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Auf Grundlage eines Risikodialogs seitens des BvCMs und dem Haftpflichtverband der
Deutschen Industrie wurde der Bedarf fiir eine Rechtsschutzversicherung im Bereich
Forderungsmanagement ermittelt. Wir freuen uns den Mitgliedern des BvCMs diese Ex-
klusive Rechtsschutzlosung im Rahmen lhrer Verbandsmitgliedschaft anbieten zu kénnen.

WAS IST VERSICHERT?

Jede Rechnung, die nach Vertragsbeginn ausgestellt wurde, in folgendem Umfang:

:l Bei einem Streitwert von 1.000,00 € bis 5.000,00 € ﬂl Ab einem Streitwert von 5.000,00 € der Vertrags-

der Vertrags-Rechtsschutz fiir die Wahrnehmung Rechtsschutz vor deutschen Gerichten fiir die
rechtlicher Interessen aus dem Forderungseinzug gerichtliche Wahrnehmung rechtlicher Interessen
von Geldleistungen aus Kaufvertragen gemaR § 433 aus dem Forderungseinzug von Geldleistungen aus
Biirgerliches Gesetzbuch (BGB) gegenliber Vertrags- Kaufvertragen gemaR § 433 Biirgerliches Gesetz-
partnern durch einen zugelassenen Dienstleister. buch (BGB) gegentuiber Vertragspartnern.

Erstattet werden die Kosten bis zur Abgabe einer

eidesstattlichen Versicherung bzw. bis zur Feststel- ﬂ Die Abwehr von Anspriichen auf Grund einer

lung der Zahlungsfahigkeit des Vertragspartners. Insolvenzanfechtung gemaR §§ 129 ff, 143 InsO.

RECHTSSCHUTZFALL UND MELDUNG DES RECHTSSCHUTZFALLES

8 Der Rechtsschutzfall muss nach Beginn des Versicherungsschutzes und vor dessen Beendigung eingetreten sein.

VORAUSSETZUNG

Eine Bonitatspriifung des Vertragspartners 90 Tage vor Rechnungserstellung. Bei dieser
Priifung muss bei dem Vertragspartner ein Bonitatsindex von max. 300 festgestellt worden
sein. Diese Bonitatsauskunft ist dem Versicherer bei der Schadenmeldung vorzulegen.

l? Die Versicherungssumme betragt 150.000,00 € l: Der Beitrag basiert auf der Summe der durch-
je Rechtsschutzfall. Die Versicherungssumme schnittlich jahrlichen Forderungen und der
ist fiir alle im Versicherungsjahr eingetretenen Anzahl der jahrlichen Forderungen gemaR der
Rechtsschutzfalle 3-fach maximiert. vereinbarten Beitragstabelle.

Der deutsche Industrieversicherungsmarkt kennt eine vergleichbare Losung bisher nicht!

HINWEIS:

HDI Schadenregulierung GmbH priift und reguliert Rechtsschutzschaden in Vollmacht der HDI Global SE. Die

in Hannover ansdssige Schadenregulierung GmbH verfiigt Giber 10 auf industrielle Rechtschutzschaden speziali-
sierte Mitarbeiter, die jahrelange Erfahrung in der Abwicklung dieser Rechtsschutzschdaden vorweisen kénnen.
Die Priifung der Rechtsschutzschaden erfolgt unter Einsatz moderner Medien, speziell mit elektronischen Akten,
wodurch eine schnelle und kundenorientierte Abwicklung der Schadenfalle gewahrleistet werden kann.

Fordern Sie lhr Angebot an

HDI
Generalvertretung Jahreis
Verbandsbetreuung BvCM e. V.

Nawal Bouya Telefon 0173 4165718
Erlenstegenstral3e 89 Telefax 0911 960429-51
90491 Nurnberg eMail bvcm@hdi.de

jahreis-kollegen.de



Der CreditManager

LIEBE KOLLEGINNEN
UND KOLLEGEN,

es ist schon wieder August und unser 15.
Bundeskongress steht vor der Tir. Am 10.
und 11. Oktober erwarten wir wieder mehr
als 500 Credit Manager aus ganz Deutsch-
land und Europa in Kiinzelsau — das Jah-
restreffen der deutschen Credit-Manager-
Szene schlechthin. Die Location und das
Programm sehen dul3erst vielversprechend
aus. Sie sehen nicht nur vielversprechend
aus, nein, neben den Credit Management
relevanten Themen werden wir von der
Geschaftsmodellentwicklung  (iber  das
Rechnungswesen bis hin zum zukiinftigen
Berufsbild innerhalb des Credit Managers
alle Facetten der Digitalisierung beleuch-
ten. Der Mensch steht dabei immer im Fo-
cus unserer Betrachtung. Erstmals werden
wir den BvCM Exzellenz in Credit Manage-
ment Award verleihen. Die Bewerbungen
sind eingegangen — und zeugen von er-
staunlichen Ergebnissen fur die Unterneh-
mungen. Einen ausfiihrlichen Vorbericht
lesen Sie auf den Seiten 20 und 21 dieser
Ausgabe.

Am 28. Juni fand die zweite CreditDeich
Runde in Kleve statt. AuRerst positiv war
das grolde Interesse an der Weiterentwick-
lung des Credit Managements und somit
des BvCM eV. unter den Teilnehmern (Lesen
Sie hierzu die Seiten 6 und 7). Die anschlie-
Bende Baumpflanzaktion unseres Prasi-
denten Rudolf KeRler CCM verdeutlicht ein-
mal mehr die Nachhaltigkeit, die der B"CM
eV.lebt.

Einen Ruickblick auf das dritte Working Ca-
pital Management Symposium, das wir
erstmals mit dem ICV eV. veranstalteten,
finden Sie auf den Seiten 8 und 9.

Wie im wahren Leben ist es auch fur Credit
Manager wichtig, grundsatzlich die Ursa-
chen statt nur die Symptome zu bekdamp-
fen. Dies war auch die einhellige Meinung
dervielen internationalen Gaste des dritten
FECMA - Pan European Congress auf Malta
im Frihsommer dieses Jahres. Einen aus-
fuhrlichen Nachbericht finden Sie auf den
Seiten 12 und 13 dieser Ausgabe.

FIRST WORDS
INHALT
CM News 4-5
CM Intern
Sie lesen, dass der BvCM eV. viele interes- ~ Von Mitgliedern, Bildung und
sante Credit Management Veranstaltungen ~ SPonseren ol
in der ersten Jahreshalfte mit hnen und flir - kjare Regeln und Prozesse 17
Sie durchfiihren konnte. Dafiir unser Dank
an alle Aktiven. Damit setzte der BvCM ey, ~ Sicherheitsanker fir die Zukunft 2tz
seine erfolgreiche Strategie fort —und das 2017 Erfolgreichstes Jahr 2627

spiegelt sich auch in den Zahlen wider. Den
Jahresabschluss flir das Jahr 2017 finden Sie
auf den Seiten 26 und 27.

Wir wiinschen lhnen viel Spall beim lesen
dieser Ausgabe.

lhr
Jan Schneider-Maessen CCM

Jan Schneider-Maessen CCM

Berticksichtigung lokaler Besonderheiten 33

Ich bin gerne Credit Manager, weil... 35

Neue Webseite 38
CM Aktuell

Vom Cashwalk zur Lieferkette 8-9
Erst wagen, dann wagen, Teil 1 10-11
Ursachen statt Symptome

bekampfen 12-13
Eine Zwischenbilanz der Reform 15
CMI: Unsicherheiten dampfen

Aufschwung 30-31
CM Karikatur 13
CM Praxis

Kreditrisikomanagement unter Strom ~ 18-19
Eine Frage der Ansprache 22-23

Digitale Prozesse, personliche Kontakte 24-25

Muster erkennen, Qualitat steigern 28-29
CM CreditWer? 34
CM Last Words 36-37
CM Termine 38



NEWS

NEWS

Risiken fiir Lieferanten von IKT-Firmen

Atradius sieht weiterhin erhebliche Zah-
lungsrisiken bei Abnehmern aus der In-
formations- und Kommunikationstech-
nikbranche (IKT) in Deutschland. In den
vergangenen Monaten ist die Summe
der zu spat bezahlten Forderungen, die
Lieferanten und Dienstleister der Bran-
che dem Kreditversicherer gemeldet
haben, spurbar gestiegen. Fur die kom-
menden sechs Monate rechnet Atradius
damit, dass die Zahlungsverzogerungen
und Insolvenzen in dem Bereich weiter
zunehmen. Das geht aus dem aktuellen
MarktMonitor des Kreditversicherers fir
die Branche hervor.

,Eine ganze Reihe von Faktoren erhoht
derzeit den Druck auf die Liquiditat der
deutschen IKT-Unternehmen, insbeson-
dere von kleinen und mittelstandischen
Firmen. Fur die Lieferanten und Dienst-
leister der Branche besteht deshalb
ein hohes Risiko, dass ihre Rechnungen

nicht bezahlt werden —trotz Umsatzzu-
wachs und entgegen dem Trend rlick-
laufiger Insolvenzzahlen in Deutschland
insgesamt’, sagt Michael Karrenberg,
Regional Director Risk Services Germa-
ny, Central, North, East Europe & Russia/
CIS von Atradius. ,Wir empfehlen Unter-
nehmen, die Bonitat jedes Abnehmers
genau zu priifen und Forderungen gut
abzusichern, um Zahlungsausfallen si-
cher aus dem Weg zu gehen.”

Die Zahl der Insolvenzen von deutschen
IKT-Firmen stieg 2017 um 1,5 Prozent,
wahrend die Firmenpleiten in Deutsch-
land insgesamt um mehr als 6 Prozent
zurtickgingen.

Margen schrumpfen
Der Grund fur diese Entwicklung: Der

deutsche IKT-Markt wird von wenigen
grof3en Konzernen dominiert, daneben

existiert eine Vielzahl an mittelstandi-
schen Unternehmen. Diese stehen mit
ihren Produkten und Services haufig in
einem harten Wettbewerb untereinan-
der. So bleiben die Margen — trotz einer
insgesamt soliden Nachfrage — in allen
Teilbereichen weiterhin gering. Die Ei-
genkapitalausstattung der Unterneh-
men ist zudem meistens unterdurch-
schnittlich.

Der Konsolidierungstrend in der Bran-
che halt vor diesem Hintergrund weiter
an. Unternehmen sind gezwungen, mit
dem rasanten Fortschritt mitzuhalten
und neue Produkte immer schneller zur
Marktreife zu bringen. ,Wenn sie nicht in
Nischenbereichen etabliert sind, bleiben
kleinere Unternehmen am haufigsten
die Verlierer in diesem Verdrangungs-
wettbewerb. Von ihnen geht ein erhoh-
tes Forderungsrisiko aus®, sagt Michael
Karrenberg.

Vorbildliche Kreditnehmer

,Deutschlands Verbraucher sind
sehr zuverlassige Kreditnehmer. Sie
haben ihre Finanzen fest im Griff
sagt Dr. Michael Freytag, Vorstands-
vorsitzender der SCHUFA Holding
AG. 97,8 Prozent aller aufgenom-
menen Konsumentenkredite wur-
den 2017 reibungslos zurtickge-
zahlt. Dies ist das

98,2 Prozent deutlich Uber dem
Durchschnitt. Die aktuelle Analy-
se widerlege damit das Vorurteil,
junge Menschen konnten nicht mit
Finanzen umgehen. Auch in den Al-
tersgruppen ab 45 Jahren zeige sich
eine kontinuierliche Verbesserung
oberhalb des Durchschnitts.

nen vorhanden.

Verbraucher in Deutschland ent-
scheiden sich wohliberlegt fir ei-
nen Kredit und vergleichen vor dem
Vertragsabschluss Konditionen ver-
schiedener Anbieter. Die Anzahl der
Anfragen, die Banken im Rahmen

der Kreditkonditio-
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tag, habe sich die

Ruckzahlungsquote verbessert oder
liege auf Vorjahresniveau. Beson-
ders erfreulich sei die Entwicklung
bei den jungsten Kreditnehmern.
Ilhre Ruckzahlungsquote liege mit

4

Eine Folge der guten Entwicklung:
Aktuell sind bei der SCHUFA zu 90,6
Prozent der 67,5 Millionen Verbrau-
cher, die der SCHUFA bekannt sind,
ausschlielRlich positive Informatio-

tungen 2011 hat
sich diese Zahl damit mehr als ver-
doppelt (2011: rund 12 Mio. Kondi-
tionsanfragen).
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Asien: Zahlungen verzogern sich

Zwei von drei Unternehmen (63 Pro-
zent) in der Region Asien-Pazifik haben
im vergangenen Jahr Zahlungsverzoge-
rungen erlebt. Das ist ein Ergebnis einer
Zahlungsstudie des internationalen
Kreditversicherers Coface in neun Lan-
dern. Dabei nahmen die ultralangen
Uberziehungen deutlich zu. 120 Tage
und langer als vereinbart mussten 16,5
Prozent der Unternehmen auf ihr Geld
warten, im Jahr zuvor waren es 12,5
Prozent. Die langsten Verzogerungen
erlebten Unternehmen in China und
Indien, am schnellsten bezahlt wurden
Unternehmen in Malaysia, Taiwan und
Japan. Bei den Branchen beklagten der
Energie- und der Bausektor die hochs-
ten Anteile an Uberziehungen tber 90
Tage.

Nach Erfahrungen von Coface werden

Verzogerungen zum Risiko fir die Li-
quiditat, wenn sie langer als 90 Tage
dauern und zwei Prozent des Umsatzes
Uberschreiten. Bei einem Drittel (33 Pro-
zent) der Unternehmen war das 2017
der Fall — ein Anstieg gegenuber dem
Vorjahr (26 Prozent) um 7 Prozentpunk-
te. Noch gefahrlicher durften die Ver-
zogerungen fur 10 Prozent der Firmen
gewesen sein, bei denen die Summe
mindestens 10 Prozent des Umsatzes
ausmachten. 2016 waren das noch 5
Prozent der befragten Unternehmen.

Als Hauptgriinde fur Zahlungsverzoge-
rungen gaben die etwa 3.000 auf die
Fragen antwortenden Unternehmen
aus China, Indien, Malaysia, Hong Kong,
Japan, Australien, Singapur, Taiwan
und Thailand finanzielle Probleme der
Abnehmer aufgrund des verstarkten
Wettbewerbs und Margendrucks an.

Oft steht das in Verbindung mit man-
gelnden Finanzreserven.

Nicht erst bei der Bezahlung selbst,
sondern schon bei den Zahlungszielen
nimmt der Druck offensichtlich zu. So
stieg das durchschnittliche Zahlungs-
ziel von 59 auf 64 Tage. Japanische Un-
ternehmen raumen im Schnitt mit 98
Tagen die langsten Fristen ein, wobei
52 Prozent sogar 120 Tage und mehr
gewahren. In Malaysia hingegen liegt
das durchschnittliche Ziel bei 48 Tagen.
Die Mehrheit der Unternehmen dort
(50 Prozent) legt 30 Tage oder weniger
fest. Generell, das zeigt die Coface-Be-
fragung, werden in Markten, in denen
das Forderungsmanagement und Kre-
ditversicherungen etabliert sind, lange-
re Zahlungsziele vereinbart.

Lieferanten kiirzen Zahlungsziele

Lieferanten und Kreditgeber gewahren
ihren Kunden nicht mehr so lange Zah-
lungsziele wie noch vor einem Jahr. Im
ersten Halbjahr 2018 betrug das durch-

Tage). Metall- und Elektrounternehmen
wurden von ihren Lieferanten im ersten
Halbjahr 2018 hingegen langere Zah-
lungsziele eingerdumt (+ 1,16 Tage).

damals 10,11 Tage betragen —also etwa
einen halben Tag weniger. Langer als
im Vorjahr mussten sich vor allem die
Kreditgeber von unternehmensnahen

schnittliche Zahlungs-
ziel im deutschen
B2B-Geschaft 31,70
Tage. Im ersten Halb-
jahr 2017 waren es
noch 32,51 Tage —also
0,81 Tage mehr. Das
zeigt eine Analyse auf
Basis des Creditreform
Debitorenregisters
Deutschland  (DRD),
fur die 3,3 Millionen
Rechnungsbelege
ausgewertet wurden.

Je nach Branche des
Geschaftspartners
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Dienstleistern (+ 2,51 Tage)
und Einzelhandelsunterneh-
men (+ 1,23 Tage) gedulden.
Bei Geschaften mit dem GroR-
handel ist die Verzugsdauer
am geringsten (844 Tage),
im Baugewerbe am langsten
(16,40 Tage).

