Banken profitieren

von Daten aus
anderen Bereichen

Von Rainer Neumann und Jiirgen Seeger

Angesichts der aktuell kritischen wirt-
schaftlichen Lage sind zuverldssiges
Risikomanagement und effizientes
Forderungsmanagement fiir den Erfolg
gerade im Finanzierungsgeschdft am
Point of Sale von héchster Bedeutung,
meinen Rainer Neumann und Jiirgen
Seeger. Die Schufa bietet Instrumente,
die ein kundenwertabhdngiges Mahn-
wesen, gezielte Inkassolibergabe und
den Forderungsverkauf nach Kredit-
kiindigung erleichtern. Red.

Das Marktumfeld von Banken bleibt an-
gespannt. Die nachhaltige Renaissance
des Privatkundengeschdfts hdalt die Infen-
sitdt des Wettbewerbs auf hohem Niveau.
Eine Folge hiervon sind weiterhin ero-
dierende Margen. Durch die aktuelle Fi-
nanz- und Konjunkturkrise ist fir die kom-
menden Jahre mit einer Zunahme von
Zahlungsausfdllen zu rechnen. Die Aus-
wirkungen der Krise werden von vielen
Volkswirten vor dem Hintergrund des ho-
hen Wachstums im Konsumentenkredit-
geschdft in den lefzten Jahren mit Sorge
beobachtet.

Es wird deutlich, dass kinftig — sowohl in
Krisenzeiten wie auch in Wachstumspha-
sen — die Qualitdt des Risiko- und Forde-
rungsmanagements von Banken noch
stdrker ihren unternehmerischen Erfolg
beeinflussen wird.

44

Die effektive Unferstiitzung der Geschdfts-
phasen Uber den gesamten Kundenle-
benszyklus hinweg durch das Risiko- und
Forderungsmanagement sind allerdings
durch hohe und vielseitige Anforderungen
geprdgt. So sind gerade im Massenge-
schdft die Schnelligkeit und eine hohe Pro-
gnosegite der Risikoeinschdtzung und der
Forderungsbewertung von hoher Bedeu-
tung. Insoweit sind die Verfligbarkeit und
Methodik zur Verarbeitung und Auswertung
der entsprechenden Daten erfolgskritische
Fakforen. Im Zusammenhang mit der Da-
tenverfugbarkeit sind fechnische Aspekte
der automatisierten Datenzusammenfiih-
rung und -verarbeitung entscheidend. Dies
gilt umso mehr, je verteilter die Dafen in
einem Unternehmen vorgehalten werden
(zum Beispiel unferschiedliche Systeme fur
die Antragsbearbeitung, Kernbankensys-
tem, Abwicklungssysftem, CRM-System).

Finanzierungen am Point of Sale: keine
Erfahrungen mit dem Antragsteller

Da sich die Rahmenbedingungen auf den
Mdrkten kontinuierlich éndern, wird die
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Flexibilitdt in der schnellen Anpassung der
Schnittstellen, Regelwerke, Prozesse und
Verfahren im Risiko- und Forderungsma-
nagement zu einem entscheidenden Wett-
bewerbsfakfor.

Zudem sind (aufsichts-) rechtliche Anfor-
derungen im gesamtfen Systemkomplex zu
beachten. Hierzu seien die aktuellen Dis-
kussionen und Verdnderungen im Bun-
desdatenschutzgesetz (insbesondere zum
Scoring) sowie im Risikobegrenzungsge-
sefz genannt.

In diesem Umfeld sfellen Krediffinanzie-
rungen von Konsumgtern im Handel (so-
genannte  Point-of-Sale-Finanzierungen)
besondere Anforderungen an das Risiko-
management der Bank. Anders als bei ei-
ner ,Hausbank” liegen in der Regel zum
Zeitpunkt der Kreditanfrage keine Erfah-
rungswerte zum Antragsteller vor. Die PoS-
Finanzierung birgt einerseits fur die finan-
zierende Bank ein ,Buy & Hold”-Risiko: Ist
der Kredit einmal vergeben, steht die Bank
im Obligo und hat kaum Mdglichkeiten, auf
Ver@inderungen der Risikosituation zu rea-
gieren.

