Individuelle Beurteilung jedes Kunden

Zahlen die Hindler heute eine Gebiihr an die Kreditkarten-
herausgeber, um Ausfallrisiken abzusichern, so entrichten
sie alternativ eine Gebtihr fiir den sicheren Verkauf auf
Rechnung, arvato infoscore garantiert eine attraktive Risi-
koprimie durch héchste Prognosegiite bei der Identifizie-
rung zahlungsgestorter Kunden. Mit Hilfe von exklusiven
Bonititsdaten, branchenspezifischen Pooldaten, individu-
ellen Scorekarten und Verhaltensscoring tiberpriift ein aus-
gefeiltes ,,Risiko-Cockpit jede einzelne Bestellung anhand
vorgegebener Risikostrategien. Diese werden auf einer
hochspezialisierten I'T-Plattform kontinuierlich optimiert.

Bezahlprozess mit Trust " n Pay

Uber standardisierte Schnittstellen lisst sich der Forde-
rungsausfallschutz einfach und effizient in die aktuellen
Bestellabliaufe der Hindler integrieren. Parallel zum Be-
stellprozess bewertet Trust'n Pay automatisiert jeden ein-
zelnen Konsumenten und bietet ihm realtime die seiner
Bonitit entsprechenden Zahlarten an. E-Commerce-An-
bieter steigern so ihren Umsatz durch eine hohe Annah-
mequote fiir den Rechnungskauf. Gleichzeitig profitieren
sie von gesicherten und klar planbaren Zahlungseingin-
gen und gewinnen so den notwendigen Freiraum fiir
Wachstum in ihrem Kerngeschift.

Bestellprozess online, Realtime

Bonitatsprif

Lanartendteuenus -':| . »

Sichere Zahlarten
[Varkasse /

arvato infoscore| -

E -'-IIL.-IIIJ

Risiko-ZLahlarten
[Offene Rechnung/
Lastschrift)

Vorfinanzierung, Ausfallschutz, Bilanzentlastung

Debitorenmanagement, Mahnwesen, Inkasso
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Herausforderung internationales Credit Management:

Unterwegs in
unbekannten
Gewassern

Von Jan Schneider-Maessen — Krise mit Kata-
lysatoreffekt: die vergangenen Monate nutzten
zahlreiche deutsche Unternehmen erfolgreich
zur Forcierung ihrer Aktivitaten im Credit Ma-
nagement. Aus gutem Grund: angesichts eines
steigenden Bedurfnisses nach Liquiditat sinkt
die Bereitschaft der Geschéftsleitungen, hohe
Auf3enstande und Ausfallrisiken zu akzeptieren,
spurbar. So konnte der lange vorhandene Nach-
holbedarf in dieser Disziplin — vor allem gegen-
uber englischsprachigen Nationen — deutlich
abgebaut werden. Damit wurden ,Hausaufga-
ben" erledigt, die gerade im Hinblick auf das
langsam wieder anziehende Exportgeschaft

erhebliche strategische Bedeutung besitzen.

as Motto ,,Umsatz um jeden Preis* hat derzeit

keine Konjunktur mehr. Der Trend geht klar

in Richtung eines gesunden Wirtschaftens,
das auf ein Abwigen zwischen Chancen und Risiken
setzt. Um dabei erfolgreich zu sein, muss man seine Kun-
den kennen. Gerade auf internationalem Parkett scheint
dies wichtiger denn je. Denn die Zahlungsausfallrisiken
sind nach wie vor erheblich. Zudem ist die Situation der
Miirkte duBerst uniibersichtlich. Wihrend in einigen Bran-
chen und Lindern bereits eine wirtschaftliche Erholung
eingesetzt hat, beginnt sich das komplette Ausmal} der
Probleme bei anderen erst jetzt zu zeigen. Entsprechend
asymmetrisch ist das Risiko von Zahlungsverzégerungen
und -ausfillen bei Aktivititen im Ausland verteilt.

