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Ausgelagerte Bonitätsprüfung

Schweizer Versicherung: Welchen 
Nutzen versprechen Kreditversi­
cherungen der Geschäftsleitung?
Christian Gabriel: Eine Kreditversiche­
rung umfasst nebst der Versicherung von 
Debitorenforderungen auch die Überprü­
fung und laufende Überwachung der Zah­
lungsfähigkeit der Kunden sowie das In­
kasso.
Geht ein Unternehmen neue Kunden an, 
kann eine Kreditversicherung besonders 
wertvoll sein, denn der Versicherer kennt 
bereits die Bonität der neuen Kunden, da 
er im Geschäft mit anderen Versicherungs­
nehmern die entsprechende Erfahrung ge­
sammelt hat.
Reto Schwander: Immer wieder hört 
man von spektakulären Insolvenzen, bei 
denen ein Grossunternehmen viele Zulie­
ferer «mit in den Abgrund reisst». Die Zah­
lungsmoral kann sich ohne Vorwarnung 
rasant verschlechtern, auch wird das Ge­
schäft immer internationaler, man kennt 
seine Geschäftspartner zunehmend weni­
ger. Zudem ist es oft schwierig, verlässliche 
Informationen über Kunden im Ausland 
einzuholen.

Wie funktioniert eigentlich eine 
Kreditversicherung?
Schwander: Bei der Kreditversicherung ist 
der Ausfall – sei es wegen Zahlungsunfä­
higkeit oder Zahlungsunwilligkeit – von 
Forderungen aus Warenlieferungen, Werk- 
und Dienstleistungen Gegenstand des Ver­
sicherungsschutzes. Mittelpunkt der Ver-
sicherung ist die Schadenverhütung durch 
eine permanente Überwachung aller  
im Versicherungsschutz eingeschlossenen  
Abnehmer. Dazu nutzen wir  z.B. Informa­
tionen von Ratingagenturen, Auskunftei- 
Informationen, Jahresabschlussanalysen, 
Bankauskünfte, Selbstauskunftsgespräche 
vor Ort sowie Medienanalysen. Von beson­
derer Bedeutung ist auch das Kundennetz­
werk der Versicherung mit seinen Zah­
lungserfahrungen.
Schiller: Die Kreditversicherung wird im 
Business-to-Business-Umfeld mit Zahlungs­
zielen bis max. 180 Tage eingesetzt. Kre­
ditversicherungsverträge sind in der Regel 
«Umsatzpolicen», die alle Forderungen ei­
nes Unternehmens decken.
Der Versicherungsnehmer zahlt Prämien, 
geniesst dadurch Versicherungsschutz und 
räumt im Fall einer Schadenzahlung dem 
Kreditversicherer das Regressrecht ein. Um 
es nicht so weit kommen zu lassen, setzt 
die Kreditversicherung aber wie gesagt 
schon viel früher an. Sie führt für jeden Kun­
den des versicherten Unternehmens eine 
Bonitätsprüfung durch. Damit wird das Ri­
siko von Zahlungsausfällen bereits präven­
tiv gesenkt.
Gabriel: Unsere Kernkompetenz ist die 
Kreditprüfung, d.h. die Informations-
sammlung und Bonitätsbeurteilung von 

Kreditversicherungen

Die systematische Bonitäts­
prüfung ist ein wichtiges Element 

jeder Kreditversicherung. Wie  
gut ein Kreditversicherer zum  

eigenen Unternehmen passt, zeigt 
sich häufig erst in der täglichen 

Zusammenarbeit.  Marc Otto
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Solvenz und Zahlungsmoral von Neukunden zuverlässig einzuschätzen.

BI
LD

: I
ST

O
CK

PH
OT

O

Andreas Schiller: Die Kreditversicherung 
bietet der Geschäftsleitung unternehme­
rische Flexibilität, Entlastung von Ressour-
cen, Unterstützung in Expansionsvorha­
ben und die Wahrung von Aktionärsinter­
essen. Weil unbezahlt gebliebene Rech­
nungen durch die Versicherung entschä­
digt werden, haben Sie immer genügend 
Liquidität. Somit setzt Sie keine Bank unter 
Druck, und Sie selber gelten durch Ihre 
pünktliche Zahlweise als verlässlicher Part­
ner. Nicht zuletzt gibt der Abschluss einer 
Kreditversicherung der Geschäftsleitung 
die Gewissheit, das Unternehmenskapital 
zu sichern und die Aktionärsinteressen zu 
wahren. Vorwürfe gegen die Geschäftslei­
tung können diesbezüglich bedenkenlos 
zurückgewiesen werden.
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Firmen weltweit. Wir legen pro Kunde eine 
Kreditlimite fest. Zahlt der Kunde nicht, 
entschädigen wir den Versicherungsneh­
mer im Rahmen der Kreditlimite und über­
nehmen danach auch das gesamte Inkasso 
– der Fall ist für den Lieferanten erledigt. Im 
Normalfall werden bei uns Forderungen 
gegenüber Firmenkunden mit Zahlungs­
fristen von bis zu 360 Tagen versichert. Für 
den Verkauf von Investitionsgütern kön­
nen auch Forderungen mit Zahlungszielen 
von mehreren Jahren versichert werden.