Bezogen auf die Rechtsfor-
men zeigen sich zunehmende
Zahlungsverzogerungen  bei
Debitoren der Rechtsform UG
haftungsbeschrankt (+ 1,24
Tage), gefolgt von den Freien
Berufen (+ 0,93 Tage) und der
GmbH & Co. KG (+0,92 Tage).

zeigen sich unter-
schiedliche  Entwicklungen. Deutlich
gekurzt wurden die Zahlungsziele den
Unternehmen aus dem Einzelhandel
(- 4,28 Tage), der unternehmensnahen
Dienstleistungsbranche (- 3,53 Tage)
sowie dem Verkehrs- und Logistiksektor
(- 2,73 Tage). Auch das Baugewerbe er-
hielt nicht mehr so lange Zahlungsziele
wie noch im Vorjahreszeitraum (- 1,54

Zahlungsverzug steigt

Die durchschnittliche Verzugsdauer von
Rechnungen im B2B-Geschaft betrug
im ersten Halbjahr 2018 in Deutschland
10,59 Tage. Im Vergleich zum ersten
Halbjahr 2017 zeigt sich ein ansteigen-
der Trend. Der Zahlungsverzug hatte

Unternehmen, die als UG fir-
mieren, zahlten ihre Rechnungen mit
einer Verspatung von durchschnittlich
19,04 Tagen. Die Verzogerungen sind
damit fast doppelt so hoch wie im ge-
samtwirtschaftlichen Durchschnitt.
Deutlich kirzer ist der Zahlungsverzug
bei Transaktionen mit Unternehmen
der Rechtsformen KG (7,31 Tage) und AG
(8,54 Tage).
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VON MITGLIEDERN, BILDUNG
UND SPONSOREN

Neue Satzung, erweiterter Vorstand, Strategie fur die Zukunft: Die zweite Credit Deichrunde bot geniigend Themen fur
eine lebhafte Diskussion Uber die zukiinftige Ausrichtung des Bundesverbandes Credit Management (BvCM). Fazit: Priori-
tat geniellen derzeit die Themen Mitgliederwerbung, Qualifizierungsprogramme und Sponsorenstrategie.

,Herzlich willkommen in der Haupt-
stadt des deutschen Credit Manage-
ments.“ Mit diesen Worten begrifSte
BvCM-Prasident Rudolf KeRBler Vor-
stand, Vorstandsbeirat sowie Spon-
soren und weitere Unterstitzer im
Klever Blro des Verbandes. ,Wir woll-
ten von Anfang an das Credit Ma-
nagement in Deutsch-
land voranbringen. Ich
bin allen dankbar, die
uns in den vergangenen
16 Jahren bei der Umset-
zung dieses Ziels unter-
stutzt haben.”

Zum Jahreswechsel
hatte der BvCM seinen
Vorstand erweitert, die
Posten im Vorstandsbei-
rat teilweise neu besetzt
und die Satzung in Teilen
geandert. Deshalb stell-
ten sich die Verantwort-
lichen zunachst den Gb-
rigen Gasten vor.

Anschliel8end skizzierte Andreas van
Koeverden, stellvertretender Vor-
stand des BvCM, die Strategie des
Verbandes. Welche Ziele wurden be-
reits erreicht? Welche stehen kinftig
im Fokus? ,Wir haben vieles, was den
BvCM ausmacht, ins deutsche Credit
Management tragen konnen. So ist
es nicht unser Anspruch, nur For-
derungsausfalle zu vermeiden. Wir
steigern den Unternehmenswert,
beziehen deshalb auch Aspekte wie
das Working Capital in unsere Arbeit
ein“ erlauterte van Koeverden zu Be-
ginn seiner Ausfiihrungen. Der BvCM
verfolge die Philosophie einer offe-
nen Plattform.

Mitgliederwerbung

Die erste Strategiesitzung des BvCM
fand 2005 auf Burg Boetzelaer statt.
Seitdem wird auf Grundlage der
Strategie eine To-Do-Liste gefuhrt,
deren Aktionspunkte schrittweise
abgearbeitet werden. Bezliglich der

Andreas van Koeverden stellte die neue Strategie vor.

Mitgliederzahl beispielsweise hat
der Verband das Ziel, in den nachs-
ten drei Jahren die Marke von 2.500
zu erreichen. Derzeit zahlt der Ver-
band mehr als 1.500 Mitglieder.

Inhaltlich will der BvCM das Credit
Management in Deutschland wei-
terentwickeln — vor allem durch
die eigens entwickelten Aus- und
WeiterbildungsmaBnahmen  zum
Certified Credit Manager (CCM)
und zum Certified Credit Controller
(CCC). Mehr als 1.200 Absolventen
haben die Qualifizierung zum CCM
und CCC bislang durchlaufen. Diese
Weiterbildungsprogramme sollen
jetzt aktualisiert und den veran-

derten Rahmenbedingungen ange-
passt werden.

,Die Teilnehmer kommen aus ganz
Deutschland, einige sogar aus Os-
terreich. Da ist der Reiseaufwand zu
den Prasenztagen in Bochum sehr
groR”, so van Koeverden. Derzeit
wird nach Wegen gesucht, diesen
Aufwand zu verringern.
Gleichzeitig werden die
Lehrinhalte auf den Prif-
stand gestellt und um neue
Themenfelder erweitert.

Die Optimierungen im Pro-
gramm dienen auch als
Grundlage fir die nach-
haltige Akquise von neuen
Kursteilnehmern. Die Qua-
lifizierung der deutschen
Credit Manager ist schlie3-
lich eines der zentralen
Anliegen des Verbandes.
Deshalb liegt darauf ein
besonderer Fokus der Stra-
tegie. ,Dieser Punkt zahlt
Zu unseren Prioritaten® so der stell-
vertretende Vorstand.

Verantwortliche einbinden

Ebenfalls einen hohen Stellenwert
geniefle die umfassende Einbin-
dung des erweiterten Vorstands,
des Vorstandsbeirates und der Re-
gionalkoordinatoren. Die Aufgaben
wirden derzeit auf mehrere Schul-
tern verteilt, was einen grofReren
Abstimmungsbedarf erfordere als
friher. Bei der internen Kommuni-
kation spiele auch das Verbands-
magazin Der CreditManager eine
wichtige Rolle. ,Wir berichten Uber
die Entwicklung des BvCM, verof-
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fentlichen beispielsweise unseren
Jahresabschluss, stellen Mitglieder
und Verantwortliche vor. Zudem
prasentieren wir interessante Pra-
xisbeispiele.”

AnschlieBend eroffnete Andreas
van Koeverden die Diskussion Uber
die klinftige Strategie, was sich die
Anwesenden nicht zweimal sagen
lieBen.

Neue Zielgruppen

Bezuglich der Mitgliederwerbung
zum Beispiel stellte sich die Frage
nach den geeigneten Zielgruppen.
Grundsatzlich, so der BvCM-Vor-
stand, berge der Mittelstand gro-
Re Potenziale; hier sei der Verband
noch nicht bekannt genug. Als
spezielle Branche wurde unter an-
derem die Logistik genannt, wobei
insbesondere Speditionen einen
grofRen Bedarf an gutem Credit Ma-
nagement aufweisen. Ein anderer
Vorschlag thematisierte die Mog-
lichkeit, in bestimmten Branchen
Schulungen im Credit Management
anzubieten. Es gebe gute Beispiele
von Unternehmen, die einen sol-
chen Service ihren Kunden anbie-
ten. Die Professionalisierung ihrer
Kunden sei Teil ihres Credit Ma-
nagements. Das konnte sich der
BvCM zum Vorbild nehmen.

Daflir wirde sich die Kooperation
mit bestimmten Branchen- oder
Berufsverbanden anbieten. Grund-
satzlich, so der Vorstand, strebe
der BvCM die Zusammenarbeit mit
anderen wirtschaftlichen Vereini-
gungen und Organisationen an, da
seien solche Schulungen durchaus
eine interessante Moglichkeit. Mit
dem Internationalen Controller
Verein (ICV) sei dies bei der Orga-
nisation des Working Capital Ma-
nagement Symposiums bereits
sehr gut gelungen. Allerdings seien
solche Kooperationen nicht immer
einfach, da schnell (vermeintliche)
Konkurrenzsituation entstehen
konnten.

Zudem kam die Frage auf, wie vie-
le der 1.200 Absolventen eigentlich
Mitglieder des BvCM sind? Die Ant-

wort — rund 700 — fuhrte zur Fest-
stellung, dass in diesem Bereich
nachgearbeitet werden sollte. Als
Beispiel fiur erfolgreiche Mitglie-
derwerbung wurde der niederlandi-
sche Schwesterverband angefihrt.
Gemals dem Motto ,Von den Besten
lernen” konne sich der BvCM auch
starker bei der Vereniging Voor Credit
Management (VVCM) umschauen.

Es wurde intensiv diskutiert.

Sponsorenstrategie

Ein anderes Thema, das den BvCM
bewegt, ist der kinftige Umgang
mit Sponsoren. Einige Aussteller
nutzen den Bundeskongress inten-
siv fur die Akquise, indem sie mit
zahlreichen Vertriebsmitarbeitern
auflaufen. Andere prasentieren in
Vortragen ihre Unternehmen, an-
statt auf relevante Inhalte einzuge-
hen. Um fir alle Beteiligten Klarheit
zu schaffen, darin waren sich die
Anwesenden einig, soll eine Strate-
gie fir den Umgang mit Sponsoren

Den Abschluss bildete die traditionelle Baumpflanzung.

ausgearbeitet werden.

Hinsichtlich der Digitalisierung kam
der Vorschlag auf, kiinftig auch We-
binare anzubieten. Es gebe bereits
zahlreiche erfolgreiche Beispiele.
Rudolf KeRler stellte zum Abschluss
der Diskussion folgende These in
den Raum: ,Bei den modernen di-
gitalen Zahlungssystemen im B2C-
Bereich, die den Geldtransfer in
Echtzeit ermoglichen, stellt sich die
Frage, ob in diesem Sektor ein Cre-
dit Management Uberhaupt noch
gebraucht wird.“ Einig waren sich
die Gaste, dass sich die Tatigkeiten
der Credit Manager in den nachs-
ten Jahren verschieben werden.
Die Arbeit werde sich vor allem auf
schwierige Falle konzentrieren.

Baumpflanzung

Zum Abschluss der Diskussion be-
dankte sich Rudolf KeRler fur die vie-
len Diskussionsbeitrage. ,Wenn Sie
denken, ich hab® da mal eine Idee,
dann zogern Sie nicht, uns anzu-
sprechen. Wir freuen uns Uber Ihren
Input.” Zum Ausklang der Deichrun-
de pflanzten die Teilnehmer auf der
Wiese hinter dem BvCM-Blro einen
Baum. Bei der ersten Deichrunde
im Jahr 2015 hat die damalige Bun-
desumweltministerin Dr. Barbara
Hendricks an jener Stelle den ers-
ten BvCM-Baum gepflanzt. Seitdem
wachst er wie der BvCM selbst...

Frank Wobbeking
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RUCKBLICK WORKING CAPITAL SYMPOSIUM

VOM CASHWALK ZUR LIEFERKETTE

Digitale Entwicklungen, Naturkatastrophen und Zahlungsausfalle: Das Working Capital eines Unter-
nehmens kann von den unterschiedlichsten Ereignissen und Entwicklungen beeinflusst werden. Welche
Risiken bestehen und welche Chancen sich bieten, wurde im Rahmen des dritten Working Capital Ma-
nagement Symposiums im Dusseldorfer Industrieclub deutlich — vor allem anhand interessanter Best
Practice-Beispiele. Der Bundesverband Credit Management (BvCM) hatte die Veranstaltung erstmals zu-
sammen mit dem Internationalen Controller Verein (ICV) organisiert.

Die Optimierung des Working
Capitals ist in den deutschen
Unternehmen bereits beacht-
lich fortgeschritten. ,Das unno-
tig gebundene Kapital konnte
um 100 Milliarden Euro gesenkt
werden”, berichten Andreas
van Koeverden, stellvertreten-
der Vorstandsvorsitzender des
BvCM, und Dr. Hendrik Vater, Lei-
ter des Facharbeitskreises WCM
im ICV, im Vorwort des diesjah-
rigen Working Capital Manage-
ment Symposiums. Dennoch,
so die beiden Experten, gebe es
noch grofRe Potenziale, beispiels-
weise in der Steuerung und Op-
timierung des Kapitaleinsatzes.
Auf den ,Cashwalk” fUhrten
Marcus Kriger und Marc Johan-
nes Ege von Zalando die Teilneh-
mer des Symposiums. Kruger
zahlt bei Zalando mit siebenjah-
riger Firmenzugehorigkeit schon
zu den ,alten Hasen® In diesem
Zeitraum wuchs das Unterneh-
men von 300 auf 20.000 Mitar-
beiter. Derzeit flUhrt das Unter-
nehmen rund 30.000 Produkte,
zahlt 23 Millionen aktive Kun-
den, verzeichnet 200 Millionen
Visits auf der Webseite und er-
zielt einen Umsatz in Hohe von
4,5 Milliarden Euro.

Operational Excellence

Ein rasantes Wachstum, das na-
turlich nicht ganz reibungslos
verlaufen konnte. Gemafl dem
Slogan ,We live Operational Ex-
cellence” versucht Zalando kon-
tinuierlich, alle Prozesse zu op-
timieren; so auch das Working
Capital Management. Ein Grund
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Interessante Praxisbeispiele zeigten erfolgreiche Losungen fiir das Working Capital Management.

fur die starkere Fokussierung
auf das Thema waren schlechte
Erfahrungen im Jahr 2015, als
im Bereich ,Kauf auf Rechnung”
rund 50 Millionen Euro abge-
schrieben werden mussten. ,\Wir
wurden glattweg betrogen®, sag-
te Ege.

Aus diesem Anlass startete das Pro-
jekt ,Cashwalk® Das Working Ca-
pital sollte nach einer ,Pushpha-
se” in eine nachhaltig optimierte
Situation Ubergehen — und das in
Rekordzeit. ,Wir hatten dafur 14
Wochen Zeit und haben es in 15
Wochen geschafft®, blickte Kriiger
zuruck. ,Wir haben bei Null an-
gefangen und am Ende relevante
Key Performance Indikators (KPlIs)
implementiert.”

Dafur wurde zunachst der Top-
Down-Approach gewahlt. Ein
enger Kreis von Fihrungskraften
hat die Grundlagen erarbeitet,
in Workshops mit den einzelnen
Abteilungen wurde das Projekt
intern erlautert. Im nachsten
Schritt wurde der Cashwalk un-
ternehmensweit ausgerollt. Im
Rahmen einer Roadshow wur-
den Ziele, Prozesse und KPlIs
vorgestellt. In einem eigens an-
gelegten Wiki wurden Erkennt-
nisse dokumentiert.

Fur die langfristige Phase wur-
den mehrere MafBnahmen er-
griffen, unter anderem ein
regelmafiges Jour Fixe mit Flh-
rungskraften. Das Entscheiden-
de dabei: Der Blick hat sich von
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rickwartsgerichtet auf
zukunftsorientiert ge-
wandelt. Wir arbeiten
jetzt abteilungsiber-
greifend zusammen. Der
finanzielle Forecast ist
Bestandteil des Projekts
Cashwalk.” Auf diese
Weise konnten interne
Widerstande Uberwun-
den werden — und alle
arbeiten am gleichen
Ziel.

Gefahren fiir Lieferket-
ten

Was haben ein Streik von
Hafenarbeitern, ein Feu-
erineiner Fabrik und ein
Erdbeben gemeinsam?
Diese Ereignisse kdnnen
internationale Lieferket-
ten empfindlich treffen.
Deshalb hat die DHL ein
Projekt entwickelt, das
solche Risiken auf einer
interaktiven Karte dar-
stellt: die Supply Chain
Risk Management Platt-
form ,Resilience 360
Omeed Mosavat, Busi-
ness Development and Strategic
Advisory Specialist DHL Custo-
mer Solutions & Innovation, er-
lauterte, was sich hinter diesem
Begriff verbirgt.

Die Initiative fur das Projekt wur-
de 2003 nach dem verheerenden
Tsunami entwickelt. ,Viele Un-
ternehmen hatten keinen Kon-
takt mehr zu ihren Kunden oder
Zulieferern in den betroffenen
Gebieten. Sie fragten bei uns
an, ob wir vielleicht Informatio-
nen hatten® berichtete Mosavat.
Die DHL-Vertreter in aller Welt
haben daraufhin in ihren jewei-
ligen Gebieten recherchiert und
die Ergebnisse kartiert. Auf die-
ser Grundlage ist das Projekt Re-
silience 360 entstanden.
Inzwischen handelt es sich um
eine cloudbasierte Karte, auf
der die weltweiten Lieferketten
dargestellt werden. Darauf |3sst
sich auf einen Blick erkennen,
wo welche Risiken bestehen.
Wahrend der Prasentation wa-
ren etwa 1.800 ,Incidents” ge-

Das ndchste Working Capital Management Symposium findet im Mérz 2019 statt.

meldet. Jeder Vorfall kann ent-
scheidende Auswirkungen auf
den Transport von Komponen-
ten haben — und in Zeiten von
Just-in-Time-Lieferungen ganze
Produktionen lahmlegen. Wer
Uber die Plattform frihzeitig von
potenziellen Problemen erfahrt,
kann sich darauf einstellen und
einen ,Plan B“ entwickeln.

Scheu vor Technologien

Mit dem Stand der Digitalisie-
rung im Rechnungswesen hat
sich die KPMG AG beschaftigt.
Carsten Wember, Partner KPMG
Finance Advisory, stellte die Er-
gebnisse einer entsprechenden
Studie vor. Dabei wurden einige
interessante Erkenntnisse zu-
tage gefordert. \Wir haben eine
auffallige Zurlickhaltung bezlg-
lich des Einsatzes neuer Techno-
logien festgestellt”, berichtete
Wember. So herrsche Skepsis
gegenlber den Themen Block-
chain, Lernende Systeme und

Virtuell Reality. Hier muss-
ten konkrete Anwendungs-
falle geschaffen werden,
bevor sich Unternehmen
ernsthaft damit befassen.

