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Bestellt, geliefert, betrogen –
Wie Sie durch Betrugsprävention
Umsatzverluste minimieren

10. Deutscher Versandhandels-Kongress
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A. Einleitung
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Erfolg der Creditreform – Umfangreiches 
Leistungsspektrum um etablierte Kernleistungen

Quelle: Creditreform Rating AG/CCS

InkassoInkassoWirtschaftsinformationenWirtschaftsinformationen

� Firmenauskunft
� Telefonauskunft

� Mahnwesen
� Individual-Inkasso

Risiko-
management

Debitoren-
management

Marketing-
mangement

� Mikrogeografische 
Analysen

� Standortanalysen
� Zielgruppen-Marketing
� Adressenmanagement
� Datenbankmanagement

� Risikomanagement-
software

� Bonitätsprüfung
� Mittelstands-Rating
� Risikoanalysen
� Bilanzservices

� Mengen-Inkasso
� Auslands-Inkasso
� Factoring
� Systeme
� Ankauf von Forderungen

Organisation des Leistungsspektrums „Creditreform“
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Leistungsspektrum Creditreform Rating AG

Quelle: Creditreform Rating AG/CCS
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B. Gründe und Bedeutung von Forderungsausfällen
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Hohe Insolvenzzahlen sind ein Indikator für 
folgenschwere Forderungsausfälle

Quelle: Creditreform Rating AG/CCS
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Enorme finanzielle Schäden sind durch Forderungs-
ausfälle in den letzten Jahren entstanden

Bei 10 TEuro Betrugsschaden kompensieren 500 TEuro Um satz den Verlust!*

*Annahmen: 2 % Marge im Versandhandel 

Quelle: Creditreform Rating AG/CCS
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Unternehmensbedrohende Forderungsausfälle entstehen  
durch nicht „Können“ und nicht „Wollen“ der Kunden

„Kann nicht zahlen“ „Will nicht zahlen“

Bestellung per Telefon

Geschäftsabschluss

Bestellung per KatalogBestellung per Internet

Kunde zahlt nicht

$
$

Forderungsausfall

• Kunde ist nicht in der Lage, zu 
zahlen (Zahlungsunfähigkeit)

• Kunde hat einen vorübergehenden 
finanziellen Enpass

• Kunde will die Leistung ohne zu 
bezahlen in Anspruch nehmen

• Kunde will dem Unternehmen schaden, 
ohne Leistungsinanspruchnahme

Quelle: Creditreform Rating AG/CCS
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Vermeidung von Forderungsausfällen durch die 
Bonitätsprüfung vor Vertragsabschluss

„Kann nicht zahlen“

Antrags-
daten

Antrags-
daten 11

Wirtschafts-
auskunft

Wirtschafts-
auskunft 11

Interne 
Informationen

Externe
Informationen

Entscheidungs-
regeln

Bank-
auskunft

Bank-
auskunft 22

Zahlungs-
erfahrungen

Zahlungs-
erfahrungen 33

…… 44

Zahlungs-
erfahrungen

Zahlungs-
erfahrungen 22

Jahresab-
schlüsse

Jahresab-
schlüsse 33

…… 44
Bonitätsprüfung 
ermöglicht das 

frühzeitige Erkennen der 
Zahlungsschwierigkeiten 

von Kunden

Quelle: Creditreform Rating AG/CCS
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C. Vorgehen in der erfolgreichen Betrugsprävention
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Erfolgreiche Betrugsidentifikation beruht auf drei 
sich ergänzenden Ansätzen

Merkmalsketten

Personenbezogen

Betrugsschemata

... ... ... ...

Sachverhaltsbezogen

Qualifizierung

Objektive Beurteilung

Expertensystem Externe Informationsquellen

Logische Brüche
Merkmals-/Schema-

erfüllung
Objektive Kriterien

Annahme-, Vorgehens- und Ablehnungsentscheidung über  Gewichtung der Komponenten

„Will nicht zahlen“

Quelle: Creditreform Rating AG/CCS
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Erleichterung der Betrugsfallreduzierung durch 
klare Trennung von „Zahlenden“ und „Betrügern“

„Zahler“ „Betrüger“

Kunden-
typ

DCA B

� Keine eindeutige Zuordnung von 
„Zahlern“ oder „Betrügern“

� „Zahler“ und „Betrüger“ ver-
mischen sich im „Graubereich“

Typ B und C:

Betrugs-
schemata

Qualifi-
zierung

Merkmals-
ketten

� Erheblich bessere Identifikation 
von „Zahlern“ und „Betrügern“

� „Graubereich“ kann deutlich 
verkleinert werden

„Zahler“ „Betrüger“

Kunden-
typ

DCA B

Typ B und C:

„Will nicht zahlen“

Quelle: Creditreform Rating AG/CCS
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Betrugsfälle können durch den gezielten Einsatz 
unterschiedlicher Tools deutlich verringert werden

