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KREDITVERSICHERUNG: Management der Debitorenrisiken im Zeichen steigender

Insolvenzverluste

Der Konig als Risiko

Wenn man an Quellen betrieblicher Risiken denkt, kommen einem unwillkiirlich
Feuer, Wasser und dhnliche Naturgewalten in den Sinn, und bose Menschen wie Diebe
oder fremde Anwiilte, die mit Haftpflichtanspriichen drohen. Die eigenen Kunden
aber wiirde man intuitiv kaum als Risikoquelle betrachten. Der Kunde ist Konig, nicht
Risiko. Ein Risiko ist hochstens, dass man keine Kunden mehr hat.

VON CHRISTIAN SCHEPERS*

ebitorenrisiken werden von Schweizer Firmen

immer noch hiufig unterschitzt. Das mag eine

Folge davon sein, dass es in der Schweiz jahr-
zehntelang tiberhaupt keine Konkurse gab. Gemiss
Bundesamt fiir Statistik betrégt der Gesamtverlust aus
nicht gedeckten Forderungen von Glédubigern aus den
im Jahr 1997 durchgefiihrten Konkursverfahren 4,3 Mrd
Fr. - Privatkonkurse eingerechnet. Bedenklich ist, dass
die Verlustsumme pro Verfahren von knapp 300 000 Fr.
im Jahr 1993 auf knapp 500 000 Fr. im Jahr 1997 zuge-
nommen hat. Diese Zahlen beinhalten nur die Verluste
aus den abgewickelten Verfahren. Nicht beriicksichtigt
sind darin Verluste aus Konkursverfahren, die mangels
Aktiven eingestellt wurden. Im Jahr 1997 betrug der An-
teil der Konkursverfahren, die mangels Aktiven einge-
stellt wurden, 39%. Im Jahr 1993 waren es noch 31%. Wie wird es
in Zukunft weitergehen? Wir gehen davon aus, dass die Struktur-
veranderungen in der Schweiz noch nicht abgeschlossen sind. Man
darf nicht vergessen, dass die Rezession der vergangenen Jahre bei
vielen Schweizer Unternehmen die Reserven aufgefressen hat. Die
Insolvenzentwicklung wire weit dramatischer gewesen, hitten die
Schweizer Unternehmen nicht iiber im europdischen Vergleich
dicke Polster verfiigt. Nur — die Polster sind diinn geworden, und
das bedeutet fiir die Zukunft eine hohe Anfilligkeit. Damit bleibt
die Konkursgefahr hoch — sie nimmt sogar eher noch zu: Bei einem
Drittel der Unternehmen liegt die Eigenfinanzierung unter 20%;
rund 44 000 KMU, also 15%, haben Probleme. So die Ergebnisse
einer KMU-Befragung durch das Bundesamt fiir Wirtschaft und
Arbeit. Nun kdnnte man der Meinung sein, die Ausfallrisiken sei-
en zwar von der Anzahl der potentiell gefihrdeten Kunden her
nicht wegzudiskutieren, sie seien aber vom Ausmass her doch wie-
derum nicht so gefahrlich, dass sie fiir die Existenz des eigenen Un-
ternehmens bedrohlich werden konnten. Diese Hoffnung ist mei-
stens falsch. Die EU-Kommission schitzt, dass ein Viertel aller
Konkurse auf verspiteten Zahlungseingang zuriickzufiihren ist.
Wobei die EU-Kommission sogar nur von Zahlungsverzogerun-
gen spricht, nicht einmal von Zahlungsausfillen. Die EU-Kom-
mission wird im ibrigen voraussichtlich eine Richtlinie «zur
Bekdmpfung von Zahlungsverzug im Handelsverkehr verabschie-
den».

* Der Autor ist Geschdftsfiihrer des einzigen Schweizer Kreditversicherungs- und Fac-
toring-Brokers, der Schepers & Partner in Winterthur. Der Beitrag basiert auf der Ta-
gung «Risikomanagemt im KMUs, die die «SCHWEIZER VERSICHERUNG» am 26. No-
vember 1998 organisiert hat.
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Gliicklich schitzen konnen sich nur diejenigen, die ausschliesslich
die Nestlés , ABBs, Migros und Coops dieser Welt beliefern. Falls
Sie Privatpersonen auf Rechnung beliefern, dann kénnte man ver-
sucht sein, Sie zu bedauern, weil jeder glaubt, Privatpersonen sei-
en ein viel grosseres Risiko als gewerbliche Abnehmer. Wenn man
die Hohe der durchschnittlichen Debitorenausfille als Massstab
nimmt, ist das tatsichlich richtig; diese liegen bei Privatpersonen
hoher als 1% vom Umsatz, bei gewerblichen Kunden in aller Re-
gel unter einem halben Prozent. Dafiir ist die Risikostreuung bei
Firmen, die Privatpersonen als Kunden haben, normalerweise
breiter. Die Ausfille lassen sich deshalb sicherer voraussagen und
konnen einkalkuliert werden. Deshalb sind die Debitorenrisiken
bei Privatpersonen aller Erfahrung nach letztlich weniger gefahr-
lich als bei gewerblichen Abnehmern. Was lasst sich nun gegen De-
bitorenverluste vorkehren? Dazu drei Empfehlungen:

