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Mit spitzem Bleistift:

Nr.18 Thema: Forderungsmanagement

Tipps fiur ein erfolgreiches Forderungsmanagement

Viele Unternehmen rdumen ihren Kun-
den Zahlungsziele ein und werden da-
mit zum Kreditgeber fir diejenigen, die
ihre Waren und Leistungen abnehmen
(Lieferantenkredit). Problematisch ist,
dass sich Unternehmen dabei hdufig
nicht wie professionelle Kreditgeber ver-
halten. Fur den Erfolg eines Unterneh-
mens ist es aber von Bedeutung, diese
Forderungen als wichtige und kritische
Anspriiche zu behandeln. Das bedeutet:

Kreditpriifung ist die beste Vor-
sorge gegen Forderungsausfalle
Priifen Sie die Bonitét Ihrer Kunden,
denen Sie Zahlungsziele einrdumen
mochten, vor Abschluss von Lieferver-
trdgen. Greifen Sie dabei auf alle verfiig-
baren Informationen zurick, die eine
Bewertung der Kundenbonitat erlau-
ben. Kunden mit unzureichender Boni-
tat sollten Sie keinen Kredit einrdumen.
Bonitatsauskiinfte erhalten Sie bei Wirt-
schaftsauskunfteien.

Sorgféltige Einrdumung von
Zahlungszielen

Verkaufen Sie Ihre Leistung nicht tiber
grofziigige oder branchenuniibliche
Zahlungsziele. Bieten Sie Ihren Kunden
vielmehr Anreize, moglichst rasch zu
zahlen (Skonto). Bei gréBeren Kredit-
betrdgen sollten Sie Sicherheiten (z. B.
Bankbiirgschaften) schaffen. Kalkulie-

ren Sie in jedem Fall Ihre eigenen Kosten,
die Ihnen durch den Lieferantenkredit
entstehen, in den Angebotspreis ein.

Ziigige Rechnungsstellung

Wenn Sie Ihre vereinbarte Leistung er-
bracht haben, zogern Sie nicht damit,
unverziiglich Ihre Forderung in Rech-
nung zu stellen. Achten Sie dabei auf
korrekte und vollstdndige Aufzédhlung
Ihrer erbrachten Leistungen und stel-
len Sie sicher, dass die jeweils verein-
barten Preise in Rechnung gestellt wer-
den. Jede Ungenauigkeit, jeder Fehler
in Ihrer Rechnung kann von Ihrem Kun-
den dazu genutzt werden, die Zahlung
hinauszuschieben oder zu verweigern.

Uberwachung der
Zahlungseingdnge

Stellen Sie sicher, dass Zahlungstermine
und Zahlungsbetrédge in Ihrem Rech-

nungswesen genauestens tiberwacht
werden. Ihr Kunde erwartet von Ihnen
punktliche Lieferung. Verlangen Sie
von Ihrem Kunden daher auch die Ein-
haltung der vereinbarten Zahlungs-
ziele.

Organisation des Mahnwesens
Das Gesetz zur Beschleunigung falliger
Zahlungen sieht vor, dass Schuldner
auch ohne Mahnung bereits 30 Tage
nach Rechnungserhalt in Verzug gera-
ten (s.S.4). Um Ihren Zahlungsan-
spruch zu realisieren, sollten Sie Ihren
Kunden dennoch an den Ausgleich Ihrer
félligen Rechnungen erinnern. Bevor
Sie Ihrem Kunden die erste Mahnung
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Zahlungsverhalten der Kunden

Viele Unternehmen leiden unter dem
(laxen) Zahlungsverhalten ihrer Kun-
den. Oftliegen die Probleme allerdings
nichtin den rechtlichen Moglichkeiten
der Unternehmen, die auf ihr Geld
warten, sondern im Verhéltnis zum
Schuldner begriindet. Viele Auftragneh-
mer scheuen sich ndmlich, Forderun-
gen und Verzugszinsen einzutreiben,
aus Angst, Kunden zu vergraulen.

