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Wege

Seriositat, Effizienz und dialogorientiertes Kundenmanagement: Darauf
sollten Verlage achten, wenn sie einen externen Dienstleister mit dem
Forderungsmanagement beauftragen. Wer ausstehende Betrage nicht
abschreiben will, sollte damit auf jeden Fall nicht zu lange warten.

ber fiinf Milliarden Euro pro Jahr kénnen Inkassounterneh-

men nach Angaben des Bundesverbandes Deutscher Inkas-

so-Unternehmen e. V. (BDIU) fiir ihre Kunden sichern. In-
sofern wundert es nicht, dassauch Verlage beim Forderungsmanagement
auf externe Dienstleister setzen. Zumal die Margen im Verlagsgeschaft
knapper werden. Da schmerzen Forderungsausfélle von durchschnittlich
drei Prozent besonders. Trotzdem zogern Verlage oft lange damit, den
externen Vollstrecker zu beauftragen. Und das nicht nur aus Kosten-
griinden.

Meldungen iiber Abzockversuche triitben schon immer das Bild der
Branche, die sich selbst als professioneller Vermittler zwischen Anbieter
und oft nur unfreiwillig siumigem Zahler sieht. Ein Vermittler mit Ver-
stindnis fiir beide Seiten, das zeigen auch unsere Interviews in dieser
Ausgabe. Harsche T6ne sind da nicht gefragt, auch ein Kunde im Zah-
lungsriickstand bleibt schliefllich Kunde.

»Letzte Mahnungl«, »Wir erstatten Anzeigel«, »Lohnpfindung drohtl« -
mit solchen Einschiichterungsversuchen arbeiten laut einem Bericht der

Zeitschrift »Finanztest« nur unseriése Inkassounternehmen. Der BDIU
nennt sie »schwarze Schafe« und empfiehlt selbstverstindlich, nur mit
Verbandsmitgliedern zu arbeiten. Grundsatzlich geregelt ist: Ein Inkasso-
dienstleister muss eine Zulassung vom Amts- oder Landgericht vorwei-
sen konnen. Diese Zulassung kann auf der Webseite www.rechtsdienst-
leistungsregister.de gepriift werden. Des Weiteren lohnt sich ein Blick
auf § 11a des Rechtsdienstleistungsgesetzes (RDG). Er regelt die Darle-
gungs- und Informationspflichten bei Inkassodienstleistungen.

Datenschutz als Hiirde

Was die Zusammenarbeit von Verlagen und Inkassodienstleistern an-
geht, droht derzeit auch Gefahr aus Briissel. Aktuell werden dort Gespré-
che zur Datenschutzgrundverordnung gefiihrt. In ihr soll geregelt wer-
den, welche Regeln kiinftig in Europa fiir den Datenschutz gelten. Der
BDIU fiirchtet, dass einzelne Formulierungen zur Folge haben konnten,
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»dass Glaubiger bei der Weitergabe von Informationen zu unbezahlten
Rechnungen an ein Inkassounternehmen nachweisen miissen, dass ihre
Schuldner mit der Weitergabe dieser Daten einverstanden sind«. BDIU-
Prisident Wolfgang Spitz bezeichnet diese Forderung als »grofien Un-
sinn, da sie die Durchsetzung bestehender Forderungen durch externe
Dienstleister erheblich erschweren wiirde.

Professionalitat gefragt

Aktuell gilt in Deutschland allerdings noch das Bundesdatenschutzge-
setz. Auf dessen Basis konnen Verlage ihr Forderungsmanagement ex-
tern unterstiitzen, inzwischen auch durch automatisierte Prozesse und
Kommunikation iiber alle relevanten Kommunikationskanile. Was ein-
leuchtet: Professionell geschulte Mitarbeiter des Dienstleisters finden eher
den richtigen Ton im Umgang mit dem Kunden als interne Kréfte ohne
Erfahrung. So gelingt es moglicherweise eher, siumige Zahler an den Ver-
lag zu binden. Forderungsmanagement ist zudem eine Frage der Res-
sourcen. Denn je schneller bei ausstehenden Betragen nachgehakt wird,
desto hoher sind die Erfolgschancen. Die Chancen stehen daher gut, dass
sich die Investition in eine externe Losung auszahlt. Insbesondere wenn
darauf geachtet wird, dass der Partner iiber das Know-how verfiigt, alle
fiir den Verlag relevanten Leistungen aus einer Hand anzubieten. =

Européaische Datenschutzgrund-
verordnung droht Inkasso
ad absurdum zu fihren

PRINT&more | Welche Auswir-
kungen konnte die geplante eu-
ropiische Datenschutzgrundver-
ordnung fiir Verlage haben?

KAY UWE BERG | Derzeit laufen
inBriisselnoch die Trilogverhand-
lungen. Kommt am Ende die wirt-
schaftsunfreundlichste Version he-
raus, konnten fiir Verlage so essen-
zielle Akquiseinstrumente wie das
Direktmarketing oder der Adress-
handel komplett zum Erliegen

Kay Uwe Berg, Haupt-

kommen. Auch diirften die Verlage geschiftsfihrer des Bundes-

keine personenbezogenen Informa- vaisEncEs Dartcdhar Inlesse-

tionen zu unbezahlten Rechnun- Unternehmen e. V. (BDIU)

gen mehr an einen Dritten weiter-

Milliarden Euro an Liquiditit zuriick.

und effizient.

