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Wir verschaffen |hnen Vorsprung

Die Web-Adresse fur
lhren Vorsprung:

www.schufa.de/vo

"“‘.a: o

Schnelle und zuverlassige Entscheidungen sind die Basis fir erfolgreiche und profitable
Kundenbeziehungen. Seien Sie schneller als Ihre Wettbewerber und beschleunigen

Sie Ihre Geschaftsabschlisse mit Hilfe der SCHUFA-L&sungen, zum Beispiel Bonitats- S'H hl ' Fa
produkten und Scoring-Lésungen. Gleichzeitig unterstitzen wir Sie beim Minimieren S

Ihrer Ausfallrisiken. Mehr Infos fur Ihren Erfolg unter www.schufa.de/vorsprung.

g . . o . , ) Wir schaffen Vertrauen
Ubrigens, mit den Losungen der SCHUFA BusinessLine kénnen Sie lhren Vorsprung auch im Geschaft

mit gewerblichen Kunden ausbauen.
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First Words

Liebe Leserinnen und Leser,

die Bedeutung des Credit Manage-
ments wachst stetig, und mit ihr
verandern sich die Rolle und die
Aufgaben der Credit Manager im
Unternehmen - dies ergab die
jingste Studie des Personaldienst-
leisters Robert Half.

Der Credit Manager der Zukunft
wird zum interdisziplinaren Im-
pulsgeber, zum Ratgeber fir die
Geschaftsfihrung und den Ver-
trieb. Er kann eher dem Controlling
als der Buchhaltung zugeordnet
werden. Seine Aufgaben in den
nachsten finf Jahren wandeln sich
bestandig. Schwerpunkt der Tatig-
keit werden die Umsetzung von
MafBnahmen und Strategien zur
Risikofriiherkennung sowie die
Entwicklung und Implementierung
von Steuerungs- und Bewertungs-
systemen sein.

Diese veranderten Aufgaben erfor-
dern natirlich zusatzliche Qualifi-
kationen. Hier bietet der VfCM als
einzige Organisation in Deutsch-
land umfassende Qualifizierungs-
programme an. Die Angebote wer-
den jahrlich an die veranderten
Anspriiche eines Credit Managers
angepasst. So nehmen die Themen
Systemunterstiitzung und Prozess-
optimierung zum Beispiel einen

immer grof3eren Teil des Lehrplans
ein. Zugleich wird die regionale
Verfligbarkeit der einzelnen Ausbil-
dungsprogramme sukzessive vom
VfCM in den kommenden Jahren
ausgebaut.

Und nicht nur der Credit Manager
und seine Aufgaben andern sich.
Auch die Dienstleistungsunterneh-
men und Warenkreditversicherun-
gen missen sich den neuen Anfor-
derungen ihrer Kunden mit neuen
Produkten und Systemen stellen.
Wie wichtig auch in Zukunft eine
Kreditversicherung fir |hr Unter-
nehmen ist, wie Credit Manager
durch Unterstitzung von Soft-
waresystemen die Prozesse im
Forderungsmanagement optimie-
ren konnen und auf welche neuen
Produkte Sie zurlickgreifen kon-
nen, erfahren Sie in dieser Aus-
gabe.

Jan Schneider-Maessen B.ec,CCM
Verein fir Credit Management e.V.
und

Silke Beermann, CCM
Chefredaktion
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Tarkett Gruppe setzt auf neue Software

Kreditversicherungs-Management
auf Hochglanz poliert

Die Tarkett Gruppe verwaltet ihre Kreditversicherungen weltweit mit

der Software KVsprint. Der renommierte Hersteller von Bodenbelagen
profitiert vor allem von zwei Vorteilen: weniger Aufwand bei der Erhebung
der meldepflichtigen Daten und mehr Sicherheit bei der Uberwachung der

Zahlungsziele.

Auch wenn die Zahl der Unterneh-
mensinsolvenzen in Deutschland
mit rund 35.000 im vergangenen
Jahr leicht rucklaufig war: Von
einer nachhaltigen Trendwende
zum Positiven kann laut .Interna-
tionaler Insolvenzprognose 2006"
der Euler Hermes Kreditversiche-
rung nicht die Rede sein. Immer
noch liege die Zahl der Insolvenzen
mehr als doppelt so hoch wie am
Ende des .Einheitsbooms” 1993.
Die Quote, also die Zahl der Fir-
menzusammenbriiche je 10.000
Unternehmen, betrage aktuell 1,2
Prozent (1970: 0,2 Prozent). Mit fast
einer Milliarde Euro ist die Hohe
der ausstehenden Forderungen
unvermindert hoch. Auch fir West-
europa prognostiziert Euler Her-
mes keine wesentliche Entspan-
nung. Im Gegenteil: In Grof3-
britannien beispielsweise erwarte
man mit 7,8 Prozent einen prak-
tisch gleich hohen Anstieg wie 2005
auf kiinftig 25.300 Insolvenzen.

Angesichts dieser Zahlen boomen
nach wie vor Kreditversicherungen.
Deren Nutzen ist grof3, der dafur
erforderliche administrative Auf-
wand in vielen Unternehmen aber
auch. Ein neuralgischer Punkt ist
die Erhebung der kreditversiche-
rungsrelevanten Informationen wie
Monatsumsatze und Zahlungs-
zielliberschreitungen. Hier wird oft
noch mit Papier gearbeitet - eine
Situation, die der Tarkett Gruppe
nicht unbekannt ist.

Mehr Sicherheit

Bis Anfang 2006 hatte der interna-
tionale Anbieter von Bodenbelagen
keine Software fir das Kreditversi-
cherungsmanagement im Einsatz.
So wurde beispielsweise bei Tar-
kett Deutschland jeder einzelne
Monatssaldo manuell in eine
Excel-Liste eingetragen und per
Fax an den Versicherer Gbermittelt.
Mindestens einen halben Tag war
ein Mitarbeiter damit beschaftigt.
Hinzu kam die ungeniigende Trans-
parenz. Drohende Zahlungsaus-
falle wurden nicht immer rechtzei-
tig erkannt oder Aktivitaten wie
Neu- und Erhohungsantrage der
Versicherungssummen und die
Kontrolle der Zieliberschreitungen
nicht konsequent umgesetzt.

,Durch die fehlende Softwareun-
terstiitzung fiel es uns schwer,
immer alle Obliegenheiten gegen-
Uber den Versicherern zu erfiillen”,
erinnert sich Dontcho Kutchoukov,
Credit Manager Central Europe der
Tarkett Holding GmbH.

Manchmal gab es bei Schadens-
fallen Probleme mit der Entschadi-
gungszahlung, weil Tarkett die Kre-
ditzieliberschreitung eines Kun-
den nicht rechtzeitig gemeldet
hatte. ,Meistens kamen wir mit
einem blauen Auge davon, aber das
Gefihl der Unsicherheit blieb”, so
Kutchoukov weiter.

Weniger Aufwand und mehr Trans-
parenz im Kreditversicherungsma-
nagement waren deshalb die
Hauptgriinde, weshalb sich Tarkett
zur  Einfihrung der Software
KVsprint entschied. Diese wurde
von der cormeta ag (Ettlingen] in
Zusammenarbeit mit namhaften
Versicherungsunternehmen  ent-
wickelt und lasst sich in jedes
mySAP ERP-System integrieren
(siehe Kasten). Dazu Holger Kanig,
verantwortlicher Projektleiter bei
Tarkett: ,KVsprint ist das einzige
Tool, das sowohl die Global Policy
des Konzerns als auch die speziel-
len Policen der einzelnen Ver-
triebsgesellschaften abbildet. Wir
haben damit weltweit eine einheit-
liche Software fiir die Abwicklung
der Kreditversicherung.”

Zum Hintergrund: Tarkett hatte im
Januar 2006 die zahlreichen




CM_ 1 _08_neu 17.03.2008 8:58 Uhr Seite 5

unterschiedlichen Kreditversiche-
rungen der einzelnen Gesellschaf-
ten (u.a. Euler Hermes, Coface,
QBE Insurance Group) im Sinne
einer so genannten ,World Policy”
auf zwei reduziert. Damit wollte
man eine starkere Verhandlungs-

@ Tarkett
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position gegeniiber den Versiche-
rern erreichen, um unter anderem
giinstigere Pramien zu bekommen.
Heute gibt es einen Dachvertrag fiir
die gesamte Tarkett-Gruppe mit
der Euler Hermes Kreditversiche-
rung. Darin sind grundlegende

Konditionen, die fiir alle Nieder-
lassungen gelten, festgelegt - bei-
spielsweise die Hohe des Eigenbe-
halts, die Obergrenzen fiir Ent-
schadigungen und die Vertrags-
wahrung. Ausgehend von dieser
.Global Policy” wurden fiir die ein-
zelnen Vertriebsgesellschaften zu-
satzlich ,Unterpolicen” mit lander-
spezifischen Besonderheiten wie
Andienungsgrenze und Meldefri-
sten vereinbart. Fir alle Non-
OECD-Kunden schliefft Tarkett
wegen des erhdhten Ausfallrisikos
klassische APG-Vertrage (Ausfuhr-
Pauschal-Gewdhrleistung] mit dem
Kreditversicherer Office du Ducro-
ire, Luxemburg, ab, der im Auftrag
der luxemburgischen Regierung
agiert. Diese Regelung gilt fir alle
Tarkett-Gesellschaften weltweit.

Unterschiedlich dagegen sind die
Andienungsgrenzen in den Ver-
triebsgesellschaften. Die Zahlungs-
ziele sind abhangig von Branche
und Unternehmensgrofle. Alle
diese Strukturen werden durch
die cormeta-Software abgedeckt.
.Ohne KVsprint hatten wir unsere
World Policy gar nicht praktizieren
konnen”, erlautert Dontcho Kut-
choukov. ,Es hat wenig Sinn, die
Prozesse im Kreditversicherungs-
management konzernweit zu stan-
dardisieren, wenn es kein einheitli-
ches Tool zur Umsetzung gibt.”
Heute managen alle Vertriebsge-
sellschaften ihre Kreditversiche-
rungen auf dieselbe Art und Weise.
KVsprint ist in die jeweilige Unter-
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nehmenssoftware (ERP) vollstan-
dig integriert, so dass alle versi-
cherungsrelevanten Informationen
der Finanzbuchhaltung und dem
Vertrieb zur Verfligung stehen.

Summe iiberhdngiger Forderun-
gen um 10 Prozent reduziert.

Gut ein Jahr arbeitet Tarkett mit
der neuen Software, doch sei der
Return on Investment schon jetzt
splrbar. ,\Wir haben heute wesent-
lich mehr Sicherheit bei der Erfil-
lung unserer Obliegenheiten”, so
Dontcho Kutchoukov. Das System

e
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erinnert automatisch daran, wel-
che Daten wann erhoben und an
die Versicherer gemeldet werden
miissen. Zwar erfolgt die Ubermitt-
lung immer noch per Fax, der
Online-Datenaustausch direkt aus
dem System heraus ist laut Kut-
choukov aber nur eine Frage der
Zeit. Dann wird sich der Aufwand
nochmals verringern. Schon jetzt
profitiert das Unternehmen von der
enormen  Zeitersparnis. Durch-
schnittlich nur noch zehn Minuten
braucht beispielsweise Tarkett in
Deutschland fiir die Erhebung und
Ubermittlung der Daten, wobei der
GroBteil auf die abschlieBende Pri-

fung entfallt. Die eigentliche Zu-
sammenstellung der Ultimosalden
und Monatsumsatze ist eine Sache
von drei Minuten und erfolgt auto-
matisch durch das System.

Mehr Sicherheit bietet KVsprint
auch bei der Uberwachung der
Zahlungsziele. So kann Tarkett
ohne viel Aufwand feststellen, ob
bei einem Kunden die Uberschrei-
tung des Kreditziels droht. Geprift
wird immer ein Monat vor dessen
Ablauf, auch daran erinnert das
System. Fallt die Prifung negativ
aus, wird der Versicherer dariber
informiert. Fir Kutchoukov und
seine Mitarbeiter ist diese automa-
tisierte Uberwachung ein wesentli-
cher Vorteil des neuen Systems.
~Anhand verlasslicher Daten kon-
nen wir bei negativen Entwicklun-
gen rechtzeitig einschreiten und
gewahrleisten, dass jederzeit alle
Risiken in voller Hohe abgedeckt
sind.” Schliefllich wolle man auf
diese Art auch die Zahl der Kredit-
berschreitungen reduzieren. Die-
sem Ziel ist man bereits ein grofles
Stlick naher gekommen: Bei Tar-
kett Deutschland hat sich 2006 der
durchschnittliche Saldo der uber-
hangigen Forderungen gegeniber
dem Vorjahr um mehr als 10 Pro-
zent verringert.

Kreditversicherungs-
management mit
KVsprint im Uberblick:

e Verwaltung von Versicherungs-

vertrégen fur Lieferungen/
Dienstleistungen an in- und
auslandische Kunden;
Abbildung von Ausfuhrpauschal-
gewahrleistungen durch
Bundesbiirgschaften
(APG-Vertrage);

geeignet fur alle Unterneh-
mensgrofien und Formen vom
Mittelstandler bis zu inter-
nationalen Konzernen aus allen
Branchen, die SAP Software
(ERP) einsetzen;

vollstandige Integration in das
SAP-System: kreditversiche-
rungsrelevante Kundendaten
stehen in Finanzbuchhaltung
und Vertrieb per Mausklick zur
Verfiigung;

zahlreiche Auswertungs-
moglichkeiten fir umfassende
Kreditiberwachung;
Anpassung auf individuelle
Anforderungen sowohl des
Kreditversicherers als auch
des Versicherungsnehmers
machbar;

Abbildung der Vertrags-
bedingungen buchungskreis-
Ubergreifend und bereichs-
bezogen maglich;
Unterstitzung bei der Erfullung
der Obliegenheiten gegeniber
dem Versicherer (u.a. Kontrolle/
Meldung der Kreditzieltber-
schreitungen, Meldung der
Ultimosalden/Monatsumsétze,
Selbstpriifung der Bonitat von
pauschal versicherten Kunden)
entwickelt von der cormeta ag
in Kooperation mit namhaften
Versicherungsunternehmen
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Die Absicherung von Spitzenrisiken:

X/L Police versus
klassische Kreditversicherung

Das vorrangige Ziel vieler Unternehmen ist die Absicherung von Spitzenri-
siken im Forderungsbereich, unabhangig von der Momentaufnahme hin-
sichtlich der aktuellen Bonitatsbhewertung.

Die Griinde hierfiir liegen auf der
Hand: Insolvenzen von so genann-
ten Topadressen

Hier fallen vor allem in jlngster
Vergangenheit solche Firmen ins
Gewicht, bei denen Betrugsdelikte
zur Insolvenz gefihrt haben. Hier-
bei seien die grofBte Insolvenz in
den Vereinigten Staaten mit dem
Energieversorger Enron, die Insol-
venz des Nahrungsmittelkonzerns
Parmalat in Italien sowie die Insol-
venz des fiihrenden Herstellers von
Plischtieren - der Nici AG - in
Deutschland genannt. Auch vier
ehemaligen Managern der insol-
venten Schieder-Gruppe (Mébel-
hersteller) wird Bilanzmanipulation
und Kreditbetrug vorgeworfen.

Das Forderungsportfolio als
Finanzierungsvehicle

Die AufBlenstande werden in Zu-
kunft ein wesentlicher Bestandteil
der Finanzierung darstellen. Vor-
aussetzung hierfir ist die Absiche-
rung von Spitzenrisiken.

Basel Il

Basel Il fihrt zu der Notwendigkeit,
die Finanzierung auf mehrere
Standbeine zu verteilen, so dass
eine zusatzliche Finanzierung auf
Basis der Forderungen deutlich an
Gewicht gewinnen wird.

KonTraG

Das Gesetz zur Kontrolle und
Transparenz im Unternehmensbe-
reich fordert eine Analyse der Spit-

zenrisiken sowie deren Absiche-
rung.

Die Umsetzung eines Konzeptes
zur Absicherung von Spitzenrisiken
setzt die Analyse der folgenden
Punkte voraus:

Analyse der Spitzenrisiken
Grundlage fur den realistischen
Bedarf ist die Aufgliederung der
AufBenstande nach der Grof3enord-
nung (siehe Tabelle). Auf Grund-
lage dieser Analyse kann jedes
Unternehmen fiir sich festlegen, ab
welcher Gréf3enordnung Risiken in
ein Absicherungskonzept hinein-
flieBen sollen.