Zahlungsverhalten bessert sich
Obwohl: Das Zahlungsverhalten der
Kunden des Mittelstandes verbessert
sich, und zwar in allen Branchen. Insge-
samt geben 71,4 Prozent der Befragten
an, dass die Kunden ihre Rechnungen
nach maximal 30 Tagen beglichen ha-
ben. Einen deutlichen Unterschied gibt
es nach wie vor zwischen privaten und
offentlichen Kunden. Letztere warten
erheblich ldanger damit, Rechnungen zu
begleichen. Die befragten mittelstdndi-
schen Unternehmen geben aktuell an,
dass gut zwei Drittel (64,6 Prozent) der
offentlichen Auftraggeber innerhalb
von einem Monat zahlen. Dagegen zah-
len tiber drei Viertel der privaten Kun-
den ihre Rechnungen innerhalb der
ersten 30 Tage (75,6 Prozent).

Zu erheblichen Verzégerungen
beim Rechnungseingang - Zahlungs-
frist von tiber 90 Tagen - kommt es bei
2,6 Prozent der Befragten. Solch sdumi-
ge Schuldner belasten die Liquiditéts-
lage der kleinen und mittelstdndischen
Betriebe, da diese meist bei ihren Liefe-
ranten in Vorleistung gehen missen.

Forderungsverluste
Forderungsausfélle entstehen, wenn ein

Kunde seinen Zahlungsverpflichtungen
dauerhaft nicht nachkommen kann. Ist
eine Forderung génzlich uneinbringlich
- etwa weil ein Kunden-Unternehmen
das Insolvenzverfahren beantragt hat -
miissen die betroffenen Gldaubiger die
entstandenen Locher aus der eigenen
Tasche stopfen. Kritisch wird es, wenn
diese Forderungsverluste tiber einem
Prozent des Umsatzes liegen. Die Zahl
der Betriebe, die Verluste durch Zah-
lungsausfille zu beklagen hatten, ist
dabei wieder gestiegen. Der Zentralver-
band des Deutschen Handwerks (ZDH)
schreibt zu dieser Problematik: ,Wenn
offene Forderungen nicht piinktlich
oder tiberhaupt nicht eingehen, kon-
nen einerseits bestehende Auftrage
nicht vorfinanziert werden und gehen
verloren. Andererseits konnen Zah-
lungsverzogerungen und Forderungs-
ausfélle in den Betrieben zu kurzfristi-
gen Liquiditatsproblemen mit der
Notwendigkeit der Zwischenfinanzie-
rung fihren und die schon schwache
finanzielle Substanz der Betriebe wei-
ter abbauen. Selbst leistungsfahige
Betriebe kénnen dadurch in eine exi-
stenzgefdhrdende Liquiditétsfalle gera-
ten.”

Ein Beispiel verdeutlicht die Brisanz
des Themas: Wenn nur 1.000 Euro an
Forderungen ausfallen, muss ein Unter-
nehmen, das eine Umsatzrendite von
finf Prozent erzielt, 20.000 Euro an
zusdatzlichem Umsatz erwirtschaften,
um diesen Verlust wieder aufzufangen.
Kein Pappenstil fiir viele kleine und
mittlere Unternehmen.

Quelle: Verband der Vereine Creditreform e.V., Neuss 2007

Forderungsverluste mittelstandischer Unternehmen

% des Umsatzes bei ... % befragter Unternehmen
bis 0,1 % des Umsatzes
32,4

bis1 % des Umsatzes
39,9

Uber1 % des Umsatzes
13,8

keine Umsatzverluste
10,7

Quelle: Creditreform, Frithjahr 2007
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Das gehoért in eine

Rechnung

P vollstandiger Name und Anschrift
Ihres Unternehmens

P vollstandiger Name und Anschrift
des Rechnungsempfangers

»> Ortund Datum

P> Umsatzsteuer-Identifikations-
numiner

» fortlaufende einmalig vergebene

Rechnungsnummer

Betreffzeile: Rechnung

ggf. Bezug (Ihr Auftrag vom ...)