Inkassounternehmen sind Spezialisten fiir das Forderungsmanagement.
Fiir Verlage, Héndler, Dienstleister, Banken, Handwerker und die 6ffent-
liche Hand iibernehmen sie den Einzug kaufminnisch ausgemahnter oder

titulierter Forderungen. Pro Jahr fiihren sie ihren Auftraggebern fiinf

Inkassounternehmen helfen, Insolvenzen zu vermeiden, Arbeitsplitze

zu sichern und die Preise fiir alle stabil zu halten. Serios, kompetent

BDIU Bundesverband Deutscher Inkasso-Unternehmen e.V.

Inkasso heifdt Verantwortung.

BDIU

Finden Sie lhren Inkassopartner auf

www.inkasso.de

7
Q]
Deutsche

Inkasso Akademie

Aus- und Weiterbildung fiir
Forderungsmanager:

www.inkassoakademie.de
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geben. Es ist bisher unklar, ob diese sehr strenge Auslegung auch fiir die
Beauftragung von Inkassodienstleistern gelten wiirde. Wahrscheinlich,
und das ist leider zu befiirchten, wird es dazu keine klaren Formulie-
rungen in der fertigen Verordnung geben. Damit droht fiir die Wirt-
schaft Rechtsunsicherheit in einem fiir sie ganz wesentlichen Bereich.
Immerhin fithren Inkassounternehmen pro Jahr zwischen fiinf und
zehn Milliarden Euro an offenen Forderungen ihren Auftraggebern
wieder zuriick.

Bei welcher Art von Forderungen konnen Inkassodienstleister Ver-
lage unterstiitzen?

Wenn ein Leser sein Abonnement nicht bezahlt oder erst eine oder meh-
rere Mahnungen braucht, um zum Begleichen einer filligen Rechnung
bewegt zu werden, kann jeder Verlag die Unterstiitzung eines Rechts-
dienstleisters sehr gut gebrauchen. Letztlich konnen Inkassounterneh-
men Verlagen in allen Fragen des Forderungsmanagements helfen - von
Bonititschecks tiber vorgerichtliche Mahnverfahren bis hin zur Lang-
zeitiiberwachung bereits gerichtlich titulierter Forderungen. So kénnen
sie sich besser auf ihr Kerngeschift konzentrieren.

Welche Trends und Herausforderungen sieht der BDIU im Bereich
Forderungsmanagement fiir die nichsten Jahre?
Gerade fiir Verlage wird es darauf ankommen, sich im Medienwandel

den neuen Bediirfnissen ihrer Leser anzupassen. Elektronische Produk-
te und Vertriebswege brauchen aber auch die dazu passenden Bezahlver-
fahren, damit in der digitalen Revolution die Liquiditétsstrome nicht
versiegen. Hier kdnnen Inkassounternehmen mit ihrer Expertise unter-
stiitzen — und den Verlagen dabei helfen, dass der digitale Wandel nicht
disruptiv, sondern erfolgreich wird. |

Serioses Inkasso wirkt
sich positiv auf Erlos- und
Kundenbestandsseite aus

PRINT&more | Was sind fiir Verlage die grofiten Risiken im Bereich
»Inkasso und Forderungsmanagement«?

ANDREAS STOCK | Risiken fiir Verlage in der Zusammenarbeit mit
Inkassounternehmen sind nicht zu erkennen. Vielmehr hat sich in der
Vergangenheit gezeigt, dass sich ein serioses und effektives Forderungs-
management zum einen auf der Erlosseite der Verlage und zum anderen
auf der Kundenbestandsseite positiv wiederspiegelt. Wir als Inkassounter-
nehmen verstehen unsere Titigkeit darin, als verlangerter Arm fiir die

»Dem Geld darf man nicht nachlaufen,
man muss ihm entgegenkommen.«

Aristoteles Onassis

TSLOSUNGEN FUR DAS FORDERUNGSMA

DEBITORINKASSO

MBH

Markttwiete 2 1 23611 Bad Schwartau | Telefon 0451/20 09-399 | debitor@debitor.de | www.debitor.de
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Verlage zu agieren. Wir helfen den
Kunden der Verlage dabei, ihre
Zahlungsschwierigkeiten zu 16sen.
In den iiberaus meisten Fillen sind
die Kunden nur voriibergehend in
Probleme geraten. Sie mochten aber
im Grunde genommen ihre For-
derungen begleichen und auch Kun-
den des Verlages bleiben. Natiir-
lich gibt es aber auch die Gruppe
der Personen, die bewusst die An-
reize der Verlage fiir den Abschluss
eines Zeitschriftenabonnements

Andreas Stock,
Geschaftsfihrer
Debitor-Inkasso GmbH

annehmen und sich spiter durch
Nichtzahlung aus dem Vertrag ver-

abschieden wollen. Hierfiir haben
wir effektive Mafinahmen und Ver-
fahren entwickelt, von denen unsere Kunden unmittelbar profitieren
und die teilweise praventiv schon vor den eigentlichen Inkassomafinah-
men greifen.