Andererseits stellt der Handel einen attrak-
tiven Vertriebskanal fur die Bank dar, um
neue Kunden flr Kredite und auch flr wei-
tere Cross-Selling-Angebote zu gewinnen.
Vor diesem Hinfergrund sind objektive und
qualitativ hochwertige Bonitdisprodukie
von hohem Wert, um die Antragsrisiken
schnell und zuverl@ssig zu kalkulieren und
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daran anknlpfend werthaltige Kundenbe-
ziehungen aufzubauen.

Die Anzahl der zukUnftigen Zahlungssto-
rungen hdngt somit vereinfacht ausge-
drlckt von der QualitGt des Risikomanage-
ments ab. Jedoch sind Zahlungsstorungen
und Ausfdlle im Massenkreditgeschaft un-
vermeidlich. Die geringe Marge im Kredit-
geschdft macht es offensichflich, dass der
Verlust durch einen Kreditausfall die Ge-
winnerwartungen laufender Kredite um ein
Vielfaches ,auffrisst”. Die Hohe des Aus-
falls zu begrenzen, ist also vorrangiges
Ziel im Forderungsmanagement. Durch die
beschriebene ,Buy & Hold"-Problematik
erhdlt somit das effiziente Forderungsma-
nagement eine zentrale Bedeutung flr die
Bank. Hierbei beginnt das Management
von Zahlungsstérungen bereits bei der ers-
ten Mahnung und hort im schlimmsten
Fall bei der Forderungsbearbeitung im ge-
richtlichen Inkassoverfahren auf (siehe
Abbildung T1).

Forderungsmanagement spielt integrale
Rolle in der Kundenbeziehung

Das moderne Forderungsmanagement ist
im Rahmen der flankierenden Begleitung
des Kundenengagements gefordert, fir das
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Abbildung 2: Aufgabenstellungen im Forderungsmanagement im

Kundenlebenszyklus
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Unternehmen werthaltige Kundenbezie-
hungen zu erhalten. Dies beginnt bereits
im kaufmdnnischen Mahnwesen mif dem
Versand der ersten Zahlungsaufforderung.
Angesichts eines hoch-kompetitiven Mark!-
umfeldes und einer hohen Bereifschaft der
Kunden, die Bank zu wechseln, ist die
Abstimmung der Instrumente im Forde-
rungsmanagement auf die spezifische
Kundenlebenszyklusphase auszurichten
und in Einklang mit der Risikostrategie zu
bringen.

Abbildung 1: Unterstiitzung durch das Risiko- und Forderungsmanagement

im Kundenlebenszyklus
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Zu ,harte” Verfahren mit werthaltigen Kun-
den konnen die Kundenbeziehung emp-
findlich gefdhrden und eine (vermeidbare)
Abwanderung zur Konkurrenz provozieren.
Zu nachldssige Verfahren in Bezug auf
Risikokunden kénnen jedoch zu einer ver-
minderten Beitreibungswahrscheinlichkeit
beziehungsweise zu einem Kreditausfall
flhren. Somit hdngt der Erfolg des Forde-
rungsmanagements von der richfigen”,
das heiBt kundenwertabhdngigen und am
jeweiligen Einzelfall orientierten Auswanhl
der Instrumente und Frequenz in der Kun-
denansprache ab.

Im Nichtbanken-Bereich ist diese Sichtwei-
se bereits mit Erfolg efabliert. In der Tele-
kommunikationsbranche, die in eftwa
durch eine vergleichbare Weftbewerbsin-
tensitét und Wechselbereitschaft der Kun-
den charakterisiert ist, hat sich eine kun-
denwertabhdngige Forderungsbeitreibung
durchgesetzt; auch nach Kindigung des
Vertrages mit dem Kunden. Eines der Ziele
hierbei ist die Reaktivierung rickstdndiger
Kunden. Das Forderungsmanagement
spielf somit eine integrale Rolle in der Be-
frachtung der Kundenbeziehung.

Im Folgenden sollen zentrale Aufgaben-

sfellungen des Forderungsmanagements
erldufert sowie Methoden und Produkte der
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Abbildung 3: Beispielhafter Einsatz eines

Pre-Collection-Scores
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Schufa vorgestellt werden, mit deren Hilfe
Ziele in der jeweiligen Phase des Kunden-
lebenszyklus erreicht werden konnen
(siehe Abbildung 2). Dazu zdhlen:

== Kundenwertabhdngige Mahnsteue-
rung,
== Gezielte Inkassoubergaben bezie-

hungsweise eigene Bearbeitung zur Reak-
fivierung/Sanierung,

™= Forderungsverkauf nach Kreditkiindi-
gung (Non Performing Loans) und

== rlckfluss-abhdngige Inkassobearbei-
tung.