Menge und Art der gelieferten

Gegenstande bzw. Umfang der

Leistung

b Zeitpunkt/Zeitraum der
Lieferung oder Leistung

P Nettobetrag in Euro

P Mehrwertsteuersatz (Umsatz-
steuer, in der Regel 16 Prozent)
und die Hohe des Steuerbetrags
in Euro

»> im Fall der Steuerbefreiung ein
Hinweis darauf, dass fiir die
Lieferung bzw. Leistung eine
Steuerbefreiung gilt

P> Zahlungsziel (Datum, bis wann
die Uberweisung eingegangen
sein sollte)

» Bankverbindung

vVvyy

Factoring

Viele Unternehmen gehen auch dazu
uber, die Bearbeitung der gesamten
AuBensténde Dritten zu tibergeben:
Factoring. Beim Factoring tritt ein Un-
ternehmen seine Au3enstdnde an ein
anderes Unternehmen (Factor) ab. Das
Factoring-Unternehmen muss nun sei-
nerseits alle Au8enstédnde beim Schuld-
ner eintreiben. Es muss die Forderungen
seines Vertragspartners tibernehmen
und (im Voraus) bezahlen. Der Factor
tibernimmt damit das Bonitéts- und In-
solvenzrisiko des Kunden. Er hat allein
fir das Inkasso zu sorgen. Diese Risiken
lassen sich Factoring-Institute selbst-
verstdndlich bezahlen. Kosten und
Risiken miissen gegentibergestellt und
gepriift werden.

Kontakt:
Deutscher Factoring-Verband e.V.,
www.factoring.de



Spezialisten fir den Umgang mit
Schuldnern: Inkassounternehmen

Interview mit Richard-Andreas
Domschke, Geschaftsfithrer der Credit-
reform Bonn Himstedt & Domschke KG

Sie erhalten hier in Bonn ca. vier
bis fiinf Anrufe von Interessenten
pro Tag. Wer ruft Sie an? Und
warum?

Domschke: Die Anrufer sind Interessen-
ten aus Unternehmen, die Probleme
mit ihren AuBenstdnden haben oder
schon bei Annahme eines Auftrags die
Bonitédt des Auftraggebers priifen las-
sen wollen. Viele sind erst aus Schaden
klug geworden, d. h. sie haben schon
Forderungen verloren. Jetzt mochten sie
sich Uiber die Arbeit von Creditreform
informieren. Wir merken: Die stetig
steigenden Insolvenzzahlen und die
gednderte Kreditvergabe der Banken
sorgen dafiir, dass die Unternehmensli-
quiditédt in den Mittelpunkt der betriebs-
wirtschaftlichen Uberlegungen riickt.

Was genau tun Sie, wenn ein
Unternehmen Sie engagiert?

Domschke: Zunéchst findet ein Bera-
tungsgespréch statt. Unsere ersten Fra-
gen sind: Wie ist die Debitorenbuchhal-
tung organisiert? Welche Zahlungsziele
werden eingerdumt? Wie werden die
Zahlungsziele iberwacht? Stehen uner-
ledigte Reklamationen aus? Bei kleine-
ren und mittleren Firmen werden oft
Schwachstellen aufgedeckt, z. B. stimmt
die Firmierung des Rechnungsempfan-
gers nicht, so dass ein Mahnbescheid
gar nicht zugestellt werden konnte.
Oder der Kunde kennt nur den Namen
des Gewerbes, aber nicht den des Inha-
bers, gegen den die Forderung geltend

gemacht werden muss. Und ganz wich-
tig nattirlich: Wir priifen die Bonitit
des Schuldners, damit nicht in vollig
aussichtslosen Féllen ,,gutes Geld dem
schlechten® hinterher geworfen wird.
Unsere Berater stimmen dann mit dem
Kunden ab, wo und in welchem Umfang
er unsere Dienstleistungen in Anspruch
nehmen will.

Wenn Sie nun mit der Bearbei-
tung einer Forderung beauftragt
werden: Was genau tut Credit-
reform dann?

