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Innovative Instrumente zum Kreditrisikotransfer

Traditionelle Kreditversicherung
versus Excess-of-Loss-Deckung

Zu einer professionellen Unternehmensfuhrung gehért ein vorbeugendes Risikomanagement fur die Forde-
rungen eines Unternehmens. Ein Unternehmen benétigt hierfiir ein professionelles Forderungsmanagement
und im Falle von Forderungsausfillen einen ausreichenden Bilanzschutz. Zur Absicherung der Forderungen
steht einem Unternehmen neben der klassischen Kreditversicherung auch die ,,Excess of Loss“-Deckung als
alternative Deckungsform zur Verfligung. In diesem Beitrag wird diskutiert, welche Kriterien fiir die Wahl des ge-
eigneten Deckungskonzepts ausschlaggebend sind.

. . » Tab.
Verteilung des Gesamtrisikos auf Schuldner ——

Risikoanalyse

Die Gefahr eines Forderungsausfalls wird
im Wesentlichen beeinflusst von der allge-
meinen konjunkturellen Lage, der Bran-
chenkonjunktur sowie der individuellen
Bonitit des jeweiligen Abnehmers.

Die Minimierung der Risiken im For-
derungsmanagement findet im Wesent-
lichen tiber die Bonititsbeurteilung statt.
Die Auswertung der bonititsrelevanten
Informationen fiithrt zu der Einschitzung,
inwiefern der Kunde in der Lage ist, die
ihm gewihrten Kredite zuriickzufiihren.
Dafiir wird jeder Kunde in eine Risikoklas-
sifizierung eingeteilt — die Gesamtheit der
Kunden ergibt dann das Risikoprofil der
Forderungen eines Unternehmens. Die
Bonititsbeurteilung der Kunden kann
durch das unternehmenseigene Forde-
rungsmanagement selbst wahrgenommen
werden oder von einem externen Dienstlei-
ster, wie beispielsweise einem klassischen
Kreditversicherer.

Die Risikoverteilung und die Ausgewo-
genheit der Kundenstruktur kann durch die
Anwendung einer auf dem Pareto-System
basierenden Theorie ermittelt werden. Bei
einem Bestand aus 100 Schuldnern, die
absteigend nach ihrem individuellen ma-
ximalen Kreditlimit geordnet sind und bei
dem das héchste Kreditlimit willkiirlich
auf 1.000 Euro festgelegt wird, verteilt sich
das Risiko wie folgt auf die Schuldner (vgl.
» Tab. o1):

a) Die existenzbedrohenden Kunden, das
sind die 20 Prozent der Abnehmer mit
den héchsten Auflenstinden,

b) die konjunkturell anfilligen Unterneh-
men, welche die oberen 20 Prozent
der restlichen 80 Prozent der Kunden

Kreditlimit Anzahl der Schuldner Kategorie
1
1.000 20 (20 Prozent von 100) existenzbedrohend
20
21
16 (20 Prozent von 80) konjunkturell
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. 37

1 64 (Rest) strukturell
100

ausmachen (also in etwa 16 Prozent)
sowie
) die strukturellen Risiken, die aus dem
restlichen Kundenportfolio bestehen.
Der wesentliche Absicherungsbedarf fiir
ein Unternehmen ergibt sich dabei fiir die
Kunden der ersten beiden Kategorien.

Herausforderungen des Forde-
rungsmanagements

Ein professionelles Forderungsmanage-
ment unterstiitzt die Unternehmungsfiih-
rung, die Existenz des Unternehmens zu
sichern, die Risikokontrolle und -steuerung

. . » Tab. oz
Anteil der Forderungen an der Bilanzsumme

Forderungsbestinde in % der Bilanzsumme
Wirtschaftszweig kurzfristig langfristig gesamt
Verarbeitendes Gewerbe 31.5 2.5 33.5
Ernahrungsgewerbe 28.0 4.5 325
Verlags- und Druckgewerbe 36.5 3.0 39.5
Herst. v. Gummi-/Kunststoffwaren 31.0 2.0 335
Maschinenbau 37.0 2.5 39.0
Elektrotechnik 34.0 1.5 35.5
Baugewerbe 24.0 2.0 26.0
GroRhandel u. Handelsvermittlung 42.0 2.0 44.5
Einzelhandel 24.5 1.5 26.0
Herstellung v. Metallerzeugnissen 30.0 25 32.5
Dienstleistungen 34.3 1.9 36.2
Datenquelle:Deutsche Bundesbank, Monatsbericht April 2003, S. 67-71; angegeben sind die
Verhaltniszahlen (iber alle Rechtsformen
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Vergleich von klassischer Kreditversicherung und Excess-of-Loss-Deckung

Klassische Kreditversicherung

Excess of Loss (XL)-Deckung

Deckungsmodell

Bei Standardvertragen werden alle Forderungen iiber einer fest-
gelegten Andienungsgrenze mit einem Deckungsprozentsatz
zwischen 75-90 Prozent versichert.

