CM Aktuell

Auf professioneller Welle
strategisch bestens aufgestellt

Die Anforderungen der deutschen Wirtschaft an die Instrumente im Kre-
ditmanagement steigen. Wohin entwickelt sich der Markt? Welche Trends
sind schon heute erkennbar? Wie begegnet Biirgel Wirtschaftsinformatio-
nen, einer der fithrenden Anbieter im B2B- und im B2C-Markt, den Heraus-
forderungen? Die Fragen des Credit Manager beantwortet Dr. Norbert Sel-
lin, der das Unternehmen seit Juli 2006 als Geschaftsfiihrer gemeinsam mit

Rolf Pries leitet.

Herr Dr. Sellin, Sie sind seit Juli
2006 Geschdéftsfiihrer der Biirgel
Wirtschaftsinformationen GmbH &
Co. KG. Welche Trends beobachten
Sie im Markt der Wirtschaftsinfor-
mationen und speziell im Kredit-
management?

Der Markt fur Kreditmanagement
ist in Deutschland, aber auch inter-
national, nach wie vor in Bewe-
gung. Auch kleine und mittelstan-
dische Unternehmen haben in den
vergangenen Jahren die Notwen-
digkeit von effektiv einsetzba-
ren Wirtschaftsinformationen er-
kannt und in das Kreditmanage-
ment investiert. Ein hohes Poten-
zial bietet auch der B2C-Markt.
Vor allem das E-Commerce-
Geschaft boomt und mit ihm
die Nachfrage nach zuverlassigen
Konsumenten-Informationen. Grofle
Wachstumschancen beobachten
wir im Bereich branchenspezi-
fischer sowie branchenlbergrei-
fender Datenpool-Lésungen. Hier
gewinnt das Thema Zahlungser-
fahrungen immer starker an Be-
deutung.

Welche Anforderungen hinsicht-
lich Produkten und Lieferwegen
stellt der Markt der Zukunft?
Welche Trends sind fiir Sie die ent-
scheidenden?

Finf Eckpunkte bestimmen den
Markt der Wirtschaftsinformatio-
nen: Aktualitat, Qualitat, Schnellig-
keit, maximale Verflgbarkeit und
Internationalisierung. Damit wach-
sen die Anforderungen an System
bzw. Workflow integrierte Infor-
mationsstrome. Dazu zahlen inno-
vative marktkonforme Software-
Losungen beispielsweise im SAP-

Umfeld sowie komfortable elektro-
nische Lieferwege. Das gilt im
Massengeschaft ebenso wie flr
individuelle Kreditmanagement-
Systeme zur Absicherung der
Liquiditat. Modular aufgebaute
Produkte von der Vollauskunft bis
hin zu Einzelsegmentauskinften
erfiillen die Marktanforderungen.
Die Lieferung strukturierter sowie
individuell aufbereitete Daten ist
heute der MafBstab im Kreditmana-
gement.

Wie ist Biirgel auf die Anforderun-
gen eingerichtet?

Aufgrund modernster Datenbank-
technik stellt Biirgel alle Infor-
mationen in Echtzeit rund um die
Uhr zur Verfigung - weltweit.
Unsere zentrale EDV-Technik er-
moglicht es uns, flexibel auf indi-
viduelle Kundenwiinsche hinsicht-
lich der Auskunftsstruktur und der
Lieferung einzugehen. Im inter-
nationalen Geschaft profitieren
unsere Kunden von europaweiten
Onlineverbindungen und den ge-
wachsenen internationalen Kon-
takten. Die Recherche wurde in den
vergangenen Jahren noch starker
professionalisiert und speziell hin-
sichtlich der Erfassung aktueller
Registerdaten zentralisiert. Sowohl
die Daten aus dem Handelsregister
wie aus dem Schuldnerregister
flieBen direkt in unsere Daten-
banken ein.

Welche Tendenzen beobachten Sie
in lhrem internationalen Geschaft?
Birgel hat sich international als
zuverlassiger Ansprechpartner fir
die Bereitstellung von Kredit-
informationen mit dem Schwer-
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punkt Deutschland und Europa
etabliert. Wir arbeiten hier eng mit
einem weltweiten Netzwerk leis-
tungsfahiger Kooperationspartner
zusammen. Die Nachfrage nach
Beratung und Betreuung Uuber
den gesamten Kundenlebenszyklus
nimmt international deutlich zu,
angefangen von Direktmarketing-
adressen Uber Kreditinformationen
bis hin zu Inkassoservices. Vor
allem Grof3britannien, China und
einige osteuropaische Lander wie
beispielsweise Ungarn entwickeln
sich zu starken Nachfragemarkten.

