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Editorial
Liebe Leserinnen und Leser,

Der BKS Newsletter wird zweimal jährlich, im
Frühjahr und im Herbst, erscheinen. Er soll
für die Mitglieder des Verbands und ihre Ge-
schäftspartner als Informationsmedium 
dienen und aktuelle Entwicklungen der Bran-
che aufgreifen. 
Darüber hinaus werden Termine angekündigt
und über abgeschlossene (veröffentlichte)
Deals informiert. In jeder Ausgabe wird fer-
ner ein Interview mit einer Persönlichkeit der
NPL-Branche geführt. 
Senden Sie uns doch einfach eine kurze 
E-Mail, wenn Sie Anregungen, Nachrichten,
Themen oder auch Feedback für uns haben!
Wenn Sie Kollegen oder Geschäftspartner
kennen, für die der Newsletter auch interes-
sant sein könnte, nehmen wir sie gerne in
unseren Verteiler auf. Auch hier genügt eine
kurze E-Mail an: newsletter@bks-ev.de
Die nächste Ausgabe des Newsletters er-
scheint Ende Oktober 2012. 

Wir wünschen Ihnen eine interessante Lektüre.

Ihre BKS

Newsletter
Bundesvereinigung Kreditankauf und Servicing e.V.
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Liebe Mitglieder,
liebe Geschäftspartner,

Sie sehen vor sich die erste Ausgabe des
Newsletters der Bundesvereinigung
Kreditankauf und Servicing e.V. (BKS).

Mit diesem von nun an zweimal  jährlich er-
scheinenden Newsletter wollen wir Sie über
aktuelle Themen und Entwicklungen in unse-
rem Verband und in der Branche informieren. 

Stühlerücken
Die erste Ausgabe berichtet gleich über eine
ganze Reihe von Veränderungen. Mit unserem
seit fast fünf Jahren bestehenden Verband
haben wir uns als Interessenvereinigung der
Branche etabliert und eine vertrauensvolle Be-
ziehung zu unseren Kunden, den Banken,
aufgebaut. Die hohe Resonanz auf das jähr-
lich stattfindende NPL Forum – auch in die-
sem Jahr war die BKS Mitveranstalter dieses
führenden Branchentreffs –, demonstriert die
hohe Qualität und das erfolgreiche Networ-
king der BKS. Und ebenso die hohe Teilneh-
merzahl beim ersten BKS-Roundtable im
März dieses Jahres, den wir im November
fortsetzen wollen, verdeutlicht, dass es von
Seiten der Marktteilnehmer offenbar viel Bedarf
gibt, sich über aktuelle Themen auszutau-
schen. 

Nach der Phase des Aufbaus und der er-
folgreichen Etablierung des Verbands wollen
wir weiterhin auf Wachstum durch renom-
mierte Mitglieder und auf die Vertiefung der
Beziehung zu Kunden und anderen Marktteil-
nehmern setzen. Diese zweite Phase der

BKS-Entwicklung bringt auch einige Verände-
rungen in der Verbandsführung mit sich.
Unser Präsident, Herr Dr. Keibel, hat nach fünf
erfolgreichen Jahren sein Amt zur Verfügung
gestellt, das ich nun für die nächsten zwei
Jahre übernehmen darf. Er wird uns aber als
Vizepräsident im Präsidium weiterhin tatkräftig
zur Verfügung stehen. Wir danken ihm für den
unermüdlichen Einsatz und die vielen Initiati-
ven, die er in den Verband eingebracht hat.
Herr Köritz als Schatzmeister und Herr Wein-
reich als weiterer Vizepräsident bleiben dem
Präsidium ebenfalls erhalten, wodurch die
Kontinuität in der Verbandsführung unterstri-
chen wird. Die Anzahl der Beisitzer der BKS
ist nach dem Ausscheiden von Herrn Dr.
Tusch, der in den Beirat der BKS wechselt,
durch Hinzunahme von Herrn Bales und
Herrn Finkbeiner auf acht Personen ange-
wachsen. Die Herren Blauhut, Fleschenberg,
Kropp, Oehls, Olek und Zimmer sind weiterhin
als Beisitzer aktiv.

Neu an Bord
Auch in der Geschäftsführung der BKS gibt
es Veränderungen. Mit Ablauf der Mitglieder-
versammlung im Mai 2012 ist Herr Prof. Dr.
von Stechow aus dem Amt ausgeschieden.
Das Präsidium der BKS dankt ihm herzlich für
drei Jahre erfolgreicher und engagierter Arbeit
als Geschäftsführer. Seine preußische Pflicht-
erfüllung ging weit über das hinaus, was wir
mit Herrn von Stechow vereinbart hatten. 

