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das Jahr 2013 neigt sich dem ende 
zu.  die Finanzkrise gärt – und hier 
und da blubbt es wieder oder noch. 
die nachwehen werden uns 2014 si-
cherlich auch weiterhin beschäftigen 
– nach der Krise ist vor der Krise. inte-
ressant wird sicherlich sein, wie sich 
das Wirtschaftswachstum innerhalb 
der nächsten zwei Jahre in unseren 
nachbarländern, aber auch bei uns in 
deutschland entwickeln wird. Müs-
sen wir heute mehr Angst vor einer 
inflation haben oder bewegen wir 
uns doch auf eine deflation zu?

der 10. Bundeskongress in Koblenz 
war ein voller erfolg, so die einheitli-
che Meinung der fast 600 teilnehmer. 
interessante Beiträge, richtungswei-
sende  Podiumsdiskussion, tolles Am-
biente. der Bundeskongress hat sich 
zu dem Jahrestreffen der deutschen 
Credit Manager szene etablieren kön-
nen. Wichtig ist es jedoch auch, dass 
wir uns weiterentwickeln – und was 
liegt da näher,  als die ein oder andere 
Aufgabe aus dem Bereich des Wor-
king Capital Managements an sich 
heranzuziehen. Lesen sie mehr dazu 
auf den seiten 4-5. 

Credit Manager sind doch Zocker 
– das ist zumindest die einhellige 
Meinung der teilnehmer nach der 
interessanten Veranstaltung unserer 
schwester im salzburger Casino. Wo-
bei sich das Zocken von Fall zu Fall ab-
spielt. eine generelle Vorgehensweise 
gibt es in unserer Arbeitsweise nicht. 
Wie lange gehe ich mit dem Kunden 
mit und bis zu welcher Höhe? die 
wichtigsten internen Parameter sind 
da der deckungsbeitrag und der in 
der Vergangenheit mit dem Kunden 
erzielte rohertrag. der Kunde selbst 
muss natürlich den gemachten Ab-
sprachen hundertprozentig Folge 
leisten.  Lesen sie mehr dazu auf den 
seiten 34-35.

es bleibt uns, ihnen ein frohes Weih-
nachtsfest sowie einen guten start 
ins Jahr 2014 zu wünschen. Wir freu-
en uns sehr auf die Fortsetzung der 
praxisorientierten und vertrauens-
vollen Zusammenarbeit mit allen, die 
sich aktiv im BvCM e.V engagieren 
− und zusätzlich über jeden, der dies 
zukünftig ebenfalls tun möchte. Las-
sen sie uns gemeinsam weiter wach-
sen! ein weiteres großes dankeschön 
gilt unseren Partnern und sponsoren, 
die die Vereinsarbeit maßgeblich mit-
tragen.  

ihr
Jan schneider-Maessen CCM
Bundesverband Credit 
Management e.V.
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Koblenz, am Zusammenfluss von 
rhein und Mosel gelegen, bot mit 
seinem Wahrzeichen, der Festung 
ehrenbreitstein, auch das ideale Bild 
zur einstimmung in die thematik. 
schneider-Maessen: „so, wie die Fes-
tung über die stadt am Zusammen-
fluss von rhein und Mosel wacht, 
wacht der Credit Manager über den 
strom der Liquidität.“

der Kongress stand unter dem Mot-
to „das Credit Management als der 
Werttreiber des Working Capital 
Managements“. schirmherr der Ver-
anstaltung war der rheinland-pfäl-
zische Finanzminister dr. Carsten 

BVCM-BundesKOnGress 2013:
„dAs HiGHLiGHt des JAHres“

Kühl (sPd), der in seinem Grußwort 
das aus seiner sicht problematische 
niedrige Zinsniveau thematisierte. 
rechtsanwalt Lutz Paschen, Haupt-
stadtrepräsentant des BvCM in Ber-
lin, erläuterte den teilnehmern die 
aktuellen politischen initiativen des 
Verbandes zur Zahlungsverzugs-
richtlinie der eu sowie zur insolvenz-
anfechtung, deren augenblickliche 
Ausgestaltung insbesondere koope-
rative Gläubiger im Falle einer insol-
venz unangemessen benachteilige. 
Paschen hob besonders hervor, dass 
der Kongress die ideale Gelegen-
heit zum netzwerken biete: „Gerade 
für Credit Manager ist es wichtig, 

der BvCM rief – und 570 Credit Manager, unternehmer, Wissenschaftler und sponsoren kamen zum 10. Bundeskongress 
des Verbandes nach Koblenz. in der rhein-Mosel-Halle nutzten sie zwei tage mit einem vollgepackten Programm, um sich 
fachlich auf den neuesten stand zu bringen, neue Kontakte zu knüpfen oder alte zu festigen. „eine rundum gelungene Ver-
anstaltung“, so das Fazit des BvCM-Vorstandsvorsitzenden Jan schneider-Maessen CCM. „der Bundeskongress ist und bleibt 
das Jahres-Highlight der deutschen Credit-Manager-szene.“ Prof. dr. Bernd Weiß, Vorstandsbeirat des BvCM, lobte die „tolle 
resonanz“ bei den Credit Managern. 

sich untereinander auszutauschen.“
im ersten Fachvortrag des tages 
beschrieb Martina Messelhaeuser, 
doktorandin am Lehrstuhl für Con-
trolling der universität stuttgart, 
die Zielkonflikte im Working Capital 
Management und empfahl, diese zu 
identifizieren und aufzulösen. udo 
Haberpursch CCM (toyo tire euro-
pe GmbH und Jahrgangsbester der 
jüngsten CCM-Weiterbildung) be-
schäftigte sich mit dem thema Wa-
renkreditversicherung. die hohen 
Anforderungen an den datenschutz 
im Credit Management waren das 
thema von tobias Kramer (Westfä-
lische Wilhems-universität) – ein 
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Gutachten  dazu hat der BvCM in Zu-
sammenarbeit mit Prof. dr. thomas 
Hoeren aktuell veröffentlicht.
Mit einer einstündigen Podiumsdis-
kussion endete der offizielle teil des 
ersten tages. unter der souveränen 
Moderation von Prof. dr. Bernd Weiß, 
Vorstandsbeirat des BvCM, erörter-
ten Joachim eilert (Gesellschafter 
CC Consulting GmbH), Max Falcken-
berg (Partner roland Berger strategy 
Consultants GmbH), Oliver Kuschel 
(Vorstand Consource AG), Martina 
Messelhaeuser (Projektmitarbeiterin 
und doktorandin Lehrstuhl Control-
ling, universität stuttgart), Guido 
Plettner (tÜV rheinland Cert GmbH) 
und dr. Carsten uthoff (Vorstand Cre-
ditreform AG), wie unter den Aspekten 
einer nachhaltigen unternehmens-
führung das Credit Management als 
Werttreiber des Working Capital Ma-
nagements fungieren kann.

Mit einer stadtführung und einem 
festlichen Abendprogramm klang der 
erste tag aus.
der zweite tag begann mit zwei wei-
teren Fachvorträgen: dimitrios dimit-
rakopoulos, Leiter risikomanagement 
sixt Leasing AG, beschäftigte sich 
mit automatisierten Antrags- und 
entscheidungsprozessen in einem 
zentralen Kreditrisikomanagement, 
Max Falckenberg referierte über die 
Bedeutung von WCM aus sicht deut-
scher unternehmenslenker und stell-
te exemplarisch vor, welchen einfluss 

ein dezidiertes Working Capital Ma-
nagement auf die unternehmensli-
quidität hat.
traditionell steht der zweite tag je-
doch im Zeichen von Workshops, 
die einzelne themen vertiefen – na-
türlich insbesondere das Leitthema 
des Kongresses, das Working Capital 

Management. Oliver Kuschel beschäf-
tigte sich detailliert mit den Kennzah-
len und empfahl einen Bottom-up-
Ansatz, um verlässliche Zahlen zu 
generieren, die dann auch eine steue-
rung der Prozessverantwortlichen er-
lauben. Kuschel: „Mir gefällt am Kon-
gress, dass auch viele unternehmer 
im Auditorium sind, die ähnliche the-
men haben und sich rege darüber aus-
tauschen können.“ Zwei Fallbeispiele, 
von sabine richter (dorma GmbH & 
Co. KG) sowie von eva Kern (Böhler 
uddeholm deutschland GmbH) vor-
gestellt, gaben den Praktikern unter 
den Gästen reichlich Anschauungs-
material, wie Kennzahlen verbes-
sert werden können – was letztlich 
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unternehmensliquidität generiert. 
die weiteren Workshops beschäftig-
ten sich mit den folgenden themen: 
Compliance, insolvenzpraxis, Order to 
Cash, internationales Credit Manage-
ment, Kommunikation, Betrugsprä-
vention und Outsourcing im Credit 
Management.

Abgerundet wurde der Kongress 
durch die informationsstände von 
22 sponsoren und Partnern, die vor 
einem interessierten Fachpublikum 
auf ihre Produkte und dienstleistun-
gen aufmerksam machen konnten. 
„Wir sind jetzt im dritten Jahr dabei“, 
so Jürgen däumler (Prokurist, Leiter 
Kundenbetreuung ABit GmbH), „und 
wir können sagen: Wir sind angekom-
men. der Kongress ist eine hervorra-
gende Gelegenheit, direkt mit den 
Mitarbeitern der unternehmen in 
Kontakt zu kommen.“ Besonders er-
folgreich verlief der Kongress für Beata 
Gorna (sCAniA deutschland GmbH) 
– sie gewann den Hauptpreis der 
Verlosung. der Gewinn: ein Wochen-
ende für zwei Personen in Koblenz.

Übrigens: der Bundeskongress 2014 
findet am 1./2. Oktober in Bremen 
statt – der BvCM freut sich darauf, die 
teilnehmer des Kongresses in Koblenz 
wiederzusehen und neue Gäste zu 
begrüßen. 

Ralf Daute
Redaktion „Der CreditManager“

        So, wie die FeStung über 

die Stadt am ZuSammen-

FluSS von rhein und moSel 

wacht, wacht der credit 

manager über den Strom 

der liquidität
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insOLVenZAnFeCHtunG
HeMMt KreditVerGABe
eine Mitgliederumfrage des Bundesverbands Credit Management e.V. beim Bundeskongress in Koblenz ergab, dass  60 
Prozent der Befragten seit 2012 bereits mindestens einmal von einer Anfechtung durch den insolvenzverwalter betroffen 
waren. insbesondere auf die Kreditentscheidungen von unternehmen hat diese entwicklung einen negativen einfluss. 
deshalb fordert der BvCM eine reform des Gesetzes.

die ausufernde insolvenzanfechtung 
wird für die Wirtschaft in deutsch-
land zu einem immer größeren Pro-
blem. eine umfrage unter den Mit-
gliedern des Bundesverbands Credit 
Management e.V. ergab, dass bereits 
rund 60 Prozent der Befragten einmal 
von einer Anfechtung durch den in-
solvenzverwalter über das Vermögen 
eines ihrer schuldner betroffen wa-
ren – mit der gravierenden Folge, dass 
diese unternehmen nun ihrerseits 
Kreditentscheidungen (z. B. die Ge-
währung einer ratenzahlung) deut-
lich restriktiver handhaben.

Mit Hilfe der insolvenzanfechtung 
sollen Vermögensverschiebungen 
rückgängig gemacht werden, die zu 
Lasten der späteren insolvenzmasse

gehen – beispielsweise, wenn ein-
zelne Gläubiger von dem späteren 
insolvenzschuldner ungerechtfertigt 
bevorzugt werden. doch die recht-
sprechung hat die Möglichkeiten 
der insolvenzanfechtung in den ver-
gangenen Jahren weit über den ur-
sprünglichen Zweck hinaus ausge-
weitet. dies hat dazu geführt, dass 
in weiten teilen der Wirtschaft große 
Verunsicherung herrscht.

in der umfrage gaben beispielsweise 
rund 30 % an, im Zeitraum seit dem 
01.01.2012 bereits mehr als fünf Mal 
entsprechende Post vom insolvenz-
verwalter erhalten zu haben, 16,5 % 
waren seit Anfang 2012 sogar mehr 
als zehn Mal Anfechtungsgegner. Bei 
39 % der von einer insolvenzanfech-

tung betroffenen unternehmen über-
steigt die Anfechtungssumme im 
Befragungszeitraum sogar 100.000 
euro.

noch dramatischere Bedeutung für 
die gesamtwirtschaftlichen Auswir-
kungen hat jedoch eine andere Zahl: 
nur 16 % der befragten unternehmen 
sagten, dass das thema insolvenzan-
fechtung keine Auswirkungen auf ihre 
Kreditpolitik gehabt habe, während 
35 % angaben, ihre Limitvergabe habe 
sich aufgrund der situation in punk-
to insolvenzanfechtung stark oder 
sogar sehr stark zum nachteil ihrer 
Kunden verändert. das heißt: Parado-
xerweise wird der mit der novelle der 
insolvenzordnung (esuG), die im 
März vergangenen Jahres in Kraft 
getreten ist, verfolgte Zweck, die sa-
nierung von unternehmen zu erleich-
tern, durch die ausufernde recht-
sprechung zur insolvenzanfechtung 
geradezu konterkariert.

die Mitglieder des BvCM betreuen 
jährlich Kreditentscheidungen in ei-
nem Gesamtvolumen von rund 800 
Milliarden euro. rechtsanwalt Lutz 
Paschen, Berliner Hauptstadtreprä-
sentant des BvCM: „der Gesetzgeber 
ist daher dringend gefragt, die rege-
lungen zur Vorsatzanfechtung so zu 
überarbeiten, dass das Vertrauen der 
Gläubiger wiederhergestellt und die-
se – ganz im sinne des erst im letzten 
Jahr verabschiedeten esuG – wieder 
in die Lage versetzt werden, die sa-
nierungsbemühungen in not befind-
licher schuldnerunternehmen guten 
Gewissens zu unterstützen.“

Ralf Daute
Redaktion „Der CreditManager“

rechtsanwalt Lutz Paschen, Hauptstadtrepräsentant des BvCM, koordiniert 
die Aktivitäten des Bundesverbands in sachen insolvenzanfechtung.
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Waren Sie seit dem 01.01.2012 schon von 
Insolvenzanfechtung betroffen?

Nein

Ja, 1-5 Mal
Ja, 5-10 Mal
Ja, mehr als 10 Mal

Wie hoch ist die Anfechtungssumme der Insolvenzanfechtungen, 
von denen Sie seit dem 01.01.2012 betroffen sind?

<50 TeUR 50 bis 100 TeUR >100 TeUR 

Anfechtungssumme gesamt

39 % 22 % 39 %

16 %84 %

überhaupt nichtsehr stark                                                 weniger stark

Wie stark hat die Insolvenzanfechtung Ihre Limitvergabe 
zum Nachteil Ihrer Kunden verändert?

Mitgliederumfrage Insolvenzanfechtung 
des Bundesverband Credit Management e.V.
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Zeit ist reiF FÜr 
unterneHMensstrAFreCHt

für das unternehmen auf der Ankla-
gebank. Gibt es eine Geldstrafe, wird 
die nach dem persönlichen einkom-
men des Angeklagten verhängt. die 
Höhe steht meist in einem krassen 
Missverhältnis zu dem entstandenen 
schaden. Hinzu kommt: in aller regel 
begehen die Mitarbeiter keine strafta-
ten, um die eigenen taschen zu füllen, 
sondern um die Gewinne des unter-
nehmens zu mehren. das findet juris-
tisch bislang kaum Berücksichtigung.

der CreditManager: um welche de-
likte geht es denn überhaupt?

Kutschaty: das reicht von der Verlet-
zung arbeitsschutzrechtlicher Bestim-
mungen über illegale Abfallentsor-
gung bis hin zu Produkt-Piraterie und 
Korruption.

der CreditManager: Aber es gibt doch 
auch jetzt schon Mittel, gegen solche 
Firmen vorzugehen.