In
ha

lte

Expertensystem Externe Informationsquelle

Merkmalsketten Betrugsschemata Qualifizierung

� Merkmalsidentifikation und 
Definition von Kundentypologien

� Zuordnung von Kunden zu 
Typologien

� Aufzeigen der Charakteristika 
der Typologien

� Aus vorhandenen Fällen werden 
Betrugsschemata ermittelt

� Überprüfung von Kunden auf 
Schemaerfüllung

� Bestimmung des Erfüllungs-
grads des Betrugsschemas

� Kundenüberprüfung anhand 
externer Informationsquellen

� Einschätzung des mit dem 
Kunden verbundenen Risikos

� Risikoreduzierung durch 
Bonitätsbeurteilung

B
ei

sp
ie

le

Allein-
reisender

Geschlecht Reisezeit …

� ��

anspruchsvoll
wohlhabend

Typ B
�

Hartes 
Negativmerkmal

�

2. Zahlungsversuch

Y

X +
--
-
-
-Was ist 

nicht erfüllt?

Was ist
erfüllt?

Validierte Handlungsempfehlung

Beispiel

„Will nicht zahlen“

Quelle: Creditreform Rating AG/CCS
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Optimale Gewichtung von Merkmalen und Schemata 
ermöglicht eine effektive Entscheidungsfindung

Prominente Merkmale/Schemata beeinflussen im Wesent lichen die Entscheidungsfindung

Betrugsschemata QualifizierungMerkmalsketten

Gewichtung der Gruppen untereinander

Merkmal 1

Merkmal 2

…

Merkmal n

Merkmal 3

Schema 1

Schema 2

…

Schema n

Schema 3

1.)

…

2.)

n.)

G
ew

ic
ht

un
g 

in
ne

rh
al

b 
de

r 
G

ru
pp

e

… …

„Will nicht zahlen“

Quelle: Creditreform Rating AG/CCS
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D. Umsetzung und Nutzen der Betrugsprävention
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Prävention
• Identifikation von 

Kundenprofilen
• Erkennung von 

Betrugsschemata
•…

Forderungsausfall
• Mahnbescheide

• Rechtsweg
•…

Prävention und Adaption im Prozess schaffen die 
nötigen Voraussetzungen zum Schutz vor Betrug

Ständige Prozessoptimierung reduziert die Forderung sausfälle 

Geschäftsabschluss
• Akquisition
• Leistungserstellung
• …

3
2

Adaption
• Prozesse

• Kriterien
•…

4 1

Der
Erkenntniskreislauf

„Will nicht zahlen“

„Kann nicht zahlen“
„Will nicht zahlen“

Quelle: Creditreform Rating AG/CCS
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Kontinuierliche Verbesserung der Prozesse durch 
geeignete Instrumente und Maßnahmen

Prävention

Ziel:

� Prinzipiell soll jedes Geschäft gemacht werden
� Bonitätssicherndes Vorgehen implementieren
� Betrugsverhindernde Maßnahmen einbinden

Adaption

3

4

• Kundenprofil
• Betrugsschema
• Kundenidentifikation

• Blacklist
• Konditionendifferenzierung
• Verfahrensrichtlinien
• Ablauforganisation

• Technische Barrieren
• …

• Auskunft
• Zahlungserfahrungen
• Frühwarnsysteme

• Bonitätsprüfung
• Kreditlimitfestlegung
• Konditionenpolitik
• Negativmerkmale

• Vertriebssteuerung
• …

„Will nicht zahlen“„Kann nicht zahlen“ Versandhandel

Quelle: Creditreform Rating AG/CCS
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Ausgewählte Nutzenaspekte eines effektiven 
Expertensystems bei Betrugsfällen

� Betrugsprävention zur Reduktion von ausfallbedingten Kosten   

� Lernendes System zur Optimierung der Betrugsprävention

� Validierte Handlungsempfehlung bei der Kundenselektion 

� Sicherheitsnetz durch Einbezug externer Erfahrungen 

� Detaillierung von Zielkundendefinitionen

� Optimierung interner Prozesse zur Effizienzsteigerung

� Verminderung von Streuverlusten bei zielgerichteten Vertriebsaktivitäten

� Schonung personeller und finanzieller Ressourcen durch Betrugsvermeidung

� Reduzierung von außergerichtlichen und gerichtlichen Mahnverfahren

� Gewährleistung der Objektivität bei Annahme bzw. Ablehnung des Kunden

� Vertriebsunterstützung zur Realisierung von werthaltigem Umsatz

� Senkung der Vertriebskosten durch Minimierung von Streuverlusten

� …

Betrugs-
vorsorge 

Vertriebsunterstützung Risikomanagement

OrganisationsoptimierungKostenmanagement

Quelle: Creditreform Rating AG/CCS
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Kontakt Creditreform Rating AG
Dr. Michael Munsch

phone 02131/109-320
email m.munsch@creditreform-rating.de


