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unehmender Wettbewerb, fortschreitende

Globalisierung und neue Technologien

verandern Marktnachfrage und -angebot
gleichermalien und in rasanter Geschwindigkeit.
Nur wer sein Kerngeschaft sehr gut beherrscht,
Marktentwicklungen friihzeitig erkennt und in
die Zukunft investiert, bleibt langfristig erfolgreich.
Durch Spezialisierung und Konzentration kénnen
in der Sparkassen-Finanzgruppe enorme Potenziale
gehoben werden, wie das Beispiel Krafteblindelung
des Forderungsmanagements zeigt.

Kaum ein Markt hat sich in den vergan-
genen Jahren so rasant verandert, wie der
fir problembehaftete Forderungen. Der
radikale und strukturelle Wandel in der Fi-
nanzdienstleistungsbranche, die schwache
konjunkturelle Wirtschaftsentwicklung der
vergangenen Jahre und der zunehmende
Wettbewerbsdruck haben diese Marktent-
wicklung begiinstigt.

Hohe Kreditausfélle und damit verbunde-
ne Wertberichtigungen und der Riickgang
der Zinstiberschiisse fihrten in der gesam-
ten Kreditwirtschaft zu sinkenden Betriebs-
ergebnissen. Hinzu kamen neue rechtliche
und regulatorische Anforderungen wie Ei-
genkapitalvorschriften (Basel II), Mindest-
anforderungen an das Risikomanagement
(MaRisk), ein verdndertes Insolvenzrecht
und bei den Sparkassen dariiber hinaus der
Wegfall von Anstaltslast und Gewdhrtrager-
haftung.

Alles zusammen erfordert grundlegende
Veranderungen und Anpassungen. Ein pro-
fessionelles Forderungsmanagement bietet
enorme Ertragshebel und kann zur erheb-
lichen Steigerung des Betriebsergebnisses

Die Bad Homburger Inkasso (BHI)
(Stand 31.8.2006)

Kompetenzcenter: Forderungs- und
Sicherheitenmanagement

Gesamt-Forderungsvolumen: 2450 Mio. €

Anzahl der Forderungen

in Stiick:

Internet:

160000
www.bad-homburger-
inkasso.com
info@bad-homburger-
inkasso.com

E-Mail:

beitragen. Die Problemkreditbearbeitung zu
beherrschen heif3t auch, sich Wettbewerbs-
vorteile zu verschaffen.

Marktentwicklungen erkennen

Erfolg setzt Innovation und Risikobereit-
schaft voraus. Nur wenn Marktentwicklun-
gen und Anforderungen der Zukunft er-
kannt und richtig eingeschatzt werden,
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Abbildung 1
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Bestands- und Kundenentwicklung BHI und sSinkasso
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lohnen sich Investitionen und bringen lang-
fristigen Erfolg.

Auf die steigende Nachfrage nach Produk-
ten und Dienstleistungen im Forderungs-
management war die Sparkassen-Finanz-
gruppe gut vorbereitet.

Ende 2002 folgte die Grindung der West-
Forderungsmanagement auf Initiative der
Sparkassen Dortmund, Bielefeld und Hagen.

Zu weiteren Pionieren gehéren der Ost-
deutsche Sparkassenverband (OSV) sowie
der Sparkassen- und Giroverband Hessen-
Thiiringen (SGVHT), die Anfang 2003, die
SInkasso griindeten.

Die SGK Servicegesellschaft Kreditmana-
gement, eine Initiative der WestLB und
NordLB mit Beteiligung der Shinsei Bank, ist
seit Sommer 2005 im Markt und spezialisiert
auf den Kauf notleidender Immobilienkre-
dite.

Seit Frithjahr 2006 steht den Sparkassen
ein Leitfaden als Ergebnis aus dem Projekt
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blemkreditbearbeitung, durchgefithrt vom

Deutschen Sparkassen- und Giroverband
(DSGV) in Kooperation mit Sparkassenver-
banden und Pilotsparkassen, zur Verfiigung.