Kutschaty: stimmt, aber in deutsch-

diskutiert wird über das thema seit fast 40 Jahren, jetzt soll ein Vorstoß der nordrhein-westfälischen Landesregierung 
dafür sorgen, dass es Gesetz wird: Auf initiative von nrW-Justizminister thomas Kutschaty (sPd) wird sich der Bundesrat 
mit den eckpunkten eines neuen unternehmensstrafrechts beschäftigen. Über Hintergründe und Zielsetzung sprach „der 
CreditManager“ mit dem Minister in düsseldorf.

land läuft das bislang lediglich über 
Bußgelder im rahmen des Ordnungs-
widrigkeitenrechts. das ist keine ange-
messene sanktionsmöglichkeit, weil 
es in den meisten Fällen der Höhe des 
angerichteten schadens überhaupt 
nicht gerecht wird. das wollen wir än-
dern.

der CreditManager: nach ihren Vor-
stellungen könnten die sanktionen 
demnächst so weit reichen, dass 
straffällige unternehmen von Amts 
wegen aufgelöst werden.

Kutschaty: das ist die ultima ratio, 
also das wirklich allerletzte Mittel. 
Gedacht ist es für Fälle, bei denen 
Firmen ausschließlich gegründet und 
betrieben werden, um kriminelle Ma-
chenschaften zu begehen – etwa die 
Autoschieberbande, die als GmbH or-
ganisiert wurde. die gehört weg.

der CreditManager: Wie groß ist das 
risiko, dass letztlich die Arbeitnehmer 
einer Firma die Zeche für das Fehlver-
halten ihrer Chefs zahlen?

Kutschaty: es ist nicht unser Ziel, 
unternehmen und Arbeitsplätze zu 
vernichten. deshalb werden wir den 
Gerichten einen umfangreichen und 
breit gefächerten Katalog von sank-
tionsmöglichkeiten zur Verfügung 
stellen. dazu gehört auch die Mög-
lichkeit einer Bewährungsstrafe. Auf 
der anderen seite ist es die Aufgabe 
des staates, die ordentlich arbeiten-
den unternehmen vor den schwarzen 
schafen zu schützen. es kann ja nicht 
sein, dass eine Firma vom Markt ver-
schwindet, weil sie sich an Gesetze 
hält, während der kriminelle Konkur-
rent dicke Gewinne macht.

der CreditManager: Üblicherweise 
kündigen Justiz-Minister gern an, den 
Paragraphen-dschungel zu lichten 
und Gesetze abzuschaffen. sie brin-
gen gerade ein neues auf den Weg. 
Wozu?

Kutschaty: Mir geht es nicht um noch 
mehr Gesetze, ich möchte weniger 
straftaten. und wenn entwicklungen 
zu gesellschaftsschädlichem Verhal-
ten führen, dann muss der staat ein-
greifen. das gilt auch für den Fall, dass 
Wirtschaftsunternehmen sich nicht 
an die spielregeln halten.

der CreditManager: reichen die bis-
herigen instrumente nicht aus?

Kutschaty: Bei weitem nicht. im Au-
genblick können wir nur natürliche 
Personen strafrechtlich zur Verant-
wortung ziehen, keine Firmen. das 
heißt: ein Mitarbeiter des unterneh-
mens – etwa der zuständige Abtei-
lungsleiter, ein Prokurist oder der Ge-
schäftsführer – landet stellvertretend 
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der CreditManager: straffällig ge-
wordene Menschen kann man im 
schlimmsten Fall ins Gefängnis ste-
cken, Firmen nicht. Was bringt dann 
ein unternehmensstrafrecht?

Kutschaty: Wir schließen die straf-
rechtliche Verantwortung des ein-
zelnen Mitarbeiters ja nicht aus. in 
Zukunft wird bei ermittlungsverfah-
ren aber parallel geprüft, ob auch das 
unternehmen als solches zur rechen-
schaft gezogen werden kann. das hat 
den Vorteil, dass nicht ein Geschäfts-
führer oder Prokurist als Bauernop-
fer dasteht und das unternehmen 
ungeschoren davonkommt. Weiterer 
Vorteil: Mit dem neuen Gesetz wür-
de das so genannte Legalitätsprinzip 
eingeführt. das heißt, die staatsan-
waltschaft muss bei einem Verdacht 
einschreiten. im Ordnungswidrigkei-
tenrecht ist das lediglich eine Kann-
Bestimmung.

der CreditManager: nehmen wir als 
konkretes Beispiel doch mal einen 
Korruptionsfall. Wie reagiert die Justiz 
bislang? und was würde sich durch 
ein unternehmensstrafrecht ändern?

Kutschaty: Bislang landet der Mitar-
beiter, der durch schmiergeldzahlun-
gen etwa einen öffentlichen Auftrag 
an Land gezogen hat, vor Gericht. im 
Zweifelsfall hat ihn sein unternehmen 
nach Bekanntwerden der Vorwürfe 
bereits entlassen. Auf der Anklage-
bank sitzt also unter umständen ein 
Hartz-4-empfänger mit entsprechend 
geringem einkommen. das wäre dann 
die Grundlage für eine zu verhängen-
de Geldstrafe – ein offenkundiges 
Missverhältnis zu dem entstandenen 
schaden. Ob die staatsanwaltschaft 
dann noch ein Bußgeldverfahren ge-
gen das unternehmen selbst einleitet, 

ist eine ermessensfrage. Manche tun 
es, andere nicht.

der CreditManager: und wenn ein 
Verfahren eingeleitet wird?

Kutschaty: dann steht am ende wo-
möglich ein Bußgeld. Früher war das 
maximal eine Million euro, mittlerwei-
le sind es höchstens zehn Millionen 
euro. doch auch das ist angesichts 
der schadenshöhe bei manchen Kor-
ruptionsdelikten zu wenig. Außer-
dem bleibt es juristisch lediglich ein 
Bußgeld, also im stellenwert relativ 
niedrig aufgehängt. Mit dem neuen 
unternehmensstrafrecht wäre die  
staatsanwaltschaft verpflichtet, ak-
tiv zu werden, auch gegen die Firma. 
Wenn sich im Zuge der ermittlungen 
herausstellt, dass die strafbare Hand-
lung aus dem unternehmen heraus 
begangen wurde – möglicherweise 
sogar mit Wissen der Kontrollgremien 
- gibt es eine Anklage.

der CreditManager: Welche strafen 
drohen dem unternehmen im Fall ei-
ner Verurteilung?

Kutschaty: das reicht von Geldstrafen 
in angemessener Höhe bis hin zum 
Ausschluss bei öffentlichen Aufträ-
gen. denkbar sind auch sanktions-
möglichkeiten wie eine öffentliche 
Bekanntmachung des Gerichtsurteils.

der CreditManager: sie haben ihre 
Pläne öffentlich vorgestellt. Viel Bei-
fall aus der Wirtschaft dürften sie da-
für kaum bekommen haben.

Kutschaty: das kann man so nicht 
sagen, die reaktionen sind sehr un-
terschiedlich. schließlich richtet sich 
unsere initiative nicht gegen die 
Wirtschaft, ganz im Gegenteil. seri-
öse unternehmen haben durchaus 
ein interesse daran, dass gegen kri-
minelle Konkurrenten vorgegangen 
wird. immerhin ist deutschland die 
einzige große industrienation, die 
kein unternehmensstrafrecht kennt. 
in Frankreich, Japan oder den usA ist 
das längst selbstverständlich, ohne 
dass die Wirtschaft darunter gelitten 
hätte. unabhängig davon geht es uns 
ja nicht nur um die großen Konzerne. 

denken sie mal an ein mittelstän-
disches Busunternehmen, das seine 
Fahrer regelmäßig zur Überschreitung 
der Lenkzeiten zwingt, um so günsti-
gere Preise anbieten zu können. Auch 
da reichen die bislang verhängten 
Bußgelder nicht aus.

der CreditManager: seit fast 40 Jah-
ren wird über ein unternehmens-
strafrecht in deutschland diskutiert, 
passiert ist bislang nichts. Warum ihr 
Vorstoß zum jetzigen Zeitpunkt?

Kutschaty: Weil ich erkannt habe, dass 
da eine Lücke besteht. das bisherige 
recht ist nach meiner Überzeugung 
nicht mehr ausreichend. regeln kann 
man das nur über ein Bundesgesetz, 
deshalb die initiative des Landes nord-
rhein-Westfalen im Bundesrat.

der CreditManager: entscheiden 
muss zum schluss der deutsche Bun-
destag. Welche Chancen sehen sie für 
ihren Vorstoß?

Kutschaty: ich wünsche mir nicht nur 
eine parlamentarische, sondern eine 
große gesellschaftspolitische diskus-
sion über das thema. und ich hoffe 
sehr, dass wir im Laufe des kommen-
den Jahres im Bundestag eine breite 
Mehrheit für das neue unterneh-
mensstrafrecht finden. die Zeit dafür 
ist reif.

Das Interview führte:
Ulrich Führmann
Redaktion „Der CreditManager“

PersÖnLiCH

thomas Kutschaty, geboren am 
12. Juni 1968 in essen, ist seit Juli 
2010 im Kabinett von Hannelore 
Kraft Justizminister des Landes 
nordrhein-Westfalen. dem Land-
tag gehört der sPd-Politiker seit 
Juni 2005 an. Kutschaty studierte 
an der ruhr-universität Bochum 
rechtswissenschaften, bestand 
1997 sein 2. staatsexamen und 
war danach als rechtsanwalt in es-
sen tätig. er ist verheiratet und hat 
drei Kinder.
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BrAnCHentreFF OutFit:
GeLunGene PreMiere
Auf einladung des Bundesverbands Credit Management (BvCM) und der Modint GmbH trafen sich in Bielefeld erstmals 
Credit Manager aus dem Bereich Outfit, um die besonderen Aspekte ihrer Branche zu besprechen. in den räumen der textil-
kontor Walter seidensticker GmbH & Co. KG waren Forderungsmanagement und Kreditversicherung die zentralen themen.

rechtsanwalt Wolfgang May (Ver-
triebsleiter Modint GmbH) sprach 
über stellschrauben für effizienz im 
Forderungsmanagement und riet 
angesichts der aktuellen umbrüche 
dazu, traditionen zu überdenken. „ein 
straff gestaltetes Mahn- und inkas-
sowesen wird auch als Leistungskri-
terium gesehen“, zitierte er aus einer 
studie des BvCM. erfolgsfaktoren im 
Forderungsmanagement sind seiner 
Meinung unter anderem der Verzicht 
auf einheitskonditionen im exportge-
schäft, Konsens über die Credit Policy 
innerhalb des unternehmens, ein ef-
fizientes Mahnwesen mit maximal 
drei stufen sowie eine Kreditversiche-
rung zur Absicherung des restrisikos.
 
Über die Bedeutung einer Kreditver-
sicherung für das Geschäft referierte 
Jens Wächter, Leiter rechnungswesen 

und Finanzen bei seidensticker. „die 
relation zwischen Forderungsausfäl-
len, Fremdkosten, dsO und Personal-
kosten muss stimmen“, so Wächter. 
Für sein unternehmen gelte die Linie, 
dass eine hundertprozentige Absiche-
rung aller risiken nicht gewünscht 
sei. Wächter: „Wir sind bereit, auch 
ein eigenes risiko zu tragen“ – zumal 
häufig ausgerechnet in solchen Fäl-
len, in denen ein schutz erwünscht 
sei, dieser nicht gewährt werde.

Aus der sicht der Kreditversiche-
rungsmakler trug eric A. Meier (direk-
tor Kundenbetreuung, Aon Credit in-
ternational insurance Broker GmbH) 
weitere einsichten zum thema bei. 

„das textilgewerbe ist für Kredit-
versicherer nicht leicht, da es durch 
erhöhte insolvenzzahlen im deut-
schen und europäischen raum ge-
kennzeichnet ist“, so Meier. deshalb 
biete der Markt xL-Lösungen für tex-
tilunternehmen, welche in der Lage 
sind, die Kreditprüfung und -über-
wachung im eigenen Hause darzu-
stellen.  Aktuelle tendenzen seien das 
zunehmende eigenmarkengeschäft 
des stationären Handels sowie die 
Fokussierung auf den internethandel. 
dies führt zu möglichen Problemen, 
ausreichende Limite zu erhalten. Mei-
er: „die Antwort darauf lautet Limit-
plus- oder andere top-up-Lösungen.“

das Branchentreffen geht auf eine 
initiative des BvCM zurück, der auf 
seiner jüngsten strategiesitzung die-
se Form der treffen angeregt hatte,
um gezielter auf branchenspezifi-
sche Herausforderungen eingehen zu 
können. Bei der realisierung leistete 
die Modint GmbH unterstützung. 
„Wir wollten etwas initiieren, das die 
Branche wirklich benötigt“, so Frans 
van der Hoorn, Geschäftsführer der 
Modint GmbH. daran, dass dies mit 
dem Branchentreff „Outfit“ tatsäch-
lich gelungen ist, kann kein Zweifel 
bestehen – eine neuauflage der Ver-
anstaltung im Frühjahr 2014 ist von 
allen teilnehmern erwünscht. 

Ralf Daute
Redaktion „Der CreditManager“

        die relation ZwiSchen 

ForderungSauSFällen,    

     FremdkoSten, dSo und 

 PerSonalkoSten muSS 

                Stimmen

Frans van der Hoorn, Geschäftsführer der Modint GmbH, begrüßt die 
teilnehmer des Branchentreffs Outfit.
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CMi® - sCHLussstriCH 
und neuAnFAnG

die umsatzerwartungen – sowohl 
im inlands- als auch im Auslandsge-
schäft – sind stark angestiegen. dies 
gilt aber nicht für die realisierung der 
erwartungen: die Zahlungseingänge 
entwickelten sich leicht rückläufig. 
stark zurückgegangen sind die neu ge-
prüften Kreditanträge, welche zudem 
nur beschränkt eingeräumt werden: 
der index-Wert der abgelehnten For-
derungen hat sich erhöht, was zu ei-
ner gestiegenen Anzahl abgelehnter 
Kreditanträge führt. die Geschäfts-
klimaerwartungen haben stark ange-
zogen. diese einschätzung deckt sich 
also mit den umsatzerwartungen, 
womit eine grundsätzlich positive 
stimmung ausgemacht werden kann. 
sowohl die offenen Forderungen als 
auch die Auftragseingänge sind zu-
rückgegangen. „das Weihnachtsge-
schäft stellt eine erklärung für die 
gestiegenen umsatzerwartungen 
dar“, sagt Prof. dr. Matthias schu-
mann, Leiter der Professur für Anwen-
dungssysteme und e-Business an der 
Georg-August-universität Göttingen 
und Vorstandsbeirat des BvCM e.V.

die Außenstände sowohl im inlands- 
als auch im exportgeschäft haben 

die einschätzungen der wirtschaftlichen entwicklungen aus sicht des Credit Ma-
nagements haben sich verbessert. der Wert des CMi® - Credit Management index 
stieg von 50,67 auf 52,17 und verzeichnet damit eine umkehrung gegenüber der 
entwicklung der letzten zwei Quartale.

sich verringert, was in den im Ver-
gleich zum dritten Quartal 2013 ange-
stiegenen Werten der teilindizes aus-
gedrückt wird, was durch die ebenfalls 
wieder verbesserten Werte der über-
fälligen Forderungen und der Kunden-
abzüge unterstützt wird. 
der indexwert der strittigen Forderun-
gen ist leicht gesunken; der index der 
Wertberichtigungen auf Forderungen 
bewegt sich hingegen auf leicht ver-
bessertem niveau. die Wertberichti-
gungen sind damit zurückgegangen. 
die ins inkasso abgegebenen Forde-
rungen haben sich verringert, was 
in dem stark gestiegenen teilindex 
abzulesen ist. dies gilt allerdings nur 
für das inlandsgeschäft. im export-
geschäft hat sich das Volumen der 
abgegebenen Forderungen leicht er-
höht und bewegt sich auf ähnlichem 
niveau wie im ersten Quartal 2013. 
die im letzten Quartal konstatierten 
Auswirkungen der abgeschriebenen 
Forderungen drücken sich in dem in-
dexwert der insolventen Kunden aus: 
ein schmerzhafter schlussstrich wird 
unter die im letzten Quartal bereits 
festgestellten Abschreibungen gezo-
gen. Folglich lässt sich konstatieren, 
dass sich zwar das Zahlungsverhalten 