Kundenwertabhéingige Mahnsteuerung:
Wie bereifs angedeutet, erfullt das kauf-
mdnnische Mahnwesen eine wichtige Auf-
gabe im Kundenmanagement. Das vorran-
gige Ziel im Mahnwesen ist somit, Kunden

Abbildung 4: Prozessoptimierung mit Inkasso-Scoring
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mit Potenzial und Wert fur das Unterneh-
men zu identifizieren und mif geeigneten
Mitteln (insbesondere positive Ansprache)
zur Rechnungsbegleichung anzuhalten.
Zudem sollen Kunden mit hohen Ausfallri-
siken frilhzeitig erkannt und hierfCr risiko-
begrenzende MaBnahmen getroffen werden
(zum Beispiel Verldngerung/Verkirzung
von Mahnzyklen, eigene Bearbeitung ver-
sus zlgige Inkassoubergabe).

Gerade im Massengeschdft stehen Unfer-
nehmen vor der Herausforderung, hohe
Stiickzahlen im Mahnwesen zu bearbeiten
und hierbei die vorgenannfe Kundenklas-
sifizierung erfolgreich umzusefzen. Die
Standardisierung von Mahnprozessen ist
eine wichtige Voraussetzung flr die Qua-
litdt der Bearbeitung. Das Scoring hat sich
als erfolgreiche Methodik erwiesen, um
unfer diesen Rahmenbedingungen eine
optimale Entscheidungsunterstitzung zu
liefern.

Fur die kundenwerfabhdngige Mahnsteu-
erung hat die Schufa das sogenannte ,Pre-
Collection-Scoring” entwickelt. Hierdurch
wird der Kundenwert in standardisierten
und weitestgehend aufomatisierten Prozes-
sen zu einem maoglichst frihen Zeitpunk,
zum Beispiel bei der ersten oder zweiten
Mahnung, ermittelt.

Durch die Implementierung von geeigneten
Regelwerken in den Prozessen kénnen die
vorher festgelegten Mahnverfahren je
Kundenwert/-typ angesfoBen werden. Die
daraus resultierende Kundensegmentierung
ist die Basis fur die Auswahl der geeigneten
Anspracheverfahren und optimiert gleich-
zeitig die eingesetzten Verfahren inklusive
der anfallenden Kosten.

Der Pre-Collection-Score gewinnt an
Trennschdrfe, wenn sowohl eigene Kun-
dendaten (zum Beispiel Erfahrungen mit
dem Kunden in der Vergangenheit, aktu-
eller Kundenwert) als auch externe Boni-
tGtsdaten der Schufa (insbesondere Ne-
gafivdaten bei anderen Unternehmen der
gleichen und anderer Branchen) in die
Entwicklung der Scores einflieBen. Die
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Informationslage der Bank bei der Kun-
denbewerfung wird durch die branchen-
Ubergreifenden Daten der Schufa zur Vor-
hersage des kunftigen Zahlungsverhaltens
erheblich verbessert.

Banken konnen insbesondere von Nega-
tivmeldungen aus dem Nichtbanken-Be-
reich profitieren, da Forderungen aus Bran-
chen wie Versandhandel, E-Commerce,
Telekommunikation et cetera in der Regel
deutlich friiner ausfallen. Uber die Hdlfte
aller negativen Ersteintrdge in dem Schufa-
Datenbestand kommen aus dem Nicht-
banken-Bereich.

Somit konnen Negatfivdaten der Nicht-
Banken die Friiherkennung von Risiken
entscheidend unterstiitzen. Auch wenn
Banken durch die beschriebene ,Buy &
Hold"-Problematik kaum Instrumente zur
Risikoprévention nach Vertragsabschluss
haben, besteht dennoch die Mdglichkeit,
die Mahnverfahren auf Basis des Pre-
Collection-Scores zu steuern, zum Beispiel
die Vereinbarung von Sftundungen, Aus-
wahl und Forfsefzung des Mahnverfahrens
(siehe Abbildung 3).

