18’78 Inzvhschen w1rd das Farnihénun—

ternehmen in der vierten Generation ge-.

fiihrt. Bei Eisen-Schmidt bekommt man
so ziemlich alles, was auf Baustellen tag-
lich gebraucht wird: Stahlmatten, Bade-
wannen, Fliesen, Heizkoérper oder
Schrauben, Beschlige, Stahltiiren oder
Gitterziune. Die meisten Kunden von Ei-
sen-Schmidt kommen aus der baunahen
Branche, einige aus der Zulieferindus-
trie fiir die Automobilbranche. Dem
GroBhéndler, der mehr als hundert Mitar-
beiter beschéaftigt, geht es gut, aber
langst ist die Wirtschaftskrise auch in
der Oberpfalz angekommen. ,,Unerwar-
tete, abrupte Insolvenzen® stellt Ge-
- schaftsfiihrer Ulrich Dorfner seit ein
paar Monaten fest — ,,selbst beste Kun-
den mit guter Bonitit kippen plétzlich
um“. Der Grund liegt meist darin, dass
Firmen von Banken oder Versicherungen
in ,,Sippenhaft” genommen und Kreditli-
nien gekiirzt oder Primien erhéht wer-
den, nur weil die jeweilige Branche oder
Wettbewerber schlecht dastehen.
Trotzdem geht Dorfner jeden Abend
ganzentspannt nach Hause, und schlaflo-
se Nachte wegen potentieller Wackelkan-
didaten unter seinen Kunden plagen den
Geschaftsfiihrer auch nicht. Denn er
kann seine Risiken jederzeit ganz genau

", Selbst beste Kunden
mit guter Bonitat' kippen
jetzt plétzlich um.“

einschétzen. Dorfner fiihrt ein akribi-
sches Kundenmanagement und weill da-
her zum Beispiel, dass kein Kunde fiir
mehr als ein Prozent seines Umsatzes
steht. Die Risiken sind also breit ge-
streut. Vor allem aber kann Dorfner ganz
entspannt sein, weil er das, was viele sei-
ner Wettbewerber jetzt durchleiden,
schon hinter sich hat: Ihm kann es nicht
passieren, dass sein Kreditversicherer,
weil er nun haufiger einspringen muss,
die Pramien fiir Neuabschliisse drastisch
hochsetzt — Eisen-Schmidt hat namlich
gar keine Kreditversicherungen.

Frither war das anders; das Risiko fur
Ausfille trug Eisen-Schmidt nicht
selbst, sondern er versicherte es — bis er
plotzhch feststellenmusste dass die Kos-
ten den Nutzen ubérstlegen hatten:So
sah.die Rechnung aus: 2003 musste Fi-

sen-Schmidt unembrmgbare Forderun-

gen von ungefdhr 140 000 Euro ausbu-
chen. Fiir seine Kreditversicherung hatte
er damals etwa 90 000 Euro bezahlt.
Rechnet man den Eigenanteil von 20 Pro-
zent dazu, hatte er also Kosten von rund

- 120 000 Euro. Damals ging es der Bauin-
dustrie schlecht, und GroBhandler wie Ei-
sen-Schmidt hatten unter hohen Scha-
densquoten zu leiden. Als sein Kreditver-
sicherer dann — wie es tiblich ist, wenn
die Schiaden sich haufen — mit einer dras-
tischen Primienerhéhung ankam, war
die Schmerzgrenze erreicht.

Jorg Seelmann-Eggebert kennt solche
Fille zu Geniige. Er ist Berater bei der
Firma SHS Viveon, die sich unter ande-
rem auf das Thema Kundenrisikomana-
gement spezialisiert hat. SHS Viveon un-
terstiitzt zum Beispiel Firmen beim Prii-
fen von Neukunden oder im Forderungs-
management. Die Berater von SHS Vive-
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on bringen ihren Klienten bei, wie sie ih-
re Risiken selbst messen und einschatzen
kénnen. So wird zum Beispiel neben der
klassischen Buchhaltung eine Software
eingefiihrt, die wie ein Frithwarnsystem
auf mogliche Risiken hinweist. Dort flie-
Ben Handelsreglster Informationen ein,

‘die Daten von Auskunftelen oder auch'

die Zahlungserfahrungen anderer Fir-

men. Wenn zum Beispiel bei einem Kun-.

den drei Mal in kurzer Zeit der Geschéfts-
filhrer wechselt, bleibt das nicht mehr
verborgen und kann hinterfragt werden.