Andere Ergebnisse betref-
fen neue Rollenbilder. So
entstehen derzeit Funkti-
onen wie Data Officer, Fi-
nance Data Scientist, Chief
Digital Officer, Financial
Performance  Consultant
oder Finance Quality Ma-
nager. Diese Veranderun-
gen betreffen auch die
Credit Manager und Cont-
roller.

Parallel dazu sinkt die Lo-
yalitat von Arbeitnehmern
gegenuber ihren Unter-
nehmen drastisch. ,Die Be-
schaftigten wollen span-
nende Aufgaben haben. Sie
fragen eher nach Arbeits-
zeiten und Reisemoglich-
keiten als nach Vergitung
und Schulung®, so Wember.
Es werde zu einer grofRen
Herausforderung, geeigne-
te Mitarbeiter zu finden.

Das nachste Working Capital
Management Symposium findet
am 7. Marz 2019 ebenfalls im In-
dustrieclub Dusseldorf statt.

Frank Wobbeking
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ERST WAGEN, DANN WAGEN!

Anlasslich des dritten Working Capital Management Symposiums in Dusseldorf haben sich Dr. Hendrik Vater, Leiter Fach-
arbeitskreis Working Capital Management Internationaler Controller Verein eV., und Professor Dr. Heinz-Jlrgen Klepzig
Gedanken Uber das Thema ,Working Capital und Risikomanagement” gemacht.

Stabilitat ist Normalitat

Der Gleichgewichtsgedanke ist ein
Denkmodell der Okonomie, das bes-
tens geeignet ist, um grundsatzliche
wirtschaftliche Zusammenhange
deutlich zu machen. Das Basismotto
lautet hier: Die Stabilitat ist Norma-
litat. Veranderungen im Wirtschafts-
leben finden demnach Uberwiegend
erst allmahlich statt, da ein relativ
stabiles Gleichgewicht der beeinflus-
senden Krafte vorliegt.

Storung ist Normalitat

Die reale wirtschaftliche Entwicklung
zeigt die Grenzen dieses Denkmo-
dells: In kurzer Zeit wechseln heute
die strategischen unternehmerischen
StoRrichtungen von Stop auf Go und
umgekehrt. Blutdruck und Puls der
Wirtschaft verandern sich andauernd.
Esist wie beim Onkel Doktor: Die Wer-
te sind nicht stabil und liegen nicht
mehr in der Ublichen Toleranz. Ein an-
dauerndes Erfassen und Auswerten
von zeitnahen Daten und Indikatoren
ist daher notwendig, um schnell (re-)
agieren zu konnen.

Die Ursachen fir diese Abweichun-
gen kdnnen vielfaltig sein:

- naturliche Konflikte” zwischen Zi-
vilisation und Natur (Bsp.: Hurrikan,
Tsunami, Aschewolken durch Vulkan-
tatigkeit)

- Terrorismus, kriegerische Auseinan-
dersetzungen (Bsp.: 9/11, Piraterie)

-Verwerfungen in den Finanzmarkten
- Epidemien (Bsp.: Vogelgrippe, EHEC)
- Virusbefall von Rechnern sowie Ma-
schinen- und Systemstorungen (mit
,Miss“und ,near-miss“-Ereignissen)

Die weltweite Arbeitsteilung fihrt
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Abb. 1: Risikobewertung (Quelle: Darstellung der Verfasser)

dazu, dass sich diese Storungen rasch
global auswirken. Die mediale Infor-
mationsflut Uber Konflikte und resul-
tierende Stoérungen sowie die erlebte
Arbeitswelt flhrt bei Flhrungskraf-
ten dazu, dass immer mehr ein neues
Basismotto in der Geschaftswelt Ein-
zug halt: die Storung als Normalitat.

Risikomanagement

Wenn diese Storungen zu einem
nachteiligen Abweichungsraum von
einem erwarteten Planwert flhren,
spricht man von Risiko. Risikoma-
nagement umfasst alle Steuerungs-
instrumente und -mechanismen, die
den nachteiligen Abweichungsraum
reduzieren konnen.

Ublich bei der Erarbeitung von MaR-
nahmen zur Risikoabwehr ist es, auf-
grund von Risiko-Wahrscheinlichkeit
und -auswirkung Prioritaten zu ermit-
teln (Abb. 1).

Unternehmensrisiken

Wir konzentrieren uns nun auf finan-

zielle Risiken eines Unternehmens:
Entsprechend den Basiszielen eines
Unternehmens lassen sich in Abhan-
gigkeit vom Betrachtungszeitraum
unterschiedliche finanzielle Perspek-
tiven des Risikomanagements dar-
stellen (Abb. 2):

- Liquiditatsrisiken

- Rendite-Risiken

- Strategische Risiken.
Liquiditatsrisiken

Wir betrachten nachfolgend insbe-
sondere die Liquiditatsebene und ihre
Risiken, wohl wissend, dass Entschei-
dungen auf den einzelnen Ebenen
Rendite oder Strategie sich durchaus
stark auf die Liquiditatsebene und
vice versa auswirken konnen. Die
Ubersicht in Abb. 3 zeigt die Kernpro-
zesse des Working Capitals, die tber
den Cash-Cycle die Liquiditatssituati-
on des Unternehmens beeinflussen.
Die Prozesse umfassen alle Prozesse
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Abb. 2: Basisziele und Risiken eines Unternehmens (Quelle. Darstellung der Verfasser)

vom Einkauf Uber die Leistungserstel-
lung bis zum Vertrieb und den zuge-
horigen Zahlungsabwicklungen. Je
nach Risikobewertung wird man ins-
besondere kritische Prozesse im Rah-
men des Risikomanagement unter-
suchen und anschlieBend erganzend
zwecks Risikoabwehr gestalten.

- MaBnahmen zur Risikobewdltigung

- Erfassung von konkreten Risikoereig-
nissen und ihre Behandlung

- Dokumentation
durchgefihrt werden.
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Abb. 3: Kernprozesse des Working Capital (in Anlehnung an Wildemann, Horst: Asset Management und

Risikomanagement: Teilschritte

Fur jeden Teilprozess konnen im Rah-
men des Risikomanagements die Teil-
schritte

- Prozessvisualisierung

- Risikoidentifikation und -bewertung

Working Capital-Controlling, 13. Aufl. Miinchen 2012)

Fortsetzung nachste Ausgabe

Dr. Hendrik Vater
Bereichsleiter Controlling & Accounting
DHL Supply Chain

HendrikVater@dhl.com

Prof. Dr. Heinz-Jiirgen Klepzig
Hochschule fiir angewandte Wissen-
schaften - Fachhochschule Augsburg

Fakultat fiir Wirtschaft

klepzig@rz.fh-augsburg.de
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URSACHEN STATT SYMPTOME

BEKAMPFEN

,Credit Management in a Changing World“: Unter diesem Motto hatte die MACM zum Europaischen Credit Management
Kongress nach Malta eingeladen. Die Organisatoren hatten ein spannendes Programm zusammengestellt, das mit zahl-
reichen hochkaratigen Rednern gespickt war. Jacques Vincken, Credit Manager Europe & Africa von Shell Downstream Ser-
vices Int., Prof. Dr. Bernd Weif8 von der Hochschule Bochum und Prof. Dr. Rudy Aernoudt, Chief Economist bei der Europai-
schen Kommission und Professor an der Universitat Gent, waren die prominentesten Sprecher.

FECMA-Prasident Josef Busuttil er-
offnete den Kongress mit einem ma-
krookonomischen Streifzug durch
aktuelle politische Entwicklungen
wie den Brexit, den Start der rechts-
nationalen Regierung in lItalien, die
Kindigung internationaler Vertra-
ge durch US-Prasident Trump und
dessen jungste Begegnung mit dem
nordkoreanischen Machthaber Kim
Yong-un. Dabei beleuchtete er Chan-
cen und Risiken fur die Wirtschaft.

Innovationen

Positive Signale sah er in steigenden
Produktionszahlen und der Evoluti-
on von der industriellen zur digita-
len Wirtschaft, wobei er die Innova-
tionen in Blockchain-Technologie,
digitalen Wahrungen wie Bitcoins
und dem Einsatz kinstlicher Intelli-
genz sieht. Keynote-Sprecher Rudy
Aernoudt beleuchtete die Art und
Weise, wie die europaischen Richtli-
nien (beziglich ,Late Payment” oder
Konsumentenrecht) und Verordnun-
gen (wie die Datenschutzgrundver-
ordnung) zustande kommen. Dabei
erlduterte er auch den grolRen Unter-
schied zwischen Richtlinien und Ver-
ordnungen: Wahrend EU-Richtlinien
in nationale Gesetzgebung Ubertra-
gen werden, treten Verordnungen in
allen angeschlossenen EU-Landern
gleichermalen in Kraft.

Das Kongressthema wurde anschlie-
Bend in mehreren Prasentationen
und Diskussionsrunden weiterge-
fuhrt, die sich vor allem mit Inno-
vationen wie digitalen Transforma-
tionsprozessen (Dr. Michael Sauter,
Brainbirds GMBH, Deutschland) und
,Credit Excellence in a Changing En-
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vironment” (Jacques Vincken, Shell
Downstream Services) befassten. Dr.
Sauter beschrieb dabei — ausgehend
von dem alten ,VUCA-Prinzip” (Vola-
tility/Uncertainty/Complexity/Ambi-
guity) — die Evolution von Unterneh-
men und Sektoren, deren Wurzeln in
der Vergangenheit liegen (Banken,
Versicherungen, Stahlproduzenten,
Erdolforderer), zu modernen Un-
ternehmen ,build for the time® wie
Google, Amazon, Apple und Face-
book. Er konstatierte sogenannte
disruptive Prozesse in der Entwick-
lung der Arbeitswelt (Digitalisierung,
Robotisierung) in ganz unterschied-
lichen Berufsgruppen wie Buchhal-
tern und Steuerberatern, Anwalten,
Kreditanalysten und Stahlarbeitern.
Dagegen drohe ein immenser Man-
gel an Datenwissenschaftlern und
Datenanalysten. Eine andere Denk-
weise sei erforderlich. Nicht: Ich habe
Kopfschmerzen und nehme eine Tab-
lette. Sondern: Ich bekampfe die Ur-

sache der Kopfschmerzen. Und das
alles in immer kurzerer Zeit. MAN
beispielsweise benotigte zwolf Jahre,
um einen neuen LKW zu entwickeln,
wahrend ein schwedisches Team in
zehn Monaten einen selbstfahren-
den LKW auf die StraRe brachte. Eine
Frage der Denkweise...

Personlicher Kontakt

Jacques Vincken von Shell ist nach
wie vor felsenfest davon Uberzeugt,
dass die Kraft des personlichen Kon-
takts ein entscheidender Faktor im
Berufsalltag der Credit Manager ist.
Insbesondere in einem Umfeld, das
zunehmend vom Streben nach Effizi-
enz gepragtist. So gab es bei Shell vier
,Offshore Center” von denen nur noch
eines im polnischen Krakau Ubrig ge-
blieben ist. Diese Entwicklung hat
knapp zwei Drittel der Beschaftigten
den Job gekostet. Die ,Cash Machi-
ne” wie Vincken es ausdrlckt, ist bei
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diesem Ol- und Gasriesen wesentlich
effizienter geworden. Dadurch erhalte
der personliche Kontakt wieder mehr
Gewicht.

Internationales

Gute Nachrichten gab es aus Helsinki:
Die finnische Vereinigung fur Credit
Managementwird sich der FECMA vo-
raussichtlich Anfang nachsten Jahres
anschlieBen. Auf dem Balkan dagegen
herrscht nach positiven Signalen wie-
der Funkstille. Leider ist auch die rus-
sische Vereinigung in Stillschweigen

versunken. Die britische CICM dage-
gen konnte berichten, dass die irische
[ICM mittlerweile offiziell der CICM
angehort. Positiv ist auch die Nach-
richt, dass mehr als 2.100 Unterneh-
men aus GrolRbritannien den ,Prompt
Payment Code” unterzeichnet haben.
Die italienische ACMI scheint wieder
zum Leben erweckt worden zu sein.
Mittlerweile finden Veranstaltungen
statt, unter anderem zu Themen wie
der neuen Datenschutzgrundverord-
nung und der elektronischen Rech-
nungsstellung. Die grofte Veranstal-
tung in diesem Jahr war der ACMI-Tag

im Juni in Mailand. Dieser Kongress
mit angeschlossener Messe zahlte
1.500 Teilnehmer. Das Ziel besteht
jetzt darin, den Verband fit fir die
nachste Generation zu machen

Jan Schneider-Maessen.

Award fiir Professor Dr. Bernd Weil}

Uber die Auszeichnung von Profes-
sor Dr. Bernd Weil$ mit dem FECMA
Lifetime Achievement Award ha-
ben wir bereits in der letzten Aus-
gabe berichtet.
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INSOLVENZANFECHTUNG:

EINE ZWISCHENBILANZ DER REFORM

Die hochstrichterliche Rechtsprechung zur sogenannten Vorsatzanfechtung gemaf? § 133 InsO hatte Glaubigern in den
vergangenen Jahren mehr und mehr Kopfzerbrechen bereitet. Der BvCM hatte sich daher erfolgreich flir eine gesetzliche
Anderung stark gemacht. Das am 5. April 2017 in Kraft getretene Reformgesetz findet mit Ausnahme der Regelungen zu
den Verzugszinsen nur auf Insolvenzverfahren Anwendung, die nach diesem Datum er6ffnet wurden. Aufgrund der mehr-
jahrigen Verfahrensdauern Uber mehrere Instanzen gibt es bis heute noch keine Entscheidung des Bundesgerichtshofs
(BGH), bei dem das neue Recht Anwendung gefunden hatte. Jetzt hat sich aber der Vorsitzende des fir die Insolvenzan-
fechtung zustdndigen Senates, Prof. Godehard Kayser, in einem in der Fachzeitschrift ZIP veroffentlichten Aufsatz (ZIP 2018,
S. 1153 ff.) unter dem Titel ,Konsequenzen des neuen Anfechtungsrechts fiir die Rechtsprechung des BGH - Viel Larm um
nichts?“ konkret zu seiner Beurteilung der Anfechtungsreform geaufert.

Wieerwartet,kommtderGesetzgeber,
der (vor dem Hintergrund der Gewal-
tenteilung?) die Richter zuvor nicht
konsultiert hatte, bei der Bewertung
der ,rechtstechnischen” Umsetzung
nicht besonders gut weg. Anderer-
seits spricht Kayser aber ausdrucklich
von dem (von ihm erkannten) ,rechts-
politischen Ziel des Gesetzesvorha-
bens, das Anfechtungsvolumen durch
eine rechtssichere Regelung deutlich
zu reduzieren® Bei aller Kritik an der
Umsetzung diese Ziels findet er sogar
ausdrucklich Lob flr die gesetzgeberi-
sche Initiative, indem er feststellt, der
Gesetzgeber habe seine Augen nicht
davor verschlossen, dass die bisherige
Rechtslage dazu geflihrt habe, dass
vor allem Handwerker und kleine
Gewerbetreibende mit vollig Utber-
dimensionierten  Anspruchs-  bzw.
Klageschriften praktisch ohne jede
fallbezogene Substanz (iberzogen
und zum Abschluss von Vergleichen
gedrangt wurden". Dieses unseriose
Geschaft werde deutlich schwieriger
und das sei ein ,sehr begriiBenswer-
ter Effekt der Neuregelung".

Kayser behauptet in seinem Aufsatz
zwar auch, dass die neuen Regelun-
gen im Ergebnis an der Rechtspre-
chung seines Senates nichts andern
wirden, zugleich aber beruft er sich
auf das nach der Reform ergangene
Urteil im sogenannten Getrankehan-
delsfall, das belege, dass die Kritiker,
die die Rechtsprechung seines Sena-
tes als zu hart empfanden, Unrecht
hatten. In diesem Urteil hatte der
BGH klargestellt, dass sogenannte

Bargeschafte nur dann nicht von der
Vorsatzanfechtung  ausgenommen
seien, wenn der betroffene Glaubi-
ger gewusst habe, dass der Schuld-
ner standig weitere Verluste anhaufe
(vgl. BGH vom 04.05.2017, Az.: IX ZR
285/16,ZIP 2017,1232).

Damit bestatigt er einmal mehr den
ersten Eindruck, dass sich im Bewusst-
sein der Richter eben doch etwas
geandert hat. Auch in weiteren Ent-
scheidungen des BGH nach dem In-
krafttreten der Anderungen hatte das
Gericht namlich bereits durchblicken
lassen, dass der Auftrag des Gesetzge-
bers zu einer glaubigerfreundlicheren
Auslegung des Anfechtungsrechts
dort angekommen ist. So hatte der IX.
Zivilsenat bereits im Juni letzten Jah-
res (nach altem Recht) entschieden,
dass alleine daraus, dass ein Glau-
biger eine unbestrittene Forderung
erfolgreich zwangsweise durchset-
ze, nicht geschlossen werden konne,
dass dieser die Zahlungsunfahigkeit
oder Zahlungseinstellung des Schuld-
ners gekannt habe, wenn er aufBer
dieser Forderung und den von ihm
zur zwangsweisen Durchsetzung der
Forderung unternommenen, erfolg-
reichen Schritten keine weiteren kon-
kreten Tatsachen Uber die Zahlungs-
unfahigkeit oder die Vermogenslage
seines Schuldners kannte (BGH, Urteil
vom 22.06.2017, AZ.: IXZR 111/14).