Festlegung des Eigenanteils

Der Eigenanteil legt fest, bis zu
welcher Groflenordnung das Unter-
nehmen bereit ist, Forderungsaus-
falle selber zu tragen. Hierzu bie-
ten sich je nach Konzept zwei Alter-
nativen an:

Festlegung des Entschadigungs-
vorrisikos:

Das Entschadigungsvorrisiko defi-
niert den Anteil an Forderungsaus-
fallen pro Jahr, den ein Unterneh-
mer bereit ist selber zu tragen. Eine
Festlegung zum Beispiel auf 50
TEUR beinhaltet, dass jahrliche For-
derungsausfalle bis 50 TEUR vom
Unternehmen selber zu tragen sind
und der Versicherer erst bei daru-
ber hinaus gehenden Forderungs-
ausfallen mit Entschadigungslei-
stungen zur Verfigung steht.

Festlegung der individuellen
Anbietungsgrenze:

Die Festlegung einer individuellen
Anbietungsgrenze definiert, ab
welcher GrofBenordnung Forderun-
gen in ein Absicherungskonzept
hineinflieBen. Bei einer Festlegung
von z.B. 20 TEUR, flieBen aussch-
lieBlich Forderungen mit einem

7
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Auflenstand lber 20 TEUR in das
Absicherungskonzept hinein. Kun-
den unter 20 TEUR sind nicht versi-
cherungspflichtig.

Eigenverantwortliches
Debitorenmanagement:

Die ausschlieBliche Absicherung
von Spitzenrisiken ermdoglicht dem
Unternehmer ein Gbersichtliches
Konzept mit einem hohen Frei-
heitsgrad in der Festlegung seiner
eigenen Spielregeln und der Aus-
wahl seiner Partner im Kreditma-
nagement.

stand der Versicherung. Hier
besteht eine Wahlfreiheit, einzelne
Risiken in die Kreditversicherung
einzuschlieflen.

AuRenstand 325 ™
Kunden 300
> 25 TEUR 275
250
225
200
175 AuRenstand
ca. 1,3 Mio. €
150 versichert
125
100
75
50
25! /

Absicherung von Spitzenrisiken
auf Basis der klassischen Kredit-
versicherung:

Die klassische Kreditversicherung
beinhaltet in der Regel die Absi-
cherung des kompletten Forde-
rungsportfolios. Bei der Konzen-
tration auf Spitzenrisiken wird eine
Anbietungsgrenze gewahlt, ab der
AufBlenstande einzelner Abnehmer
in ein Absicherungskonzept hinein
flieBen (siehe Grafik).

Im vorliegenden Beispiel wurde ein
Unternehmen mit einem Auflen-
stand gewahlt, der ja nach Saison
zwischen 1,5 und 2 Millionen Euro
schwankt. Es wurde eine Anbie-
tungsgrenze von 25 TEUR gewahlt.
Bei  dieser  Anbietungsgrenze
flieBen nach Analyse ca. zwolf Kun-
den in das Absicherungskonzept
hinein mit einem durchschnitt-
lichen AufBenstand von 1 bis 1,4
Millionen Euro. Diese Top 12 Kun-
den machen ca. 60-70 Prozent des
gesamten Umsatzes aus. Die Pra-
mie wird auf Umsatz- oder Salden-
basis berechnet. Grundlage sind
die in die Versicherung einge-
schlossenen  Kunden. Kunden
unter 25 TEUR sind nicht Gegen-

9
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Die Selbstbeteiligung sollte im
Rahmen der Absicherung von Spit-
zenrisiken moglichst niedrig ge-
wahlt werden. Versicherungsfalle
und Voraussetzungen fiir eine Ent-
schadigung sind in diesem Konzept
die Insolvenz sowie der Protracted
Default (vorgezogener Versiche-
rungsfall).

Resiimee: Die Absicherung von
Spitzenrisiken im Rahmen der
klassischen Kreditversicherung
stellt eine sinnvolle Alternative fir
Unternehmen dar, die ein schlan-
kes, Ubersichtliches Konzept be.
vorzugen. Bei dieser Variante legt
der Versicherungsnehmer Wert auf
das fundierte Krediturteil des Kre-
ditversicherers sowie die ent-
sprechende Absicherungsfunktion.
Kunden unterhalb der Anbietungs-
grenze sind nicht Gegenstand der
Versicherung und konnen nach den
internen Regeln des Credit Mana-
gements geprift werden (Auskunf-
teien, interne Zahlungserfahrun-
gen, Brancheninfos etc.).

6

Die X/L Police
Sie basiert auf einem funktionie-

renden eigenen Kreditmanage-
ment mit dem Ziel, die im Durch-
schnitt anfallenden Forderungs-
ausfalle der vergangenen Jahre
selber zu tragen und den Versiche-
rer ausschlieBlich bei unvorher-
sehbaren nicht akzeptablen Forde-
rungsverlusten in Anspruch zu
nehmen  (Katastrophendeckung).
Eine Limitvergabe und Kreditpri-
fung erfolgt im Gegensatz zur klas-
sischen Kreditversicherung nicht
durch den Kreditversicherer, son-
dern durch den Versicherungsneh-
mer, und zwar auf Grundlage der
internen  Kreditrichtlinien  des
Unternehmens. Vor diesem Hinter-
grund ist essentieller Bestandteil
einer X/L Police die genaue Analyse
und ein qualifiziertes Debitorenma-
nagement auf Seiten des Versiche-
rungsnehmers.

Wesentliche variable Vertragsbe-
standteile sind:

1. Die Hochstversicherungssumme
Die  Hochstversicherungssumme
definiert die maximale Entschadi-
gungsleistung des Versicherers
und sollte so festgelegt werden,
dass der hochste denkbare Einzel-
auflenstand abgedeckt ist. (z.B.
eine Million Euro pro Jahr)
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2. Das Entschadigungsvorrisiko
Das Entschadigungsvorrisiko legt
fest, bis zu welcher Hohe per anno
Forderungsausfalle vom Versiche-
rungsnehmer selber getragen wer-
den.

Resiimee

Dieses Konzept ist interessant fir
Unternehmen mit hoheren Risiken,
die bisher unversichert waren und
das Risiko bis Dato in Eigenverant-
wortung verwaltet haben. Gleich-
zeitig bietet es sich als Alternative
fur Unternehmen mit einer klassi-
schen Kreditversicherung an, die
Probleme mit einzelnen Limiten
oder der Zeichnungsquote haben.
Die Pramiengestaltung richtet sich
stark nach der Hohe der gewahlten
Hochstversicherungssumme sowie
des Entschadigungsvorrisikos, den
Forderungsausfallen in der Ver-
gangenheit sowie der Qualitat des
Kreditmanagements.

Zusammenfassung
Beide Konzepte konzentrieren sich
auf die Absicherung von Spitzenri-

siken. Das Kreditversicherungs-
konzept beinhaltet die Prifung und
Uberwachung von Kreditlimiten.
Neben den Vorteilen einer fundier-
ten Kreditprifung ist ein solches
Konzept dann sinnvoll, wenn die
Hauptrisiken  in  gewiinschter
GroBenordnung vom Kreditversi-
cherer gezeichnet werden.

Die X/L Police baut auf den funktio-
nierenden Spielregeln des im
Unternehmen vorhandenen Kre-
ditmanagements auf. Auf dieser
Grundlage erfolgt die Vergabe der
Kreditlimite durch das Unterneh-
men selbst. Dieses Konzept bein-
haltet somit einen maximalen
Spielraum und eine hohe Eigenver-
antwortung und eignet sich vor
allem fir Unternehmen, die sich in
sehr engen Markten bewegen, eine
hohe Konzentration auf wenige
Abnehmer haben, und generell
dort, wo der Kreditversicherer nur
unzureichende Limite zur Verfi-
gung stellen kann.

Bestens informiert —

Recherche-Service und Friihwarndienst inklusive

Hoppenstedt CreditCheck ist der neue Online-Service, der Ihnen
Unternehmensberichte inklusive Bonitatsbeurteilung zu mehr als
3,7 Mio. aktiven deutschen Unternehmen liefert. Sie sehen online,
wer seine Rechnungen bezahlt — und wer nicht. Besonders interessant:
Recherche-Service und automatischer Frithwarndienst sind inklusive.

Welches Konzept fir das Unter-
nehmen gunstiger ist, lasst sich
nur an Hand des Einzelfalles pru-
fen. Das Ergebnis hangt stark von
der Zielvorstellung des Unterneh-
mens ab sowie von dem mit der
Umsetzung eines Konzeptes ver-
bundenen Aufwand hinsichtlich der
Verbesserung des Workflows.

Klaus Fliick,

GFK Gesellschaft fir
Kreditversicherungsservice mbH
office@gfkmbh.de

Warum interpretieren, wenn alles klar ist?
Unternehmensherichte per Mausklick.

Sichern Sie sich ab. Vom Schreibtisch aus, mit minimalem Aufwand.
Gerne sagen wir lhnen mehr: 0800/380 3801 (gebiihrenfrei).
Informieren und anmelden kénnen Sie sich auch gleich online:
www.hoppenstedt-creditcheck.de

#rﬂawuu
reditCheck v~

C

Einfach sicher entscheiden.
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Risikoklassen, Ratingeinstufung, Branchenpools, Credit Scorer, Credit
Policy, Supply Chain Management, automatisierte Kreditentscheidungs-
prozesse ... manchmal schwirrt es im Kopf und die Frage taucht auf, ob die
klassische Kreditversicherung wirklich so gar nichts mehr taugt ange-
sichts der Vielzahl neuer Systeme, die einen komplikationsarmen Umgang
mit Kundenforderungen behaupten, schnellere Geldeingange vorhersagen
sowie eine Reduktion von Ausfdllen auf ein historisches Tief versprechen.

Hier werden einige Anmerkungen
zu einem Versicherungskonzept
dargestellt, die nach der Erfahrung
des Autors bei der Entscheidung,
welches Sicherungskonzept fur die
Bilanzposition ,Forderungen aus
Lieferungen und Leistungen” ge-
wahlt wird, haufig keine/kaum Be-
ricksichtigung finden.

Ausgangspunkt bei der Betrachtung
ist der gesamte Prozess der Risiko-
steuerung. Im Focus stehen die For-
derungen aus Lieferung und Lei-
stung (Lul), eine Bilanzposition, die
je nach Branche, Unternehmensge-
genstand und praktiziertem Debito-
renmanagement stark schwankt, im
Durchschnitt in Deutschland bei
ca. 23 Prozent der Bilanzsumme
pendelt. Hier gilt es, Vorsorge zu

Aufgaben. Finanzmittel miissen zu-
satzlich aufgebracht werden und die
Unternehmensplanung muss auf
neuer Basis konzipiert werden.

Anhand der Abb. 1 wird deutlich,
welchen strategischen Stellenwert
die Kreditversicherung [(KV) in
der finanzpolitischen Ausrichtung
eines Unternehmens haben sollte.
Hauptgesichtspunkt ist die Risiko-
begrenzung bei den Debitoren, hier
der Transfer von Risikospitzen auf
einen Risikotrager gegen Zahlung
einer Risikopramie. Dabei wird
weder mit der rosaroten Brille
eines KV-Verkaufers noch mit den
Augen des Sparkommissars der
Sache begegnet, vielmehr der Sinn
einer Entscheidung fur KV rationell
untersucht.

treffen: Hohe Forderungsausfalle
fuhren zu unerwartetem Fremdfi-
nanzierungsbedarf und damit zu
einer Zinsbelastung, die nicht ge-
plant war. Vom Umsatzeinbruch und
Wertberichtigungsbedarf ganz
abgesehen, steht die Unterneh-
mensfinanzierung dann vor neuen

Informationsbeschaffung

Anmerkungen hierzu gestalten
sich eindeutig: Es sind Ma3nahmen
erforderlich, eine negative Se-
lektion erfolgversprechend durch-
zufiihren. Wer auf unabhangige
Informationen verzichtet, sollte das
Firmenvermdogen lieber in die Lot-
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Abb. 2

toannahmestelle tragen, dort ist
die Wahrscheinlichkeit einer loh-
nenden Anlage weniger aufwandig
und erfolgversprechender. Fir wel-
che der am Markt gangigen Ange-
bote an Informationsdiensten die
Entscheidung fallt, richtet sich vor
allem nach dem Preis, in zweiter
Linie nach dem Vorhandensein z.B.
von Datenpools innerhalb der
Branche, der EDV-Verarbeitung,
der Geschwindigkeit und dem ge-
wiinschten/erforderlichen Umfang
der Informationen.

Ob die permanente Uberwachung
der Kunden mit Hilfe eines regel-
mafigen Updates erforderlich oder
eher als Kostentreiber einzustufen
ist, sollte gepruft werden. Ziel der
Informationseinholung ist, lieber
auf Geschafte zu verzichten, die zu
riskant sind. Die Gewahrung eines
Lieferantenkredits darf kein unkal-
kulierbares Risiko generieren,
auch nicht bei Kleinkunden. Fir
Geschafte mit schlecht bewerteten
Kunden gilt: Risikovermeidung
erfordert andere Formen der Zah-
lung, in diesem Falle Vorauskasse,
Barzahlung oder gegebenenfalls
eine Biirgschaft.

Der Einsatz einer KV-Losung fur
Informationen im Kleinkunden-
bereich ist unter Kostengesichts-
punkten nicht attraktiv und die
Entschadigungsleistungen sind
nach aller Erfahrung wohl eher
ein  Geldwechselgeschaft. Aber
auch hier gilt: keine Regel ohne
Ausnahme.
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Kreditentscheidung

Um das Risiko zu vermindern, ist
die ganze bekannte Palette von
Sicherungsmaglichkeiten  einzu-
setzen. Zu den Kreditsicherungs-
mitteln gehoren die Personal-
sicherheiten in gleichem Umfang
wie die Realsicherheiten, die Hypo-
thek und die Sicherungsgrund-
schuld. Dass das Akkreditiv (. letter
of credit”) juristisch zu den Perso-
nalsicherheiten zahlt wie der
Schuldbeitritt oder die persdnliche
Birgschaft, hat in der Praxis keine
Bedeutung.

Zur Streuung des Risikopotenzials
aus Lul ist in erster Linie die Ver-
meidung von Kundenkonzentration
geeignet. Das ist leicht gesagt und
bleibt doch richtig. Abhangigkeiten
von wenigen ,Key Accounts” auf
der Kundenseite verweisen im
Ubrigen nicht nur auf ein extrem
hohes Risiko, sondern ebenso auf
eine miserable Verhandlungsposi-
tion bei Vertrags- und Preisver-
handlungen. Dass erst kiirzlich der
Hersteller eines Mineralwassers
unmittelbar nach der Auslistung
durch eine Lebensmittelkette den
Insolvenzantrag einreichte, muss
sich nicht wiederholen, auch wenn
in diesem Fall der grof3ite Schaden
beim Factor anfiel.

Entscheidend bleibt auf dieser
Ebene das technische und juristi-
sche Know-how, um die entspre-
chenden  Kreditsicherungsmittel
durchzusetzen, zu bedienen und
organisatorisch abzubilden. An die-
ser Stelle stellt sich die Frage nach
Einsatz einer Kreditversicherung

als Ersatz professionellen Einsat-
zes der passenden Kreditsiche-
rungsmittel. Das Wissen um den
Einsatz solch professionellen Wis-
sens und die Realisierung von
Sicherheiten im Schadenfall sind
kostentrachtig und verlangen aus-
gebildete und motivierte Mitarbei-
ter.

Risikokosten

Greift man aus der gesamten Kette
vom Auftrag bis zum Geldeingang
bewusst nur den Part der Versiche-
rung heraus, so werden als Ent-
scheidungsparameter natiirlich die
Kosten eine grofle/entscheidende
Rolle spielen. Allerdings ist der
Vergleichsmalfistab manchmal
inkommensurabel: ,Was kostet es”
versus ,Was gibt es raus?” ist zwar
beliebt, aber lasst eine Validierung
im Sinne einer betriebswirtschaft-
lichen Wiederholung bei gleichen
oder ahnlichen Ergebnissen nicht
zu. Und das allein kann als ange-
messen bezeichnet werden: repro-
duzierbare Situationen, die mit
gleichen MafBBnahmen zu gleichen
und mit unterschiedlichen Maf3-
nahmen zu entsprechend unter-
schiedlichen Situationen fiihren.
Vereinfacht konnte man sagen:
Jedes Unternehmen hat bestimmte
Kreditkosten, und zwar unabhangig
davon, ob zufallig ein groBerer For-
derungsausfall zu verkraften ist
oder eine langere Sonnenperiode
zu verzeichnen ist. Dass Forde-
rungsausfalle stattfinden, ist eben-
so wahrscheinlich wie deren Haohe,
also geht es einem ordentlichen
Kaufmann darum, zu bestimmen,
wie diese Wahrscheinlichkeit in
Zahlen gefasst werden kann.

