WACHSTUMSMARKT KREDIT —

MARKTTENDENZEN UND
DIGITAUSIERUNG

Martin List im Gesprach mit Stefan Vogel, Head of Ecclesia Credit
Midmarket, und Alexander Beuther,
Abteilungsleiter Warenkreditversicherung der R+V

Fotos David Heimerl, hier-jetzt-fotografie

cclesia Credit gibt es seit 2020. Die Ex-
perten-Teams fiir den Kreditbereich agie-

ren bereits wesentlich langer fiir die ECCLESIA
CREDIT einzelnen Ecclesia-Gesellschaften nutzen, um die

Ecclesia Gruppe. Inwiefern profitieren lhre Man-
danten von den Vorteilen der umfangreichen
Synergien und Kompetenzen innerhalb lhrer
Unternehmensgruppe?

Vogel: Der Zusammenschluss machte und macht
sehr viel Sinn. Fiir unsere Mandanten, aber auch fiir unsere
Mitarbeitenden. Unsere Mandanten spiiren und erleben,
dass wir in der Lage sind, qualitativ und quantitativ Kondi-
tionen und Bedingungen in den Kernprodukten zu ver-
handeln, die marktfiihrend sind. Wir setzen die exzellenten
Zugdnge und Kontakte in den Finanzierer- und Versiche-
rer-Markt so gezielt flir unsere Kunden ein, dass diese es in
Form von Schnelligkeit und Proaktivitat erleben. Unsere
Mitarbeitenden erleben, dass Sie sich vom Produktpartner
und -experten des Mandanten zum ganzheitlichen Berater

im ,,Order to cash“-Prozess weiterentwickeln. Eine sehr an-
spruchsvolle Rolle, aber Mitarbeitende und auch junge
Talente erwarten genau das, Rlare Entwicklungsperspekti-
ven —und diese bieten sich seit dem Zusammenschluss
potenziert. Und das alles bezieht sich mittlerweile auf Struk-
turen, die wir fiir Mandanten im nationalen, aber auch
internationalen Bereich begleiten.

Gibt es weitere Vorteile, auf die sich lhre Mandanten in
Zukunft freuen diirfen?
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Vogel: Absolut, wir haben und halten das Mo-
mentum. Wir werden noch starker unsere Poten-
ziale bilindeln und das breite Know-how der

Fragen unserer Mandanten zu beantworten.
Hierbei sind wir in der Lage, verbesserte Technik,
Softwarelésungen und sogar den Einsatz von
Automatisierung und Kl nutzbar zu machen -
alles im Sinne des Kundennutzens und einer Optimierung
von Prozessen. So sehen wir enormes Potenzial, um den Man-
danten noch schneller zur Seite zu stehen, Deckungslii-
cken im Bereich der Kredit-Limite fiir Debitoren zu erken-
nen und zu eliminieren. Und: Neben all den innovativen
Themen diirfen unsere Mandanten sicher sein, dass wir das
Wesentliche weiter im Fokus behalten, eng an ihrer Seite

zu stehen, um uns zu ,kRimmern“. Das gelingt uns mit einem
absolut motivierten Team, das stetig wachst und aufgrund
unseres heutigen Profils und der genannten Entwicklungs-
perspektiven zu den Top-Adressen fiir Talente gehort.

Herr Beuther, wie schédtzen Sie den aktuellen Markt in
der WarenRkreditversicherung ein? Auch im Hinblick auf den
Risikoappetit und die Ertragssituation der Risikotrdager
bei derzeit steigender Anzahl von Insolvenzen sowie einem
schwierigen geopoltischen Umfeld?

Beuther: Die Deckungskapazitdten im Markt und in unse-
rem Hause bleiben auf hohem Niveau. Gleichzeitig kannte
das Prémienniveau in den letzten Jahren eigentlich nur
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eine Richtung, ndmlich nach unten. Allerdings haben wir
bei R+V den Eindruck, dass sich nun ein gewisser Bodensatz
bildet.

In den Jahren 2020 bis 2022 haben alle Experten (wir einge-
schlossen) mit deutlich mehr Insolvenzen und damit
schlechteren Schadenquoten gerechnet. Diese Einschdatzung
ist aber so nicht eingetreten. Erst im Laufe 2023 war eine
spirbare negative Insolvenzentwicklung festzustellen. Dieser
Trend verstérkt sich im laufenden Jahr spiirbar. Dies Rann
auch dazu fiihren, dass es in einzelnen Branchen schwieriger
werden Rann, ausreichende Limite zu bekommen. R+V
agiert in diesem Szenario sehr differenziert, heif3t, wir formu-
lieren kReine generellen Branchenausschliisse, sondern be-
trachten auch in den schwierigen Branchen jedes Risiko indi-
viduell. Auch in den sog. schwierigen Branchen gibt es gute
Adressen, auf die wir signifikante Limite zeichnen.

Herr Vogel, sehen Sie dies dhnlich oder empfinden Sie ein
anderes Bild bei lhren Mandanten?