Nur einen Monat spater folgte in
anderer Sache die Feststellung, dass
alleine der Umstand, dass sich der
Schuldner einer geringfligigen For-

derung gegenuber dem Gerichtsvoll-
zieher zum Abschluss einer Zahlungs-
vereinbarung bereit erklare, nicht
dazu fuhre, dass der Glaubiger zwin-
gend darauf habe schlieBen mussen,
dass der Schuldner seine Zahlungen
eingestellt habe (BGH, Urteil vom
06.07.2017, AZ.: IX ZR 178/16). Auch
wenn Prof. Kayser am Ende seines
Aufsatzes zu dem Schluss gelangt, das
Gesetz zur Verbesserung der Rechts-
sicherheit bei Anfechtungen sei ,kein
groller Wurf®, bestatigt sich damit,
dass die Reform — auf welchem Weg
auch immer — Uber weite Strecken
ihren Zweck erfillt. Sicherlich ware
es schon gewesen, noch klarere Re-
gelungen flr mehr Rechtssicherheit
zu erhalten; jedenfalls aber ist die
Verhandlungsposition der Glaubiger
nachhaltig gestarkt.

Neben den nun deutlich hoheren An-
forderungen an den Vortrag des Insol-
venzverwalters profitieren diese auch
von einer flr das Problem nachhaltig
sensibilisierten Justiz und zwar —was
ein besonders erfreulicher Nebenef-
fekt ist — auch in den vielen Verfah-
ren, die noch nach altem Recht zu
entscheiden sind. Unsere im Arbeits-
kreis Insolvenzpraxis organisierten
Experten werden Sie tUber die weitere
Entwicklung zum Thema Insolven-
zanfechtung natdrlich auf dem Lau-
fenden halten.

RA Lutz Paschen BvCM-Hauptstadtrepasentant
PASCHEN Rechtsanwalte PartGmbB
lutz.paschen@credit-manager.de
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ZERTIFIKATSUBERGABE SCHMIDT GEVELSBERG

KLARE REGELN UND PROZESSE

In diesem Jahr feiert die Spedition Schmidt — Gevelsberg GmbH ihren 125. Geburtstag. Das europaisch ausgerichtete Un-
ternehmen ist seit 1995 Cargoline-Gesellschafter. 600 Mitarbeiter und Unternehmer fertigen in Schwelm taglich rund
5.000 Stiickgutsendungen ab. In einem grofen Logistikzentrum werden zudem vielfaltige Dienstleistungen fur Kunden
erbracht. Luft- und Seefracht wickelt die dafiir eigens gegriindete Tochterfirma BHS in Bremen ab. Und mit Anaxco (ehe-
mals LogIn) hat die Spedition zudem ein erfolgreiches Standbein im Bereich Software fiir Logistikunternenmen geschaffen.

Zertifizierte Sicherheit: Torsten Huberti (GF der Schmidt-Gevelsberg GmbH), Stefan Igelbrink (

Prokurist + Leitung Finanzwesen u. Controlling der Schmidt-Gevelsberg GmbH

),Thorsten Niklas (GF der TUV

Rheinland Cert GmbH),Klaus P. Bshme (Dipl.Ing.Okonom d.LI. / Prokurist + Leitung Finanzwesen u. Controlling im Ruhestand), Silke Stohr (Certified Credit Controller®/ Gruppenleitung Kreditmanagement
der Schmidt-Gevelsberg GmbH), Burkhard Frese (GF der Schmidt-Gevelsberg GmbH).

LAls  mittelstandischer  Logistik-
dienstleister hat man ein schweres
Los, wenn man immer liquide sein
will. Viele Kunden zahlen lhre Rech-
nungen verspatet oder gar nicht, ob-
wohl der Transport langst erbracht
wurde. Mit der Einfihrung eines
Credit Management-Systems woll-
ten wir unsere Umsatze sichern,
Forderungsausfalle minimieren und
unsere Liquiditat verbessern®, blickt
Silke Stohr CCC, Gruppenleitung
Kreditmanagement/Finanzbuch-
haltung, zurtck.

,Fur die angestrebte Weiterent-
wicklung unseres Credit Manage-
ments haben uns die jahrlichen
Audits durch den TUV Rheinland
zielfihrend unterstitzt, so dass wir
Risiken nun besser einschatzen und
managen konnen. Das hat auch der

Vertrieb erkannt, der ebenfalls in
die jahrlichen TUV-Audits involviert
ist.“ Durch die sukzessive Professi-
onalisierung wurde der Vertrieb im
Umgang mit Zahlungsausfallrisiken
zunehmend sensibler. Uber die po-
sitive Innenwirkung hinaus wird die
Zertifizierung ebenfalls fur eine po-
sitive AuBenwirkung z.B. gegenlber
Wirtschaftsprifern und Kreditversi-
cherern etc. genutzt.

Nach Einfihrung der Kreditma-
nagementsoftware DebiTEX, der
Erstellung einer Kreditrichtlinie, der
Qualifikation der Mitarbeiter zum
Certified Credit Controller und der
Zertifizierung durch den TUOV Rhein-
land ist das Credit Management
des Unternehmens nachweisbar
zuverldssig, sicher und effektiv auf-
gestellt.

,Ein erfolgsreiches Credit Manage-
ment ist allerdings mehr, als die Mi-
nimierung von Risiken® ist sich Silke
Stohr bewusst. Zusammen mit dem
Vertrieb heiRe es viel mehr, Kun-
denservice zu bieten und gemein-
sam Chancen zu nutzen. Nicht nur
in kritischen Phasen der Kundenbe-
ziehung, beispielsweise im Mahn-
prozess oder bei einer Verschlechte-
rung der Bonitatsdaten, konne der
Credit Manager den Kunden indi-
vidueller betrachten und entweder
direkt den Dialog suchen oder den
Vertrieb umfassend unterstitzen.

Frank Wobbeking
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KREDITRISIKOMANAGEMENT
UNTER STROM

Das Kreditrisikomanagement bei der TransnetBW GmbH zeigt, was bei der richtigen IT-Unterstitzung auch mit gerin-
gem Personalaufwand moglich ist. So kénnen bei der TransnetBW nun zwei Personen die kontinuierliche Uberwachung
von allen 12.000 Geschaftspartnern mit 6,1 Milliarden Euro Umsatz, inkl. Kreditrisiko und Zahlungsverkehr, sicherstellen.
Eine Aufgabe, die manuell nicht zu bewaltigen ware.

Die TransnetBW GmbH betreibt das
Ubertragungsnetz in Baden-Wiirt-
temberg. Es umfasst rund 3.500 Ki-
lometer 380.000- bzw. 220.000-Volt-
Hochstspannungsleitungen; tber 80
Transformatoren verbinden es mit
den regionalen 110.000-Volt-Verteil-
netzen. Uber diese Zugange beliefert
die TransnetBW international bedeu-
tende Industrieunternehmen und
mehr als elf Millionen Menschen in
Baden-Wurttemberg mit Strom.

Das Ubertragungsnetz der Transnet-
BW ist Uber zahlreiche Kuppelstellen
in das nationale und europdische
Verbundnetz integriert. An den Re-
gelzonengrenzen ist es direkt mit
den Netzen innerhalb Deutschlands
sowie mit Frankreich, Osterreich und
der Schweiz verbunden. Zahlreiche
Stromhandler, Kraftwerks- und Ver-
teilnetzbetreiber im In- und Ausland
zahlen zu den Kunden und Partnern.
An den Start gegangen ist die Trans-
netBW GmbH im Marz 2012, als die
damalige EnBW Transportnetze AG
in ein eigenstandiges Unternehmen
ausgegliedert wurde. Mit diesem
Schritt folgte der baden-wirttember-
gische Energieversorger EnBW den
Vorgaben der Europaischen Kommis-
sion zur Entflechtung des Energie-
marktes. Ziel war die wirtschaftliche
Unabhangigkeit der Transportnetz-
betreiber und eine Starkung des
Wettbewerbs. Die TransnetBW hat
inzwischen 600 Mitarbeiter und ih-
ren Hauptsitz in Stuttgart.

Kontrahierungszwang
Die besonderen Herausforderungen
im Kreditmanagement fur die Trans-

netBW beschreibt der Manager Han-
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delsrisikoiberwachung,  Christian
Priter, so: ,Als Ubertragungsnetzbe-
treiber und somit Betreiber einer kri-
tischen Infrastruktur unterliegen wir
strengen Auflagen der Bundesnetz-
agentur und des Energiewirtschafts-
gesetzes (EnWG). Zur Vermeidung
von Markteintrittsbarrieren gibt es
einen Kontrahierungszwang flr den
Abschluss von Bilanzkreisvertragen.
Das bedeutet fiir uns, dass wir auch
bonitatsschwache Kunden akzeptie-
ren muissen und nur in besonderen
Ausnahmeféllen (z. B. bei Terrorver-
dacht) ablehnen dirfen. Die einzige
wirtschaftliche Absicherung besteht
in der Anforderung von Sicherheiten
und natdrlich einem kontinuierli-
chen Monitoring, um frihzeitig das
Gesprach suchen zu konnen.”

Zu diesen fachlichen Herausforde-
rungen kommt noch eine personelle.

Hauptschaltleitung Wendlingen

Denn Christian Pruter ist Teil einer
nur zwei Personen umfassenden
Kreditrisikomanagement-Abteilung.
Schnell war ihm klar, dass er seine
Aufgabe nur mit einem IT-gestitzten
System erfolgreich erledigen kann.
Wir haben Uber 600 Bilanzkreise und
mehr als 12.000 Geschaftspartner.
Es ist unmoglich, diese manuell und
mittels Excel-Listen zu Uberwachen®
berichtet er. ,Ein System wie der Cre-
dit Application Manager CAM der
Prof. Schumann GmbH war hier ge-
nau die richtige Entscheidung. Denn
es ermoglicht uns ein aktives Kredit-
risikomanagement und meldet friih-
zeitig, wenn die Situation irgendwo
kritisch wird“

IT-Unterstiitzung

Uber Schnittstellen zu internen Vor-
systemen und externen Auskunftei-
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en konnen viele Informationen au-
tomatisiert eingeholt, bewertet und
zu einem Rating oder einer Frihwar-
nung verarbeitet werden. Bei kriti-
schen Abweichungen von vorher de-
finierten Regeln werden Nachrichten
flr den Verantwortlichen erzeugt.
Das System hat so eine Frihwarn-
funktion mit dem entscheidenden
Vorteil, dass alle kundenindividuel-
len Richtlinien und Prozesse Uber ein
flexibles Expertensystem abgebildet
werden.

Bei der TransnetBW werden jetzt
viele notwendige Informationen au-
tomatisiert eingeholt und ausgewer-
tet und zu einem eigenen internen
Rating verarbeitet. In dieses Rating
gehen diverse quantitative und qua-
litative Faktoren sowie Peergroup-
Analysen ein. Das bedeutet, dass
bei der TransnetBW neben externen
Auskunfteien auch Formulare zur
Erfassung weiterer Kennzahlen ein-
gebunden wurden. So kénnen auch
qualitative Daten wie die Belastbar-
keit des Geschaftsmodells, die Wett-
bewerbsposition oder Fluktuation
erfasst und nach definierten Krite-
rien ausgewertet und in das Rating
einbezogen werden.

Peergroup-Ratings

Ebenfalls Teil des internen Ratings
bei TransnetBW ist ein individuelles
Peergroup-Rating. Das System bietet
die Moglichkeit, neben einer reinen
Analyse von Jahresabschlussdaten
die Unternehmen im Portfolio an-
hand einer Peergroup zu bewerten
und das Ergebnis in die Gesamtbe-
wertung der Akte einflielen zu las-
sen. So erfolgt die Bewertung nicht
nur anhand von statischen Experten-
systemen, sondern auch anhand des
Vergleichs, wie ein einzelnes Unter-
nehmen zu seinen Wettbewerbern
steht. Die Peergroup-Ratings lassen
sich auf Knopfdruck flr unterschied-
liche Branchen erstellen, indem au-
tomatisch eine Scorecard fur die ent-
sprechende Branche erzeugt und fir
die Bewertung der Jahresabschlisse
verwendet wird. Dieser Vorgang lasst
sich mehrfach wiederholen und kann
z. B. nach der Aufnahme von neuen
Risiken erneut durchgefiihrt werden.
Alle historisch verwendeten Score-

cards werden historisiert und sind
jederzeit einsehbar.

Sicherheiten

Besonders wichtig war fur Trans-
netBW auch die Hinterlegung von
Sicherheiten. Als einzig mogliches
Absicherungsinstrument  aufgrund
des Kontrahierungszwangs war eine
Abbildung der verfiigbaren Sicher-
heiten wichtig. Im System kénnen in
jeder Akte verschiedene Sicherheiten
wie z. B. Abtretungen oder Bankblrg-
schaften hinterlegt werden. Sobald
eine Sicherheit abgelaufen ist, wird
der zustandige Credit Manager bei
TransnetBW automatisch informiert.
Daruber hinaus ist es moglich, Datei-
en an die einzelnen Sicherheiten an-
zuhangen. ,Somit konnen wir die zur
Verfligung gestellten Original-Sicher-
heiten wie z. B. Blrgschaftsurkunden
direkt im System in der jeweiligen
Kundenakte verwalten freut sich
Christian Pruter.

Fazit

Der Zugriff auf das Kreditmanage-
ment-System erfolgt bei der Trans-
netBW Uber einen Webclient. Das hat
den Vorteil, dass nicht erst Software
installiert werden muss, und alle re-
levanten Fachbereiche einfach uber
das Intranet Zugriff auf die aktuellen
Daten haben. ,Zentrale Datenhal-
tung, dezentraler Zugriff — perfekt

Erhéhung eines 220-Kilovolt-Strommasts in Blhl

fir schnelle und sichere Prozesse®
erganzt Christian Priter. Uber die An-
bindung an SAP kénnen zudem auch
hier wichtige Daten ausgetauscht
werden, Belegdaten werden so zu be-
werteten Zahlungserfahrungen, die
zuverlassig Trends und Entwicklun-
gen aufzeigen konnen.,Nach unseren
Erfahrungen ist die Software durch
die Anbindung der Auskunfteien und
die sehr flexible Berechnung eines Ra-
tings ein geeignetes Instrument zum
Monitoring unserer Geschaftsbezie-
hungen. AuBerdem ermoglicht uns
das System die Bildung einer eigenen
Meinung, so dass wir nicht von nur ei-
ner Quelle abhangig sind, sondern ge-
zielt unsere Branchenbesonderheiten
und die fur uns relevanten Informati-
onen automatisiert einflielen lassen
konnen.”

Seit der Einfuhrung einer IT-gestutz-
ten Losung Ende 2016 hat sich fur
Christian Pruter und die Transnet-
BW viel verandert. Doch auch fir die
Zukunft wird schon weiter geplant:
JWir mochten gern das Potenzial der
umfangreichen Reporting- und Aus-
wertungsmoglichkeiten des Systems
noch starker nutzen und aulerdem
unsere interne Ratingstrategie weiter
entwickeln® erzahlt Christian Priter
uber seine Plane. Validierung und Ka-
librierung eines Bewertungssystems
sind wichtige Manahmen, um die
positive Trennscharfe eines Ratings
beizubehalten oder zu optimieren.
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SICHERHEITSANKER FURMDIE ZUKUNET -
DER BUNDESK@NGRESS PAONRS

,Mit effektivem Credit Management gewappnet flir die Herausforderungen der digitalisierten Zukunft“: Unter diesem
Motto findet der diesjdhrige Bundeskongress des BvCM am 10. und 11. Oktober 2018 in Kiinzelsau (Baden-Wirttemberg)
statt. Rund 500 Teilnehmer werden zum wichtigsten Event des Jahres im deutschen Credit Management erwartet. Als
Location wurde das nagelneue Carmen Wirth Forum gebucht. Es wurde 2017 von Firmenpatriarch Prof. Dr. h.c. mult. Rein-
hold Wiirth als Geburtstagsgeschenk fir seine Frau Carmen errichtet. Wirth gehort zu Deutschlands erfolgreichsten fami-

liengeflihrten Unternehmen.

Digitalisierung und Automati-
sierung, Deglobalisierung und
Handelskriege: ,Wir mochten in
diesen unruhigen Zeiten die Rolle
des Credit Managers als Sicher-
heitsanker in den Fokus rlcken.
Durch die aktive Steuerung des
Kundenportfolios, der Zahlungs-
ziele und -vereinbarungen sowie
der Forderungen und Verbind-
lichkeiten kann er entscheidend
zum nachhaltigen Erfolg eines
Unternehmens beitragen®, er-
lautert Jan Schneider-Maessen,
geschaftsfuhrender Vorstand des
BvCM eV, das Hauptthema des
Kongresses.

Warum fiel die Wahl auf Kiinzel-
sau? ,Wir wollen von den Bes-
ten lernen” erklart Jan Schnei-
der-Maessen. ,Die Firma Wdurth
gehort zu den erfolgreichsten
deutschen familiengefihrten
Unternehmen.” Die Wirth-Grup-
pe hat 2017 beispielsweise einen
neuen Umsatzrekord erzielt. Die
Einnahmen konnten auf 12,7 Mil-
liarden Euro gesteigert werden;
rund zwei Milliarden Euro wur-
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den allein im Bereich E-Commer-
ce umgesetzt. Der Gewinn belief
sich auf 780 Millionen Euro. Fast
75.000 Mitarbeiter sind fir die
400 Gesellschaften der Gruppe
weltweit aktiv.