Das erste und wohl wichtigste Kri-
terium bei dieser Bestimmung ist
die Qualitat der Debitoren. Nur
wenn ein Unternehmen eine nach-
vollziehbare Kategorisierung des
Debitorenbestandes vorgenommen
hat, ist auch eine reproduzierbare
Aussage zur Risikosituation mdg-
lich. Ansonsten bewegt man sich
im Reich der Schatzung, des guten
Glaubens und der Hoffnung.
Erlaubt sei an dieser Stelle der
Hinweis, dass sich die Durch-
schnittsbewertung von uber 11.000
borsennotierten deutschen Gesell-
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schaften im Bereich BB (S & P Kri-
terien) bewegt, fur die eine Ausfall-
wahrscheinlichkeit (Probability of
Default) innerhalb von zwdlf Mona-
ten von 1,05 Prozent berechnet
wurde.

Durchschnittliche Forderungsport-
folios bewegen sich eher im Be-
reich B mit einer Ausfallwahr-
scheinlichkeit von zwei Prozent.
Nur das Wissen um die Ausfall-
wahrscheinlichkeit des gesamten
debitorischen Portfolios erlaubt
eine Bestimmung des Risikos. Abb.
2 zeigt die Ausfallwahrscheinlich-
keit anhand der durchschnittlichen
Bonitatseinstufung des Debitoren-
portfolios. Bei Gesamteinstufung
~mittlere Kreditwiirdigkeit” (=S & P
Bewertung: B] ergibt das eine
durchschnittliche Ausfallwahr-
scheinlichkeit von zwei Prozent.

Exposure at Defsull

TR
o —

R T e e L
Abb. 3

Das zweite Kriterium bestimmt die
Hohe des Risikos zum Zeitpunkt
eines maoglichen Ausfalls (Expo-
sure at Default). Die offenen Forde-
rungen sind hier das Moment zur
Bestimmung des Risikovolumens.
Abb. 3 kennzeichnet insbesondere
die direkte Proportionalitat zwi-
schen gewahrtem Zahlungsziel
und Risikovolumen. Zur Minimie-
rung dieser wichtigen Kennziffer
sind all die Mafinahmen von
Bedeutung, die unter der Uber-
schrift ,Verbesserung des Debito-
renmanagements” auch Gegen-
stand der Aus-/Fortbildung zum
.Credit Controller” und ,Credit
Manager”™ unterrichtet werden:
insbesondere kurze Zahlungsziele
und ein straffes, nachhaltiges
Mahnwesen.

Heinz Fischer
Fischer.Finance, Potsdam
fischer.fin@email.de

Fortsetzung nachste Ausgabe.
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Zentis optimiert Buchhaltung

Die Rechnung ist aufgegangen

Aus dem 1893 von Franz Zentis gegriindeten Kolonialwaren- und
Lebensmittelgeschaft ist heute ein global agierendes Unternehmen
geworden: Mit einer Fruchtverarbeitungskapazitat von mehreren hundert
Tonnen AusstoBvolumen pro Tag ist Zentis - mit Firmensitz in Aachen -,
einer der groBten Frucht verarbeitenden Betriebe Europas. Zum Sortiment
gehoren Konfitiiren, SiiBwarenprodukte und hochwertige Marzipan- und
Schokoladenerzeugnisse fiir den Endverbraucher ebenso wie Fruchtzube-
reitungen fiir die Milch- und Backwarenindustrie. 2006 erwirtschafteten
die etwa 1.300 Mitarbeiter rund 600 Millionen Euro.

Herausforderung Expansion

Mit dem Wachstum des Unterneh-
mens konnte die Buchhaltung nicht
mehr Schritt halten: Eine steigende
Zahl von Standorten zog eine stei-
gende Zahl von Rechnungen und
Klarungsfallen nach sich. Die
manuelle Bearbeitung der Vor-
gange, die per Post, Fax oder E-
Mail eingingen, nahm aber viel Zeit
in Anspruch, da samtliche Positio-
nen auf den teilweise immens
umfangreichen Dokumenten von
Hand eingegeben werden mussten.
Die Folge waren sehr hohe Durch-
laufzeiten, die die zeitnahe Bear-
beitung von  Kundenwiinschen
erschwerten. Ein schneller Uber-
blick Gber madgliche Auflenstande
war ebenfalls kaum maoglich.

Effizient und transparent

Um die Abwicklung in der Buchhal-
tung zu beschleunigen, entschied
sich Zentis fur die elektronische
Verarbeitung der Zahlungsavise
und der forderungsbedingten Kla-
rungsfalle - auf Basis des bereits

vorhandenen SAP R/3-Systems
und unter einer weitgehenden Bei-
behaltung der vorhandenen Ab-
laufe. Mit der Umsetzung betraute
das Unternehmen das Heidelber-
ger SAP-Beratungshaus CIBER
Novasoft. Denn die beiden eigen
entwickelten Tools ..SpeedAvis™ und
.Klarungspostenmanagement”
hatten Zentis Uberzeugt - als einfa-
che wund intuitiv zu bedienende
SAP-Add-On-Applikationen.

.Zentis bendtigte eine effektive
Losung zur Beschleunigung der
Buchhaltungsprozesse, die ein
rasches und unkompliziertes Ein-
gehen auf Kundenwiinsche und
-anfragen gewdhrleisten”, erklart
Mario Uhl, Projektleiter von CIBER
Novasoft.

Dank des ,Klarungspostenmana-
gements” stellen die Mitarbeiter
der Buchhaltung kinftig alle Zah-
lungsdifferenzen in das SAP-
System ein - inklusive der einge-
scannten Belastungsanzeigen und
Rechnungen - und schicken sie zur
Bearbeitung an die verantwortli-
chen Sachbearbeiter der jeweiligen
Abteilungen. Die Eingabe der Zah-
lungsavise in das SAP-System
Ubernimmt grofitenteils ,SpeedA-
vis“: So erledigt das Tool Aufgaben
wie die automatische Belegklassi-
fizierung oder die Aufteilung von
Abzigen. Lediglich die Nacharbei-
ten liegen noch in der Zustandig-
keit des Sachbearbeiters.

Das Ergebnis: Die Bearbeitungszeit
pro Vorgang betragt inzwischen nur
wenige Minuten, denn Durchlauf-
zeiten fur das postalische Weiter-
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leiten eines Vorgangs oder die
manuelle Eingabe von Daten ent-
fallen vollstandig. Und die Sys-
teme: ,SpeedAvis” und ,Klarungs-
postenmanagement” tragen auBler-
dem zur héheren Transparenz bei.
Denn jeder Vorgang ist nachvoll-
ziehbar und verifizierbar im SAP-
System dokumentiert. Ein Einblick
in die Rechnungslage ist so jeder-
zeit moglich.

Anwendernah und umfassend
Nach dem Implementierungsplan
stand zunachst die Einfihrung von
.SpeedAvis” in der Debitorenbuch-
haltung und spater auch des
.Kladrungspostenmanagements™ in
den involvierten Abteilungen auf
dem Programm. Das Schulungs-
konzept, mit einer Kombination aus
Vorort-Betreuung und Training-on-
the-Job-Elementen, flhrte die
kiinftigen Anwender auf einfache
und trotzdem intensive Weise an
die neuen Ldsungen heran. ,Diese
nachhaltige Vorgehensweise sorgt
fur eine hohe Akzeptanz der
Anwendungen bei den Mitarbei-
tern. Selbst anfanglich skeptische
Mitarbeiter sind Uberzeugt, seit die
ersten Falle bearbeitet wurden -
und die Effizienzsteigerung zu
sehen ist”, so Joaquin Fernandez-
Lopez, Leiter des Rechnungswe-
sens bei Zentis.

Neben der Software und der Ver-
mittlung an die Mitarbeiter war fir
Zentis die ganzheitliche Vorge-
hensweise bei der Einfihrung ein
wichtiger Aspekt. Um die Sachbe-
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arbeiter optimal zu unterstitzen,
wurden auch Abteilungen inte-
griert, die bisher nicht an das SAP-
System angebunden waren, bei-
spielsweise die Qualitatssicherung
oder die Logistik. Die Bindelung
und Kanalisierung der Benutzeran-
fragen erfolgt durch ein ,Single-
Point-Of-Entry”“-Prinzip, sie wer-
den also an zentraler Stelle bear-
beitet.

Ein ebenfalls wichtiger Aspekt fir
Zentis: das schlanke Projektteam.
Die Einfiihrung der beiden Add-Ons
erfolgte durch ein Kernteam von
vier Personen: zwei Mitarbeiter von
Beratungshausseite und zwei von
Anwenderseite.

Optimiert und wettbewerbsfahig

Die Bilanz des Projekts kann sich
sehen lassen: Der Verlauf war
planmafBig, alle Projektschritte
wurden termingerecht umgesetzt.
Sowohl fir ,SpeedAvis” als auch
fir das .Klarungspostenmanage-

ment” erfolgte der ,Go Live” inner-
halb weniger Tage. Sobald die Add-
Ons installiert und die Mitarbeiter
geschult waren, arbeiteten Buch-
haltung und Vertrieb bereits pro-
duktiv im System.

Und: Seit die Zahlungsavise und
Kundenabzlige, aber auch Zah-
lungsdifferenzen und zurlckge-
sandte Rechnungen automatisch
erfasst werden, ist die Bearbei-
tungszeit der entsprechenden Vor-
gange in der Buchhaltung und den
Vertriebsabteilungen auf einen
Bruchteil gesunken.

Aber nicht nur das: Auch die Ge-
schaftsprozesse zwischen Buch-
haltung, Vertrieb und weiteren
betroffenen Abteilungen sind opti-
miert und entsprechende Ergeb-
niseffekte realisiert worden. Zentis
kann sich dariber hinaus jederzeit
einen Uberblick {iber die Rech-
nungssituation verschaffen. Damit
ist das Projekt ein eindrucksvoller

Beleg dafiir, dass auch in der
Buchhaltung - einem Bereich, der
bisher eher nicht als wettbewerb-

sentscheidend galt - Effizienzpo-
tenziale stecken.

IST DA DER

WURM DRIN?

Sind Sie sicher, dass bei lhren Kunden alles in Ordnung ist? Creditreform liefert lhnen alle wichtigen Fakten zur Bonitit lhrer Firmen-
und Privatkunden: konkrete Informationen, die Ihre Kundenbeziehungen kalkulierbar machen. Mit Creditreform wissen Sie, woran Sie sind.
Werden Sie Kunde und nutzen Sie unsere Leistungen: Wirtschaftsauskiinfte. Forderungsmanagement/Inkasso/Factoring. Risikomanagement.
Unternehmen Sie nichts ohne uns - vom Marketing bis zum Forderungsmanagement. Creditreform Gruppe.

Telefon +49 2131 109-0 | www.creditreform.de
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Blick hinter die Kulissen:

Das interne Rating privater Banken, Teil 2

Fiir die zweite Saule innerhalb des
gesamten Ratingmodells, die wei-
chen Faktoren (Softfacts), wurden
in Abhangigkeit von der Komple-
xitat des Falls umfangreiche Kata-
loge erstellt, innerhalb derer not-
wendige  ,Zusatzinformationen”
erfasst werden konnen. Hierbei
soll gewahrleistet werden, dass
eine ausreichende Anzahl an Fak-
toren einflieBt und der Erfas-
sungsaufwand in den Instituten
nicht zu grol wird. Eine ausrei-
chende Anzahl an Faktoren ist von
groBer Bedeutung, da im Zeit-
ablauf eine qualifizierte Validie-
rung hinsichtlich der Trennscharfe
einzelner Risikofaktoren zu ge-
wahrleisten ist.

Im Ergebnis wurden fiir das Fir-
menkundengeschaft 46 Fragen
festgelegt, die vom Mitarbeiter mit
Ja oder Nein oder Unbekannt zu
beantworten sind. Die Fragen be-
ziehen sich auf folgende Bereiche:

e Datenqualitdt (Bilanzsemiotik,
Qualitat der monetiren Daten)

* Management (Top-Management,
Info-Verhalten, Organisation)

e Markt / Branche (Branche, All-
gemeine und Spezielle Risiken,
Marktumfeld)

e Finanzen (Kontofiihrung, Kon-
tendatenanalyse)

Bedingt dadurch, dass ausschlief3-
lich mit den Antworten Ja/Nein/
Unbekannt gearbeitet wird und
nicht mit der Vorgabe einer Noten-
skala, soll gewahrleistet werden,
dass durch den geringeren Bewer-
tungsspielraum eine grofe Homo-
genitat bei der Dateneingabe
erzielt wird. AuBerdem haben die
Ratingentwickler nicht mit dem
bekannten Phanomen der ,Ten-
denz zur Mitte” zu kampfen. Dem
steht allerdings der Verzicht auf
einen denkbaren Informationsge-
winn gegeniiber, der sich idealer-
weise bei einem Notensystem, d.h.
bei interpersonell vergleichbarer
Bewertung gleicher Falle, einstel-
len kann.

Letztlich sollen mit den Softfact-
fragen systematisch die wesentli-

chen Risikofelder eines Unterneh-
mens oder Kreditnehmers abge-
fragt werden. Dadurch ergibt sich
zwangslaufig eine Standardisie-
rung von Arbeitsprozessen. Die
Ergebnisse, die sich mit den ent-
worfenen  Fragen  eingestellt
haben, sind noch weiter statistisch
zu validieren. Im weiteren Zeit-
ablauf ist zu erwarten, dass sich
fur alle Portfolios die Anzahl der
Scorecardfragen verandern, vor-
aussichtlich reduzieren wird, da
sich bei der Validierung des
Ratingmodells herausstellen wird,
dass einzelne Informationen keine
zusatzliche Trennscharfe erzeu-
gen und somit herausfallen kon-
nen. Allerdings werden im Zeit-
ablauf mit einiger Sicherheit auch
neue Fragen aufgenommen wer-
den miissen.

Die situative Bewertung als dritte.
Saule des bankinternen Ratings
dient der Plausibilisierung des
Hardfact- und des Softfact-Ra-
tings, weil mit standardisierten
Ratingsystemen nicht alle Kredit-
nehmer adaquat beurteilt werden
konnen. Die situative Analyse ver-
vollstandigt die auf rein statisti-
schen Methoden beruhenden
ersten beiden Ratingsaulen, nutzt
den Erfahrungshintergrund des
Analysten und unterstiitzt damit
auch die Akzeptanz der Ratingver-
fahren. Die dritte Saule ermaglicht
eine individuelle Bewertung durch
den Analysten. Gleichwohl wird die
Aussagekraft im Rahmen der Vali-
dierung statistisch analysiert.
Moglichen subjektiven Verzerrun-
gen wird dadurch entgegen ge-
wirkt, dass die auf Grundlage der
Finanzzahlen aus Saule eins ein-
gestellten Ratingteilnoten fir die
situative Bewertung nur innerhalb
bestimmter Bandbreiten (so ge-
nannter ,Leitplanken”) mit einer
obligatorischen Kommentierung
geandert werden kann. Die dritte
Saule schafft auf diese Weise eine
Verbindung zwischen individueller
Experteneinschatzung und statis-
tisch abgesicherten Methoden. Die
situative Bewertung ist jedoch
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nicht mit dem so genannten ,,Over-
ruling” zu verwechseln. Ein Over-
ruling bleibt in Einzelfallen auch
nach Durchfiihrung der drei Teil-
ratingvorgange moglich.

In der situativen Analyse werden
Zusatzinformationen zum Hard-
fact- und Softfact-Rating, die im
Einzelfall von groBer Bedeutung
sein konnen (z.B. gezielte bilanz-
politische Gestaltungen) ebenso in
das Rating integriert wie situative
Interpretationen zu den vermeint-
lich objektiven Daten. Daruber hin-
aus erfolgt eine Einbindung spezi-
fischer Besonderheiten eines Kre-
ditnehmers, die Beriicksichtigung
des besonderen Erfahrungshinter-
grundes eines Analysten sowie die
Kontrollrechnung zur ,Rating-
Maschine”. Die situative Analyse
wird aus kreditprozessbezogenen
Uberlegungen (z.B. Kosten bzw.
Zeit der einzelnen Kreditbearbei-
tung) im Retail-Mengengeschaft
nicht eingesetzt. Neben diesen
zentralen Bausteinen der Rating-
Maschine findet als vierte Saule
auch ein Branchenrating Eingang
in die Analyse. Hiermit wird ge-
wahrleistet, dass zusatzlich zu den
individuellen Risikoparametern
des Kreditkunden auch das dkono-
mische Umfeld der jeweiligen
Branche auf Basis der historischen
Branchenausfalldaten des Statisti-
schen Bundesamtes mit in die
Analyse einbezogen wird.