Lisst sich der direkte Kontakt mit dem Leser generell iiber externe
Dienstleister abwickeln?

Wir kénnen das nur aus Sicht eines Inkassodienstleisters beantworten, und
zwar mit einem klaren Ja. Als Spezialisten im Umgang mit saumigen Kun-
den legen wir groflen Wert darauf, die Geschéftsmodelle unserer Auftrag-
geber genau zu verstehen. Mit diesem notwendigen Background kénnen
unsere Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter sowohl in der schriftlichen als
auch in der telefonischen Kommunikation gezielt auf die Bediirfnisse
und Probleme der Verlagskunden eingehen. Noch mal: Ein professionel-
les Forderungsmanagement von der Rechnungslegung bis zur letzten
Inkassomafinahme trigt eindeutig zur Kundenbestandssicherung bei.

Welche aktuellen Technologien sollten Verlage fiir das Forderungs-
management nutzen?

Die Kunden wollen heute auf den verschiedensten Wegen die Produkte
eines Verlages nutzen. Die Digitalisierung saimtlicher Geschiftsmodelle
steht deshalb aufler Frage und ist von den Unternehmen auch erkannt
worden. Gleiches gilt fiir das Forderungsmanagement. Man muss heute
in der Lage sein, samtliche Kommunikationswege zum Kunden zu bedie-
nen, sei es per Brief, Telefon, SMS, E-Mail, Kontaktformular etc. Auch
erwartet der Kunde eine immer schnellere Reaktion auf seine Fragen
und Wiinsche. Und im Ubrigen zeigt sich, dass sich diese breite Palette
der Kommunikationswege auch auf das Forderungsmanagement posi-
tiv auswirkt. Weiterhin ist wichtig, dass man dem Kunden vielfiltige
Bezahlverfahren anbietet. Die klassische Bankiiberweisung einer For-
derung oder der Lastschrifteinzug alleine sind heutzutage nicht mehr
ausreichend. Der Kunde mdchte von tiberall aus mit den vielfaltigen
Bezahlmethoden und auch mobil seine Rechnungen begleichen. Diese
technologischen Anpassungen an ein modernes Forderungsmanagement
sind heute unerlisslich und von uns bereits implementiert. ]

Gutes Inkasso ermoglicht
guten Journalismus

PRINT&more | Warum ist es fiir
einen Verlag sinnvoll, sein Forde-
rungsmanagement auszulagern?
CONSTANTIN SVOBODA | Eine
gute Zeitschrift zeichnet sich u. a.
durch eine hohe journalistische
Qualitit aus. Um diese hohe Qua-
litdt garantieren zu konnen, muss
ein Verlag auf gesunden Beinen
stehen. Der enorme Wettbewerbs-
druck erfordert permanente An-
strengungen, die Kosten in allen
Bereichen moglichst gering zu hal-
ten. Ein professioneller Umgang
mit Auflenstinden spielt hierbei

Constantin Svoboda,
Vorstand LEGIAL AG

www.vdz.de
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eine entscheidende Rolle. Ein Inkassodienstleister verfiigt tiber die ent-
sprechenden Ressourcen und vor allem iiber das nétige Know-how, of-
fene Forderungen erfolgreich einzuziehen. Mit einem Augenzwinkern
lasst sich daher sagen: Gutes Inkasso ermdoglicht gute Artikel.

Inwieweit konnen Sie zur besseren Wirtschaftlichkeit eines Verlags
beitragen?

Wir sorgen dafiir, dass sich der Verlag auf das Wesentliche konzentrieren
kann. Fiir uns bedeutet Forderungsmanagement weit mehr, als nur aus-
stehende Rechnungen einzufordern. Beispielsweise verfolgen wir bereits
im auflergerichtlichen Mahnverfahren ein 16sungsorientiertes Vor-
gehen - und vermeiden damit Gerichts- und Gerichtsvollzieherkosten.
Dabei ist es uns wichtig, die Kundenbeziehung durch eine Einziehung
nicht zu belasten. Natiirlich iibernehmen wir auch das gerichtliche Mahn-
verfahren und die Zwangsvollstreckung bis hin zur Langzeitiiberwachung.
Auch das tragt zu einer besseren Wirtschaftlichkeit bei.

Wie sieht kundenerhaltendes Inkasso aus?

Die LEGIAL kann auf einen grofSen Erfahrungsschatz zuriickgreifen
und kennt simtliche Facetten des Mahnwesens. Unsere Forderungsma-
nager sind langjihrig ausgebildete Fachleute, die mit diplomatischer
und zugleich bestimmter Schuldneransprache nie den Kundenerhalt
aus den Augen verlieren. Kommt der Schuldner der schriftlichen Zah-

Konzentrieren Sie sich
auf Ihr Kerngeschaft.

lungsaufforderung nicht nach, setzen wir ihn nicht unnétig unter Druck,
sondern versuchen gemeinsam mit ihm das Schuldenproblem zu 16sen.
Auch wenn das erste oder zweite Telefonat noch nicht den gewiinschten
Erfolg mit sich bringen, geben unsere Forderungsmanager nicht auf -
schlieSlich wollen wir eine Losung erzielen, mit der alle Beteiligten gut
leben konnen. |

Seriositat, imageschonendes
Auftreten und Transparenz
zeichnen gutes Inkasso aus

PRINT&more | Bei welcher Art von Forderungen kénnen Inkasso-
dienstleister Verlage unterstiitzen?