Informationsdefizit als
entscheidender Faktor

Aktuell dchzt vor allem noch der Grofteil der mittel-
und osteuropiischen Volkswirtschaften unter den Fol-
gen der Kirise. Die Lage ist teils so verworren, dass eine
realistische Einschitzung von Kreditrisiken einzelner
Unternehmen kaum mehr seriés méglich ist. Entspre-
chend ist dort bei Geschiften grofle Vorsicht ange-
bracht. Auch eigene Erfahrungswerte sind angesichts
der angespannten Lage nur von sehr begrenzter Aus-
sagekraft. Das gleiche gilt fur die Betrachtung einzelner
Indikatoren, die naturgemil3 eher grobe Tendenzen
abbilden. Allerdings illustrieren sie die Unterschiede:
trotz eines vergleichbaren durchschnittlichen Zah-
lungsziels verzogert sich beispielsweise in Polen die
Begleichung einer Rechnung durch den Kunden durch-
schnittlich um 93 Tage, wihrend dieser Wert in Litauen
bei 45 Tagen liegt (zum Vergleich: in Deutschland sind
es 16 Tage).



Doch auch in den traditionellen Industrienationen
herrscht lingst nicht wieder eitel Sonnenschein. Lin-
der wie die USA, Kanada, Deutschland und Frankreich
sowie die meisten Schwellenlinder sind bereits wieder
vorsichtig optimistisch. Demgegentiber gibt es vor
allem in Grof3britannien, Irland, Portugal, Spanien, Ita-
lien sowie Griechenland noch keinen Anlass zur Ent-
warnung. Richtig kompliziert wird es, wenn man den
Blick nach China wagt. In diesem fur Credit Manager
sowieso schon schwierigen Umfeld, droht der Infor-
mationsfluss demnidchst aufgrund aktuell geplanter
staatlicher Regulierungen, noch weiter ins Stocken zu
geraten. Wer dort Geschifte macht, segelt buchstib-
lich in unbekannten Gewissern, hat einen mdglichen
Schiffbruch jederzeit vor Augen und sollte sich dieser
Tatsache auch bewusst sein.

Perspektive

Neben der Prisenz vor Ort im jeweiligen Lindermarkt
— sei es durch Joint-Ventures oder durch eigene, idealer-
weise einheimische Mitarbeiter — miissen méglichst viele
der zur Verfiigung stehenden Informationsquellen in die
eigenen Entscheidungen im Bereich Credit Management
mit einbezogen werden. Zu diesen Quellen zihlt insbe-
sondere auch der fachliche Austausch mit den Kollegen
aus anderen Nationen. Auf europiischer Ebene bicetet
die Federation of European Credit Management Asso-
ciations (FECMA) den Rahmen daftr. Zudem ist eine
Zusammenarbeit mit einem oder mehreren Anbieter(n)
einschligiger Informationen zu empfehlen. Eine andere
tragfihige Option ist die Minimierung der Risiken durch
die Kooperation mit einer Kreditversicherung, Sowohl
Auskunfteien als auch Kreditversicherer bemiithen sich
derzeit stark um den Ausbau ihrer Informationsbasis

»Die Hera fiir
Credit Ma.
zukiinftig der

Verarbeitu re-
tation der verschiedenen
Informationen...

und -netzwerke. Die Herausforderung fiir Credit Mana-
ger besteht zuktnftig vor allem in der Verarbeitung und
Interpretation der verschiedenen Informationen sowie
der damit verbundenen Auswahl der geeigneten Instru-
mente zur Risikominimierung und Wertgenerierung,
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MAESSEN

Jan Schneider-Maessen
ist Vorsitzender und
Mitgriinder des seit
2002 bestehenden
Vereins fir Credit Ma-
nagement (VfCM) e.V.
In dieser Funktion war
er von 2004 bis 2006
auch Vizeprasident der
Federation of European
Credit Management
Associations (FECMA).
Von 2006 bis 2008
stand er der FECMA
als deren Prasident
vor. Der VfCM vertritt
die deutschen Credit
Manager innerhalb

der FECMA auf
europadischer Ebene.

National ist eine
Professionalisierung
des unternehmerischen
Credit Managements
das Hauptziel des
Vereins. Er organisiert
und fordert mit seinen
Partnern aus Wirtschaft
und Wissenschaft die
Aus- und Weiterbil-
dung entsprechender
Experten. Bundesweit
verfligt der Verein etwa
tiber 800 Mitglieder,
diese reprasentieren ei-
nen Jahresumsatz von
knapp 600 Milliarden
Euro und etwa 900.000
Arbeitsplatze.
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Jeden Cent sparen!?

m Gegensatz zum Vorjahr hat sich das Sparverhalten

der deutschen Privathaushalte kaum verindert. So lag
die Sparquote im Jahr 2006 bei 10,5, heute betrigt sie
11,2 Prozent des verfigbaren Einkommens — und das
obwohl weniger Reserven zur freien Verfiigung stehen.
In Verinderung begriffen sind Konsumverhalten sowie
Kauf- und Lebensgewohnheiten. Die Deutschen achten
verstirkt auf Sonderangebote, schieben gréfere An-
schaffungen auf und stellen Freizeitaktivititen in den
Hintergrund.