Kiinftiges Berufsbild

Konkret befasst sich der Kongress
vor allem mit der fortschreiten-
den Digitalisierung des Credit
Managements. ,Wie kann ich die
Mitarbeiter in dieser Entwicklung
mitnehmen? Eine entscheidende
Frage, die wir in Kinzelsau disku-
tieren wollen® blickt Schneider-
Maessen voraus. Daraus folge die
Frage: Wie sieht das Berufsbild
des Credit Managers 2025 aus?
Die meisten Bonitatspriufungen
wiurden voraussichtlich automa-
tisch erfolgen, nur wenige noch
manuell. Dann gehe es darum,
die kritischen Falle gut zu betreu-
en, vielleicht sogar gemeinsam
durch die Krise zu begleiten.

In diesem Zusammenhang stellt
sich auch die Frage nach neu-

Kongress Carmen Wiirth Forum bei Nacht

en aktuellen Informationsquel-
len. Nachdem im vergangenen
Jahr in Kassel die Bedeutung von
Twitter- und Facebook-Postings
fur die Unternehmensbewer-
tung verdeutlicht wurde, geht es
in diesem Jahr um die nachsten
Schritte. Uberhaupt spielen neue
Entwicklungen eine Hauptrolle
im Programm: Blockchain und
Big Data, FinTech und InsureTech
sind nur einige Beispiele fur The-
men, mit denen sich Credit Ma-
nager verstarkt befassen mussen.

Handelsbeziehungen

Die internationalen Handels-
beziehungen sind ebenfalls ein
wichtiges Thema — vor allem in
Zeiten eines Donald Trump. So
hat die Wurth-Gruppe angekin-
digt, vorerst alle Investitionen
in den USA auszusetzen. ,Wirth
kehrt zurick, wenn Trump geht®
wird Firmenchef Reinhold Wirth
in den Medien zitiert. Das Un-
ternehmen setzt in den USA
immerhin zwei Milliarden Euro
um. Aber auch die Beziehungen
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Von den Besten lernen: Der BvCM-Kongress 2018 findet im Carmen Wirth Forum in Kiinzelsau statt. Fotos: Wiirth, andi Schmid, Miinchen

zu ltalien, Polen oder Ungarn
verandern sich derzeit, ganz ab-
gesehen von der Rolle Grofbri-
tanniens nach dem Brexit. Von
Klarheit kann hier noch keine
Rede sein. Und wird China ein
Verbundeter im Handelskrieg ge-
gen Donald Trump oder

ein Gegner im Wettlauf

um neue Technologien

und Ressourcen? Eine
weitere spannende Frage

fur den internationalen
Handel.

Ein Highlight des BvCM- §
Kongresses ist die Verlei- |
hung des ersten Exzel-
lenz-Awards. ,\Wir haben E==

mehr Bewerbungen er-
halten als erwartet. Da- |
bei werden tolle Erfolgs-
geschichten beschrieben
und bemerkenswerte
Leistungen beleuchtet”,
luftet Jan Schneider-Maessen
den sprichwortlichen Schleier
ein wenig. Die Gaste durften sich
auf einen interessanten Sieger
freuen.

Gehaltsstudie

Damit auch kinftig aullerge-
wohnliche Leistungen im Credit
Management erbracht werden
konnen, hat der BvCM im Jahr

Das Netzwerken ist ein wichtiger Bestandteil jedes Bundeskongresses.

2003 die Qualifizierungen zum
Certified Credit Manager (CCM)
und Certified Credit Controller
(CCC) ins Leben gerufen. Mehr
als 1.200 Absolventen haben die

berufsbegleitenden Lehrgange
bisher durchlaufen. Mittlerweile
hat sich allerdings ein gewisser
Aktualisierungsbedarf in den
Programmen gezeigt, der vom
BvCM zurzeit analysiert und aus-
gewertet wird. Erste Vorschla-
ge zur Optimierung der
Weiterbildungsangebote
sollen auf dem Kongress
vorgestellt und diskutiert
werden.

Wer die Qualifizierung
absolviert, kann in der
Regel mit einem hoheren
Gehalt rechnen. Wie aber
steht es insgesamt um
die Bezahlung im Cre-
| dit Management? Diese
Frage beantwortet der
BvCM mit einer Gehalts-
studie, die der Verband
in diesem Jahr durchge-
fuhrt hat. Die Ergebnisse
werden in Kinzelsau prasentiert.

Weitere Informationen:
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EINE FRAGE DER ANSPRACHE

Welche Rolle spielt die Digitalisierung im Forderungsmanagement? Wie beeinflussen Fintechs den Markt? Wie
geht es mit der Internationalisierung der Branche weiter? Im Gesprach mit dem Magazin Der CreditManager
(CM) beleuchtet Marc Schillinger (MS), Group Chief Sales Officer der Lowell Group und Geschéaftsfihrer der
Lowell Financial Services GmbH, aktuelle Trends in der Branche.

CM: Der Zusammenschluss von
GFKL und Lowell liegt jetzt gut
zwei Jahre zuriick. Wie lautet
Ihre bisherige Bilanz der Fusion?

MS: Unser Zwischenfazit ist ex-
trem positiv. Wir sind 2015 mit
dem Ziel angetreten, einer der
flihrenden europaischen Dienst-
leister im Bereich Forderungs-
management zu werden. Wir
sind seitdem erfolgreich mit
dem Marktfuhrer in GroRbritan-
nien fusioniert und haben das
fihrende Inkassounternehmen
Osterreichs und der Schweiz in
die Gruppe integriert. In diesem
Jahr sind wir Uber einen Zukauf
auch zu einem Marktfuhrer in
Skandinavien geworden. Ins-
gesamt sind Uber 4.400 Mitar-
beiter fir unsere Kunden tatig
und managen ein Forderungs-
volumen von 47 Milliarden Euro.
Damit sind wir inzwischen zum
zweitgroflten Anbieter auf dem
europaischen Markt geworden.
Wir haben gezeigt, dass wir or-
ganisch und anorganisch wach-
sen konnen. Also: Wir sind im
Plan und schauen zuversichtlich
in die Zukunft.

CM: Der Finanzsektor wird im-
mer digitaler. Welche Rolle
spielt fiir Sie noch der person-
liche Kontakt zum Kunden und
umgekehrt?

MS: Der personliche Kontakt ist
nach wie vor durch nichts zu
ersetzen. Das gilt sowoh! fur
unsere Auftraggeber als auch
fir die Konsumenten, also die
Schuldner. Bei Lowell entwickeln
wir Losungen von Menschen fur
Menschen, wir sehen unser Ge-
genuber nicht als Fallzahl, son-
dern als Individuum. In diesem
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Zusammenhang ist es flr uns
wichtig, die Konsumenten auf
die individuell passende Weise
anzusprechenundderen Lebens-
situation zu verstehen. Einen
20-Jahrigen, der eine Rechnung
beim Online-Shopping nicht be-
glichen hat, sprechen wir anders
an, als einen 60-Jahrigen, der
eine Kreditrate an seine Bank
nicht dberwiesen hat. Wir set-
zen also unterschiedliche Kom-
munikationsmittel ein, um die
Konsumenten personlich zu er-
reichen und mit ihnen Lésungen
zu entwickeln, die wirtschaftlich
vertretbar sind, aber auch in
die individuelle Lebenssituation
passen. Wir verstehen uns des-
halb als Dienstleister gegenuber
unseren Auftraggebern aber
auch als Mittler zwischen ihnen
und ihren Kunden. Dafir beno-
tigen wir auch zukinftig immer
die empathische Einschatzung
von Menschen und den person-
lichen Kontakt.

CM: In welchen Bereichen wer-
den Sie lhre Leistungen ver-
starkt digitalisieren?

MS: In mehreren Bereichen. Auf
Konsumentenseite wollen wir
den ,Omnichannel“-Ansatz aus-
bauen. Das heift, jeden Konsu-
menten auf seine praferierte
Weise ansprechen. Daflr mus-
sen wir ihn aber gut kennen, sei-
ne Lebenssituation besser ver-
stehen und dann gezielt Kontakt
aufnehmen.

Ein typisches Beispiel aus Grol3-
britannien: In einigen Fallen
werden bei der Beitreibung von
Steuern Standardbriefe um den
Satz ,In lhrer Nachbarschaft
haben bereits 80 Prozent der

Betroffenen ihre Steuern ent-
richtet” erganzt. Dadurch wurde
eine wesentlich hohere Erfolgs-
quote als bei normalen Stan-
dardbriefen erzielt. Daflr muss
jedoch bekannt sein, wer der
Konsument ist und vor allem,
wie er tickt. Um dies herauszu-
bekommen, missen viele Daten
verarbeitet werden, man spricht
hier auch von Big Data. Dafur
setzen wir digitale Hilfsmittel
gezielt ein.

Zudem wollen wir es den Kon-
sumenten einfacher machen, ih-
ren finanziellen Verpflichtungen
nachzukommen. Dafur bieten
wir unter anderem neue digitale
Zahlungsmethoden an.

Auf Auftragsseite haben wir in
unsere Mandantenportale in-
vestiert, so dass unsere Auf-
traggeber rund um die Uhr den
Bearbeitungsstatus ihrer Forde-
rungen einsehen konnen. Auch
hier steht der Servicegedanke
im Vordergrund.

CM: Das Thema Digitalisierung
ist zwangslaufig mit dem Thema
Datenschutz verbunden: Inwie-
weit hat die DSGVO lhr Geschaft
beeinflusst?

MS: Wir haben uns bereits zwei
Jahre vor dem Stichtag intensiv
mit dem Thema beschaftigt. So
haben wir eine Projektgruppe
gegrindet, die alle Anforderun-
gen ,abgearbeitet® hat. Vor al-
lem unser ,Omnichannel“-An-
satz in der Kommunikation hat
zu einem personellen Mehrauf-
wand geflihrt. Transparenz war
uns bei Lowell aber schon immer
wichtig. Fir uns ist es also nicht
neu, dass wir nun jeden daruber
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informieren miussen, was wir
gespeichert haben und was wir
mit den Daten tun.

MS: Wir beobachten vor allem
drei Trends. Zum einen geht
die Konsolidierung des Mark-
tes weiter. Zurzeit gibt es in
Deutschland noch einige Hun-
dert mittelstandische Inkasso-
buros. Diese Zahl wird in den
kommenden Jahren schrump-
fen. Das liegt an dem Trend, dass
immer mehr Forderungen ge-
kauft werden. Die hierfir beno-
tigte Liquiditat konnen kleinere
Anbieter meist nicht aufbrin-
gen. Sie werden von den grolRen
Playern Ubernommen. Gleichzei-
tig ist eine starkere Internatio-
nalisierung zu beobachten. Kun-
den verlangen immer haufiger,
dass ihr Dienstleister mehrere
Lander abdeckt. Das senkt ihren
Aufwand immens — und kommt
uns zugute.

Der dritte Trend ist die Professi-
onalisierung der Branche. Mitt-
lerweile investieren namhafte
Private Equity Gesellschaften in
die Anbieter. Das zeigt, dass sich
die Branche deutlich weiterent-
wickelt und ihr Leistungsniveau
gesteigert hat. Diese drei Trends
haben unsere Branche in den
vergangenen beiden Jahren ge-
pragt und werden dies auch zu-
kiinftig tun.

MS: Es gibt in unserem Bereich
zwei, drei interessante Fintechs
in Deutschland, die angetre-
ten sind, den Markt zu revolu-
tionieren. Sie kommen jedoch
sehr stark aus dem technischen
Bereich und sind deshalb vor
allem auf die Prozesse fokus-
siert. Unsere Kompetenz — der
Kontakt mit den Konsumenten,
das Wissen um die richtige An-
sprache — fehlt ihnen. Wir sehen

deshalb durchaus Moglichkeiten
zur Kooperation mit Fintechs.
Grundsatzlich ist es natirlich
gut, wenn durch solche Unter-
nehmen neue Impulse in den
Markt kommen. Nur durch gute
Wettbewerber lauft man selber
schneller.

MS: Flr uns ist es entscheidend,
dass wir den Kunden ganzheit-
lich betrachten und partner-
schaftliche Losungen entwi-
ckeln. Unsere Key Accounts sind
schon finf Jahre oder langer bei
uns, ein wichtiger Vertrauensbe-
weis fur unsere Strategie — und
eine Bestatigung flr unsere In-
vestitionen in Innovationen.

Wir haben als einziger Inkasso-
dienstleister in Europa ein eige-
nes Vorstandsressort fir Data
Analytics und eines fir Innova-
tion & Transformation. Das sagt
eigentlich schon genug aus. Ins-
gesamt haben wir in den letz-
ten Jahren einen zweistelligen
Millionenbetrag in Innovation
und Digitalisierung investiert.
Uber unsere Tochtergesellschaft
Deutsche Multiauskunftei bei-
spielsweise haben wir das Da-
tenmanagement  abgesichert.
Wir haben somit eine eigene
Bezugsquelle fur externe Daten,
aus der wir mafgeschneiderte
Prognosemodelle fir eine kos-
teneffiziente Forderungsbeitrei-
bung erstellen. Dies unterschei-
det uns vom Wettbewerb. Das
sind Investitionen, die uns nach-
haltig nach vorne bringen und
die unsere Kunden schatzen.

Marc Schillinger
Group Chief Sales Officer
Lowell Group

Vertrieb@lowellgroup.de

23



Welche Rolle spielen Fintechs im Factoring? Wie haben 5|CM|e Anspruche der Kunden verandert? Welche Be-
deutung hat noch derpersonliche Kundenkontakt? Im Glssprach—rmt dem Magazin Der CreditManager beleuch-
tet I\/\atth|eu Agten Head of” S?aJ(;s be| derm Asset Based Finance, die jlingsten Entwicklungen im

i
,\&;\,\..-_ S LWL\ \ |

CM: Warum bieten Sie als Bank
eigentlich Factoring an?

MA: Neben Leasing und La-
gerfinanzierung ist Factoring
ein wichtiger Bestandteil des
Angebots der ABN AMRO As-
set Based Finance (ABF). Mit
starkem  Gesellschafter-Hin-
tergrund durch die ABN AMRO
Bank bietet ABF Losungen in
den Kernmarkten Niederlande,
Vereinigtes Konigreich, Frank-
reich und Deutschland an. Als
deutsche Niederlassung ha-
ben wir im ersten Halbjahr
2018 ein Umsatzwachstum
von 12% erzielt. Dies bestarkt
uns in der Uberzeugung, dass
sich die dynamische Markt-
entwicklung in Deutschland
auch in den kommenden Jah-
ren fortsetzen wird. Wir bie-
ten Factoring an, um unseren
Kunden eine Diversifizierung
ihrer Finanzierungsbausteine
zu ermoglichen. Dartber hi-
naus ist Factoring ein ideales
Finanzierungsinstrument zur
Begleitung der Unternehmens-
entwicklung.
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CM: Factoring als ,,strategische
Partnerschaft“ — was heif3t das
konkret?

MA: Die erwahnte Begleitung
der Unternehmensentwick-
lung bedeutet im Rahmen der
strategischen Partnerschaft
nicht nur die Finanzierung des
Wachstums, sondern die Be-
gleitung durch alle Phasen des
Unternehmenszyklus — auch
schwachere. Dies lasst sich
auch an den langjahrigen Ge-
schaftsbeziehungen in unse-
rem Kundenportfolio ablesen.

CM Wie hat sich das Factoring-
Geschaft in den vergangenen
Jahren gewandelt und wie ha-
ben sich die Anforderungen
und die Anspriiche der Kunden
verandert?

MA: Neben dem dynamischen
Wachstum sind auch die An-
spriche der Factoringkunden
gewachsen. Zusatzlich zum
eigentlichen Nutzen: Absi-
cherung von Debitorenrisiken,
Liquiditatsbeschaffung und

Serviceleistung im Debitoren-

management, erwartet die
Kunden ein mafgeschneider-
tes und flexibles Angebot, ho-
hes Tempo bei Entscheidungen
und Prozessen, automatisierte
und IT-basierte Abwicklung so-
wie ein aussagekraftiges Re-
porting.

CM: Wie sind Sie darauf einge-
gangen?

MA: Um diesen Ansprichen
gerecht zu werden, hat die ABF
in den vergangenen Monaten
mehrere Millionen Euro in die
Entwicklung eines neuen State
of the Art Kernsystems sowie
dessen Umlaufsysteme inves-
tiert und Kooperationen mit
weiteren Anbietern fir auto-
matisierte Losungen geschlos-
sen. So sind wir in der Lage,
Prozesse mit hoher Geschwin-
digkeit abzubilden ohne dabei
die individuelle Losung fur je-
den Kunden aus den Augen zu
verlieren.
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CM: Welche Rolle werden Fin-
techs lhrer Ansicht nach spie-
len? Sehen Sie Fintechs poten-
ziell eher als Wettbewerber
oder als Kooperationspartner?

MA: Wir sehen bei Fintechs
gute technische Entwicklun-
gen, die auch unsere Entwick-
lungen bei den Anforderungen
an das neue System beein-
flusst haben. Auch in Zukunft
werden wir die Neuerungen
des Fintechmarktes weiter
beobachten wund interessan-
te Entwicklungen fir unsere
weiteren Schritte im Rahmen
der Digitalisierung nutzen.
Der Austausch mit unseren
Kunden hat gezeigt, dass per-
sonlicher Kontakt und Vertrau-
en speziell fir den deutschen
Mittelstand von essenzieller
Bedeutung sind. Daher sehen
wir die individuelle Beratung
als wesentlichen Bestandteil
sowohl bei der Gewinnung als
auch Betreuung unserer Kun-
den. Deshalb sehen wir Fin-
techs gegenwartig eher als Ko-
operationspartner.

