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’ Seit rund 15 Monaten kann man bei Gaastra auch online einkaufen. Geliefert wird in die ganze Welt, auf offene Rechnung allerdings nur in Deutschland. ‘

Das Risiko beherrschbar machen

Wie sich das Lifestyle-Label Gaastra im Online-Shop gegen Forderungsausfille schiitzt

laues Wasser, weifle Wolken, schnittige

Yachten und geblihte Segel: Sportliches
Segeln im Kampf mit Wind und Wellen, das
ist die Markenwelt des niederlindischen La-
bels Gaastra.
Seit etwa eineinhalb Jahren iibersetzt das Un-
ternehmen diesen Lifestyle auch ins Internet
mit einem Online-Shop. Und spricht mit
Preisen, die bei Jacken etwa bei 9o Euro und
bei Polos bei rund 46 Euro beginnen, eine
breite Zielgruppe an. ,Um mdglichst allen
Kundenwiinschen gerecht zu werden, bieten
wir im Online-Shop mehrere Bezahlmog-
lichkeiten an“, sagt Nico Heer, der mit sei-
nem Hamburger Unternehmen Esail den
Online-Shop in enger Zusammenarbeit mit
Gaastra betreibt.

Bei Lieferungen ins Ausland gibt es die
Moglichkeit, per Vorkasse, Kreditkarte oder
mitden elektronischen Verfahren Paypal und
iDeal zu bezahlen. ,In Deutschland wiirde
man jedoch sehr viel Umsatzpotenzial ver-
schenken, wenn man nicht auch auf offene
Rechnung liefern wiirde. Das haben die gro-
3en Universalversender vor Jahrzehnten ein-
gefithrt, die Kunden erwarten dieses Entge-
genkommen*, sagt Nico Heer.

Fiir Unternehmen, die bislang nur mit Busi-
nesskunden zu tun hatten, der Bundesver-
band des Deutschen Versandhandels spricht
von Hersteller-Versendern, ist das eine un-
gewohnte Situation. Anstatt wie im bisheri-
gen Grofdhandelsgeschift relativ hohe Rech-
nungen an einen {berschaubaren Kreis

meist gut beleumundeter Geschiftspartner
zu senden, geht aus dem Online-Shop die
unbezahlte Ware an tausende Kunden, iiber
die man kaum etwas weif.

Das Risiko verzogerter Zahlungseinginge,
teurer Mahnverfahren sowie moglicher Zah-
lungsaustfille sind die Kehrseite des belieb-
ten Kaufs auf Rechnung. ,Die meisten Kun-
den sind zum Gliick solide und verfligen
uiber eine gute Bonitit. Das Ausfallrisiko 133t
sich beherrschen durch professionelles Risi-
ko-Management*, sagt Heer, der auf diesem
Gebiet mit der Osnabriicker Mediafinanz AG
zusammenarbeitet.

Deren Job beginnt bereits, wihrend der Kun-
de bestellt. Wenn dieser nach Eingabe seiner
Personalien samt Telefonnummer und E-
Mail-Adresse die Enter-Taste driickt, um im
nichsten Schritt auszuwihlen wie er bezah-
len mochte, landen die Daten iiber eine
Schnittstelle und automatisierten Datenaus-
tausch auf den Servern bei Mediafinanz. ,Un-
ter Beachtung der gesetzlichen Vorschriften
kénnen wir auf mehrere Datenbanken zu-
greifen und tiberpriifen die Besteller auf Ne-
gativmerkmale“, sagt Dr. Alexander Ey, CEO
der Mediafinanz.

Der Kunde merkt davon nichts und gelangt
einen Augenblick spiter auf die Seite, auf der
er eine Zahlungsart anklicken kann. Nico
Heer: ,Bei negativer Bonititsprifung wird
die Moglichkeit zum Kauf auf Rechnung gar
nichterstangeboten.“ Diese Vorgehensweise
wird offen in den Allgemeinen Geschiftsbe-

dingungen kommuniziert, aufgefiihrt wer-
den auch die Unternehmen, bei denen Infor-
mationen zum bisherigen Zahlungsverhal-
ten der Kunden abgefragt werden.

Heer geht dabei auf Nummer Sicher und
lasst alle Besteller checken. ,Das ist eine Kos-
tenfrage. Es gibt viele Mdglichkeiten, bei-
spielsweise Stichproben oder die Uberprii-
fung von Kunden mit bestimmten Merkma-
len“, sagt Alexander Ey.

Fiir die Beratung der Kunden wertet Media-
finanz seine umfangreichen Datenbanken
regelmiflig aus. Und gewinnt dabei interes-
sante Erkenntnisse.

Zum Beispiel, dass in Berlin mit fast einer
offenen Forderung pro 100 Einwohner die
meisten Schuldner leben, in Bayern und Ba-
den-Wiirttemberg dagegen die Zahlungsmo-
ral mit 0,0046 Forderungen pro 100 Ein-
wohnern am besten ist. Alexander Ey: ,Be-
reits von der E-Mail-Adresse lisst sich auf das
Zahlungsverhalten schlieffen. Bei Kunden
mit T-Online-Adresse besteht das geringste
Ausfallrisiko, das hochste dageben bei Kun-
den, die den Provider hotmail.de nutzen.“
Daneben kiimmern sich die Osnabriicker bei
Gaastra auch um das gesamte Mahnverfah-
ren. Alexander Ey: ,Uber unsere Tochterfir-
ma Billsafe offerieren wir seit einigen Mona-
ten auch Factoring und bieten unseren Kun-
den damit noch mehr Sicherheit sowie die
Finanzierung der Forderung.” [
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