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Bereits vor der Auftragsbestätigung 
sollten sich Risikomanager sämtlicher 
Risiken bewusst sein, um Geschäfts-
potenziale voll ausschöpfen und rich-
tige Entscheidungen treffen zu kön-
nen. Ad hoc verfügbare Informationen 
und reibungslos in bestehende IT-
Prozesse integrierbare Daten und 
 Bewertungen ermöglichen dabei so-
fortige Entscheidungen über Konditi-
onen und Geschäftsabschlüsse. Auch 
wenn Ausfälle bei der Kredit vergabe 
an kleine und mittlere Unternehmen 
(KMU) verhältnismäßig selten vor-
kommen, ist der jeweilige Ausfall in 
der Regel signifikant größer als zum 
Beispiel bei der Kreditvergabe an Pri-
vatpersonen. Unternehmen sollten 
daher ihr B2B-Risikomanagement ge-
nauso effektiv und effizient gestalten, 
wie dies traditionell im B2C der Fall 
ist. Und selbst wenn der B2B-Bestand 
überwiegend „gute“ Adressen bein-
haltet, lohnt es sich, bei diesen ge-
nauer hinzuschauen, um risikorele-
vante Veränderungen frühzeitig zu 
erkennen und gegebenenfalls handeln 
zu können.

Im Leasing und Factoring spielt 
die automatisierte Angebotsabgabe 
eine zunehmend wichtige Rolle. 
Durch die Integration von digitalen 
Wirtschaftsauskünften in den Ange-
botsabgabeprozessen lassen sich pass-

genaue Konditionen anbieten und die 
Annahmepolitik effektiv in das Risi-
komanagement integrieren.

Digital statt manuell

Die Schufa Holding AG kann ak-
tuell zu 5,2 Millionen registerlich ge-
führten Unternehmen, aber ebenso zu 
Kleingewerbetreibenden, Selbststän-
digen und Freiberuflern valide, trenn-
scharfe Bonitätsinformationen lie-
fern. Daneben verfügt sie über 
bonitätsrelevante Informationen zu 
66,4 Millionen Privatpersonen. Diese 
werden von den derzeit rund 9 000 
Vertragspartnern aus Branchen wie 
Kreditwirtschaft, Handel und E-
Commerce tagesaktuell eingemeldet. 
Hierbei wird nach dem sogenannten 
Gegenseitigkeitsprinzip vorgegangen; 
das heißt, die Vertragspartner sind 
gleichzeitig Einmelder und Empfän-
ger der Daten. Dies garantiert die 
Korrektheit und Aktualität der Infor-
mationen und damit die hohe Quali-
tät des Datenbestands. Ein weiterer 
wichtiger Vorteil dieser Vorgehens-
weise: Jede Einmeldung ist  zugleich 
eine Validierung einer Information. 

Während Wirtschaftsauskünfte 
traditionell meist erst aufwendig ma-
nuell und telefonisch recherchiert wer-

den und sich dabei meist auf subjek-
tive Eigenaussagen der betreffenden 
Unternehmen stützen, stellt die Schufa 
objektive digitale Informationen in 
Echtzeit bereit. Die Basis dafür bildet 
ihr umfangreiches Netzwerk, über das 
Unternehmensinformationen tages-
aktuell eingeliefert werden. Dies er-
möglicht anfragenden Unternehmen 
sofortige und zugleich sichere Ent-
scheidungen über Geschäftsabschlüsse. 
Denn wer Informationen im Rahmen 
eines Antragsprozesses anfragt, hat oft 
nur wenige Sekunden Zeit für die 
 Datenbeschaffung und -auswertung, 
denn er braucht die Daten unmittel-
bar, um sie mit anderen Quellen abzu-
gleichen, wie zum Beispiel den Anga-
ben des Antrag stellers.