Bereits im April dieses Jahres hat die neue
Geschäftsführerin der BKS, Frau RAin Hilke
Masche, ihre Tätigkeit in unserem Berliner
Büro aufgenommen, um einen reibungslosen
Übergang zu gewährleisten. Frau Masche war
bisher stellvertretende Fraktionsgeschäftsfüh-
rerin der FDP im Potsdamer Landtag und wird
ihre Arbeitskraft nun ganz in den Dienst unse-
res Verbands stellen. Um den Mitgliedern wei-
tere Informationen über unsere neue
Geschäftsführerin zu geben, haben wir ihr
gleich auf den Zahn gefühlt und sie als erste
Interviewpartnerin für die letzte Seite des
Newsletters gewonnen. 

Die erste Ausgabe hat einige besonders
spannende Themen des im Mai stattgefunde-
nen NPL Forums aufgegriffen.  Ich wünsche
nun viel Spaß bei der Lektüre und würde mich
über Vorschläge und Anregungen zur Verbes-
serung dieses Mediums sehr freuen. 

Herzlichst, Ihr

Marcel Köchling

Dr. Marcel Köchling ist neuer Präsident der Bundes -
vereinigung Kreditankauf und Servicing e.V.

Fo
to

: B
K

S

Inhalt Neues aus dem Verband Seite 1  Analysen zur Euro-Krise Seite 2/3
Praxisbericht: Ausgelagertes Workout Seite 4/5 Personalia und Deals   Seite 6

Video zum 
NPL-Forum online

Die erste Ausgabe dieses Newsletters hat 
wesentlich die Berichterstattung und Beglei-
tung des diesjährigen NPL-Forums zum 
Inhalt. Einen bildlichen und atmosphärischen
Eindruck der Veranstaltung erhalten Sie durch
den unter nachfolgendem Link aufrufbaren
Film, der auf der Website der BKS verfügbar
ist: http://www.bks-ev.de �

http://www.bks-ev.de


BKS Politik und Finanzwirtschaft

Die Euro-Krise schüttet selbst die Grä-
ben zwischen zwei so unterschiedli-
chen Volkswirten wie ifo-Präsident

Hans-Werner Sinn und Heiner Flassbeck zu.
Bei ihrer Diskussion auf dem NPL-Forum in
Frankfurt stimmten der ehemalige Lafontaine-

Chefberater Flassbeck wie auch der markt-
freundliche Sinn darin überein, dass die Krise
keine Staatsschuldenkrise sei. „ Es ist eine
Zahlungsbilanzkrise“, sagte Flassbeck, Di-
rector der UNCTAD in Genf. Das Problem: Die
Unterschiede in der Wettbewerbsfähigkeit in-
nerhalb des Euroraums sind zu groß. Das be-
deutet auf der einen Seite, dass die
Krisenländer wie Griechenland die Lohnstück-
kosten senken müssten – Deutschland
müsste im Gegenzug aber die Kosten erhö-
hen. Denn die Kraftanstrengung, die Länder
wie Griechenland oder Portugal aufbringen
müssen, um beispielsweise im Wettbewerb
mit Deutschland bestehen zu können, über-
fordere die Bürger. „Griechenland müsste real
um 37 Prozent abwerten, um auf türkisches
Niveau zu kommen“, machte Sinn klar. Aber
auch: „ Die Griechen müssen nicht billiger
werden, wir können ja teurer werden – den
Formeln ist das egal.“ Flassbeck betonte,
dass Deutschland sogar die Pflicht habe, den
schwächeren Staaten entgegenzukommen:
„ Es gab auf beiden Seiten massive Abwei-
chungen vom langjährigen Inflationsziel in der
Eurozone. Die südeuropäischen Inflationsra-
ten waren zu hoch, die deutsche Inflation war
zu niedrig. Die Güterpreise sind fortgesetzt
auseinandergelaufen. Im Mittel glich sich das
einigermaßen aus – aber stabil war es eben
nicht. Auch Deutschland muss sein Abwei-
chen korrigieren.“

Über den Weg zur „ Verteuerung“ Deutsch-
lands waren sich beide dann doch uneins.
Während Flassbeck wie bekannt eine Erhö-
hung der Löhne forderte – da der Kern zur
Angleichung in höheren Lohnstückkosten
liege –, wehrte sich Sinn gegen Eingriffe in die