Wie sehen Sie Ihr Unternehmen im
Markt aufgestellt?

Biirgel ist einer der fiihrenden
Anbieter von Wirtschaftsinforma-
tionen in Europa. Derzeit verfiigen
wir Uber zentrale Datenbanken mit
rund 40 Millionen Adressen, durch
die wir qualitativ hochwertige
Daten sowohl tiber Firmen als auch
Uber Privatpersonen unseren Kun-
den bereitstellen. Im B2C-Bereich
verfigen wir insbesondere auch
uber eine hohe Zahl an positiven
Zahlungserfahrungen, die neben
den negativen Zahlungserfahrun-
gen im Zusammenhang mit Scoring
zunehmend an Bedeutung gewin-
nen.
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Hier profitieren unsere Kunden
direkt von der Zusammenarbeit
sowohl mit unserem Shareholder
Euler Hermes, aber auch mit
der Allianz Gruppe und der Otto
Gruppe. Die Franchiseorganisation
der Burgel Gruppe gewahrleistet
zudem ein hohes Maf} an Flexi-
bilitat und Prasenz.

Wohin entwickelt sich das Geschaft
im Adressmarkt?

Der Verkauf von Adressen hat sich
in den vergangenen Jahren zu
einem lukrativen Nischengeschaft
entwickelt, das wir weiter deut-
lich ausbauen. Hier setzen wir vor
allem auf die Synergien aus der
konstruktiven Zusammenarbeit mit
kompetenten Partnern wie der
Schober Gruppe, mit der wir Uber
unseren Shareholder EOS Holding
gemeinsame Projekte verfolgen.
Im europaischen Adressgeschaft
werden wir die Kooperation mit
dem Eurocontactpool weiter inten-
sivieren und ausbauen.

Welche sind die wichtigsten stra-
tegischen Projekte und Partner-
schaften fiir lhr Unternehmen?

In den vergangenen Jahren haben
wir die Zusammenarbeit mit unse-

Dr. Norbert Sellin (51) ist seit
Juli 2006 Geschaftsfiihrer der
BURGEL Wirtschaftsinforma-
tionen GmbH & Co. KG. Die
berufliche Laufbahn fiihrte den
promovierten Sozialwissen-
schaftler von der wissenschaft-
lichen Tatigkeit in der inter-
nationalen Bildungsforschung
uber verschiedene Tatigkeiten
in Vertrieb und Marketing beim
Otto Versand (1988-2001]) in
den darauf folgenden Jahren in
die Geschaftsfiihrung der Her-
mes General Service GmbH,
Hamburg (2001-2002), der
Schober Direct Media GmbH +
Co. KG, Ditzingen (2001-2005),
und schliefilich der EOS Infor-
mation Services GmbH, Ham-
burg (2004-2006). Neben sei-
ner Tatigkeit fir BURGEL ist
Dr. Sellin Sprecher der Ge-
schaftsfiihrung der EOS Infor-
mation Services GmbH.

ren Shareholdern sowie strate-
gischen Partnern weiter ausge-
baut. Mit der Euler Hermes Kredit-
versicherungs-AG und der Allianz
Gruppe gibt es verschiedene Ko-
operationen, die bereits erfolgreich
angelaufen sind oder in naher Zu-
kunft starten. Ein weiteres wich-
tiges Projekt beginnen wir im Frih-
jahr 2006 gemeinsam mit der
Schufa Business Line im B2B-
Bereich. Diese Zusammenarbeit
werden wir im Laufe des kom-
menden Jahres ausweiten. Von den
daraus entstehenden Synergien
profitieren Unternehmen sowohl in
Deutschland wie auch auf interna-
tionaler Ebene.

Welche besonderen Herausforde-
rungen kommen aktuell und in den
ndchsten Jahren auf Ihr Unterneh-
men zu?

Wir werden uns noch deutlicher
im Markt positionieren und den
Marktanteil in unseren drei Kom-
petenzbereichen weiter ausbauen.

Ein Schwerpunkt gilt der Starkung
des Regionalvertriebs, um wei-
terhin den besonderen Anforde-
rungen in mittelstandischen Unter-
nehmen, aber auch bei unserer
Grofkunden nachzukommen. Bir-
gel hat sich im Markt mit seiner
hohen Beratungskompetenz, sei-
ner Servicestarke und seiner Flexi-
bilitat einen guten Ruf erworben.
Dies gilt es weiter zu festigen, um
auch in Zukunft erfolgreich zu
wachsen.

Vielen Dank fiir das Gespréach