Uber das Rating fiir den einzelnen
Kreditnehmer hinaus ist eine Er-
ganzung um gegebenenfalls vor-
handene und relevante Einfliisse
von Konzernstrukturen bzw. Ra-
tinggesamtheiten maglich. Ferner
konnen auch Sonderfille wie
Existenzgriinder, bei denen keine
aussagekraftigen historischen
Jahresabschliisse vorliegen, mit-
tels speziell hierauf zugeschnitte-
ner Bewertungsroutinen einem
Rating unterzogen werden.

Im Bereich des Ratings gewerbli-
cher Immobilienkredite wurden
spezielle Ratingverfahren ent-
wickelt, die die spezifischen Risi-
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kofaktoren von Immobilienunter-
nehmen und die Besonderheiten
der finanzierten Immobilie einbe-
ziehen und sich damit deutlich von
klassischen Ratingverfahren im
Firmenkundenportfolio unter-
scheiden. BV Rating ist dazu geeig-
net, Immobilienunternehmen in
Form so genannter ,Bestandshal-
ter” (inkl. Wohnungsbaugesell-
schaften), Bautrdger, Projektent-
wickler sowie Objektgesellschaf-
ten (SPV - Special Purpose
Vehicles) zu bewerten. Im Zuge des
PD-Ratings finden je nach Bedeu-
tung der finanzierten Investition
fur den Kreditnehmer sowohl die
Risikofaktoren des Kreditnehmers
als auch die der finanzierten
Immobilie  (Objektrating)  mit
unterschiedlichen Gewichtungen
Eingang in das Rating. Der Einfluss
der neuen Investition fiir die Bilanz
determiniert, ob die Verpflichtun-
gen lberwiegend aus dem Cash-
flow der Immobilie zurickgefuhrt
werden oder ob der Erfolg der ge-
samten Unternehmenstatigkeit die
Riickzahlung sichert - und hat
damit Einfluss auf die Bedeutung
des Objektratings auf das Gesamt-
rating. In diesem Portfolio zeigt
sich besonders die typischerweise
zu beobachtende ,Doppelnatur”
des Objektes bei besicherter Kre-
ditvergabe, die zu einer Korrela-
tion von PD- und LGD-Schatzung
fuhrt. Einerseits ist das Objekt
haufig bedeutendes - teilweise
sogar einziges - Aktivum des
finanzierten Unternehmens und
andererseits die mafgebliche
Sicherheit. Die hier notwendige
Einbeziehung der Beurteilung des
finanzierten Objektes und damit
der Beurteilung der durch die
Bank finanzierten Investition des
Kreditnehmers in sein PD-Rating
flihrt nach Analyse der Pooldaten
zu einer signifikanten Verbesse-
rung der Trennfahigkeit der einge-
setzten Ratingverfahren.

Im Bereich der gehobenen Privat-
kunden - einem typischen , Low-
Default-Portfolio” - zielen die PD-
Ratingverfahren auf die adaquate
Einschatzung von Lombard- und
sonstigen voll besicherten Kredi-
ten sowie auf das Rating so ge-
nannter Vermodgenskunden ab.

Seite 15

Hierbei handelt es sich vorwiegend
um gehobene, vermogende Privat-
kunden, so genannte , High Net-
worth Individuals™ (HNI).

Im Bereich der vollbesicherten

Kredite wird kein Hardfactrating

im lblichen Sinne, also kein

Bilanz-/Einkommensrating durch-

gefiihrt. Entsprechende Informa-

tionen liegen den Banken in der

Regel nicht vor. Die Kunden kon-

nen sich hier auf die Ausnahme=

regelungen im §18 KWG von den:
sonst dort normierten Offen-"-1
legungspflichten berufen.
Erhebung der Informationen trotz
dieser Rechtslage lasst sich unter
Konkurrenz- bzw. Wettbewerbsge-
sichtspunkten gemeinhin kaum
durchsetzen. An die Stelle des
sonst Ublichen Hardfactrating tritt
deshalb eine Scorecard, die Ulber
die systematische Analyse ver-
schiedener Aspekte der im Depot
befindlichen Wertpapiere des Kre-
ditnehmers indirekte Riick-
schliisse auf die Kundenbonitat fir
die PD-Schatzung aufgrund des
Kundenverhaltens bei der Depot-
strukturierung erlaubt. Der Riick-
griff auf die Besicherungssituation
im Rahmen der PD-Schatzung
stellt somit primar auf die
Schuldnerdimension ab.

Im Bereich der Vermogenskunden -
also Kunden, deren Bonitat primar
durch ein vorhandenes Vermogen
und hieraus resultierenden Ein-
kiinften gekennzeichnet ist - wird
das BV Rating (bestehend aus Hard-
factrating, Softfactfragen sowie
situativer Analyse) durchgefiihrt.
Auch in diesem Segment erganzt
die situative Analyse die auf rein
statistischen Methoden beruhen-
den ersten beiden Rating-Kompo-
nenten und nutzt die Expertise des
Rating-Analysten. Da die Behand-
lung von ,Vermadgenskunden® meist
durch kundenspezifische Beson-
derheiten gepragt ist, kommt der
standardisierte Ratingvorgang nur
in einem Teil der gerateten Falle zu
realistischen  Ergebnissen; die
situative Analyse hat damit in die-
sem Portfolio besondere Bedeu-
tung. Die Entwicklung in diesem
Bereich ist auf die Bediirfnisse der
Kreditinstitute zugeschnitten und
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wurde mit Unterstiitzung bedeuten-
der Privatbankiers vorgenommen.
Diesem Umstand wird durch eine
Modifikation der sonst bei BV Rating
ublichen situativen Analyse Rech-
nung getragen.

Mit dem Basel-lI-Reporting wer-
den Uber die kredithnehmerindivi-
duellen Reports hinaus auch port-
foliolibergreifende Auswertungen
eboten. Zudem steht eine eng-
sprachige \Version von BV

ven Validierung von BV
‘auf Basis des gemein-
Datenpools. Mit der
g sowie der Anpassung
en Projektdokumen-
rden weitere wesentli-
che Vorausset:

nung geschaffen. Dariiber hinaus
werden alle uber BV Rating zur
Verfiigung stehenden, im produkti-
ven Betrieb genutzten Verfahren
einer laufenden Optimierung un-
terzogen. Neue Releases folgen in
regelmaBigen Abstanden. Fiir die
kommenden Releases bilden die
Entwicklung des Bankenratings
sowie die Weiterentwicklung der
Cashflow-Rechnung im Immobili-
enbereich hin zu einer Szenario-
analyse den Schwerpunkt.

Um eine groBtmagliche Flexibilitat
bei der Nutzung der Losung zu
gewahrleisten, werden den teil-
nehmenden Banken verschiedene
technische Zugange zur Ratingma-
schine offeriert. Die fiur teilneh-
mende Banken sofort verfiigbare
ASP-Lésung durch eine applikati-
onsunabhangige Thin-Client-Lo-
sung reduziert den anfallenden
Update- und Releasewechselauf-
wand bei den Kreditinstituten
erheblich. Neue flachendeckende
Installationen bei Release-Wech-
sel entfallen. Die geringen infra-
strukturtechnischen  Vorausset-
zungen auf Bankenseite zur Nut-
zung der Ratinglosung sind
deshalb ein weiteres Argument fir
diese kostenglinstige Losung..
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Chancen wahrnehmen,
Risiken kontrollieren

Aufschwung, Stagnation oder doch drohende Wirtschaftskrise?

Das Jahr 2007 schien jede Maglichkeit mindestens einmal zu beschworen.
Eines ist in Sachen deutsche Wirtschaft also sicher: Nichts ist sicher.
Jetzt miissen sich Unternehmen - noch starker als zuvor - fragen, wie sie
ihre finanziellen Risiken verringern und ob sie auf Neukunden oder

—

.2007 wird ein goldenes Jahr",
titelte Stern Online im Marz 2006
mit Blick auf die deutsche Wirt-
schaft. Auch das Kieler Institut fur
Weltwirtschaft sah der wirtschaftli-
chen Zukunft positiv entgegen und
prophezeite der Bundesrepublik
ein Wirtschaftswachstum von 2,8
Prozent. Ganz so erfolgreich ergab
es sich dann allerdings nicht: Die
deutschen Verbraucher konsu-
mierten nach Erhohung der Mehr-
wertsteuer Anfang vergangenen
Jahres eher zurtckhaltend, nur
langsam haben sie ihr Kaufverhal-
ten im Laufe des Jahres etwas
angepasst.

Das ist gut so, gilt der private Kon-
sum doch auch bei den finf Wirt-
schaftsweisen, also den Sachver-
standigen, die die Regierung bera-
ten, als wichtigste Stitze der
Konjunktur. Da lassen die deutsch-
landweit rund 700.000 neu ge-
schaffene Stellen 2007 hoffen. Und
in 2008, so die besagten Wirt-
schaftsweisen, soll sich die Zahl
der Arbeitslosen auf durchschnitt-
lich 3,5 Millionen einpendeln. Damit
steigt die Menge an Geld, die fir
den Konsum zur Verfligung steht.
Selbst die Finanzmarktkrise wird
das weltweite Wirtschaftswachs-
tum nach Ansicht von Experten
2008 kaum dampfen. Zwar ver-
langsame sich das Tempo. Doch

Bestandskunden setzen sollen.

nach einem Wachstum von 2,6 Pro-
zent des Bruttoinlandsproduktes
im vergangenen Jahr, prognostizie-
ren die Wirtschaftsweisen fir 2008
immerhin einen Anstieg von 1,9
Prozent. lhrer Prognose zufolge
setzt sich der Aufschwung in
Deutschland weitgehend fort.

Chancen wahrnehmen

Vor diesem Hintergrund sollten
Unternehmen die Chance wahr-
nehmen, neue Kundengruppen auf
sich  aufmerksam zu machen.
Direktmarketing-Aktionen sind

Nicht jeder Kunde ist gewollt

Bei der Akquise darf aufBerdem das
strategische und methodische Risi-
komanagement nicht aus den
Augen gelassen werden. Neukun-
denakquise ist bei der derzeitigen
wirtschaftlichen Entwicklung ohne
jeden Zweifel wichtig. Jedoch:
Nicht jeder neue Kunde ist ein
Kunde, der mehr Umsatz bringt.
Zwar ist mit dem konjunkturellen
Aufschwung auch die Zahlungsmo-
ral gestiegen. Aber gerade kleinere
und jingere Unternehmen besitzen
oftmals nur eine geringe Kapital-
ausstattung. Ein Grund fir jedes
Unternehmen, die Bereiche Ver-
trieb und Risikocontrolling eng mit-
einander zu verknupfen. Wie wich-
tig das Zusammenspiel beider
Bereiche ist, bestatigt der Blick auf
die Entwicklung der Insolvenzzah-
len der vergangenen Monate. Die
Zahl der Privat- und Firmeninsol-
venzen stieg im August prozentual
geringer als im Vorjahresmonat,
die Gesamtzahl aller eroffneten

Anstieg der Privat- und Unternehmensinsolvenzen im Vergleich zum Vorjahresmonat
insgesamt [ Unternehmen [ Verbraucher

September Vergleichzahlen zum Vorjahr liegen nicht vor

August 6,4% 1,2 % 7,6 %

Juli 12,0 % 1,5 % 212 %

Juni 10,3 % 1,2% 17,8 %

(Quelle: Statistisches Bundesamt)

hierzulande ein beliebter Weg. Ein

Weg, bei dem man aber auch viel

falsch machen kann. Das schonste,

interessanteste und zielgruppeno-
rientierteste Mailing wird wertlos,
wenn es nicht beim gewilinschten

Adressaten ankommt. Die Qualitat

der Adressen macht einen wesent-

lichen Teil des Erfolgs im Direkt-
marketing aus. Beim Adresskauf
von beispielsweise professionellen

Direktmarketing-Anbietern und

Listbrokern gilt es, zwei Parameter

zu beachten:

e Je detaillierter die Informatio-
nen, desto effektiver konnen die
Unternehmen  Marketing-Maf3-
nahmen einsetzen.

e Zudem wachst die Erfolgswahr-
scheinlichkeit mit der Exklusi-
vitat der Daten. Je seltener ein
Empfanger bisher angeschrieben
wurde, desto eher ist er bereit,
sich mit der angebotenen Ware
oder Dienstleistung auseinander
zu setzen.
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Insolvenzverfahren lag im Septem-
ber jedoch noch immer bei 9531.
Bis dahin wurden in Deutschland
vergangenes Jahr 122.843 Verfah-
ren eroffnet - das sind 9639 mehr
als von Januar bis September des
Vorjahres.

Priifung vor Beginn der Akquise
Die Prozesskette der Risikopriifung
beginnt vor dem Einsatz gezielter
Marketingaktivitaten. Welche poten-
ziellen Neukunden sind langfris-
tig gewinnbringende Partner? In
einem Bonitats-Score flieBen per-
sonenbezogene Negativmerkmale
wie Haftanordnungen, eidesstattli-
che Versicherungen, Insolvenzver-
fahren, titulierte Forderungen und
Inkassoverfahren sowie positive
und negative Zahlungserfahrungen
aus verschiedenen Wirtschaftsbe-
reichen ein.

Die Information allein macht aber
keinen guten Score aus. Bei der
Auswertung der Informationen
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begehen Unternehmer haufig noch
den Fehler, Scores nach einem
Schema F zu analysieren und nur
die Méglichkeiten , Ja" oder ,.Nein”
zuzulassen. Es empfiehlt sich aber,
fir jede Kundengruppe breiter
angesetzte, individuelle Einordnun-
gen anzuwenden. Ein Negativ-
merkmal muss bei einem Kunden
keineswegs ein Ausschlusskrite-
rium darstellen, vielmehr gilt es,
die Vertragskonditionen darauf
abzustimmen. Eine professionelle
Analyse macht die Qualitat beim
Scoring aus.

Die griindliche Recherche vor dem
Erstkontakt kann etwa ergeben,
dass ein potenzieller Kunde einer
Gruppe mit  hohem  Risiko
angehort. Diese negative Bonitat
heif3t nicht, dass dieser Kunde gar
keine Waren oder Leistungen
erhalten kann oder soll. Risikorei-
cheren Kunden werden sichere
Zahlungsmodalitaten wie Vorkasse
angeboten. Langfristig verstarkt

CM Praxis

das Unternehmen auf die Art sei-
nen Nettoeffekt. Denn die Kosten
fir Forderungsausfalle bleiben
gering. Es gibt eine Fille von
Sicherheitsmafinahmen, die das
Risiko in verschiedenen Szenarien
senken und kalkulierbar machen -
im Umgang mit Kunden, Zuliefe-
rern, Dienstleistern etc.

Wachsendes Risikobewusstsein
Die alte Weisheit, dass es Geschaft
ohne Risiko nicht gibt, stimmt nach
wie vor. Wichtig ist es, den Unter-
nehmen einfach zu nutzende Tools
zur Kontrolle an die Hand zu geben.
Das heif3t, nicht nur die blof3e Infor-
mation, sondern auch Beratung
zum Umgang damit.

Die Notwendigkeit wird zunehmend
erkannt: Die Nachfrage nach Aus-
kiinften Uber Privatpersonen oder
Firmen ist in den vergangenen Jah-
ren stetig gewachsen. Seit dem
Jahr 2005 stieg die Zahl der abge-
fragten Auskinfte bei Privatperso-

nen um ca. 70% an. Im Bereich der
Firmenauskinfte hat sich im glei-
chen Zeitraum die Nachfrage nach
qualifizierter Information um ca.
50% erhoht.

Im Bereich Firmenauskinfte gibt
es weitere Wachstumspotenziale.
Die veranderten Eigenkapitalanfor-
derungen, die im Rahmen von
Basel Il am tatsachlichen Risiko
auszurichten sind, werden das
Geschaft weiter ankurbeln. Und
aufgrund steigender internationa-
ler Vernetzung wird das Interesse
an Informationen Uber auslandi-
sche Unternehmen weiter steigen.