Tarifautonomie. Flassbeck konterte: „Nichts
anderes passiert doch gerade in Griechen-
land!“ Sein Vorschlag sieht eine Annäherung
über zwanzig Jahre vor, um die Inflation im
Zaum zu halten. Eindringlich warnte Sinn aber
davor, die Produktivitätsunterschiede mit wei-
teren Geldzahlungen auszugleichen. „ Wir
brauchen keinen Geleitschutz für das scheue

Kapital nach Griechenland“, forderte er. Auch
die Forderung nach einem „Marshall-Plan für
Griechenland“ wischte er schnell beiseite: „Es
gab bereits – nimmt man die Höhe der Hilfs-
gelder in Relation zum BIP als Maßstab – 116
Marshall-Pläne für Griechenland!“

Düsterer Ausblick
Beide Ökonomen zeichneten ein düsteres Bild
für den Euro. „ Der Euro ist noch genau so
lange stabil, wie wir bereit sind, das Spiel mit-
zumachen“, warnte Sinn. „ Es geht jetzt um
echtes Geld – selbst, wenn der Euro weiter-
lebt, hängen wir mit 657 Milliarden Euro drin.
Damit hätten wir mehr als 200 Transrapidstre-
cken bauen können.“  Er sieht für Griechen-
land keine Chance auf Verbleib in Euroland.
Seine Forderung: „ Die Rettungsgeschichte
muss begrenzt werden. Wenn Griechenland
kein Geld mehr erhält, sind die schnell aus
dem Euro draußen.“ Vor den Folgen warnte
Rolf Strauch, Mitglied des EFSF-Management
Boards, in der Diskussion: „Wenn die Länder
aus dem Euro rausgehen, müssen wir alle
Verluste realisieren. Und wir haben mit Grie-
chenland ein Armenhaus in der EU.“ Sinn ent-
gegnete nüchtern: „Die Verluste sind schon
lange angefallen, sie müssen beim Austritt nur
noch verbucht werden.“ Tatsächlich seien die
Forderungen, die beispielsweise die Bundes-
bank hält, nicht mehr viel Wert, erklärte Sinn.
„Wir haben unser Vermögen in Einkaufsgut-
scheine in Griechenland verwandelt.“

„Es ist Krieg“
Sinn kritisierte auch die Unterstützungspolitik
der EZB – bei der Deutschland auf ziemlich
verlorenem Posten steht: „Es ist Krieg – die
EZB steht in Fundamentalopposition zur Bun-
desbank. Herr Weidmann, Herr Stark oder
Herr Weber können zappeln so viel sie wollen
– es wird lediglich zu Protokoll genommen.“ �
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Einkaufsgutscheine in Griechenland
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„Es gab schon
116 Marshall-
Pläne für
Griechen-
land.“ Hans-Werner Sinn,

Präsident des ifo-Instituts für
Wirtschaftsforschung.

wortwörtlich
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„Die Euro-Krise ist
keine Staats-
schuldenkrise,
sondern eine
Zahlungsbilanz-
krise.“

Heiner Flassbeck, Director 
bei der UNO-Konferenz für
Welthandel und Entwicklung
UNCTAD. 

wortwörtlich
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Politik und Finanzwirtschaft

BKS-Newsletter im Gespräch mit Stefan
Bielmeier, Chefvolkswirt der DZ Bank, am
Rande des NPL-Forums.

BKS-NL: Herr Bielmeier, kein Tag vergeht
ohne Schlagzeilen  zur Euro-Krise. Ein Epizen-
trum der Krise sind weiterhin die Banken. Wie
wirken sich die bisherigen EZB-Maßnahmen
auf die Finanzhäuser aus?
Bielmeier: Zuerst einmal haben die EZB-In-
strumente die Situation im Bankensektor be-
ruhigt. Der 3-Jahres-Tender löst die
Funding-Probleme. Die Anleger gewinnen
damit das Vertrauen in die Liquidität der Ban-
ken zurück, der Markt für ungedeckte Bank-

anleihen öffnet sich zumindest für
bonitätsstarke Häuser. Und die Refinanzie-
rungskosten sinken deutlich. Die EZB-Inves-
titionen in Staatsanleihen mildern zudem den
Kursverfall europäischer Staatsanleihen und
reduzieren so die Mark-to-Market-Verluste der
Banken. Das heißt, die Aktiva-Qualität der
Kreditgeber wird besser, das Ausfallrisiko
sinkt. Und schließlich wird die Refinanzierung
günstiger, weil günstige EZB-Mittel angezapft
werden können. So sind Carry Trades mit at-
traktiven Margen möglich, die Rentabilität
steigt.

