Mehr Energie im
Forderungsmanagement =/

i
i

Sie gehort zu den fithrenden Anbietern von Okoenergie in Deutschland und versorgt
bundesweit rund 660.000 Kunden mit Okostrom und klimaneutralem Okogas, Trinkwasser
oder Warme. Ihr Slogan lautet: ,Einfach klimafreundlich fiir alle.“ Im Oktober 1999 ge-
grindet, erweitert die ENTEGA Energie GmbH mit Sitz in Darmstadt das Leistungsangebot
fir ihre Kunden. Um sich dabei aufihre Kernkompetenzen zu konzentrieren, setzt sie im
Forderungsmanagement auf die Bad Homburger Inkasso (BHI).

Der Energieversorgungsmarkt ist hart umkampft und tber
Vergleichsportale dulerst transparent. Die Wechselbereitschaft
der Kunden ist so hoch wie nie zuvor. Allein Giber das Preisargu-
ment kann ein Energieanbieter nicht dauerhaft punkten. Daher
gilt es fiir die etwa 1.000 Energieversorger in Deutschland
ausgehend von ihrem Kundenstamm, die Leistungsmerkmale
und Angebote fiir den Kunden auszuweiten und zu bindeln.
Die einfache Erfolgsformel lautet: Bestandskunden binden und
neue Kunden effizient gewinnen.

Wadhrend Telefonanbieter und Logistiker in den Energiemarkt
eintreten, hat die ENTEGA Energie GmbH neben Strom und Gas
fur ihre Privat- und Geschaftskunden beispielsweise auch
Telefonie und Elektromobilitat im Portfolio. ,Die gréfte Heraus-
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forderung ist dabei, die verschiedenen Konzerngesellschaften
und deren Einzelleistungen zusammenzufiihren®, sagt Thomas
Schmidt, Geschéftsfiihrer der ENTEGA. Uber Produktdifferenzie-
rung wolle das Darmstadter Versorgungsunternehmen Mehr-
werte fUr die Kunden schaffen.

Der Diplom-Kaufmann sieht sich dabei ,eher als Gestalter
denn Verwalter®. Somit hat er seit seinem Eintritt in die ENTEGA-
Geschéftsfiihrung vor rund vier Jahren zahlreiche Prozesse

bei dem Energieversorger auf den Prifstand gestellt. Da die
ENTEGA ihr Kerngeschdft im Energieverkauf und in Energie-
dienstleistungen sieht, ,aber eben nicht im nachgerichtlichen
Forderungsmanagement®, war fir Schmidt klar, diese Teilauf-
gaben an einen professionellen Dienstleister auszulagern.

TR



FORDERUNGSMANAGEMENT ENTEGA ENERGIE

,»,Schluss mit vielleicht.”

Inihrer Werbekampagne
riickt die ENTEGA ihre
Kunden in den Mittelpunkt.

ENTEGA Energie GmbH

Daten und Fakten
Griindung 1999
Sitz in Darmstadt
Privat-, Gewerbe- und Geschaftskunden
bundesweit rund 660.000
Grundversorger fiir Region Rhein-Main-Neckar
Jahresumsatz 1,1 Mrd. Euro
Stromabsatz 8,8 Mrd. kWh pro Jahr
— davon 2,62 Mrd. kWh Okostrom
Erdgasabsatz 4,7 Mrd. kWh pro Jahr
— davon fast die Halfte Okogas

Forderungsmanagement

e Etwa 694.000 Rechnungen pro Jahr mit
mehr als 7 Mio. Eingangszahlungen
Rund 90 % Sepa-Einzug, 10 % Barzahlungen
oder Uberweisungen
Durchschnittlicher Forderungsbetrag 150 Euro
Jahrlich rund 350.000 Mahnungen

Das Forderungsmanagement wird durch das Schwester- und
Dienstleistungsunternehmen der ENTEGA, der Count+Care
GmbH & Co. KG, durchgefihrt, von der Rechnungsstellung bis
hin zum gerichtlichen Mahnwesen; die Realisierung von titu-
lierten Forderungen wird dabei nicht vom Dienstleister Giber-
nommen. Der Kontakt zur BHI, einem der fihrenden Kompe-
tenzcenter fur Forderungs- und Sicherheitenmanagement,
resultiert aus Schmidts friiheren Tatigkeit bei der Mainova.
Angesichts eines hohen Bestands an offenen Forderungen bei
der ENTEGA bei seinem Amtsantritt ging es zunachst darum,
den Altbestand abzuarbeiten.