Unter der Andienungsgrenze kénnen Forderungen unter besonde-

ren Bedingungen pauschal versichert werden, oft mit einer zehn
Prozent héheren Selbstbeteiligung als im benannten Bereich.

In den meisten Vertragen gibt es eine Forderungsfranchise (Baga-
tellgrenze), die in der Regel nicht tiber 1.000 Euro hinausgeht.

Im Schadensfall wird bei Betrigen tiber der Forderungsfranchise
ab dem ersten Euro eine gemafR dem Deckungssatz proportionale
Entschidigung geleistet.

Bei einer Excess-of-Loss-Deckung werden nur Ausfille versichert,
die tiber den tiblichen durchschnittlichen Forderungsausfillen
eines Unternehmens liegen. Ein Unternehmen wird also nicht
proportional vom ersten Schaden an entschadigt, sondern es
tragt Frequenzschiden (aus der Kategorie der strukturellen Risi-
ken zwischen 2.500 und 10.000 Euro) und die iiblichen jihrlichen
Forderungsausfille selbst (Entschadigungsvorrisiko) und sichert
sich nur gegen ungewshnlich hohe Ausfille ab.

Das Entschidigungsvorrisiko ist die Schadenssumme pro Versi-
cherungsjahr bzw. -periode, die der Versicherungsnehmer selbst
tragt. Erst wenn die Schidden das Entschadigungsvorrisiko tiber-
steigen, erhilt der Versicherungsnehmer eine Entschidigung in
Héhe des vereinbarten Deckungssatzes.

Der Deckungssatz iiber dem Entschidigungsvorrisiko betrigt in
der Regel 9o-100 Prozent.

Versicherungs-
fall

Die wesentlichen Versicherungsfille sind die Insolvenz bzw. die
Erdffnung des Insolvenzverfahrens eines Abnehmers, ein gericht-
licher oder aufergerichtlicher Liquiditits- und Quotenvergleich
mit samtlichen Glaubigern und die fruchtlose Zwangsvollstrek-
kung.

In vielen Vertrigen ist zusétzlich der Versicherungsfall , Protracted
Default“ vereinbart. Hier tritt der Versicherungsfall nicht erst mit
der Zahlungsunfahigkeit, sondern bereits bei liquidititsbedingter
Nichtzahlung innerhalb einer bestimmten vertraglich definierten
Frist (in der Regel sechs Monate) ein.

Die wesentlichen Versicherungsfille sind die gleichen wie bei der
klassischen Deckung.

Nicht gedeckt ist der Versicherungsfall ,,Protracted Default“. Der
Versicherungsnehmer managt seine Forderungen in vollkom-
mener Autonomie gemaf3 seinem Kreditmanagementprozedere
selbst und agiert, als wire er nicht versichert. Eine vorzeitige Ent-
schidigung wiirde demnach diesen Grundsitzen widersprechen.

Kreditlimite

Das Konzept der klassischen Kreditversicherung sieht vor, dass
die Bonitit aller Abnehmer des Versicherungsnehmers durch

die Kreditabteilung des Kreditversicherers gepriift wird. Dies ge-
schieht im Wesentlichen anhand der vorliegenden Informationen,
wie Wirtschafts- und Bankauskiinfte, Eigeninformationen, Bilan-
zen, Presseartikel sowie den Zahlungserfahrungen durch andere
Kunden. Kreditlimite kénnen vom Kreditversicherer jederzeit auf-
gehoben werden. Fiir jede Limitpriifung ist eine Priifungsgebiihr
zu entrichten.

Ublicherweise werden heutzutage Entscheidungen bis zu einer
Limithéhe von 500.000 Euro automatisch durch eine Entschei-
dungsmaschine getroffen, deren Regeln sich nach dem Bonitits-
index einer Wirtschaftsauskunftei richtet. Nur héhere Limite und
schwierige Risiken, die unter dieser Grenze liegen, werden indivi-
duell gepriift.

Der Versicherungsnehmer priift seine Abnehmer in vollkommener
Autonomie gemifl seinem Forderungsmanagementprozedere
selbst und vergibt seine eigenen Kreditlimite.

Die Bonitatsbeurteilung kann vollstandig unternehmensintern
erfolgen oder der Versicherungsnehmer kann sich auch eines un-
abhingigen Dienstleisters bedienen.

Ob ein Kreditlimit aufgehoben wird oder nicht, wird im Wesent-
lichen von den MaRnahmen im selbst beschriebenen Prozedere
bestimmt, das allerdings den Grundsitzen eines ordentlichen
Kaufmannes geniigen muss.