Domschke: Zunéchst wird der Schuld-
ner von uns schriftlich gemahnt und
erfahrt dadurch, dass jetzt wir die Forde-
rung bearbeiten. Er bekommt Gelegen-
heit zu reagieren. Er kann entweder
direkt bezahlen oder sich mit uns tiber
die Zahlungsmodalitdten einigen. Mel-
det er sich nicht, werden wir von uns
aus aktiv und rufen bei ihm an. Kommt
es zu keiner Einigung, hdngen alle wei-
teren MaBnahmen von seiner parallel
ermittelten Finanzsituation und den
Vereinbarungen mit unserem Auftrag-
geber, also dem Gléubiger, ab. Zusam-
mengefasst kann man sagen: Unser Vor-
gehen beruht auf einer Mischung aus
Information, Psychologie und Beharr-
lichkeit. Die Schuldner werden von uns
hartnéckig auf die geschuldete Leistung
und die negativen Konsequenzen bei
Nichtbezahlung hingewiesen. Wir sagen
ganz Kklar, dass uns Ausreden wie ,,Der
Scheck liegt schon beim Chef“ oder ,Ich
warte auf einen Zahlungseingang, dann
zahle ich sofort* hinreichend bekannt
sind. Wichtig ist, dass beim Schuldner
die Nachricht ,Die Geduld des Glaubi-
gers ist erschopft. Sie erhalten jetzt eine
letzte Chance, die Forderung auBBerge-
richtlich zu zahlen* ankommt.

Und damit haben Sie Erfolg?

Domschke: Oft, aber nicht immer. Eini-
ge Schuldner gehdren nicht zu den
,Zahlungswilligen®. Entweder, weil sie
nicht kénnen, oder, weil sie nicht wol-
len. In solchen Féllen sehen wir uns als
Berater unserer Kunden: Macht es Sinn,
die Forderung gerichtlich einzutreiben?
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Oder sprechen die finanzielle Situation
des Schuldners bzw. die Hohe der Forde-
rung dagegen? Letztes Wort hat aber in
jedem Fall der Auftraggeber. Er entschei-
det, ob es vor Gericht geht oder nicht.
Fallt die Entscheidung dafiir, bereiten
wir fiir den Anwalt alle Daten so auf, dass
bei der Zustellung eines gerichtlichen
Mahnbescheides oder einer Klage keine
Verzégerungen auftreten. Grundsatz-
lich gilt: Das gerichtliche Mahnverfah-
ren ist die letzte Losung, da es immer
langwierig und kostenintensiv ist.

Haben Sie Tipps fiir Existenz-
griinder?

Domschke: Wenn Sie eine gewisse Zeit
auf Ihr Geld warten, dann ndmlich, wenn
Sie einem Lieferanten einen Kredit ge-
ben, mussen Sie sowohl an Ihren Absatz
als auch an Ihre Finanzlage und Ihre
Sicherheit denken. Fur Existenzgriinder
istdas besonders wichtig. Auch wenn die
ersten Auftrége verlockend sind, haben
sie noch nicht die Finanzkraft, eventu-
elle Ausfélle aufzufangen. Umso wichti-
ger ist es, sich frithzeitig abzusichern:
durch eine Bonitétspriifung oder eine
Kreditversicherung. Aber auch bestehen-
de Kundenverhdltnisse sollten immer
wieder neu auf ihre Zahlungsfahigkeit
hin gepriift und bewertet werden.

Kreditversicherung

Unternehmen konnen sich gegen aus-
bleibende Zahlungen versichern. Die
Versicherung zahlt dann, wenn Auf3en-
sténde offen bleiben, weil der Kunde
zahlungsunféhig ist. Ein Unterneh-
men ist zahlungsunfahig, wenn

P> dasInsolvenzverfahren eroéffnet
oder die Eréffnung vom Gericht -
mangels Masse — abgelehnt wor-
denist;

»- das gerichtliche Vergleichsver-
fahren eréffnet worden ist, um
eine Insolvenz abzuwenden;

P mitsédmtlichen Glaubigern ein
auBergerichtlicher Liquidations-
vergleich zustande gekommen ist;

P eine vom Versicherungsnehmer
vorgenommene Zwangsvoll-
streckung nicht erfolgreich war.