BKS-NL: Wirkt sich das denn auch positiv auf
die Kreditvergabe aus?
Bielmeier: Das tut es nur zum Teil. Das liegt
unter anderem daran, dass die regulatori-
schen Anforderungen zur Verminderung von
Risikoaktiva und illiquiden Aktiva quasi auffor-
dern. Aber auch die konjunkturelle Unsicher-
heit und damit die große Angst vor steigenden
Insolvenz- und NPL-Zahlen ist ein wichtiger
Faktor. Das führt dazu, dass vor allem in den
Ländern Südeuropas die Kreditvergabe zu-
rückgegangen ist. In Deutschland sind die
Kundenkredite insgesamt recht stabil. Für
Europa in der Gesamtheit betrachtet, haben
die EZB-Maßnahmen aber nicht dazu geführt,
die Kreditvergabe auszuweiten.

BKS-NL: In Deutschland ist die Kreditvergabe
stabil, teilweise sogar leichtes Wachstum zu
verzeichnen. Herrscht in Deutschland denn
keine NPL-Angst?
Bielmeier: Nein, der deutsche NPL-Markt un-
terscheidet sich maßgeblich von anderen. Wir
haben eine stabile Wirtschaft und steigende
Immobilienpreise. Die Arbeitslosigkeit ist ge-

ring. Trotz teils massiver Preissteigerungen der
Immobilien in einigen Regionen sehe ich
wenig für Gefahr eine Spekulationsblase. Die
Käufer investieren auf der Suche nach Sicher-

heit und spekulieren nicht auf den schnellen
Gewinn. Und zumindest im privaten Immobi-
lienbereich sind die Hypothekenstrukturen
sehr solide. Im institutionellen Bereich sehe
ich da schon mehr Spekulation, da ist die Ge-
fahr einer fundamentalen Überbewertung eher
gegeben.

BKS-NL: Ein attraktiver Markt in kargem Um-
land weckt Begehrlichkeiten. Sehen wir jetzt

ausländische Banken auf den deutschen
Markt drängen?
Bielmeier: Derzeit versuchen viele ausländi-
sche Banken mit hohen Zinsangeboten an Li-

quidität zu kommen. Der deutsche Markt wird
dabei zunehmend als interessant angesehen,
und das Angebot im Firmenkreditbereich wird
sicherlich zunehmen. Die Frage ist, ob diesen

verschärften Wettbewerb der Konditionen alle
Banken durchstehen.

BKS-NL: Die EZB-Maßnahmen haben zwar
das europäische Bankensystem gestützt –
aber was passiert nun mit der ganzen neuen
Liquidität im System? Kann denn später die
Liquidität überhaupt wieder abgepumpt wer-
den?
Bielmeier: Die längerfristigen Refinanzie-
rungsgeschäfte (LTRO) haben eine Laufzeit
von drei Jahren. Danach werden die Gelder
wieder eingezogen. Es stellt sich aber natür-
lich die Frage, ob die Banken diesen Abzug
verkraften können – das müsste man mit
einem geringeren Neugeschäft und be-
schränkter Zuteilung steuern. Deutlich
schwieriger wird es durch den direkten
Anleihe kauf im angelsächsischen Raum sein.
Hier läuft es wohl auf ein „Weginflationieren“
hin aus.

BKS-NL: Herr Bielmeier, herzlichen Dank für
das Gespräch. �

„Der deutsche NPL-Markt unterscheidet sich maßgeblich“

Stefan Bielmeier, Chefvolkswirt der DZ Bank, berichtete beim NPL-Forum in Frankfurt über die Auswirkungen der EZB-Maß-
nahmen auf die Kreditinstitute.
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rungen der Immobilien in einigen
Regionen sehe ich wenig Gefahr
für eine Spekulationsblase.“
Stefan Bielmeier, 
Chefvolkswirt der DZ Bank

„Die EZB-Investitionen verbessern
die Aktiva-Qualität der Banken
und senken das Ausfallrisiko.“
Stefan Bielmeier

„Die längerfristigen Refinanzierungsgeschäfte haben eine Laufzeit von
drei Jahren. Danach werden die Gelder wieder eingezogen. Es stellt
sich die Frage, ob die Banken diesen Abzug verkraften können.“
Stefan Bielmeier
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Vor rund sieben Jahren hat sich die Hy-
poVereinsbank (HVB) dazu entschlos-
sen, einen Teil ihrer Workout-Portfolien

auszulagern. Nach eingehenden Überlegun-
gen fiel die Wahl auf die GFKL Proceed Col-
lection Services  GmbH (PCS), ein
Unternehmen der GFKL-Gruppe. Im  Ergeb-
nis des Vertrags zwischen der  HypoVereins-
bank AG und der GFKL PCS, wurden circa
600 Kartons mit Akten/Forderungen in den
verschiedensten Bearbeitungsständen ange-
liefert.

