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KREDITVERSICHERUNG - QUO VADIS?

Schutz vor Forderungsverlusten und laufende Uberwachung von Kunden durch einen
Kreditversicherer ist in vielen grofien Unternehmen Osterreichs tagliche betriebswirtschaft-
liche Praxis (ca. 30 Prozent aller B2B-Forderungen sind versichert). Aber ist das Mittel der
Kreditversicherung auch zukiinftig noch ein taugliches Instrument?

Ausfallswahrscheinlichkeiten das Ziel. Dazu benétigt man
jedoch risikoaffine und verlassliche Partner, welche Ent-
scheidungen auch unter Berticksichtigung der Erfahrungen
des Lieferanten und unter Einbeziehung kommerzieller
Uberlegungen zu treffen imstande sind. Eine Ubertragung
der Risikobeurteilung auf den Standard einer bankmagi-
gen Kreditprifung wird dem Charakter des Lieferantenkre-
dits jedenfalls nicht gerecht.
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weiter aufrecht und benétigt ,klassischen” Versicherungs-
schutz. Namen wie Parmalat, Lehman Brothers, Swissair,
Konsum usw. galten bis kurz vor deren Pleite als unsinkba-
re Schiffe.

Welche Rolle kommt Ihnen als Makler zu?

Die, von Interessen der Versicherer unabhangige Interpre-
tation des Geschaftsmodells des Lieferanten und der dar-
aus abgeleiteten Erfordernisse eines optimalen Deckungs-