Was sind die wichtigsten Vor­
sichtsmassnahmen für ein  

dardisiertes Instrument. Oft zeigt sich erst 
nach Vertragsabschluss, ob der Kreditversi­
cherer die abgegebenen Versprechen auch 
einhalten kann: Wird für einen neuen Kun­
den des Versicherungsnehmers sofort eine 
Kreditlimite gesprochen? Werden bei dro­
hender Insolvenz eines Kunden die wei­
teren Massnahmen kompetent, rasch und 
in Absprache mit dem Lieferanten festge­
legt? Eine umfassende Beratung ist des­
halb von zentraler Bedeutung, auch um 

KMU, um sich vor Debitoren­
ausfällen zu schützen?
Schiller: Das wichtigste Mittel um Debito­
renausfällen vorzubeugen, ist ein funktio­
nierendes und vor allem gelebtes Credit-
Risk-Management. Damit ein Credit-Risk-
Management wirkungsvoll ist, müssen in 
erster Linie klare Prozesse und verständli­
che Richtlinien vorhanden sein. Prozesse 
wie Überwachung von Branchenverände­
rungen, kontinuierliche Bonitätsprüfung, 
ein striktes Mahnwesen, ein konsequentes 
Inkasso, müssen formal festgehalten und 
auch umgesetzt sein. Für viele KMU ist ein 
solch professionelles Credit-Risk-Manage­
ment allerdings nur schwer realisierbar. 
Hier bietet die Kreditversicherung Hand, 
da sie wesentliche Funktionen des Credit-
Risk-Managements für die Unternehmen 
übernimmt. 
Gabriel: Besonders wichtig ist zunächst 
eine präzise Ausarbeitung der Verträge in 
Bezug auf klar definierte Liefer- und Zah­
lungsbedingungen. Weiter ist ein gut or­
ganisiertes Debitorenmanagement mit 
übersichtlichen Rechnungen, einem syste­
matischen Mahnungsprozess sowie bei 
Problemfällen die frühzeitige Einbindung 
eines Inkassospezialisten ebenso wichtig 
zum Schutz vor Debitorenverlusten. Zu­
dem darf nicht vergessen werden, dass ein 
regelmässiger Informationsaustausch mit 
Kunden schon frühzeitig wertvolle Hin­
weise liefern kann. All diese Massnahmen 
können Debitorenverluste aber nicht ver­
hindern, sondern verringern lediglich das 
Risiko. Aus diesem Grund bietet Euler Her­
mes massgeschneiderte und unkompli­
zierte Kreditversicherungs-Lösungen, die 
unsere Kunden optimal schützt.
Schwander: Die Bonitätsprüfung poten­
zieller Kunden und Geschäftspartner ist si­
cherlich ein wichtiger Faktor. Allerdings ist 
es gerade für kleinere Unternehmen sehr 
schwer und aufwendig, diese realistisch 
einzuschätzen. Weiterhin gibt es Möglich­
keiten, gerade bei Auslandstransaktionen 
durch Zug-um-Zug-Geschäfte das Risiko 
von Verlusten zu verringern. Ebenfalls ist es 
wichtig, nicht nur von einem Kunden ab­
hängig zu sein, sondern eine möglichst 
breite Basis von Abnehmern zu schaffen. 
Doch auch dies ist im unternehmerischen 
Alltag nicht immer möglich. In dieser Situ­
ation kann eine Kreditversicherung Sicher­
heitslücken schliessen.

Was hat ein Versicherungsnehmer 
bei der Evaluation von Kredit­
versicherung zu beachten?
Gabriel: Kreditversicherung ist kein stan­

Auf den Punkt gebracht
Kreditversicherungen fördern das 
rentable Wachstum von Unterneh­
men, da sie den Cashflow und die 
Gewinne vor Insolvenzrisiken schüt­
zen. Entscheidend dazu ist die Kre­
ditprüfung, also die Informations­
sammlung und Bonitätsbeurteilung 
von Firmen weltweit, der Umfang 
der entsprechenden Informations­
datenbank über Zahlungsverhalten 
und Bonität von Firmen weltweit 
wird zum entscheidenden Wettbe­
werbsfaktor. Dennoch ist eine Kre­
ditversicherung kein standardisier­
tes Instrument. Oft zeigt sich erst 
nach Vertragsabschluss, ob der Kre­
ditversicherer die nötige Qualität im 
gesamten Service bieten kann.

