VERTRIEB & VERKAUF _ Telefon-Inkasso

Bei Anruf Uberweisung

Die Wirtschaftskrise hat die Zahlungsmoral sinken lassen. Wer sein Geld bekommen machte,
muss aktiv werden. Mit einem telefonischen Mahnwesen kénnen KMU Zahlungsausfalle ver-
hindern und Kosten sparen. Gleichzeitig hilft es, Kunden zu halten.

Text _ Karsten Zunke

Erfolg mit dem Megaphon? Wer saumige Kunden anruft, kommt schneller an sein Geld.

Die Wirtschaftskrise wirkte sich vor
allem in der ersten Jahreshalfte 2009
negativ auf die Zahlungsmoral deut-
scher Unternehmen aus. Im Laufe des
Jahres hellte sich die Lage etwas auf. Vor
allem im Schlussquartal gab es eine ver-
sohnliche Entwicklung: Laut einer Stu-
die des Wirtschaftsinformationsdiensts
D&B Deutschland zahlten durchschnitt-
lich 79,35 Prozent aller Unternehmen in
Deutschland ihre Rechnungen verein-
barungsgemaf, Doch die restlichen gut
20 Prozent treffen die Leistungserbringer
immer noch hart. Hinzu kommt, dass
viele Firmen ihre Liquiditat zunehmend
steuern, indem sie Zahlungsziele bis
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zum letzten Tag ausnutzen. Vor allem
KMU verfahren hiufig nach dem alten
Schema: Sie verschicken Rechnungen,
danach Mahnungen, dann wird mit
dem Rechtsanwalt gedroht und schlieR-
lich der Fall einem Inkasso-Dienstlei-
ster tibergeben. »Das ist uneffizients,
sagt der Berliner Telefontrainer Udo

Peilicke beobachtet einen steigenden
Schulungsbedarf quer durch alle Bran-
chen und Unternehmensgrofen, Dafiir
hat er eine einfache Erklirung: »Durch
den Telefonanruf wird eine Beziehungs-
ebene aufgebaut, die Rechnung wird
personlich. Das erhoht die Chancen, an
sein Geld zu kommen.¢

Aktiv Losungen anbieten

Der groRe Vorteil: Das Gesprich fithrt
zu einem konkreten Ergebnis. Entwe-
der das Unternehmen ist insolvent und
kann nicht zahlen oder der Kunde ver-
anlasst die Zahlung sofort - beziehungs-
weise zu einem definierten Termin. sDie

Erfolgsquote ist extrem hoch, wenn man_

es richtig anstellte, sagt Peilicke, fiir den

Mahntelefonate freundliche Gespriche
sein sollten. sDer Anrufer muss sich als

Losungsanbieter prisentieren, nicht als

Geldeintreibers, rit Peilicke.

Peilicke. Immer mehr Unternehmen
—

versuchen daher, Zahlungsausfillen
aktiv vorzubeugen. Als duflerst wirk-
same Mafnahme hat sich das telefo-
nische Mahnwesen erwiesen. Anstatt
stur nach »Schema Fe zu verfahren, kann
ein Griff zum Telefonhérer Kosten spa-
ren und Zahlungsausfille verhindern.

Der Erfolg Forderungsmanagements per
Telefon hingt von zwei Dingen ab: Vom
kommunikativen Geschick des Anrufers
und von der richtigen Vorgehensweise.
Spezielle Kenntnisse in Rhetorik und
Kommunikation sind ebenso wichtig
wie die Kenntnis rechtlicher Hinter-
griinde, etwa zum Datenschutz.

»Sind die Anrufer professionell geschult,
schont Telefon-Inkasso die Kundenbe-
ziehung...
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