Vogel: Wir sehen weiterhin hohe DeckRungsquoten und
kRompetitive Prdmien von den wesentlichen Versicherungs-
anbietern und verspiiren einen deutlichen Anstieg der
Nachfrage nach Kreditversicherungen und Finanzierungsins-
trumenten. Auch oder vor allem weil aktuell die Risiken
aber spirbar ansteigen, macht die Evaluierung einer Kredit-
versicherung im eigenen Portfolio sehr viel Sinn. Neben
den etablierten Partnern treten zunehmend alternative Ver-

sicherer mit innovativen Top-up-Lésungen und hohem Risiko-
appetit in den Markt ein und stellen sinnvolle Ergdnzungen.
Der Trend zu Kreditversicherungen halt also an. Unterneh-
men, die dieses Instrument zur Bilanzabsicherung und
Option zur Forderungsfinanzierung in der Vergangenheit
nicht genutzt haben, beschéftigen sich heute verstarkt
damit. Demnach sehen wir es als geboten an, jeden Mandan-
ten auf diese Optionen anzusprechen und iiber den viel-
schichtigen Nutzen im Rahmen des individuellen Working
Capital und Kreditmanagements zu informieren.

Gleichzeitig dokumentieren die Versicherer aber auch einen
deutlichen Anstieg an Uberfilligkeitsmeldungen. Sie stel-
len einen Frithwarnindikator fiir jedes Versicherungsunter-
nehmen dar. Die Zahlungsverzdgerungen steigen deutlich
und die Unternehmen entwickeln diverse Strategien, um ihr
Working Capital zu ,,entstressen®. Ein weiterhin hohes
Zinsniveau - begriindet durch den Anstieg der Basiszinsen -
erhdht die Finanzierungskosten deutlich und engt die
Verfligbarkeiten an Liquiditdt massiv ein. Liquiditat neu den-
Ren ist sicher ein relevanter Ansatz, in Kombination mit
einer Kreditversicherung und/oder als Absicherung der For-
derungen, die dadurch besser fiir einen Finanzierer zu be-
werten und zu finanzieren sind, wirkt dies noch wichtiger in
der heutigen Zeit.

Gibt es derzeit Produkte/Deckungen, welche eine be-
sondere Nachfrage auf dem Markt erfahren?
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» Ecclesia Credit gehdrt als Spezialmakler fiir Kredit-
und Forderungsmanagement, Absicherung und
Finanzierung zur Ecclesia Gruppe, dem grof3ten
deutschen VersicherungsmakRler mit internationa-
lem Fokus.

» Stefan Vogel (Head of Ecclesia Credit Midmarket)
spricht im Interview {iber Kunden, Produkte und wich-
tige Themen wie Digitalisierung und Globalisierung.

Vogel: Ja, diese sind: Kreditversicherung als Vorausset-
zung fir die Forderungsfinanzierung, Zusatzdeckungen wie
Top-up Modelle und Nachlaufdeckungen und nicht kRiind-
bare Kreditlimite.

Beuther: R+V sieht eine deutlich erh6hte Nachfrage nach
Einzelabsicherungen und Top-up-Deckungen. Der Kunde
nimmt immer hdufiger Abstand von der Absicherung seines
gesamten Umsatzes, sondern mochte nur bestimmte ex-
ponierte Risiken aus seinem Portfolio absichern.

Gibt es seitens R+V Besonderheiten oder spezielle Pro-
dukte, welche uns vom Markt abheben?

Beuther: Das Geschéft der Einzelabsicherungen unterstiitzen
wir mit einer eigens gebauten Online-Antragsstrecke, mit
der wir unserem Vertriebskollegen die Mdglichkeit geben, Li-
mite bis 150.000 € zu beantragen, die sofort entschieden
werden und bspw. dem Makler direkt zur Verfligung gestellt
werden Ronnen.

Im Rahmen der Top-up-Deckungen gehen wir bei R+V ei-
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nen etwas anderen Weg als der Wettbewerb. Wir haben
uns strategisch dazu entschieden, keine Top-up-Lésung fiir
eigenen Teilzeichnungen auf den Markt zu bringen. Statt-
dessen setzen wir auf den Limiten der Wettbewerber auf und
schlieBen damit die Deckungsliicken der Kunden. Und das
mit einem einfachen Wording, das sich an den Bedingungen
des Primadrversicherers orientiert.

Herr Vogel, die zunehmende Globalisierung betrifft sicher-
lich auch Ihre Mandanten. Wie wichtig ist fiir Sie des-
halb Ihre Mitgliedschaft in der International Credit Brokers
Alliance (ICBA) und welche Vorteile entstehen hieraus?
Vogel: In der Tat ein stetig wachsendes Thema. Da wir mehr
wesentliche Mandanten auch mit internationalen Stand-
orten betreuen, ist das Netzwerk von liber 900 Experten welt-
weit, in allen relevanten Markten, extrem wichtig. Es gibt

je Land einen exRlusiven Partner —in vielen Fallen auch der
»No. 1“-Spezialmakler des entsprechenden Landes — und
dadurch fiurr uns die Sicherheit, den relevanten Marktzugang
zu besitzen.

