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Rondetafel

Handelsinformatie
onder druk?

De manier waarop bedrijven handelsinformatie gebruiken, blijft evolueren. De
gegevens maken al onlosmakelijk deel uit van het proces en de ERP-systemen.
Daarnaast willen kredietbeheerders een beter zicht op het uitstaande risico.
Daarvoor hebben ze nood aan meer rapporten en analyses. Hoe zal zich dat
verder ontwikkelen?

< Peter Qoms
@ Wouter Van Vaerenbergh
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Hoe gebruik jij handelsinformatie in het
kredietbeheer?

Bart Loubry: Bij Baltimore Aircoil hebben we
voor elke klant een kredietlimiet 'bepaald.
Vroeger gebeurde dat manueel, nu semi-
automatisch door het integreren van de han-
delsinformatie in het ERP-systeem (Enterprise
Resource Planning). We hebben niet de mede-
werkers om dit persoonlijk op te volgen voor al
onze klanten. Daarom werken we volgens de
paretoregel: alleen de rwintig procent klanten
die ons tachtig procent van de problemen ople-
veren, bekijken we extra. Tegelijk werken we in
een zeer veeleisende omgeving: de verkopers
willen heel snel informatie krijgen over klanten
en prospecten. De automatische verwerking
laat ons toe om daar op een transparante
manier mee om te gaan. lk stel ook vast dat
onze zelfstandige vertegenwoordigers de activi-
teiten van de kredietafdeling meer appreciéren
dan onze eigen verkopers, De vertegenwoordi-
gers houden veel meer rekening met onze
adviezen, precies omdat hun commissie afhan-
kelijl is van de betaling van de factuur. Ik zie
dat die discipline verwatert naarmate we meer
salesmensen in dienst nemen.

Voor welke leverancier kiest Baltimore
Aircoil?

Bart Loubry: Aanvankelijlk was ons contract
ondergebracht bij de grote, belcende bedrijven
zoals Dun & Bradstreet (D&B) en Graydon.
Na een tijd is ook Creditsafe daarbij gekomen,
in de eerste plaats omdat her een goedkoop
alternatief bood voor de klassieke aanbieders.

Het contract met Graydon hebben we daarna
stopgezet omdat we te weinig proactieve
ondersteuning kregen. Na een tijd was de inte-
gratie van de handelsinformatie met het ERP-
systeem het cruciale punt, Op dat moment
werd D&B te duur voor ons. Na een periode
waarin we alleen met Creditsafe hebben
gewerke, stelde ik vast dat ik niet volledig kon
vertrouwen op hun kredietbeoordelingen. Die
waren in mijn ogen vaak te conservatief, zodat

ze ons verhinderden om zaken te doen met

bedrijven die ik wel als kredietwaardig
inschatte. Vandaar een bijkomend contract
met Trends Business Information. De situatie
evolueert dus voortdurend en dat verwache ik
ook in de toekomst nog. Het moederhuis heeft
zopas beslist om naar een nieuwe ERP-
leverancier over te gaan: Oracle. In hun cloud-
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Kris Van Bael, risk- ¢ creditmanager van Tech Data Belgié en
Luxemburg. “De samenwerking met de verkopers heeft geleid
tot een betere kredietscore én een groter marktaandeel

“Tech Data heeft
vaak meer dan
vijftig procent
marktaandeel. Dat
past niet bij de
klassieke manier
waarop
verzekeraars de
kredietlimieten
toekennen”

Kris Van Bael
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oplossing zitten waarschijnlijk verbindingen
met andere leveranciers van handelsinforma-
tie, Naast de handelsinformatie werken we
beperkt met een zogenaamde top-upverzeke-
ring van TCRE die alleen tussenkomt bij grote
calamiteiten.

Dirk Braet: Dat is bij USG People precies
omgekeerd. Bij ons steunt de aanpak van het
kredietbeheer op een beperking van het risico
door de kredietverzekering voor de hele groep.
We hebben met onze verzekeraar een alkoord
dat wij zelf heel snel een eigen beoordeling
kunnen maken van een nieuwe klant. Daarvoor
gebruiken we de rapporten van onze leveran-
ciers van handelsinformatie. Als zij een kre-
dietlimiet toestaan, dan zijn wij meteen ook
verzekerd bij onze verzekeraar, uiteraard tot
een maximumbedrag zoals gespecifieerd in de
masterpolis. Deze limiet blijft twaalf maanden
geldig. Als de handelsinformatieleverancier het
bedrijf niet kredietwaardig vindt, dan is er
geen automatische dekking. Dan kunnen we
wel nog een individuele aanvraag doen bij de
verzekeraar, want die hanteert misschien een
andere beoordeling, Uiteindelijk kunnen we
nog beslissen om zelf het risico te dragen. Dat
is ons operationeel proces. Het is volledig gein-
tegreerd in de manier waarop de medewerkers
in de kantoren werken. We registreren bijvoor-
beeld automatisch de limiet van de leverancier
van de handelsinformatie op het moment dat
er een nieuw contract wordt opgemaakt, zodat