Forderungsmanagement -
ein Geschiftsfeld mit Ertragschancen

Das Marktpotenzial an Problemkrediten in
der SparkassenFinanzgruppe ist erheblich
und fir viele verbundfremde Marktteilneh-
mer hoch interessant. Im Jahr 2004 lag al-
lein das Volumen im Konsumentenkredit-
geschaft der Sparkassen bei 71 Milliarden
Euro. Bei einer Ausfallquote von zirka
2,5 Prozent bedeutet dies, ein problembehaf-
tetes Forderungsvolumen von 1,8 Milliarden
Euro bewadltigen zu missen. Der Effizienz-
und Kostendruck in der Abwicklung des
Mengengeschaftes ist besonders hoch, da
es sich bei den Konsumentenkrediten vor-
wiegend um kleinvolumige Forderungen,
aber sehr hohe Stiickzahlen handelt. Geht
man von einer durchschnittlichen Forde-



rung in Hohe von 8000 Euro aus, stehen pro
Jahr 225000 Forderungen zur Abwicklung
an.

Fur dieses Geschiftsfeld lohnt es sich
besonders, innovative Losungen im Finanz-
verbund anzubieten und vorhandene Poten-
ziale durch Mengenbiindelung und Spezia-
lisierung zu heben. Zu den wichtigsten Er-
folgsfaktoren gehoren:

glinstige Prozess- und Stiickkosten durch
standardisierte und automatisierte Prozes-
se;

hohere Riickflussquoten durch erhoéhte
Schuldnerkontaktquote aufgrund automati-
sierter MaBnahmen und Uberwachungsver-
fahren;

permanente Kontrolle und Optimierung
von Wirtschaftlichkeit und Erfolg mit Inkas-
so-Scoring- und Inkasso-Controlling-Verfah-
ren;

hohe Transparenz im gesamten Beitrei-
bungsprozess;

verursacherorientierte Berechnung der
Beitreibungskosten.

Hohe Qualitdt in der Bearbeitung und ein
glinstiges Verhaltnis von Aufwand und Er-
trag — das zeichnet heute ein professionelles
Forderungsmanagement aus und fithrt im
Ergebnis zu einem geringeren Ausfallver-
lust. Nicht der Erfolg im Einzelfall ist ent-
scheidend, sondern die Erfolgsquote auf ein
gesamtes Portfolio dhnlich strukturierter
Falle.

Die Dienstleistungen von spezialisierten
Inkasso-Unternehmen wurden bisher von
den Sparkassen, wenn tiberhaupt, nur in ge-
ringem Umfang in Anspruch genommen -
und dann in der Regel erst nach der Titulie-
rungsphase. Fiir kaum eine Sparkasse war es
noch vor funf Jahren denkbar, in grofserem
Umfang mit einem spezialisierten Dienst-
leister direkt ab dem Zeitpunkt der Kiindi-
gung zusammenzuarbeiten.

Dies hat sich grundlegend gedandert, seit
hierfir verbundeigene Kompetenzcenter
zur Verfiigung stehen, die ihr Angebot voll-
standig auf die Anforderungen der Spar-
kassen ausgerichtet haben. Es beriicksich-
tigt einerseits den sehr unterschiedlichen
Bedarf an Produkten und Dienstleistungen
der Sparkassen selbst. Andererseits gewdhr-
leistet ein Verbundpartner, dass die Abwick-
lung der Kundenbeziehung mit der nétigen
Sorgfalt und Seriositdt erfolgt und das Image
der Sparkasse nicht beschadigt wird.

Biindelung der Krifte

BHI und SInkasso gehéren zu den Pionieren,
die das Geschaéftsfeld Problemkreditbearbei-
tung im Verbund aufgebaut und sich inner-
halb kurzer Zeit im Markt etabliert haben.
Dies zeigt auch die Geschaftsentwicklung in-
nerhalb der letzten fiinf Jahre (vgl. Abb. 1).
Beide verfolgten das Ziel, den Sparkassen
und Verbundunternehmen attraktive und
wettbewerbsfahige Losungen fiir die Pro-
blemkreditbearbeitung anzubieten. Unter-
schiedlich waren jedoch die Geschaftsstrate-
gienim Hinblick auf die Ausrichtung des Leis-
tungsumfangs und der eingesetzten Technik.

