Haustürkredite

Der Dienst am Risiko-Kreditnehmer erfordert spezielle Fertigkeiten

WÖRTER, wie Risikokunde oder “subprime”, lassen Banker zur Zeit wahrscheinlich erschaudern. Doch etliche  gelistete Kreditgeber, die sich darauf spezialisieren, Kunden mit schlechter oder fehlender Bonität Geld zu verleihen, beweisen: Geld lässt sich selbst mit den riskantesten Kunden verdienen. Ihre Arbeitsweise erklärt vielleicht, warum es den großen Geldgebern u. U. so schwer fällt, die Darlehensleiter hinabzusteigen.

Im letzten Monat veröffentlichten der britische Geldgeber für “Sonder-”Kreditnehmer Provident Financial und der in Osteuropa und Mexiko tätige Ableger von Provident, International Personal Finance (IPF), beide relativ optimistische Handelsaussagen. Sie meldeten ein Kundenplus, während andere Kreditgeber das Handtuch warfen. Noch beeindruckender ist, dass sie von anhaltend stabilen Zahlungsrückständen bei den Kunden sprachen.

Natürlich sind auch Sonder-Geldgeber nicht gegen die Folgen der Krise immun. Finanzierungssorgen haben dem Aktienkurs von Cattles, einem anderen britischen Geldgeber, zugesetzt: Er strebt eine Bankzulassung an, damit er Anzahlungen annehmen darf. Durch den schweren wirtschaftlichen Abschwung wird das Kreditmanagement des Geldgebers auf Herz und Nieren getestet. Doch etliche Faktoren sind auf seiner Seite.

Das ist zunächst die Häufigkeit der Kundenkontakte. Sowohl Provident Financial als auch IPF nehmen wöchentlich von ihren Kunden Kreditzahlungen ein. Sie wissen sofort, wenn ein Kunde zu kämpfen hat. Dazu kommt das Anreizsystem für die Vertreter: Deren Einkünfte hängen vor allem von den Beträgen ab, die sie einziehen. “Für die Vertreter ist es besser, weniger zu verleihen und mehr einzuziehen als umgekehrt”, erklärt IPF-Vorsitzender Christopher Rodrigues. Die IPF-Mitarbeiter bieten ihren Kunden gewöhnlich weniger Geld als es ihnen das automatisierte Kreditsystem der Firma gestattet.

Diesen Ansatz können die großen Geldgeberfirmen nicht so leicht kopieren. IPF und Provident verleihen kleinere Geldbeträge (umgerechnet meist nur wenige Hundert Dollar) mit kleinerer Laufzeit und höheren Zinsen. Die Banken haben dagegen keine Vertreter-Teams zum Klinkenputzen. Die Spezial-Geldgeber jedoch profitieren davon, an Kunden zu verleihen, die anderswo keinen Kredit bekommen und deshalb nicht schon überschuldet sind. Doch genau darum geht es: Der Wechsel im Cattles-Unternehmensmodell in den letzten Jahren zu größeren Krediten und Fern-Service hat das Risikoprofil der Firma vergrößert, kommentiert Robert Self, Analyst bei Credit Suisse. Wie eine Bank zu handeln, hilft bei Risikokunden oft nicht, sondern behindert eher.