CM: In welchem Bereich kon-
nen Banken von Fintechs ler-
nen?

MA: Es gibt viele Felder, in de-
nen technologische Entwick-
lungen die Eliminierung von
manuellem Aufwand bedeuten
und daraus eine hohere Ge-
schwindigkeit in den Prozessen
generiert werden kann. Hier
konnen Banken und Finanz-
dienstleister von Fintechs ler-
nen. Aber auch Banken selbst
konnen diese Entwicklungen
vorantreiben. Digitalisierung
hat auch in der ABN AMRO
Strategie einen hohen Stellen-
wert, weshalb wir ein Innova-
tionsteam, unser sogenann-
tes ,Innovation Lab“ gebildet
haben. Dieses internationale
Team befasst sich ausschliel3-
lich mit der Weiterentwicklung
moderner Technologien sowie
potenziellen Digitalisierungs-
Kooperationen.

CM: Wo sehen Sie die groRten
Herausforderungen fiir lhren
Bereich?

MA: Ob Online oder personlich,
die groBte Herausforderung
liegt darin, den richtigen Weg
zum Kunden zu finden. Dabei
darf die Digitalisierungsstra-
tegie von Finanzdienstleistern
nicht darin bestehen, mog-
lichst viele Prozesse auf den
Bildschirm zu verlagern. Viel-
mehr ist das Angebot verschie-
dener Kommunikationskanale
wichtig. Der personliche Kon-
takt und ein individuelles An-
gebot werden nach wie vor
eine entscheidende Rolle spie-
len, um die beste Losung fur
den Kunden zu finden.

Frank Wobbeking

Matthieu Agten
Head of Sales
ABN AMRO Commercial Finance

info@abnamrocomfin.de
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2017 DAS ERFOLGREICHSTE JAHR IN DER
15 JAHRIGEN VERBANDSGESCHICHTE!

Das Jahr 2017 stand voll und ganz im
Zeichen des nachhaltigen Wachstums.
Die Veranstaltungsreihen, wie das Wor-
king Capital Management Symposium
und die Kreditversicherungstage wurden
fortgesetzt. Dem Wachstum der letzten
Jahre trug die Mitgliederversammlung
am 15. Dezember 2017 Rechnung.
Neben der notwendigen Satzungsande-
rung wurde der Vorstand von ehemals
drei auf sieben Mitglieder erweitert. Die
Vorstandsarbeit wurde somit auf meh-
rere Kopfe verteilt.

Insgesamt konnte der Bundesverband

Credit Management eV. 1340 Credit
Managerinnen und Credit Manager auf
seinen Veranstaltungen begrifRen. Als
Hauptanziehungspunkt galt, wie in den
vergangenen Jahren auch schon, der
Bundeskongress in Kassel mit mehr als
450 Teilnehmern.

10 Certified Credit Manager und 27 Cer-
tified Credit Controller erhielten im Jahr
2017 lhre Zertifikate.

Die Mitgliederentwicklung zeigte sich
entgegen den europdischen Trends

zum 31. Dezember 2017, BvCM eV, Kleve

A. ANLAGEVERMOGEN

I. Immaterielle Vermogensgegenstande
1. Konzessionen, gewerbliche
Schutzrechte und ahnliche Rechte
und Werte, sowie Lizenzen an
solchen Rechten und Werten

IIl. Sachanlagen
1. Andere Anlagen, Betriebs- und
Geschaftsausstattung,
Vereinsausstattung
Sonstige Anlagen u. Ausstattung

IIl. Finanzanlagen
1. Beteiligungen

B. UMLAUFVERMOGEN
I. Vorrate
1. Fertige Erzeugnisse, Waren

IIl. Forderungen, sonstige
Vermogensgegenstande
1. Forderungen aus Lieferungen
und Leistungen

2. Sonstige Vermogensgegenstande

I1l. Kasse, Bank

C. AKTIVE RECHNUNGSABGRENZUNGSPOSTEN
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auch im Jahre 2017 positiv. 1.523 Mit-
glieder hatte der Bundesverband zum
31.12.2017. Um auch weiterhin die Zie-
le erreichen zu konnen, wies der neue
BvCM-Prasident Rudolf KeRler CCM
daraufhin, dass alle sich an der Mitglie-
derwerbung beteiligen sollten. Dies frei
nach dem Motto ,Mitglieder werben
Mitglieder”. ,Wir alle sind die Multiplika-
toren!” so der Prasident.

Folgender Jahresabschluss wurde fiir das
Jahr 2017 vorgestellt:

EUR EUR A.VEREINSVERMOGEN EUR EUR
l. Gewinnrlcklagen
1. Gebundene Gewinnrtcklagen 175.000,00
2. Freie Gewinnrlcklagen 62.000,00
121.000,00
10,00
. Ergebnisvortrage
1. Ideeller Bereich -337.714,96
2.Vermogensverwaltung 16.088,82
3. Andere ertragsteuerfreie
7.611,00 Zweckbetriebe 128.316,59
22.483,00 4. Andere ertragsteuerpflichtige
30.094,00 wirtschaftliche Geschaftsbetriebe  200.203,32
5. Ergebnisvortrage allgemein 11.227,01
10.000,00 18.120,78
B. RUCKSTELLUNGEN
1. Sonstige Rickstellungen 80.500,00
12.949,42
C. VERBINDLICHKEITEN
1. Veerbindlichkeiten aus Lieferungen
66.157,23 und Leistungen 36.467,59
25.787,09 2. Sonstige Verbindlichkeiten 9.276,34
45.743,93
258.913,02
363.806,76
D. PASSIVE RECHNUNGSABGRENZUNGSPOSTEN
1.796,45 24.342,50
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vom 01.01.2017 bis 31.12.2017, BvCM eV, Kleve

A. IDEELLER BEREICH
l. Nicht steuerbare Einnahmen
1. Mitgliedsbeitrage
2. Sonstige nicht steuerbare Einnahmen

[Il. Nicht anzusetzende Ausgaben
1. Abschreibungen
2. Ubrige Ausgaben

GEWINN/VERLUST ideeller Bereich

B. ERTRAGSTEUERNEUTRALE POSTEN
. Ideeller Bereich
1. Nicht abziehbare Ausgaben, gezahlte/hingegebene Spenden

GEWINN/VERLUST ertragsteuerneutrale Posten

C. VERMOGENSVERWALTUNG
l. Einnahmen
1. Ertragsteuerfreie Einnahmen
Zins- und Kursertrage

Il. Ausgaben/Werbungskosten
Sonstige Ausgaben

GEWINN/VERLUST Vermdgensverwaltung

D. SONSTIGE ZWECKBETRIEBE
l. Sonstige Zweckbetriebe
1. Umsatzerlose
2. Sonstige betriebliche Aufwendungen

GEWINN/VERLUST Sonstige Zweckbetriebe

E. SONSTIGE GESCHAFTSBETRIEBE
. Sonstige Geschaftsbetriebe
1. Umsatzerlose
2. Sonstige betriebliche Aufwendungen

GEWINN/VERLUST Sonstige Geschiftsbetriebe

EUR EUR
283.358,75

121.712,63
405.071,38

9.596,66
387.563,77
-397.160,43

7.910,95

-500,00

-500,00

2,95

-0,33

2,62

561.423,64
-559.064,87

2.358,77

135.216,98

-133.762,31

1.454,67
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EINSATZ KUNSTLICHER INTELLIGENZ IM CREDIT MANAGEMENT

MUSTER ERKENNEN,
QUALITAT STEIGERN

Kinstliche Intelligenz (KI) préagt die Entwicklung der Wirtschaft —von Industrie bis Dienstleistung. Wie Kl sinn-
voll im Credit Management eingesetzt werden kann, zeigt das Unternehmen BrainCreators aus Amsterdam.
Im Interview mit dem Magazin Der CreditManager erklart Grinder und Geschaftsfihrer Jasper Wognum, wie
maschinelles Lernen zur Erkennung von Mustern und dadurch zur Steigerung der Produktqualitat beitragt.

JW: Kinstliche  Intelligenz
(KI) ist fur uns ein Sammel-
begriff. Alle Neuerungen auf
technischem  Gebiet, deren
Funktion mit

menschlicher mewrEEII

JW: ,Machine Learning“-Tech-
nologie kann Muster erkennen
und Ausnahmen feststellen. Im
Credit Management heil3t dies:
automatische Erkennung uner-
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verarbeitung
vergleichbar
sind, gelten als
KI'— so lange,
bis wir uns dar-
an gewohnt ha-
ben. In den 80er
Jahren war das
ein Schachcom-
puter, heute ist
es ein selbstfah-
rendes Auto. Bei
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Wir program-
mieren Compu-
ter nicht mehr,
sondern lassen sie selbst Re-
geln aus Daten ableiten.

Indem Computer aus Daten ler-
nen, kdnnen sie mit groflReren
Datenbestanden arbeiten, viel
exakter agieren und schneller
handeln. Und das alles mit ei-
ner im Vergleich zum Menschen
grolBeren Verflugbarkeit.
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wunschter Transaktionen, dop-
pelter Bezahlungen, unrecht-
mafRiger Rechnungen etc. Im
nachsten Schritt konnen Auftra-
ge mit den tatsachlichen Liefe-
rungen verglichen werden. Da-
bei kann das gelieferte Produkt
sogar mit Hilfe von Bilderken-
nung hinsichtlich Qualitat und
Quantitat dberprift werden.

JW: Alles, woflr ,menschliche
Intelligenz” erforderlich ist. Mit
menschlicher Intelligenz mei-
nen wir alle Merkmale, Uber die
ein mathema-
tisches Mo-
dell, das die
Grundlage fur
maschinelles
Lernen bildet,
nicht verfugt.
Eigenschaften
wie Kreativi-
tat, das Knup-
fen bisher
unbekannter
Zusammen-
hange, die
Verbindung
mit  komple-
xen Inhalten
aus anderen
Themengebie-
ten. Im Allge-
meinen  also
| die Aufgaben,

firdie manals
Mensch eini-
ge Bedenkzeit
benotigt. Konkretes Beispiel:
Mit KI kann man feststellen, ob
etwas Ungewohnliches statt-
findet, das bisher noch nicht
vorgekommen ist. Um den Vor-
gang jedoch deuten zu konnen
und herauszufinden, was pas-
siert ist, wird ein menschlicher
Experte benotigt, der kreativ
nach der Ursache suchen kann.
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Wie bei allen KlI-Projekten sind
Daten entscheidend. Muster
kdnnen nur aus einem grof3en
und gut strukturierten Daten-
bestand abgeleitet werden. Je
mehr gelabelte Daten vorhan-
den sind, desto besser funktio-
nieren die Modelle. In allen Pro-
jekten, an denen BrainCreators
beteiligt ist, mussen zunachst
die Datenbestande sorgfaltig
vorbereitet werden. Um diesen
Prozess zu vereinfachen, haben
wir BrainMatter entwickelt,
wobei wir maschinelles Lernen
einsetzen, um Daten zu labeln,
bevor wir mit der Losung begin-
nen.

JW: In erster Linie kbnnen enor-
me Kosteneinsparungen im
Hinblick auf Qualitatsiberwa-
chungund Wartung erzielt wer-
den. Daruber hinaus konnen wir
verhindern, dass Rohstoffe auf-

grund von Produktionsfehlern
verloren gehen. In den meis-
ten industriellen Umgebungen
kann die Anwendung von KiI-
Technologien eine Vielzahl neu-
er Losungen ermoglichen — in
den Bereichen Logistik, Einkauf
und Prozessoptimierung.

JW: Ganz konkret verwenden
wir Kl bei Tata Steel, um die
Qualitat des Endprodukts durch
Kameraaufnahmen zu kontrol-
lieren. Die Kameras sind aufden
erzeugten Stahl ausgerichtet
und produzieren taglich Millio-
nen von Bildern. Wir trainieren
ein neurales Netzwerk (Deep
Learning) in der Fahigkeit, Dut-
zende Arten von Abweichungen
zu klassifizieren und auf neue
Abweichungen hinzuweisen.
So konnen Produktspezialisten
viel Zeit sparen und dem Kun-
den ein besseres Produkt ga-
rantieren.

tOmMOrFoOw's |
today

‘gc’ \ MartiniPl

Jasper Wognum

JW: Die Theorien, auf denen
gegenwartige Kl-Modelle beru-
hen, bestehen schon seit vielen
Jahrzehnten. Wir erwarten Op-
timierungen der heute vorhan-
denen Modelle vor allem hin-
sichtlich der Reduzierung der
erforderlichen Menge an Trai-
ningsdaten fir Deep Learning.
Die Frage ist vielmehr, was wir
in zehn Jahren als Kl bezeich-
nen. Es steht auller Frage, dass
maschinelles Lernen dann fes-
ter Bestandteil von Unterneh-
men und unserem taglichen
Leben sein wird. Was zu diesem
Zeitpunkt als beispiellos gelten
wird, werden wir als Kl bezeich-
nen.

Frank Wobbeking
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Der CreditManager

Jan Moritz Anke, (M.Sc.) Unternehmensfiihrung
Wissenschaftlicher Mitarbeiter
Georg-August-Universitat Gottingen

janke@uni-goettingen.de

Die ndchste Erfassungsperiode zur
Berechnung des CMI® - CreditMa-
nagementindex fur das 3. Quartal
2018 beginnt am 01. Oktober 2018
und endet am 31. Oktober 2018.
Sofern Sie teilgenommen haben,
bekommen Sie zusatzlich einen Ver-
gleich Ihrer eigenen Einschatzungen
zum CMI® - CreditManagementindex
auf dem Webportal, welches Sie tber
http://www.credit-manager.de unter
dem Mentipunkt CMI erreichen.
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CMI® - UNSICHERHEITEN
DAMPFEN AUFSCHWUNG

Der Wert des CMI® - CreditManagementindex verzeichnet, nach dem Allzeithoch im Vor-
quartal, einen sprunghaften Abfall um -5,16 Punkte auf 55,13 Punkte. Im Vergleich zum
Vorjahresquartal bedeutet dies einen Abfall von -0,82 Punkten. Trotzdem weist der CMI®
weiterhin einen Wert von tiber 50 Punkten auf und impliziert dadurch ein kontinuierliches
Wachstum, wenngleich in einem abgeschwdchtem Ausmal% im Vergleich zum Vorquartal.

Im Binnenmarkt fallen die Prognosen der Be-
richtenden zurtickhaltender aus als noch in
der Vorperiode. Zwar wird firr das kommen-
de Quartal ein Anstieg des Wertes flr Wert-
berichtigungen auf Forderungen von 8,33
Punkten auf 62,50 Punkte erwartet, jedoch
sinkt der Wert um 12,50 Punkte im Vergleich
zum Vorjahr. Der Wert der Kundenabziige
steigt nach einem schwachen ersten Quar-
tal auf 54,17 Punkte und damit wieder Uber
die 50-Punkte Marke. Durch den negativen
Charakter dieser Kennzahlen bedeutet eine
Auspragung tber 50 Punkten eine wertma-
Rige Minderung der KundenabzUige.

Die Uibrigen dreizehn Kennzahlen im Bereich
des Binnenmarktes stagnieren oder weisen
sogar ein negatives Delta im Vergleich zur
Vorquartal auf. Fiir das kommende Quartal
wird von den Berichtenden erwartet, dass
die Kennzahlen abgelehnte Kreditantrage
und durchschnittliche AuBenstandsdauer
auf einem weiterhin hohen Wert von 62,50
Punkten im Vergleich zum Vorquartal stag-
nieren. Dies bedeutet zeitgleich eine weiter-
hin positive Entwicklung in diesen Bereichen.

Ahnliches ist bei den Kennzahlen Zahlungs-
eingange und Wert strittiger Forderungen
zu beobachten. Beide Werte bleiben mit
66,67 Punkten bzw. 54,17 Punkten unveran-
dert zum Vorquartal. Die groten Riickgange
der Auspragungen sind bei den Kennzahlen
Umsatz, Volumen an offenen Forderungen
und Anzahl der Auftragseingange zu ver-
zeichnen. Mit einem negativen Delta von
20,83 Punkten, verzeichnet die Kennzahl
Anzahl der Auftragseingdnge die grofSte
Abschwachung. Bei der Kennzahl Umsatz
sind die Analysten fur das kommende Quar-
tal ebenfalls pessimistischer. Der Wert fallt,
nach einer hohen Vorquartalsprognose, von
83,33 Punkten auf 66,67 Punkte. Trotzdem
weisen die Werte mit tiber 60 Punkten auf
eine positive Entwicklung hin.

Ebenfalls erfahrt das Volumen an offenen
Forderungen einen erheblichen Riickgang
von 75,00 Punkten auf 58,33 Punkte. An Sub-
stanz haben ebenfalls die Kennzahlen abge-
gebene Forderungen (Inkasso), Insolvente
Kunden und Geschaftsklimaerwartungen
verloren. Trotz alledem implizieren die Kenn-
zahlen mit Werten von 58,33 Punkten fiir die
abgegebenen Forderungen (Inkasso), 62,50
Punkten fur die insolventen Kunden und
66,67 Punkten fur die Geschaftsklimaerwar-
tungen weiterhin ein positives Wachstum.
Dieser Trend deckt sich mit dem Riickgang
des Ifo-Index (halbiert) von 51,05 Punkten
auf 50,85 Punkten.