Erstens: Das Risiko im Griff behalten. Ich mochte Thnen an
dieser Stelle nicht die hohe Kunst des modernen Debitorenma-
nagements predigen, das ist auch gar nicht nétig. Wie Sie das De-
bitorenrisiko handhaben, hiingt im iibrigen sehr von individuellen
Gegebenheiten ab. Es gibt heute hervorragende EDV-Programme
fiir die tégliche Arbeit des Debitorenmanagements, beispielsweise
Bonitex von Creditreform. Es bedarf aber nicht unbedingt eines
Expertensystems wie Bonitex. Eine moderne Debitorensoftware
ermoglicht heute beispielsweise das automatische Uberwachen
von Kreditlimiten und eine 30/60/90-Tage-Overdue-Auswertung,
wobei sich zugegebenermassen immer wieder staunend erleben
ldsst, dass sich sogar SAP-Anwender schwertun, solche Auswer-
tungen in verniinftiger Form herauszubringen. Meine Botschaft ist
eine ganz andere: Man braucht kein ausgekliigeltes Debitoren-Ma-
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nagement-System mit entsprechender EDV. Solche Systeme sind
nur das Tiipfelchen auf dem «i». Den meisten Unternehmen, die
Probleme mit permanent hohen Debitorenverlusten haben, fehit
aber der ganze Strich unter dem «i»-Tiipfelchen. Und das gilt im
iibrigen vollig unabhingig von der Grosse des Unternehmens. Es
ist erstaunlich, wie stitmperhaft auch in einzelnen sehr grossen Un-
ternehmen im Debitorenmanagement vorgegangen wird. Woran
es fehlt, sind oft die ganz elementaren Dinge, die da lauten: Rich-
tige und unverziigliche Rechnungsstellung und Buchung - auch
von Gutschriften und Abschreibungen. Rasches und konsequentes
Mahnen. Uberwachen der Kreditlimite.

(OP). Dem geiibten Leser einer OP-Liste fallen grosse

Konzentrationen und iiberféllige Positionen sofort auf.
Entsprechende Massnahmen miissen folgen. Die wichtigste
Grundlage der Bonititspriifung ist— wie gesagt — das Zahlungsver-
halten. Bei Neukunden steht diese Informationsquelle allerdings
nicht zur Verfiigung, und auch bei bestehenden Kunden ist das
Beiziehen von zusitzlichen externen Informationsquellen ratsam.
Die Banken in der Schweiz haben ihre Informationsdienstleistun-
gen leider praktisch eingestellt. Nur mit guten personlichen Bezie-
hungen kommt man hier noch zu brauchbaren Informationen. Be-
treibungsauskiinfte sind wertvoll, vor allem wenn man die Ent-
wicklung betrachtet. Umfangreichere Informationen bieten die
Auskiinfte der Wirschaftsauskunfteien. Die Auskunfteien bieten
ausserdem den Service der permanenten Aktualisierung, so dass
man {iber wichtige Verdnderungen sofort informiert wird.

D ie wichtigste Arbeitsunterlage ist die Offene-Posten-Liste

Eine héufig gestellte Frage ist, wie hoch Kreditlimiten sein diirfen.
Unserer Erfahrung nach fangt man bei Neukunden am besten mit

«CASH-IN!»: PROFESSIONELLE
INKASSOLOSUNG FUR DIE SCHWEIZ

SV./ Die kritische Mindestgrenze fiir den Abschluss einer Kreditversi-
cherung liegt gemiss der Winterthur-Tochter Eidgendssische Versiche-
rung bei 1 Mio Fr. versichertem Umsatz. Eine zweite kritische Grosse
liegt in der Struktur der Debitoren begriindet: Wenn sich der zu versi-
chernde Umsatz auf eine Vielzahl von Kunden mit niedrigen Hachst-
ausstinden verteilt (gemdss «Eidgendssischer» in der unter
10 000 bis 15 000 Fr.), entstehen (zu) hohe Kosten. Hier empfiehlt sich,
diese Debitoren nur zu einem fieferen Deckungssatz zu versichern oder
géinzlich aus der Kreditversicherung herauszunehmen. In diesem Fall ist
es wichtig, inhouse iber ein effizientes eigenes Inkassowesen zu verfi-
gen, wenn man es nicht an ein externes Inkasso-Treuhandunternehmen
outsourcen will.

