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Ein zentrales Credit Management hilft Agfa Graphics, internationale Ausfallrisiken
zu verringern und bonitatsstarke Kunden fiir den Vertrieb zu identifizieren.

andelsbeziehungen tiber Lidndergrenzen hinweg sind

nichts Auergewdhnliches mehr. Doch nicht selten ste-

hen Unternehmen bei der Expansion vor ungeahnten
Herausforderungen. Fiir Credit Manager wird es immer schwie-
riger, alle Risiken im Blick zu behalten, da eine internationale
Bonitédtsprifung meist deutlich komplexer ist als eine innerhalb
des eigenen Landes. Unternehmen, die bereits tiber ein Netz-
werk auslandischer Zweigstellen verfiigen, haben zudem haufig
verschiedene Credit-Management-Systeme im Einsatz, zwischen
denen die Informationen nicht richtig flieBen. Die Folge sind
Mehrkosten und uneinheitliche Datengrundlagen. Die Losung
kann in einer Zentralisierung des Credit Managements liegen.
Ein Unternehmen, das diesen Weg bereits gegangen ist, ist
Agfa Graphics. ,Wir sind ein global agierendes Unternehmen
mit einem grofen Kundenportfolio, verteilt tiber diverse Lin-
der”, sagt Andreas Wenzel, Global Credit Risk Manager bei Agfa
Graphics. ,GréBtmdgliche Transparenz Gber alle internationalen

Ausfallrisiken — sowohl fiir Neu- als auch bei Bestandskunden —
ist fir uns daher unerlasslich.”

Heute steuert das Unternehmen seine Prozesse fiir Europa
und Nordamerika Giber eine zentrale Credit-Management-Platt-
form im Stammhaus in Mortsel / Belgien. In der néchsten Aus-
baustufe sollen die Ldndergesellschaften in Lateinamerika, Asien
und Russland folgen, da sich Agfa Graphics in diesen Mérkten
gute Geschéfte verspricht.

Misstrauen und komplexe Prozesse

Doch bevor die Credit-Management-Losung zum Einsatz bereit-
stand, waren zwei gro3e Herausforderungen zu meistern: ,Zum
einen mussten wir intern sehr viel Uberzeugungskraft leisten.
Fir Menschen ist es immer schwierig, mit gro3en Verdnderun-
gen umzugehen, vor allem wenn Entscheidungskompetenzen,
zum Beispiel Limit-Entscheidungen, zentralisiert werden”,
mahnt Wenzel. Um Konflikte zu vermeiden, habe daher das

Das Unternehmen mit Hauptsitz im belgischen Mortsel ist die
groBte Geschaftseinheit von Agfa und zahlt zu den Marktfihrern
bei Vorstufenlésungen fir.die Druck- und Medienindustrie.

Agfa Graphics beschéftigt weltweit etwa 4700 Mitarbeiter und
ist in 40 Landern direkt sowie in weiteren 100 Landern tiber
Vertretungen prasent.
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Credit Team versucht, sich so in der Organisation zu positio-
nieren, dass es von den Léndergesellschaften als Mehrwert
gesehen wird und nicht als notwendige Hiirde. Zum anderen
sollten Unternehmen die notwendige Anpassung der Prozesse
nicht unterschétzen, wie auch Agfa Graphics im Projektverlauf
lernen musste.

Bei der Implementierung des neuen Systems wurde zu-
nachst eine unternehmensweit gultige Kreditrichtlinie erar-
beitet, die alle Prozesse und Informationswege rund um die
Kreditvergabe und deren laufende Uberwachung beschreibt.
Zudem wurde fiir jedes Land eine intelligent gesteuerte Aus-
kunftei-Strategie entwickelt, die fur jede Region und Kunden-
struktur die passenden externen Informationen auswéhlt. Da-
durch lieBen sich im Rickblick die Auskunftei-Kosten senken
und eine bessere Datenqualitat erzielen.

Mehr Zeit fiir Risiken und Kunden

Die technische Basis bildet die Credit-Management-Software
,DebiTEX” des Softwarehauses GUARDEAN, mit der Agfa
Graphics viele seiner Prozesse wie die Limitberechnung auto-
matisiert: ,Die Bonitatsprifung ist fir mich ein Prozess, den
man aus Kosten- und Effizienzgriinden automatisieren sollte.
Mithilfe einer Softwareldsung konnen Daten von diversen Aus-
kunfteien flexibel verarbeitet werden”, ergdnzt Andreas Wen-
zel. So errechnet heute das System weltweit einen eigenen Boni-
tatsindex und schldgt fir jeden Kunden ein individuelles
Kreditlimit vor. Doch nicht nur zum Vertragsschluss, sondern
tuber die gesamte Dauer der Kundenbeziehung werden laut
Wenzel signifikante und risikorelevante Verdnderungen der
Kunden erfasst. Ein wichtiger Nebeneffekt: ,Der hohe Automa-
tisierungsgrad entlastet die Credit Manager von manuellen
Tatigkeiten und verschafft ihnen mehr Zeit, sich um besonders
schwerwiegende Falle und Grofrisiken zu kimmern sowie
personliche Kontakte zu pflegen”.
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Besonderheiten sowie der Ndahe zum lokalen Back-Office, zum
Vertrieb und — durch Vor-Ort-Besuche — zum Kunden selbst
besser regional im jeweiligen Land organisiert werden sollte.
Es sei aber sicher auch denkbar und sinnvoll, Teilprozesse des
Forderungsmanagements, zum Beispiel automatische Mah-
nungen oder Anrufe bei Kleinkunden, an externe Dienstleister
zu vergeben, figt Wenzel hinzu.

~Nachdem wir das Credit Management in Europa und Nord-
amerika vereinheitlicht und zentralisiert haben, konnten wir
bereits nach kurzer Zeit neben den Kosten fiir externe Infor-
mationen von Auskunfteien vor allem die AuBenstandstage
(DSO)und Forderungsausfélle reduzieren. Nicht zuletzt hat eine
Zentralisierung auch immer zur Folge, dass ein Bereich ins-
gesamt wirtschaftlicher wird. Wir mochten diesen Erfolg nun
auch auf die anderen Landergesellschaften tibertragen.”

 Best Practices

1. Offene Kommunikation — Bei der Entscheidung flr eine Zentralisierung
des Credit Managements sollten Sie unternehmensweit offen lber die
Beweggriinde und den Mehrwert fir |hr Unternehmen kommunizieren.

2. Unterstiitzung sichern - Holen Sie sich die volle Unterstiitzung des
Senior Managements in Vertrieb und Finance, da Sie ansonsten eventuell
.gegen Wande laufen”.

3. Den richtigen Partner wahlen - Achten Sie bei der Wahl eines Partners
fur die Umsetzung darauf, dass er lhre individuellen Bedirfnisse und
Gegebenheiten bertcksichtigt.

4. Flexibilitat schaffen - Bei der Entwicklung von Prozessen und der Imple-
mentierung von Systemen sollten Sie auf hohe Flexibilitat achten.
Gerade im volatilen internationalen Umfeld miissen Anderungen schnell
und unkompliziert durchgefiihrt werden kénnen.

5. Global denken, lokal handeln'- Lassen Sie einige Prozesse weiterhin
lokal ausfiihren. Niemand kann landerspezifische Rahmenbedingungen
besser einschatzen als ein regionaler Spezialist. Nutzen Sie diese Kom-
petenzen weiterhin.