Neben den genannten Kennzahlen erfahren
die Kennzahlen Inkassoergebnis und neu ge-
priifte Kreditantrage eine Verschlechterung
der Werte, behaupten sich allerdings auf der
50,00-Punkte-Marke und signalisieren damit
im Vergleich zur Vorperiode Stagnation der
Entwicklung in diesen Bereichen. Ein nega-
tiver Trend wird bei dem Wert der tberfal-
ligen Forderungen erwartet. Dieser weifSt
einen Verlust von 12,50 Punkten verglichen
mit der Vorperiode auf. Mit 41,67 Punkten
ist der Wert der Uberfalligen Forderun-
gen der einzige im Binnenmarkt unter der
50-Punkte-Marke. Somit wird ein Anstieg
der Uberfalligen Forderungen fiir das nachs-
te Quartal erwartet.

Jan SchneiderMaessen, geschaftsflihrender
Vorstand des BvCM eV, fasst die Prognose
flr den Binnenmarkt so zusammen: ,Fiir das
zweite Quartal 2018 zeichnet sich eine Nor-
malisierung des Expansionstempos ab. Die
Aufmerksamkeit gilt vor allem der Kennzahl
Anzahl der Auftragseingange auf dem Bin-
nenmarkt, die im Vergleich zum Vorquartal
um Uber 20 Punkte gefallen ist.*

Negative Entwicklungen der prognostizier-
ten Kennzahlen sind auch bei dem Kredit-
versicherungsgeschaft splrbar. In dieser



CMI AKTUELL

CMI® - CreditManagementindex Q2/2017 [ Q3/2017 Q1/2018 | @2/2018

Umsatz

Zahlungseingange

Neu geprifte Kreditantrage

Volumen an offenen Forderungen
Abgelehnte Kreditantrage
Abgegebene Forderungen (Inkasso)
Wert strittiger Forderungen

Wert der Uberfalligen Forderungen
Wert der Kundenabzlige

Insolvente Kunden
Geschaftsklimaerwartungen

Anzahl der Auftragseingange
Wertberichtigungen auf Forderungen
Durchschnittliche AuRenstandsdauer

Inkassoergebnis

Gesamtwert der

versicherten Kreditlimite
Verhaltnis der beantragten zu
den bewilligten Kreditlimiten

Limitstreichungen bzw. -herabsetzungen

Umsatz
Durchschnittliche AuRenstandsdauer

Abgegebene Forderungen (Inkasso)

Ifo-Index (halbiert)
Deutscher Einkaufsmanagerindex
NACM-CMI

50,00 79,17 78,57 83,33 66,67
65,00 54,17 57,14 66,67 66,67
65,00 58,33 42,86 62,50 50,00
65,00 37,50 32,14 75,00 58,33
55,00 62,50 60,71 62,50 62,50
55,00 70,83 57,14 62,50 58,33
45,00 62,50 64,29 54,17 54,17
55,00 45,83 42,86 54,17 41,67
45,00 58,33 57,14 45,83 54,17
60,00 62,50 67,86 75,00 62,50
60,00 62,50 67,86 75,00 66,67
60,00 70,83 50,00 83,33 62,50
75,00 58,33 60,71 54,17 62,50
55,00 54,17 53,57 62,50 62,50
50,00 37,50 50,00 54,17 50,00
50,00 62,50 60,71 62,50 54,17
55,00 45,83 39,29 50,00 45,83
50,00 58,33 57,14 54,17 50,00
50,00 50,00 60,71 42,86 39,29
50,00 50,00 42,86 39,29 42,86
60,00 50,00 46,43 46,43 46,43

CMI® - CreditManagementindex m 56,75 54,76 mm

51,10 52,10* 52,40* 51,05 50,85*
58,30 60,50* 61,20* 58,10 57,30"
54,60 55,50% 55,10* 53,70 56,30"

*Stand:Juli 2018

Kategorie verschlechtert sich der Gesamt-
wert der versicherten Kreditlimite von 62,50
Punkte auf 54,17 Punkte. Ahnlich verhilt es
sich bei dem Verhaltnis der beantragten zu
den bewilligten Kreditlimits. Die Berichten-
den sehen den Wert, nach einem leichten
Aufschwung im letzten Quartal, nun um
-4,17 Punkte geringer als im Vorquartal bei
45,83 Punkten. Der Wert der Limitstreichun-
gen bzw. herabsetzungen hat mit 50,00
Punkten ebenso an Substanz verloren und
liegt nun unter dem Wert des Vorquartals
von 54,17. Damit ist die Anpassung der Limi-
te im Kreditversicherungsgeschaft bereits
erfolgt.

Die Exportkennzahlen des CMI® bewegen

sich wie auch schon in den Vorperioden auf
einem niedrigen Niveau: Der prognostizier-
te Wert des Umsatzes fallt zum dritten Mal
in Folge auf ein Allzeittief von 39,29 Punkte.
,Die angekiindigten Strafzolle der Amerika-
ner flhren in der exportabhangigen, deut-
schen Wirtschaft zur Unsicherheit, da ein-
geflhrte Strafzolle die deutschen Produkte
wirtschaftlich  unattraktiver erscheinen
lassen. Dadurch fallt die Kennzahl Umsatz
auf einen Tiefpunkt von 39,29 Punkten®,
sagt Prof. Dr. Matthias Schumann, Leiter der
Professur fur Anwendungssysteme und E
Business an der Georg-August-Universitat
Gottingen und Vorstandsbeirat des BvCM
eV. Weiterhin stagniert die Kennzahl Ab-

gegebene Forderungen mit 46,43 Punkten
auf dem Stand des Vorquartals. Nach Prog-
nosen der Berichtenden steigt hingegen die
Kennzahl durchschnittliche Aufenstands-
dauer um +3,57 Punkte auf einen Wert von
42,86 Punkte. Mit einem Wert von unter
50 Punkten wird trotzdem eine negative
Entwicklung in Form einer langeren AuRen-
standsdauer prognostiziert. Damit werden
die deutschen Exportkennzahlen im Schnitt
niedriger erwartet als noch im Vorquartal.
Im direkten Vergleich des CMI® mit dem
Ifo-Index (halbiert) und dem deutschen Ein-
kaufsmanagerindex lasst sich der Abwarts-
trend des CMI® und damit der deutschen
Wirtschaft nachweisen.
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So einfach komme ich an
mein Geld.

Das neue Online-Tool fur
Bonitatsprufung und Inkasso.

www.creditreform.de/einsteigen
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BERUCKSICHTIGUNG
LOKALER BESONDERHEITEN

Mehr als 30 Credit Manager durfte Andreas Schmitt am 05. Juli 2018 auf Einladung der DKV Euro Service GmbH & Co. KG
in Ratingen begriiRen. Nach der Vorstellung des Unternehmens durch den Geschaftsfiihrer Dr. Werner Griinewald stellte
Matthias Rauh, Head of Credit Management der DKV, die firmeninterne, internationale Credit Police vor.

Das Team von Matthias Rauh mo-
nitort permanent den laufenden
Forderungsbestand in Hohe von
mehr als 600 Millionen Euro der
140.000 internationalen Kunden.
Die prozessorientierte Kreditrichtli-
nie berlcksichtigt dabei die lokalen
Besonderheiten der zwolf interna-
tionalen Niederlassungen und Re-
prasentanzen. Des Weiteren gilt es,
Banksicherheiten in Hohe von 155
Millionen Euro zu verwalten. Der
Credit Management Prozesskreis-
lauf gliedert sich dabei in Credit
Check, Credit Decision, Credit Secu-
rities, Credit Control, Problemkredi-
te, Legal Collection und Fraud.

Neben der Qualifizierung der Mit-
arbeiter (bereits 2005 besuchten
zwei Mitarbeiterinnen der DKV
das Qualifizierungsprogramm zum
Certified Credit Manager) setzt die
DKV auf:

- enge Zusammenarbeit mit den
DKV-Niederlassungen in den ver-
schiedenen Landern

- Kreditrichtlinie mit Berucksich-
tigung lokaler Besonderheiten

» Nutzung lokal verfugbarer Fi-
nanzinformationen

« leistungsfahige Risikosoftware

+ ausgewogenes  Risikoportfo-
lio = kontinuierliche Reduzierung
der Wertberichtigungsquote um
knapp 90 Prozent seit 2009 bei sta-
bilen Risikokosten

Im Anschluss diskutierten die Teil-
nehmer intensiv Uber die verschie-
denen lokalen Besonderheiten und
welche Informationsdienstleister

|
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Rund 30 Credit Manager diskutierten lber internationale Herausforderungen.

in welchem Land berucksichtigt
werden sollten.

Aus aktuellem Anlass ging Benja-
min Spallek, Consultant Creditre-
form Compliance Services GmbH,

auf die ersten Erfahrungen bezig-
lich der DSGVO ein. Aus der sich
anschlielenden Diskussion wurde
deutlich, dass die meisten Unter-
nehmungen ihre Hausaufgaben
gemacht haben. Die Hype vor dem
25.05.2018 war fur den einen oder
anderen Anwesenden nicht ganz
nachvollziehbar.

Zu guter Letzt lud Matthias Rauh
die Teilnehmer noch zu einer klei-
nen Starkung ein. Im anschlieRen-
den Get Together tauschten sich
die Anwesenden weiterhin inten-
siv aus. ,Eine rundum gelungen
Veranstaltung®, befand Andreas
Schmitt und bedankte sich fiur die
Gastfreundschaft und Offenheit
der DKV Euro Service GmbH & Co.
KG.

Jan Schneider-Maessen
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Factoring

coface

Coface Finanz GmbH
Isaac-Fulda-Allee 1

55124 Mainz

Tel.: +49 (0) 6131 - 323-0

Fax: +49 (0) 6131 —37 27 66
E-Mail: info-germany @ coface.com
www.coface.de

Die Coface Finanz GmbH zahlt in Deutschland zu
den flihrenden Factoring-Anbietern. lIhr Angebot
umfasst samtliche Factoringarten. Als Teil der in-
ternationalen Coface-Gruppe, einem der weltweit
flihrenden Experten im Forderungsmanagement,
kann die Coface Finanz GmbH ihren Kunden als
einziges Factoring-Unternehmen aus einer Hand
zusatzliche Losungen im Debitorenforderungsma-
nagements anbieten — von Kreditversicherungs-
kompetenz Uber ein weltweites Inkassonetzwerk
bis zu Bonitatsinformationen und den Veréffent-
lichungen zu Lander- und Branchenrisiken. Insbe-
sondere bei Exportgeschaften ist die Coface Finanz
GmbH aufgrund ihrer Einbindung in die global
agierende Gruppe in der Lage, ihre Kunden welt-
weit zu begleiten.

SVEA

SVEA Ekonomi AB

Postfach

CH-8058 Ziirich-Flughafen

Tel.: +49 (0) 721 723 803 50
Mobil: +41 (0) 79 287 77 70
E-Mail: nader.afshari@svea.com

www.sveaekonomi.de

SVEA ist eine international tatige schwedische
Bankengruppe und auf das Thema selektives
Factoring spezialisiert. Unter anderem bietet
SVEA Debitorenmanagement und bis zu 100%
Finanzierung auf den Bruttofakturenwert an.

Informationsdienste

schufa

SCHUFA Holding AG

Kormoranweg 5

65201 Wiesbaden

Tel: +49(0) 611 — 9278-565

E-Mail: handel@schufa.de
www.schufa.de/unternehmenskunden

Als fuhrender Informations- und Servicepart-
ner der kreditgebenden Wirtschaft, mit kre-
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CREDITWER?

ditrelevanten Informationen zu 5,3 Millionen
Unternehmen und 67,5 Millionen natlrlichen
Personen, ist die SCHUFA Ihr zuverlassiger
Partner. Mit unseren vielfaltigen Leistungen
aus den Bereichen Bonitat, Adresse, FraudPre-
vention & Compliance und Softwarelésungen
unterstltzen wir Sie auf einzigartige Weise da-
bei, schnelle und effiziente Geschaftsentschei-
dungen zu treffen und liefern einen wichtigen
Beitrag zum Aufbau von Vertrauen zwischen
Geschaftspartnern. Branchenspezifisch und
genau auf Ihre Anforderungen zugeschnitten.
Volldigital und immer aktuell. Alles aus einer
Hand — ganz egal ob fir Ihr B2B- oder B2C-
Geschaft.

Versicherung

coface

Coface, Niederlassung in Deutschland
Isaac-Fulda-Allee 1

55124 Mainz

Tel.: +49 (0) 6131 - 323 -0

Fax: +49 (0) 6131 - 37 27 66

E-Mail: info-germany@coface.com
www.coface.de

Die Coface-Gruppe, ein weltweit flhrender
Kreditversicherer, schitzt Unternehmen welt-
weit vor Forderungsverlusten, im Inlandsge-
schaft und im Export. In Deutschland zahlt
Coface auch im Factoring zu den fiihrenden
Anbietern. Coface ist in 100 Landern direkt
oder durch Partner vertreten und sichert Ge-
schafte von 40.000 Unternehmen in mehr als
200 Landern ab.

Weiterbildung

L ACADEMY

CREFIA Academy GmbH

Akademie fiir wissenschaftliche Weiterbildung
¢/o Hochschule Bochum

Lennershofstr. 140

44801 Bochum

Tel.: +49 (0) 234 - 32 10 662

Fax: +49 (0) 234 - 32 14 695

E-Mail: sekretariat@crefia.de

www.crefia.de

Die CREFIA Academy verfolgt den Zweck, ein
praxisgerechtes und fokussiertes Weiterbil-
dungsangebot auf akademischem Niveau im
Bereich Credit Management, Finance und Ac-
counting bereitzustellen.

Forderungsmanagement

EOS Deutschland GmbH | Geschéftsbereich B2B
Gottlieb-Daimler-Ring 7-9

74906 Bad Rappenau

Tel.: +49 7066-9143-0

Fax.: +49 7066-9143-9001

E-Mail: info@eos-ksi.de
www.eos-deutschland-b2b.de

EOS Deutschland GmbH—B2B st die filhrende Or-
ganisation fiir effizientes Management debitori-
scher Risiken im B2B-Segment in Deutschland. Sie
steht im Markt fiir professionelle, maf3geschnei-
derte und ganzheitliche Losungen, die den gesam-
ten Lebenszyklus einer Forderung abdecken.

Lowell @

Lowell Financial Services GmbH
Am EUROPA-CENTER 1b

45145 Essen

Fon +49 201 102-1162

E-Mail: vertrieb@lowellgroup.de
www.lowellgroup.de

Die Lowell Financial Services GmbH ist einer der
fiihrenden Dienstleister flir Forderungsmanage-
ment und Inkasso. Rund 1.465 Mitarbeiter betreu-
en ein Forderungsvolumen von derzeit rund 17
Milliarden Euro.

CREDIT MANAGEMENT EV.

Wir STEIGERN ERFOLG!

lhr Ansprechpartner fiir CreditWer?
Rolf Scholz

Telefon +49 (0)2821 / 711 56 67
Telefax +49 (0)2821 / 711 56 39
Email rolf.scholz@mediamixx.eu




Carolin Teicht wurde 2018 als erfolgreichste Absolventin der CCM-Qualifizierung ausgezeichnet.

ICH BIN GERNE
CREDIT MANAGER, WEIL...

2017 Stipendium fur die Qualifizierung zum
CCM, im Friihjahr 2018 als beste Absolventin
ausgezeichnet, im Herbst 2018 Sprecherin
auf dem BvCM-Bundeskongress: Carolin
Teicht kann ihre Begeisterung fiir das Credit
Management einfach nicht verbergen.

Aufgekommen ist ihr Interesse an dem The-
ma schon in der Ausbildung: Carolin Teicht
absolvierte eine Lehre zur Bankkauffrau. In
dem Celdinstitut durchlief sie alle Bereiche
- und fand besonderen Gefallen an der Kre-
ditabteilung. ,Das war mein erster Beruh-
rungspunkt mit dem Thema Credit", blickt sie
zurtick. ,Dann habe ich mich dazu entschie-
den, Wirtschaftspadagogik zu studieren, um
den menschlichen Faktor starker in meine
Arbeit einzubeziehen.” Und wo lassen sich
die Aspekte Zahlen und Menschen am bes-
ten miteinander verbinden? Genau, im Cre-
dit Management! ,Dabei ist mir auch deut-
lich geworden, wie wichtig es ist, dass man
sich als junger Mensch firr etwas begeistern
kann. Das versuche ich auch, unseren Auszu-
bildenden weiterzugeben. Bei der Rational
AG haben wir beispielsweise ein Planspiel fur
die Nachwuchskrafte entwickelt, mit dem
wir sie vorsichtig an die Bilanzanalyse heran-
flihren. Das kommt sehr gut an.”

Was sie am Beruf Credit Manager ebenfalls
reizvoll findet, ist die groRe Abwechslung.

,Kein Tag ist wie der andere, selbst keine
Stunde wie die andere. Ich begleite den Kun-
denlebenszyklus von A bis Z, das ist unglaub-
lich vielseitig.”