Hohes Risikobewusstsein

Am liebsten sparen die Deutschen immer noch tiber das
Sparbuch — etwa 40 Prozent aller Befragten geben dies
an. Dicht darauf folgen das herkémmliche Girokon-
to und der Bausparvertrag. Dagegen ist die Anzahl der
Anlagen in Aktien weiter gesunken, nur etwa 5 Prozent
aller Befragten sind laut Handelsblatt derart an der Borse
engagiert. Ein Grund: die Deutschen scheuen Risiken
schon immer mehr als ihre Nachbarn. Beispielsweise

spaten die Schweizer und Osterreicher deutlich weniger
als im Vorjahr. Das zur freien Verfiigung stehende Geld
geben unsere Nachbarn fiir gréBere Anschaffungen und
Weltreisen aus. Im Gegensatz dazu sind die Deutschen
cher zahlungswillig, wenn es um ihre Altersvorsorge
oder um ihr Wohneigentum geht. Der private Verbrauch
nimmt dagegen ab. Insbesondere bei Kleidung soll ge-
spart werden, auch denken viele Menschen tiber ein glin-
stigeres Auto nach.

Fazit

Ungeachtet der schlechten wirtschaftlichen Lage wird
die Sparquote hierzulande auch in Zukunft leicht anstei-
gen. Denn die Einstellung der Deutschen édndert sich
gerade in schweren Zeiten in der Regel nicht, das Sicher-
heitsbedurfnis steht an erster Stelle. Vielmehr riicken die
Menschen ihre eigenen Wiinsche in den Hintergrund,
um ihre Zukunft abzusichern. Die Deutschen sparen
also primdr nicht aus wirtschaftlichen, sondern aus per-
sonlichen und emotionalen Griinden.

So sparen die Deutschen Sparquoten Europa

Verstérkter Kauf von Sonderangeboten  69,5%

Schweden sind die sparsamsten Europder

' Y

Verstarkter Kauf bei Discountern 66,6% Von einhundert Euro

Einschrankung in der Freizeit 49,6% Veffjgbafemﬁi"kmme"
i 2009

Aufschub grof3erer Anschaffungen 37,9% az[&:r‘:;tes;art* *

Einsparungen beim Urlaub 30,7%

Konsumverzicht 29,8%

Verkauf nicht mehr benétigter Dinge 17,8%
Haufiger Bus & Bahn fahren statt PKW  12,2%

Weniger mit dem Auto fahren 4,6%
Energie sparen 4%
Fahrrad fahren 2,1%

LT

* geschatzt; Quelle: OECD Economic Outlook No. 85

Stromanbieter wechseln 2,1%
Quelle: GfK

Angst vor Armut bei Jobverlust

76%

64% »Haben Sie Angst vor echter materieller
Not im Falle eines Jobverlustes?"

57%

38%

Anteil der Befragten

19%

0%
Weif3 nicht

Ja Nein

Deutschland; 18-35 Jahre; Berufstétige Personen mit Internetanschluss; Quelle: Stern
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LANDERPORTRAIT

Inkassofreie Zone

China

Wirtschaftsexperten bescheinigen China gro[3e Wachstumschan-
cen. Wer noch nicht auf den Zug aufgesprungen ist, denkt zumin-
dest daruber nach, mit China ,anzubandeln”. Neben giinstigen
Produktionsbedingungen wartet allerdings auch ein besonderes
Zahlungsverhalten auf europdische Unternehmen.

usiness-Knigge und Manager-Ratgeber sollen
B den Einstieg in den chinesischen Markt erleich-

tern, zum Tagesgeschift sagen diese Leitfaden
jedoch in der Regel wenig. Sie geben beispielsweise keine
Auskunft dariiber, wie gut oder schlecht die Chinesen
Thre Rechnungen zahlen. Wie also wirkt sich das Zah-
lungsverhalten im Reich der Mitte auf europdische Un-
ternchmen aus, die auf dem dortigen Markt vertreten
sind?