Bisher wurden Mahnungen ab einer bestimmten Stufe ausgeschieden
und der manuellen Bearbeitung zugefihrt. Ein aufwendiger Papierkrieg
begann - nicht so mit «Cash-inl». Dieses System verwaltet Schuldner
und zugehérige Forderungen, und samiliche Amter in der Schweiz wer-
den bis auf Strassenebene richtig zugeordnet. Sachbearbeiter kénnen
damit auf eine umfangreiche Rag\tshﬁfe zugreifen und die Streitflle in
den enfsprechenden Etappen kalendergestevert verwalten. Umfangrei-
che Such- und Sortierfunktionen sind vorhanden; der néichste rechtliche
Schritt wird pro Streitfall vorgeschlagen.

«Cash-inl» erméglicht dem Anweng:rn das Definieren und Fishren von
Kosten, Zinsen und Zahlungsplénen gegeniiber dem Schuldner. Die For-
mulare kénnen mehrsprachig und frei gestaltet werden. Dazu besteht ei-
ne direkte Verbindung zur MS-Office-Umgebung. Die gesamte Ge-
schichtsschreibung zu einem Streitfall wird in dessen Dossier hinterlegt.
«Cash-in!» bietet zudem Analysen und Leistungsabrechnungen: Daten
kénnen von vorgelagerten Finanzanwendungen, so z.B. SAP R/3, im-
portiert und auch wieder an diese zuriickgegeben werden. Im Falle von
Abzahlungsvereinbarungen werden fiir die neven Forderungen ESR-
Scheine gedruckt. Bei grossen Datenvolumen kénnen einzelne Arbeits-
schritte im Batchverfahren durchgefishrt werden. Somit ist auch die Mas-
senverarbeitung weitgehend automatisiert.

PIT Informationssysteme AG, Zelgliackerstrasse 4, Windisch
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einem kleinen Limit an und passt es dann peu  peu nach oben an.
Man sollte ein Kreditlimit nicht als absoluten Massstab fiir die Be-
urteilung der Kreditwiirdigkeit eines Kunden missverstehen. Ziel
des Kreditlimits ist lediglich zu vermeiden, dass man, ohne es zu
merken, in hohe Engagements bei einzelnen Kunden gerit. Das
Kreditlimit wird also dem vorhersehbaren Bedarf angepasst. Es
muss aber auch in bezug auf die wirtschaftliche Lage des Abneh-
mers plausibel sein. Dazu sind zwei Grossen wichtig: Umsatz und
Eigenkapital des Kunden.

Zweitens: Eine Risikokultur schaffen. Die besten EDV-Sy-
steme, Richtlinien und Informationen helfen nichts, wenn man sich
nicht konsequent nach ihnen richtet. Das ist selbstverstindlich kei-
ne neue Erkenntnis. Aber unsere Erfahrung zeigt bedauerlicher-
weise, dass grosse Debitorenverluste — und hier sind vor allem die
grossen Einzelfille gemeint - hdufig darum entstehen, weil die ei-
genen Vorsitze nicht eingehalten und séimtliche Warnsignale miss-
achtet wurden. Eine klare Definition der Verantwortlichkeiten ist
empfehlenswert, um dieses Problem in den Griff zu bekommen.
Ohne die Zustimmung der obersten Geschéftsleitung kann man
nur appellieren, den Kunden gegeniiber konsequent zu bleiben
und sich nicht erpressen zu lassen. Natiirlich kann der Lieferant
seinem Kunden in einer schwierigen Situation unter die Arme grei-
fen. Voraussetzung dafiir ist aber, dass er es sich erstens selber lei-
sten kann und dass er zweitens volle Transparenz iiber die Lage be-
kommt und alle greifbaren Sicherheiten.