Obliegenheiten

Hinsichtlich der Obliegenheiten besteht eine vorvertragliche An-
zeigepflicht aller Risiken in Form einer Vordeklaration. Nach Ver-
tragsabschluss hat der Versichererungsnehmer eine Anzeige- und
Verhaltenspflicht bei Gefahrerhéhung.

Eine Gefahrerhdhung hinsichtlich der gedeckten Risiken ist
unverziiglich dem Versicherer mitzuteilen und fithrt in der Re-

gel zu einer Reduzierung bzw. Streichung des Kreditlimits. Der
Versicherungsnehmer ist verpflichtet, alle schadenmindernden
Mafinahmen zu ergreifen, insbesondere die Geltendmachung von
Sicherheiten.

Im Falle von Kreditziel- oder Zahlungszieliiberschreitungen ist
nach der vertraglich festgelegten Frist eine entsprechende Mel-

dung an den Versicherer zu machen.

Schiden sind ebenfalls anzuzeigen.

Bei den vorvertraglichen Obliegenheiten besteht nicht nur eine
Anzeigepflicht hinsichtlich der Risiken, vielmehr umfassen sie
auch eine hinreichende Beschreibung des Kreditmanagementpro-
zesses und der Kreditzeichnungsrichtlinien.

Dieser Prozess wird vom Versicherer nicht vorgegeben, sondern
der Versicherungsnehmer beschreibt, wie dieser Prozess in sei-
nem Unternehmen abliuft.

Diese Beschreibung wird integrativer Vertragsbestandteil und
somit zur Obliegenheit, die sich der Versicherungsnehmer selbst
definiert. Im Schadensfall muss der Versicherungsnehmer nach-
weisen, dass er seine Regeln angewendet und damit die selbst
aufgestellten Obliegenheiten erfiillt hat.

Gefahrerhéhende Umstinde nach der Vertragsunterzeichnung in-
klusive Zahlungszieliiberschreitungen sind dem Versicherer nicht
mitzuteilen, da der Versicherungsnehmer autonom nach dem ihm
beschriebenen Prozedere seine Forderungen managt.

Da das Kreditmanagementprozedere und die handelnden Per-
sonen versichert sind, miissen wesentliche Anderungen im
Kreditmanagementprozess sowie der Austausch des Leiters fiir
Forderungsmanagement gemeldet werden.

Inkasso

Im Falle von Kreditzieltiberschreitungen bzw. im Schadensfall
besteht in den meisten Vertrigen die Pflicht, die Forderung an die
Inkassoabteilung des Erstversicherers zum Einzug zu tibergeben.
Die aussergerichtlichen Kosten fiir den versicherten Teil der For-
derung sind meist in der Pramie enthalten.

Das Inkasso von Forderungen wird vom Unternehmen selbst
betrieben. Dabei kann sich das Unternehmen der Dienstleistung
Dritter bedienen. Alle Inkassokosten gehen vor Eintritt des Scha-
densfalls zu Lasten des Versicherungsnehmers.
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der offenen Forderungen zu optimieren,
die Liquiditit und Unternehmensfinanzie-
rung sicherzustellen sowie die Kontinuitit
in der Wert- und Ergebnisentwicklung des
Unternehmens zu gewihrleisten.

Demnach ist es erforderlich, ein Forde-
rungsmanagement im Unternehmen zu
implementieren, das den kaufminnischen
Zielen des Unternehmens dienlich ist und
gleichzeitig die vertrieblichen Ziele so gut
wie moglich unterstiitzt. Forderungen aus
Lieferungen und Leistungen stellen hiufig
die hochste Risikoposition im Unterneh-
men dar, da sie durchschnittlich ein Drittel
der Bilanzposition eines Unternehmens
ausmachen (Vgl. » Tab. 02). Die Werthal-
tigkeit der Forderungen hingt wesentlich
von der Bonitit der Schuldner ab.

Die besondere Herausforderung liegt
nun darin, Umsitze mit bonititsmiRig
einwandfreien Kunden zu titigen und
gleichzeitig die Umsatzziele des Unter-
nehmens zu erfiillen. Am besten gelingt
dies, wenn Vertrieb und Forderungsma-
nagement zusammenarbeiten und eine
optimale Aktivierung von Umsatzpotenzi-
alen durch ein ,vertriebsorientiertes Kre-
ditrisiko-Management“ erzielen. Hierbei
spielt die Bonititspriiffung bzw. die damit
einhergehende Kreditlimitvergabe eine
Schliisselrolle.

Fiir den Fall, das das Unternehmen die
Bonititspriiffung eigenstindig vornimmt,
ist es erforderlich, das Spannungsfeld zwi-
schen den Wunschlimiten des Vertriebs
und den risikogerechten Limitvorstel-
lungen des Kreditmanagements unterneh-
mensintern in Einklang zu bringen. Hilf-
reich ist hierbei eine klare Kommunikation
und Transparenz gegeniiber dem Vertrieb
hinsichtlich der Bonititskriterien bei der
Bonititsbeurteilung der Kunden.