Mittlerweile sei sie vor allem neugierig in
Bezug auf Innovationen. ,Es reizt mich, neue
Tools sofort auszuprobieren. Wie funktionie-
ren neue Oberflachen? Was kann man damit
erreichen? Ich bin tatsachlich IT-affin’ gewor-
den” berichtet sie.

Warum hat sie die Qualifizierung zum Cer-
tified Credit Manager (CCM) absolviert?
,Es war mir wichtig, fundierte theoretische
Grundlagen vermittelt zu bekommen. Als
Referenten sind erfahrene Credit Manager
aktiv, was die eigene Perspektive erweitert.
Es gibtim Credit Management nun mal nicht
die eine Losung. Deshalbist es interessant, zu
erfahren, wie andere bestimmte Aufgaben
angehen’, macht sie deutlich.

Fir ihren erfolgreichen Abschluss ist sie in
Mainz mit der Coface Trophy fr die beste
Absolventin ausgezeichnet worden. Was
sind ihre nachsten Ziele? ,Mir ist besonders
wichtig, als kompetente, angenehme und
faire Ansprechpartnerin wahrgenommen zu
werden. Das gilt fiir alle: vom Azubi bis zum
Vorstand, vom Dienstleister bis zum Kunden.
Jeder soll sich gerne mit mir abstimmen,
damit wir gemeinsam die optimale Losung

finden.” Gilt das auch flr den Vertrieb? , Aus-
driicklich ja! Ich treffe mich gerne mit den Sa-
les-Kollegen, um einfach auch einmal andere
Sichtweisen kennenzulernen. Letzte Woche
hatten wir ein Treffen mit unseren Vertre-
tern aus der Ukraine und dem Nahen Osten;
solche Begegnungen bringen einen einfach
weiter. Man hat zwar auch mal unterschied-
liche Meinungen, aber das ist ja auch gerade
das Interessante. So kommt man in die Dis-
kussion und findet eine gemeinsame Grund-
lage. Die Zeiten, in denen Vertrieb und Credit
Management noch ,Gegner‘ waren, sind aus
meiner Sicht Iangst vorbei.”

Als grofte Herausforderung im Tagesge-
schaft empfindet sie die Schnelllebigkeit
im Credit Management. ,Ich habe vorher
im B2C-Bereich gearbeitet, da geht bereits
vieles deutlich schneller und automatisier-
ter zu. Auf diesem Gebiet wird sich auch im
B2B-Bereich in den kommenden Jahren noch
einiges verandern.” Darauf ist sie vorbereitet.
,Ich gehe davon aus, dass sich die Tatigkeiten
fir Credit Manager grundsatzlich verlagern
werden. Der Mensch wird vor allem fur die
kniffligen Falle bendtigt. Das macht den Be-
ruf nur noch interessanter.” Beste Vorausset-
zungen fiir eine spannende Karriere im Cre-
dit Management

Frank Wobbeking
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Der CreditManager

Glen Bullivant FICM
Past President FECMA

glen.bullivant@googlemail.com
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DER BLICK VON DER
ANDEREN SEITE

Es gibt denkwdirdige Daten, aber
es gibt auch Daten, die sang- und
klanglos verstreichen und trotzdem
einen Eintrag im Kalender 2018 ver-
dienen. Sie auf letztere aufmerksam
zu machen, wird mir eine Ehre sein.
2018 ist ein Jahr des Zwistes, ein Ju-
bilaumsjahr, ein Jahr der Freude, des
Argers und der Verwirrung. Nehmen
wir es mit der Reihenfolge nicht so
genau, beginnen wir einfach mit dem
20. Mai 2018. Ich starte mit diesem
Datum, weil ich mich bei lhnen ent-
schuldigen mochte, waren doch mei-
ne bisherigen Kommentare tber die
Schwierigkeiten, mit denen die Erbau-
er des Flughafens Berlin Brandenburg
ringen, recht undiplomatisch. Ich bin
sogar so tief ins Fettnapfchen getre-
ten, vorzuschlagen, dass wir lhnen
unter die Arme greifen konnten! Jetzt
bin ich es, der um Hilfe ruft, denn am
20. Mai hat British Railways eine mas-
sive Umstellung der Fahrplane ein-
gefihrt und seit diesem Tag ist das
hiesige Bahnnetz ein einziges Chaos.
GroRbritannien hat die Eisenbahn er-
funden, und jetzt stellt sich heraus,
dass wir nicht in der Lage sind, sie zu
betreiben. Doch halt, denn eigentlich
wird meine Linie, Bradford-London
Kings Cross, ja von Grand Central be-
trieben, ein Unternehmen, das Arriva
gehort, und dieses Unternehmen ge-
hort wiederum: der DB. Autsch! Und
das Bahnnetzwerk in meiner Region
im Norden Englands wird von Nort-
hern betrieben, ein Unternehmen,
das Arriva gehort, und dieses Unter-
nehmen gehort wiederum: der DB.
Nochmal, Autsch! Sollen wir vielleicht
mal die Franzosen fragen? Ubrigens
fallt mir auf, dass seit Frankreich die
Weltmeisterschaft gewonnen hat, ei-
nige Stationen der Pariser Metro nach
Mitgliedern des franzdsischen Nati-
onalteams umbenannt worden sind.
Bei der London Underground denkt
man offenbar, es sei damit getan,
Southgate Station offiziell als Gareth
Southgate zu bezeichnen, aber nur 48

Stunden lang. England ist leer ausge-
gangen, aber immerhin, wir hatten
den elegantesten Trainer.

Am 1. April 2018 feierte die Royal Air
Force, die erste von Landstreitkraften
und Marine unabhangige Luftwaf-
fe, ihr 100-jahriges Bestehen. Her-
vorgegangen aus dem Koniglichen
Fliegercorps und dem Royal Naval
Air Service, die wahrend des erstens
Weltkriegs noch der Army und der Ko-
niglichen Marine unterstanden, wur-
de die Konigliche Luftwaffe unter Ko-
nig Georg V. gegrundet und vereinte
fortan Personal und Ausristung ihrer
beiden Vorganger. Zwar wurde die Ro-
yal Navy friher gegriindet, dennoch,
die RAF geniet sicher Weltruf, und
das sowohl in Zeiten des Friedens, als
auch des Krieges. Waren Sie am 10.
Juli um rund 12:00 GMT in London
gewesen, dann hatten sie zusehen
konnen, wie rund 100 Flugzeuge der
RAF, historische und moderne, unter
ihnen die ikonischen Red Arrows, im
Tiefflug Uber den Buckingham Palace
hinweg jagten.

Auch der 5. Juli 2018 war ein Jahres-
tag, und zwar jener der 70. Grindung
des hiesigen offentlichen Gesund-
heitssystem, National Health Service
genannt. Das NHS stellt eine weitere,
weltweit bis dato unbekannte Errun-
genschaft dar: das Bestreben, eine
allgemeine, kostenlose Gesundheits-
versorgung bereit zu stellen. Die Be-
volkerung GroRbritanniens und unse-
re Lebenserwartung sind mittlerweile
gewachsen, das staatliche Gesund-
heitssystem wird daher mehr bean-
sprucht als je zuvor. Nicht nur wachst
der Druck auf das System, auch gerat
es zwischen die politischen Fronten:
Wie Iasst sich das Gleichgewicht zwi-
schen staatlicher Gesundheitsversor-
gung und anderen Basisleistungen
wie Verteidigung, Verkehr und Wohn-
bau aufrechterhalten? Das staatliche
Gesundheitssystem ist politisch ge-
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sehen eine der heilesten Kartoffeln
uberhaupt. Ganz gleich, ob man links
von Karl Marx steht oder rechts von
Vlad dem Pfahler,das NHS ist so tiefin
der Psyche der britischen Bevolkerung
verankert, dass es die Aufgabe der Po-
litiker, ungeachtet all ihrer sonstigen
Versprechen ist, zu gewahrleisten,
dass dieser vor 70 Jahren gegriinde-
te Service auch in Zukunft erhalten
bleibt. Tatsachlich besteht in Grof3-
britannien eine hohe Nachfrage nach
privaten Krankenversicherungen, und
viele grolle Arbeitgeber bieten eine
solche als Teil des Vergutungspakets,
aber ein Ersatz fir die staatliche Ge-
sundheitsversorgung kann dies nie-
mals sein. Der Steuerzahler finanziert
das staatliche System direkt, und
zwar sowohl durch die Einkommens-
steuer als auch durch seine Sozialver-
sicherungsbeitrage. Es ist die Pflicht
der Regierung sicherzustellen, dass
diese Gelder auf geeignete Weise ein-
gesetzt werden.

Ein weiteres Datum des Jahres 2018,
das selbst auf ein weiteres Datum
2019 verweist, bringt mich zu einem
Thema, das ich in meinen letzten Bei-
tragen zu lhrer ausgezeichneten Pub-
likation tunlichst vermieden habe. In
den gut zwei Jahren, die vergangen
sind, seitdem GroRbritannien uber
den Austritt aus der EU abgestimmt
hat, ist nicht ein einziger Tag vergan-
gen, ohne dass der Brexit Schlagzeilen
gemacht hatte: Die Palette reicht von
Panikmache, dusteren Prophezeiun-
gen, Debatten und Streit bis hin zu
volliger Verwirrung. Eines ist jeden-
falls sicher: Es vergeht kein Tag, ohne
dassderBrexitzum Thema wird. Am 9.
Juli 2018, nachdem sich die Regierung
ein Wochenende lang nach Chequers,
dem offiziellen Landhaus der Premi-
erministerin, zu Kabinettsbespre-
chungen zurlickgezogen hatte, traten
zwei Minister zurlick: David Davies,
der fur den Austritt aus der EU zu-
standige Minister, und Boris Johnson,
der AuBenminister. Die Mitglieder des
Kabinetts tragen eine gemeinsame
Verantwortung und fallt ein solches
Kabinett per Mehrheitsabstimmung
eine Entscheidung hinsichtlich ei-
ner Linie oder einer Vorgehensweise,
sollten alle seine Mitglieder fur die
Durchfuhrung dieser Entscheidung
die Verantwortung ubernehmen.

Wenn ein Kabinettsmitglied grund-
satzlich anderer Meinung ist, dann
ist flr ihn oder sie der Zeitpunkt ge-
kommen, aus dem Kabinett auszu-
scheiden. In diesem Sinne kamen die
Ricktritte nicht Uberraschend und
sind tatsachlich ein Hinweis darauf,
dass das System funktioniert. Die
einzige grofRe Frage, die sich meiner
Meinung nach stellt ist, weshalb es
bei all den offentlich ausgetragenen
Kampfen innerhalb des Kabinetts so
lange gedauert hat, bis speziell Boris
Johnson gegangen ist. Indes rickt der
29. Marz 2019 naher und naher, und
ein Ende der Wortgefechte ist langst
nicht in Sicht. Viele auslandische Un-
ternehmen, wie Siemens und BMW,
haben mit eingestimmt. Sie warnen
vor den Folgen eines ,No Deal” Brexit.
Ich nenne diese beiden Unterneh-

men aufgrund ihrer immensen Pro-
duktionsprasenz in GroRbritannien.
BMW stellt den Mini in Oxford her,
und Siemens mischt im Bereich der
Windkraft-Technologie kraftig mit:
Das Unternehmen fertigt in Hull, East
Yorkshire, Windrader.

Und es hat soeben einen 1,5 Mrd.
Pfund schweren Auftrag der Londo-
ner Verkehrsbetriebe zum Bau von 94
U-Bahnziigen flr die Piccadilly Line
an Land gezogen. Fertigungsstand-
ort: Das neue Werk in Goole, ebenfalls
East Yorkshire. Laut Vertrag sollen die
Ziige 2023 geliefert werden. Das, so
scheint mir, ist Jahr 4 nach dem Bre-
xit. Taten sagen wieder einmal mehr
als Worte.

Glen Bullivant FCICM

I BURGEL
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BvCM-News

Am Karfreltag trafen sich Jan Schneider-
Maessen, Andreas van Koeverden, Rudolf
Kefiler und Prof. Dr. Matthias Schumann
2ur ersten gemeinsamen Sitzung in Kleve,

Publikatione

Gemdfi dem Verbandsmotto  Vom Credit
Manager fr den Credit Manager” bietet
der BvCM  Publiiationen, In  denan
Sperialisten Tu Wart kommen - vom
Magazin Der CreditManager bis 2u
Fachbichemn.

werden

Sie maéchten sich in  threm Baeruf
suchen aktuelie
Fachinformationen oder machten sich
ganz allgemein mit Profis sustauschen?
beim M genau

weiterbilden,

Dann  sind  Sie
richtig, Werden Sle Mitglied!

Exzellenz Award

Mit  dem Exrellenz Award werden
Unternchmen  ausgezeichnet, die  ihr Manager st der Bundeskongress des
Credit Management auf ein maellantes
Niveau gebracht haben. Gekdirt werden die
Gewinner auf dem Bundeskongress des is  Wha® des deutschen Credit
BvCM. Die Premiere erfolge 2018,

0000

Mews Qualifizierung Veranstaltungen BwCM eV, Partner  Publikationen  Service

s e
|

Qualifizierung

Fortbildung,  Wissenstransfar  und
Kompetenzsteigerung sind Ankiegen des
BviM. Dafir hat der Verband in
Kooperation mit Hothachulen,
Berufsverbiinden und Profis aus der Praxis
Qualififationsmafinahmen entwickelt.

Bundeskongress
Das alljshriiche Highlight fir Credic

BvCM. an wechsainden
Veranstaltungsorten trifft sich das Who

Managements - wnd diskutiert Tber
aktuelle Trends und Themen.
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Bei der Erstellung dieser Ausgabe hat die Redaktion duRerste
Sorgfalt walten lassen. Sollten sich dennoch Fehler in dieser
Ausgabe befinden, so kdnnen die Autoren, die Redaktion, der
Grafikdesigner, der Endredakteur, der BYCM eV. sowie alle Mit-
arbeiter nicht haftbar gemacht werden. Fiir Verbesserungsvor-
schlage steht Ihnen das Redaktionsteam gerne zur Verfiigung.
Bitte beachten Sie bei der Nutzung derim ,,Der CreditManager”
bereitgestellten Informationen unsere rechtlichen Hinweise
beziiglich Urheberrecht. Alle Rechte vorbehalten. Die Inhalte
unterliegen dem Urheberrecht und den Gesetzen zum Schutz
geistigen Eigentums sowie den entsprechenden internationa-
len Abkommen. Sie diirfen weder fiir private noch fiir Handels-
zwecke kopiert, verandert, ausgedruckt oder in anderen Medi-
en verwendet werden. Einige Seiten dieser Medien enthalten
auch Inhalte, die dem Urheberrecht derjenigen unterliegen, die
diese Inhalte zur Verfligung gestellt haben.

Facelift fiir www.credit-manager.de:

Neuer Online-Auftritt:

Der BVCM hat jetzt eine neue Web-
seite veroffentlicht.

Unter der bekannten Webadresse
www.credit-manager.de sind die
relevanten Inhalte jetzt kompakter
dargestellt. ,Insgesamt ist unser
Internetauftritt entschlackt worden®
so Jan Schneider-Maessen, geschafts-
flhrender Vorstand des BvCM.

Zu den wichtigsten Unterpunkten
zahlt der Bundeskongress 2018.

Gab es fruher fiir den Kongress eine
eigene Webseite, so ist dieser Part
jetzt in die BvCM-Webseite integriert
worden. ,Hier finden die Besucher
alles Wissenswerte zum Kongress
—vom Programm bis zu den Uber-
nachtungsangeboten.” In den kom-
menden Wochen wird die Webseite
schrittweise optimiert. ,Konstruktive
Vorschlage sind jederzeit willkom-
men“ so Schneider-Maessen.
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Weiterbildung zum

Certified Credit Manager (CCM)®

Juristischer Bedingungsrahmen

Credit Management und Unternehmensrechnung
Risikomanagement

Credit Policy

Credit Collections

Marktorientierung des Credit Management
Informationssysteme

Methodenbasis des Credit Management
Externe Unternehmensdiagnose

Softskills und Konzepte zur Personalfiihrung
Benchmarking im Credit Management

Weitere Informationen unter:
www.credit-manager.de/weiterbildung/ccm

Weiterbildung zum

Certified Credit Controller (CCC)®

« Aufgaben und Organisation des Credit Controlling
in der Unternehmenspraxis
+ Bonitatsprufung und -Uberwachung im Firmenkunden-Geschaft
« Credit Collections
» Rechtliche Aspekte und Realisierung von Forderungen

Weitere Informationen unter:
www.credit-manager.de/weiterbildung/ccc

In Kooperation mit

Hochschule Bochum ") ™™
Bochum University == 1
of Applied Sciences  lund Susd

Drususdeich 24 T02821-976710-0 sekretariat@credit-manager.de
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coface

FOR TRADE

KREDITMANAGEMENT.
WELTWEIT SICHER AGIEREN,

Liefern. Rechnung stellen. Warten. Ausfall der Versicherung melden. Schaden-
zahlung buchen. Liefern ... Wenn der Kunde nicht bezahlt, zahlt der Kreditversiche-
rer. Stimmt. Tun wir. Das versichern wir Ihnnen. Aber wir kbnnen noch mehr. Aktives
Risikomanagement. Wir kennen lhre Risiken. |hre Markte im In- und Ausland. lhre
Branche. Ihre Kunden. Geschafte sicher entwickeln. Ausfalle vermeiden. Wachstum
sichern. Das ist unser Job. Viel mehr als versichern.
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