Mit dem Begriff der Risikokultur meine ich aber noch etwas ande-
res. Beim Management des Debitorenrisikos miissen Verkauf,
Buchhaltung und Produktion am gleichen Strick ziehen, ganz im
Sinne des Teamgedankens. Es muss Einigkeit dariiber bestehen,
dass das Geschiift erst gemacht ist, wenn das Geld im Haus ist. Die
Verkiiufer, die die Kunden vor Ort besuchen, miissen dazu ge-
bracht werden, die aufgefangenen Informationen und Eindriicke
an die Buchhaltung weiterzugeben. Entsprechende Provisionie-
rung kann dazu aufmuntern. Ich méchte auch das Reklama-
tionsmanagement erwihnen. Es handelt sich dabei zwar in ersten
Linie um ein Element des Qualitétsmanagements. Letztlich bergen
aber auch solche Forderungen ein erhebliches Risiko, die rechtlich
gar nicht durchsetzbar sind, weil berechtigte Méngelriigen geltend
gemacht werden. Die transparenteste Offene-Posten-Liste vermit-
telt ein falsches Bild, wenn Reklamationen nicht ziigig erledigt und
notwendige Gutschriften gebucht werden. Insoweit hat das Rekla-
mationsmanagement eben auch etwas mit dem Risikomanage-
ment zu tun. Und insoweit muss die Risikokultur auch in der Pro-
duktion gelebt werden, die fiir die Qualitit der Ware und die Erle-
digung von Reklamationen verantwortlich ist.

Drittens: Vorsorge fiir unvorhersehbare Félle. Auch das
beste Debitorenmanagement kann keinen 100%igen Schutz gegen
Debitorenverluste bieten. Abgesehen davon muss der Aufwand
fiir das Debitorenmanagement auch in einem vertretbaren Rah-
men bleiben. Ein eindrucksvolles Beispiel fiir eine rasante Bo-
nitdtsverschlechterung lieferte in der Schweiz das Beispiel
Interdiscount. Das Schweizer Geschift der Interdiscount wurde
dann bekanntlich von Coop und Interdiscount France durch Spec-
tor iibernommen, so dass es nicht zum Konkurs kam. Aber Ver-
antwortlichen der Schweizer Elektronik- und EDV-Zulieferfir-
men steckt der Fall Interdiscount auch heute noch in den Knochen,
obwohl gliicklicherweise kein Geld verlorenging.

Fiir solche unvorhersehbaren Fille muss man Vorsorge treffen.
Dabei gilt die Aufmerksamkeit zunéchst der Liquiditit und erst in
zweiter Linie der Rentabilitit, Der Lieferant muss wissen, was zu
tun ist, wenn ein Zahlungseingang ausbleibt, der zur Erfiillung ei-
ner Verbindlichkeit eingeplant war. Die Auflésung einer Delkre-
dere-Riickstellung niitzt in diesem Fall per se gar nichts, solange
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KREDITVERSICHERUNGS-FACHSEMINAR DER COFACE

Akkreditive nur fiir den Einzelfall

va./ Auf Anfang 1999 ist die neve deutsche Insolvenzordnung in Kraft ge-
reten. Die franzésische Kreditversicherung Coface, die zusammen mit der
Allgemeinen Kreditversicherung AG aus Kéln eine Niederlassung in Ziirich
unterh@lt, nahm dies zum Schwerpunkithema eines Seminars vom 12. Mérz
1999. Schliesslich gehen knapp ein Viertel der Schweizer Ausfuhren nach
Deutschland. Fir diese Exporteure habe das neuve Recht die Gefahr von
«Uberraschungsinsolvenzen» vergréssert, warnten die Rechtsanwiilte Nor-
bert Landwehr und Jana Dettmer der Kélner Kanzlei Landwehr & Kollegen
anldsslich der Coface-Veranstaltung. Neu ist namlich u.a., dass bereits bei
drohender Zahlungsunfahigkeit in drei Wochen ein Insolvenzantrag gestellt
werden kann. Zudem bringt das neue Recht verschiedene Eingriffe in die Si-
cherungsrechte der Gléubiger, da das vorrangige Ziel die Unternehmens-
fortfihrung und nicht die Unternehmenszerschlagung darstellt. Andererseits
wird den Gléubigergruppen im Rahmen des Insolvenzplanverfahrens eine
entscheidende Mitsprache bei der Restrukiurierung eingeréiumt. Diese selber
wahrzunehmen diirfte fir Schweizer Lieferanten als ausléndische Glaubiger
relativ umstandlich sein. Es empliehlt sich, entweder einen spezidlisierten An-
walt dafiir einzuschalten - zu diesem Zweck richten Landwehr & Kollegen bei
Coface nev ein Schweizer Biiro ein. Oder aber man beauftragt fir sein De-
bitorenmanagement von Anfang an eine Kreditversicherung.