Barzahlung im B2C-Geschaft

Zunichst einmal gilt: gerade die Bezahlarten und das
Zahlungsverhalten der Chinesen variieren stark zu eu-
ropiischen Verhiltnissen. So sind die Zahlungsausfallri-
siken bei Privatkunden relativ gering, wenige Chinesen
gelten als tberschuldet und die Forderungshéhen sind
im internationalen Vergleich klein. Der Kauf von Wa-
ren oder Dienstleitungen auf offene Rechnung ist eher
ungewo6hnlich, bezahlt wird in den meisten Fillen bar.
Nur drei Prozent der Chinesen sind im Besitz einer Kre-
ditkarte. Ratenzahlungen sind nicht tblich und werden
kaum genutzt, von Bankkrediten profitieren weniger als
26 Prozent der Bevolkerung. Dennoch sind die Chine-
sen innovativ was die Zahlarten betrifft: Online-Banking
und Bezahlen per Handy gewinnen mehr und mehr an
Attraktivitit.

Anzahlungen im B2B-Geschéft tiblich

Anders sieht die Situation im B2B-Bereich aus. Oftmals
miissen sich deutsche Unternehmen erst daran gewoh-
nen, dass in China bereits bei Auftragsvergabe eine An-
zahlung fillig wird. Die Differenz zum Gesamtbetrag er-
warten Lieferanten schon vor Erhalt der Ware. Dennoch
befinden sich chinesische Unternehmen derzeit in einem
Liquiditdtsengpass. Schuld ist die weltweite Finanzkrise,
die auch an China nicht spurlos voriiber zieht. Finanzi-
elle Engpisse fithren beispielsweise haufig zu Lieferan-
tenkrediten und Zahlungsziele werden bis aufs AuBerste
ausgereizt — 90 Tage sind dabei nicht ungewdhnlich.

Trotz dieser Entwicklungen hat die Inkassobranche nur
wenig Spielraum. Die Grindung eines Inkassounterneh-
mens ist in China offiziell nicht gestattet. Zwar betreiben
einige Unternehmen durchaus B2B- und B2C-Inkasso,
dennoch ist das Outsourcing des Forderungsmanage-
ments nicht tblich. Die staatlichen Regulierungen er-
schweren das Kreditmanagement auf dem chinesischen
Markt zunehmend. Ob und wann sich der Inkasso-Markt
etablieren wird, bleibt abzuwarten.
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Finanzierungssituation
der Wirtschaft uneinheitlich

er Zugang zu Liquiditit bereitet vielen Unter-  sehen ihre Situation deutlich positiver. Allerdings verwei-
D nehmern nach wie vor Kopfzerbrechen. So stellt  sen viele Verbinde darauf, dass die Aussichten in puncto
sich die Kreditsituation insgesamt uneinheitlich dar — je ~ Kreditvergabe fiir das Jahr 2010 fast durchweg schlechter
kleiner das Unternehmen, desto schwerer tun sich die  eingeschitzt werden. Befragt wurden 16 Wirtschaftsver-
Banken haufig mit Kreditzusagen. Die grofien dagegen  binde von der Mittelstandsbank KfW.

25 22

Kreditableh-
21

nungsquote im S S
Mittelstand zwi- 20 ;g:& 18 v 19
schen2004und '\\\ 7 14 L//: *
2009 nach Unter- » ' 14 - /
nehmensgroRe 10 b -\10: S o 10
H 6
(in Prozent) ] . R /
Quelle:

KfW Mittelstandspanel 0 i i i i i
2004 2005 2006 2007 2008 2009

@ 5-9 Beschiftigte @ 10-49 Beschiftigte @50 und mehr Beschiftigte @ Gesamt

Befragungen von KfW, EZB und Wirtschaftsver-  ditvergabepraxis nach wie vor hauptsichlich an

binden zeigen zudem, dass die Banken ihre Kre-  der Bonitit eines Unternehmens bemessen.