Dann ging die Arbeit für GFKL PCS erst richtig
los: Die Akten mussten neu sortiert, ausge-
dünnt, in die EDV eingearbeitet und abgelegt
werden. Das 24-Köpfe-Team, das im Rahmen
des Betriebsübergangs aus der HVB zu GFKL
PCS gewechselt war, sollte möglichst schnell
in die neue IT eingearbeitet werden; auch in
der Call-Center-Arbeit waren die neuen Kolle-
gen unerfahren. Außerdem mussten die The-
men "Posteingang" und "Zahlungseingänge"
geklärt werden. 

Aber auch für die HVB war mit der Auslage-
rung der Forderungen die Arbeit noch nicht
getan. Nach dem Betriebsübergang und dem
Wechsel der Mitarbeiter zu GFKL PCS
musste die HVB schnell neue Kapazitäten
aufbauen, um die Schnittstellenarbeiten erle-
digen zu können.

Banken sind keine 
Inkasso spezialisten
So anspruchsvoll der Start in die neue Ar-
beitsteilung auch war – die HVB und GFKL
PCS sind heute stolz darauf, dass sie alle auf-
kommenden Probleme gemeinsam und stets

kooperativ gelöst haben. Bettina Gruber, Ab-
teilungsleiterin und Key Account Managerin
bei GFKL PCS, betont: „Die Zusammenarbeit
verläuft reibungslos“. Frank Unger, Head of
Consumer Finance & Administration Manage-
ment bei der HypoVereinsbank, lobt: „Ein In-
kasso-Unternehmen bewirkt manchmal
Wunder bei den Kunden, an die wir als Bank
gar nicht mehr herangekommen sind.“ 

Neben dem Team in der Münchener Zentrale
mit 24 Mitarbeitern verfügte die HypoVereins-
bank bis dahin an weiteren Standorten über
Einheiten im Workout-Consumer-Finance-Be-
reich, die zu diesem Zeitpunkt auch an einem
Standort zentralisiert wurden. Anschließend

waren die Abwicklungsprozesse in der Bank
geteilt, in den Bereich „ Consumer Finance“
mit der zentralisierten Workout-Einheit in Leip-
zig und dem für die weiteren Forderungen zu-
ständigen „ Individual-Bereich“, die von
dezentralen Einheiten bearbeitet werden.

„Consumer Finance“ befasste sich mit notlei-
denden Krediten aus dem Standardgeschäft
der HVB – in der Regel frisch gekündigte For-
derungen, die meist untituliert waren. Alle
sonstigen notleidenden Kredite, einschließlich
grundpfandrechtlich besicherter Forderungen,
fielen in den Aufgabenbereich „ Individual“. 

Grundlage für diese vorgenannten Verände-
rungen und Strukturen war die Frage „Sollte
der Workout-Bereich in der Bank ein Cost
Center bleiben oder wollen wir die Arbeit
hochprofessionell und spezialisiert wie ein In-
kassounternehmen betreiben?“ Dazu gehört
unter anderem der Aufwand: langfristige
Rückzahlungsvereinbarungen, auch bei
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Aus der NPL-Praxis

Outsourcing des Workouts

>

„Sollte der Workout-Bereich in der Bank ein Cost Center bleiben, oder
wollten wir die Arbeit hochprofessionell und spezialisiert wie ein
 Inkassounternehmen betreiben?“
Frank Unger, Head of Consumer Finance & Administration bei der HypoVereinsbank

Bettina Gruber, Key Account Managerin bei GFKL PCS, und Frank Unger, Head of Consumer Finance & Administration bei 
der HypoVereinsbank, berichten über die erfolgreiche Zusammenarbeit der Bank und des Servicer.
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Kleinstbeträgen,  zu begleiten, die Überwa-
chung von langfristigen Insolvenzverfahren,
die Begleitung und Einleitung von persönli-
chen Zwangsmaßnahmen oder die Nachhal-
tung von langfristigen Vergleichszahlungen,
gegebenenfalls mit Besserungsschein. Ent-
sprechend hoch wären der Personal- und
Kostenaufwand. „Unsere Inkassostruktur im
Hause war zu gering ausgeprägt“, berichtet
Unger bei seinem Vortrag auf dem Non Per-
forming Loan (NPL)-Forum in Frankfurt.