Kreditversicherer erlauben immer nur die Absicherung des gesamten Debito-
renbestandes oder zumindest bedeutender Teilportefevilles (z.B. samtliche
Auslandsdebitoren). Es ist also nicht maglich, bloss einzelne Problemkunden
herauszupicken und diese dem Versicherer zu Uberbirden. Fir solche Ein-
zelrisiken empfiehlt sich die Banklosung Gber Akkredifive oder Bankgaran-
tien. Gerade bei «wackeligen» Risiken erweist es sich dann als Vorteil, dass
die Banklésungen keinen Selbstbehalt in der Hohe von 15 bis 30% wie die
Kreditversicherer kennen, sondern 100% der Forderung gewdhrleisten. Da-
gegen wurde in der Panelrunde von einer breiten Absicherung des Debito-
renbestandes iiber Bankinstrumente abgeraten: «Ich bin kein Freund von Ak-
kreditiven. Einerseits unferbrechen sie den Geschéftsablauf, weil zuerst ge-
wartet werden muss, bis das Akkreditiv eréffnet ist, withrend die Kreditversi-
cherungslimiten viel schneller gesprochen werden. Andererseits muss der
Bank fiir jeden Teilschritt und jedes Dokument wieder Gebishren bezahlt wer-
den», erklirt Beat Haenni, ehemaliger Berater fiir Exporffinanzierungen bei
Sandoz/Novartis. Hinzu kommt ein weiterer Nachteil: «Wer Akkreditive,
Vorauszahlungen oder Bankgarantien vom Kunden als Sicherheiten verlangt,
geht oftmals Nachteile gegeniiber der Konkurrenz ein, die auf solche Mass-
nahmen verzichtet», weiss Wilfried Flagmeier, ehemaliger Kreditmanager
der BASF und jetzt Geschéftsfihrer der Industrial Insurance Consulting in
Frankenthal. Doch grafis ist nafiirlich auch die Kreditversicherung nicht; ihre
Kosten gehen einfach zu Lasten des Lieferanten.

«Die Kreditversicherungsprémien in der Schweiz sind deutlich gesunken, so
dass sich der Verfragsabschluss im Ausland nicht mehr lohnt», erklért Chri-
stian Schepers, Geschéftsfilhrer des Winterthurer Kreditversicherungs- und
Factoring-Brokers Schepers & Pariner. Trotzdem sind die Prémien natirlich
immer noch héher als die langfristigen durchschnitflichen Debitorenausfille;
dass die Prémiensumme iiber die Johre hinweg die Schadenzahlungen iber-
trifft, ist schliesslich der Normalfall bei Versicherungen. «Doch die Préimien
fir Kreditversicherungen sind als Preis dafiir zu werten, dass wir iberhaupt

in gewisse Markte eindringen kénnen, relativiert Moritz Hecht, Kreditmana-
ger der Roche. Zudem umfassen die Kosten einer solchen Police auch Zu-
satzdienstleistungen, wie z.B. das Inkasso (das die Lieferanten aus Image-
griinden gerne an die Kreditversicherer delegieren) oder Informationen zur
Bonitiit der Kunden und ihrer Branche - Auskiinfte, die heute kaum mehr von
der Hausbank erhéltlich sind.

Nicht alle Géiste im Publikum teilten die positive Beurteilung der Kreditversi-
cherung als verkaufsforderndes Instrument. Einzelne Votanten haben die Ver-
sicherung auch als Verkaufsbehinderung erlebt, wenn die Kreditversiche-
rungslimiten nicht oder zu tief gewdhrt werden. Christian Schepers erwidert,
man kénne das posifiv wenden: «Der Lieferant stellt sich in einer solchen Si-
tuation als besonders kundenfeundlich hin, indem er dem Kunden verspricht,
sich fiir ihn beim Kreditversicherer einzusetzen.» Tatstichlich passt der Kre-
ditversicherer dank den Zusatzinformationen des Versicherungsnehmers zu-
weilen die Limite an. Andererseits ist mon als Lieferant vielleicht tatséchlich zu
blavéugig, und in diesem Fall habe die restriktive Haltung des Kreditversi-
cherers eine «erzieherische Wirkung», die vor bésen Uberraschungen schist-
ze, meint Moritz Hecht. Und noch ein Vorteil hat die Kreditversicherung:
Dank der Absicherung belehnen die Banken die Debitorenbestéinde zu einem
hsheren Satz fur einen Forderungskredit, wihrend die Belehnungsquote bei
unversicherten Debitoren gemdss Norbert Landwehr nur bei 10 bis 25%
liege.