WALTER SUSS | Obwohl wir bestitigen kénnen, dass die Zahlungs-
moral der Kunden in der Verlagsbranche hoch ist, miissen wir ebenfalls
feststellen, dass sich der Aufwand zur Beitreibung durch die Medien-
unternehmen deutlich erhoht hat. Hier kénnen professionelle Dienst-
leister effizient unterstiitzen und Freirdume schaffen. Unsere Kernkom-
petenz liegt in der erfolgreichen Beitreibung tiberfalliger kaufménnisch

FORDERUNGSMANAGEMENT
MIT LEGIAL. NEHMEN SIE UNS
IN ANSPRUCH.

Olaf Lang

Leiter Vertrieb
T+49896275-68 86
www.legial.de

LEGIAL

Mit Anspruch. Fiir Anspruch.
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ausgemahnter Forderungen im Abonnementbereich (B2C) und aus
dem Anzeigengeschift (B2B) der Verlage. Der Verkauf siamtlicher For-
derungen an einen spezialisierten Dienstleister wie die GFKL sorgt fiir
kurzfristige Liquiditit beim Verlag und schafft Flexibilitit im Tages-
geschift.

Dariiber hinaus profitieren unsere Kunden von unserem iiber 60-jih-
rigen Know-how beziiglich rechtlicher Rahmenbedingungen im Forde-
rungsmanagement (z. B. Einhaltung von Kiindigungs- und Verjahrungs-
fristen), da wir auch immer juristische Unterstiitzung anbieten. Unser Ziel:
Wir sparen unseren Kunden Kosten, Verwaltungsaufwand und sichern
ihre Liquiditat. Damit sie sich wieder auf Thr Kerngeschift konzentrie-
ren kénnen.

Was erwarten Ihre Kunden von einem effizienten Forderungsmana-
gement?

Unsere Kunden legen grofien Wert auf Seriositat und ein imageschonen-
des Auftreten gegeniiber den Schuldnern, und das sowohl beim Servicing
wie auch beim Forderungskauf. Dabei kénnen sie sich stets auf unsere
umfassenden Kenntnisse der Inkassobranche verlassen — von der Profes-
sionalitdt, ihnen ihre Kunden zu erhalten bis hin zur Generierung
schneller Zahlungserfolge. Denn wir sind seit iiber 60 Jahren bekannt
fiir unsere hohe fachliche Kompetenz in der Schuldnerkommunikation
durch speziell geschulte Mitarbeiter und die Effizienz im Forderungs-

einzug bzw. dem Inkassowesen.
Wir treten zu jedem Zeitpunkt
kompetent, respektvoll und iiber-
zeugend auf und kommunizieren
frithzeitig mit unseren Kunden
iiber den aktuellen Status. Dieses
automatisierte Reporting von Teil-
und Vollzahlern ermdglicht die
Reaktivierung des Schuldners im
auflergerichtlichen Mahnverfah-
ren. Das spart Kosten und erhilt
nachhaltig die Kundenbeziehung.

Weitere Kosten konnen reduziert Walter SiiB, Geschaftsfahrer

GFKL Inkasso Becker
Wuppertal GmbH & Co. KG

werden, indem ein branchenorien-
tiertes Scoring zum Einsatz kommt.

So werden diejenigen Schuldner
selektiert, bei denen eine hohe Zah-
lungswahrscheinlichkeit besteht. Die Fremdkosten fiir Mahnbescheide
und das Erwirken einer Zwangsvollstreckung werden folglich gering
gehalten.

Dariiber hinaus bieten wir unseren Kunden gréfitmaégliche Trans-
parenz, dies gilt sowohl fiir die Prognose und Verrechnung von Kosten
und Zahlungen wie auch beim gesamten Reporting.

Ein starkes Team fur lhr
Forderungsmanagement.

Mit GFKL Inkasso Becker Wuppertal setzen Sie auf einen erfahrenen
Dienstleister im Forderungsmanagement fur die Verlagsbranche.

UNSERE LEISTUNGEN:
Ankauf von Uberfalligen Forderungen
mittelbare Auszahlung und fairer Kaufpreis
juristische Beratung

IHRE VORTEILE:
imageschonender Mahnprozess
kein Kostenrisiko

KONTAKT

unmittelbare Liquiditat

Reduzierung lhrer Personalkosten
unsere langjahrige Branchenerfahrung
Wahrung lhrer gewachsenen
Kundenbeziehungen

keine bindenden Vertragslaufzeiten

GFKL [

Forderungsmanagement

lhre Ansprechpartnerin:
Anna Gaul, Vertriebsleitung
Fon 0202 49371-469
Fax 0202 49371-365
Mail anna.gaul@gfkl.com