Professionell gerne, aber nicht
im Haus
Die Antwort fiel daher eindeutig aus: Die Bank
wollte von einem professionellen Inkasso
durch ein spezialisiertes Unternehmen profi-
tieren, um sich selbst lieber auf Aufgaben im
Vorfeld des Inkasso zu konzentrieren. Out-
sourcing war die Lösung. Im Vorfeld zu dieser
Entscheidung hatten sich Versuche per „An-
walts-Inkasso“ als wenig effektiv erwiesen. Im
Jahr 2004 war diese Form des Outsourcings
daher beendet worden. Der neue Partner
sollte alle Inkasso-Aktivitäten bündeln können
und dabei über notwendiges Renommee, Er-
fahrung und Professionalität verfügen. Inner-
halb von drei Monaten – in anderen Banken
kann dieser Prozess auch schon einmal zehn
Monate dauern – suchte und fand die Hypo-
Vereinsbank einen Partner. Dazwischen lagen
Überlegungen, was und in welchem Rahmen
ausgelagert werden sollte. Es wurden ver-
schiedene mögliche Partner geprüft, um die
Seriosität und die Prozesse auf der Gegen-
seite zu testen. Und es wurde natürlich über
Preise gesprochen. Eine wichtige Vorausset-
zung war, dass das Workout-Team bei einem
Betriebsübergang in München bleiben und in
voller Teamstärke zum neuen Servicer über-
gehen sollte. 

Von der GFKL PCS wurden aus HVB-Sicht
die Anforderungen am besten erfüllt. Das In-
kassounternehmen, das damals noch unter
dem Namen Hansen & Schucht firmierte,
hatte bereits Erfahrung im Bereich des Out-
sourcings von Betriebsteilen in eigene Gesell-
schaften gesammelt. Auch die Gründung
einer neuen Niederlassung in München stellte
für den Dienstleister kein Hindernis dar. Bis auf
eine Kollegin, die aus persönlichen Gründen
nicht wechseln konnte, sind alle von der GFKL
PCS übernommen worden. „ Und alle der
ehemaligen HVB-Kollegen arbeiten noch
heute bei uns“, berichtet Barbara Gruber, Key
Account Managerin bei GFKL PCS, stolz.
Auch auf Kundenseite verursachte das Out-
sourcing wenig Probleme. Die HVB hatte mit
einem Abschiedsbrief auf den Übergang zu
GFKL PCS hingewiesen. „Die Beschwerde-
quote liegt bei nur rund einem Prozent. Und
hiervon geben uns Bafin oder/und Ombuds-
mann (sofern dort anhängig) bei circa 98 Pro-
zent der strittigen Fälle Recht“, betont Unger.

Reportings und Stichproben
Damit es dabei bleibt, prüft die Bank kontinu-
ierlich die Arbeit von GFKL PCS. Es gibt re-
gelmäßige Reportings und auch Besuche der
HVB im Essener oder Münchener GFKL
PCS-Büro mit Stichproben, ob bei Daten-
schutz oder Arbeitsanweisungen alles ord-
nungsgemäß läuft. Vor anderthalb Jahren war
GFKL PCS auch Teil der HVB-Revision gewe-
sen. Das Ergebnis fiel zur gegenseitigen  Zu-
friedenheit aus: Das Inkassounternehmen
erhielt die bestmögliche Bewertungskatego-
rie. „Aber wir prüfen uns darüber hinaus auch
selbst fortlaufend“, sagt Gruber. Neben der re-
gelmäßigen Innenrevision verweist GFKL PCS
auf das unabhängige S&P-Servicer-Rating
„strong“. „Diese Bewertung wurde hart erar-
beitet“, erklärt GFKL-Vorstand Stefan Brauel. 

Schlüssel zur erfolgreichen Zusammenarbeit
ist aber aus Sicht aller Beteiligten die enge Zu-
sammenarbeit an den Schnittstellen. Frank