Zahlungsunwilligen auf der Spur

Im externen Forderungsmanagement liegt ein sinnvoller Mo-
saikstein flr die Weiterentwicklung der ENTEGA. Jdhrlich werden
insgesamt rund 7 Millionen Eingangszahlungen Uber die
ENTEGA-Schwestergesellschaft Count+Care abgewickelt, etwa
350.000 Mahnungen werden verschickt. Das Einstellen der
Strom- oder Gasversorgung gilt als duferstes Mittel bei Kunden,
»die sich besonders renitent zeigen®“. Dennoch muss auf dieses
letzte Druckmittel jahrlich rund 4.000 Mal zurtickgegriffen wer-
den. Grundsatzlich legt die ENTEGA Wert auf Dialogbereitschaft
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Mit Okoenergie
werden aus Kunden
der ENTEGA
Klimaschiitzer.

wie Ratenzahlung oder Stundung, sollte es auf Kundenseite
mal eng werden. Und deshalb ist die BHI bei der Realisierung
der Altforderungen der richtige Partner: Ihr gelingt der Spagat
aus Konsequenz und Kompromissbereitschaft.

Kinftig wird sich das interne Forderungsmanagement auf die-
jenigen Forderungen konzentrieren, die einen hohen Durch-
griff und Erfolg versprechen. ,Wir wollen schlechtem Geld kein
gutes nachwerfen®, begriindet Schmidt die Aufgabenteilung.
Denn schlieRlich hat das externe Inkassounternehmen ganz
andere Moglichkeiten und eine héhere Skalierung in der Bei-
treibung offener Posten. Durch einen friihzeitigeren Forderungs-
verkauf sieht der ENTEGA-Geschaftsfihrer die Moglichkeit,

die Kosten im Forderungsmanagement und die Ausbuchungs-
guote weiter zu senken.

Kommunikation statt

» Durch einen friihzeitigen RS
FO rderun gs Verka Uf S eh e Was Geschdftsfiihrer Schmidt vom externen Dienstleister erwar-
. . aQ . . e tet, ist, dass dieser flexibel und innovativ auf die Anforderungen
’Ch d’e MoghC'.h ke’t, d’e eingeht und ,auch mal neue Ideen einbringt, wie die Leistungs-
Kosten im FO rderun gs — beziehung weiter verbessert werden kann“. Zudem legt er Wert
auf ein regelmaéliges Feedback vom Spezialisten und Kontinui-
m Gn agem ent un d tatin der Betreuung. Diese Attribute hat er bei der zur Spar-

kassen-Finanzgruppe gehérenden BHI allesamt gefunden und

d’e.AUSbUCh ungSqUOte zeigt sich mit den Leistungen der BHI insgesamt ,sehr zufrie-
We’ter Zu Sen ken. « den“. ,Verbindlichkeit, Kooperationsbereitschaft und Lésungs-

orientierung®, gepaart mit ,hoher Professionalitat und Leistungs-
bereitschaft bescheinigen der BHI auch andere Energieversor-
ger und Kommunalkunden, wie die regelmaBigen Erhebungen
zur Kundenzufriedenheit der BHI belegen.

Thomas Schmidt
ENTEGA-Geschdiftsfiihrer
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Bad Homburger Inkasso GmbH (BHI)

Rund 250 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter der zur
Deutsche Leasing Gruppe gehérenden BHI betreuen mehr
als 850 Mandanten, darunter 70 Stadtwerke. Zudem
setzen vier der acht groRen kommunalen Energieversorger

Die BHI legt dabei Wert auf Kommunikation statt Konfrontation — (,8KU*) auf die Unterstlitzung der BHI. Das Ubertragene
gerade auch beim Motivationsinkasso. Fiir den Auftraggeber Forderungsvolumen betragt insgesamt rund 18 Milliarden
und dessen Kunden setzt dies eine hohe Transparenz in der Euro, Vertragsvarianten sind Treuhandinkasso und Forde-
Abwicklung voraus, um den partnerschaftlichen Umgang mitei- rungsverkauf.

nander gewahrleisten zu kénnen. Mit dem zahlungspflichtigen
Kunden werden gemeinsam realistische Vereinbarungen ge-
troffen, die auch eingehalten und umgesetzt werden kénnen.

www.bad-homburger-inkasso.com

,Uber standardisierte und hochautomatisierte Geschéfts-
prozesse konnen wir selbst Kleinstforderungen effizient und
papierlos beitreiben®, sagt Michael Hartmann, Vertriebsdirektor
Firmen- und Kommunalkunden bei der BHI. ,Die Anforderungen
der kommunalen Unternehmen sind uns aus zahlreichen
Geschéftsverbindungen bestens bekannt.“ Damit Gbernimmt
in dieser Partnerschaft jedes Unternehmen die Kernaufgaben,
auf die es sich spezialisiert hat — Energie das eine, Forderungs-
management das andere.

» Die Anforderungen
der kommunalen
Unternehmen sind uns
aus zahlreichen
Geschdiftsverbindungen

Ihr Ansprechpartner:

beStenS bekannt. « Michael Hartmann,

Vertriebsdirektor Firmen- und Kommunalkunden

Telefon: +49 6101 98911-307

Michael Hartmann T .
E-Mail: michael.hartmann@bad-homburger-inkasso.com

BHI-Vertriebsdirektor
Firmen- und Kommunalkunden
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