Wir sind voll umfédnglich in der Lage, flir unsere Mandanten
mit weltweiten Gesellschaften, die das Kreditmanagement
lokal betreiben, Konditionen, Preise und Bedingungen zent-
ral zu verhandeln und die DeckRungsstruktur zu entwickeln.
Die Kreditversicherung hat aber mit ihrer Besonderheit der
Dynamik in der Limit-Gestaltung ein Merkmal, das es un-
erldsslich macht, einen Ful im Land der Tochtergesellschaft
des Mandanten und im Land der Debitoren unseres Man-
danten zu haben: Die Limit-Entscheidung wird loRkal beein-
flusst und gepragt.

In der Kreditversicherung geht es am Ende um auskémm-
liche Deckungsgrade. Einen grof3en Teil unserer Servicezeit
fiir unsere Mandanten setzen wir dazu ein, sicherzustellen,
dass die notwendigen Informationen zur Bonitadtseinschat-
zung der Debitoren durch die Risikotrdger eingesammelt,
ausgewertet und mit dem Mandanten und uns diskutiert
wird. Wer hier ,,aus der Ferne* agiert und nicht einschat-
zen Rann, ob alle Optionen gezogen wurden, um das Limit
zu zeichnen, ist nach unserer Auffassung als MaRler auf
einem schwachen Posten.

Und alle Partner des ICBA tragen in ihrer DNA den gleichen
Anspruch, einen Schritt weiterzugehen, Versicherer zu un-
terstiitzen, aber auch zu fordern, am Ende das zu tun, woflr
die Mandanten Pramie und Gebiihren zahlen: eine solide
Bonitatspriifung durchfiihren und eine fundierte Limit-Ent-
scheidung treffen.

Die Digitalisierung bleibt zunehmend wichtig. Wie geht
Ecclesia Credit mit diesem Thema um? Gibt es innovative
Ansétze oder bereits Lésungen fiir lhre Kunden?

Vogel: Wir sind hier sehr intensiv tatig — in der Gruppe mit
eigenen Digital-Teams, wie auch eigens in Credit mit Spezia-
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listen und externem Support. Wir setzen aktuell bereits in
einigen Modellen sogenannte ,,Bots“ zur Automatisierung
ein, versuchen so weit als moglich papierlos zu sein oder
zu werden und uns Daten {iber entsprechende APIs einspie-
len zu lassen. Wir entwickeln mit Partner Landingpages
und Dashboards, die wir intern wie extern einsetzen Rénnen
- zur Steuerung des Geschaftes ebenso wie zur Transpa-
renz fiir unsere Mandanten und vieles mehr.

... und im Hause R+V, Herr Beuther?

Beuther: Das Thema Digitalisierung ist ein Dauerbrenner
und wird uns alle nicht mehr loslassen. Alle (Kunden, Mak-
ler, Kreditversicherer uva.) sind aufgerufen, sich hier weiter-
zuentwickeln bzw. Prozesse zu digitalisieren.

Den Begriff ,,Digi-Team“ von Hr. Vogel Rann ich aufgreifen.
Wir haben im Kreditbereich eine eigene Einheit, die sich
ausschlieBlich damit beschaftigt, die Kreditprodukte zu digi-
talisieren. Bereits Ende 2019 sind wir mit ersten Produkten
(wieder Einzelabsicherung und Top-up-Deckungen) online
gegangen.

Bei allen Digitalisierungsbestrebungen diirfen wir aber
nicht auBBer Acht lassen, dass die Warenkreditversicherung ein
»Nasengeschaft* ist und noch lédnger bleiben wird. Inso-
weit ist die personliche Verbindung vom Versicherer {iber den
Makler zum Kunden (noch) unabdingbar.
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Wir sprachen bereits liber die aktuelle Situation der Wa-
renkreditversicherung. Wie schitzen Sie beide die zukiinf-
tige Marktsituation ein?

Vogel: Wir haben allen Grund, unsere ambitionierten Ziele
fortzusetzen. Wir wachsen, weil wir den Markt ebenfalls
weiter deutlich wachsen sehen. Seit vielen Jahren nehmen
wir fiir uns in Anspruch, als kompetenter Makler und Bera-
ter fir unsere Kunden zu agieren, ganzheitlich zu beraten und
hierbei besonderes Augenmerk auf die Ablaufe fiir die Eta-
blierung und Uberpriifung der Lieferantenkredite zu legen.
Die Optimierung der Credit-Risk-Prozesse hat positive Ein-
flusse auf die Bedingungen einer Kreditversicherung. Sie ver-
ringert die Gefahr, nicht den Policen-Bedingungen der
Kreditversicherung zu entsprechen und damit Schadenan-
spriiche abgelehnt zu bekommen.

Beuther: R+V sieht aufgrund der geopolitischen Gesamt-
situation weiterhin gutes Wachstumspotenzial fiir die WKV.
Die aktuelle Insolvenzentwicklung wird sich noch mindes-
tens bis Ende 2025 fortsetzen. Gemeinsam mit dem Makler
und den Kunden ist die Schadenentwicklung aber handel-
bar.

Insoweit setzen wir auf eine Win-win-win-Situation fir
Kunde, Makler und R+V.

Vielen Dank fiir das Gesprach.
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