Arne Frerichs

Wiss. Mitarbeiter

Prof. für Anwendungssysteme und e-Business

Georg-August-universität Göttingen

afreric1@uni-goettingen.de
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AKtueLL

CMI® - Credit Management Index     Q4 /2012 Q1 /2013 Q2 /2013 Q3 /2013

umsatz    68,89 60,29 61,54  73,33

Zahlungseingänge   61,11 55,88 58,97 58,33

neu geprüfte Kreditanträge  55,56 61,76 64,10 51,67

Volumen an offenen Forderungen 48,89 51,47 69,23 56,67

Abgelehnte Kreditanträge  50,00 47,06 43,59 46,67

Abgegebene Forderungen (inkasso) 45,56 51,47 46,15 58,33

Wert strittiger Forderungen  52,22 48,53 48,72 45

Wert der überfälligen Forderungen 44,44 60,29 39,74 45

Wert der Kundenabzüge  47,78 54,41 38,46 48,33

insolvente Kunden   51,11 48,53 43,59 36,67

Geschäftsklimaerwartungen  61,11 48,53 56,41 63,66 

Anzahl der Auftragseingänge  54,44 48,53 64,10 55

Wertberichtigungen auf Forderungen 52,22 55,88 44,87 46,67 

durchschnittliche Außenstandsdauer 50,00 51,47 38,46 46,67

inkassoergebnis   50,00 51,47 51,28 51,67

 Gesamtwert der versicherten Kreditlimite 48,89 54,41 53,85 55

 Verhältnis der beantragten zu den bewilligten Kreditlimiten 52,22 48,53 44,87 51,67

 Limitstreichungen bzw. -herabsetzungen 45,56 45,59  47,44 45

 umsatz  56,25 52,22 54,38 64,21

 durchschnittliche Außenstandsdauer 48,44 46,67 44,38 48,42

 Abgegebene Forderungen (inkasso) 54,69 48,89 50,00 47,89

CMI® - Credit Management Index 52,35 51,99 50,67 52,17

 ifo-index (halbiert) 52,1 52,2 53,1* 53,7*

 deutscher einkaufsmanagerindex 49,8 47,9 48,6** 51,1**

 CMi-europe  50,0 49,8 50,8*** 53,9***

 nACM-CMi  54,9 53,3 55,5* 56,7*

* Stand: Oktober 2013, ** Stand: September 2012 *** Stand: Q2 / 2013 

der Kunden wieder leicht verbessert 
hat, aber weiterhin Vorsicht seitens 
des Credit Managements geboten ist, 
um Ausfälle durch insolvenzen zu ver-
meiden.

der Gesamtwert der versicherten Kre-
ditlimite ist ebenso wie das Verhältnis 
der beantragten zu den auch bewillig-
ten Kreditlimiten der Kreditversiche-
rer gestiegen, was die identifizierte 
positive Grundstimmung widerspie-
gelt. Bestehende Zusagen werden hin-
gegen auf den Prüfstand gestellt, was 
sich an der leichten Verschlechterung 
der Limitstreichungen ablesen lässt.
die entwicklung des CMi® - Credit 

Management index verlief im letz-
ten erhebungszeitraum analog zu 
vergleichbaren indizes. sowohl der 
CMi-europe als auch der nordame-
rikanische nACM-CMi entwickel-
ten sich positiv. der ifo-index ist 
ebenfalls kontinuierlich gestiegen.

„Auch wenn sich die Zahlungsmoral 
wieder verbessert hat: die entwick-
lung der insolventen Kunden ist be-
denklich. das Credit Management 
kann hier einen entscheidenden Bei-
trag zur Vermeidung von Zahlungs-
ausfällen beitragen. die gestiegenen 
umsatzerwartungen schüren Hoff-
nungen auf eine Verbesserung der si-

tuation“, sagt Jan schneider-Maessen, 
Vorstandsvorsitzender des BvCM e.V.

die nächste erfassungsperiode zur 
Berechnung des CMi® - Credit Ma-
nagement index für das 4. Quartal 
2013 beginnt am 01. Januar 2014 und 
endet am 31. Januar 2014. sofern sie 
teilgenommen haben, bekommen 
sie zusätzlich einen Vergleich ihrer 
eigenen einschätzungen zum CMi® - 
Credit Management index auf 
dem Webportal, welches sie über 
www.credit-manager.de unter dem 
Menüpunkt CMi erreichen.



»die sPeZiALisierunG 
ist dAs MediuM dieser WeLt«

längerte Vertriebsorgane der Versi-
cherer, sondern als einkaufsspitze in 
sachen Kreditversicherung. Wenn ein 
Kreditversicherungsmakler einkauft, 
tut er dies im Auftrag des Kunden mit 
dem Ziel, diesen Auftrag bestmöglich 
im Markt zu platzieren. das setzt im 
Wesentlichen sachverstand, einfüh-
lungsvermögen und internationale 
Marktübersicht voraus.

Hartwig: die handelnden Personen 
sind in der regel schon lange im Markt 
und sehr professionell. Viele kommen 
von Versicherungsunternehmen, wa-
ren dort sehr erfolgreich und haben 
dann eigene unternehmungen ge-

im Juli haben die deutschen Kreditversicherungsmakler in Hamburg einen Verband gegründet, der die interessen seiner 
Mitglieder gegenüber Versicherern, unternehmen und der Politik vertreten soll. sein name: BArdO – Bundesverband der 
Kreditversicherungsmakler e. V. Welche Motive stehen hinter der Gründung, wie war das echo in der Branche, welche Ziele 
strebt der Verband langfristig an? diese Fragen beantworteten der Vorstandsvorsitzende Helmut Piplack (Aon) und Ver-
bandspräsident Herbert Hartwig (GGW) im Gespräch mit der CreditManager.

gründet oder sind Geschäftsführer 
oder Prokuristen von namhaften Bro-
kern. daraus leiten wir eine gewisse 
Qualität ab. der Bedarf an speziallö-
sungen am Markt ist so groß wie nie. 
diesem Bedarf wollen die Mitglieds-
unternehmen des Verbandes durch 
Leistungsvergleiche und hochwertige 
Beratung rechnung tragen.

der CreditManager: sie möchten also 
für mehr transparenz sorgen?

Piplack: transparenz, Klarheit, Wahr-
heit und ehrlichkeit – das ist ganz, 
ganz wichtig. Wo Versicherung drauf-
steht, muss der Kunde auch wissen, 
dass Versicherung drin ist. Wenn ich 
eine Versicherung kaufe, dann gehe 
ich auch davon aus, dass sie greift, 
wenn der schaden eintritt. dies ist die 
vorrangige Aufgabe von Versicherun-
gen und es gibt auch Versicherer, die 
das mit stolz betonen.

Hartwig: Wir hören doch immer wie-
der, dass bestimmte Aussagen miss-
verständlich sind.  Wir möchten dazu 
beitragen, Klarheit zwischen den Par-
teien herzustellen.

der CreditManager: Wie beurteilen 
sie die bisherige resonanz auf die 
Gründung?

Piplack: Wir sind überwältigt, insbe-
sondere aufgrund der tatsache, dass 
wir bereits auch neue Mitglieder aus 
dem Ausland gewinnen konnten. da-
mit haben wir in der Kürze der Zeit 
nicht gerechnet und werden unseren 
namen entsprechend schnell abän-
dern, damit er auch international gut 
funktioniert. das interesse an der 
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der CreditManager: es gibt in 
deutschland bereits 15.000 Ver-
bände. Hat da BArdO tatsächlich 
gefehlt?

Hartwig: sonst hätten wir ihn nicht 
gegründet! die ersten ideen dazu hat-
ten Helmut Piplack und ich bereits vor 
20 Jahren aufgrund der erkenntnis, 
dass wir als Makler manchmal ein an-
deres rollenverständnis von unserer 
Arbeit haben, als die Versicherer es 
gerne hätten.

der CreditManager: das heißt?

Piplack: Wir sehen uns nicht als ver-

erfolg mit BArdO: Herbert Hartwig und Helmut Piplack



Gründung ist sehr hoch. es geht ja
hier nicht darum, einen Verband um 
des Verbandes willen zu gründen, 
sondern weil wir sehen, dass das aus-
gesprochene spezialthema Kredit-
versicherung eben auch besonderer 
Aufmerksamkeit bedarf. in der syste-
matik der Versicherungen nimmt die 
Kreditversicherung aufgrund ihrer 
Besonderheiten, etwa als laufende 
Versicherung mit einer reihe von ge-
wichtigen Obliegenheiten für den Ver-
sicherungsnehmer, eine sonderstel-
lung ein. dies muss bei der Beratung 
und Betreuung der Versicherungsneh-
mer durch die Makler und im umgang 
mit den Versicherern berücksichtigt 
werden. Wir haben daher viele positi-
ve rückmeldungen auch von den Ver-
sicherern erhalten, die natürlich ein 
interesse an qualifizierter Beratung 
und entsprechenden rückmeldungen 
haben. 

der CreditManager: Kommen wir auf 
ihre rolle als Kreditversicherungs-
makler zu sprechen. es gibt 30.000 
insolvenzen pro Jahr in deutschland…

Hartwig: … und die kann auch ein 
Kreditversicherer nicht verhindern. 
natürlich sollen in erster Linie schä-
den vermieden werden, aber wenn es 
dann doch zu einem Ausfall kommt, 
muss der schutz der Versicherung 
greifen und entschädigung geleistet 
werden, das ist ja sinn und Zweck des 
Ganzen. dafür hat uns der Kunde sein 
Mandat gegeben.

Piplack: Wir wollen aber auch - wenn 
nötig - einen Ausgleich schaffen. das 
heißt, wir müssen uns auch mal auf 
die seite eines Versicherers stellen 
können, wenn dieser z. B. bei der Beur-
teilung eines schadens recht hat. dies 
dient ja letztendlich unserem Kunden, 
da eine sachliche und einvernehmli-
che durchführung des Versicherungs-
vertrags immer zu den besten ergeb-
nissen führt. einige Berufskollegen 
haben da mittlerweile ein anderes 
rollenverständnis. sie arbeiten ge-
gen Honorar ihres Kunden und stel-
len sich damit ausschließlich auf eine 
seite. Ob so ein interessengerechter 
Ausgleich im oben genannten sinne 
möglich ist, ist zumindest fraglich.

Hartwig: Wir sind immer beratend tä-
tig, in erster Linie sind wir aber Makler 
– da gibt es große und feine unter-
schiede.

der CreditManager: Wie wird sich 
ihrer Meinung nach der Markt für 
Kreditversicherungen angesichts der 
wirtschaftlichen unsicherheiten wei-
terentwickeln?

Hartwig: der Markt für Kreditversi-
cherungen in deutschland ist welt-
weit der größte, und das mit einem 
riesigen Vorsprung. neue Anbieter 
sind zu spezialisierten Lösungen be-
reit. Jetzt erleben wir, dass auch bei 
den etablierten Gesellschaften ein 
umdenkungsprozess eingesetzt hat. 
das freut uns: weg von der Massen-
ware, weg vom standard, hin zu spe-
ziallösungen. dies zu erkennen und zu 
entwickeln ist die absolute stärke der 
Fachmakler, das spürt auch der Markt, 
das spürt auch der Versicherer. Auch 
im Zuge von Basel iii wird unsere rolle 

immer wichtiger, weil die Kreditversi-
cherung in einem engen Zusammen-
hang mit der unternehmensfinanzie-
rung steht.

Piplack: die Bedeutung des Lieferan-
tenkredits nimmt stetig zu, da der 
Lieferantenkredit mehr und mehr den 
Bankkredit ersetzt. Lieferantenkredite 
müssen natürlich auch abgesichert 
sein. das Bewusstsein für Forderungs-
ausfälle hat insbesondere nach der 
Krise 2008/2009 deutlich zugenom-
men. darüber hinaus hat jeder unserer 
Kunden eigene Ziele. deshalb benöti-
gen unsere Kunden maßgeschneider-
te Lösungen. da Versicherer jedoch 
bisweilen dazu neigen, Massenpro-
dukte zu verkaufen, muss angesichts 
der unterschiedlichen interessenlage 

eine Lösung jeweils von Fall zu Fall ge-
funden werden: Weg von der Masse, 
hin zur Klasse. die Verantwortlichen 
in den unternehmen sind sehr gut 
beraten, sich externe, professionelle 
und vor allem neutrale Hilfe zu holen 
– und dies tun mittlerweile sehr viele. 
Auch unternehmensinterne Fachleute 
können unmöglich alle neuerungen, 
entwicklungen und Fallstricke kennen.

der CreditManager: sie sagten, dass 
deutschland der größte Markt für 
Kreditversicherungen ist. Was zeich-
net diesen Markt aus?

Piplack: es gibt eine nicht geringe 
nachfrage nach Versicherungspro-
dukten nach deutschem recht, weil 
das Versicherungsversprechen auf 
Basis der deutschen rechtsprechung 
wesentlich stärker eingelöst wird. das 
deutsche recht ist hier verhältnismä-
ßig klar. Also sind wir im Verband sehr 
stark daran interessiert, dieses thema 
zu exportieren.

der CreditManager: Wird die rolle 
der Kreditversicherungsmakler in Zu-
kunft eine stärkere sein? 

Hartwig: ich denke ja. Möglicherwei-
se werden die Versicherer eines tages 
froh sein, dass wir ihnen die Policie-
rung abnehmen. das wird ein Prozess, 
der immer arbeitsteiliger wird.

Piplack: nicht die Generalisierung ist 
das Medium dieser Welt, sondern 
die spezialisierung. Aus meiner sicht, 
nach 30 Jahren in dieser Branche, war 
die nachfrage nach Kreditversiche-
rung noch nie so groß wie heute.

Hartwig: die Märkte werden sich wei-
ter entwickeln, wir sehen die entwick-
lung in Amerika, insbesondere auch in 
Asien. das spricht ja für den Kreditver-
sicherer und für uns als Makler – wir 
müssen unseren Beitrag leisten, diese 
Versicherungen so zu gestalten, wie 
es der Kunde benötigt.

Das Interview führte
Ralf Daute
Redaktion „Der CreditManager“
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COMPLiAnCe-PrOZesse 
AutOMAtisieren 

die gesetzlichen Anforderungen an 
unternehmen zur Compliance sind in 
den vergangenen Jahren immer kom-
plexer geworden. die neufassung des 
§ 25c KWG, strenge Vorgaben aus 
dem Geldwäschegesetz, dem strafge-
setzbuch oder dem Wertpapierhan-
delsgesetz sowie eine steigende Zahl 
an Betrugsfällen stellen das interne 
risikomanagement von unternehmen 
vor große Herausforderungen. 

es gilt, neukunden zu identifizieren 
und intensiv zu prüfen, Bestandskun-
den kontinuierlich zu überwachen so-
wie den Kundenstamm eindeutig in 
risikoklassen einzuordnen – und dies 
alles nachvollziehbar und transparent, 
um letztendlich auch der Kontrolle 
des Wirtschaftsprüfers standzuhal-
ten. Für die Compliance-Verantwort-
lichen in unternehmen bedeutet dies 
in erster Linie, klare Organisations- 
und Prozessstrukturen zu schaffen 
sowie entscheidungen revisionssicher 
zu dokumentieren und zu archivieren.