Konditionen verschlechtern sich teilweise

Eine Sonderauswertung des DIHK im Febru-  gungen schlechter einschitzen als noch vor Jahres-
ar 2010 ergab zudem, dass knapp ein Drittel der  frist. Allerdings zeigt die Auswertung, dass diese
befragten Unternehmen ihre Finanzierungsbedin-  Sicht auch in vergangen Jahren vorherrschte.

macht [hr U

Iahreshe=  lahreshe=  Jahreshe=  lahreshe= Frilh=

Lunatibelragung aus

b . qimn ginn qinn ginn sammer ginn
o 2004 2005 2008 2009 2008 0% 399
werhesser 7 1] (1] 7 1] 9 8
gleich gebliesen 65 ) T 70 4 62 63
werichlecstert 24 19 16 20 23 26 25
Hredibe nicht verilingort | 4 1 1 3 4 | 1
abgelehnt

Quelle: DIHK-Umfrage

Saldo =1 =12 =9 =16 =16 =20 =18

,Kreditkonditionen"

Aaneil der verbegsen™= Melduagen minu Aateil der vermschisohien™:Meldergen and Anied Erediie aichl verlingert [ abgelichar”

Der DIHK gibt allerdings zu bedenken, dass die lan-  rickhaltung aufseiten der Banken, aufgrund fehlender
ge Durststrecke finanzielle Polster der Unternchmen  Sicherheiten — der Verband beobachtet sogar eine zu-
weitgehend aufgebraucht hat. Folge ist die weitere Zu-  nehmende Risikoaversion der Kreditinstitute.
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REZENSION

Soziale Netze wie Facebook sind doch nur fiir Kids. Oder? Unter-
nehmen verschenken mit dieser Ansicht ein riesiges Marketing-
potenzial. Wie sich die neuen Mdglichkeiten nutzen lassen, zeigt
Wolfgang Hiinnekens in einem informativen Biichlein.

ertrauen erweckend fingt ,,Die Ich-Sender®

nicht gerade an. Nach geschlagenen 23 Seiten

voller Allgemeinplitze und dick aufgetragener
Eigenwerbung betont der Verfasser Wolfgang Hunnekens,
dass er es schafft, alle Infos, um selbst ein ,,Ich-Sender* zu
werden, auf 200 Seiten zu vermitteln. Welche Infos, denkt
da sicher mancher Leser. Doch wer hier schon aufgibt,
verpasst Einiges. Hiinnekens legt beispiclsweise sehr pla-
stisch dar, wie Internetsuchmaschinen die Wertigkeit von
Informationen und deren Sendern verindern. So ldsst
sich gut nachvollziehen, weshalb ein Unternehmen in un-
abhingigen Foren oder Blogs zu eigenen Marken Stellung
bezichen sollte. Von diesen unterschiedlichen Strategien
und Moglichkeiten leitet Hiinnekens immer wieder den
roten Faden seines Blichleins ab — nimlich Social Media
nicht mit einem Vertriebskanal zu verwechseln.

Sehr praxisnah

Hunnekens nimmt sich jede relevante Plattform vor und
beschreibt konkrete Méglichkeiten der Partizipation. Zu-
sitzlich erldutert er wichtige Marketingstrategien wie das
Crowdsourcing oder das Content-Sharing, Neben exter-
nen Kommunikationskanilen, die sich etwa an Endkunden
oder Partner wenden, geht er zudem auf interne Kanile
ein und beschreibt den Weg zu einer besseren Kommu-
nikation innerhalb des Unternehmens. Schon sind auch
zahlreiche Beispiele aus der Praxis. Diese zeigen, wie Blog-
ger & Co. Unternechmen auf dem falschen Ful3 erwischen
kénnen oder wie sich negative Tendenzen durchaus posi-
tiv ummiinzen lassen. Prima sind zudem zahlreiche Links
auf wichtige Websites zum Thema und die regelmifligen
Mahnungen, alle Ma3namen mit der eigenen Strategie zu
verweben. Mitunter kommen Hiinnekens Tipps allerdings
sehr hemdsirmelig daher, etwa die Anleitung, wie jede
Firma sich in 5 Minuten eine Blogsoftware herunterlidt,
installiert und loslegen kann.

Fazit

Wer sich von Eigenwerbung und aufgesetzter Marketing-
sprache nicht schrecken lisst, findet in ,,Die Ich-Sender
wertvolle Erklirungen, wie sich Social-Media-Strategien

erfolgreich umsetzen lassen.

DIE ICH-SENDER

Das Social Media-Prinzip — Twitter, Facebook &
Communities erfolgreich einsetzen

Wolfgang Hiinnekens

BusinessVillage — ISBN: 978-3-86980-005-9
Paperback, 156 Seiten

17,90 Euro

_DIE

ICH-SENDER
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