gelegt,
bedeutet dies, dass der Kunde erst-
malig knapp drei Wochen nach
Falligkeit gemahnt wird. Sofern
noch ein gewisses Zahlungsziel
eingeraumt war, eine duBert kom-
fortable Situation flr den Schuld-
ner. Die zweite Mahnung gibt es
dann erst zwei Wochen spater
usw. Bei vier Mahngangen, was
auch nicht selten anzutreffen ist,
kann sich der ,klamme* Kunde
ohne Probleme mehr als zwei Mo-
nate Uber sein Zahlungsziel hin-
ausschleppen, ohne dass Konse-
quenzen entstehen.
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Darauf, dass der Handler bereits
nach 20 bis 30 Tagen selbst den
Kraftstoff bezahlen muss und hier
einen ungesicherten zinslosen
Kredit gibt, sei nur nebenbei hin-
gewiesen. Es ist nicht Aufgabe des
Mineralélhandels, die kaum mehr
existierende Kreditvergabe durch
Banken zum Nulltarif zu substitu-
ieren.

Entsprechend ist dringend davon
abzuraten, sich solche Systeme
,ZU leisten”. Mahnlaufe miissen
kiirzer sein. Um solche Auswiichse

zu verhindern sollte taglich oder
zumindest mehrmals wochentlich
gemahnt werden.

Generell hat sich gezeigt, dass ein
Kunde, der nach der zweiten Mah-
nung die Rechnung nicht bezahlt
hat, sie wahrscheinlich auch nach
der dritten, vierten und funften
Mahnung nicht begleichen wird.

Das bedeutet, dass der Energie-
héndler sich nach der zweiten
Mahnung Uberlegen muss, was er
tut. Die Abgabe an ein Inkassoun-
ternehmen kann ein probates Mit-
tel sein, muss es aber nicht. Denn
Inkassounternehmen davon leben,
dass sie fUr jede ihrer Aktivitaten
dem Schuldner eine Gebiihr in
Rechnung stellen. Es gibt also Ge-
bihren fur Mahnungen, fur die
Angebote von Ratenzahlungen,
fur Androhungen der Klage und
natirlich auch flr die Durchfiih-
rung gericntlicher Mahnverfahren.
Entsprechend ist den meisten In-
kassounternehmen zunachst ein-
mal daran gelegen, méglichst
viele solcher Aktivitdten durchzu-
flhren und so Gebiihren zu gene-
rieren, um Umsatz zu machen. Fiir
den hilfesuchenden Handler letz-
tendlich nur die zweitbeste Lo-
sung.

Der Autor betreibt fur den Ener-
giehandel ein solches Mahnsys-
tem, wobei nicht auf die entspre-
chenden Inkassogeblihren geach-

tet wird, sondern mit den teilneh-
menden Handlern vereinbart ist,
dass nach der zweiten Mahnung
als dritte Mahnung direkt eine
Anwaltsmahnung erfolgt. Natiir-
lich auch mit Geblhrenrechnung,
kurzen Zahlungsfristen und allem
was dazugehort.

Héufige Reaktion auf diese promp-
te Anwaltsmahnung ist die direk-
te Zahlung an den Mineralolhand-
ler, offensichtlich um die Anwalts-
gebiihren doch noch irgendwie
abzuwenden.

Ein Trugschluss, denn der Anwalt
lebt ja davon. Aber der Mineraldl-
handler hat zundchst einmal das
was er mochte, ndmlich seinen
Kaufpreis realisiert. Haufig wer-
den Ratenzahlungsvereinbarun-
gen abgeschlossen, durchgefihrt
und Gberwacht.

Hilft alles nichts, ist der gerichtli-
che Mahnbescheid angesagt, wel-
cher nach einer weiteren knappen
freundlichen Erinnerung umge-
hend eingeleitet wird. Im Zeitalter
der elektronischen Mahnbeschei-
de haben sich die Zeftablaufe bis
zum Erlass des Mahnbescheides
erheblich verkirzt. An den Mahn-
bzw. Vollstreckungsbescheid —
gegebenenfalls bei Wider- oder
Einspruch der Durchfihrung eines
streitigen Verfahrens — schliefst
sich die Vollstreckung an. Diese ist
besonders effektiv, wenn Bank-

verbindungen des Kunden be-
kannt sind.

Hat der Mineralélhandler also bei
einer bereits vorher getatigten
Zahlung im Rahmen der Buchung
dies so organisiert, dass die Bank,
von der die Uberweisung kam,
festgehalten wird, ist ein schneller
Zugriff auf diese Daten gewahr-
leistet. Bei einer Vollstreckung in
die Bank ist es nicht notwendig,
das konkrete Konto des Schuld-
ners anzugeben. Es genugt, die
Bank zu kennen. Denn dann wer-
den samtliche Konten des Schuld-
ners, welche er bei dieser Bank
unterhalt gesperrt und bei Gutha-
ben gepfandet.

Die Erfahrung eines gesperrten
Bankkontos mobilisiert bei vielen
,ach soarmen” Schuldnern in er-
staunlichem Mafse finanzielle Res-
sourcen, die dann zur schnellen
Begleichung der Forderung fiih-
ren.

Der Weg iiber den Gerichtsvollzie-
her und die eidesstattliche Versi-
herung ist langwierig, steinig und
haufig nicht von Erfolg gekront,
was jedoch in dieser Pauschalitat
nicht bedeutet, dass es nicht
lohnt, ihn zu gehen.

Auf diese Art und Weise gelingt

es, im Energiehandel eine Quote
von 75 bis 8o Prozent der an den
Autor abgegebenen Forderungen
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zu realisieren. Dies liegt unter
anderem daran, dass die Kund-
schaft im Energiehandel zwar
haufig arm aber nicht bésartig ist
und die Profischuldner, wie z.B.
beim Versandhandel, eher die
Ausnahme bilden.

Viele Unternehmen, die dieses
System anwenden, bestatigen die
Abnahme der notleidenden, bzw.
nichteingebachten Forderungen
und insbesondere eine nicht un-
erhebliche Verkiirzung der Zah-
lung auch bei schwierigen Kun-
den. Da auch im Rahmen eines
Verzugsschadens die Schuldner
bei Einbringung das Anwaltshe-
norar zahlen mussen, eignen sich
solche Systeme flir die Pauscha-
lisierung des Honorars flir den
Fall, dass die Forderungen end-
gultig ausfallt.

Der Energiehandel sollte sich
jetzt mit Forderungsmanage-
mentsystemen beschaftigen.
Denn die Zeiten, dass der Mine-
ralélhdndler trotz Wirtschafts-
krise vom kalten Winter profi-
tiert, werden vorbeigehen, eben-
so wie die glinstigen Heizdlprei-
se. <
Hinweis der Redaktion:

Praktische Beratung vor Ort gibt
der Autor auf der Messe Tankstelle
& Mittelstand in Miinster.
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