Pascal Flisch, Trends Business Information, deel van Roularta:
“Velen denken dat GDPR een beperkter zicht op de situatie
van een onderneming oplevert, Niets is minder waar.”
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de werklast voor het credit- & collectionteam
beperkt blijft en het zich kan focussen op de
echte probleemgevallen.

Kris Van Bael: Als wij alleen rekenen op de
informatie van de verzekeraar (Euler Hermes)
en van de leveranciers van handelsinformatie,
dan zouden we veel minder omzet draaien dan
nu. Tech Data zit in de specifieke situatie dat we
veruit marktleider zijn in onze sector. Dat past
niet bij de klassieke manier waarop verzeke-
raars de kredietlimieten toekennen. Door die
intensieve relatie kennen wij onze resellers veel
beter dan onze verzekeraar. In de praketijk is het
zelfs zo dat wij informatie bezorgen aan Euler
Hermes. Zeker jonge bedrijfjes en start-ups
volgen wij heel wat beter op dan een kredietver-
zeleraar dat kan. Die starters hebben een groot
groeipotentieel, dat zich pas na verloop van een
aantal jaren manifesteert, In de beginjaren is het
voor start-ups heel moeilijk om aan krediet te
geraken wegens het beperkte eigen vermogen.

Bart Loubry: Maar hoe bepaal je dan een limiet
voor een groeibedrijf, want je hebt uiteindelijk
geen gegevens waarop je je kan baseren?

Kris Van Bael: Dat is relatief. We kijlen eerst en
vooral naar de nichemarkt waarin de resellers
actief zijn en naar hun businessplan. Onze ver-
tegenwoordiger speelt een grote rol want hij
heeft het ecerstelijnscontact en kan door zijn
ervaring de situatie het best inschatten, Wie zit
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“Als de leverancier van bandelsinformatie een kredietlimiet
toestaat, dan zijn wif meteen ook gedekt bif de kredietverzeke-
raar”, zegt Dirk Braet, credit- ¢ collectionmanager USG People.

daarachter? Wat is hun plan? Hoe gaan ze te
werk? Ook onze leveranciers zijn soms betrok-
ken partij. Daarna gaan we stap voor stap mee.
We gebruiken dan tijdelijke limieten of zelfs
projectlimieren, We leggen nict alles meteen op
tafel. Op die manier denk je mee met de klant
en de verkoper. Dat is waar we uiteindelijk
naartoe moeten. Dat wil ook zeggen dat we
veel meer begeleiding zullen bieden op dat vlak.
Dat kunnen we alleen door onze operationele
activiteiten zo lean mogelijk te maken: zorgen
voor e-invoicing, EDI, automatisch incasso,
e-commerce en de online-accountinformatie.
Uiteindelijk werke dit ook, Onze kredietverze-
keraar heeft al twee jaar geen schadevergoe-
ding meer betaald. Dat schept natuurlijl ver-
trouwen. Het is een win-win-win-verhouding,
voor onze klanten, voor Tech Data én voor de
kredietverzekeraar.

Gebruiken jullie dan wel handelsinformatie?

Kris Van Bael: Toch wel. In het kader van die
vergevorderde automatisering zijn wij naar
Bureau Van Dijck overgestapt. De tool laat ons
toe om de gegevens te verrijken met een resem
andere financiéle parameters. Wij vragen onze
klanten ook om ons rechtstreeks de gegevens
te bezorgen. Op die manier hebben we gede-
tailleerde data over omzet, solvabiliteit, kasra-
tio’s enzovoort voor de voorbije drie jaar. De
problematiek van de heel kleine bedrijfjes en
de zelfstandigen waarover geen kredietgege-
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vens beschikbaar zijn, hebben we opgelost
door te automatiseren. Wij geven hen de moge-
lijkheid online te bestellen via een volledige
automatische flow, zoals andere e-tailers of
geven hen een beperkte kredietlijn via een
automatische incasso.

Waar zit het risico in de portefeuille?