Dr. Tilman Bettendorf
Geschaftsfiihrer
EOS Information Services GmbH

CRASH

KREDITMANAGEMENT — MIT SICHERHEIT

SICHER VOR UNANGENEHMEN UBERRASCHUNGEN? MIT COFACE DEUTSCHLAND
PLANEN SIE STETS EINEN SCHRITT VORAUS. INFORMATION, KREDITVERSICHE-

RUNG, FINANZIERUNG UND DEBITORENMANAGEMENT — DIE VIER STANDBEINE

FUR IHRE FINANZIELLE SICHERHEIT.
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Die Aufgaben von Credit Managern in finf Jahren

Yom reaktiven Verwalter

Die Bedeutung von Credit Management fiir Unternehmen wachst. In den
vergangenen Jahren widmen Unternehmen dem Thema verstarkt Auf-
merksamkeit, nicht zuletzt wegen Richtlinien wie Basel Il. Im Zentrum die-
ser Entwicklung steht der Credit Manager. Die vorliegende Studie beleuch-
tet die Entwicklung sowie die Rolle von Credit Management in fiinf Jahren.

Personalsituation und -planung

Obwohl der Arbeitsaufwand im
Zuge gesetzlicher Bestimmungen
und des weltweit guten Wirt-
schaftsklimas gestiegen ist,
beschaftigen die meisten deut-
schen Unternehmen noch ver-
gleichsweise wenige Mitarbeiter
fir den Bereich Credit Manage-
ment. Fir die kommenden finf
Jahre hingegen steht der Bereich
auf der strategischen Agenda: So
plant fast jedes sechste Unterneh-
men, das Credit Management auf-
und auszubauen. Haufig bewegt

Sind Sie hauptberuflich im Credit Management titig?

Ja, haupt-
beruflich

36%

-
.

4
/ Nein

16%

sich die Planung im Bereich von
einem bis drei neuen Mitarbeitern.
Elf Prozent rechnen sogar mit
mehr als zehn Neueinstellungen.

Planung zusitzlicher Mitarbeiter

Die Position ,,Credit Manager”
Heute beschaftigen sich 36 Prozent
der Befragten ausschliefllich mit
Aufgaben des Credit Manage-
ments. Weitaus haufiger Uberneh-
men die Inhaber von Leitungsposi-
tionen diese Aufgabe zusatzlich zu
ihren Kernaufgaben (49 Prozent).

16 Prozent der Befragten glauben
jedoch, dass Credit Management in
funf Jahren eine eigenstandige
Abteilung sein wird. Ein weiteres
Finftel (22 Prozent] geht davon
aus, dass Credit Management
organisatorisch  zumindest klar
dem Finanz- und Rechnungswesen
zugeordnet wird. Dies ist bislang
nicht der Fall, so gehort die Funk-
tion mal zur Buchhaltung, mal zum
Controlling oder Vertrieb.

Z beit mit and

Vertrieb

Buchhaltung

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Il 2007
I 2012

Credit Management bleibt
Schnittstellenfunktion

Der Aktionsradius der Credit
Manager endet nicht an der Abtei-
lungsgrenze. Derzeit kooperieren
sie eng mit dem Vertrieb (49 Pro-
zent) und der Buchhaltung (21 Pro-

18
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zum strategischen Gestalter

zent). Die Verbindung zum Vertrieb
bleibt auch in Zukunft eng. Aller-
dings rechnen die Befragten mit
einem sehr starken Rickgang der
Zusammenarbeit mit der Buchhal-
tung. Er geht einher mit einer
intensiveren Kooperation mit der
Geschaftsfihrung und dem Con-
trolling. Diese Entwicklung ist als
positiver Indikator fir den kinfti-
gen Stellenwert des Credit Mana-
gements zu werten: Die zuneh-
mende Entkoppelung von der
Buchhaltung zeigt, dass sich Credit
Management von einer reaktiven
Funktion hin zu einer aktiven Rolle
zur frihzeitigen Risikovermeidung
entwickeln wird.

Aufgaben heute und morgen

Minimierung Ausfallrisiko

Effizientes Forderungsmanagement

Reduktion AuRenstdnde

Strategieentwicklung fiir friinzeitige Risikoerkennung

Bonitdtspriifung

Erhdhung Liquiditat

Uberwachung von Zahlungszielen

Entwicklung Steuerungs- und Bewertungssysteme

Mahn- und Inkassofunktion

Festlegung von Zahlungsmodalitaten

Beschaffung von Sicherheiten

B 2007
B 2012

Aufgaben und Qualifikationen

Die strategischere Ausrichtung mit
engem Bezug zu Geschaftsfihrung
und Controlling lasst sich auch an
der Einschatzung der kinftigen
Tatigkeiten des Credit Managers
ablesen. Aufgaben wie die Minimie-
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rung von Ausfallrisiken und ein

effizientes Forderungsmanage-
ment werden - trotz eines leichten
Rickgangs - weiterhin wichtig

bleiben. In den nachsten funf Jah-
ren erfahren aber Maf3nahmen und
Strategien fir eine friihzeitige Risi-
koerkennung sowie die Entwick-
lung von Steuerungs- und Bewer-
tungssystemen einen erheblichen
Bedeutungszuwachs.  Tatigkeiten
also, die eng mit der Unterneh-
mensstrategie verknipft sind. Die
veranderten Anforderungen fiihren
in der Konsequenz dazu, dass der
Credit Manager zusatzliche Skills
bendtigen wird.

Dadurch sehen die Befragten so
wohl auf fachlicher als auch per-
sonlicher Ebene Qualifizierungsbe-
darf: Mit 15,6 Prozent gewinnt
spezielles Know-how im Credit
Management am starksten an Be-
deutung. So nennen zum Beispiel
10,5 Prozent Kenntnisse im Forde-
rungsmanagement und 10,3 Pro-
zent im Risikomanagement als
wichtige Faktoren. Darlber hinaus
werden als Handwerkszeug eines
Credit Managers fachlbergreifende
Kenntnisse (14 Prozent) sowie Kom-
munikationsfahigkeit (11,1 Prozent)
erwartet.

Aktuelle, hochwertige und schnell
verfugbare Informationen Uber die
Bonitat nationaler wie internatio-
naler Kunden sind eine unentbehr-
liche Grundlage fir erfolgreiches
Credit Management. Hier sehen die
Befragten noch groflen Nachholbe-
darf. Darlber hinaus vermissen
viele Credit Manager automati-

sierte Prozesse im Unternehmen,
die eine einheitliche Risikobewer-
tung und Abwicklung ermoglichen.
Haufig werden sie erst ins Boot
geholt, wenn bereits ein Problem-
fall entstanden ist. Aus diesem
Grund benotigen sie qualitative
Bewertungsmethoden sowie Ver-
starkung durch kompetente Mitar-
beiter.

Credit Management in

finf Jahren - ein Ausblick

Das Credit Management der Zu-
kunft ist professionell, gestaltend
und interdisziplinar. Der typische
Credit Manager ist in finf Jahren

Herausforderungen heute

* Informationsbeschaffung und -
verlasslichkeit

* Risikominimierung

* Fehlen automatisierter Prozesse

* Ausbalancieren von Umsatzzielen zu Risi-

kominimierung

* Globale Risikoeinschatzung nur in Ansat-
zen vorhanden

* Problembehebung statt -vermeidung

ein Impulsgeber fir das Kunden-
beziehungsmanagement und ver-
fugt Uber ausgepragte Manage-
mentqualitaten. Er kennt die
Ablaufe anderer Abteilungen und
bringt den Kollegen die Sicht- und
Handlungsweise des Credit Mana-
gements nahe. Darlber hinaus
versteht sich der Credit Manager
der Zukunft als Berater der
Geschaftsfihrung und des Ver-
triebs: Er entwickelt Strategien,
um frihzeitig Risiken zu erkennen
und ihnen  entgegenzuwirken.
Durch geeignete Steuerungs- und
Bewertungssysteme verfligt der
Spezialist fur Forderungs-, Risiko-
und Liquiditatsmanagement Uuber
qualitative Informationen, die im
Einklang mit den datenschutz-
rechtlichen Prinzipien stehen.

Eine eigene Abteilung oder, in klei-
neren Unternehmen, eine klare
organisatorische Zuordnung driickt
die gestiegene Bedeutung von Cre-
dit Management aus. Der Mittel-
stand wird zum wichtigen Betati-
gungsfeld und damit zum Jobmotor
fur gut qualifizierte Credit Manager
mit Zertifizierung.

Alenka Mladina
Robert Half International
alenka.mladina@rhi.net

Herausforderungen der nachsten fiinf

Jahre

e Qualifizierung der Mitarbeiter

e Entwicklung qualitativer Bewertungsme-
thoden

¢ Erhohung Eigenkapitalquote und frihzeiti-
ge Risikovermeidung

* Entwicklung geeigneter Instrumente zur
Forderungsabsicherung, vor allem bei in-
ternationalen Kundenbeziehungen

ViCM
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.Bausteinprinzip fiir alle - Modula”“

Michael Timmermann ist Country Manager bei Atradius Deutschland.
Im Interview mit dem Magazin ,,Der Credit Manager” duBert er
sich zur Strategie des Unternehmens sowie zu aktuellen Trends in

der Branche.

CM: Sie arbeiten nun seit iiber
einem Jahr fiir den Kreditversi-
cherer Atradius. Worin sehen Sie
die grofte Herausforderung in
lhrer taglichen Arbeit?

Eine Herausforderung ist sicher-
lich die Wettbewerbssituation in
Deutschland. Den Kreditversiche-
rungsmarkt teilen sich einige
grof3e Anbieter - darunter Atradius.
Da die Produkte in der Kreditversi-
cherung vom Grundprinzip her
ahnlich sind, ist es wichtig, die
Bedirfnisse  unserer  Kunden
genau zu erkennen. Das Forde-
rungsmanagement im Unterneh-
men wird immer mehr zur wirkli-
chen Managementaufgabe. Dabei
wollen wir unsere Kunden best-
maglich unterstitzen.

CM: Wie gehen Sie mit dieser Her-
ausforderung praktisch um?

Durch das intensive Verhaltnis zu
meinen Mitarbeitern und durch den
standigen Kontakt zu unseren Kun-
den versuche ich immer auf dem
aktuellen Stand zu sein, welche
Themen unsere Versicherungsneh-
mer sowie unsere potenziellen
Kunden in Deutschland beschafti-
gen. Wir haben beispielsweise zu
Beginn dieses Jahres mit unserer
KMU-Offensive auf das unzurei-
chende Angebot fiir kleine und
mittlere Unternehmen (KMU] im
deutschen Markt reagiert. Mit spe-
ziell zugeschnittenen Policen sind
wir auf die Bedurfnisse in Kleinbe-
trieben eingegangen wie zum Bei-
spiel mit der Insolvenzversiche-
rung fir Unternehmen bis zwei
Millionen Euro Umsatz, die erstma-
lig keiner Risikoprufung der einzel-
nen Abnehmer bedarf.

CM: Welche Strategie steckt
dahinter?

Langfristig wollen wir in Deutsch-
land und weltweit zum fihrenden

Anbieter fir Lésungen rund um das
Forderungsmanagement werden.
Mit der Umstellung auf die so
genannte Modula Police, die aus
einzelnen Vertragsbausteinen be-
steht, ist es maglich, auf jeden
Kunden - ob Mittelstandler, deut-
sches  GrofBunternehmen  oder
internationaler Konzern - individu-
ell einzugehen. Jeder Versiche-
rungsnehmer erhalt die fir seine
Bedirfnisse zugeschnittene Police.
Bei kleinen und mittelstandischen
Unternehmen arbeiten wir mit
Kooperationspartnern zusammen,
um nah an den Problemen des
Kunden zu sein.

CM: Was bezwecken Sie mit lhrer
. KMU-Offensive“?

Mit der Initiative konzentrieren wir
uns verstarkt auf kleine und mittel-
standische Unternehmen. Hier
besteht grofler Bedarf in zweifa-
cher Hinsicht. Weniger als ein Drit-
tel der deutschen Mittelstandler
sichern sich bisher gegen Zah-
lungsschwierigkeiten ihrer Kunden
ab. Bei den Unternehmen bis 10
Millionen Euro Jahresumsatz sind
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es sogar noch weniger. Gerade
kleine Betriebe wissen oft gar
nicht, dass es Maglichkeiten gibt,
sich gegen schlechte Zahlungsmo-
ral zu schitzen. Unsere KMU-
Initiative ist also auch eine Infor-
mationsoffensive.

CM: Welche Trends sehen Sie auf
dem deutschen Markt?

Die Ergebnisse unseres letzten

Zahlungsmoralbarometers deuten
darauf hin, dass Lieferantenkredite

zunehmend zur kostenglinstigen
Zwischenfinanzierung genutzt wer-
den - auch als Alternative zu nicht
gewahrten Bankkrediten. Die Kre-
ditversicherung als Schutz gegen
Zahlungsausfalle ist in diesem
Umfeld wichtiger denn je. Hinzu
kommt die Beobachtung, dass die
Police die Kreditaufnahme bei der
eigenen Hausbank  erheblich
erleichtern kann.

CM: Wie sieht es im
internationalen Geschaft aus?

Ende Januar 2008 wurde der
Zusammenschluss von Atradius
mit dem spanischen Markfihrer
Crédito y Caucion offiziell vollzo-
gen. Damit ist Atradius mit einem
Marktanteil von 31 Prozent der
zweitgrofite Kreditversicherer
weltweit. Mit dem Zusammen-
schluss haben wir nun Zugang zu
Bonitatsinformationen tber 52 Mil-
lionen Unternehmen und verfiigen
Uber 160 Standorte weltweit.

CM: Wodurch zeichnet sich Atra-
dius gegeniiber den Wettbewer-
bern aus?

Wir sind der einzige Kreditversi-
cherer, der international aufge-
stellt und zugleich unabhangig ist.
Denn wir gehoren zu keinem
Finanzverbund oder Bankenkon-
sortium. Der grofite Aktionar von
Atradius ist ein Familienunterneh-
men. Alle Mitarbeiter von Atradius
arbeiten auf einer einzigen |IT-
Plattform. Unsere Kunden konnen

ihre Limitanfragen rund um die Uhr
in unser Online-System Serv(dnet
eingeben und erhalten in den aller-
meisten Fallen eine Entscheidung
innerhalb von 24 Stunden.

CM: Gestaltet sich so ein Tool nicht
meist schwierig fiir den ungeiib-
ten Internetnutzer?

Im Gegenteil. Die Handhabung ist
leichter als beim Onlinebanking.

CM: Was haben Sie vor lhrer Zeit
bei Atradius gemacht?

Bevor ich als Vertriebschef fir
Deutschland zu Atradius kam, war
ich fur die Risikobewertung und
Preisfestsetzung im deutschen Fir-
mengeschaft des Gerling Konzerns
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verantwortlich. International habe
ich als Vorstand fur Gerling Polen
das Versicherungsportfolio verant-
wortet.

CM: Was reizt Sie daran, fiir eine
Kreditversicherung zu arbeiten?

An meiner Tatigkeit fir Atradius
reizen mich zwei Aspekte ganz
besonders. Zum einen gehort der
Kontakt zu internationalen Mitar-
beitern und Kunden bei Atradius
zum Tagesgeschaft. Diese Tatsache
finde ich sehr spannend. Zum
anderen trage ich die Verantwor-
tung dafir, dass die internationale
Strategie von Atradius erfolgreich
in eine regionale Strategie fir
Deutschland umgesetzt wird. Das
macht die tagliche Arbeit beson-
ders abwechslungsreich.

CM: Was machen Sie in lhrer
Freizeit?

Ich verbringe die Zeit am
Liebsten mit meiner Familie. Am
Wochenende zieht es mich manch-
mal auch auf den Golfplatz.

CM: Vielen Dank fiir das Gesprach.
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75 Top-Mane
Die

Studie:
Milliardenverluste

fur die deutsche
Wirtschaft

Fehler bei der Durchfiihrung von Projekten
verursachen in der deutschen Wirtschaft jedes Jahr
immense Schaden: 78 Prozent der befragten Unter-
nehmen beziffern den finanziellen Schaden auf
iiber 10 Milliarden Euro. Dies ist das Ergebnis einer
aktuellen Studie, die das auf Project Management
Offices (PMO) spezialisierte Beratungshaus Assure
Consulting unter 75 Top-Managern der deutschen
Wirtschaft durchgefiihrt hat.

Der haufigste Projektfehler sind
nicht klar definierte Projektziele
(71 Prozent). Als zweites relevantes
Versaumnis sehen die befragten
Experten mit 61 Prozent (Mehr-
fachnennungen waren erwiinscht)
unrealistische Zeitvorgaben.

Mehr als die Halfte der Top-Mana-
ger (55 Prozent] macht auch man-
gelnde Abstimmung aller am Pro-
jekt Beteiligten fur den finanziellen
Schaden mit verantwortlich. Mit
etwas Abstand folgen laut Assure-
Studie auf den Platzen vier und funf
eine fehlerhafte Kommunikation
innerhalb des Unternehmens (45
Prozent) und Uberlastete Projekt-
leiter (44 Prozent). Dicht dahinter
sehen die Fach- und Fihrungs-
krafte aus der deutschen Wirt-
schaft unrealistische Budgetrah-
men (43 Prozent] und eine nicht
ausreichend sorgfaltig durchge-
flhrte Feinplanung (41 Prozent].