Inkasso Becker Wuppertal GmbH & Co. KG
Ein Unternehmen der GFKL-Gruppe

Hofaue 46 | 42103 Wuppertal
www.gfkl.com
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Wie wirkt sich der digitale Medienwandel auf Thre Arbeit im Verlags-

bereich aus?
Die Verlagsbranche hat in den letzten Jahren einen spannenden Wandel
vollzogen, denn heute sind Verlage viel mehr als einfache Druckhéuser:
Sie haben sich hin zu diversifizierten Medienunternehmen entwickelt,
die on- und offline Multichannel-Angebote vertreiben. Insbesondere im
Bereich des Online-Handels bringt das neue Herausforderungen fiir
uns mit sich, denn Bestellungen und Kaufe werden immer anonymer
durchgefiihrt. Die vereinfachte Usability in den Shops fiihrt oft zur Ver-
nachldssigung der Sicherheitsvorkehrungen, denn die Eingabe vieler
personlicher Daten hat schnell einen Kauf-/Bestellabbruch zur Folge.
Die Digitalisierung hat dazu gefiihrt, dass haufig nicht einmal mehr
eine zustellbare Postadresse fiir die Kaufabwicklung benotigt wird, was
jedoch im Fall eines Zahlungsausfalles die Zustellung von Mahnungen
und Mahnbescheiden erheblich erschwert. Unsere Herausforderung ist
es daher, das klassische Forderungsmanagement noch besser mit dem
préaventiven Risikomanagement zu verzahnen - und die entsprechenden
technischen Voraussetzungen im Schnittstellenmanagement zu schaf-

fen, um unseren Kunden die Anbindung so reibungslos wie méglich zu
ermoglichen.

Ein weiterer Trend, den wir beobachten, ist der Anstieg der Zahl von
Kleinforderungen. Aufgrund der heute vermehrt auftretenden Vielzahl
dieser Forderungen ist es notwendig, unseren Kunden zum einen ein
imageschonendes und zum anderen ein hochst effizientes Mahnsystem
anzubieten. Denn ldsst man es erst zu einem gerichtlichen Mahnver-
fahren kommen, tibersteigen haufig die Mahn- und Prozesskosten die
Forderungssumme bei Weitem. |

Entscheidend ist,
wie mit dem Schuldner
umgegangen wird

PRINT&more | Verlage sind auf ein
gutes Verhiltnis zu ihren Lesern
angewiesen. Wird das durch Inkas-
soaktivititen nicht gefihrdet?

DR. TOBIAS ROHNELT | Nein,
Verlage haben das Recht, fiir ihre
Leistungen bezahlt zu werden. Ent-
scheidend ist vielmehr, wie mit dem
Schuldner umgegangen wird. Wenn
mit ihm respektvoll kommuniziert
wird und er sich ernst genommen

fithlt, dann entsteht eine Vertrauens- Dr. Tobias Réhnelt,

Mandatsleiter, FA fiir
Urheber- und Medienrecht,
KSP Kanzlei Dr. Seegers,

basis, kein Imageschaden.

Was spricht dafiir, das Forde-
rungsmanagement an eine ex- Dr. Frankenheim Rechts-

terne Kanzlei auszulagern?

anwaltsgesellschaft mbH

In erster Linie sprechen drei Punkte

fiir ein Outsourcing:

1. Im Gegensatz zu gewerblichen Inkassoanbietern erhilt der Mandant
bei uns den gesamten Prozess des Forderungsmanagements aus ei-
ner Hand - vom ersten Aufforderungsschreiben bis zur Zwangsvoll-
streckung. Inkassobiiros miissen hingegen Vertragsanwilte hinzu-
ziehen, sobald der Gerichtsweg beschritten wird. Dies fiihrt zu der
Situation, dass der Schuldner von zwei Dienstleistern in der gleichen
Sache angeschrieben wird. Aulerdem besteht die Gefahr der soge-
nannten Gebithrenkumulation: Dem Schuldner werden neben den
Kosten des Inkassodienstleisters zusitzlich die Kosten des Rechts-
anwalts aufgebiirdet.

2. Anwilte genieflen eine hohe Reputation. Dieser Aspekt ist vielen Man-
danten bei der Dienstleisterauswahl wichtig. Unserer Erfahrung nach
wirkt die Kommunikation des Schuldners mit einem Anwalt zudem
deeskalierend und dadurch zahlungsférdernd.
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3. Durch die Vergabe an eine spezialisierte Anwaltskanzlei erhilt der
Mandant zusétzlich zur juristisch seriosen Fallbearbeitung Rechts-
beratung zu Themen, die in direktem Zusammenhang mit dem For-
derungsmanagement stehen - etwa Datenschutz- und Compliance-
Fragen. Das kann kein gewerbliches Inkassobiiro bieten.

Wie sollten Verlage auf Urheberrechtsverletzungen reagieren?

Wir empfehlen, auf Abmahnungen zu verzichten und stattdessen den
Schadensersatz wegen der Rechtsverletzung gegeniiber dem Verletzer
durchzusetzen. Damit werden alle Ziele erreicht: Der Verlag erhilt seine
entgangene Vergiitung, die Rechtsverletzung wird eingestellt und hohe
Kosten fiir Abmahnungen entfallen. ]

Bonitatspriufung im
Online-Handel essenziell

PRINT&more | Hat sich die Zahlungsmoral bei den Verlagskunden in
den letzten Jahren verbessert oder verschlechtert?