Wihrend sich die SInkasso auf die Ab-
wicklung des Mengengeschaftes konzen-
trierte und Investoren fir den Forderungs-
kauf vermittelte, hat sich die BHI mit der
dazu gehorenden Servicegesellschaft BHS
von Beginn an mit umfassenden Dienstleis-
tungen, die weit tiber die eigentliche Inkas-
sobearbeitung hinausgehen, positioniert.
Neben dem Forderungskauf im Mengen-
geschédft werden auch Dienstleistungen fiir
die Abwicklung hochvolumiger und komp-
lexer Forderungen aus dem Gewerbe- und
Firmenkundengeschaft, einschlieRlich der
Sicherstellung und Verwertung mobiler Ob-
jekte, angeboten. Noch entscheidender ist
aber, dass die BHI/BHS tiber eine sehr leis-
tungsfahige und am Markt einzigartige
Technik verfiigt. Sie steht als Garant fiir ho-
he Prozess- und Bearbeitungsqualitdt bei
gleichzeitig niedrigen Prozess- und Stiick-
kosten. Die web-basierte Anwendung mit in-
tegriertem Dokumenten-Management-Sys-
tem (DMS) ist sehr wartungsfreundlich und
damit kostengiinstig und ausbaufdhig; ein
wichtiges Kriterium fiir die Umsetzung von
Anforderungen der Zukunft.

Diese Wettbewerbsvorteile waren letzt-
endlich ausschlaggebend fiir die Kraftebiin-
delung. Mit der Ubernahme der SInkasso
durch die BHI entsteht ein einheitliches und
umfangreiches Angebot innerhalb der Spar-
kassen-Finanzgruppe. Es eroffnet die Chan-
ce, das Geschéftsfeld rund um die Problem-
kreditbearbeitung weiter auszubauen und
sich mit vereinten Kraften den Anforderun-
gen der Zukunft zu stellen. Dies wiederum
ist erforderlich im Hinblick auf die Ge-
schwindigkeit, mit der sich die Markte heute
verandern. Die ehemaligen Gesellschafter
der sInkasso, der Ostdeutsche Sparkassen-
verband und der Sparkassen- und Girover-
band Hessen-Thiiringen, sind heute im Auf-
sichtsrat der BHI vertreten und unterstiitzen
die Weiterentwicklung und Kommunikation
des Angebotes.
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Abbildung 2
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Bestands- und Kostenentwicklung ohne Optimierung (Szenario)

Ergebnis:

— Entwicklung der Produktivitat:
— Generierung von Erlésen:

— Operatives Ergebnis:

Entwicklung in Stiick
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Auch die nicht direkt beteiligten Sparkas-
senverbdnde haben die Zusammenfithrung
in ein Kompetenzcenter sehr begriil3t. Ohne
ihre Unterstiitzung wdre die Entwicklung
eines bedarfsgerechten Angebotes mit den
spezifischen Anforderungen einer Sparkas-
se gar nicht moéglich gewesen. Die intensive
Kooperation mit den regionalen Sparkassen-
verbdanden tragt auch heute permanent
dazu bei, das Angebot auszuweiten und zu
verbessern.

Spezialisierung im Verbund -
ein Erfolgsrezept mit Tradition

Die Arbeitsteilung zwischen dezentral
selbststandigen Sparkassen direkt vor Ort
und spezialisierten Verbundunternehmen
zeichnet eine wesentliche Starke des Finanz-
verbundes aus. Es vereint in idealer Weise
regionale Markt- und Kundenndhe mit dem
umfassenden Produkt- und Dienstleistungs-
Know-how in den Kompetenzcentern. Mit
diesem Geschaftsmodell behauptet sich die
Sparkassen-Finanzgruppe seit Jahren als
Marktfiilhrer in der Kreditwirtschaft. Dies
zeigt auch das Beispiel der Deutschen Lea-
sing, Bad Homburg v.d. Héhe.

Mit dem Kauf der Bad Homburger Lea-
sing-Gesellschaft investierten die Sparkas-
sen 1999 in das Geschiftsfeld Leasing, um
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den der Sparkassen weiter auszubauen. Eine
sehr rentable Investition, wie die Geschafts-
entwicklung heute zeigt. Diese Erfolge der
Deutschen Leasing sind nicht zufallig, son-
dern Teil und Resultat ihrer Strategie 2009,
die im Frithjahr 2000 entwickelt und seit-
dem konsequent umgesetzt wird. Um sich
als marktfilhrendes Unternehmen dauer-
haft in der europdischen Spitzenklasse zu
etablieren, braucht es neben leistungsstar-
ken Produkten und Dienstleistungen, auch
erstklassige und rentable Back-office-Prozes-
se. Dabei muss sich die Rentabilitat dieser
Prozesse mit den Benchmarks darauf spezia-
lisierter Unternehmen messen lassen.