Werden die Limite durch einen exter-
nen Kreditversicherer vergeben, so kann
eine einschrinkende Limitentscheidung
oft leichter gegeniiber dem Vertrieb kom-
muniziert werden. Hiufig fithrt jedoch
eine Limitbegrenzung durch den Kredit-
versicherer aufgrund unterschiedlicher
Informations- und Risikoeinschitzungen
zu einer unbefriedigenden Position im
Unternehmen.

Oft verfiigt das Unternehmen {iber di-
rektere und qualifiziertere Informationen
als der Kreditversicherer und kommt somit
hiufig zu einer abweichenden Beurteilung
des Kunden. In dieser Situation wiirde
das Unternehmen gerne mehr an den Ab-
nehmer liefern, dieser Mehrumsatz muss

. o » Tab.
Entscheidungskriterien fiir Deckungskonzepte s

Klassische Kreditversicherung

Excess of Loss - Deckung

= Absicherung aller Forderungen
= Vorgaben durch Versicherer

= Outsourcing der Bonitatsbeurteilung

= Externe Uberpriifung der eigenen
Kreditentscheidungen
inkl. Uberwachung

= Liquiditatsbedarf ab dem ersten
Schaden

= kein oder rudimentares
Forderungsmanagementsystem

= rudimentares
Forderungsmanagementprozedere

= Sicherheit hinsichtlich des
gezeichneten Limits

= Absicherung der Kernrisiken
= hohe Eigenverantwortung

= Eigene Bonitatsbeurteilung

= unternehmenseigenes Know-How,
Risiken einzuschatzen und
zu monitoren

= Liquiditatsbedarf erst Uber
einer bestimmten Schadensumme

= professionelles
Forderungsmanagementsystem

= professionelles
Forderungsmanagementprozedere

= Vertrauen in die eigene
Bonitatsbeurteilung

= Erfillung selbstdefinierter
Obliegenheiten

aber aufgrund der Limitbegrenzung auf
eigenes Risiko getitigt werden und kon-
terkariert damit die Ziele hinsichtlich des
Bilanzschutzes.

Private Kreditversicherung
vs. Excess-of-Loss-Deckung

In P Tab. 03 werden die klassische Kre-
ditversicherung und die Excess-of-Loss-De-
ckung in ihren Grundziigen skizziert und
aufgezeigt, inwiefern die ein oder andere
Deckungsform eine optimale Unterstiit-
zung hinsichtlich der Herausforderungen
im Forderungsmanagement leisten kann.

Gegenstand der privaten Kreditversiche-
rung ist der Ersatz von Ausfillen fakturierter,
rechtlich begriindeter Forderungen aus
Warenlieferungen und Dienstleistungen,
die dem Lieferanten oder Dienstleister im
regelmifRigen Geschiftsbetrieb in seinem
Namen und auf seine Rechnung durch Zah-
lungsunfihigkeit seiner versicherten Kun-
den entstehen. Versichert werden kénnen
Forderungen aus Warenlieferungen oder
Dienstleistungen im In- und Ausland.

Die Bedeutung der privaten Kreditversi-
cherung basiert auf der Gewihrung eines
Zahlungsziels des Lieferanten oder Dienst-
leisters gegentiber seinem Abnehmer. Die
Vereinbarung eines Zahlungszieles bietet
fuir den Abhnehmer ein wichtiges Liquidi-
tits- und Finanzierungsinstrument, wih-

rend es fiir den Lieferanten oder Dienst-
leister ein Risiko einen teilweisen oder
kompletten Forderungsausfall bedeutet.

Die Grundziige und die Bedeutung der
Kreditversicherung sind bei beiden An-
sitzen gleich, wenngleich die Deckungs-
formen in ihrer Konzeption unterschied-
lich ausgeprigt sind. In diesem Zusam-
menhang soll lediglich eine Grobbeschrei-
bung erfolgen, (vgl. » Tab. 03).

Fazit

Beide Deckungskonzepte haben ihre Stirken
und Schwiichen. Welche Deckungsform fiir ein
Unternehmen am besten geeignet ist, hingt
zum grofiten Teil von der Philosophie und
der Zielsetzung eines Unternehmens ab. Die
in » Tab. o4 aufgezeigten Kriterien kénnen
fiir eine Entscheidungsfindung herangezogen
werden. Eine Empfehlung fiir das eine oder das
andere Modell kann aufgrund der vielen Vari-
ationen und Gestaltungsmaoglichkeiten nur im
individuellen Fall eines jeden Unternehmens
getroffen werden.
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