Vom Gesetz gefordert ist unter ande-
rem die einrichtung einer sogenannten 
„zentralen stelle“ zur Koordination al-
ler Maßnahmen, um Geldwäsche, ter-
rorismusfinanzierung und sonstigen 
strafbaren Handlungen vorzubeugen. 
Hierfür kann beispielsweise der Com-
pliance Officer sorgen. er ist auch für 
eine unternehmensweite Compliance 
Policy, die die internen richtlinien de-
finiert und dokumentiert, zuständig 
und nimmt daher eine wichtige Positi-
on im unternehmen ein. idealerweise 
verfügt er über einen direkten draht 
zur unternehmensführung. ein weite-
rer vom Gesetz geforderter Punkt ist 
die transparente nachvollziehbarkeit 
von entscheidungen. die Antworten 
auf folgende Fragen müssen dabei 
vollständig dokumentiert und archi-

Wer automatisiert, ist klar im Vorteil: softwaregestützte Compliance-Prozesse 
erleichtern es unternehmen, die komplexen gesetzlichen Vorgaben zu erfüllen.

viert werden, selbst wenn die ent-
scheidung später revidiert wird: 

•	Wer	hat	die	Entscheidung	getroffen?	
•	Wann	 wurde	 eine	 Entscheidung	
 getroffen?
•	Welche	 Informationen	 liegen	 der
  entscheidung zugrunde (z.B. auf
  welche risiken und gegen welche
  Listen wurde ein potenzieller Kunde
  geprüft? Was war das ergebnis die-
 ser Prüfung?)?

dabei müssen dokumentation und 
Archivierung selbstverständlich auch 
den aktuellen datenschutz- und da-
tensicherheitskriterien entsprechen. 

Automatisierung als der 
Schlüssel zum erfolg
All diese Anforderungen müssen un-
ternehmen umsetzen, um letztendlich 
das testat des Wirtschaftsprüfers zu 
erhalten. Möglich wird dies nur durch 
Automatisierung: denn automatisier-
te Prozesse unterstützen nicht nur bei 
der entscheidungsfindung, sondern 
auch bei der dokumentation und Ar-
chivierung.
Beispiel neukunden: nach dem be-
kannten Know-Your-Customer-Prinzip
(KYC) muss ein potenzieller neukun-
de zunächst eindeutig identifiziert 
werden. Hierfür können bereits intern 
gespeicherte daten herangezogen 
werden. Weitere informationen erhal-
ten unternehmen automatisiert über 
externe datenanbieter, auch eine au-
tomatisierte Personalausweis- bzw. 
id-Card-Verification ist möglich. Für 
diese einmal bezogenen informatio-
nen gilt es dann, einen Gültigkeitszeit-
raum festzulegen. im nächsten schritt 
findet dann eine Prüfung gegen vorab 
definierte Listen statt. dazu gehören 
z.B. sanktions-, terror-, Geldwäsche-
und Politisch exponierte Personen 

Carsten Jünger

senior Manager risk 

sHs ViVeOn AG 

carsten.juenger@shs-viveon.com
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(PeP)-datenbanken. tritt dabei ein so-
genannter Multiple-Hit, also ein nicht 
eindeutiger treffer ein, wird die ma-
nuelle Bearbeitung eines entscheiders 
notwendig. 
diese relevanten informationen zum 
Kunden bilden anschließend die Basis 
für die entscheidung, die das weite-
re Vorgehen des unternehmens be-
stimmt: Liegt ein Betrugsverdachts-
fall vor und findet eine Meldung an 
Behörden statt? Wird der Antrag ab-
gelehnt oder angenommen? unter 
welchen Bedingungen wird der An-
trag angenommen?

Zudem sollte der Kunde während der 
entscheidung automatisch in eine 
bestimmte risikoklasse eingeordnet 
werden. so können Kunden gebün-
delt werden: risikoklasse 3 beinhaltet 
beispielsweise alle Kunden, die als Po-
litisch exponierte Personen (PeP) iden-
tifiziert wurden. risikoklasse 2 hinge-
gen bündelt alle Kunden, die zwar in 
der Vergangenheit als PeP identifiziert 
wurden, aber in der letzten Prüfung 
nicht mehr als solche ausgewiesen 
wurden (z.B. durch Aufgabe eines poli-
tischen Amts). so können fortlaufend 
alle risikoklassen definiert und alle 
Kunden bei der entscheidung entspre-
chend klassifiziert werden. Alle infor-
mationen, die für diese entscheidung 
wichtig waren, werden automatisch 
gespeichert. revidierte entscheidun-
gen werden dabei nicht „überschrie-
ben“, sondern archiviert. dabei ist es 
auch sinnvoll, nicht nur Compliance- 
und risikobezogene informationen zur 
Bildung einer risikoklasse hinzuzuzie-
hen, sondern insbesondere auch an-
dere daten wie etwa die Produkte, die 
ein Kunde bucht oder kauft. dadurch 
erhält ein unternehmen eine ganz-
heitliche sicht auf den Kunden sowohl 
unter risiko- als auch unter wertorien-
tierten Aspekten und kann individuel-
ler auf seine Kunden eingehen. 
im Zuge von Compliance spielt ne-
ben dem neukundenprüfungsprozess 
auch das regelmäßige Monitoring von 
Bestandskunden eine wichtige rolle. 
Je nachdem, in welche risikoklasse 
ein Kunde eingeordnet wurde, kann 
entsprechend automatisch eine un-
terschiedliche Prüf-Frequenz zum ein-
satz kommen. Bei risikoklasse 1 etwa 

findet alle zwei Monate eine neuprü-
fung statt; bei risikoklasse 2 hingegen 
nur alle zwölf Monate usw. 
nicht nur die Prüf-Frequenz, sondern 
auch umfang und tiefe der Prüfung 
können anhand der Klassifizierung 
festgelegt und automatisiert in Auf-
trag gegeben werden: so kann etwa 
definiert werden, dass für alle Kunden 
in risikoklasse 9 immer eine neue KYC-
identifizierung durchgeführt wird, 
während bei risikoklasse 5 nur ein 
Check gegen die sanktionslisten unter 
Verwendung der KYC-infos erfolgt, die 
bis zu fünf Jahre alt sein dürfen. 

Herausforderungen
Beim Compliance-Prüfprozess gibt es 
allerdings auch einige stolpersteine, 
auf die unternehmen achten sollten: 
so müssen sie beispielsweise entschei-
den, welche Listen für die Prüfung 
wirklich relevant sind – denn es gibt 
eine Vielzahl von regionalen, überregi-
onalen, nationalen und internationa-
len Listen (insbesondere für PePs) so-
wie eine Vielzahl von sanktions- und 
terrorlisten mit unterschiedlichem 
Fokus (AlQaida-Liste, interpol-Listen, 
u.s.Marshall-Listen etc.). die Wahl der 
Listen sollten unternehmen nicht nur 
von der Branche, sondern auch vom 
Kundenfokus, dem standort und dem 
Produkt  abhängig machen. Zudem 
finden sich auf PeP-Listen neben den 
eigentlichen PeP unter anderem auch 
deren Angehörige. daher muss ein 
unternehmen in seiner Credit-Policy 
genau festlegen, welche Personen als 
PeP behandelt werden sollen.

Auch die definition und Festlegung 
der einzelnen risikoklassen ist nicht 
einfach. Wenige risikoklassen erlau-
ben keine detaillierte „sonderbehand-
lung“ von Kunden, viele risikoklassen 
hingegen erschweren den Monito-

ring-Prozess.
die tatsache, dass eu-richtlinien in 
nationale Gesetzgebung überführt 
werden müssen und selbst diese (wie 
z.B. das GwG) in der Vorgabe von 
Maßnahmen und Vorgehensweisen 
oft generisch formuliert sind, macht 
es schwer, einen „sicheren“ Prozess zu 
definieren. die enge Abstimmung mit 
dem Wirtschaftsprüfer ist hier hilf-
reich.

Auf der sicheren Seite durch 
Prozessautomatisierung
Wenn ein unternehmen seine Compli-
ance-Prüfprozesse automatisiert, ist 
es auf der sicheren seite: der Prozess 
hält sich zu jeder Zeit an die fest de-
finierten Compliance-richtlinien. die 
für eine entscheidung vorhandenen 
informationen werden stets gleich 
bewertet und interpretiert. 
darüber hinaus gewährleistet die 
Prozessautomatisierung die nach-
vollziehbarkeit aller entscheidungen. 
es ist also zu jeder Zeit transparent, 
wie und warum es zu einer entschei-
dung kam, denn der Prozess ist voll-
ständig dokumentiert – inklusive al-
ler Hintergrundinformationen zum 
entscheidungszeitpunkt sowie der 
entscheidungskriterien und der zur 
entscheidung geführten Prozess-
schritte. 

durch die Automatisierung der Com-
pliance-Prüfprozesse gelingt es unter-
nehmen, die komplexen gesetzlichen 
Anforderungen umzusetzen. Berück-
sichtigen sie dabei auch noch die 
wichtigsten Punkte wie nachvollzieh-
barkeit, transparenz und eindeutige 
entscheidungskriterien basierend auf 
einer unternehmensweit festgeleg-
ten Compliance-Policy, dann steht der 
Ausstellung des Wirtschaftsprüfer-
testats nichts mehr im Wege. 
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der CreditManager: ihr unterneh-
men wurde 2005 als eigenständiges 
tochterunternehmen aus der 1978 
gegründeten Command AG ausge-
gliedert. Mit einem umsatz von 19,1 
Millionen euro im Geschäftsjahr 
2012/2013 sind die erzielten erfolge 
beachtlich. Was ist die Basis ihres er-
folges?

Behrens: Basis des erfolges sind un-
sere jahrzehntelange erfahrung im 
Mittelstand und die Fokussierung auf  
Branchen wie technischer Großhan-
del, Kfz-teile- und reifenhandel, Han-
del mit industrietechnik, nahrungs-
mittelproduzenten, pharmazeutische 
industrie sowie textilwirtschaft. 

MitteLstAnd iM FOKus

im Kerngeschäft erP (enterprise-
resource-Planning) verfügen wir 
über entsprechende Bran-
chenkompetenz, und 
ohne die hätten wir 
im Mittelstand ver-
loren. ein weiterer 
wichtiger erfolgs-
faktor sind das
Know-how unserer
Mitarbeiter und 
die referenzkun-
den. unser Konzept 
haben wir seit 1995 
kontinuierlich weiter- 
entwickelt und erfolgreich 
ausgebaut. darum sind wir einer 
der wenigen sAP-Partner, die bis heu-

Mit ihren acht Jahren ist die tochter noch recht jung – doch sie wächst und wächst und wächst. seit 2005 agiert die cormeta 
ag – ein tochterunternehmen der Command AG – als eigenständiges unternehmen am Markt. das Wachstum ist unter 
anderem am aktuellen umsatz von 19,1 Millionen euro abzulesen. Basis des erfolgs: cormeta konzentriert sich auf seine 
stärken und  agiert dabei nicht aus dem elfenbeinturm. details schildern Vorstand Holger Behrens und Managing director 
Michael Metz im interview mit der redaktion „der CreditManager“. 

te kontinuierlich und erfolgreich am 
Markt mitmischen. inzwischen geht 
unser Leistungsspektrum weit über 
erP hinaus. 

der CreditManager: derzeit beschäf-
tigen sie 94 Mitarbeiter. Wollen sie 
personell expandieren?

Behrens: in den nächsten 12 Mona-
ten wollen wir das Personal um 10 
Prozent aufstocken. das ist die Ziel-
vorgabe. dabei gehen wir schon mal 
exotische Wege. im Klartext: Wir ha-
ben eine sAP-Beraterin eingestellt, 
die 60 Jahre alt ist. das entscheiden-
de Kriterium waren ihre Kompetenz 
und 20 Jahre sAP-erfahrung. ich den-
ke, dass es schwierig ist, in dem Alter 
in größeren Konzernen einen Job zu 
finden. Wir als Mittelstand können 
so etwas spontan entscheiden. un-
abhängig davon haben wir im letzten 
Jahr erfolgreich eine niederlassung in 
düsseldorf aufgebaut – mit derzeit 
sieben Mitarbeitern. 

der CreditManager: cormeta hat sich 
als qualifizierter sAP-Partner auf ent-
wicklung und Vertrieb integrierter 

erP-Lösungen und moderner sAP-
Produkte spezialisiert. War-

um haben sie sich dabei 
speziell auf den Mit-

telstand fokussiert?

Behrens: Weil wir 
genau das gut kön-
nen. Mittelstand 
ist allerdings eine 

Frage der definiti-
on. Für uns ist Mit-

telstand dort, wo es 
kurze entscheidungs-

wege gibt, inhaber direkt in 
der Verantwortung stehen. und 

genau das passt mit unseren teams 
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zusammen, die fünf bis acht Mitar-
beiter stark sind und ein Projekt von 
Anfang bis ende begleiten. Weil wir 
selber Mittelstand sind und relativ 
schnell agieren können, sind wir er-
folgreich.

der CreditManager: 70 Prozent aller 
unternehmen weltweit wollen in ihr 
erP-system investieren. Welche die-
ser unternehmen wollen sie von den 
Vorteilen ihrer Angebotspalette über-
zeugen und als Kunden gewinnen?

Behrens: exakt die Kunden, deren 
Branchen bei uns im Fokus stehen. im 
Automotiv-Aftermarket kommt heu-
te keiner mehr an cormeta vorbei, der 
sich mit sAP-software auseinander-
setzt. die Branche ist transparent und 
darum sind Gespräche zwischen Ge-
schäftsführern auf dem Golfplatz oder 
bei einem Kongress, in denen unser 
name fällt, für uns die beste referenz. 
Voraussetzung dafür ist Branchen-
kompetenz. diese  muss allerdings 
stets aktuell gehalten und Mehrwert 
gegenüber dem standard geboten 
werden. das ist für uns die ständi-
ge Herausforderung.  Wer das leis-
tet, wird akzeptiert und steht immer 
auf dem Auswahlzettel, wenn eine 
Firma sich für eine unternehmens-
software oder auch für die Aufrüs-
tung seiner sAP-Lösung entscheidet. 

der CreditManager: die in-Memory-
Computing-Lösung HAnA von sAP 
ermöglicht z.B. große datenmengen  
in echtzeit zu nutzen. ihre experten 
haben dieses system auf den Mittel-
stand zugeschnitten. ein erfolgsre-
zept?

Behrens: daten möglichst automa-
tisiert und in echtzeit zur Verfügung 
zu stellen – das ist für viele unter-
nehmer-entscheidungen ein wich-
tiges Kriterium. derzeit realisieren 
wir mit  Kunden ideen und arbeiten 
daran, unsere Branchenlösungen um 
Funktionalitäten zu ergänzen, die von 
sAP HAnA profitieren. unsere Kunden 
sind nicht so groß, dass sie auf HAnA 
on erP gewartet haben. sie sind daran 
interessiert, neue Geschäftsprozesse 
zu entwickeln, zu definieren und zu 
prüfen, ob das funktioniert. Vor un-

seren hausinternen tests haben wir 
das Programm bei einem Kunden ge-
testet. Meine Prognose: HAnA wird 
brummen. ich denke, dass alle ande-
ren Anbieter nachziehen werden. Al-
lerdings hat es sAP geschafft, diesen 
Markt als erster praxisnah zu beset-
zen.

der CreditManager: thema Big data: 
75 Prozent der deutschen ist der 
Begriff bis dato unbekannt oder sie 
kennen die Bedeutung nicht. Für un-
ternehmen bietet diese datenanalyse  
bekanntlich die Chancen des Wettbe-
werbsvorteils, Generierung von ein-
sparungspotenzialen und schaffung 
neuer Geschäftsfelder. ist Big data eine 
Chance, die genutzt werden sollte?

Metz: Wir beobachten themen wie 
Big data, in-Memory-technologie und 
sAP HAnA auch im Hinblick auf un-
sere Credit Management-Lösungen 
sehr genau. ich denke, dass Big data 
zukunftsweisend sein wird. es ist 
die richtige technologie für alle, die 
150 000 bis 300 000 Kunden haben 
und just in time informiert sein wol-
len. es betrifft ferner den Bereich sco-
ring, weil schnelligkeit hier ebenfalls 
eine große rolle spielt.

Behrens: umstritten ist Big data 
immer dann, wenn man sich hem-
mungslos daten reinzieht. Allerdings 
ist Big data bei uns und unseren Kun-
den nicht das hemmungslose sam-
meln, sondern das Auswerten von 
daten, die aufgrund der Menge nicht 
oder nur theoretisch auswertbar sind. 

der CreditManager: in jedem unter-
nehmen schlummern Liquiditäts-
potenziale. Pragmatische Prozesse 
des Working Capital Managements 
können dabei helfen, die Liquidität 
des unternehmens zu sichern und zu 
verbessern. Welchen stellenwert hat 
WCM in ihrem unternehmen?