Kreditversicherer: Atradius, Coface,
Gotha Versicherung, Hermes
Versicherung u. a.



Bonitiatsprifung des Kunden
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Verschaffen Sie sich ausreichend Kenntnisse tiber die Bonitét (Zahlungsfahigkeit und -verhalten) Ihrer Kunden.

Aktualisieren Sie diese Informationen regelméafig.

Interne Informationsquellen

Rechnungswesen
(zahlungsverhalten)

> Welches vereinbarte Zahlungsziel nimmt der Kunde

in Anspruch?

b~ Uberschreitet er das Zahlungsziel (wie oft)?

v

Stellt der Kunde Antrag auf spatere Zahlung?

> Waren oder sind InkassomaBBnahmen notwendig?

Verkauf
(Kenntnisse aus Innen- und Au3endienst)

Kritische Signale:
hohe Lagerbestdnde
schlechter Zustand der Maschinen

nicht ausgelastete Kapazitdten

>

>

>

P schmale Angebotspalette
P> schlechtes Image der Produkte

b zogerliche Reaktionen auf Konkurrenz

I erhohte Rabatte, Nachlésse, Sonderangebote
>

wenige Kunden

Tipp: AuBBendienst fir die Fritherkennung von
Kreditrisiken schulen!

Externe Informationsquellen

Wirtschaftsauskunfteien
> Haftungslage
Eigenkapitalausstattung

>
P Auftragslage
P> Jahresabschliisse
| 2

Bonitatsbeurteilungen

Bankenauskiinfte
(nur Gber juristische Personen und im Handelsregister
eingetragene Kaufleute bei der Hausbank)

> Auftragslage
Uberziehungen

>
- wirtschaftliche Verhéltnisse
P Kreditwiirdigkeit

>

Zahlungsfahigkeit

SCHUFA-Auskiinfte
»  Zahlungsunfdhigkeit oder -unwilligkeit
»»  Mahnbescheide, Vollstreckungsbescheide usw.

»  nuran Vertragspartner

Jahresabschliisse
(s. Veroffentlichungen von Kapitalgesellschaften)

P Vermogen und Finanzen
> Ertragslage

»  Herkunft und Verwendung von Finanzmitteln
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Den Uberblick behalten

1. Zahlungsfahigkeit des Kunden?

Informieren Sie sich regelméa8ig tiber die Bonitét
(zahlungsfahigkeit und -verhalten) der Kunden (s. S.I).

2. Auftrag vertraglich geregelt?

Legen Sie fest, wann Zahlungen, evtl. auch Ratenzah-
lungen, féllig sind. Die Zahlungsmodalitédten sollten in
einem schriftlichen Auftrag, den Sie von Ihrem Kunden
erhalten, aufgenommen werden. Art und Umfang der
Leistung sollten hier ebenfalls m6glichst genau be-
schrieben werden. Bestédtigen Sie den Auftrag ebenfalls
schriftlich.

3. Preis/[Honorar berechnet?

Kalkulieren Sie Ihren Preis/Thr Honorar auf Grundlage
Ihres Angebots. Beziehen Sie eventuelle Fremdkosten mit
ein. Berechnen Sie Endpreis bzw. -honorar.

4. Rechnung geschrieben?

Stellen Sie sofort nach Fertigstellung des Auftrags eine
Rechnung. Fiihren Sie den Zahlungstermin in der Rech-
nung auf.

5. Rechnung bezahlit?

Erstellen Sie ein Ordnungssystem, um sich schnell, ein-
fach und jederzeit dariiber informieren zu kénnen, wann
Sie Ihre Rechnungen ,rausgeschickt“ haben und wann
sie jeweils fillig sind. Uberpriifen Sie regelméBig anhand
Ihrer Kontoausziige, ob die Rechnungen bezahlt wur-
den.