.Die Ergebnisse der Assure-Studie
decken den hohen finanziellen
Schaden durch Fehler im Pro-
jektmanagement auf. Dies zeigt
sich daran, dass 78 Prozent der
Top-Manager von Verlusten in
zweistelliger Milliardenhohe aus-
gehen. Diese Gruppe lasst sich
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nochmals aufgliedern. Gehen 44 Assure Consulting-Geschaftsfiih- leistungen. Kerngeschaft ist das
Prozent der Befragten von Ver- rer Tim Schmidt die Ergebnisse der operative Projektmanagement, hier
lusten im Bereich von tber 10 Mil- aktuellen Studie. insbesondere die Konzeption und
liarden Euro aus, beziffern 34 Pro- Die Assure Consulting GmbH ist ein initiale Etablierung von Project
zent den Schaden sogar auf Uber namhaftes Beratungsunternehmen Management Offices (PMO) sowie
100 Milliarden Euro”, konkretisiert fur professionelle PMO-Dienst- deren laufender Betrieb.

Weitere Informationen finden Sie unter
www.assure.de

Die 10 haufigsten Fehler bei der Durchfiihrung von Projekten %
1. Projektziele sind nicht klar definiert 71
2. Zeitvorgaben sind unrealistisch 61
3. Mangelnde Abstimmung aller am Projekt Beteiligten 59
4. fehlerhafte Kommunikation innerhalb des Unternehmens 45
5. Projektleiter sind Uberlastet 44
6. Budgetrahmen ist unrealistisch 43
7. Feinplanung erfolgt nicht sorgfaltig genug 41
8. Komplexitat des Vorhabens wird unterschatzt 39
9. Berichtswesen/Reporting funktioniert nicht reibungslos 36

10. Es fehlt ein Projekt-Cockpit, aus dem heraus das

Projekt gesteuert wird 36

7 BURGEL

WIRTSCHAFTSINFORMATIONEN

Kann man mit dieser Frau Geschafte machen?
Wir sagen es lhnen!

Durch Wissen sicher handeln. Seit 1885 ist BURGEL fiihrend Uber die Kreditwiirdigkeit Ihrer Geschaftspartner informiert —
als Berater von Wirtschaftsunternehmen. Um effizient wirt- online und aktuell. Zu jedem Informationsbedarf haben wir die
schaften zu kénnen, liefern wir lhnen zuverldssige und aktuelle mafRgeschneiderte Lésung, damit Sie Ihre Risiken zuverldssig
Wirtschaftsinformationen. Mit Daten zu mehr als 3,7 Millionen einschatzen kdnnen.

Unternehmen und 39 Millionen Privatpersonen sind Sie stets

Ein‘Unternehmen der Allianz (i | www.bue rge l.de
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Interroll hat kaum noch Zahlungsausfalle zu beklagen

Reibungsloser Materialfluss -
und individuelles Risikomanagement

Die Interroll Holding AG mit Sitz
im schweizerischen Sant’Antonino
sorgt weltweit fiir reibungslosen
Materialfluss und liefert Kompo-
nenten fiir Fordertechnik und
Automation. Multinationale Unter-
nehmen gehoren ebenso zu ihren
Kunden wie Endverbraucher. Mit
rund 1.300 Mitarbeitern weltweit
ist Interroll ein fiihrender Anbie-
ter auf diesem Gebiet. Dynami-
sches Wachstum durch starkes
Neugeschift und gezielte Akquisi-
tionen: Auch das Risikomanage-
ment von Interroll musste sich auf
diese rasante Entwicklung ein-
stellen. 2004 wurde deshalb bei
der Interroll GmbH in Wermels-
kirchen mit dem D&B Global Deci-
sion Maker ein komplett neues
Kreditmanagementsystem einge-
fiihrt, um die Firmenkunden welt-
weit unter Risikogesichtspunkten
zu bewerten.

Durch den Global Decision Maker
sind jetzt automatisierte Risikobe-
wertungen moglich. Die Kriterien
dafur legt Interroll selbst fest - und
kann diese jederzeit an veranderte
Marktbedingungen anpassen. Vor
der Umstellung auf den Global
Decision Maker gab es bei Interroll
kein einheitliches Risikomanage-
ment, nur einige der Interroll-
Gesellschaften Uber-

prif-

ten die Bonitat ihrer Kunden Uber-
haupt - und wenn, dann mit Hilfe
von Berichten in Papierform. Die
Berichte waren fiir eine schnelle
Uberpriifung viel zu ausfiihrlich
und zu kompliziert, da sie vor allem
Bilanzdaten enthielten.

Einfaches Kreditmanagement-
System

Das neue Kreditmanagement sollte
diesen zeitintensiven Prozess ver-
einfachen. Zwei Aspekte waren
dem  Schweizer  Unternehmen
dabei besonders wichtig: Zum
einen sollte die Losung in der
gesamten Interroll-Gruppe ein-
setzbar sein. Zum anderen sollte
sie den Mitarbeitern die wichtigs-
ten Informationen liefern, um die
Kunden objektiv bewerten zu kon-
nen - weg von reinen Einzelfallent-
scheidungen.

Mit dem Global Decision Maker
vom  Wirtschaftsinformationsan-
bieter D&B legt Interroll jetzt seine
individuellen Richtlinien fir die
Vergabe von Krediten fest, lasst die
Kunden uber die Internetseite des
D&B-Tools Uberprifen und erhalt
sofort die Ruckmeldung, ob ein
Kredit gewahrt werden kann oder
nicht. So erhalt jeder einzelne Mit-
arbeiter ohne grof3en Aufwand die
Basis fur objektive und sichere Ent-
scheidungen, denn Risiken werden

xxxxx

///////

schnell erkannt und konnen so ver-
mieden werden.

Im Vergleich zu Einzelberichten
glinstiger

Interoll hat so Zugriff auf interna-
tionale Daten, die die meisten
wichtigen Lander abdecken, und
kann die ,Spielregeln” selbst fest-
legen und die Strategie an die kon-
junkturelle Lage anpassen. Das
System ist internetfahig und hat
schnelle Responsezeiten.

Im Winter 2004 begann die Imple-
mentierung des Global Decision
Maker. Interroll und D&B legten
gemeinsam das individuelle Regel-
werk fest, im Dezember 2004 und
Januar 2005 wurden die Anwender
geschult. Anfang 2005 war der Glo-
bal Decision Maker endgiiltig ein-
setzbar. Im ersten halben Jahr gab
es zwar noch kleine Veranderun-
gen an den Kriterien, aber seitdem
wird das System unverandert im
Tagesgeschaft genutzt.

Kaum noch Zahlungsausfalle
Nach gut zwei Jahren zieht das
Unternehmen eine positive Bilanz
des neuen Risikomanagements.
Die Zahlungsausfalle sind inzwi-
schen so klein, dass sie fast zu ver-
nachlassigen sind.

Fir die nahe Zukunft plant Interroll
die Einfihrung von SAP als Be-
triebssoftware. Auch dann konnen
die Schweizer weiter mit einer
D&B-Losung arbeiten: Das
neue D&B Connect
wurde entwickelt, um
aus dem SAP System
heraus aktuelle Un-
ternehmensinformatio-
nen direkt von der Wirt-
schafts-Datenbank abzu-
rufen.
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VfCM Osterreich

i

Der osterreichische Marktfiihrer

KSV - Kreditschutzverband von
1870 hatte fir den 17. Januar 2008
zu seiner dritten Kreditschutzta-
gung ins nagelneue Austria Trend
Hotel in Wien eingeladen - und
rund 200 Teilnehmer waren diesem
Ruf in die ehemalige Bundes-
druckerei gefolgt.

Der KSV gehort zu den Grindungs-
mitgliedern unseres Schwesterver-
eins VfCM Osterreich und engagiert
sich fur verbesserte Strukturen im
Credit Management seiner Kunden.

In diesem Zusammenhang hatte
der KSV die ,.Mindestanforderun-
gen an das Credit Management” in
sein Programm fir die Kredit-
schutztagung aufgenommen und
als Referenten fir das Thema
Rudolf KeBler, Regionalkoordinator
Siud des VfCM in Deutschland ein-
geladen.

Die Tagesordnung umfasste die
vier Vortrage ., Warum alle 20 Minu-
ten ein Kunde vor seinem Konkurs-
richter steht” von Dr. Hans-Georg
Kantner, KSV Leiter Insolvenz,
.Mindestanforderungen an den
erfolgreichen Kredit- und Liqui-
ditdtsmanager” von Rudolf Kefler,
JAlle Ausfallrisiken unter Kon-
trolle” von Harald Weis, Ingram-
Micro und als Highlight ,Kein Ver-
dienen ohne Dienen: Erfolgschance
Kundenbegeisterung” des bekann-
ten japanischen Kundenbegeister-
ers Minoru Tominaga.

Zum Abschluss folgte eine Podi-
umsdiskussion der Referenten mit
dem Thema ,Der ewige Interes-
senkonflikt Verkauf - Debitorenm-
anagement: Mit vollen Auftrags-
blichern in den Konkurs?” die wie
der gesamte Nachmittag von Kurt
Horwitz, dem Chefredakteur der
Vorarlberger Nachrichten Wien
ausgezeichnet moderiert wurde.

VfCM bei der KSV
Kreditschutztagung 2008

die  Unternehmen intern und
extern, sowie dem Uberblick Uiber
die 120 einzelnen Regelungen fand
grofles Interesse bei den Teilneh-
mern der Kreditschutztagung.

Der VfCM Osterreich unter seinem
Vorstand Helmut Peraus hat die
MaCM inzwischen auf die teilweise
abweichenden osterreichischen
Bedirfnisse adaptiert und wird
demnachst eine eigene Version
veroffentlichen konnen.

FACHWISSEN LOHNT SICH JETZT DOPPELT!

. —
!Ausg*n der FLF — kostenlos zum Probelesen
¥

Damit wird auch dort ein wichtiger
Schritt in Richtung einheitlicher
Grundlagen fiir das Kreditmanage-
ment und dessen Zertifizierungs-
moglichkeit getan, die sicher ge-
eignet ist, weitere Mitglieder aus
der osterreichischen Unterneh-
menswelt in den VfCM aufzuneh-
men.

Rudolf Kef3ler, CCM,
Regionalkoordinator Siid,
Mitglied des Vorstandes

Finanzierung
Leasing
Factoring

Die Darstellung der MaCM mit . ne— — . . w—
Riickblick auf ihre Entstehungsge- ® hre Fachzeitschrift fiir »Spezialfinanzierung »Leasing »Factsmng -
schichte, ihre Ziele, die Vorteile fir Jetzt ganz bequemn beste_llc;n

unter: www.flf.de

Telefon: (030) 2 46 25 96 - 13
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Eisskulpturen-Festival in Berlin

Fisige ., VWeltwunder” vom

Colosseum bis zum Reichstag

Eisige ,Weltwunder” in Berlin: Das
erste Eis- und Schneeskulpturen-
Festival in der Hauptstadt ist noch
bis zum 6. April 2008 zu bestaunen
- in einer speziellen Thermohalle
am Alexanderplatz. Unter dem Titel
JAlexa presents: On Ice Berlin®
fihrt es die Besucher durch die
Weltgeschichte der Architektur -
von den antiken Weltwundern bis
ins moderne Berlin.

Von asiatischen Bauten wie der chi-
nesischen Mauer und dem indi-
schen Taj Mahal fuhrt der Weg zum
romischen Colosseum und Statuen
von Michelangelo. Die Pyramiden

von Gizeh, eine Pyramide aus der
Mayastadt Chichen Itza und den
Ruinen von Machu Picchu aus dem
Inkareich erinnern an vergangene
Hochkulturen. Uber Rio de Janeiro
geht es weiter nach Berlin. Bran-
denburger Tor, Reichstag, Fern-
sehturm und Olympiastadion sind
nur einige Beispiele fur eisige Bau-
werke aus der Hauptstadt. Unter-
wegs begegnen die Besucher chi-
nesischen Terracottasoldaten und

www.alexa-on-ice.de

romischen Legionaren, Mayapries-
tern und brasilianischen Tanzerin-
nen. Und natlrlich dem Eisbaren
Knut.

45 Eiskiinstler aus aller Welt haben
die Werke geschaffen. Sie haben
dafiir 250 Tonnen Eis und 250
Tonnen Kunstschnee verarbeitet -
mit Kettensdagen und Spachtel,
Bunsenbrenner und Biigeleisen,
MeiBBel und Messe. In der Halle
herrscht eine konstante Tempera-
tur von 8 Grad unter Null. Auf diese
Weise bleiben die Skulpturen bis
zum 6. April in Form.




CM_1_08_neu 17.03.2008 9:00 Uhr Seite 27

DER BUCHTIPP

Datenschutz beim Zahlungsverkehr
Stephanie Iraschko-Luscher
Verlag: Datakontex

ISBN 978-3895774898

Die Autorin richtet sich mit lhrem Buch in
erster Linie an Datenschutzbeauftragte,
die sich mit den Datenschutzanforderun-
gen im Bereich des Credit Managements
auseinander setzen missen.

Denn um ein effektives Credit Manage-
ment betreiben zu konnen, bedarf es
unter anderem an Informationen uber
die Kreditwirdigkeit und Zahlungsfahig-
keit der Kunden. Diese Informationen
diirfen aber nur im Rahmen der gesetz-
lichen Bestimmungen erhoben, verar-
beitet und gespeichert werden. Die
Interessen der betroffenen Kunden am
Schutz ihrer Privatsphare und der Ver-
wendung ihrer personenbezogenen
Daten muss dabei stets beachtet und
gegen die Interessen des Unterneh-
mens abgewogen werden.

Der erste Teil des Buches widmet sich
dabei zunachst den relevanten gesetzli-
chen Vorschriften, wie dem Bundesda-
tenschutzgesetztes und dem Bankge-
heimnis. Dabei wird auch auf das Ver-
haltnismaBigkeitsprinzip eingegangen.
Danach muss jede Mafinahme, die in die
Grundrechte der betroffenen Person
eingreift, fir die Erreichung des
zugrunde liegenden Zwecks geeignet,
erforderlich sowie angemessen sein.

In der Folge geht die Autorin anhand des
Kundenlebenszyklus auf die daten-
schutzrechtlichen  Problemstellungen
im Bereich des Credit Management,
angefangen beim Datenabgleich, lber
Bonitatsprifung und -iberwachung bis
hin zur Forderungsrealisation, ein.
Dabei werden die unterschiedlichen
Regelungen hinsichtlich Verbraucher,
natlirlichen unternehmerisch tatigen
Personen und juristischen Personen
erldautert und notwendige Maflnahmen
aufgezeigt.

Den Abschluss bilden wertvolle Hin-
weise fur die Ausarbeitung eines indivi-
duellen, auf das jeweilige Unternehmen
abgestimmten Datenschutzkonzeptes.

Insgesamt ist das Buch eine wertvolle
Stiitze fir Datenschutzbeauftragte, die
mit der Grundmaterie des Daten-
schutzes vertraut sind und einige Vor-
kenntnisse auf diesem Gebiet haben. Fir
Credit Manager mit nur wenig Vorkennt-
nissen auf diesem Gebiet sind die Aus-
fihrungen teilweise nur mit Miihe nach-
vollziehbar, bieten aber dennoch einen
guten ersten Uberblick iiber mogliche
Losungsansatze.

Dt chmite bseam
Zahdung=werkehy
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CM Termine

Kongress Landerrisiken 2008

Wo liegen Chancen
fur die AuBenwirtschaft?

Perspektiven fiir die deutsche AuBBenwirtschaft: Unter diesem Titel laden
die AK Coface, Dow Jones und das F.A.Z.-Institut fiir den 17. April zum Kon-
gress Landerrisiken 2008 nach Mainz ein. In Diskussionsrunden, Vortragen
und Workshops kommen in der Rheingoldhalle renommierte Wirtschafts-

experten zu Wort.

