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KLAUS ENGBERDING
Geschaftsfiihrer der EOS Gruppe,
verantwortlich fiir die Region Osteuropa

OWC: Ost- und Mitteleuropa ist von der
internationalen Finanzkrise besonders
betroffen. Wie spilren Sie als Unterneh-
men, das weltweit Forderungen einzieht,
diese Situation?

M ENGBERDING: Wirbeobachtenineinzelnen
Markten, insbesondere in von der Krise
schwer betroffenen, wie zum Beispiel
Ruménien, dass sich die verschlechterte
Zahlungsfahigkeit von Privatpersonen
negativ auf die Einziehungsleistungen
auswirkt. Anstelle von Einmalzahlungen
erfolgt vermehrt die Vereinbarung von
Ratenzahlungen. Dabei nimmt der Auf-
wand im Inkasso zu. In Ruménien liegt er
beispielsweise doppelt so hoch wie 2008.
So missen Glaubiger ihre sdumigen Zah-
ler haufiger kontaktieren, um eine Raten-
zahlung zu vereinbaren. Oftmals liegt die
Hohe der Einzelraten niedriger als vor der
Krise. Sdumige Kunden kdnnen in Ruma-
nien durchschnittlich 40 Prozent weniger
zahlen als zuvor. Daraus folgen langere
Ruickzahlzeiten.

OWC: Gibtes spezielle Verhaltensweisen
von Kunden in Ost- und Mitteleuropa?

B ENGBERDING: In einigen osteuropdischen
Landern, wie Russland oder Ungarn, ist es
zu massiven Kursverlusten der Wahrun-
gen gekommen. Kredite, die Endkonsu-
menten vormals zum Beispiel in Euro oder
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Schuldenmanagement

per SMS

Eines der groBBten Probleme der gegenwartigen Finanzkrise, mit
denen Unternehmen konfrontiert sind, ist die SGumigkeit der Kunden
beifalligen Zahlungen. OWC sprach mit Klaus Engberding liber die
aktuelle Situation in Ost- und Mitteleuropa und die Moglichkeiten,
per Einschaltung eines Inkassounternehmens doch noch an die

Gelder zu kommen.

in Schweizer Franken aufnahmen, kénnen
sie nun kaum zurilickzahlen. Der Grund:
Die Luicke zwischen ihrem Einkommen in
Landeswdhrung und dem Kreditbetrag in
der Fremdwahrung ist immens gewach-
sen. In der Folge werden abgegebene
Zahlungszusagen leichter gebrochenund
schwerfalliger eingehalten. Das erfordert
von Unternehmen einen ldngeren Atem
und genau das, was flr viele ein knappes
Gut ist — die Absicherung des Cashflows,
dessen Mangel die Geschéftstatigkeit
gefdhrden kann.

Bei unseren Kunden erkennen wir eine
Tendenz, Mahnlaufe zu verkiirzen und
externe Unterstlitzung hinzuzuziehen.
AuBerdem gehen Unternehmen in Mittel-
und Osteuropa zum Teil dazu liber, eigene
Vertriebsmitarbeiter mit dem Anmahnen
und Einziehen Uberfalliger Forderungen
zu beauftragen.

OWC: Die meisten Unternehmen versu-
chen, sich mit ihren sdumigen Zahlern
selbst zu einigen: Wann werden Sie in der
Regel mit dem Einzug von Forderungen
beauftragt?

| ENGBERDING: Das hangt von verschiede-
nen Faktoren ab. Dazu zahlt, wie etabliert
Inkassounternehmen im Land sind, ob
sich das beauftragende Unternehmen in
einer finanziellen Notlage befindet, ob
es eigene Anwalte intern beschaftigt, ob
das Unternehmen Privat- oder Geschéfts-
kunden hat, wie hoch die Forderungen
im Durchschnitt sind, welcher Branche
das Unternehmen angehért und wie grof3
das Unternehmen ist. Grundsatzlich kann
man sagen, je professioneller das interne
Forderungsmanagement der Unterneh-
men, desto systematischer die Einschal-
tung von Inkassounternehmen.

OWC: Wann ist der richtige Zeitpunkt, ein
Inkassounternehmeneinzuschalten,ohne
die Kunden zu verprellen?

B ENGBERDING: Das hangt ebenfalls von
verschiedenen Faktoren ab. Ganz ent-
scheidend ist, wie das Inkassounterneh-

men vorgeht. Schuldner wissen, dass sie
flr konsumierte Waren oder in Anspruch
genommene Dienstleistungen zahlen
missen. Tun sie es nicht, rechnen sie
damit, dass jemand mit ihnen Kontakt
aufnimmt, damit sie die Rechnung bezah-
len. Ermahnt sie das Inkassounternehmen
konsequent, die Forderungen zu beglei-
chen beziehungsweise sucht gemeinsam
mitdem sdaumigen Zahler nach kooperati-
ven Lésungen, verprellt dieses Vorgehen
die Kunden in der Regel nicht.

Darliber hinaus spielen weitere Faktoren
eine Rolle: Hat der Kunde bisher immer
zuverldssig gezahlt, reagiert er vermutlich
Uberrascht, wenn er bei einem leichten
Zahlungsverzug sofort Post von einem
Inkassobiiro erhdlt. Das hdangt von der
Hohe der Forderung ab, davon, was im
Land oder in der jeweiligen Branche
Ublich ist und wie sich das Unternehmen
selbstin der Vergangenheit verhalten hat.
Ein serioser Anbieter gibt anfragenden
Unternehmen in den jeweiligen Landern
Rat zur gdngigen Praxis, indem er diese
Aspekte fir das jeweilige Unternehmen
individuell einwertet.