Erfolgreiche Traditionen fortsetzen -
neuen Herausforderungen begegnen

Steigende Stiickzahlen und steigende Per-
sonal- und Sachkosten veranlassten die
Deutsche Leasing 1999 die Wirtschaftlich-
keit ihrer Abwicklungsprozesse zu analysie-
ren.

Ausgangsszenario war die Bestands- und
Kostenentwicklung unter Berticksichtigung
des geplanten Wachstums innerhalb der
nachsten funf Jahre bei gleich bleibender
Produktivitdt der Mitarbeiter ohne Prozess-
optimierung. Die steigenden Personal- und
Sachkosten héatten das operative Ergebnis in
den Folgejahren deutlich verschlechtert (vgl.
Abb. 2).



Bestands- und Kostenentwicklung mit Optimierung

Ergebnis:
— Pramisse:
— Entwicklung der Produktivitat: steigend
— Generierung von Erlésen: keine

— Operatives Ergebnis:
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Im ndchsten Schritt wurden Investitionen
in eine Prozessoptimierung mitbertcksich-
tigt. Dies hatte die Produktivitdat etwas ge-
steigert. Unter der Pramisse, Mitarbeiter-
kapazitdten zu reduzieren, wdre eine leichte
Verbesserung des operativen Ergebnisses
moglich gewesen (vgl. Abb. 3).

Ahnlich diirfte sich die Situation in vielen
Abwicklungsabteilungen der Sparkassen
darstellen. Mit den vorhandenen Méglichkei-
ten, selbst unter Einsatz von Investitionen,
die sich schlussendlich nur auf das im eige-
nen Haus vorhandene Potenzial beschran-
ken, sind Ergebnisverbesserungen kaum zu
erzielen und reichen an die Benchmarks spe-
zialisierter Dienstleister nicht heran.

Damit wollte sich die Deutsche Leasing
nicht zufrieden geben. Man hatte sich fiir die
Zukunft auch vorgenommen, den Sparkas-
sen umfassende Serviceleistungen anzubie-
ten, die weit Uiber das eigentliche Leasing
hinausgehen. Die Idee, das eigene Problem
zu 16sen und die Sparkassen mit einzubezie-
hen, war geboren.

In einer Umfrage bestdtigten viele Spar-
kassen den eigenen Bedarf und das Interes-
se an einer Verbundlésung. Sie haben spater
die Pilotphase unterstiitzt und mit dazu
beigetragen, das Angebot bedarfsgerecht
auszugestalten.

Deshalb wurde ein Business-Plan fiir die
Griindung eines Inkassounternehmens mit

Reduktion von 6 MAK, Investitionen in IT ca. 0,5 Mio. Euro

leichte Verbesserung
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aktivem Markteintrittinnerhalb der Sparkas-
sen-Finanzgruppe erstellt (vgl. Abb. 4). Die Er-
gebnisentwicklung beinhaltet einerseits die
Erlose des Inkassounternehmens. Anderer-
seits sind Kosteneinsparungen der Deut-
schen Leasing durch ein vollstandiges Out-
sourcing des eigenen Abwicklungsbereiches
berticksichtigt: Einsparung der Personalkos-
ten, Reduktion der Sachkosten und Einspa-
rung von Investitionskosten, die bei Fortfiih-
rung der Eigenabwicklung angefallen waren.

Dartiber hinaus sind hohere Realisie-
rungsquoten durch Biindelung des Know-
hows und Einsatz moderner Technik einkal-
kuliert. Der Businessplan zeigt ansatzweise,
welch enormen Ertragspotenziale in diesem
Geschiftsfeld moglich sind und nur tber
eine Spezialisierung und Kraftebiindelung
erschlossen werden konnen. Das Konzept
uberzeugte; dennoch war es ein ehrgeiziges
Vorhaben mit Risiken, die es galt, so gering
wie moglich zu halten. Den Erfolgsfaktoren
einer verbund- und zukunftsfahigen Lésung
wurde deshalb von Beginn an ein hoher Stel-
lenwert eingeraumt:

Positionierung als Marktfithrer und Pro-
blemloser im Bereich Forderungs- und Si-
cherheitenmanagement fiir die Sparkassen-
Finanzgruppe,

verldsslicher und vertrauensvoller Part-
ner mit hoher Serviceorientierung und um-
fassender Kundenbetreuung.