Das Programm beginnt um 9.30
Uhr mit einem einfiihrenden Kurz-
referat von Francois David, Prasi-
dent der Coface, zum Thema
LAuBenwirtschaftliche Risiken
meistern”. . Die Weltwirtschaft zwi-
schen stabiler Expansion und
Rezession: Aussichten fiir die deut-
sche AuBenwirtschaft 2008/2009"
lautet der Titel des anschlieBenden
Vortrags von Professor Dr. Michael
Hather, Direktor des Instituts der
Deutschen Wirtschaft. Danach
steht eine Podiumsdiskussion zum
Thema ,Hypothekenkrise und
Staatsfonds: Globale Herausforde-
rungen fir die deutsche Wirt-
schaft” auf dem Programm. Unter
der Moderation von Dr. Rainer
Hank, Verantwortlicher Redakteur
der Frankfurter Allgemeinen Sonn-
tagszeitung, diskutieren Professor
Dr. Michael Huther, Laurenz Mayer
(Vorsitzender der Arbeitsgruppe
Wirtschaft und Technologie der
CDU/CSU-Bundestagsfraktion), Dr.
Matthias Mitscherlich (Vorsitzen-
der Vorstandes von MAN Fer-
rostaal) und Dr. Friedhelm Plog-
mann (Vorstandsvorsitzender der
LRP Landesbank Rheinland-Pfalz
Girozentrale).

Zwischen 12 und 13 Uhr finden
parallel mehrere Workshops zu den
Thema ,,Polen”, ,China”, ,Russland”,
.Schiedsverfahren” sowie , Absiche-
rung und Bonitatshewertung” statt.

Nach der Mittagspause geht es um
das Thema ,Corporate Governance
und Compliance: Anforderungen an
eine nachhaltig erfolgreiche und
integre Unternehmensfihrung im
Auslandsgeschaft”. Referent st
Professor Dr. Axel von Werder, Ordi-
narius fur Organisation und Un-
ternehmensfiihrung der TU Berlin.
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Nach einem Beitrag von Norbert
Langenbach, Vorstandsmitglied der
Coface Deutschland, mit dem Titel
~Anmerkungen zu Landerrisiken” ist
die zweite Staffel parallel durchge-
fihrter Workshops vorgesehen. Die
Themen sind: .Indien”, .Brasilien”,
.Korruptionsverhinderung durch
Compliance”, ,Exportfinanzierungen”
und ..Inkasso in Osteuropa.”

coface @euTschLanD) ?

Kreditmanagement — mit Sicherheit

Einladung

Kongress Landerrisiken 2008

Perspektiven fiir die deutsche AuBenwirtschaft

F-+__ -—
_—

17. April 2008, Rheingoldhalle Mainz

Ein Kongress von Coface Deutschland
in Zusammenarbeit mit Dow Jones und dem
FA.Z-Institut, unter der Schirmherrschaft des

ini: a des Landes Rheinland-Pfalz,

Kurt Beck

Die abschlieBende Podiumsdiskus-
sion steht unter dem Thema
.Finanzierung des Auslandsge-
schafts: Instrumente, Anbieter,
Strategien”. Rudiger von Folker-
samb (Vorstandsmitglied der Deut-
sche Leasing), Michael Hannig
(Bereichsleiter Project & Trade
Finance bei Voith]), Franz Michel
(Geschaftsfuhrer Coface Finanz),
Patrick Potschke (Leiter Finanzwe-
sen Rohde & Schwarz), Verena
Rothmaier (Leiterin International
Business East bei der LBBW) und
Marck Wengrzik (Leiter Struktu-
rierte  AuBenhandelsfinanzierung
der Commerzbank] diskutieren
unter Leitung von Bastian Frien
(Chefredakteur Finance).
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Weiterbildungsangebot der IHK Gie3en-Friedberg
Vom professionellen Umgang mit dem Schuldner

Geschaftsfiihrer/- innen und Mitarbeiter aus Buchhaltung und Vertrieb sind
die Zielgruppe des Tagesseminars mit dem Titel ,,Forderungsmanagement
- Professioneller Umgang mit einem Schuldner. Absatz- und Beschaffungs-
wirtschaft”. Die am 20. November 2008 stattfindende Veranstaltung wird
von der IHK GieBen-Friedberg organisiert.

Referent ist Betriebswirt Andreas
Puschel, CCM. Die Themenpalette
des Seminars ist weit gefasst. Sie
reicht Uber Kriterien der Bonitats-
beurteilung von Kunden uber kon-
krete Mafinahmen zur Minimierung
von Zahlungsausfallrisiken, die
Abwehr von beliebten ,Schuldner-
tricks”, die angemessene Kunden-
kommunikation bis hin zu den Min-
destanforderungen an das Credit-
Management (MaCM].

Veranstaltungsort:
IHK Seminargebaude,
Hanauer Str. 5 in Friedberg

Termin:
20. 11. 2008, von 9 bis 17 Uhr

Kontakt und Anmeldung:

Herr Raid Nashef
nashef@giessen-friedberg.ihk.de,
Tel.: 06031/609-3125

Fax: 06031/609-53125

Kosten: 160 €
Eine schnelle Antwort lohnt sich, es wird ein
Frihbucherrabatt gewahrt!

Positive Resonanz auf ersten

europaischen Datenqualitatsgipfel

Durchweg positiv bewerteten die rund 250 Teilnehmer des ersten europai-
schen Datenqualitatsgipfels die eintdgige Veranstaltung im niederlandi-
schen Maastricht. Damit hat Human Inference, einer der fiihrenden Anbie-
ter von Datenqualitatssoftware und -losungen in Europa, sein Ziel erreicht:
den Einfluss der Datenqualitat auf strategische Unternehmensentschei-
dungen zu verdeutlichen. Die Besucher verlieBen die Tagung mit neuen
Erkenntnissen dariiber, wie sich die Zuverldssigkeit und Aktualitat ihrer

Datenbestande organisieren lasst.

Mit dem ersten Datenqualitatsgip-
fel Mitte Oktober hat Human Infe-
rence ins Schwarze getroffen. Rund
250 Gaste waren der Einladung des
Softwareherstellers ins Schloss
Vaeshartelt gefolgt. . Das zeigt: Das
Thema Datenqualitat tritt aus sei-
nem Nischendasein”, so Hugo Ver-
wijs, CEO von Human Inference mit
Hauptsitz  im niederlandischen
Arnheim. Kein Wunder, seien doch
Unternehmen aller Branchen in-

zwischen durch Compliance-Re-
geln und die wachsende Forderung
nach mehr Transparenz gezwun-
gen, sich dem Thema zu widmen.

Jahrelang als reines IT-Problem
vom Management vernachlassigt,
wachst deshalb inzwischen vieler-
orts die Erkenntnis, dass die Qua-
litat von Daten nicht nur Chefsache
ist, sondern jeden im Unternehmen
angeht. ,Denn auch die besten
Werkzeuge helfen nicht weiter,
wenn nicht schon bei der Eingabe
darauf geachtet wird, dass die
Informationen vollstandig und kor-
rekt sind”, betonte Andreas Bitte-
rer, Vice-President Research beim
Beratungsunternehmen Gartner in
seinem Eroffnungsvortrag. Die Fol-
gen seien oft fatal. ,,Entscheidun-
gen, die auf fehlerhaften Daten ba-
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sieren, sind reine Bauchentschei-
dungen. Und die kosten jahrlich
Milliarden.”

Wie Bitterer bestatigten auch
andere renommierte Referenten:
Rund 95 Prozent aller Firmen welt-
weit operieren auf Basis zweifel-
hafter Daten. Und das ist keines-
falls die Schuld der Informations-
technik.

Dass es durchaus anders moglich
ist, erfuhren die Gaste in den Vor-
tragen zahlreicher Anwender. Ex-
perten nambhafter Unternehmen,
wie z.B. T-Systems, West LB oder
Schufa informierten in drei paralle-
len Vortragsreihen tber die Bedeu-
tung von zuverldssigen Informatio-
nen fir die Prozesskette. ,,Der rege
Austausch und das durchweg posi-
tive Feedback der Teilnehmer zei-
gen, dass wir mit unserem Daten-
qualitatsgipfel genau den Nerv
getroffen haben”, freut sich Human
Inference-CEO  Hugo  Verwijs.
Grund genug, direkt eine Fortset-
zung ins Auge zu fassen: ,Einer
Wiederholung des Gipfeltreffens im
kommenden Jahr steht damit
nichts entgegen”, so Verwijs.

Mehr Informationen unter:
www.dataqualitysummit.com
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CM Forum Region Sud, 8. November 2007
Salzburg Munchen Bank, Munchen

Die Salzburg Miinchen Bank, im
Zentrum der Landeshauptstadt
Minchen gelegen, war Partner des
VICM fir das vierte CM Forum
der Region Sud in 2007. Von Frau
Schuster erstklassig organisiert,
konnten Uber 20 Credit Manager
und Dienstleistungsanbieter das
Tagesthema ,Geschafte nach und
in Mittel-/Osteuropa” in dem ange-
nehmen Ambiente des Bankhauses
diskutieren.

Zum Start erhielten die Teilnehmer
eine kurze Information Ulber das
1990 gegriindete und somit relativ
junge Bankhaus, dessen Wurzeln
im Raiffeisenverband Salzburg lie-
gen. Die osterreichisch-deutsche
Verbindung bietet den Bankkunden
interessante Anlagemaglichkeiten.
Uber Raiffeisen International kann
die SMB dariber hinaus ihre Kun-
den bei Geschaften ins osteuropai-
sche Ausland praktisch in jedes
Land mit Informationen und Finan-
zierungen begleiten. Fir das
Thema des CM-Forums war die
Bank damit genau der richtige Ver-
anstaltungsort.

Regionalkoordinator Rudolf Kefler
fihrte anschlieBend in das Thema
ein und wies darauf hin, dass es
beim VfCM eine Arbeitsgruppe fir
das internationale Geschaft gibt.
Diese ICMW (International Credit
Management Workgroup)  wird
2008 starker in Erscheinung treten,
als bisher. Wie bei allen Arbeits-
gruppen des Vereins ist es auch
hier wichtig, dass sich viele betrof-
fene und interessierte Credit Mana-
ger so aktiv wie maglich einbrin-
gen. Nur so kann das Ziel ,Vom
Credit Manager fir den Credit
Manager” erreicht werden. In die-
sem Arbeitskreis konnte auch der
Bereich  Mittel-/Osteuropa  ver-
starkt und gezielter bearbeitet
werden.

Mit gegliederten Fragestellungen
holte Kefller von den Teilnehmern
Aussagen zu der Art der Geschafts-
abwicklung (Export oder Landes-
gesellschaften) ein. Die anwesen-

den Dienstleistungsunternehmen
konnten kurz darstellen, ob und in
welcher Form sie in der Region
prasent sind und wie sie deutsche
Unternehmen hier unterstitzen
konnen.

Anschlieflend wurde Uber inhaltli-
che Punkte diskutiert, wie Informa-
tionsbeschaffung, Anwendung von
Sicherheiten und Finanzierungslo-
sungen sowie Erfahrungen mit
Inkasso. Bei allen Fragestellungen
erfolgte der Ansatz sowohl fur die
Exportsituation als auch fur die
Abwicklung mit  Tochtergesell-
schaften direkt in diesen Landern.

Erwartungsgemalf ist das Verhal-
ten aller Unternehmen nach wie
vor von vorsichtigem Ausbau der
Geschafte gepragt - zu viele Erfah-
rungen der Vergangenheit waren
schmerzhaft. So wird im Zweifel die
Vorauskasse als immer bewahrtes
Sicherungsmittel, jeglicher Kredit-
lieferung vorgezogen.

Zwar haben sich die Informations-
moglichkeiten inzwischen deutlich
verbessert - es gibt auch erste
nationale Informationsplattformen,
die auf technisch hohem Niveau
arbeiten -, die Informationsbereit-
schaft der Kunden lasst gleichwohl
noch zu winschen ubrig und darf
keineswegs mit deutschen Maf3sta-
ben gemessen werden.

Lobliche Ausnahme sind Bilanzen,
die von den dazu verpflichteten
Unternehmen praktisch ohne Aus-
nahme auch tatsachlich veroffent-
licht werden und relativ einfach zu
beschaffen sind. Als gute Unter-
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stutzung fur die Zukunft bewerte-
ten die Teilnehmer den Vorschlag,
im VfCM ein Tableau zu erstellen,
aus dem erkennbar ist, welcher
Anbieter in welchem Land mit wel-
chen Produkten zur Verfligung
steht. Die anwesenden Vertreter
von Auskunfteien erklarten, dass
sie dem positiv gegeniiber stehen.

Zum Schluss bedankte sich Kefler
bei den Kolleginnen und Kollegen
fur ihre aktive Teilnahme und ihre
Diskussionsbeitrage. Wie immer
wurden diese protokolliert und
allen nachtraglich als Datei per E-
Mail zur Verfligung gestellt.

Nach rund zwei Stunden Diskus-
sion und Erfahrungsaustausch
wurden die Teilnehmer noch mit
einem tollen Schmankerlbuffet
verwohnt. Dafir, fur die Maglich-
keit, die Raume der Bank nutzen zu
dirfen, und fur die gesamte Orga-
nisation gilt unser herzlicher Dank
der Salzburg Miinchen Bank, ins-
besondere Frau Schuster und
ihrem Team.

Rudolf Kef3ler, CCM,
Regionalkoordinator Sid,
Mitglied des Vorstandes

SALZBURG
MUNCHEN
BANK

ARTIENGESELLSCHAFT



CM_1_08 neu 17.03.2008 9:00 Uhr Seite 30

CM Intern

6

Die Absolventen des flinften Lehrgangs
zum Certified Credit Manager® erhalten ihre Zertifikate

23 neue Credit Manager

fur die deutsche Wirtschaft

Kongress und Coface Award: Am
16. April 2008 ist die deutsche
Wirtschaft um 23 Certified Credit
Manager® reicher. Im Rahmen des
Credit Management Awards der
Coface Deutschland in Mainz
erhalten die Absolventen des fiinf-
ten Jahrgangs ihre Zertifikate. Die
Verleihung findet dieses Jahr
erstmals am Vorabend des Kon-
gresses Landerrisiken 2008 statt.

Wer darf in diesem Jahr den Titel
.Credit Manager of the year” tra-
gen? Wird erneut ein verdienter

Qualifizierungs-
programme 2008

03.04.2008 Beginn des CCC
in Hamburg

11.04.2008 Beginn des CCM
in Bochum

30.05.2008 Beginn des CCC
in Ingolstadt

26.09.2008 Beginn des CCC
in Aschaffenburg

Credit Manager mit dem CCM
ehrenhalber ausgezeichnet? Fra-
gen, die am 16. April in der Sekt-
kellerei Kupferberg in Mainz beant-
wortet werden.

Um 16.30 Uhr begriflen Stefan
Brauel, Vorstandsmitglied der Co-
face Deutschland, und Jan Schnei-
der-Maessen, Vorsitzender des
VfCM, die Absolventen. Ansch-
lieBend legt Wolfgang Rempe,
Branchenleiter der TUV Rheinland
Cert GmbH, die Vorteile der Zertifi-
zierung nach den ,Mindestanforde-
rungen an das Credit Manage-
ment” (MaCM) dar.

Kurz nach 17 Uhr schlagt die grofle
Stunde der neuen Certified Credit
Manager®: Sie erhalten von Jan
Schneider-Maessen und Professor
Dr. Bernd Weif3 von der Fachhoch-
schule Bochum die Zertifikate. 250
Praxisstunden, vier Klausuren,
eine Projektarbeit und eine Pro-
jektprasentation liegen hinter den
23 neuen Credit Managern.

In dem Lehrgang werden Themen
behandelt wie ,Juristischer Bedin-
gungsrahmen des Credit Manage-
ment”, ,Alternative Organisations-
konzepte zum Aufbau des CM",
.Risikomanagement” und ,Infor-

mationssysteme des Credit Mana-
gements”. Zu den Referenten
zahlen zahlreiche erfahrene Prak-
tiker.

Die Absolventen dieses Jahres und
die Titel ihrer Projektarbeiten ver-
offentlicht der VfCM auf der Web-
site www.credit-manager.de Dort
konnen Interessenten mit den
erfolgreichen Teilnehmern Kontakt
aufnehmen. Aus rechtlichen Griin-
den stehen die Arbeiten selbst
nicht als Download zur Verfligung.

Hohepunkt der Veranstaltung in
Mainz ist die Verleihung des
.Coface Credit Management Award
2008". Mit diesem Titel wird tradi-
tionell der jahrgangsbeste Teilneh-
mer ausgezeichnet.

Nach den Schlussworten von Ste-
fan Brauel werden die frischge-
backenen Certified Credit Mana-
ger® in die weite Welt entlassen -
und direkt mit den Risiken jener
Welt bekannt gemacht: auf dem
Vorabend-Empfang zum , Kongress
Landerrisiken 2008".

Am 11. April 2008 beginnt in
Bochum der sechste Jahrgang des
Certified Credit Managers®.