«Kreditversicherungen 
fördern so das rentable 

Wachstum von  
Unternehmen»

Christian Gabriel 

Auf den Punkt gebracht
Haben Sie die Möglichkeit, einen 
lukrativen Abschluss mit einem 
neuen ausländischen Abnehmer zu 
realisieren, dessen Geschäftsmoral 
Sie nicht kennen, so schafft die Kre­
ditversicherung Abhilfe. Sie prüft 
die Bonität des potenziellen Abneh­
mers, überwacht diesen kontinuier­
lich und leitet im Verzugsfall recht­
liche Schritte ein. Denn das wich­
tigste Mittel um Debitorenausfällen 
vorzubeugen, ist ein funktionieren­
des und vor allem gelebtes Credit-
Risk-Management. Damit dieses wir­
kungsvoll ist, müssen klare Prozesse 
und verständliche Richtlinien vor­
handen sein. Kann ein KMU ein  
professionelles Credit-Risk-Manage­
ment nur schwer realisieren, über­
nimmt eine Kreditversicherung we­
sentliche Funktionen des Credit-
Risk-Managements.

«Um Debitorenausfällen 
vorzubeugen, ist ein 

gelebtes Credit- 
Risk-Management ent-

scheidend.»
Andreas Schiller
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die Kreditversicherung optimal in die inter­
nen Prozesse des Versicherungsnehmers 
zu integrieren. Deshalb ist eine Kreditversi­
cherung nie nur eine Preis-, sondern eine 
Qualitätsfrage des gesamten Service.
Schwander: Angesichts der zunehmen­
den Globalisierung ist sicherlich Internati­
onalität und Erfahrung des Versicherers ein 
wichtiges Kriterium. Insbesondere ist es 
wichtig, die angebotenen Produkte indivi­
duell auf die eigenen Bedürfnisse anzupas­
sen. Dazu ist eine möglichst  flexible Ver­
tragsgestaltung notwendig. Nicht zu ver­
nachlässigen ist auch der faire, kompetitive 
Prämiensatz. Hinzu kommt: Die Verwal­
tung einer Kreditversicherung verlangt 
eine intensive Zusammenarbeit zwischen 
Kunden und Versicherer. Gerade für KMU 
könnte dies eine Belastung sein. Deshalb 
muss ein Versicherer in der Lage sein, auch 
hier entsprechende Lösungen zu bieten, 
und er muss die Besonderheiten der Bran­
chen seiner Kunden kennen.
Schiller: Die Kreditversicherung ist ein in­
dividuelles Produkt, welches auf die ein­
zelne Unternehmung abgestimmt wird. 
Die Police berücksichtigt unter anderem 
Aspekte des Unternehmens wie Branche, 
Zahlungsfristen und Umsätze in- und aus­
ländische Kunden. Sich bei der Entschei­
dungsfindung alleine auf den Preis zu be­
schränken, wäre leichtfertig. Vielmehr 
sollte sich die Geschäftsleitung Zeit für eine 
umfassende Beratung durch den Key Ac­
count Manager nehmen. 

Weshalb sollte man eine Kredit­
versicherung gerade mit Ihnen  
abschliessen?
Schiller: Die umfassende Beratung un­
serer Kunden und Interessenten steht bei 
uns im Mittelpunkt. Um ihren Ansprüchen 
gerecht zu werden, operieren unsere Key 
Account Manager aus 5 regionalen Stand­
orten. Zudem kümmern sich rund 60 Kre­
ditversicherungsspezialisten aus den Berei­
chen Credit Underwriting, Schaden, Ver­
tragswesen und Logistik um die spezifi­
schen Anliegen unserer Kunden. 
Die AXA Winterthur ist seit 1906 im Kredit­
versicherungsbereich tätig und gilt somit 
als Pionier im Schweizer Kreditversiche­
rungsmarkt. Als kompetenter Partner in al­
len Belangen eines innovativen Credit-
Risk-Managements im Business-to-Busi­
ness-Bereich geniesst die AXA Winterthur 
national und international den Ruf als kom­
petenter Partner. Nicht zuletzt deshalb kön­
nen wir Schweizer Unternehmen aus allen 
Branchen und Unternehmensgrössen zu 
unseren langjährigen Kunden zählen. 

mes werden täglich 20 000 Kreditentschei­
dungen in aller Welt getätigt. Durch un­
sere führende Marktstellung können wir 
am schnellsten und besten diese Entschei­
dungen vornehmen und über unseren Eu­
ler Hermes Online Service unseren Versi­
cherungsnehmern mitteilen.