Abbildung 3
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Abbildung 4
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Business-Plan BHI/BHS einschlieBlich Outsourcing der eigenen
Abwicklungsabteilung und aktivem Markteintritt

Ergebnis:

— Entwicklung der Produktivitdt = deutlich steigend

— Generierung von Erlosen = ja

— kum. Ergebnis DL + BHI/BHS = positivab 2003
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Um das Geschaftsmodell erfolgreich im
Markt zu positionieren, ermdéglichte die
Deutsche Leasing Investitionen in erhebli-
chem Umfang fiir die Entwicklung einer leis-
tungsfahigen Software und fiir die Bereit-
stellung einer modernen IT-Infrastruktur.
Dariliber hinaus brachte sie als weiteres In-
vest ihr vollstandiges Know-how im Bereich
Abwicklung komplexer Individualfille, ein-
schliel3lich der Sicherstellung und Verwer-
tung mobiler Objekte ein. Die gesamte Ab-
wicklungsabteilung wurde in die neue Ge-
sellschaft ausgelagert, wodurch auch der
Personalabbau verhindert werden konnte.

Die Mitarbeiter standen vor einer gravie-
renden organisatorischen und strukturellen
Verdanderung. Optimierung und Rationali-
sierung ziehen in der Regel Personal- und
Stellenabbau in den betroffenen Bereichen
nach sich. In Zeiten eines strukturellen Wan-
dels, wie er derzeit in der Kreditwirtschaft
vorherrscht, entstehen neue Aufgaben und
Handlungsfelder, auf die Mitarbeiter gut
vorbereitet und eingestellt werden miissen.
Neue Herausforderungen bieten eine Viel-
zahl an Entwicklungsmoglichkeiten, wenn
sie als Chance erkannt werden. Der Unter-
nehmenskommunikation kommt deshalb
im Rahmen der strategischen Neuausrich-
tung eine herausragende Bedeutung zu.
Nicht zuletzt hdangt das Gelingen von Ver-
anderungsprozessen davon ab, ob die Mit-
arbeiter den Wandel mittragen und aktiv

unterstiitzen oder ob sie ihn nur widerwillig
ertragen, bestenfalls tolerieren. In der Mo-
tivation der Mitarbeiter fiir eine Verdn-
derungsbereitschaft liegt eine der grofdten
Herausforderungen auch im Hause der
Deutschen Leasing.

Kooperation mit BHI/BHS macht
Mehrwert moglich

Die Investitionen in die Kraftebiindelung
des Forderungs- und Sicherheitenmanage-
ments haben sich in mehrfacher Weise ge-
lohnt.

Es ist nicht nur eine rentable Investition
aus Sicht der Deutschen Leasing, sondern
mehr als 150 Sparkassen und Verbund-
unternehmen nutzen heute das Angebot
und konnen dadurch ihre Personal- und
Sachkosten in den Abwicklungsabteilungen
reduzieren beziehungsweise optimieren.

Die Entscheidung, ob und in welchem Um-
fang eine Zusammenarbeit sinnvoll ist,
héangt von verschiedenen Faktoren wie Gro-
Re der Sparkasse, Mengenvolumen, Kosten-/
Ertragsrelation in der Abwicklung, Personal-
ressourcen und letztendlich auch von der
strategischen Ausrichtung der Sparkasse
selbst ab.

Wenn eine Prozessoptimierung im Ab-
wicklungsbereich, insbesondere fiir das
Mengengeschaft, angestrebt wird und die



Auslagerung fiir die Spar-
kasse als Option grund-
satzlich infrage kommt,
ist die Zusammenarbeit
mit einem spezialisierten
Dienstleister wie der BHI,
auf alle Falle wirtschaftlich
sinnvoll und wird die Effi-
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kénnen in gewissem Um-
fang durch Optimierung
gesenkt werden, bleiben
aber letztendlich als be-
achtliche Fixkosten stehen.
Nicht zuletzt schmalern
die investierten Fremdkosten in die erfolg-
losen Fille zusdtzlich das Gesamtergebnis
und reduzieren den Gesamterfolg der Bei-
treibung.