6. Rechnung nicht bezahlt?

Zahlungserinnerung

Senden Sie nach Ablauf der vereinbarten Zahlungsfristen
(in der Regel 30 Tage) zunéchst ein freundliches Erinne-
rungsschreiben. Im rechtlichen Sinne gilt eine Zahlungs-
erinnerung nicht als Mahnung. Ist der Zahlungstermin
auf Ihrer Rechnung nicht festgelegt, kommt der Schuld-
ner erst durch eine Mahnung in Zahlungsverzug. Aller-
dings wird eine Rechnung auch ohne Mahnung spéatestens
30 Tage nach Zugang fallig.

Erste Mahnung

Bleibt das Erinnerungsschreiben ohne Erfolg, folgt eine
erste Mahnung in héflichem Ton. Diese muss darlegen,
warum eine Zahlung in Verzug ist (laut Vertrag). Sie muss
auBerdem ein genaues Datum angeben, bis wann die
uberféllige Zahlung erfolgt sein muss (iibliche Frist: 14
Tage, Werktag).

Zweite Mahnung

Bleibt auch die erste Mahnung erfolglos, miissen Sie eine
zweite Mahnung verschicken. Sie ist im Stil ernster und
dringender und muss ebenfalls ein genaues Datum ange-
ben, bis wann die tiberfdllige Rechnungssumme begli-
chen sein muss (iibliche Frist: 10 Tage, Werktag). Sie sollte
fiir den Fall Konsequenzen androhen, dass der Schuldner
immer noch nicht bezahlt (gerichtliches Mahnverfahren).

7. Kunde reagiert nicht?

Erfolgt nach wie vor keine Zahlung, gibt es verschiedene
Moglichkeiten: Sie einigen sich auBergerichtlich, z. B. auf
eine Ratenzahlung. Sie leiten gerichtliche Schritte ein.
Oder Sie beauftragen ein Inkassounternehmen.



Fortsetzung von Seite 1
schicken, sollten Sie intern priifen, ob
Sie Thre Leistung wie vereinbart erbracht
haben. U.a.: Ist die Lieferung vollstandig
erfolgt? Liegen berechtigte Reklamatio-
nen vor? Wann ist die korrekte Rech-
nung an den Kunden versandt worden?
Liegen Buchungsfehler vor? Welches
Zahlungsziel wurde eingerdumt?

Planung der Ein- und
Auszahlungen

Bedenken Sie, dass sdumige Zahler Ihre
Existenz gefdhrden kénnen. Planen Sie
daher Ihre Finanzen sorgfaltig! Bertick-
sichtigen Sie - bei Ihrer Liquiditéts-
planung - die Zahlungen aus Kunden-
forderungen nicht zu optimistisch. Er-
mitteln Sie daher die durchschnittliche
Zahlungsfrist Ihrer eigenen Forderun-
gen und berticksichtigen Sie diese bei
Ihrer Finanzplanung.

Finanzierung der Forderungen
Sprechen Sie frithzeitig mit Ihrer Haus-
bank tiber die Finanzierung maoglicher

Gesetz gegen schlechte

Zahlungsmoral

Der Kunde kommt in Verzug, wenn
er 30 Tage nach Erhalt einer Rech-
nung bzw. 30 Tage nach dem ge-
nannten Falligkeitsdatum seine Rech-
nung immer noch nicht beglichen
hat.

Nach Ablauf der 30 Tage kénnen Ver-
zugszinsen von 8 Prozent iiber dem
Basiszinssatz (Auskunft: Kreditinsti-
tute, Tageszeitungen) in Rechnung
gestellt werden.

Quelle: Bundesministerium der Justiz, Berlin

Zahlungsfristen von KM

unden

AuBenstdnde und warten Sie damit
nicht, bis Sie selbst aufgrund der hohen
Forderungsbestdnde Ihre verfiigbare
Kreditlinie vollstdndig ausgeschopft
haben. Es wird Ihnen schwer fallen, er-
weiterte Kreditlinien zu erhalten, wenn
Sie nichtliquide sind.

