











Automatisation

Dass Sie besser zusammenarbeiten kénnen, wenn Sie sich
einanderverstehen, istnichtsNeues. Was oftvergessenwirdist,
dass man sich die Arbeit erleichtern kann, indem vorhandenes
Prozesswissen optimal genutzt wird. Aber wie macht man
das am besten? ,Tatsachlich kann man es so sehen”, sagt
Marchel, ,wenn man die Vertriebsprozesse — insbesondere die
Aftersales-Aktivitaten' und die Verwaltungsprozesse — kennt,
wei? man genau, welche Schritte der Kunde durchlauft. Wir
beobachten diese Schritte und versuchen diese laufend zu

verbessern.”
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Marcel: ,Wenn alle Prozesse eines Kunden auf eine logische Art
und Weise zusammenkommen, ist Automatisation die logische
Konsequenz.” Marcel bezieht sich dabei auf den gesamten
Kundenprozess von A bis Z. ,Beispielsweise durchlaufen
neue Kunden zuerst einen Kundenfreischaltprozess. Hierfur
verwenden wir das Kreditinformationsmodul von CreditDevice,
welches vollstandig in die Kreditmanagement-Software
integriert ist. Eine Ampellésung zeigt dem Vertrieb, ob er mit
einem Interessenten Geschafte machen kann oder nicht. Wenn

die Ampel grunes Licht zeigt, konnen sie mit dem Prozess

fortfahren: die gewtinschten Produkte oder Dienstleistungen
konnengekauftwerden, StundenkonnenerfasstundschlieBlich
kann die Rechnung versandt werden. Unser Kundendienst
muss sich nur mit jenen Interessenten auseinandersetzen, die

keine gute Bonitat aufweisen, damit sparen wir viel Zeit."



Die Zukunft des

Kreditmanagements

Je nach KundengréBe, Kundentyp und dem eigenen
Informationsbericht von CreditDevice bzw. DirectDevice,
wird ein Kunde einem bestimmten Risikoprofil zugeordnet.
Dieses Risikoprofil wird im Kreditmanagementprozess
angewendet und variiert sowohl im Tonfall als auch bei den
Zeitintervallen. ,Da alle CreditDevice bzw. DirectDevice-
Module miteinander integriert sind, haben wir alle unsere
Kunden- und Debitoreninformationen an einer zentralen Stelle
gespeichert. Welche Daten haben wir wahrend des Prozesses
der Kundenanlage erfasst, welches Kreditlimit wurde vergeben
und warum wird dieses Risikoprofil zugeordnet? Wir wollen
unsere Kunden im richtigen Tonfall ansprechen. Je nachdem
ob es sich um einen Geschaftskunden, eine Privatperson,
einem multinationalen Unternehmen oder einen Freiberufler
handelt, haben wir einen anderen Kundenzugang. Indem wir
uns auf jedes Kundensegment anders einstellen, verbessern

und optimieren wir die Kundenbeziehungen.”

Zum Beispiel bieten wir Einzelpersonen und Freiberuflern die
Online-Zahlungsoption (per E-Mail oder SMS) an, wahrend die
meisten GroBkunden bevorzugt wochentliche Kontoausztge

erhalten. ,Wir sind in der Lage jedem Kundentyp den richtigen
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Kundenservicezubietenundsindausdiesem Grundmitunserer
aktuellen Kreditmanagement-Losung sehr zufrieden. Dank der
Automatisation haben wir jetzt mehr Zeit, Kundenbeziehungen
aufzubauen und zu pflegen.” Marcel geht davon aus, dass in
Zukunft noch viel mehr automatisiert wird: ,Wenn es keine
Besonderheitengibt, wird auch der Kreditmanagementprozess
nicht unterbrochen. Das System kann dann von selbst
entscheiden, ob die voreingestellten Workflows durchlaufen
werdensollenoderobaufeinhoheres, schlechteres Risikoprofil

skaliert werden muss.”

Reports

Intelligente Systeme sind groBartig fur die Produktivitat des
Teamsundfurdas Management. ,Wir sparenunsviel Zeit, wenn
wir nicht mehr nach Kunden- und Debitoreninformationen
suchen mussen. Alles kommt in einem System zusammen.
Neben der ,sicheren Anlage”, wie wir es nennen, helfen uns die
Analysemoglichkeiten, die Berichte zu erstellen. Tatsachlich
haben wir die Berichte bereits im Voraus erstellt, sodass das
System wochentlich automatisch eine neue, aktuelle Version

des jeweiligen Berichts sendet. Das macht uns alle gltucklich.”




Partner, mit denen man

durch Dick und Dunn geht

YoungCapital verwendet unterschiedliche Module von CreditDevice bzw. DirectDevice.
,Dadurch reduzieren wir die AuBBenstandsdauer, sparen Zeit und reduzieren das Risiko”, sagt

Marcel van Loveren.

“YoungCapital verwendet unterschiedliche
Module von CreditDevice bzw.
DirectDevice. ,Dadurch reduzieren wir
die AuBenstandsdauer, sparen Zeit und
reduzieren das Risiko”, sagt Marcel van
Loveren. ,Unser Umsatz ist in den letzten
drei Jahren um mehr als 400 Millionen

Euro gewachsen. Ein solches Wachstum

erfordert Flexibilitat auf allen Ebenen
und flexible Partner. CreditDevice bzw.
DirectDevice bietet uns nicht nur genau die
Flexibilitat, die wir benotigen, sondern ist
Uber die Jahre auch mit uns gewachsen.
Genau durch diese wichtige Eigenschaft
zeichnet sich ein idealer Partner, mit dem

neue,wertvolleLosungenzurVerbesserung

des Kreditmanagements gefunden werdenkénnen, aus.” Marcel erklart: , Diese Verbesserungen kénnen
nur durch kontinuierliche Gesprache erzielt werden, daher sehen wir CreditDevice bzw. DirectDevice

nicht nur als Lésungsanbieter, sondern vor allem als Partner.”

+Aufgrund der guten Beziehung und Zusammenarbeit zwischen YoungCapital und DirectDevice bzw.
CreditDevice fuhlt es sich oft so an, als sei die IT-Abteilung von DirectDevice bzw. CreditDevice eine
Erweiterung unserer eigenen Organisation. Das Team von DirectDevice bzw. CreditDevice ist integriert

und denkt mit, damit wir unsere Arbeit so schnell und so einfach wie moglich erledigen konnen.

“CreditDevice ist mehr als nurfein

Losungsanbieter, sie sind unsere Partner”
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