Unger hat inzwischen sieben Mitarbeiter, die
dieses Thema auf HVB-Seite bearbeiten.
Neben der Bearbeitung der  vertraglichen
Themen befassen sich die Mitarbeiter insbe-
sondere mit operativen Fragen und zum Teil
mit Abrechnung und Reporting sowie IT-
Schnittstellen. Außer dem persönlichen Kon-
takt per Telefon und E-Mail stellt vor allem die
technische Verbindung beider Häuser einen

entscheidenden Link dar. Dabei müssen die
HVB-Software „Eurosig“ und das GFKL PCS-
Forderungsmanagementsystem „ phinAMV“
mit einander kommunizieren. Aber auch das
Dokumentenmanagementsystem und die
Call-Center-Technik sind in den Austausch in-
tegriert. Wöchentlich werden Daten zu Forde-
rungen, Schuldnern, Sicherheiten und Akten
im Bereich Consumer Finance übertragen; ta-
gesaktuell werden Zahlungseingänge, Kosten,
Post und Akten im Serviceteil zwei, „ Indivi-
dualforderungen“, ausgetauscht. Aber auch
für monatliche Reports, die quartalsweisen
Basel-II- und Sonderkredit-Reportings, den
Jahresabschluss und die Aktenrückgabe sind
HVB und GFKL PCS eng miteinander ver-
zahnt. Auf GFKL PCS-Seiten liegen der Aus-
tausch mit der Schufa und den
Bürgschaftsbanken. „ Über die zentralisierte
Schnittstelle können wir rasch Anfragen und
Recherchen austauschen oder Unterlagen
anfordern“, erläutert Bettina Gruber. Die di-
rekte Schnittstelle zur Rechtsabteilung der
Bank hilft, bei Beschwerden oder Klagever-
fahren eng zusammenzuarbeiten.

Alle Informationen in einem 
System
Durch den Zugriff auf die integrierten Systeme
müssen die Akten nur begrenzt am Arbeits-
platz aufbewahrt werden. Allerdings sind
Akten mit einer Reaktionszeit von einem Tag
verfügbar, und für die wichtigsten Fall-Doku-
mente gibt es ein Präsenzarchiv. Typischer-
weise werden die Informationen aus den
Akten, aber auch eingehende Post gescannt,
um jederzeit in "phinAMV" verfügbar zu sein.
Für einen schnellen Überblick helfen auch un-
terschiedliche Reporting-Instrumente, die
Auskunft geben über den Bearbeitungsfort-
schritt und die Performance des Portfolios.

Mit den Jahren der Zusammenarbeit ist nicht
nur das Vertrauen in den Partner gewachsen,
auch das Know-how hat sich verbessert, be-
tonen Unger und Gruber. „Durch die Konzen-
tration auf ausgewählte Aufgaben haben
Bank wie Servicer einen hohen Spezialisie-
rungsgrad erreicht“, resümiert Unger. Klare
Weisungsregelungen ermöglichen dem Ser-
vicer zudem, weitgehend selbstständig und
damit effizient zu arbeiten. Und mit den Jah-
ren ist auch die Geschäftsbeziehung gewach-
sen. GFKL PCS hat mittlerweile weitere
Portfolien, aber auch Altfälle und Sonderkre-
dite übernommen. Neben der offenkundigen
Wertschätzung des Geschäftspartners unter-
stützen aber auch die vertraglichen Anreiz-
strukturen, dass beide Seiten engagiert und
konstruktiv arbeiten. „Wir zahlen nur bei Er-
folg“, sagt Unger. Grubers Team hingegen hat
durch die Erfolgsprovision eine hohe Motiva-
tion, die Fälle wirklich zum Erfolg zu führen.
„Und durch den Status als präferierter Partner
und die Vertragslaufzeit haben wir eine gute
Planungssicherheit.“ �
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Aus der NPL-Praxis

Fortsetzung: Outsourcing des Workouts

>

„Durch den Status als präferierter
Partner und die Vertragslaufzeit
haben wir eine gute Planungssi-
cherheit.“ Bettina Gruber, 
Key Account Managerin bei GFKL PCS

GFKL-Vorstand Stefan Brauel: Gutes Rating hart erarbeitet
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BKS 

Wie beschreiben Sie Ihren Beruf
Ihrem Sohn und Ihrer Tochter?
Verbindend und verbindlich nach innen,
geschlossen und fair nach außen – so
wie ein Bundestrainer für seine Mann-
schaft.

Was war Ihr bisheriges berufliches
Highlight?
Die Teilnahme an der Jury für die Aus-
wahl des Kunstwerkes für den Schloss -
innenhof beim Landtagsneubau in
Potsdam.

Welchen beruflichen Moment 
möchten Sie nicht noch einmal
erleben müssen?

Einen Loyalitätskonflikt, den zu schildern die Loyalität verbietet – und der zur Kündi-
gung meinerseits führte.

Womit haben Sie Ihr erstes Geld verdient?
Ich habe Werbeflyer für den Drogisten in unserer Nachbarschaft ausgetragen: am
liebsten in das Hochhaus, Einfamilienhaus-Straßen waren nicht so beliebt…

Womit stoßen Sie am liebsten auf einen Erfolg an?
Mit einem hefigen Champagner in der Schale, am späteren Abend auch gern ein-
mal mit einem Single Malt.