Dirk Braet: Bovenop de operationele processen
hebben we geinvesteerd in een uitgebreide rap-
portering op groepsniveau om het kredietrisico
binnen de groep te bepalen. Dat gebeurt aan de
hand van nummers die enerzijds een unieke
identificatie mogelijk maken en anderzijds de
onderlinge verbanden tussen bedrijven van een-
zelfde groep detecteren. Die rapportering op
basis van de externe kredietbeoordelaar verrij-
ken we met bijkomende informatie, onder
andere van onze kredietverzekeraar. Het geheel
doet dienst als basis voor een resem van business
intelligence-analyses. Zo detecteren we meteen
wanneer er grote bedragen in het spel zijn, zeker
wanneer die over de limiet gaan. Daarnaast
dienen de analyses steeds meer andere doelein-
den dan kredietmanagement, bijvoorbeeld mar-
keting en prospectie. Zo 1s het bijvoorbeeld
mogelijk om indelingen in het klantenbestand te
maken op basis van het aantal medewerkers,
tendensen per sector vast te stellen, enzovoort.
Stel dat een werkmaatschappij zich wil toeleg-
gen op het kmo-segment, dan kan de evolutie
dﬂ.af'\/an gemeten WUran.
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Bart Loubry, riskmanager bij Baltimore Aircoil: “ Zelfstandige vertegen-
woordigers bouden veel meer rekening met onze adviezen omdat bun
conmissie afbankelijk is van de betaling van de factunr”

“De rapporiten
waren in mijn ogen
vaak te
conservatief; ze
verhinderden ons
om zaken te doen
met bedrijven die
ik als
kredietwaardig
inschatte”

Bart Loubry

21




A A AN SR Cn A R L AN [ 77 T2 P A e o S et s e 01

RANDETAFEE

Vinr: Bart Loubry, Dirk Braet, Kris Van Bael, Pascal Flisch

We hebben nu een twintigtal standaardrappor-
ten die we aanbieden. We merken dat het veel
interessanter is om de informatie wekelijks aan
de collega’s te bezorgen. Vaak kunnen die rap-
porten op één Ad-tje waarin alle belangrijke
gegevens vervat zitten. Een financieel directeur
ziet alles in één oogopslag: overschrijdingen
van limieten, late betalingen, de top tien van de
slechte betalers, evoluties, enzovoort. En dat
volledig automatisch.

Bart Loubry: Bij ons ligt dat moeilijlker, omdat
we die Duns-nummers (nummer dat een bedrijf
heeft in de database van Dun & Bradstreet
nvdr) niet gebruiken. Dan moet je de lokale

“Klanten vragen .
Ons om nieuws dat o, Yoosmande in Nederand, bew-mummer
wovercenblant 3 Lok ooty bl s
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volgens wordt ook een summiere samenvatting
van de balans en de winst-en-verliesrekening
gedownload, zodat de verantwoordelijken snel
een overzicht krijgen bovenop de limiet. Het is
dan niet meer nodig rapporten uit te printen en
pdf's te bekijken om toch in één oogopslag een
idee te hebben van de solvabiliteit en de liquidi-
teit van de klant.

Kris Van Bael: Als gevolg van onze samenwer-
king met Bureau Van Dijck hebben we een
dashboard gecreéerd waarmee we resellers in
risicoklassen onderbrengen, gebaseerd op de
More-score. We weten waar onze risico’s
zitten. Op basis hiervan kunnen we gerichter
werken en onze middelen doeltreffender inzet-
ten en zien we ook een geleidelijke verschui-
ying van onze marktaanpak. Vroeger defini-
eerde Tech Data heel ambitieuze doelstellingen
qua omzet met daarbij ook budgerten per
klant. De verkopers deden er in die context
alles aan om toch maar geen klanten te verlie-
zen, Een kritische commentaar van een kre-
dietmanager kwam dan niet gelegen. De goede
resultaten van deze aanpak maken dat we
onze directie én commerciéle medewerkers
lkunnen overtuigen om hieraan proactief mee
te werken. Dat heeft geleid tot nog betere
kredietscores. De verkopers boeken zelfs een
nog groter marktaandeel. De uitwisseling van
informatie tussen Tech Data en onze resellers
verloopt steeds vlotter, wat onze commerciéle
relatie ten goede komt. Zij kennen intussen
onze manier van werken en denken proactief
met ons mee. Het is mijn taak om met veel
plezier de dossiers van onze resellers te verde-
digen bij onze verzekeraars., Soms organiseren
we ook gezamenlijke vergaderingen met onze
klanten en Euler. [

Heeft GDPR een impact op de markt
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Zen mogelijlke beperking van deze informatiestromen zou vooral een impact hebben op het
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