Als Allbranchenversicherer bietet die AXA 
Winterthur zudem umfassende Versiche­
rungs- und Risikomanagementlösungen 
im Unternehmensbereich.
Schwander: Zurich erfüllt durch Erfah­
rung und länderübergreifende Vernetzung 
die entscheidenden Faktoren einer emp­
fehlenswerten Kreditversicherung. Ausser­
dem sind die Zurich-Kreditversicherungs­
produkte sehr flexibel, insbesondere das 
geplante «Lightprodukt» ist administra­
tionsarm. Alle Lösungen können  individu­
ell auf die Wünsche des Kunden zuge­
schnitten werden. Als Allbranchenversiche­
rer bietet Zurich ihren Kunden die gesamte 
Palette der Versicherungsprodukte. Last 
but not least: Der Zurich-Slogan «Because 
change happenz» könnte geradewegs für 
das Produkt der Kreditversicherung entwi­
ckelt worden sein: Wir begleiten den Kun­
den in wechselnden Geschäftssituationen 
und bieten ihm proaktiv und vorausschau­
end unsere Unterstützung an. Jeder Kunde 
hat seinen persönlichen Ansprechpartner, 
der ihm bei allen Fragen zur Seite steht. 
Denn Kreditversicherung ist mehr als nur 
Versicherung – sie bedeutet einen perma­
nenten vertrauensvollen Dialog.
Gabriel: Erfolg ist ja bekanntlich das 
stärkste Argument: Euler Hermes konnte in 
der Schweiz in den letzten Jahren den Um­
satz verdoppeln und ist hier Marktleader. 
Dahinter stehen viele langjährige zufrie­
dene Kunden und viele überzeugte neue 
Kunden.
Über unsere drei Standorte Zürich, Lau­
sanne und Lugano können wir dank lokaler 
Ansprechpartner und lokalen Kompeten­
zen – von der Beratung über die Bonitäts­
beurteilung bis hin zum Schaden und In­
kassomanagement – optimale Kunden­
nähe garantieren. Dank unseren Koopera­
tionen mit den Schweizer Grossbanken 
profitieren unsere Kunden auch finanzie­
rungsseitig von innovativen Lösungen. So 
bieten wir beispielsweise in Zusammenar­
beit mit UBS Factoring moderne Finanzie­
rungskonzepte zur Sicherung der Liquidi­
tät eines Unternehmens an. Dank unserer 
Grösse und den Zahlungserfahrungen von 
allen unseren Versicherungsnehmern ha­
ben wir die international grösste Informa­
tionsdatenbank über Zahlungsverhalten 
und Bonität von Firmen weltweit.
Je globaler ein Anbieter tätig ist, desto um­
fassender ist seine Datenbank mit Informa­
tionen zu Zahlungsverhalten und Bonität.
Besonders interessant wird das, wenn sich 
ein Unternehmen auf die Erfahrung einer 
Kreditversicherung abstützen kann, um 
neue Kunden anzugehen. Bei Euler Her­

Auf den Punkt gebracht
Immer wieder hört man von spekta­
kulären Insolvenzen, bei denen ein 
Grossunternehmen viele Zulieferer 
«mit in den Abgrund reisst». Eine 
Kreditversicherung trägt durch per­
manente Bonitätsprüfung von Kun­
den und Überprüfung von Neukun­
den wirksam dazu bei, dass Zah­
lungsausfälle erst gar nicht entste­
hen. Durch diese Absicherung des 
Umlaufvermögens kann auch der 
Versicherungsnehmer seine Bonität 
verbessern. Ausserdem gewinnt er 
mehr Flexibilität bei der Vereinba­
rung von Zahlungszielen und hat so 
einen Wettbewerbsvorteil. Ange­
sichts der zunehmenden Globalisie­
rung ist sicherlich Internationalität 
und Erfahrung des Versicherers ein 
wichtiges Kriterium. Die Produkte 
müssen individuell anpassbar sein. 
Ein guter Kreditversicherer kennt die 
Besonderheiten der Branchen seiner 
Kunden und kann dieses Wissen bei 
der Gestaltung der Versicherungslö­
sung einbringen.

«Kreditversicherung 
kann eine Sicherheits- 

lücke schliessen.»
Reto Schwander