Die Effizienz in der Bearbeitung des Men-
gengeschaftes spiegelt sich in den Produkti-
vitdtskennzahlen der BHI wieder. Wahrend
2001 pro Mitarbeiter 550 Fadlle bearbeitet
wurden (eine Zahl, die heute noch fiir die
meisten Sparkassen gilt), konnte in den ver-
gangenen Jahren - mit fortschreitender
Software-Entwicklung - die Produktivitat
um das 15fache verbessert werden, sodass
ein Mitarbeiter nunmehr 8000 Fille bearbei-
tet (vgl. Abb.5). Parallel dazu konnten die
Zahlungsriickflussquoten mit zunehmender
Automatisierung ebenfalls permanent ge-
steigert werden. Die BHI hat deshalb im
Markt ein Garantiequoten-Modell fiir neu ge-
kiindigte Forderungen eingefiihrt, das diese
Leistungsfahigkeit unter Beweis stellt. Uber
einen Zeitraum von beispielsweise drei Jah-
ren werden dem Auftraggeber Mindestreali-
sierungsquoten zugesichert, die als aulder-
ordentliche Ertrdage fest eingeplant werden
koénnen. Dartiber hinaus partizipiert die
Sparkasse selbstverstandlich von héheren
Zahlungseingdngen, die Uiber die Garantie-
zusage hinausgehen.

Dieses Modell stellt eine interessante Al-
ternative zum Forderungsverkauf dar, wenn
sofortige Liquiditat durch Kaufpreiszahlung
keine Rolle spielt. Langfristig profitiert der
Auftraggeber von weiteren Zahlungsriick-
flissen, die tiber den Garantiezeitraum hin-
ausgehen.

01/02 02/03 03/04 04/05 05/06 GJ

Stand Juli 2006

Es gibt bereits heute etliche Sparkassen,
die ihr gesamtes Mengengeschaft an die BHI
ausgelagert haben. Die Akzeptanz des Ange-
botes und der steigende Bedarf zeigen sich
auch in der zunehmenden Ausweitung des
Geschéaftsumfangs mit bestehenden Kun-
den.

Spezialisten fiir das Individualgeschift
mit umfassendem Objekt-Know-how

Neben der innovativen Technik und der ef-
fizienten Bearbeitung des Mengengeschafts
verfiigt die BHI/BHS tiber ein weiteres Allein-
stellungsmerkmal: Sie bietet umfassende
Kompetenz und Know-how fiir die Sicher-
stellung, Bewertung und Verwertung mobi-
ler Wirtschaftsgiiter aller Art an.

Die Mitarbeiter im Bereich Individual-
abwicklung kiimmern sich um Forderungen
ab 100000 Euro, die in der Regel mobil
besichert sind. Komplexe Engagements ab
einer GréRenordnung von 500 000 Euro wer-
den von den Spezialisten in der Sonder-
abwicklung bearbeitet. Da es sich fast aus-
schlieflich um Forderungen aus dem Ge-
werbe- und Firmenkundengeschaft handelt,
sind hier eine hohe Zahl an Insolvenzverfah-
ren zu betreuen und dartber hinaus kom-
plexe Wirtschaftsgiiter wie beispielsweise
Industrieanlagen, Druckmaschinen, Laden-
und Biroeinrichtungen oder ganze Fuhr-
parks zu verwerten. Auch Betrugsfalle, die
in letzter Zeit deutlich zugenommen haben,
werden in diesem Bereich bearbeitet.

Abbildung 5
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Bei Ubernahme einer gekiindigten Forde-
rung wird zundchst eine Abwicklungs- und
Verwertungsstrategie festgelegt, mit der die
Sicherheiten zum bestmoglichen Erlos ver-
wertet oder im Rahmen eines ,Sanierungs-
konzeptes“ in Abstimmung mit den Insol-
venzverwaltern weiter genutzt werden. Der
entscheidende Schliissel zum Erfolg: Durch
hohe Verwertungserlése kann der Forde-
rungsverlust erheblich reduziert werden.

Das hierfur erforderliche Objekt-Know-
how bezieht die BHI/BHS von der Deutschen
Leasing, zu deren Kernkompetenz das Asset-
Management gehort. Die umfangreichen
Markt- und Branchenkenntnisse, das tiber
Jahrzehnte gewachsene Partner-Netzwerk
aus Spezialisten und der Zugang zu den Kau-
fermarkten, bieten beste Voraussetzungen
hochstmogliche Verwertungspreise zu erzie-
len.