Optimaler Gini-Koeffizient

Als KMU gilt bei der Schufa ein 
Unternehmen, das bis zu 20 Mitarbei-
ter beschäftigt und bis zu fünf Millio-
nen Euro Jahresumsatz erwirtschaftet. 
90 Prozent der deutschen Unter-
nehmen beschäftigen weniger als 20 
Mitarbeiter. In diesem Fall hat das 
private Finanzverhalten von Mana-
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gern beziehungsweise Inhabern einen 
starken Einfluss auf die finanzielle Si-
tuation des Unternehmens. Daher 
muss eine aussagekräftige Bonitätsbe-
urteilung von Geschäftspartnern vor 
allem bei KMU die Menschen hinter 
dem Unternehmen mit einbeziehen. 

Darum kombiniert die Schufa 
 Unternehmensdaten mit Informatio-
nen aus ihrer umfassenden Personen-
datenbank. Durch die Integration von 
Bonitäts informationen zur Unterneh-
mensführung in die Bonitätsbewer-
tung des Unternehmens entstehen so-
genannte „Wirtschaftsauskünfte mit 
Menschenkenntnis“, die gerade beim 
Risikomanagement im KMU-Segment 
den maßgeblichen Vorteil bringen. 

Ein Maß, um die Güte einer Prog-
nose zu bestimmen, stellt der soge-
nannte Gini1)-Koeffizient dar. Dieser 
erlaubt eine Aussage darüber, wie 
hoch die Prognosequalität eines 
 Ratingsystems ist; im Falle von Wirt-
schaftsauskünften also das Ausfall-
risiko von Unternehmen. Die Aus-
künfte der Schufa erreichen einen 
Gini-Koeffizienten von 64,5 Prozent. 

Zum Vergleich: Gini-Koeffizienten 
von Unternehmensratingmodellen 
lie gen häufig im Bereich einer Trenn-
schärfe von 45 bis 60 Prozent. Je höher 
der Gini-Koeffizient, desto größer der 
Anteil an Unternehmen, die eindeutig 
positiven oder eindeutig negativen 
 Risiken zugeordnet werden können. 
Die schwer zu beurteilenden mittle-
ren Risiken nehmen gleichzeitig stark 
ab.

Modularer Aufbau

Bonitätsindex, Zahlungserfahrun-
gen und Kreditlimit sind die entschei-
denden Faktoren für einen Geschäfts-
abschluss. Der Umfang der zugrunde 
liegenden Wirtschaftsauskünfte sollte 
sich dabei nach der Höhe des Risikos 
und dem individuellen Informations-
bedarf richten. Sie sollten daher mo-
dular aufgebaut sein, um sie an die 
konkrete Entscheidungssituation an-
passen zu können. Bei kleinen und 

mittleren Risiken etwa genügt oft  
eine komprimierte Auskunft mit  
den  wesentlichen Bonitäts-, Identi-
täts- und Kommunikationsinforma-
tionen zu einem Antragsteller, zum 
Beispiel bei Kleingewerbetreibenden 
und Freiberuflern. Eine Kurzauskunft 
liefert diese Informationen übersicht-
lich aufbereitet und in Echtzeit. Diese 
Stammdaten und der Bonitäts - 
index ermöglichen im Tagesgeschäft 
schnel le Entscheidungen. 

Zur Bewertung von kleinen und 
mittelständischen Unternehmen soll-
ten zur sicheren Einschätzung eines 
Geschäftsrisikos weitere Informa-
tionen Berücksichtigung finden. Eine 
digitale Kompaktauskunft zeigt, wie 
ein Unternehmen in Gesellschafter-
strukturen eingebunden ist, welche 
finanziellen Verflechtungen vorliegen 
und in welchem Wirtschaftszweig das 
Unternehmen operiert. So kann ein 
Unternehmen sich zum Beispiel ganz 
auf seine Zielgruppe konzentrieren 
und Anfragen aus für das Unterneh-
men irrelevanten Branchen schon im 
Anfrageprozess herausfiltern. Inhalte 
der Kompaktauskunft sind unter an-
derem:

 Bonitätsinformationen inklusive 
Bonitätsindex,

 Informationen zur Muttergesell-
schaft,

 Gesellschafter und Kapital,
 zur ersten Führungsebene,
 zu Verflechtungen,
 Insolvenz- und Inkassoinforma-

tionen sowie
 zu Geschäftszahlen.