Aber irotz dieser Vorteile werden Kreditversicherungen von kleinen und mitt-
leren Unternehmen (KMU) in der Schweiz noch weit weniger héufig einge-
setzt als von ihren auslindischen Mitbewerbern, und es kann durchaus vor-
kommen, dass die verantwortlichen Kreditmanager Mihe haben, die Prémi-
en fiir eine Kreditversicherung bewilligt zu erhalten. Das ist bei Schweizer
KMU-Betrieben nicht nur auf mangelndes Wissen itber Kreditversicherungen
zuriickzufthren, sondern auch auf die Weigerung der Unternehmens-
fshrung, einem Externen wie dem Kreditversicherer «intime» Einblicke in die
Debitorenbestinde zu gewdhren. Die geringe Verbreitung der Kreditversi-
cherungen liegt gemass Christian Schepers aber ebenso an fehlenden Mar-
ketinganstrengungen der hiesigen Anbiefer. So gebe es in der Schweiz, an-
ders als im Auslond, immer noch keine institutionalisierte Zusammenarbeit
zwischen Kreditversicherungen und Banken bei Exportfinanzierungen, be-
skéitigt Jurg Louis, Geschéftsfihrer der Coface Schweiz in Ziirich. «Wir méch-
ten das &ndern und werden hier 1999 einige Anstrengungen unternehmen>,
verspricht er. Zudem zeichneten sich die Kreditversicherer hierzulande bis vor
rund zwei Jahren durch fehlende Innovationskraft aus, beméingelt Christian
Schepers. Jetzt aber werden beispielsweise auch lingere Zahlungsziele als
180 und 360 Tage abgedeckt, Schuldner ausserhalb der OECD ckzeptiert
und Stop/ loss-Deckungen fiir Grosskunden mit eigenem Kreditmanagement
offeriert. Selbst innovative «finite risk»-Lésungen fir Kreditrisiken sind erhél-
lich, werden aber nach der Erfahrung von Christian Schepers bislang noch
kaum nachgefragt. Auch die Deckungsméglichkeiten fiir politische Risiken
sind breiter geworden; Lloyd's of London hat die Dominanz auf diesem Ge-
biet eingebiisst, seit neben den staatlichen Exportversicherern auch mehr und
mehr kommerzielle Kreditversicherer solche Deckungen offerieren. Nach wie
vor eine wichfige Rolle spiele der Londoner Markt bei der Absicherung von
Barfergeschaften, die bei den kommerziellen Kreditversicherern nur schwie-
rig zv plazieren seien, meint Wilfried Flagmeier.

keine ausreichenden liquiden Mittel vorhanden sind oder kurzfri-
stig beschafft werden kénnen, um die filligen Verpflichtungen zu
erfiillen. Die Uberbriickung plotzlicher Liquidititsengpasse — und
seien sie vermeintlich noch so kurzfristig — durch einen Uber-
briickungskredit der Bank ist inzwischen nicht mehr ohne weiteres
moglich. Erstens wurden in den letzten Jahren die Limiten «dem
Bedarf angepasst», so dass weniger Luft innerhalb der gewdhrten
Limite bleibt. Die eingangs erwihnte Studie des Bundesamtes fiir
Wirtschaft und Arbeit hat zu Tage gefordert, dass 27% aller KMU
in den letzten drei Jahren die Kreditlimite der Bank gekiirzt oder
ganz gestrichen wurden. Zweitens erméglicht die organisatorische
Trennung von Kundenbetreuung vor Ort und Kreditentscheidung
in zentralen Kreditabteilungen kaum noch Entscheidungen ad hoc.
Was die Rentabilitdt angeht, so muss man sich dariiber im klaren
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sein, was der Ausfall einer grossen Forderung fiir die eigene Un-
ternehmensbilanz bedeuten wiirde. Dem Verhiltnis von Eigenka-
pital zu gewahrtem Kreditlimit ist unter diesem Gesichtspunkt die
entsprechende Bedeutung beizumessen. Die Héhe der Delkrede-
re-Riickstellungen entspricht in der Praxis in Tat und Wahrheit
nicht der notwendigen Vorsorge gegen Debitorenverluste, wird sie
doch vornehmlich unter steuerlichen Gesichtspunkten festgelegt.