Metz: einen sehr hohen. und das seit 
langem. Mich begleitet das thema 
bereits 25 Jahre. schon damals wa-
ren unternehmen bestrebt, Optimie-
rungsmöglichkeiten zu finden, wenn 
es darum ging, Liquidität freizuset-
zen, Forderungen zu reduzieren und 

20 21

PersÖnLiCH

Vorstand Holger Behrens wurde 
1960 in Wilhelmshaven geboren. 
der diplom-Wirtschaftsingeni-
eur  kam nach dem studium zur 
Command AG und wechselte von 
dort zur tochter cormeta ag. der 
norddeutsche hat im badischen 
ettlingen seine zweite Heimat ge-
funden. er genießt die gute Küche, 
die für ihn das Leben in der regi-
on lebenswert gestaltet. und die 
zentrale Lage, deren reiz er so be-
schreibt: „es sind acht stunden bis 
sylt und acht stunden bis zur Cote 
d'Azur.“ Wenn es die Zeit zulässt, 
fährt er mit dem rad durch die re-
gion. Holger Behrens ist verheira-
tet und hat einen sohn.

Michael Metz wurde 1962 in 
Karlsruhe geboren. 1998 kam er 
zur Command AG. die erinnerung 
an den Ablauf des Bewerbungs-
gesprächs lässt ihn noch heute 
schmunzeln: „Holger Behrens hat 
mich gefragt, ob ich Kreditversi-
cherung kann und schon mal was 
von Credit Management gehört 
habe. Beides habe ich bejaht. die 
Antwort von Holger Behrens war: 
Ok – eingestellt.“ 2012 wurde er 
dann zum Managing director be-
rufen. Michael Metz ist verheiratet 
und hat einen erwachsenen sohn. 
er lebt in rastatt. Familie, Hund 
und Motorradfahren sind seine 
Hobbys. Wie Holger Behrens liebt 
er die badische Küche. Mit einem 
unterschied: in seiner Freizeit 
steht er selbst am Herd. 
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Warenbestände zu managen. damals 
wie heute kommt es auf die Wertstel-
lung an. die Methodik hat sich durch 
software, schnelleren  informations-
fluss und Betrachtung in der Gesamt-
heit geändert. inzwischen kann sehr 
viel schneller und optimal reagiert 
werden. 

der CreditManager: Zu ihrer Produkt-
palette zählen Credit Management 
tools. Welche Vorteile bringt das für 
sAP- und erP-Anwender?

Metz: eindeutiger Vorteil ist, dass un-
sere Add-on-Module nahtlos in sAP 
integriert sind und der Anwender 
sein gewohntes Arbeitsumfeld nicht 
verlassen muss. in seinem sAP-sys-
tem sind alle daten schnell verfügbar. 
trotz der Vielzahl der daten können 
speziell im Credit Management ent-
scheidungen just in time getroffen, 
Limite vergeben und die risikoklasse 
festgelegt werden. das gleiche gilt 
für die Prozesse der Kreditversiche-
rung. der umgang damit ist in den 
unternehmen heute teilweise fatal. 
denn die manuelle Bearbeitung einer 
Kreditversicherung ist sehr zeitauf-

wändig und komplex. darum ist es 
umso wichtiger, systemgeschützt per 
Knopfdruck entsprechende ergebnis-
se zu generieren. davon profitiert ne-
ben dem Anwender die it, denn unser 
standardisiertes Auslieferungsver-
fahren erleichtert den Ablauf. es wird 
keine zusätzliche Hardware benötigt 
und das reduziert die Kosten für die 
Kunden.

der CreditManager: Was hat den Aus-
schlag dazu gegeben, eine Palette 
von Credit Management Lösungen zu 
entwickeln?

Metz: es war eine initialzündung. 
Konkret wurden wir von sAP gebeten, 
für den Markt eine Kreditversiche-
rungslösung zu 
entwickeln – inte-
griert in die sAP-
Landschaft. Wir 
hatten damals 
das ehrgeizige 
Ziel, der erste An-
bieter zu sein, der 
dem Markt eine 
umfassende Lösung bietet. nach der 
entwicklung von KVsprint hat sich 
zwangsläufig der Bedarf für nicht kre-
ditversicherte unternehmen ergeben. 
danach haben wir weitere Lösungen 
programmiert und zwar für den kom-
pletten Bereich Forderungsverkauf: 
die scoringlösungen der sprintreihe. 
damit können unternehmen ohne 
Kreditversicherung positiv in die 
Zukunft geführt werden. derartige 
softwarelösungen waren damals kei-
nesfalls standard – wir waren also 
Pioniere auf diesem Gebiet.  Ande-
rerseits hatten wir nicht gerade das 
Gefühl, dass uns die unternehmen 
die Credit Management-software aus 
den Händen reißen. Wir waren trotz-
dem davon überzeugt, dass in den un-
ternehmen der Bedarf  steigen wird. 
und die Prognose ist aufgegangen. 
diese software ist inzwischen eine 
säule unseres erfolgs, mit nationalen 
und internationalen Kunden – vom 
Mittelstand bis zu den Big Playern. 

Behrens: die Vorgeschichte ist schon 
legendär. der sAP-entwicklungsleiter 
hat angerufen und uns zu einem 
Meeting eingeladen. Als wir eintra-

fen, waren die sAP-Großkunden dort 
versammelt. der entwicklungsleiter 
kündigte an, dass cormeta für sie Kre-
ditversicherungslösungen entwickeln 
werde. das war uns völlig neu und wir 
waren schon irgendwie geschockt. 
doch wir haben es angepackt und 
umgesetzt.

der CreditManager: Credit Manager 
sind für unternehmen nicht nur es-
sentiell, sondern häufig existenziell 
wichtig. Welchen stellenwert haben 
Credit Manager für sie?

Metz: einen außerordentlich hohen. 
es ist leider immer noch so, dass das 
nicht in allen unternehmen durch-
gängig so gesehen wird. der moderne 

Credit Manager ist 
kein risikomini-
mierer mehr, son-
dern supporter.  
Leider gehen die 
zwei entscheiden-
den Abteilungen 
häufig getrennt 
vor: Auf der einen 

seite der umsatzorientierte Vertrieb-
ler, der von der Provision lebt – auf der 
anderen seite der Credit Manager, der 
den generierten umsatz in Form von 
monetären Werten auf dem Bankkon-
to haben möchte. spannend ist es, 
diese beiden mit den unterschiedli-
chen Zielsetzungen in ein Boot zu be-
kommen. der Fokus muss auf Chan-
cenmanagement gerichtet sein. dazu 
sollte der Vertrieb mit strukturierten 
informationen versorgt werden, um 
einen „guten umsatz“ zu generieren. 

der CreditManager: Wie schätzen sie 
die Marktentwicklungen ihrer Bran-
che ein?

Behrens: Wir erleben einen immer 
höheren Konzentrationsprozess bei 
den Anbietern – und zwar bei Herstel-
lern und Beratungsfirmen. die Anbie-
terseite wird sich weiter verdichten. 
Auf der Kundenseite sehen wir da-
gegen eine steigende nachfrage. Wir 
fördern das, indem wir versuchen, un-
sere Kunden zusammen zu bringen. 
und zwar nicht über Marketing- und 
Verkaufsveranstaltungen, sondern 
über round-table-Gespräche, die wir 

dAten und FAKten

die cormeta ag wurde 2005 aus 
der 1978 gegründeten Command 
AG ausgegliedert. im Fokus des 
Branchenexperten, der seit fast 20 
Jahren sAP-Partner ist, steht der 
Mittelstand. das software- und Be-
ratungsunternehmen entwickelt 
und implementiert sAP Business 
All-in-One- sowie sAP Business Ob-
jekts-Lösungen. 
die Module für Finanzkommunika-
tion und debitorenmanagement 
lassen sich als Add-ons komplett in 
sAP integrieren. Cormeta beschäf-
tigt am Hauptsitz in ettlingen so-
wie in den niederlassungen Berlin, 
düsseldorf und Hamburg 94 Mit-
arbeiter. im Geschäftsjahr 2012/13 
wurde ein umsatz von 19,1 Millio-
nen euro erzielt.

www.cormeta.de

         der moderne credit

manager iSt kein 

riSikominimierer mehr, 

Sondern SuPPorter 
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seit 2008 organisieren und moderie-
ren – meist bei einem unserer Kun-
den. das ist der Mehrwert, den wir 
unabhängig von erP bieten können. 
denn dabei sitzen die Fachleute an ei-
nem tisch. im Fokus stehen Kernthe-
men. und wir versuchen über diese 
halbjährlichen round-table-Gesprä-
che unsere Kunden zu begleiten, ihre 
Probleme aufzunehmen, um dann die 
technische Lösung bereit zu stellen. 
Wir haben das Ohr am Kunden und 
wer das hat, der ist erfolgreich.

Metz: Für den Bereich Credit Manage-
ment sehe ich die Marktentwicklung 
überaus positiv. das ist deutlich an 
der konstanten entwicklung abzule-
sen. die nachfrage  – gleichgültig ob 
individuallösungen zur Optimierung 
von teilprozessen oder komplette 
Credit Management Lösungen, die 
etliche Bausteine umfassen – wird 
kontinuierlich steigen. An den wa-
ckelnden ratings wichtiger europäi-
scher Wirtschaftsmächte wie Frank-
reich und italien ist abzulesen, dass 
die situation deutlich schwieriger 
wird. Aktuell ergibt sich mit Blick auf 

Risiko ist überschaubar

Produktpalette der cormeta ag:

	Kreditversicherungs-
 Management
 Obliegenheitenüberwachung,
 Vertragserfüllung, direktanbin-
 dung Kreditversicherer, reporting
 KVsprint

	Risiko-Management
 Bonitätsanalyse, scoring, Boni-
 täts-/Kreditprüfungsprozesse,
  risikoklassenermittlung, Limit-
 vorschläge
 RMsprint

	Klärungsfall-Management
 reklamationsbearbeitung, nach-
 verfolgung von Klärungsfällen
 DMsprint

	Forderungsverkauf-
 Management
 Asset Backed securities und Fac-
 toring, Überwachung der ver-
 traglichen Pflichten, automati- 
 sche Fortschreibung
 ABSsprint

	Inkasso-Management
 Online Übertragung von inkasso-
 aufträgen, statusanzeigen, auto-
 matische Verbuchung
 CREFOsprint, IHDsprint

	cormeta gateway 
 Wirtschaftsinformationen 
 Onlineauskünfte B2B und B2C,
  strukturierte informationsver-
 arbeitung, zentrale Anbindung
  mehrerer Auskunfteien parallel
 in einer Lösung
 (BÜrGeL, CreditreFOrM deutsch-
 land und schweiz/sVC, COFACe
  CentrAL eurOPe, CreditsAFe,
  eOs Ksi ddMonitor, euLer Her-
 Mes BoniCheck, iHd, sCHuFA
  und weitere)
 CGsprint

 www.cormeta-
 creditmanagement.de 

insolvenzen wie Praktiker und Max 
Bahr die nachfrage nach Kreditversi-
cherungen zwangsläufig. diejenigen, 
die  kreditversichert sind, können sich 
entspannter zurücklehnen. im Ge-
gensatz zu denen, die zwar kreditver-
sichert sind, ihre Obliegenheiten aber 
nicht erfüllen und keine vernünftige 
software haben. Wichtig ist, dass in 
den Geschäftsleitungen ein Bewusst-
sein dafür entsteht, wie wichtig ein 
gut funktionierendes Credit Manage-
ment ist. dabei darf nicht nur die Fra-
ge der investition eine rolle spielen, 
sondern auch der Mehrwert, der da-
durch erzielt wird. das ist neben der 
Arbeitseinsparung vor allem die infor-
mationsvielfalt, die genutzt werden 
kann, um ein unternehmen sicher 
und erfolgreich aufzustellen und die 
Wettbewerbsvorteile zu nutzen. 

Das Interview führte
Gaby Boch
Redaktion „Der CreditManager“
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AKtueLL

WeLtWirtsCHAFt 
erHOLt siCH, ABer...

die Weltwirtschaft wird 
sich nach Ansicht der 
Konjunkturexperten der 
euler Hermes Kreditver-
sicherung erst im nächs-
ten Jahr von den Folgen 
der globalen Finanzkrise 
erholen. die schwellen-
länder haben an Zugkraft 
verloren, insbesondere 
die erholung in Brasilien 
kommt langsamer voran 
als erhofft und auch Chi-
na entwickelte zuletzt 
nicht mehr die dynamik 
früherer Jahre. Osteuro-
pa steckt noch immer 
in einer rezession. in 
der eurozone sind zwar 
leichte Aufwärtstenden-
zen erkennbar, doch die 
südlichen Länder von 
Griechenland über itali-
en bis Portugal kämpfen 
weiterhin mit schweren 
wirtschaftlichen Verwer-
fungen. 

Historisch gesehen sei 
die Weltwirtschaft 2013 
auf dem stand vom 
Frühjahr 2008, vor dem 
Beginn der globalen Fi-
nanz- und Wirtschafts-
krise, urteilen die Volks-
wirte von euler Hermes. 
trotz Aufwärtstrend
bleibt der Ausblick aber 
fragil und nur wenige 
Länder und regionen 
sind in der Lage, sich der negativen 
entwicklung zu entziehen. nord-
amerika ist eine der Ausnahmen, 
vor allem in den usA, noch immer 
wichtigste Volkswirtschaft der Welt, 
haben sich die Aussichten deutlich 

die Weltwirtschaft erholt sich nur langsam von den Folgen der globalen Finanz- 
und Wirtschaftskrise. deutschland zieht die eurozone aus dem tief. doch die 
risiken bleiben hoch, wie die entwicklung der Firmeninsolvenzen zeigt.

verbessert. die expansive Geldpolitik 
der notenbank zeigt Wirkung. eine 
sonderstellung nimmt zudem der 
asiatisch-pazifische raum ein. Auch 
wenn die Zuwächse des sozialpro-
dukts in China in den letzten Mona-

Björn Albert

Head of risk underwriting, 

verantwortet die risikoüberwachung 

des delkredere-Gesamtportfolios 

der euler Hermes deutschland AG

bjoern.albert@eulerhermes.com
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ten geringer waren, bleibt das riesige 
Land ein wichtiger Wachstumsmotor 
der Weltwirtschaft. Positive impulse 
kommen zudem aus Japan dank der 
extrem expansiven Geldpolitik der 
notenbank, kurz „Abenomics“ in An-
lehnung an den namen des gegen-
wärtigen Premierministers genannt. 
im nächsten Jahr wird sich an der 
rangfolge der dynamischsten regio-
nen nichts ändern, wenn auch die eu-
rozone erstmals nach zwei rezessions-
jahren wieder einen Zuwachs erreicht. 