Ein Richtwert: Im Durchschnitt schreiben
Unternehmen in Ost- und Westeuropa
drei Mahnungen, bevor sie einen exter-
nen Dienstleister mit dem Forderungs-
management beauftragen. Das ergab die
jungst von uns durchgefiihrte EOS-Finf-
Lander-Studie ,Europdische Zahlungsge-
wohnheiten 2009” unter 1.200 befragten
Unternehmen in Ost- und Westeuropa.

OWC: Wie reagieren Unternehmen in Ost-
und Mitteleuropa, wenn ein Inkassounter-
nehmen eingeschaltet wird?

M ENGBERDING: Der Begriff Inkasso ist von
Region zu Region sehr unterschiedlich
besetzt. Und je unterschiedlicher der Ruf
der Branche, desto unterschiedlicher die
Reaktionen der Unternehmen.
Grundsatzlich ist Forderungsmanage-
ment in Ost- und Mitteleuropa hoch pro-
fessionalisiert. In vielen Léandern gibt es
Branchenverbande,dieLizenzierungspro-
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Jedes sechste bulgarische Unternehmen geriet aufgrund
von Zahlungsausfallen schon einmal in
Liquiditatsschwierigkeiten (Angabe in Prozent)

zesse vorantreiben, um klare Regeln fir
die Anbieter im Bereich Inkasso zu schaf-
fen und Unternehmen mehr Orientierung
auf den Markten zu bieten.

Wir haben die Erfahrung gemacht, dass
unsere Kunden gern mit internationalen
Anbietern zusammenarbeiten, da diese
haufig fur Seriositdt und Kompetenz ste-
hen, sie verstehen ihr Geschaft und erhal-
ten Kundenbeziehungen.

OWC: Wie hoch ist lhre Erfolgsquote in
den einzelnen Landern in der Region im
Vergleich zu Westeuropa?

M ENGBERDING: Das lasst sich nicht pauschal
sagen. Auch hier spielen zahlreiche Fakto-
ren eineRolle, darunterdas Land, das Alter
derForderung, die Branche des Unterneh-
mens oder die Kundenstruktur. Ein indi-
viduelles Gesprdach mit einem oder zwei
Dienstleistern vermittelt einem anfragen-
den Unternehmen einen Eindruck davon,
was bei den jeweiligen Forderungen rea-
listisch erwartet werden kann.

Forderungsverluste in Europa
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Prozentualer Anteil der Unternehmen, die beim Forderungsmanagement mit
einem externen Spezialisten zusammenarbeitet.

Bulgarien (BG) I 24

Schweiz (CH) ‘ I 55 :
Deutschland (D) _r 84
GroBbritannien (GB) | 66
Ungarn (H) I 45
Griechenland (GR) | 63 ‘
Polen (PL) | 75
Ruménien (RO) I 45 :

Russland (RUS) | 17

OWC:Wie schaffen Sie es, flir die Glaubiger
an das Geld zu kommen?

M ENGBERDING: Zundchst suchen wir den
Kontaktzu den sdumigen Zahlern.Je nach
Vereinbarung mit unseren Kunden schrei-
ben wir Mahnungen, rufen an oder sen-
den SMS. Letzteres ist gerade in osteuro-
pdischen Landernwie Ungarn oder Ruma-
nien sehr erfolgreich. Im persénlichen
Gesprach am Telefon - oder zum Teil vor
Ort - suchen wir gemeinsam mit dem sdu-
migen Zahler nach einer Losung, die fir
unseren Auftraggeber und den Schuldner
tragfahig ist. So stellen wir sicher, dass der
Schuldner die Zahlungsvereinbarungen
wirklich einhalten kann und einhlt.

OWC: Wie hat sich der Markt fir professi-
onelle Inkassounternehmen in Ost- und
Mitteleuropa entwickelt?

M ENGBERDING: Die Zahl der professionellen
Anbieter hat in den Markten zugenom-
men und dréngt einige wenige unserids
operierende Anbieter aus den Markten.

Diese Entwicklung begriiflen wir. In vielen
Landerngriindensich Branchenverbande,
um feste Regeln fiir die Inkassounterneh-
men zu schaffen und fir die Qualitat der
Anbieter auf den Markten zu birgen.
Diese Entwicklungen unterstltzen wir. So
haben wir beispielsweise in Ungarn und
Tschechien in den jeweiligen Inkassover-
bdnden die derzeitige Entwicklung von
Lizenzierungsverfahren fiir Inkassounter-
nehmen auf den Weg gebracht.

OWC: Wie kann man die schwarzen Schafe
erkennen?

W ENGBERDING: Beim Inkasso sollten Unter-
nehmen griindlich prifen, wer fir sie
arbeitet, bevor sie sich fir den glinstigs-
ten Anbieter entscheiden. Eine Ubersicht
liber nationale Inkassoverbande, indenen
seriose Dienstleister fir den Bereich For-
derungsmanagement Mitglied sind, bie-
tet der Dachverband europdischer natio-
naler Inkassounternehmen, die FENCA.
OWC: Vielen Dank fur das Gesprach.

Unbezahlte Rechnungen in Europa

In Prozent der Forderungssumme

Lettland
Litauen
Griechenland
Zypern
Polen
Tschechien
Slowakei
Estland
Portugal
Ungarn
Island

Italien
Belgien
Niederlande
Spanien
GroBbritannien
Schweiz
Frankreich
Deutschland
Irland
Danemark
Osterreich
Norwegen
Schweden
Finnland

In Mrd.Euro

Deutschland
GroBbritannien
Italien
Frankreich
Spanien
Norwegen
Niederlande
Griechenland
Belgien
Schweiz
Polen
Tschechien
Portugal
Osterreich
Schweden
Ungarn
Danemark
Irland
Slowakei
Finnland
Lettland
Litauen
Estland

Zypern
Estland
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