auch durch eine Kreditversicherung schiitzen. Der Versi-
cherer ersetzt dem Versicherungsnehmer erlittene Ausfille
an Forderungen aus Lieferungen und Leistungen. Versicherbar
sind standardmiissig Forderungen mit einem Zahlungsziel von ma-
ximal 180 Tagen, bei Investitionsgiitern bis S Jahre. Deckung er-

s elbstverstdndlich kann man sich gegen Forderungsverluste



halt man weltweit fiir OECD-Lander sowie die meisten Nicht-
OECD-Lander Osteuropas, Siidamerikas und Asiens, wobei sich
die Liste der deckbaren Linder je nach aktueller wirtschaftlicher
Situation in den betreffenden Landern dndert. Das sogenannte po-
litische Risiko — darunter versteht man all diejenigen Gefahren, die
von staatlichen Massnahmen des Schuldnerlandes oder von Ereig-
nissen des politischen Geschehens ausgehen und das Exportge-
schift bedrohen — kann grundsétzlich auch von den privaten Ver-
sicherern abgedeckt werden, nicht nur durch die Exportrisikoga-
rantie. Die Uberschneidungsbereiche sind dennoch gering, weil die
privaten Versicherer bei langfristigen Krediten und Landern mit
schwachem Bonitétsrating zuriickhaltend sind. Die Kreditversi-
cherung wird in vielen Varianten angeboten, so dass je nach den
Bediirfnissen des Lieferanten das passende Deckungskonzept aus-
gewihlt werden kann. Zwei Beispiele mogen im folgenden veran-
schaulichen, wie das Produkt massgeschneidert werden kann.

Beispiel 1 — Kreditversicherung mit Schwerpunkt auf der Dienstlei-
stungskomponente: Die Kreditversicherung setzt viel friiher ein als
erst mit der Schadenzahlung nach einem erlittenen Verlust, ndm-
lich bei der Schadenvorbeugung. Der Kreditversicherer untersucht
professionell die finanzielle Lage der Abnehmer und legt eine Ver-
sicherungssumme  (Kreditlimit) fir jeden Abnehmer fest.
Wihrend der Vertragslaufzeit iiberwacht der Kreditversicherer
die Zahlungsfihigkeit der Abnehmer permanent. Wenn eine be-
drohliche Verschlechterung erkannt wird, informiert der Versiche-
rer den Lieferanten sofort. So kann dieser schnell reagieren und
drohende Forderungsausfille abwenden. Der Kreditversicherer ist
der externe Debitorenmanager. Er iibernimmt: die Beschaffung
und laufende Aktualisierung der Bonititsinformationen, die Aus-
wertung der Informationen und die Umsetzung in Kreditlimite.
Der Unterschied zur Wirtschaftsauskunftei besteht darin, dass der
Kreditversicherer fiir seine Kreditempfehlung haftet. Wird ein
Kunde zahlungsunfihig, entschédigt der Kreditversicherer den
Forderungsausfall schnell. So bleibt der Versicherte liquide. Ent-
schidigt werden je nach individueller Vertragsgestaltung zwischen
60 und 85% des Schadens. Den Rest tragt der Versicherungsneh-
mer. Diese Selbstbeteiligung stellt sicher, dass auch der Lieferant
an seiner Forderung interessiert bleibt. So kann die Versiche-
rungspréamie niedrig gehalten werden. Zusitzlich kann man dem
Kreditversicherer das Inkasso von Forderungen nach der «letzten»
Mahnung iibertragen. Dieser Service wird inzwischen von allen
Kreditversicherern angeboten. Man kann den Préventionscharak-
ter einer Kreditversicherung besonders stark betonen, indem man
die Versicherungsleistung eingrenzt, z. B. durch eine Jahresfran-
chise. Bis zur Hohe der Jahresfranchise trégt der Versicherungs-
nehmer erlittene Verluste selbst. In eine dhnlich Richtung zielt die
Erhohung der prozentualen Selbstbeteiligung an jedem Schaden-
fall.

Beispiel 2 — Kreditversicherung mit Schwerpunkt auf der Versiche-
rungskomponente: Es gibt Unternehmen, die selbst professionelle
Kreditmanager beschiftigen, Zugang zu den Bilanzen ihrer Kun-
den haben und derea Zahlungsverhalten mit Hilfe von Experten-
systemen auswerten. Der Serviceaspekt der Kreditversicherung ist
in solchen Fillen von untergeordnetem Interesse. Wichtig kann
aber der Versicherungsaspekt sein, insbesondere wenn Klumpen-
risiken bestehen, wenn Debitorenverluste nicht Bilanz und Er-
folgsrechnung belasten sollen und keine ausreichenden stillen Re-
serven gebildet werden konnen, wenn Riickstellungen nicht im
ndtigen Umfang steuerlich anerkannt werden. Unternehmen, die
eine reine Versicherung ohne Service suchen, kommt die Moglich-
keit von sogenannten «unbenannten» Deckungen entgegen. Der
Versicherungsnehmer benennt dem Versicherer in diesem Fall
den Debitor nicht, sondern priift selbst die Bonitét anhand von mit
dem Versicherer vereinbarten Kriterien. Allerdings sind die Kre-
ditversicherer normalerweise nicht bereit, Risiken in jeder Hohe
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zu iibernehmen, ohne selbst die Bonitét der betreffenden Debito-
ren zu priifen. Fiir iiber die sogenannte «Selbstpriifungsgrenze»
hinausgehende Deckungen muss die Zustimmung des Versiche-
rers eingeholt werden («benannte» Deckung).