UDO BRUCKNER | Deutschlands Wirtschaft zeigt sich weiterhin stark.
Die Dauer des Zahlungsverzugs sank binnen eines Jahres gesamtwirt-

schaftlich um 0,4 auf 13,1 Tage.
Dagegen stieg sie in der Konsum-
giiterbranche, zu der auch die Ver-
lage gehoren, leicht auf 12,6 Tage.
Dabei gibt es regionale Unterschie-
de. Wihrend in Sachsen und Bayern
tiberdurchschnittlich piinktlich ge-
zahlt wird, hinken die Unterneh-
men in Schleswig-Holstein und
Nordrhein-Westfalen hinterher. Die
Zahlungsmoral hingt aber auch
von der Unternehmensgrofie ab.
Kleine Unternehmen stellen fast
80 Prozent aller iiberfalligen Rech-
nungen, aber nur 48 Prozent des
tiberfilligen Forderungsvolumens.
Dagegen ziehen die wenigen Grof3-
unternehmen haufiger bei hohen

¥

] - |
{ , .-.!—.{ .‘l

Udo Briickner, Verband der
Vereine Creditreforme. V.,
Leiter Produktmanagement
Inkasso

Summen die Zahlungsziele linger hinaus als vereinbart.

Welche Griinde sehen Sie fiir diese Entwicklung?

Die Zahlungsmoral befindet sich immer noch auf einem hohen Niveau.

Die geringe Arbeitslosigkeit tragt zum stabilen Konsumklima bei. Gleich-

»,Je mehr Kunden nicht
zahlen, desto weniger

steht drin.“

KSP hilft uns bei saumigen Kunden im Abo- und Anzeigengeschaft — sowohl
im Print- als auch im Onlinebereich. Seit wir mit KSP zusammenarbeiten, pro-
fitieren wir von einem aktiven Forderungsmanagement, das sich gleichzeitig
als Instrument zur Kundenbindung versteht. Mehr unter ksp.de

RECHTSANWALTE
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wohl darf man das verdnderte Einkaufsverhalten der Verbraucher nicht
ignorieren. Immer haufiger wird der stationidre Handel durch den direk-
ten Online-Bezug ersetzt. Dies macht den Buch- und Zeitschriftenhand-
lern in lindlichen Regionen, aber auch in Ballungsgebieten mit hoher
Wettbewerbsdichte zu schaffen.

Und naturgemaf nutzen die Branchengréfien ihre Marktmacht aus;
dies gilt fiir Verlage ebenso wie fiir den Einzelhandel. Die Umsetzung
der 2. EU-Zahlungsverzugsrichtlinie, die eigentlich den Lieferanten vor
iiberzogenen Zahlungszielen der Abnehmer schiitzen sollte, zeigt nach
unseren Beobachtungen in Deutschland keine Wirkung.

Welches sind kiinftig die grofiten Herausforderungen fiir Verlage beim
Forderungsmanagement?
Die Verlagsbranche befindet sich mitten in der Umbruchphase in die
digitale Zukunft. Verlage, die den stationiren Handel bedienen, miissen
starker denn je auf das Zahlungsverhalten ihrer Kunden achten. Dabei
zdhlt nicht nur die eigene Beobachtung des Bestell-, Retouren- und Be-
zahlverhaltens, sondern auch das Zahlungsverhalten gegeniiber ande-
ren Lieferanten. Spezielle Monitoring-Angebote von Auskunfteien wie
Creditreform bieten hierfiir schon heute probate Losungen.

Der Trend zum Direktbezug von Literatur wird weiter zunehmen. Mit
dem Auf- und Ausbau eines eigenen Online-Angebotes geht die Frage nach
dem richtigen Mix an Zahlungsarten einher. Hierbei gehort der Kauf auf

Versprochen ist
versprochen

www.creditreform.de

Rechnung in Deutschland zu einem wichtigen Wohlfiihlfaktor und senkt
das Risiko des Kaufabbruchs um fast 80 Prozent. Die Bonitatspriifung
im sogenannten Check-out-Prozess ist dabei essenziell, um nicht kredit-
wiirdige Kunden auf eine sichere Zahlungsart zu lenken. Ein gut funk-
tionierendes Retourenmanagement sowie ein straffes Mahnwesen mit
einem Inkassodienstleister als weitere Eskalationsstufe reduzieren den
internen Aufwand und das Ausfallrisiko. Alternativ kénnen die aus-
gemahnten Forderungen an spezielle Dienstleister verduflert werden. m

Inkasso- und Finanzdienst-
leistungen aus einer Hand

PRINT&more | Woran erkennt der Laie einen professionellen Anbie-
ter im Bereich Forderungsmanagement?

ANDREAS TAFEL | Ich denke, Ihre Leser sind bis zu einem gewissen
Grad schon Profis. Jedes Medienunternehmen hat zudem Fachleute an
Bord, die wissen, dass man auf Dinge wie Mitgliedschaft in Verbanden,
Zertifizierung etc. achten sollte. Viel wichtiger erscheint mir aber, dass
man einen kritischen Blick auf die Angebotsvielfalt des potenziellen
Dienstleisters wirft: Wie steht es um seine Leistungsfahigkeit sowohl in

Forderungsmanagement

Creditreform
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der Breite als auch in der Tiefe -
im Sinne von Spezialisierung? Bei
wem kann ich moéglichst viele
professionelle Losungen aus einer
Hand bekommen, damit ich mir
beim néchsten Projekt nicht schon
wieder einen neuen Partner su-
chen muss? Bei Apontas erleben
wir, dass die Kunden moglichst
wenig Schnittstellen wollen und
sich einen Dienstleister wiinschen,
der ihr Geschift und ihre Bediirf-
nisse versteht.