Dariiber hinaus konnten auch im Bereich
Individualabwicklung beachtliche Prozess-
vorteile durch die effizientere Technikunter-
stitzung erzielt werden. Die Produktivitat ist
in den vergangenen Jahren von 350 auf
750 Falle pro Mitarbeiterkapazitat gestiegen.

Die Deutsche Leasing — nicht nur Haupt-
gesellschafterin, sondern auch Kunde - ist
mit den Beitreibungs- und Verwertungserlo-
sen hoch zufrieden. Die Neuausrichtung der
Risikostrategie hat in den vergangenen Jah-
ren dazu gefiihrt, dass man deutlich unter
den geplanten Risikokosten blieb und die
Ausfidlle erheblich reduzieren konnte. Dazu
hat auch die BHI/BHS ihren Teil beigetragen.
Schnittstelle zwischen Deutsche Leasing
Gruppe und BHI sind der Bereich Beratung
und Sanierung beziehungsweise der Markt-
folgebereich Vertrag, beide innerhalb der
Deutschen Leasing. Ab Kiundigungsreife
oder mit dem Eintreten der Insolvenz wer-
den die Fdlle an die BHI/BHS iibertragen.

Auch ehemalige Spezialisten aus Abwick-
lungs- und Sanierungsabteilungen gehéren
heute zum Team Individualabwicklung und
bringen ihre umfangreichen Kenntnisse ein.
Der Erfolg spiegelt sich in den Recovery-Ra-
tes wieder. Fiir die Deutsche Leasing Gruppe
werden hier seit Jahren Ruckflussquoten er-
reicht, die bei tiber 80 Prozent auf die iiber-
gebene Hauptforderung, nach Abzug ver-
wertungsbedingter Kosten, liegen. Solche

Ruickflussquoten sind nur moglich, wenn
man die Spezialméarkte kennt und Zugang
zu den Kaufermarkten hat. Nur so gelingt es
in der Summe, stets den bestmoglichen Ver-
wertungserl6s zu erzielen. Dieser minimiert
die noch offene Resthauptforderung und so-
mit den Gesamtverlust.

Fazit und Ausblick

Mitder BHI/BHS steht heute ein leistungsstar-
ker Verbundpartner fiir das gesamte Forde-
rungs- und Sicherheitenmanagement in der
Sparkassen-Finanzgruppe zur Verfiigung.
Die Produkte und Dienstleistungen im Men-
gengeschaft haben bereits eine sehr hohe
Marktakzeptanz erreichtund die Kunden zei-
gen sich zufrieden. Das Angebot im Bereich
Individualabwicklung, einschlieRlich der
Dienstleistungen rund um die mobile Sicher-
heit, gewinnt mehr und mehr an Bedeutung.
Auch hier zeigt sich eine deutlich steigende
Nachfrage. Die Entwicklung zeigt, dass die
Sparkassen an Komplettlésungen interes-
siert sind. Das setzt voraus, dass beispielswei-
se auch Immobilien professionell gemanagt,
verwertetund offene Restforderungen weiter
verfolgt werden. Durch intelligente Kon-
zepte, Vernetzungen oder Kooperationen
im Finanzverbund gilt es auch hierfiir ein
addaquates und dem Bedarf der Sparkassen
entsprechendes Angebot zu schaffen.

Der Nutzen des Geschaftsmodells hat sich
in mehrfacher Hinsicht bereits bestatigt. Die
Investitionen haben sich gelohnt und die
Ertrdage bleiben fast ausschlie8lich in der
Sparkassen-Finanzgruppe erhalten. Auch
fir die Kunden entsteht ein hoher Mehrwert,
da sie einen verldsslichen und vertrauens-
vollen Partner in dem sehr sensiblen Be-
reich der Abwicklung einer Kundenbezie-
hung an ihrer Seite wissen.

Aber entscheidend ist: Das Geschafts-
modell bietet enorme Potenziale, um weitere
Geschaiftsfelder zu erschlieRen. Fiir Sparkas-
sen, die sich mehr und mehr als Problemlo-
ser ihrer Mittelstandskunden verstehen und
sich damit Wettbewerbsvorteile verschaf-
fen, kénnten auch ihren Mittelstandskun-
den den Zugang zu einem professionellen
Forderungsmanagement ermdéglichen.