Die vorstehend erwihnten Deckungskomponenten Jahresfranchi-
se und unbenannte Deckung kénnen miteinander kombiniert wer-
den. Bei sehr hoher Jahresfranchise von einigen hunderttausend
Franken kommt man zu «Stop-Loss»-Deckungen. Diese werden
allerdings in der Schweiz nur mit grosser Zuriickhaltung und sehr
selektiv angeboten. Voraussetzung ist immer, dass der Versiche-
rungsnehmer ein gut funktionierendes eigenes Debitorenmanage-
ment nachweisen kann, in der Regel schriftlich dokumentiert
durch ein «Credit-Management-Manual». Wenn die Schadensum-
me die Jahresfranchise iibersteigt und ein Entschédigungsan-
spruch entsteht, muss der Versicherungsnehmer fiir jeden Debito-
renverlust nachweisen konnen, dass die Vorschriften des Credit-
Management-Manuals eingehalten worden sind.

ell kalkuliert. Sie richten sich nach dem abzusichernden
¥ Forderungsrisiko. In jedem Fall aber liegt die Versiche-
rungspramie im Promillebereich vom Umsatz. Ein Vergleich zi-
schen den Anbietern ist immer empfehlenswert. Dabei ist es aber
sehr wichtig, dass man nicht einfach die «nackten» Primiensitze
gegeniiberstellt, sondern das ganze Konditionengefiige. Und aus-
serdem ist fiir einen aussagekriftigen Vergleich selbstverstindlich
unabdingbare Voraussetzung, dass die angebotenen Deckungs-
konzepte iibereinstimmen. In der Kreditversicherung nicht erfah-
rene Interessenten iibersehen leider hdufig wichtige Unterschiede.
Ein fiir die praktische Handhabung sehr bedeutsamer Aspekt ist
beispielsweise der technische Service. Der Online-Zugriff auf die
Datenbank des Versicherers iiber die verschiedenen Netze —z. B.
das Internet - erleichtert die tdgliche Arbeit und macht die Kredit-
versicherung zu einem integrierten Element des eigenen Debito-
renmanagements. Fiir Qualitdt und Schnelligkeit der Kreditent-
scheidungen und damit die Effektivitat der Schadenvorbeugung ist
das Know-how des Versicherers in der Unternehmensbewertung
ebenso ausschlaggebend wie seine Zugriffsmoglichkeiten auf
Quellen im In- und Ausland.

D ie Primiensitze des Versicherers werden jeweils individu-

Ein zweites Instrument zum Schutz gegen Debitorenverluste neben
der Kreditversicherung ist das Factoring. Beim Factoring verkauft
der Lieferant seine Forderungen laufend an eine Factoring-Gesell-
schaft. Als Kaufpreis zahlt die Factoring-Gesellschaft dem Liefe-
ranten 100% des Rechnungsbetrages, davon bis zu 90% sofort
nach Fakturierung, den Rest nach Zahlung durch den Debitor. Der
Lieferant braucht somit nicht mehr zu warten, bis seine Kunden
zahlen, er erhilt das Geld sofort vom Factor. Factoring ist von der
Idee her (und auch rechtlich und in der praktischen Abwicklung)
etwas vollig anderes als die Kreditversicherung, ndmlich eine Fi-
nanzierungsalternative und keine Versicherung. Mit der Kredit-
versicherung gemeinsam hat das Factoring allerdings den Schutz
gegen das Delkredere-Risiko, denn die Factoring-Gesellschaft
iibernimmt mit dem Kauf der Forderung auch das Risiko, dass der
Debitor die Rechnung nicht zahlt. Der Factor trigt das Risiko so-
gar zu 100%.

Angesichts der Variantenvielfalt, aber auch wegen der oft geringen
Vertrautheit mit Kreditversicherungen und Factoring und der da-
mit verbundenen Unsicherheit wenden sich immer mehr Interes-
senten an den Spezialbroker. So erhilt der Interessent die passen-
de Losung und angemessene Konditionen. Dabei sollte man sich
bewusst sein, dass die Bedrohung durch Debitorenverluste auf ab-
sehbare Zeit unvermindert hoch sein wird — in der Schweiz wie im
Ausland -, und zwar unabhingig von kurzfristigen Entwicklungen
der Konkursstatistik. |