Anstieg der Firmeninsolvenzen
 
die enormen unterschiede in der 
wirtschaftlichen entwicklung der re-
gionen und Länder sorgen auch wei-
terhin für große Volatilität und un-
sicherheit, was sich nicht zuletzt in 
den Firmeninsolvenzen niederschlägt. 
Bei den wichtigsten Handelspartnern 
deutschlands steigt die Zahl der Plei-
ten in diesem Jahr noch einmal an, 
eine Ausnahme bilden nur die Verei-
nigten staaten und Großbritannien. 
eine anhaltende insolvenzwelle erle-
ben die Mittelmeerländer, für die euler 

Hermes in diesem Jahr einen Zuwachs 
von 33 Prozent und 2014 noch einmal 
12 Prozent prognostiziert. Für die ge-
samte eurozone rechnet der Kredit-
versicherer 2013 mit einem Plus von 
21 und 2014 von sieben Prozent. 

in deutschland dürfte es 2013 nach 
der Prognose 28.700 Firmeninsolven-
zen geben und damit erstmals seit
2009 wieder einen Anstieg. Auch 
wenn das nur ein leichter Zuwachs 
um ein Prozent ist, drohen doch er-

hebliche Zahlungsausfälle. Mit 31 
Milliarden euro in diesem Jahr und 
29 Milliarden euro im nächsten be-
wegen sie sich immer noch auf ei-
nem historisch hohen niveau. die 
höchste relative insolvenzhäufigkeit 
weisen die speditionsbranche, die 
druckindustrie und die Gebäudereini-
gung, aber auch die Baubranche auf. 

das debitorenrisiko der unternehmen 
bleibt insofern hoch. schuldner, die 
ihre rechnung schleppend bezahlen 
oder schlimmstenfalls gar nicht, sind 
den meisten unternehmen leider 
nicht unbekannt. das ist eine enorme 
Gefahr auch für gesunde Betriebe an-
gesichts der tatsache, dass Lieferan-
tenkredite das Volumen der Bankkre-
dite übersteigen und mittlerweile die 
wichtigste Finanzierungsquelle gera-
de für Mittelständler geworden sind. 
schließlich geht der Lieferant bei einer 
Pleite in den meisten Fällen leer aus. 
im durchschnitt erhält er gerade ein-
mal vier Prozent seiner Forderungen 
zurück. das aber auch nur, wenn das 
Konkursverfahren überhaupt eröffnet 
wird, was in fast drei Viertel aller Fälle 
mangels Masse gar nicht erst passiert. 
Kein Wunder, dass 30 Prozent aller 
Pleiten im Mittelstand unverschulde-
te Folgeinsolvenzen sind.
Credit Management ist insofern ein 
wichtiger erfolgsfaktor im unterneh-
men zum schutz vor existenziellen 
risiken. Aus sicht von euler Hermes 
umfasst ein erfolgreiches Credit Ma-
nagement: 

1. die Festlegung von Kreditlimiten  
 und Konditionen 
2. die Überwachung von Bestands-
 kunden
3. die steuerung von Forderungen 
4. die Bewertung von risiken 

eine Warenkreditversicherung ist eine 
professionelle Alternative, die mehr 
bietet als die entschädigung eines 
Ausfalls. im Vordergrund steht viel-
mehr, schäden überhaupt zu verhin-
dern. eine Kreditversicherung schützt 
im regelfall dreifach: sie kann scha-
den verhindern, schaden vermindern 
und erst als letzte Option einen scha-
den ersetzen. 

Deutschland: verhaltener Ausblick für 2013
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dAMit der ruBeL rOLLt…

Informationen über russische Ge-
schäftspartner sind inzwischen  in gu-
ter Qualität verfügbar. die erste Quel-
le kann das unternehmen selbst sein. 
in russland ist es gängige Praxis, im 
rahmen von Ausschreibungen oder 
für die erlangung von Bank- oder eben 
Lieferantenkrediten diverse unterla-
gen zur Verfügung zu stellen. dies be-
ginnt mit dem aktuellen registeraus-
zug und beinhaltet nicht selten auch 
die letzten Jahres- und Quartalsab-
schlüsse sowie die satzung. scheuen 
sie sich nicht, danach zu fragen, spä-
testens wenn es um die einräumung 
von Zahlungszielen geht. 

darüber hinaus stehen eine Vielzahl 
von offiziell zugänglichen Quellen im 
internet zur Verfügung – angefan-
gen vom russischen Handelsregister 
(www.nalog.ru) über die web-seite 
des Obersten Arbitragegerichtes 
(www.arbitr.ru), in denen Gerichts-
verfahren mit Beteiligung des un-
ternehmens aufgeführt sind, bis hin 

der Handel mit russland entwickelt sich für deutsche unternehmen rekordhaft und hat auch langfristig gute Perspektiven. 
Zahlungsziele werden zunehmend als weiteres Vertriebsargument gewährt. ein wirkungsvolles debitorenmanagement, 
eine gute „toolbox“, hilft, die damit verbundenen risiken zu minimieren. Welche Besonderheiten gibt es dabei in russland 
zu berücksichtigen?

zum register der steuerbehörde für 
disqualifizierte Personen (https://ser-
vice.nalog.ru/disfind.do ). sowohl we-
gen der sprachbarrieren als auch des 
damit verbundenen Aufwandes eben-
so wie des Wissens um die diversen 
Quellen empfiehlt sich die nutzung 
der dienste von spezialanbietern. 
Auskunfteien und informationsagen-
turen in und für russland gibt es zahl-
reiche – es lohnt sich, zu vergleichen. 
Mit einem ausgewogenen system an 
unterschiedlichen intensitäten und 
Frequenzen der informationsbeschaf-
fung, je nach Größe des potentiellen 
risikos und informationsbedarfes der 
jeweiligen nutzer, kann auch in russ-
land eine hohe informationsqualität 
bei einem optimierten Aufwand er-
zielt werden.
schwieriger ist danach jedoch die 
Bewertung der erlangten informati-
onen. insbesondere die ausgeprägte 
neigung russischer Gesellschafter, 
die Jahresabschlüsse und unterneh-
mensstrukturen unter steuerlichen 

Aspekten zu optimieren, ohne große 
rücksicht auf entstehende Wirkun-
gen bei einer Bonitätsanalyse, ma-
chen es nicht einfach, ein reales Bild 
einer Organisation zu bekommen. 
Hier hilft häufig nur eine intensivere 
Beschäftigung mit dem subjekt, um 
adäquate Kreditlinien zeichnen oder 
Partnerschaften jedweder Art vorbe-
reiten oder fortführen zu können.

die geschäftsdokumentation stellt 
im russland-Geschäft eine besonde-
re Herausforderung dar. es gilt, diver-
se Formanforderungen zu erfüllen, 
Vertretungsberechtigungen sind zu 
überprüfen, Genehmigungen und 
einwilligungen müssen akkurat vor-
bereitet sein, neben den rechnungen 
sind u.a. Übergabeprotokolle zu er-
stellen, u.v.a.m. da urteile deutscher 
Gerichte in russland nicht vollstreckt 
werden können, sollte man sich 
auf internationales oder russisches 
recht verständigen. da in russland 
die Form vor Gericht einen sehr ho-
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hen stellenwert hat, kommt man an 
einer peniblen dokumentation aller 
Geschäftsvorfälle und Berücksichti-
gung der Formvorschriften nicht vor-
bei, wenn man im streitfall sein recht 
bekommen möchte. die Leichtigkeit 
manchen deutschen unternehmens 
wurde schon oft hart bestraft – durch 
die unmöglichkeit der durchsetzung 
seiner als gerechtfertigt angenom-
menen Forderungen. trotz aller Prü-
fungen des Partners vor und während 
des Geschäftsverlaufes sowie einer 
korrekten Aufbereitung aller notwen-
digen dokumente wird immer das 
restrisiko eines Forderungsausfalles 
bleiben, nicht nur, aber auch in russ-
land. deshalb empfiehlt sich dringend 
die Vereinbarung von Sicherheiten. 

•	 Pfandrecht, ein wichtiges siche-
 rungsinstitut, kann grundsätzlich
 für bewegliche und unbewegliche
  Gegenstände als auch für vermö-
 genswerte Forderungen vereinbart

  werden. das besitzlose Pfand ist ge-
 setzlich ausdrücklich vorgesehen.
  Bei einer Veräußerung des Pfand-
 gegenstandes folgt das Pfandrecht
  grundsätzlich dem eigentumsrecht.
  ein gutgläubig lastenfreier erwerb 
 ist kraft Gesetzes nicht möglich. 

•	 eigentumsvorbehalt: Problema-
 tisch ist, dass aufgrund eines Wider-
 spruches im Zivilgesetzbuch ein He-
 rausgabeanspruch gleichwohl schei-
 tern kann, wenn der Käufer mehr
 als 50 % des Kaufpreises bezahlt
 hat. Ferner sind auch erstreckungs-
 formen des eigentumsvorbehalts in
  russland nicht darstellbar. 

•	Bankgarantie: in der Praxis und
  nach dem geltenden recht wird die
  Zahlung aus einer Bankgarantie häu-
 fig von der Vorlage von dokumenten
  abhängig gemacht, welche die Ver-
 letzung der Hauptverpflichtung 
 nachweisen. 

Anspruchsdurchsetzung –  gerichtliche Streitbeilegung – gerichtswahl – Instanzen der Arbitragegerichte

•	Bürgschaft: Hier ist zu beachten,
  dass es im russischen recht keine
  einrede der Vorausklage gibt, d. h.
  der Bürge haftet neben dem schuld-
 ner als Gesamtschuldner. 

•	 Sicherungstreuhandinstitute sind
  im allgemeinen Wirtschaftsrechts-
 verkehr problematisch. 

•	Wenngleich	 kein	 Kreditsicherungs-
 recht, so kann die Vermittlung der
 Kaufpreiszahlung durch ein Akkre-
 ditiv als praktische Zahlungssi-
 cherung dienen. insbesondere 
 dokumentenakkreditiven kommt in
 der Praxis eine große Bedeutung zu.
 durch diese wird sichergestellt,
  dass nur bei Vorlage akkreditiv-
 konformer dokumente die Zahlung
  tatsächlich geleistet wird. Bei Ver-
 einbarung eines Akkreditivs müssen
  sie sicherstellen, dass Form und 
 inhalt der dokumente in der gefor-
 derten Art und Weise unstreitig 
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 als vereinbart angesehen werden
 können. 

•	Kreditversicherungen können in
  deutschland abgeschlossen werden, 
 wenn es sich um exporte handelt.
  sobald sie in russland fakturieren,
  darf das risiko nur bei einem in
  russland akkreditierten Versicherer
  eingedeckt werden. die sechs 
 Anbieter hier haben durchaus in-
 teressante unterschiede in den
  deckungskonzepten sowie dem 
 risikoappetit. entschädigungen
  setzen in besonderem Maße die
  einhaltung der Obliegenheiten und
  Formvorschriften voraus.

•	 Factoring-Gesellschaften	 bieten	
 u.a. auch Zahlungsgarantien an,
 eine im einzelfall interessante Alter-
 native zu einer Kreditversicherung.

Zahlt ein Kunde nicht fristgemäß, gibt 
es auch hier eine reihe von rechtlich 
korrekten Möglichkeiten zur außer-
gerichtlichen Streitbeilegung. nach 
einer Analyse der wirtschaftlichen 
und rechtlichen Ausgangssituation ist 
das weitere Vorgehen zu entscheiden. 
Lieferstopp, Geltendmachung von si-

cherheiten, einsatz von internen und/
oder externen inkassospezialisten, 
Meldung der Zahlungsstörung an ent-
sprechende dienstleister – das reper-
toire unterscheidet sich praktisch nicht 
von anderen regionen. Allerdings sind 
insbesondere die enormen Form-er-
fordernisse genau zu berücksichtigen.

Wenn sie sich für einen inkasso-
dienstleister entscheiden, ist es unab-
dingbar, dass sie auch dafür alle not-
wendigen dokumente zur Verfügung 
haben. in russland ist es üblich, so-
wohl schriftlich als auch telefonisch 
zu mahnen. es sollten aber auch hier 
eine klare struktur, also max. 3 Mahn-
stufen, landessprachliche Begrifflich-
keiten und natürlich die Formvor-
schriften beachtet werden.

Zeigen diese Maßnahmen kei-
nen erfolg, steht grundsätzlich der 
gerichtsweg offen. dabei können 
die Vertragsparteien grundsätzlich 
zwischen staatlichen Gerichten und 
schiedsgerichten wählen. nach rus-
sischem recht ist aber für bestimm-
te Fälle ausschließlich das russische 
staatliche Wirtschaftsgericht ("Arbi-
tragegericht") zuständig. Wird durch 

die Vertragsparteien kein zuständiges 
Gericht bestimmt, ist grundsätzlich 
das staatliche Gericht am sitz des 
Beklagten zuständig. die Wahl eines 
deutschen Gerichts ist in der regel 
nicht zu empfehlen, da seine ent-
scheidungen mangels internationaler 
Verträge in russland nicht anerkannt 
und vollstreckt werden. Als Lösung 
werden alle streitigkeiten aus dem 
internationalen Vertrag häufig einem 
internationalen schiedsgericht über-
tragen, denn russland und deutsch-
land sind Vertragsstaaten des new 
Yorker Übereinkommens über die An-
erkennung und Vollstreckung auslän-
discher schiedssprüche.

Fazit: 

Zahlungsziele mit russischen Ge-
schäftspartnern können vereinbart 
werden. Voraussetzung dafür ist die 
Berücksichtigung möglichst aller 
rechtlichen aber auch wirtschaftli-
chen rahmenbedingungen. spezialis-
ten können und sollten herangezogen 
werden, um teure Fehlentwicklungen 
zu vermeiden – damit sie die Früchte 
ihrer Arbeit in ruhe genießen können.
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3 FrAGen An

BLiCK in die ZuKunFt
Oliver W. schwarzmann ist Vordenker und Zukunftspublizist. einerseits Fantast, 
träumer und romantiker – andererseits formuliert er pragmatisch Modell- und Leit-
sätze für die Zukunftsfähigkeit der globalen Wirtschafts-, Finanz- und unterneh-
menssysteme. Beispiel: „Wir erleben die Zukunft, die wir uns selbst zu leben trauen“.

der CreditManager: die Zukunft ist un-
berechenbar. riskieren sie als Zukunfts-
forscher einen Blick in die Glaskugel 
oder worauf basieren ihre Prognosen?

schwarzmann: die Arbeit an Prog-
nosen wirkt zunächst nüchterner als 
die üblichen Vorhersage-Mythen. Als 
think tank nutzen wir bekannte Me-
thoden aus der Marktforschung, dazu 
trend-scouting, extrapolation, szena-
rio-techniken. Kein trend kann isoliert 
betrachtet werden. so betrifft der 
trend zur Mobilität nicht nur die Au-
tomobilindustrie, sondern wirkt in al-
len Lebensbereichen, verursacht dort 
entwicklungen, die wiederum den 
Ausgangstrend beeinflussen. diese 
Wechselwirkungen und die daraus 
entstehenden Veränderungen – das 
zu erfassen und perspektivisch weiter-
zudenken ist spannend. denn: Prog-
nosen haben ihren wirklichen sinn 
nicht darin, die Zukunft exakt vorher-
zusagen, sondern aus einer neuen 
sicht die Gegenwart zu verändern.    

der CreditManager: schulden- und 
eurokrise prägen derzeit das wirt-
schaftliche und politische Handeln. 
real- und Finanzwirtschaft entwi-
ckeln sich konträr zueinander. ein di-
lemma. Was raten sie den handeln-
den Personen mittel- und langfristig?

schwarzmann: die Politik muss letzt-
lich nur eines tun: Vertrauen schaf-
fen. Vertrauen in die stabilität einer 
Währung ist für die realwirtschaft 
von entscheidender Bedeutung. dazu 
gehört, eine aufrichtige Kultur des 
Wirtschaftens zu fördern. Astrono-
mische spekulationsgeschäfte, ökolo-
gischer raubbau und das Ausspielen 
weltweit unterschiedlicher Lohnni-
veaus, sozial- und umweltstandards 
haben keine Zukunft. national und 
per Gesetz kann die Politik nur be-

dingt Verbesserungen herbeiführen, 
aber als moralische Kraft kann sie 
enormes bewirken. unternehmen rate 
ich auf menschliche stärken zu setzen. 
in einer einerseits komplexen und un-
berechenbaren (Wirtschafts-)Welt, in 
der andererseits nahezu alles automa-
tisiert, standardisiert und vergleichbar 
ist, ist der Mensch nicht mehr nur Ar-
beitskraft und Konsument. er ist vor 
allem kreativer entwickler, welcher mit 
intuition, Gespür, Fantasie, Mut und 
Offenheit der unberechenbarkeit neue 
Potenziale abgewinnt (was Maschinen 
nicht können). und er setzt mit seinen 
individuellen Fähigkeiten einen Gegen-
punkt zur Vergleichbarkeit, die letzt-
lich nur in einen ruinösen Wettbewerb 
führt, und schafft damit die Grund-
lage für (differenziertes) Wachstum.

der CreditManager: nach aktuellen 
erhebungen verdoppelt sich das da-
tenvolumen alle zwei Jahre. Big data 
ermöglicht bereits eine hohe Verar-
beitungsgeschwindigkeit bis hin zur 
echtzeit. Mit Blick auf die wirtschaft-
liche entwicklung Fluch oder segen?

schwarzmann: Mehr Wissen macht 
nicht automatisch klüger. und wirt-
schaftliches Wachstum wird nicht 
durch Wissensmengen, sondern mit-
tels Kreativität geschaffen. statistik 
soll sicherheit bringen, ersetzt aber 
nicht den unternehmerischen Mut. 
Wirklich neues entsteht selten aus 
der reaktion auf Bestehendes. erfolgs-
geschichten waren stets begleitet von 
statistischer skepsis, die dabei als An-
sporn wichtig war. Ohne Wissen geht 
es also nicht. es ist nur die Frage, was 
wir daraus machen. Ob Big data Fluch 
oder segen ist, liegt also an uns selbst.