Grundsdtzlich sind unterschiedliche Ein-
satzarten fur den Pre-Collection-Score
denkbar. So kann die Steuerung der Mahn-
verfahren durch die Auswahl des Mediums
(Brief, SMS, E-Mail, Telefon et cetera), der
Tonalitdt (weich, mittel, bestimmt) und der
Frequenz (kurze Frist, Verkirzung des
Mahnverfahrens fur z(gige Inkassoabgabe
et cefera) erfolgen.

Gezielte Inkassoiibergaben (Treuhand-
Inkasso): Ist eine Forderung zahlungs-
gestort, stehen Banken vor der Entschei-
dung der weiteren Verfolgung. Die Wahr-
scheinlichkeit, ob und in welcher HOhe
der einzelne Schuldner zahlt, sowie die
Kosten der weiteren Bearbeitung sind
von hoher Bedeutung fur die Auswanhl
der weiteren Verfahren (eigene Bear-
beitung, Beauffragung eines Inkassobdiros,
Forderungsverkauf). Gerade Fremdkosten
sind ,sunk costs” in Fdllen ohne Riickzah-
lungen seitens des Schuldners.
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Fr die jeweilige Enfscheidungssituation
in der Inkassobearbeitung wurde der In-
kasso-Score entwickelt. Der Inkasso-Score
ist im Forderungsmanagement sowohl
beim Vertragspartner als auch bei einem
Inkassounternehmen einsetzbar.

Die Entscheidungsstellen in den Prozes-
sen fangen bereits beim Verfragspartner
an. Hier wird entschieden, ob und ab wel-
chem Zeitpunkt der zahlungsgestorte Fall
durch Vertragspartner selbst bearbeitet
oder an ein Inkassoburo ausgelagert wird.
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Bearbeitungsaufwdnde (Zeit und Kosten)
bei Forderungen mit niedriger Zahlungs-
wahrscheinlichkeit vermieden. Analog zur
bereits gelebten Praxis der Cut-Off-Festle-
gung in der Antragsprifung kann auch im
Inkassofall verfahren werden. In Abhdn-
gigkeit der Kosten und der erwarfefen
Rickflusse aus der Inkassobearbeitung
kann der Cut-Off festgelegt werden (siehe
Abbildung 5).

Alle Fdlle, die unter einem festgelegten Cut-
Off-Niveau liegen, werden entweder nicht

Abbildung 5: Festlegung eines Cut-Offs fiir die Inkassobearbeitung (Angaben in Euro)
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Auch die einzelnen Entscheidungsstellen
in der Inkassobearbeitung (insbesondere
auBergerichtlicne  versus  gerichtliche
Mahnverfahren, Beantragung eines Mahn-
bescheids ja/nein, Einleitung von Zwangs-
maBnahmen ja/nein) kann durch das
Inkasso-Scoring  bedeutend vereinfacht
werden (siehe Abbildung 4).

Mit dem Inkasso-Score I¢sst sich die Effi-
zienz des gesamten Beitreibungsverfah-
rens erhohen. Einerseits lassen sich Ar-
beitsabldufe und Entscheidungsfindungen
in den Inkassoprozessen deutlich be-
schleunigen. Andererseits werden etwaige

weifer bearbeitet oder zu einem spdteren
Zeitpunkt wieder aufgenommen. Letfztere
Bearbeitungsoption ist insbesondere im
Falle einer fitulierten Forderung sinnvoll,
da sich die Bonitdt eines Schuldners im
Laufe der Jahre dndern kann (beispiels-
weise kann der Schuldner nach langer
Arbeitslosigkeit eine neue Arbeitsstelle ge-
funden haben).

Forderungsverkauf sowie chancenabhéin-
gige Inkassobearbeitung: Gerade Portfo-
lien mit Verbraucherforderungen weisen
meist sehr hohe Stlckzahlen auf. Eine
Bewertung der einzelnen Fdlle ist somit
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Abbildung 6: Ablauf und Einsatzfelder des Realisierungs-Scores
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schwer mdglich, daher werden in der Re-
gel nur Stichproben analysiert. Jedoch
kann diese Methodik gegebenenfalls ein
falsches Bild des Portfolios abliefern, das
heiBt zu positiv/zu negativ. Fehleinschat-
zungen und hierdurch bedingfe Wertab-
weichungen koénnen schon im geringen
Prozentbereich verheerende Auswirkungen
auf die Profitabilitdt des NPL-Kaufs
haben.