Andreas Tafel, CEO, Apontas
Die Forderungsmanager

Wie tief miissen Sie sich als ex-
terner Dienstleister in die Strukturen des Kunden einarbeiten?
Das ist natiirlich von Kunde zu Kunde unterschiedlich. Da wir ja nicht
nur ein klassisches Inkassounternehmen sind, sondern uns auch als
Outsourcing-Partner und Finanzdienstleister verstehen, miissen wir
uns projektbezogen sehr tief in Ablaufe des Kunden hineindenken. Im
Idealfall haben unsere Mitarbeiter am Ende das Gefiihl, sie seien Mit-
arbeiter des Kunden. Kurz gesagt: Je intensiver wir im Bereich Customer
Service titig werden, desto komplexer die Einarbeitung. Wenn man uns

dagegen Forderungen zum Kauf anbietet, spielen Kundenprozesse eine
eher untergeordnete Rolle.

Warum ist eine Auslagerung des Inkassos fiir Verlage aus Ihrer Sicht
der effizientere Weg?

Das liegt auf der Hand: Der Aufwand fiir Aufbau und Unterhaltung einer
eigenen Forderungsmanagement-Abteilung ist enorm. Hat der Verlag
dafiir iberhaupt die geeigneten Mitarbeiter? In der Praxis erleben wir
immer wieder, dass Mitarbeiter, die dafiir nicht geschult wurden, mit
saumigen Kunden telefonieren. Selbst ein Mitarbeiter, der bis gestern tag-
taglich Inbound-Gespriache angenommen hat, ist morgen noch langst
kein guter Outbounder. Das ist nur ein Beispiel dafiir, dass man ein Spe-
zialgeschaft dem Spezialisten tiberlassen sollte. Oder anders gesagt: Nur
weil ich gerne Auto fahre, bin ich noch lange kein Autobauer — und oft
genug nicht mal ein guter Fahrer. |

Uwe Baltner

Geschaftsfiihrer Baumann & Baltner GmbH & Co. KG,
Agentur fiir Content Marketing, www.baumann-baltner.de,
und Experte der VDZ Akademie

Apontas M

Die Forderungsmanager s

W

Die ganze Vielfalt

des Forderungsmanagements

www.apontas.de
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Am Kiosk

Bullshit-Bingo und

Business-

Inge Kutter outet sich als groBer Fan von

»Business Punk«

leich vorweg: Ich bin kein Business
Punk. Zwar kommt es des Ofteren
vor, dass ich tiber einem Text die Zeit
vergesse, und in der kleinen, jungen ZEIT LEO-
Redaktion kann man durchaus einen Hauch
von Start-up-Atmosphire spiiren. Aber ich be-
sitze noch nicht einmal die Designersneakers
der vorletzten Saison, mein Smartphone ist nie
das aktuellste, und wer das gute alte Pressehaus
kennt, weif3, dass es hier weder Lounge Chairs
noch Héngematten fiir alle gibt. Trotzdem bin
ich ein grofler Fan von »Business Punk«.
»Business Punk« ist kein Magazin fiir die
typischen Magazinverliebten. Es ist nichts fiir
Freunde des Weifiraums, die sonntagnachmit-
tags auf der Couch in grofiflichigen Bildern
schwelgen wollen. Es ist nichts fiir Wortésthe-
ten, die den ersten Satz einer Reportage dreimal
lesen. »Business Punk« ist laut und schrill. Der-
bes Denglisch geh6rt zum Standard, das Lay-
out verursacht Augenkrebs. Und genau deshalb
ist »Business Punk« super.

In der PRINT&more-Rubrik »Am Kiosk«
stellt in jeder Ausgabe ein Chefredakteur

seinen Lieblingstitel vor — alles ist erlaubt,

aufler den eigenen zu présentieren ...

»Business Punk« bekommt »Feed-

back« anstelle von Leserbriefen. Das Einstiegs-
kapitel heif3t »Briefing, es folgen »Work« (Ge-
schichten aus der Arbeitswelt), »Play« (Feiern,

Sprech

Trends, interessante Unternehmer),
und »Quick’n dirty« (Rezensionen
und Produkttests). Bullshit-Bingo-
Phrasen mischen sich mit ironisch
gebrochenem Business-Sprech.

Optisch gibt es kriftig was aufs
Auge. Angeblitzte Freisteller, viele
kleine Fotos, Schrift im Bild. Initia-
len, Versalien, Kursivierung, hinter-
legte Zeilen. Fast scheint das Ma-
gazin zu blinken wie so mancher
Online-Auftritt.

Diese Uberdrehtheit ist Programm. Sie ist
die Entscheidung fiir eine spitze Zielgruppe —
Jobenthusiasten, vorrangig aus der New Eco-
nomy - und den exakt dafiir passenden Ton.
Einen solchen Ton zu definieren und so durch-
zuhalten, dass der Leser das als miihelos emp-
findet, erfordert grofles blattmacherisches Ge-
spur. Und damit kriegt man mich sofort.