Die Fragen stellte:
Gaby Boch
Redaktion „Der CreditManager“

oliver W. Schwarzmann

Zukunftsforscher und Publizist

info@bley-und-schwarzmann.de

Zur PersOn

Oliver W. schwarzmann, ex-Ban-
ker, Zukunftsforscher und Publi-
zist. er ist Autor von zahlreichen 
Fachstudien, literarischen Zu-
kunftsexpeditionen, Kommen-
taren  und Büchern und verfasst 
das Magazin „der Vordenker“. Mit 
dem satz „die Zukunft ist keine 
Bestellung, auf deren Lieferung 
wir warten dürfen. die Zukunft 
wird gemacht“ trat er 1995 in die 
Welt der Wirtschafts- und Zu-
kunftsforschung ein. seitdem be-
obachtet und kommentiert er als 
Gründer der think tanks Future 
Business Group und Vorstand der 
Bley und schwarzmann AG inter-
nationale Zukunftsentwicklungen 
in Wirtschaft, Gesellschaft und 
unternehmen. die Gesellschaft ist 
zudem als Wirtschaftsverlag tätig, 
spezialisiert auf die Herausgabe 
von Fachpublikationen. 
www.bley-und-schwarzmann.de
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Csi AuF deM
PLAtten LAnd

niederländer lieben Krimi-, detektiv- 
und Polizeiserien. der erfolg von Fern-
sehserien wie Bones, Csi new York 
und Csi Miami spricht für sich. „Csi 
auf dem platten Land“: ein herausfor-
derndes thema, spannend und mit 
hohem Aktualitätswert. Ziel ist es,  
aus der Vogelperspektive zu zeigen,
wie man internet und die soziale 
Medien als instrument nutzen kann, 
um damit "Geisterschuldner" zu fin-
den und Forderungen nachträglich 
einzukassieren statt auszubuchen. 
"die digitale revolution ermöglicht 
es, mit track & trace skills informati-
onen über Aufenthaltsort, Anschrift, 
e-Mailadressen und telefonnummern 
zu sammeln. internetrecherche kann 

„internetrecherche, können wir damit in unserer Branche etwas anfangen?“ 
eine zentrale Frage. Ad van Bussel, director digitale recherche und Forensische 
Forschung bei 110 Academy/Com-Connect digitale Fahndung, zeigt einige Mög-
lichkeiten auf, wie das internet bei der suche nach schuldnern eingesetzt wer-
den kann.

so viel Geld einbringen!" erklärt Arjan 
stigter von ultimoo incasso.  Als Bei-
spiel verweist er auf ein Projekt bei 
110 Academy/Com-Connect digitale 
Fahndung, das bei zehn Gemeinden 
zwecks Auffindung von Betrug durch 
Leistungsempfänger läuft: „es wurde 
gezielt  auf twitter und in anderen 
sozialen Medien wie Hyves, Face-
book und Linkedin gesucht und es 
wurden verdächtige Punkte ans Licht 
gebracht. in 70 von 100 verdächtigen 
Fällen stießen die Fahnder auf unre-
gelmäßigkeiten; in mehr als der Hälf-
te der Fälle (58%), konnte das Geld 
wieder eingefordert werden."

Was beinhaltet digitale recherche? 

Ad van Bussel

director digitale recherche 

und Forensische Forschung 

110 Academy/

Com-Connect digitale Fahndung

ad@com-connect.nl    
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und wie geht das  in der Praxis von-
statten? Ad van Bussel und sein Kol-
lege Jeroen dankers sind bei dem 
privaten recherche- und forensischen 
Fahndungsbüro Com-Connect tätig, 
das sich auf Probleme mit Betrug, in-
tegrität und security Awareness spe-
zialisiert hat. der Betrieb arbeitet mit 
einem festen stamm an Fahndern 
(Altpolizisten), die über viel erfahrung 
und Fachkenntnisse verfügen, die für 
(digitale) Fahndung und ermittlung 
benötigt werden. Hierbei wird die 
"altmodische" Fahndungsarbeit mit 
den neuesten digitalen techniken 
kombiniert. täglich wird das internet 
nach informationen über Akten von 
Auftraggebern durchforstet. Manu-
ell auf verschiedenen Webseiten und 
mit Hilfe verschiedener searchtools, 
aber auch automatisch über 24/7- 
Online-Monitoring. Vor allem die so-
zialen Medien, wie Linkedln, twitter, 
Facebook, Hyves, Youtube, sind für die 
internetfahnder ein Walhalla. "die in-
formationen liegen buchstäblich auf 
der straße. sicher, die Jugendlichen 
heutzutage kennen keine Hemmun-
gen und kein Privacy mehr. sie posten 
alle wild drauflos; da ist keine Melde-
behörde besser", so Ad van Bussel.
Als Anekdote nennt er einen tweet, 
in dem jemand mitteilte, dass er sein 
iPhone selber kaputt gemacht hat, 
damit er sich von der entschädigung
des Versicherers ein neues kaufen 
konnte. "innerhalb von wenigen Mi-
nuten reagierten Follower mit ,danke 
für den tipp', ,Clever gemacht' und 
,Werde ich auch machen'. Also ein 
klarer Fall von Versicherungsbetrug; 
wichtige informationen für die zu-
ständige Versicherungsgesellschaft!" 
Auch Mobiltelefone, datenträger, 
telefonkarten, usB-sticks und Fest-
platten sind für die Fahnder von Com-
Connect  wichtige informationsquel-
len. Mit spezialgeräten können alle 
daten, auch wenn der eigentümer sie 
gelöscht hat, zurückgeholt werden.

Big Brother is watching

entlang aller tools, die bei der Online-
fahndung eingesetzt werden (kön-
nen), erklärt van Bussel, dass zum 
Beispiel Google, die weltweit meist 
genutzte suchmaschine, alle such-

aktionen und die dazugehörenden 
daten speichert und an dritte wei-
terverkauft. und für die Besitzer eines 
iPhones: „Wussten sie, dass in den 
Bedingungen jeder runtergeladenen 
App – die natürlich niemand liest! – 
festgelegt ist, dass dem eigentümer 
der App die Zustimmung erteilt wird, 
alle daten, die sich auf ihrem telefon 
befinden herunterzuladen? Provozie-
ren im internet ist verboten, aber an-
sonsten ist alles erlaubt. internet ist 
eine öffentliche Quelle. Wenn jemand 
die Zustimmung erteilt, dann darf 
man die informationen nutzen und 
speichern. Außerdem ist das, was wir 
im internet finden, nur der start für 
die gesamte Fahndung und demnach 
nur ein Bruchteil der letztendlichen 
Akte, so van Bussel. und: „Wie dem 
auch sei, dabei kommt das Gefühl 'Big 
Brother is watching' - samt des damit 
verbundenen unangenehmen Bauch-
kribbelns – auf!“ 

TIPPS & TRICKS

schlussfolgerung:  digitale Fahndung 
kann auch Credit Managern und in-
kasso-spezialisten viele Möglichkei-
ten bieten. Ad van Bussel gibt tipps 
und tricks, wie das Problem struktu-
riert und effektiv gelöst und in die 
gängige Creditmanagement- und in-
kassopolitik eingebettet werden kann. 

- stellen sie einen stand-Alone-PC
 mit eigenem internetanschluss in
 einem separaten raum auf, der mit
  dem Firmennetz nicht vernetzt ist.
  Führen sie nur über diesen Compu-
 ter ermittlungen durch. somit ver-
 meiden sie, das die iP-Adresse zu 
 ihrer Organisation zurückverfolgt
  werden kann.
- Fangen sie damit an, so breit wie
  möglich zu suchen (suchmaschinen, 
 soziale Medien) und zoomen sie
  dann weiter ein. richten sie sich
  nicht nur auf die Person selbst, son-
 dern auf sein gesamtes netzwerk
  und die persönliche umgebung:
  Kinder, Partner, nachbarn, Famili-
 enmitglieder, Freunde, usw. 
 dort sind oft die meisten informa-
 tionen zu finden.
-  Fahnden sie weiter, um die gefun-
 denen informationen taktisch zu-

 verlässig zu machen: Check, Check,
  und doppelcheck. dem internet
  kann man nicht vertrauen, nichts
  muss wahr sein!
- Bauen sie bewusst schreibfehler in
  den suchauftrag ein: Herr de Bruin
  kann sich auch verschrieben haben
  und auch unter de Bruijn oder de
  Bruyn zu finden sein.
- Beschränken sie sich nicht nur auf 
 Google, sondern nutzen sie andere 
 suchmaschinen. Google ist die 
 schlechteste suchmaschine, die es
  gibt und verkauft informationen an
 dritte weiter. Yahoo zum Beispiel
  gibt zwei- bis dreimal mehr infor-
 mationen (Alternativen: siehe unten).
- sorgen sie dafür, dass sie die Perso-
 nen/Objekte 24 stunden am tag,
  sieben tage in der Woche automa-
 tisch überwachen können. Hierfür
  gibt es spezielle tools wie onesite.nl.
- Kontrollieren sie mindestens ein-
 mal im Jahr die eigenen internet- und 
 e-Mailprotokolle und überwachen
  sie die Anwendung. seien sie sich
  des risikos von Marken- und na-
 mensschädigung bewusst.
- Verfolgen sie aktiv, was im internet
  über ihre Organisation gesagt wird
  (verwenden sie zum Beispiel Google 
 Alerts) und stellen sie einen Verfah-
 rensplan auf, damit, wenn erforder-
 lich, schnell und adäquat gehandelt
 werden kann.
- sind sie selbst auf dem Gebiet der
  sozialen Medien aktiv? Verlinken sie
 sich nicht mit jedem, der sich anbie-
 tet. Akzeptieren sie nur einladun-
 gen von Personen die sie kennen
  oder denen sie trauen.

WCM nLorganisiert demnächst 
zusammen mit Com-Connect 
mehrtägige Workshops, in denen 
das thema "internetrecherche und 
Credit Management" weiter aus-
giebig ausgeführt wird. Haben sie 
interesse? 

Bitte nehmen sie Kontakt auf mit 
Ad van Bussel:
ad@com-connect.nl    
www.digitalefahndung.de  
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neue PersPeKtiVen iM e-COMMerCe

die Veranstaltung, von der Bürgel 
Wirtschaftsinformationen GmbH & 
Co. KG und der BayWa AG gemein-
sam mit dem Bundesverband Credit 
Management e.V. durchgeführt, wid-
mete sich gezielt den Fragen, die der 
e-Commerce für das Credit Manage-
ment in den unternehmen aufwirft. 
Hans-Georg spliethoff, Leiter Credit 
Management, Otto Group, referierte 
über Betrugsvorbeugung, die in sei-
nem Konzern angesichts von allein 
2,9 Millionen neukundenprüfungen 

das internet verändert den Handel – aber wohin geht die reise? diese Frage ist nicht einfach zu beantworten, wie die 
regionalveranstaltung süd in Poing (bei München) bewies. 45 teilnehmer kamen unter dem titel „neue Perspektiven im 
e-Commerce“ zusammen, hörten fünf Fachvorträgen zu und diskutierten die aktuellen trends.

jährlich einen besonderen stellenwert 
aufweise. referent rainer neumann 
riet in sachen Bonitätsprüfung bei 
Privatkunden dazu, mehr ein- und we-
niger auszusortieren. deutschland sei 
eine „insel der seligen“ im weiten Oze-
an der Bestellungen auf rechnung.
„datenschutz vs. effizienz beim Cre-
dit risk Management im e-Commer-
ce“ war das thema des Vortrags von 
stephan Grad, Head of Business de-
velopment & sales bei der Paysoluti-
on GmbH. Jozua Knol, deutschland

Geschäftsführer der Gazprom Mar-
keting & trading retail Germania 
GmbH sprach über den „turn-Around 
durch Bonität“. Über die Möglich-
keiten, mit Hilfe der genauen iden-
tifzierung der Geräte, mit denen der 
Kunde mit einem unternehmen in-
teragiert, Betrugsfällen vorzubeugen, 
informierte anschließend roberto 
Valerio, Geschäftsführer der device 
ident GmbH. souverän moderiert 
wurde das treffen von roland Kreutz 
CCM, Leiter Vetrieb B2C bei Bürgel. 

CM FOruM: VOn eu-riCHtLinien 
Bis insOLVenZVerFAHren

 Lutz Paschen, PAsCHen rechtsanwäl-
te Partnergesellschaft und Vertreter 
der BvCM in Berlin, befasste sich kri-
tisch mit der umsetzung der eu-Zah-
lungsverzugsrichtlinie in deutschland. 
nach einer einführung in die thematik 
wurde der regelungsgehalt analysiert 
und Mängel des vorliegenden Gesetz-
entwurfs zur nationalen umsetzung 
aufgezeigt. „um den Anforderungen 
des eu-rechts zu genügen und um die 
vorgesehene stärkung der Gläubiger-
rechte wirklich sicherzustellen, muss 
die Bundesregierung ihren Gesetzent-
wurf noch einmal nachbessern und 
sodann zügig dessen Verabschiedung 
vorantreiben. Angesichts der seit 
fast einem halben Jahr abgelaufenen 
umsetzungsfrist droht der Bundes-

Beim fünften Credit Management Praxis update in Wolfsburg standen  themen wie die eu-Zahlungsverzugsrichtlinie und 
insolvenzpraxis auf der Agenda. der regionalkoordinator nord des BvCM, Andreas Lüer von der Bauking AG, konnte rund 40 
im Credit Management tätige teilnehmer aus industrie, Handel und dienstleistung in der Autostadt begrüßen.

republik anderenfalls ein Vertrags-
verletzungsverfahren“, so Paschen. 
Michael schmidt, Leiter der Praxis-
gruppe insolvenzrecht bei PAsCHen 
rechtsanwälte, berichtete über die 
neuerungen im Bereich des Verbrau-
cherinsolvenz-Verfahrens. Mit der Ver-
kürzung des restschuldbefreiungs-
verfahrens soll existenzgründern und 
Verbrauchern schneller als bisher eine 
zweite Chance ermöglicht werden, 
wenn sie einen teil ihrer schulden so-
wie die Verfahrenskosten begleichen.
Prof. dr. Matthias schumann, institut 
für Wirtschaftsinformatik der uni-
versität Göttingen und Vorstandsbei-
rat BvCM e.V., referierte über „Credit 
Management zur Kundenwertermitt-
lung“. Mit dem Fokus „vom deckungs-

beitrag zum Kundenwert“ zeigte er 
eine bisher unterschätzte zentrale 
steuerungsgröße zur Kundenwert-
ermittlung für unternehmen auf.
den Abschluss der Vortragsreihe ge-
staltete Michael timmermann, Mit-
glied der Geschäftsleitung der AOn 
Credit international insurance Broker 
GmbH. er berichtete über aktuelle 
Fragen der Kreditversicherung. im 
Mittelpunkt standen hierbei the-
men wie die existierenden top-up-
Produkte (vergrößern das Limit einer 
Kreditversicherung) bis hin zu den 
neuesten entwicklungen hinsicht-
lich der Zeichnungspolitik und der 
aus dem Ausland auf den deut-
schen Markt drängenden Anbieter.