Friiher, sagt Seelmann-Eggebert, hat-
teer v1e]le1cht drei Termine im Monat. In-
zwischen bekomme er tiglich neue Anfra-
gen von Firmen, die bisher Warenkredit-
versicherungen abgeschlossen hatten,
sich das jetzt aber, nach Priamienerho-
hungen von bis zu 100 Prozent, nicht
mehr leisten kénnen. In manchen Bran-
chen, heilt es, sei nur noch von den ,, Ab-
wehrpramien” der Versicherer die Rede,
die den Firmen das Leben schwermach-
ten. Unternehmen wie SHS Viveon be-
scheren diese , Abwehrprimien aller-
dings ein florierendes Geschéft.

Im Grunde bringe er seinen Klienten
bei, dasselbe zu tun wie die Kreditversi-
cherer, sagt Seelmann-Eggebert: Den
Kunden zu verstehen. Der Unterschied
seinur, dass die Versicherung bei sinken-

der Bonitit die Primie erhdht. In guten
Zeiten, sagt Seelmann-Eggebert, konne
eine Firma es sich vielleicht leisten, kei-
ne Gedanken auf die ,Schlechtzahler”
zu verschwenden, 'aber ,,in schlechten
Zeiten sollte man seine Pappenheimer
kennen“. Dafiir gibt es auch noch einen

| anderen Grund: , In wirtschaftlichen Kn-”

senzeiten steigt die kriminelle Energie®,

verklart er. Bei guter _Informationslage,

koénne aber so manche Gaunerei, die ein
unbekannter Neukunde vielleicht im
Sinn habe, durchkreuzt werden. Deshalb
sieht Seelmann-Eggebert in der aktuel-
len Krise auch Positives fiir die Unterneh-
men: Wenn eine Firma zu viele Risiken
versichert, findet er, verliert sie das Ge-
fiihl fiir ihre Kunden: ,,Jetzt sind die Fir-
men gezwungen, Risiken selbst zu verste-
hen und zu managen.*

Bei Eisen-Schmidt in Amberg begann
eine neue Ara, als man sich vor sechs Jah-
ren von der Kreditversicherung verab-
schiedete. Mit spezieller Software und
Hilfe durch die Berater von SHS Viveon
wurde das Debitoren-Management des
Grofihandlers auf neue FiiBle gestellt. Die
Firma erfuhr, wie sie ihre Kunden besser
kennenlernen und die Risiken besser ein-
schitzen konnte. ,,Das Denken in den
Kopfen ist heute anders”, sagt Geschéfts-
fliihrer Dorfner. Frither wurden auch
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Kunden beliefert, von denen er im Grun-
de ganz genau wusste, dass sie eine
schlechte Bonitidt hatten. Es gab ja die
Versicherung, hatte er dabei stetsim Hin-
terkopf gehabt. Heute beurteilt er das an-
ders: Die Versicherung sei vom einzelnen
Kunden viel zu weit weg, oder sie kdnne
nur branchenweise Einschitzungen ab-
geben. Nun funktioniert das System so:
In einer Mischung aus Software und der
neuen , Denke“ werden interne und ex-
terne Daten zusammengefiihrt und unter-
schiedlich gewichtet. Daraus lassen sich
dann Riickschliisse auf den einzelnen
Kunden ziehen. Oder es wird konsequen-
ter und personlich nachgefragt: Warum
wird eine Rechnung nicht bezahlt? Auch
der Auflendienst ist eingebunden. Wenn
Dorfner zum Beispiel erfiahrt, dass ein
Kunde seinen dicken Mercedes gegen ei-
nen Passat eintauscht, weil er ein ,,glinsti-
ges Angebot” eines Kiufers aus der
Ukraine bekommen hat, 1duten bei ihm
die Alarmglocken.

Dorfner sagt, dass die Schadensquote
bei Eisen-Schmidt jetzt viel niedriger sei
als frither. Vor zwei Jahren wollte eine
Versicherung ihn wieder als Kunden ge-
winnen und unterbreitete ein giinstiges
Angebot. Der Mittelstindler hat dan-
kend abgelehnt — er wolle ,,nicht wieder
in die alte Denke kommen®.