Externe Hilfestellung beim
Forderungseinzug

Wenn Ihre Mahnungen nicht zum ge-
wiunschten Erfolg geftihrt haben, z6-
gern Sie nicht, externe Hilfe in Anspruch
zunehmen. Drohen Sie dies ggf. in einer
dritten schriftlichen Mahnung an. Zahlt
der Kunde auch dann nicht, beauftra-
gen Sie ein professionelles Inkassoinsti-
tut mit der Realisierung Ihrer Forde-
rung (s. S. 3). Jelanger Sie mit diesem
Schritt warten, desto unwahrscheinli-
cher wird es, dass Sie Ihr Geld bekom-
men.

Prof. Dr. Bernd Weil3, FH Bochum

Print- und Online-
Informationen

Bundesministerium fiir Wirtschaft
und Technologie (BMWi)

Broschiiren und Infoletter:
Starthilfe - Der erfolgreiche Weg in die
Selbstandigkeit

P> GriinderZeiten Nr. 14 ,,Insolvenz und
Neustart”

P> GriinderZeiten Nr. 22 ,Krisen-
management®

CD-ROM:
P> Softwarepaket fiir Griilnder und junge
Unternehmen

Bestellmoglichkeiten:
Bestelltel.: 03018 615 4171
bmwi@gvp-bonn.de
Download u. Bestellfunktion:
www.existenzgruender.de

in % der Kunden in ... Tagen

80 75,6

70 64,6
60
50
40
30 o
10
0

bis 30 Tage bis 60 Tage

¥ private Kunden

B offentliche Kunden

£33

— I
bis 90 Tage liber 90 Tage

Quelle: Creditreform, Frithjahr2007
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Internet:
P> BMWi-Existenzgriindungsportal
www.existenzgruender.de

Kontakte (Auswahl)

Verein firr Credit Managemente.V.:
Siemensstr. 31, 47533 Kleve

Tel.: 02821775785, Fax: 02821775775
sekretariat@credit-manager.de
www.credit-manager.de

Bundesverband Deutscher Inkasso-
Unternehmene.V.:

Brennerstr. 76, 20099 Hamburg

Tel.: 040 280826-0, Fax: 040 280826-99
bdiu@inkasso.de, www.inkasso.de

Deutscher Factoring-Verband e.V.:
GroS3e Bleiche 60-62, 55116 Mainz

Tel.: 061312877070, Fax: 061312877099
Gf.Verband@factoring.de
www.factoring.de

Verband der Vereine Creditrefom e. V.:
Hellersbergstr. 12, 41460 Neuss

Tel.: 02131109-0, Fax: 02131109-8000
creditreform@verband.creditreform.de
www.creditreform.de

Redaktionsservice

Haben Sie Anregungen oder Fragen zu den
GriinderZeiten? Dann wenden Sie sich bitte
an:

Bernd Geisen, Regine Hebestreit

PID Arbeiten fiir Wissenschaft und
Offentlichkeit GbR

Menzenberg 9, 53604 Bad Honnef

Tel.: 02224 90034-0, Fax: 02224 90034-1
info@pid-net.de

Herausgeber:
Bundesministerium fiir Wirtschaft
und Technologie (BMWi)
Offentlichkeitsarbeit

11019 Berlin

info@bmwi.bund.de
www.bmwi.de

Redaktion:
PID Arbeiten fiir Wissenschaft und
Offentlichkeit GbR, Berlin

Gestaltung und Produktion:
PRpetuum GmbH, Miinchen

Druck:
Harzdruckerei GmbH, Wernigerode

Auflage: 30.000

Hinweis in eigener Sache:

Aus technischen Griinden kann jeder Abon-
nent jeweils nur ein Exemplar der Griinder-
Zeiten erhalten. Einzelne Ausgaben kénnen
in héherer Zahl extra bestellt werden. Wir
bitten um Ihr Verstdndnis.