Jens Köhler

Leiter Finanzen, Prokurist

dachdecker-einkauf Ost eG, Braunschweig

j.koehler@dachdecker1kauf.de

         ... WeIL SICH DADURCH 

         UNSeRe geNoSSeNSCHAFT 

IM FoRDeRUNgSMANAgeMeNT

                WeITeReNTWICKeLT

Der Bundesverband Credit Management ist eine starke gemeinschaft, 
dessen Mitglieder  voneinander lernen können.

im Credit Management ist der erfah-
rungsaustausch wichtig, um über die 
aktuellen entwicklungen auf dem 
Laufenden zu sein.  Wir bleiben durch 
den Verband immer auf dem aktuellen 
stand in sachen Credit Management 
und werden über neue entwicklungen 

in unserem Metier zeitnah unterrich-
tet. das informations- und Leistungs-
angebot des Verbandes kommt un-
seren Bedürfnissen entgegen. indem 
wir die Angebote und informationen 
des BvCM nutzen, können wir unse-
re Genossenschaft weiterentwickeln. 

iCH Bin BVCM-MitGLied, ...



sPäte ZAHLunGen
drÜCKen WirtsCHAFt
durch Zahlungsverzug gehen heuer 2,1 % des österreichischen Wirtschaftsvo-
lumens verloren - Abhilfe durch eu-richtlinie. Verzögerte Zahlungen für Waren 
und dienstleistungen an unternehmer führten, laut dem europäischen Zah-
lungsindex, alleine in Österreich für  45% der unternehmen zu einem zeitweili-
gen Liquiditätsproblem. Besonders betroffen sind KMus, die in Österreich über 
60% der Arbeitsplätze schaffen. die eu-richtlinie 2011/7/eu gibt unternehmen 
endlich ein wirksames instrument gegen verspätete Zahlungen. 

halb von 60 tagen bezahlen müssen. 
Jedes unternehmen kann gegenüber 
seinem schuldner gesetzlich fest-
gelegte Verzugszinsen, in Höhe von 
min. 8% über dem referenzzinssatz 
der eZB, und eine Betreibungspau-
schale von 40 euro verlangen. im un-
terschied zur derzeitigen rechtslage 
bedarf es keines nachweises des ent-
standenen schadens. dies wird gera-
de die KMu stärken, da sie oft einen 
geringen eigenkapitalanteil besitzen 
und ein Zahlungsverzug die ursache 
jeder vierten insolvenz ist. Betroffen 
sind in der gesamten eu 450.000 Jobs 
und 340 Mrd. euro dadurch jährlich 
verloren. 
ich halte fest, dass die neue richtlinie 
zur sicherung von Arbeitsplätzen bei-
trägt und das Wirtschaftswachstum 
unterstützt, sowie den freien Verkehr 
von Waren und dienstleistungen wei-
ter fördert. nun geht es darum, sie 
zügig umzusetzen und anzuwenden!

ÖsterreiCH

die richtlinie harmonisiert die Fristen 
für transaktionen zwischen unter-
nehmen untereinander und für trans-
aktionen zwischen unternehmen und 
öffentlichen Behörden. durch diesen 
europaweiten Mindeststandard müs-
sen fällige rechnungen für Waren 
und dienstleistungen von Behörden 
im normalfall innerhalb von 30 ta-
gen beglichen werden. es ist wichtig, 
dass wir gerade hier angesetzt haben, 
weil die Zahlungsmoral der öffent-
lichen Hand schlechter ist als jene 
der Privatwirtschaft. Österreichs liegt 
hier zwar im guten Mittelfeld (an 11. 
stelle), aber das kann nicht unser An-
spruch sein! ich möchte Österreich 
auch in diesem Zusammenhang auf 
dem stockerlplatz sehen, denn wenn 
der staat die Wirtschaft entfesseln 
will, muss er erst einmal lernen, seine 
rechnungen pünktlich zu bezahlen. 
Für unternehmen untereinander gilt, 
dass sie offene rechnungen inner-

Mag. othmar Karas

Vizepräsident des europäischen Parlaments

othmar.karas@parlament.gv.at

seit August 2012 ist Alexandra Wild 
die FeCMA-repräsentantin für den 
BvCM Österreich. in ihrer Funktion hat 
sie bereits an der ersten FeCMA-Kon-
ferenz in Budapest teilgenommen. 
Alexandra Wild arbeitet seit Juni 2012 
im Bereich Corporate Credit Manage-
ment bei der BayWa AG in München. 
sie spricht fließend rumänisch, eng-
lisch und französisch. ihr berufliches 
und akademisches Profil ist weitge-
fächert. Vor ihrer einstellung bei der 

BayWa AG hat sie erfolgreich einen 
Masterabschluss in international 
Management an der Fachhochschu-
le Worms sowie ihr diplomabschluss 
im Bereich tourismuswirtschaft in 
Wilhelmshaven abgeschlossen. erste 
Auslandserfahrungen konnte sie in 
Lyon und strasbourg sammeln. darü-
ber hinaus absolvierte sie eine Bank-
ausbildung. dieses Jahr durchlief sie 
erfolgreich den CCC-Lehrgang in in-
golstadt.

34

Alexandra Wild CCC

Corporate Credit Management

BayWa AG

Alexandra.wild@baywa.de
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ÖsterreiCH

sPäte ZAHLunGen
drÜCKen WirtsCHAFt
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Credit MAnAGer 
ZOCKen niCHt, Oder?
diese durchaus provokant formulierte Frage lockte 36 Creditmanager aus Öster-
reich und Bayern nach salzburg zur gemeinsamen regionalkonferenz im schloss 
Klessheim, Casino salzburg.

Als letztes thema wurden Antworten 
auf die Frage „Gewinn mitnehmen, 
aussteigen oder weitermachen - Kri-
sensituationen bei großen Kunden“ 
anhand von Hr. rudolf Keßler (BayWa 
AG) moderierten Beispielen erarbei-
tet.

ein straffes, anspruchsvolles Pro-
gramm, das jedoch keine Antwort auf 
die Hauptfrage des tages lieferte:
Credit Manager zocken nicht - oder 
doch?
die richtige Antwort ist: sie zocken - 
und zwar alle, ohne Ausnahme!!
Parallel zum sektempfang in den 
spielräumen des Casinos wurden die 
teilnehmern in den Grundregeln des 
roulette und Black Jack instruiert, be-
vor es ernst wurde. Ausgestattet mit 
echtem Geld versuchten die teilneh-
mer ihr Glück – wie man hörte durch-
aus mit unterschiedlichem erfolg. 
Man munkelte sogar, dass noch nach 
Mitternacht einzelne Credit Manager 
gesehen wurden... aber mehr wird 
nicht verraten.

Bevor dieser Frage nachgegangen 
werden konnte, galt es die Agenda 
abzuarbeiten. der erste Beitrag von 
Hr. Mag. Claus retschitzegger (Ober-
bank AG) mit dem titel: „erste regel: 
spiel nicht gegen die Bank“ ermög-
lichte einen tiefen einblick in die in-
ternen Kreditentscheidungsprozesse 
der Bank und den damit für die un-
ternehmen verbundenen Herausfor-
derungen.
der nächste Beitrag von Fr. Vera Kali-
na (CriF GmbH) informierte die teil-
nehmer über die Verfügbarkeit eines 
Zahlungserfahrungspools nun auch 
über österreichische unternehmen.
Bei „rien ne va plus - oder wenn in der 
klassischen Kreditversicherung nichts 
mehr geht“ wurden durch Hr. robert 
Brixius (tCre) mögliche Alternativen 
durch xL - excess of loss aufgezeigt.
nach der Pause diskutierten die teil-
nehmer über das thema des Vortrags 
von Hr. MBA Franz Maier (Atradius) 

„Global vs. Local - to big to fail“ und die 
damit einhergehenden großen risi-
ken bzw. irrtümer.

Heinrich Taitl

Ber unternehmensberatung 

& Management AG

taitl@ber-ag.de



NACHRUF 

tief betroffen nehmen wir Abschied von unserem langjährigen Mitglied

Dr. Detlef Frormann,

der am 13. november 2013 im Alter von 59 Jahren verstarb.

Als langjähriges Mitglied hat er die entwicklung des Bundesverbandes 
Credit Management e.V. unterstützt. er hat sich in dieser Zeit unsere 
uneingeschränkte Achtung und Anerkennung erworben.

Mit dem tod von dr. detlef Frormann verliert die Credit Management 
Community in deutschland eine engagierte Persönlichkeit.

unser tiefstes Mitgefühl gilt seiner Familie.

Bundesverband Credit Management e.V.
im namen aller Kolleginnen und Kollegen

Jan schneider-Maessen CCM Andreas van Koeverden CCM
Vorstandsvorsitzender stellv. Vorstandsvorsitzender

“Was die Zukunft anbelangt,
so haben wir nicht die Aufgabe, 
sie vorherzusehen,
sondern sie zu ermöglichen.”

(Antoine de Saint-Exupéry)
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deutsCHLAnds 
Credit MAnAGerin

bereits erwähnten beengten kleinen 
insel leben.
Bitte nicht gekränkt sein, aber für ei-
nige Jahre haben uns die Wahlen in 
deutschland hier drüben nicht mehr 
interessiert als die in spanien oder 
Frankreich. die deutsche Wiederverei-
nigung und die eurozonenkrise haben 
das alles verändert. seit Griechenland 
schien es fast, als würde sich jede 
Woche ein anderer nationaler Finanz-
minister mit einem Kreditantrags-
formular nach Frankfurt aufmachen, 
fein säuberlich ausgefüllt und in der 
Aktentasche verstaut, und dass nur 
deutschland wirklich helfen konnte 
oder wollte. Als europas einzige star-
ke Wirtschaft muss deutschland den 
Preis dafür, den euro zu erhalten, zah-
len, aus dem einfachen Grund, dass 
niemand anders dies kann. Allerdings 
würde kein Credit Manager, der et-
was auf sich hält, vorbehaltlos einen 
Kredit gewähren, und deutschlands 
Credit Managerin, die gefürchtete 
Frau M., bildet da keine Ausnahme. 
Man kann unschwer einiges von Mar-
garet thatcher in Frau M. entdecken – 
tough, bestimmt, prinzipientreu und 
nicht dazu angetan, sich von bankrot-
ten staaten erpressen zu lassen. der 
euro mag mittlerweile in sämtlichen 
Aspekten bis auf den namen von ei-
nigen als deutsche Mark betrachtet 
werden, aber ich bin froh, dass sie 
zurück ist – für mich ist es leicht, das 
zu sagen, da Queen elizabeth ii. noch 
immer die britische Währung krönt.

da es sich noch immer um die größ-
te Volkswirtschaft der Welt handelt 
(obwohl viel darüber diskutiert wird, 
wie lange das noch so sein wird), hat 
die richtung, die die usA einschlagen, 
weitreichende Auswirkungen auf uns 
alle. Viele haben die usA für den Zu-
sammenbruch der Finanzmärkte 
2008 verantwortlich gemacht, doch 
das war ein wenig unfair – die wah-
ren schuldigen waren selbstsüchtige 
und gierige Banker auf beiden seiten 
des Atlantiks und das scheitern von 
regierungen aller schattierungen, Fi-
nanzaktivitäten angemessen zu kon-
trollieren und zu regulieren. die Bri-
ten haben auf eine zweite Amtszeit 
von Präsident Obama gehofft, nicht 
zuletzt deshalb, weil es endlich ein-
mal einen amerikanischen Präsiden-
ten gibt, der eine gewisse Vorstellung 
von der Welt hat, die jenseits der Küs-
ten von Amerika liegt. George W. Bush 
konnte kaum die Lage eines anderen 
Landes auf einer Weltkarte lokalisie-
ren, geschweige denn die Auswirkun-
gen begreifen, die die usA auf den 
rest der Welt haben. 
der us-dollar ist die weltweit wich-
tigste Leitwährung, und da Handels-
güter wie Öl in dollar gehandelt wer-
den, ist die logische Folge, dass die 
usA auch über ihre Grenzen hinaus 
einen einfluss auf die dinge haben 
– deshalb war die Wahl eines neuen 
Präsidenten schon immer von höchs-
tem interesse und von größter Bedeu-
tung für uns, die wir hier auf dieser 

Auf dieser beengten kleinen insel sind wir tendenziell eher wenig interessiert an 
den Wahlen anderer Leute, da wir nunmal der Meinung sind, dass wir genügend 
eigene sorgen haben mit unserer hiesigen Band politischer trommler. Historisch 
gesehen wählten die Briten zwischen den Konservativen und der Labour-Partei, 
aber bis 2015 werden wir fünf Jahre einer Koalition von Konservativen/Liberalde-
mokraten und ein schottisches unabhängigkeitsreferendum hinter uns haben. 
es bleibt abzuwarten, ob die „antieuropäischen” randgruppen an unterstützung 
gewinnen oder verlieren, ob die Wirtschaft sich weiter erholt oder sich auf einen 
weiteren Abgrund zubewegt. es gibt allerdings zwei Ausnahmen vom allgemei-
nen Mangel an interesse an den Wahlen anderer Länder – die Vereinigten staa-
ten von Amerika und deutschland. 

glen Bullivant FICM

President FeCMA

glen.bullivant@googlemail.com

LAst WOrds
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 Österreich
 Mag. Alfred schuler 
 Hirsch Armbänder GmbH 
 t. +43 / 463 / 38 39 228 
e-Mail: alfred.schuler@hirschag.com 
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die reGiOnAL KOOrdinAtOren

 Region Nord
 nicole neumerkel CCM
 rüffert rechtsanwälte
 t. 04 21 / 3 33 12 35
e-Mail: info@creditmanagerin.de

 Region Nord
 Bert Oltersdorf
 Jungheinrich 
 Aktiengesellschaft
 t. 01 51 / 17 27 88 64
e-Mail: bert.oltersdorf@jungheinrich.de

 Region Mitte
 Peter schlindwein CCM
 Alliance Healthcare
 deutschland AG 
 t. 0 69 / 79 20 32 10
e-Mail: peter.schlindwein@anzag.de

 Region Süd
 rudolf Keßler CCM
 BayWa AG
 t. 0 89 / 4 56 65 92 71
e-Mail: rudolf.kessler@baywa.de

 Region Süd-West
 Gabriele Mohr CCM
 HeidelbergCement
 shared services GmbH
 t. 0 62 21 / 4 81 46 61
e-Mail: gabriele.mohr@heidelbergcement.com

 Region ost
 dagmar Viebahn CCM
 o2c-managerin.de
 t. 0 30 / 99 54 87 30
e-Mail: dv@o2c-managerin.de

 Region Nord
 Andreas Lüer
 BAuKinG AG
 t. 0 53 51 / 55 74 74
e-Mail: andreas.lueer@bauking.de 

 
 Region West
 Monique Blobel CCM
 H. von Gimborn GmbH
 t. 0 28 22 / 96 42 10
e-Mail: m.blobel@gimborn.de

 Region Mitte
 thomas Wolpert CCM
 uniOn tAnK GmbH & Co. KG 
 t. 0 60 27 / 50 92 28
e-Mail: thomas.wolpert@uta.de

 
 Region Süd
 Marianne rader
 raudnitz GmbH  
 t. 0 89 / 99 54 87 87
e-Mail: consultant@mc-rader.de

 Region Süd-West
 eckart Gärtner
 sCHuFA Holding AG
 t. 06 11 / 9 27 85 60
e-Mail: eckart.gaertner@schufa.de

 Region ost
 Patricia Friedrich
 total deutschland GmbH
 t. 0 30 / 20 27 86 29
e-Mail: patricia.friedrich@total.de

Arbeitskreis datenschutz in Hamburg

CM Forum süd

start CCM Hochschule Bochum

start CCC in ingolstadt

start CCC in Hamburg

regionalveranstaltung nord in der Autostadt Wolfsburg

 Region Süd
 Axel Walter CCC
 Creditreform nürnberg   
 Aumüller KG 
 t. 0911 / 5 39 56 00
e-Mail: a.walter@nuernberg.creditreform.de



 Österreich
 Mag. Alfred schuler 
 Hirsch Armbänder GmbH 
 t. +43 / 463 / 38 39 228 
e-Mail: alfred.schuler@hirschag.com 