Umgekehrt kénnen zu hohe Risikoab-
schlége (zum Beispiel infolge von verein-
fachten Stichprobenverfahren) zu Kaufprei-
sen unterhalb des Markiwertes fur den
NPL-Verkdufer flhren. Die zuverldssige
Bewertung von Forderungsportfolien ist
somit insbesondere im Rahmen von Ver-
kaufstransaktionen flr beide Parfeien,
NPL-Verkdufer und Kdufer, von kritischer
Bedeutung.

Fdr eine markinahe Bewerfung der Portfo-
lien hat die Schufa mit der ,Portfolio-Struk-
tur-Analyse (PSA)” ein Verfahren zur Port-
foliobewertung entwickelf, die beiden
Parteien wesentliche Kennzahlen zur Port-
foliobewertung liefert und damit eine wich-
tige Enfscheidungsunferstitzung dar-
stellt.
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Mit der PSA werden Forderungsportfolien
nach bestimmten (vorgegebenen) Kenn-
groBen (beispielsweise Inkasso-Scores,
Negafivbelastung, Adressqualitdt) unter-
sucht. Hat der Vertragspartner zu den
Ubergebenen Forderungen keine Vertrags-
beziehung, ist eine anonymisierfe und
aggregierte Darstellung aus datenschuiz-
rechtlicher Sicht zwingend (dies betrifft
vorrangig den NPL-Kdufer und weniger die
verkaufende Bank).

Die PSA spart Analysezeitrdume, sie re-
duziert die finanziellen Aufwendungen
fUr die Wertermittlung und basiert auf einer
deutlich verbesserfen Informationslage im
Vergleich zu bisherigen Stichproben-/Ak-
tensichtungsverfahren, da alle Forderun-
gen analysiert werden kénnen.

Riickfluss-abhéingige  Inkassobearbei-
fung: Die Vorteile fur Banken und Inkas-
sounternenmen in der Optimierung der
Forderungsbearbeitung mit Hilfe des In-
kasso-Scoring wurden bereits beschrie-
ben.

Hierneben kann der Einsaiz eines indivi-
duell entwickelten Realisierungs-Scores die
erwartenden Ruckflisse eines bestehenden

oder zukunftigen zahlungsgestorten Port-
folios genauer ermitteln.

Im Unterschied zum Inkasso-Score, der
sich flr die Steuerung von Inkassoak-
tivitGten eignet, hilft der Realisierungs-
Score bei der automatisierten Wertbe-
stimmung von einzelnen Forderungen in
einem Porffolio. Es wird hierbei die kon-
krete Realisierungsquote beziehungs-
weise der Realisierungsbefrag prognos-
fiziet — der Inkasso-Score hingegen
prognostiziert, ob es sich beim Schuldner
um einen Zahler oder Nicht-Zahler han-
delt.

Insofern geht der Realisierungs-Score einen
deutlichen Schritt weiter. Dies ist auch ein
Grund, warum die Entwicklung des Reali-
sierungs-Scores ausschlieBlich in enger
Zusammenarbeit mit dem Vertragspartner
erfolgt.

Die Kombination der Daten des Vertrags-
partners und der Schufa schafft eine hoch-
wertige Informationsbasis fur die Entwick-
lung des Scores und trdgt gleichzeitig zu
einer hohen Prognoseglite bei. Fur die er-
folgreiche Score-Entwicklung ist eine ge-
naue Abstimmung dber Einsatz- und Prog-
noseziele erforderlich.

Im Ubrigen eignet sich der Realisierungs-
Score ebenfalls fir das Bewertungsverfah-
ren im Rahmen von NPL-Transakfionen.
Das prinziphafte Vorgehen in der Entwick-
lung und die generellen Einsafzfelder des
Realisierungs-Scores sind in Abbildung 6
nochmal verdeutlicht.

Die neuen Produkte und Dienstleistun-
gen der Schufa wurden flr die Heraus-
forderungen und Aufgabenstellungen im
Forderungsmanagement bei Banken und
Handel entwickelt. Der Einsatz der Pro-
dukte bei Verfragspartnern konnte be-
reits Erfolge nachweisen, insbesondere
bei der Optimierung des Mahnwesens,
objektiven Bewerfung von Forderungen,
Beschleunigung von Bearbeitungsprozes-
sen sowie nachhaltigen Senkung von Pro-
zesskosten. [
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