Während Verflechtungsinforma-
tionen beispielsweise bis dato unbe-
kannte Hinweise auf eine Zugehörig-
keit zu einem Großkonzern geben 
können, sind Informationen zu 
 Umsatz und Mitarbeitern ebenfalls 
relevant, vor allem bei der Steuerung 
von Prozessen im Antragsgeschäft. 
Ähnlich wie beim Filtern nach 
 Wirtschaftszweigen kann ein Unter-
nehmen auch auf Basis der Unterneh-
mensgröße beurteilen, ob es einen 

Kunden annehmen möchte oder ob 
sich dieser beispielsweise als zu klein 
für ein bestimmtes KMU-Produkt er-
weist. 

Wer bei mittleren und großen Ge-
schäftsrisiken auf Nummer sicher 
gehen will, erhält mit der digitalen 
Vollauskunft einen strukturierten 
360-Grad-Blick auf ein Unterneh-
men. Sie eröffnet ein vollumfäng-
liches Bild der Strukturen, in die der 
potenzielle Geschäftspartner einge-
bettet ist und liefert Einblicke in des-
sen  Finanzlage und Bonität. Die Voll-
auskunft bietet Informationen zu 
Niederlassungen, Beteiligungsstruk-
turen und der Unternehmenschro-
nologie bis hin zu kompletten 
 Jahresabschlüssen und vertraglichen 
Verpflichtungen sowie weiteren Re-
gisterbekanntmachungen und somit 
ein um fassendes Informationsspekt-
rum mit Aussagen über die Effektivität 
und Profitabilität des Unternehmens. 

Auch „gute Adressen“ im Bestand 
sollte man durch kontinuierliches 
Monitoring überwachen. So bleibt 
das Risikomanagement immer auf 
dem neuesten Stand, und auf even-
tuelle Veränderungen bei Geschäfts-
partnern kann dank dieses Frühwarn-
indikators rechtzeitig reagiert werden. 
Der Nachmeldeservice liefert zu Un-
ternehmen, zu denen bereits eine Aus-
kunft bezogen wurde, automatisiert 
aktualisierte Informationen, sobald 
diese bekannt werden.

Trennscharfe Prognosen

Durch digitale Wirtschaftsaus-
künfte profitieren Unternehmen von 
einer validen Grundlage für die Kal-
kulation von Geschäftsrisiken in 
Echtzeit. Die Vorteile liegen vor allem 
in der Objektivität, der gesicherten 
Datenqualität und nicht zuletzt der 
schnellen Verfügbarkeit von Informa-
tionen. 

Durch die Kombination von Un-
ternehmens- und Personeninformati-
onen sind gerade im KMU-Segment 
trennscharfe Prognosen möglich. 1) Statistisches Maß nach Corrado Gini.
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Wir schaff en Vertrauen

Die digitale Revolution hat die Art, wie wir Geschäfte machen, 

grundlegend verändert. Genau hier setzen wir an. Mit unseren 

volldigitalen Prozessen der Informationsbeschaffung, -ver-

arbeitung und -bereitstellung bieten wir Ihnen einzigartige 

Schnelligkeit, Objektivität und exzellente Datenqualität. Für 

passgenaue Prognosen und kalkulierbare Geschäftsrisiken. 

Die Zeit ist reif für Risikomanagement einer neuen Generation.
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erfahren unter

www.schufa.de/

b2b-expertise

Erleben Sie
die Digitalisierung
der Wirtschaftsauskunft.

Die SCHUFA-B2B-Expertise