Die Absolventen aus dem Jahre 2007
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Schulung fur angehende Experten

Die deutsche Wirtschaft sucht
kompetente Credit Manager und
Credit Controller: Das geht aus
aktuellen Studien von Robert Half
Finance hervor. Der VfCM erfillt
dieses Bedirfnis. Im Friihjahr star-
ten die neuen Qualifizierungsmaf3-
nehmen zum Certified Credit
Manager® und zum Certified Credit
Controller®.

Die Anmeldezahlen bewiesen, dass
der VICM mit diesen Qualifizie-
rungsmafinahmen richtig liegt:
Zum Start des neuen Lehrgangs
zum Certified Credit Manager® in
Bochum haben sich 22 Teilnehmer
angemeldet. Bis zum Frihjahr
2009 liegt ein umfangreiches Pro-
gramm vor ihnen, das unter ande-
rem aus Blockunterricht und Pro-
jektarbeiten besteht.

Die Lehrgange zum Certified Credit
Controller finden mittlerweile an
drei Standorten an. Am 3. April

startet die Ausbildung in Hamburg.
Hier sind 19 Teilnehmer dabei. Am
30. Mai beginnt die Mafinahme in
Ingolstadt, zu der sich bereits 20
Interessenten angemeldet haben.
Und im Herbst beginnt der neue
Kursus in Aschaffenburg. Fir den
Lehrgang, der am 26. September
startet, liegen bislang sieben
Anmeldungen vor.

Die Lehrgange bestehen jeweils
aus vier Modulen: ,Aufgaben und
Organisation des Credit Controlling
in der Unternehmenspraxis”, ..Bo-
nitatsprifung und -ldberwachung
im Firmenkundengeschaft”, ,Cre-
dit Collections” und ,Rechtliche
Aspekte zur Realisierung von For-
derungen”.

In allen Lehrgangen vermitteln
Profis aus der Praxis und Akademi-
ker aus dem Hochschulbereich das
Ristzeug, das die Absolventen fur
den Berufsalltag bendtigen. Die

Angebote richten sich ebenso an
Berufseinsteiger, die ihr Studium
abgeschlossen haben, wie an
erfahrene Mitarbeiter aus Buch-
haltung, Controlling und Forde-
rungsmanagement.

Die Erfahrungen der ersten Jahr-
gange sind durchweg positiv. Lang-
fristig plant der VfCM, diese Quali-
fizierungsangebote regional weiter
zu verbreiten. Die deutsche Wirt-
schaft wird's freuen.

ViCM

VYEREIN fir CREDIT MANAGEMENT e

Informationsmanagement

Debitorenmanagement

Forderungsmanagement

Ohne prazise, umfassende Informationen sind potenzielle Geschaftsbeziehungen ein Risiko. Um es kalkulierbar zu

machen und zu minimieren, bietet EOS |hnen effektive Losungen von der Bonitatsprifung bis hin zur Wirtschafts-
datenbank fir das moderne Kreditmanagement. Damit aus dem Risiko eine Chance wird. SchlieBlich ist Wissen der
Schlissel zum Erfolg. Mehr Uber uns und unsere Leistungen finden Sie unter www.eos-information.com.

Your partner for financial solutions
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Ergebnisse der Vorstandssitzung und der Strategiesitzungen

Neue Kommunikationglii:!

Eine wichtige Aufgabe in diesem
Jahr wird es sein, die Hauptziel-
gruppe des VfCM - Credit Manager
und Geschaftsfihrer - inhaltlich
und thematisch besser anzuspre-
chen. Geplant ist es, den Begriff
.Credit Management” mit dem in
der Zielgruppe bereits etablierten
Schlagwort ,Unternehmensfinan-
zierung” zu verkniipfen. Dies ge-
schieht unter anderem durch die
Erstellung von Fachbeitragen, Pra-
xisbeispielen und Leitfaden.

In der externen Kommunikation
zeigt der Verein auf, an welcher
Stelle im Unternehmen ein Credit
Manager eingesetzt werden kann,
welche Aufgabenbereiche ihm
zuzuordnen sind und welches kon-
krete und auch monetare Plus ein
Credit Manager fir die Finanzie-
rung und Liquiditat des Unterneh-
mens leisten kann.

Ein sehr grofles Augenmerk legt
der VfCM auch auf den Bereich
Weiterbildung und Qualifizierung.
Auf der einen Seite wird das
Qualifizierungsangebot zum CCC®
regional weiter ausgebaut, und auf
der anderen Seite wird die offizielle
Anerkennung des VfCM-Weiterbil-
dungsangebotes, als Maflnahme
zur Qualifizierung und Zertifizie-
rung des Berufshildes in Deutsch-
land, vorangetrieben.

.Best Practise Award” - Diese Aus-
zeichnung soll 2009 vom VfCM an
Unternehmen vergeben werden,
die erfolgreich den Credit-Manage-
ment-Gedanken in ihrem Unter-

nehmen umgesetzt haben und so
den Firmenwert nachhaltig stei-
gern konnten. Durch die Preisver-
leihung erhofft sich der Verein eine
breite Medienresonanz, um poten-
zielle Interessenten erfolgreicher
ansprechen und die Credit-Mana-
gement-Inhalte besser transpor-
tieren zu konnen.

Ebenfalls Bestandteil der Strate-
giearbeit ist der gezielte Ausbau
der bestehenden regionalen Ko-
operationen und gleichzeitig die
Entwicklung der Kontakte zum Mit-
telstand. Erstes Projekt ist eine
gemeinsame Pilotveranstaltung
des VfCM mit den Industrie- und
Handelskammern Rhein-Ruhr. Die
Tagesveranstaltung tragt den Titel:
.Schnuppertage fir Geschaftsfiih-
rer des Mittelstandes™.

iz Marmmer liere o
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und Kooperations-
ansatze

Auswertungen haben gezeigt, dass die Funktion und
Bedeutung der Disziplin ,.Credit Management” fiir
eine Vielzahl von Unternehmen schwer zu erfassen
ist. Mittels neuer Kommunikations- und Kooperati-
onsansatze will der VfCM den Themenkomplex ver-
standlicher aufarbeiten. Hierzu ist ein umfangrei-
cher MaBnahmenkatalog in Planung.

Weitere Maflinahmen, die auf den
Strategiesitzungen im Dezember
2007 und Februar 2008 beschlos-
sen wurden:

e Etablierung des MaCM-Zertifi-
zierungsverfahrens innerhalb
Deutschlands

e Eigenstandiger Betrieb und
damit verbunden der gezielte
Ausbau der Benchmarking-
Plattform, mit kostenfreier
Nutzung fiir alle VICM-Mitglieder

e Erstellung neuer Kommunika-
tionsmaterialien

¢ Neugestaltung des Internet-
auftritts mit passwortge-
schitztem Mitgliederbereich
und integriertem Wissensportal

e Intensivierung der Pressearbeit.

STRNCK
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Lichtensteins Nachtotter

Merkmale

Lichtensteins Nachtotter erreicht
eine durchschnittliche Gesamt-
lange von 30 bis 55 Zentimetern,
als Maximallange sind 70 Zentime-
ter dokumentiert. Der Korperistim
Vergleich zu anderen Krotenvipern
relativ schlank. Der Kopf ist nur
leicht vom Korper abgesetzt und
nicht sonderlich breit ausgebildet,
die Schnauze ist stumpf und nicht
verlangert.

Die Grundfarbung ist samtig griin-
lich-grau bis olivgriin, der Ricken

15 Schuppenreihen um den Korper
reichen. Die Bauchseite ist von 128
bis 152 Ventralia bedeckt, danach
folgen das Analschild sowie 18 bis
22 Subcaudalia bei den Mannchen
und 17 bis 19 bei den Weibchen. Die
Kopfbeschuppung weist 6 Supra-
und 9 Sublabialia auf. Der Augen-
ring wird von 5 bis 7 Circumorbita-
lia gebildet.

Verbreitung und Lebensraum
Lichtensteins Nachtotter ist Uber
Teile des westlichen und zentralen

ist mit dinnen, nach hinten wei-
senden Winkelflecken bedeckt.
Diese kdnnen voneinander ge-
trennt sein oder auch eine Kette
von Rhombenflecken bilden. Auf
dem Nacken befindet sich eine V-
formige, weifle Zeichnung, aufler-
dem besitzt die Kehle eine weifle
bis gelbe Banderung. Die Jung-
schlangen sind meist dunkelbraun
gefarbt und besitzen eine Kopf-
zeichnung aus weiflen Streifen.
Dabei zieht sich eine weifle Linie
vom Rostrale Uber das Auge bis
zum Mundwinkel, eine zweite fihrt
ebenfalls vom Rostrale lber die
Lippen und trifft die erste am
Mundwinkel. Der Nacken besitzt
eine sehr auffallige weif3e V-Zeich-
nung mit einer vorderen dunklen
Begrenzung und der Spitze auf
dem Parietalschild. Auch die
Riickenzeichnung ist deutlich aus-
gepragter als bei den Adultschlan-
gen.

Die Rickenschuppen sind schwach
gekielt, wobei in der Korpermitte

Afrika verbreitet. Dabei erstreckt
sich das Verbreitungsgebiet Uber
Sierra Leone, Ghana, Nigeria,
Westkenia, Uganda und das nordli-
che Angola. Aus dem sidostlichen
Sudan, der Demokratischen Repu-
blik Kongo und dem nordlichen
Sambia sind zudem einzelne iso-
lierte Fundorte bekannt. Aufgrund
ihrer guten Schwimmfahigkeit hat
sie zudem Inseln im Viktoriasee
besiedelt.

Als Lebensraum bevorzugt die
Schlange vor allem ungestorte
Bereiche des afrikanischen Regen-
waldes mit geringem Lichtaufkom-
men. Sie lebt in sumpfigen Gegen-
den in der Nahe von Flissen und
Seen. Als maximale Hohe wurden
bislang 670 Meter NN im Atewa
Range Forest Reserve in Ghana do-
kumentiert.

Lebensweise

Uber die Lebensweise dieser Art ist
wie bei allen Krotenvipern nur rela-
tiv wenig wissenschaftlich bekannt.
Sie ernahrt sich vor allem von
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Froschen und Kroten. Dabei ist sie
tagaktiv und meistens auflerhalb
des Wassers zu finden, obwohl sie
sehr gut schwimmen kann. Aufler-
halb ihrer Aktivitatszeiten versteckt
sie sich in Baumhoahlen, unter Wur-
zelstocken und anderen bodenbe-
deckenden Strukturen. Bei Storun-
gen zeigt sie ein Abwehrverhalten
aus zischenden und puffenden
Lauten.
Lichtensteins Nachtotter ist wahr-
scheinlich lebendgebé&rend (ovovi-
vipar), wobei die Jungtiere ab Sep-
tember geboren werden. Ein Wurf
umfasst vier bis acht Jungschlan-
gen.
Systematik
Lichtensteins Nachtotter ist eine
von sechs Arten der einzigen Gat-
tung innerhalb Krotenvipern (Cau-
sinae). Diese stellen neben den
Urtimlichen Vipern (Azemiopinae)
mit der Fea-Viper (Azemiops feae)
als einziger Art sowie den artenrei-
chen Grubenottern (Crotalinae) und
Echten Vipern (Viperinae) eine der
Unterfamilien der Vipern (Viperi-
dae) dar.
Schlangengift
Uber das Gift dieser Art gibt es
keine wissenschaftlichen Unter-
suchungen. Krotenvipern besitzen
generell ein fir den Menschen
relativ schwaches Gift, welches
auch beim Beutefang nur wenig
genutzt wird. Trotz der grof3en Gift-
drisen wird kaum Gift in die Beute-
tiere injiziert, im Regelfall tropft
es in geringen Mengen von den
Giftzahnen. Bisse beim Menschen
fuhren entsprechend nur zu loka-
len Schwellungen und Schmerzen,
Todesfalle durch den Biss von Kro-
tenvipern sind nicht bekannt.
(Quelle: Wikipedia)

Selbstverstandlich ist Lichtenstein
nicht Liechtenstein.

P.W. Strick
Rechtsanwalt
Anwaltskanzlei
Strick
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VfCM e.V. - Termine

16.04.2008  Verleihung “Coface Credit Management Award 2008”
Verleihung des .Coface Credit Management Award 2008°

an die Teilnehmer des Qualifizierungsprogramms 2007/2008

bei der Coface Deutschland in Mainz. Die Verleihung findet

zusammen mit dem “Kongress Landerrisiken 2008 statt.
18.04.2008  Zertifikatslibergabe Certified Credit Controller®

Aschaffenburg, Schloss Johannesburg, Aschaffenburg

06.05.2008 CM Forum der Region Siid

23.05.2008  FECMA Council Meeting, Kopenhagen

30.05.2008  Start des ersten Qualifizierungsprogramms zum
Certified Credit Controller® - in Ingolstadt

19.06.2008  Credit Management im B2C Umfeld in Zusammenarbeit mit

arvator infoscore, Berlin

20.06.2008  Alumni-Treffen 2008 in Bochum

27.06.2008  Europaische Strategietage der arvator infoscore:
.Nur der richtige Kunde z&hlt!", Baden Baden

27.08.2008 Regionalveranstaltung der Region Siid-West bei der

SCHUFA in Wiesbaden.

Region Nord

. Tel.: 0421-41007337
E-Mail: neumerk@zechbau.de

Region West

Andreas

van Koeverden, CCM
TNT N.V.

Tel.: 0031-205006567
E-Mail: andreas.van.koeverden@tnt.com

o

Bert Oltersdorf
Tel.: 0172-7206208
E-Mail: bert.oltersdorf @web.de

Region Siid/West
Marc A. Schoeler
SCHUFA Holding AG
"1 Tel.:0611-9278580
E-Mail: marc.schoeler@schufa.de

Gabriele Mohr, CCM
HeidelbergCement

| Shared Services GmbH
s Tel.: 06221-4814661
E-Mail:
gabriele.mohr@heidelbergcement.com

Nicole Neumerkel, CCM
Zech Management GmbH

Region Mitte

Thomas Wolpert

UNION TANK GmbH

& Co. KG

Tel.: 06027-509228

E-Mail: thomas.wolpert@uta.de
BayWa AG

ﬁ Tel.: 089-92223792

E-Mail: rudolf.kessler@baywa.de

Region Siid
Rudolf Kef3ler, CCM

Heike Rust

GmbH
Tel.: 07361-591-684
E-Mail: h.rust@gmx.de

Region Ost
Patricia Friedrich
= Total Deutschland
= GmbH
Tel.: 030-2027-8629

E-Mail: patricia.friedrich@total.de

Enrico Reichardt
BayWa AG

Tel.: 0351-81130125
E-Mail: enrico.reichardt@baywa.de
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ten dieser Medien enthalten auch Inhalte, die
dem Urheberrecht derjenigen unterliegen, die
diese Inhalte zur Verfligung gestellt haben.

Geld is
senker
erfahr!
wie ib

zusam]

OnGua
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Geld ist der Treibstoff eines jeden Unternehmens. Deshalb ist es wichtig, den Cash-Flow anzukurbeln und den DSO-Wert zu
senken. Dabei hilft Thnen OnGuard — geht aber auch noch den nachsten Schritt: Die Kombination aus intelligenter Software,
erfahrenen Beratern und umfassendem Support sichert Thnen signifikante finanzielle und operative Vorteile. Machen Sie es so

wie iiber 700 Unternehmen in 22 Landern: Schalten Sie fir Ihr Credit Management in den héchsten Gang und geben Sie mit uns

zusammen Gas. OnGuard &I'Ilj

OnGuard Niederlande T +31 (0)294 256 666 www.onguard.com Taking credit management to the next level
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Kein Grund zur Sorge!

Von der Neukundengewinnung bis zum Eingang lhrer offenen Forderungen: arvato infoscore ist
lhr zuverldssiger Partner mit maf3geschneiderten Lésungen fiir hr Kunden-, Risiko- und
Forderungsmanagement. Wir maximieren Potenziale und minimieren Risiken in allen Phasen des
Kundenlebenszyklus.

Mit unseren branchenspezifischen Lésungen im Debitorenmanagement und Mahnwesen erzielen Sie
von Anfang an einen optimalen Realisierungserfolg. Ebenso bieten wir lhnen mit dem Kauf

von Forderungen Liquiditat ohne Zeitverzug.

Nutzen Sie die finanziellen Vorteile unserer ganzheitlichen Lésungen.

Zn

arvato infoscore - Wertvoll in jeder Beziehung! I nfosco re

arvato services

arvato infoscore | Rheinstrafe 99 | 76532 Baden-Baden | Telefon +49 (0) 7221/5040-5200 | Telefax +49 (0) 7221/5040-5205 | www.arvato-infoscore.de
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