Und wie belohnen Sie sich sonst noch?
Mit einem Hermès-Carré, gerne secondhand, auch wegen des besonderen 
Designs.

Wofür hätten Sie gerne mehr Zeit?
Für Freunde und Familie. Und mit ganz viel Zeit würde ich Bunte Bentheimer
Schweine züchten und Kartoffeln anbauen.

Welches Kunstwerk hätten Sie gerne zuhause?
Den Kopf der Teje aus dem Ägyptischen Museum in Berlin.

Mit wem würden Sie gerne einmal zu Abend essen?
Den Aperitif im Stehen mit Danny de Vito, Hauptgang mit Hasso Plattner.

Wenn nicht Kleinmachnow, wo dann?
In einer ausgebauten Scheune mit einem Blick in „Nüscht wie Jejend“/ Havelland,
Wasser dürfte auch sein, und einem großen Esstisch.

DEALS
Europas Nummer 1 
Im März 2012 hat Lindorff ein Portfolio notlei-
dender Kredite mit einer Gesamtinvestitions-
summe von mehr als 200 Millionen Euro von
Unternehmen der Deutsche-Bank-Gruppe er-
worben. Die Transaktion stellt damit den größ-
ten Kauf unbesicherter NPLs in Europa in den
vergangenen zehn Jahren dar.

Markteintritt 
Im April 2012 hat GFKL ein revolvierendes
Portfolio an unbesicherten Darlehens- und
Leasingforderungen der FGA Bank Germany
(Fiat Konzern) akquiriert. Mit der Akquisition
steigt die Unternehmensgruppe in das Forde-
rungsmanagement der Automobilbranche ein.
Rund 850 Automobilhändler in Deutschland
kooperieren mit der FGA-Bank.

Hier könnte Ihre Nachricht stehen
Senden Sie uns gerne Ihre Meldungen über abge-
schlossene Transaktionen, Personalwechsel oder
auch Veranstaltungen zu. Wir freuen uns auf Ihre
Nachrichten an newsletter@bks-ev.de. Danke.
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TERMINE
04.09.–05.09.2012:
Handelsblatt Jahrestagung Banken im Um-
bruch, Frankfurt am Main 
www.banken-im-umbruch.de

20.09.–21.09.2012: 
Handelsblatt Symposium Insolvenzrecht, 
Düsseldorf
www.handelsblatt.com/veranstaltungen

21.09.–22.09.2012:
TSI Kongress 2012, Berlin 
tsi-kongress.de

08.10.–10.10.2012: 
Expo Real, München 
www.exporeal.de

07.11.2012: 
BKS Roundtable, Frankfurt am Main 
(nur für BKS Mitglieder und Banken)
www.bks-ev.de

Hilke Masche
Die neue BKS-Geschäftsführerin spricht über ihre Aufgaben, 
ihr Berufsleben und darüber, wie sie Erfolge feiert. 
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10 Fragen an...

PERSONALIA
Dr. Marcus Tusch 
ist zum 1. April 2012 bei der Hudson Advisors
Germany GmbH, Frankfurt am Main, ausge-
schieden und zum ordentlichen Mitglied des
Vorstands der Düsseldorfer Hypothekenbank
AG, Düsseldorf, bestellt worden.

Dr. Michael Schäfer 
hat die Position als Country Manager von Lin-
dorff Deutschland zum 1. März 2012 angetre-
ten. Zuvor war er Geschäftsführer der zur
GFKL-Gruppe gehörenden Proceed Col-
lection Services GmbH sowie parallel auch
Vorsitzender der Geschäftsführung der eben-
falls zur GFKL-Gruppe gehörenden Proceed
Portfolio Services GmbH.

Jürgen Sonder 
ist seit Mitte März 2012 Geschäftsführer der
AssetGate Collection Services GmbH, Müns-
ter. Innerhalb des Inkassodienstleisters zeich-
net Sonder für Beratung, Vertrieb und
Marketing verantwortlich. Die letzten beiden
Jahre vor seinem Wechsel hatte Herr Sonder
bei der Kanzlei KSP die Funktion des Head of
Sales & Marketing inne. 

Dr. Marcel Köchling 
ist zum 01.01.2012 von Lone Star Germany
zu Aktiv Kapital Deutschland gewechselt. Bei
Aktiv Kapital hat er die Position des Invest-
ment Directors mit Verantwortung für Investi-
tionen in Zentraleuropa inne.
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