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Kurzexposé zur decisionMaker® Methodik
Beispiel: Rating von potenziellen Kreditnehmern im Rahmen von Basel II;
Problemstellung

Das Kreditrisiko-Management wird in Zukunft nach den Vorgaben von Basel Il héhere Anforde-
rungen an die Bonitéat von Kreditnehmern stellen. Verschlechterungen gegeniber den Stan-
dards werden zu signifikant h6heren Kreditkosten in Form hdherer Zinsen fuhren.

Damit 6ffnet sich fur schlecht bewertete Kredithehmer ein Teufelskreis.: Eine schlechte Boni-
tatseinstufung fuhrt zu einer héheren Zinsbelastung und zu Zusatzkosten fur eventuelle Ver-
besserungsmaflinahmen. Diese Kosten wiederum kénnen die Bonitét weiter belasten.

Aufgabenstellung

Die Aufgabenstellung ist es, diesem Kredithehmer Wege aufzuzeigen, mit geringstmaoglichem
Aufwand, schnell und nachhaltig die eigene Bonitéat zu verbessern.
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Der decisionMaker® Ansatz

Die decisionMaker® Methodik vermag ein komplettes Rating Ergebnis zu erfassen und abzu-
bilden, wie in Abb. 2 gezeigt.
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Entscheidungsunterstitzung

Schritt I: Istanalyse

Verschiedene grafische Darstellungsmdglichkeiten erlauben klare und leicht verstandliche Dar-
stellungen der Istsituation.

Stérken
Nr. | Kriterium | w| sw|] 1 2 3
122 Marketing und Vertrieb 050 0,08 T T
13 Personal 020 010 I T T TITNC
1.3.1 Qualifikation 030 003 ~I———rF~-I—
132 Struktur 025 003 1T T T 17—
133 Schliisselpersonen 045 005 TIT T T Tl
2 Extern 050 050 I T T I
21 Geschaftsmodell 035 017 TIT T T 71T
213 Produkte und Leistungen 025 004 1T T T 71T
214 Entwicklung und Technologie 025 004 71T T T 7
22 Kunden und Lieferanten 065 032 |7 T T [
221 Kunden 060 019 T T T T 7

o Schwéchen

Notendefinitionen: N, | Kriterium

10 = Sehr Gut -

82 < out 1 Intern

6,4 = Befriedigend 11 Kommergel

4,6 = Ausreichend i 1; ;";:r:‘;i:gswesen und Controlling
2,8 = Mangelhaft 121 Management und Organisation

1,0 = Ungeniigend

222 Lieferanten

Abb. 3: Beispiel einer grafischen Auswertung: Starken Schwéchenprofil des Kandidaten gegenliber dem Branchen-
durchschnitt.. Starken dienen z. B. der Entwicklung einer Verkaufsargumentation. Schwachen sind vornehmlich Ge-
genstand von Verbesserungsmalfinahmen.

Schritt Il: Zielpositionen

Speziell entwickelte Grafiken erlauben die Bestimmung von Zielpositionen zur Erlangung einer
verbesserten Bonitat. Dieses sind unternehmerische Entscheidungen, die mit sehr viel Transpa-
renz am Bildschirm getroffen werden.

Ein besonderes Merkmal dieses Schrittes ist die Nutzung des Tatbestandes, dass eine schlech-
te Leistung in einem bestimmten Bereich durch eine gute Leistung in einem anderen Bereich
kompensiert werden kann. Dieser erlaubt es, zur Erreichung eines Rating Zielwertes Anderun-
gen vornehmlich in den Bereichen vorzunehmen, die leicht umzusetzen sind.
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Schritt lll: Handlungsempfehlungen

In diesem weiteren Schritt werden wiederum methodengestitzt Handlungsempfehlungen entwi-
ckelt, um die Zielpositionen aus Schritt Il zu erreichen. Dabei wird nicht nur gesagt, wo etwas,
sondern auch wie viel getan werden muss. Diese Handlungsempfehlungen kdnnen in Hinblick
auf Kosten und zeitliche Wirksamkeit optimiert werden. Deren konzertierter Einsatz kann be-
achtliche Synergieeffekte generieren.
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Abb. 5: Mit decisionMaker® Unterstiitzung entwickelte Handlungsempfehlungen zur Verbesserung der Bonitétsnota-

tion bei den internen Kriterien

Ausblick

Politik

=> Industriepolitik Analysen
= Stadtmarketing

= Wahlforschungsanalysen

Unternehmensfihrung

= Balanced Score Card Auswertungen
= EFQM Analysen

= Benchmarking

= Risiko Analysen

=> Sicherheitsanalysen

= Standortanalysen

= Geschaftsfeldbewertungen

= Projektmanagement Unterstiitzungen

Marketing

= Bestimmung von Markterfolgspotentialen
= Wettbewerbsanalysen

= Kundenzufriedenheitsanalysen

Vertrieb

=> Bid-No-Bid-Analysen
= Preispolitik-Analysen
= Kundenbewertungen

Entwicklung
= Marktgerechte Produktdefinitionen
= Kosten-Nutzen-Analysen

Beschaffung

= Beschaffungsentscheidungen
= Lieferantenbewertungen

= Supply-Chain-Analysen

Controlling

=>» Plausibilisierung von Geschaftsplanen

=> Basel-ll-orientiertes Kredit-Rating

= Unterstiitzung von Invest.-Entsch.

= Kennzahlensysteme

= Analyse von Instandhaltungsbudgetierungen

Personalwesen
= Unterstitzung von Personalentsch.
= Potentialanalysen

Die decisionMaker Methodik kann gleichermaf3en zur Entscheidungsunterstiitzung in anderen
Bereichen eingesetzt werden. Durchgefuhrte Untersuchungen liegen vor fir folgende Problem-
stellungen (bei insgesamt 16 Branchen):

Das Spektrum der Analysetypen wird stéandig erweitert.
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