Meine absolute Lieblingskolumne ist »Ler-

nen von Schulkindern«. Als Losungsstra-
tegien fiir Probleme im Arbeitsalltag
s verraten Kinder hier ihre Tricks.
Schummeln, vorpreschen, wegducken:
Jedes Mal muss ich wieder dariiber
lachen, wie sehr sich die Verhaltens-
muster auf dem Pausenhof und im

Biiro dhneln.
Bislang ist mir auch noch kein Re-
zensionsformat begegnet, das mehr Spafl
macht als die Chat-Kritik, in der Filme via
Chat-Dialog rezensiert werden. Das liest sich
dann etwa so wie der »Tatort« auf Twitter, die
Uberraschung iiber neu auftretende Figuren

im mensch chen |

wechselt sich ab mit emotionalen Ausbriichen
und Medienzitaten.

Klingt anstrengend? Ist es nicht, denn »Bu-
siness Punk« nimmt sich selbst nicht ganz ernst.
Ein selbstironisches Augenzwinkern sorgt da-
fiir, dass einem all die Typen und Gadgets, die
vorgestellt werden, nicht auf die Nerven ge-
hen. Wer sich tiefer einliest, wird feststellen,
dass die langeren Stiicke sogar angenehm un-
prétentids sind. Und die Grafik hat mehr Ruhe
und Prinzip, als man auf den ersten Blick ver-
mutet.

Mit ins Wochenende wiirde ich »Business
Punk« trotzdem nicht nehmen. Aber auf die
Zugfahrt zum néichsten Termin - perfekt! m

Inge Kutter
Chefredakteurin ZEIT LEO
und Autorin; ihr Debiitroman
»Hippiesommer« erscheint
im Marz 2016.

76 PRINT&more 4/2015



ANZEIGE

Fir Kundenmagazine,
die gut ankommen.

Corporate Publishing mit der Deutschen Post.

Rund 6000 Werbebotschaften erreichen
taglich jeden einzelnen Verbraucher.
Nicht verwunderlich also, dass fast jedes
zweite deutsche Unternehmen der
Top500 in seiner Kundenansprache auf
ein Werbemittel mit Mehrwert setzt:
das Kundenmagazin. Denn anders als
klassische Werbung erreicht es jede
Zielgruppe ohne Streuverluste, egal ob
Endkunden, Mitarbeiter oder Aktionare.
Corporate Publishing ist punktgenau,
sympathisch und vor allem glaubwiurdig.

Nutzen Sie kostenlos unsere zahlreichen
Services, die Ihnen bei der Erstellung
und Optimierung lhrer Publikationen
helfen. Besuchen Sie uns hierzu unter
www.cp-deutschepost.de

CP Ratgeber:

Online, kostenlos und jetzt auch als App!
Unser Angebot fur alle, die sich mit der
Erstellung von Kunden-, Investoren- oder
Mitarbeiterzeitschriften befassen: Mit
Tipps und Anleitungen, anschaulichen
Beispielen, Statistiken und Analysen
unterstttzen wir Sie bei der Planung
und Ausfihrung lhrer Publikation. Das
E-Magazin, die App (CP Ratgeber) und
die erganzenden Info-Module stehen
zum kostenfreien Download bereit.

CP Markt/CP Watch

Bleiben Sie stets erstklassig informiert.
Ob Neuerscheinungen, aktuelle Ent-
wicklungen oder interessante Studien,
unser Onlineticker und der wochentlich
erscheinende Newsletter bieten Ihnen
dazu ausfuhrliche Informationen. Kurz,
kompakt und informativ.

CP Magazine

Sie haben einen Artikel verpasst oder
suchen einen Artikel aus der Vergan-
genheit? Auf unserer ,Magazin-Seite”
finden Sie nach Branchen sortiert viele
Magazin-Portrats.

CP Partner

Finden Sie mit CP Partner die passenden
Dienstleister fur Ihre BedUrfnisse: von der
richtigen Werbeagentur Uber das ideale
PR-BUro und die kompetentesten Free-

lancer bis hin zu den besten Druckereien.

CP Termine/CP Event

Dank CP Event verpassen Sie keinen
wichtigen Termin rund um das Thema
Corporate Publishing. Wir erinnern Sie.

CP Shop
Nutzen Sie die Chance, neue Abonnen-
ten zu gewinnen, und prasentieren

Deutsche Post DHL — The Mail & Logistics Group

Sie lhre Kundenzeitschriften kostenfrei
auf www.cpshop.de, dem Portal fur
Kundenmagazine.

Zuverlassige Zustellung lhrer Kundenzeitschrift.

Jetzt anrufen unter 0180 6 555 555*
oder www.cp-deutschepost.de
*Mo. - Sa.: 7.00 —~20.00 Uhr

(20 Ct. je Verbindung aus den dt. Festnetzen; max. 60 Ct.
je Verbindung aus den dt. Mobilfunknetzen)

Deutsche Post 0
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1. Messewand (gebogen) 3690 x 2,250 mm, 210 g Textildisplaystoff ﬁ 472,19 € (1 Stiick)

5 einseitig farbig bedruckbar (4/0-farbig) 1=
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