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Vorwort

Die Kreditversicherung stand 2009 im Fokus der Offentlichkeit. Als Folge der Finanz-
markt- und Wirtschaftskrise und vieler spektakuldrer Firmenpleiten dnderten viele
Kreditversicherer ihre Annahmepolitik, kiirzten die Limite oder erhdhten die Preise,
um das Risiko beherrschbar zu halten.

Trotz dieser schwierigen Marktsituation blieb R+V ihrem Kurs treu und begleitete ihre
mittelstdndische Klientel durch die Krise. Rund 80 Prozent der R+V-Firmenkunden
haben einen Umsatz von weniger als einer Million Euro. Die Folge dieser breiten Risi-
kostreuung ist eine auskommliche Schadenquote. Dadurch konnte R+V die Pramien
stabil halten. Mehr noch: R+V erstattete ihren Kunden Anfang 2010 sogar Beitrdge in
Millionenhéhe zuriick.

Diese konsequent auf den Mittelstand ausgerichtete Strategie zahlt sich aus. 2009, ein
Jahr vor ihrem 50. Jubildum, wuchs die R+V Kreditversicherung um iiber elf Prozent -
wahrend der Markt ein Minus hinnehmen musste. Heute steht R+V auf Rang 2 der
deutschen Kreditversicherer, ist grofiter Kautionsversicherer und zweitgrofSter Ver-
trauensschadenversicherer. Dahinter stehen innovative und iiberzeugende Konzepte,
eine engagierte Mannschaft und die erfolgreiche Zusammenarbeit mit allen R+V-
Vertriebswegen, insbesondere den Volksbanken und Raiffeisenbanken sowie den Stra-
Renverkehrsgenossenschaften und Verbanden.

2010 werden die Kreditversicherungen weiter an Bedeutung gewinnen. Als Teil des
Finanz- und Risikomanagements tragen sie zur Existenzsicherung der kleineren und
mittleren Unternehmen bei und starken die Liquiditdt des Mittelstands.

Pl EX o~

Dr. Friedrich Caspers
Vorstandsvorsitzender
der R+V Versicherung AG



Der Handwerksbetrieb

Peter Horbach, Geschaftsfiihrender Gesellschafter
der POS Polsterservice GmbH in Hausen

,Wer als Unternehmer keine Kreditversiche-
rung abschlieBt, handelt unverantwortlich.
Das Risiko ist fur einen normalen Unterneh-
mer untberschaubar.”



Der Handwerksbetrieb

Fiir Unternehmer unverzichtbar -
Kreditversicherung federt Risiken ab

Wenn es um Risse, Falten oder Brandldcher in Sofas, Sesseln und Autositzen geht, kann Peter

Horbach niemand etwas vormachen. Seine Firma Gbernimmt Polsterreparaturen aller Art —

im Kundendienst fur Mébelhauser und Autohersteller oder als Gutachter fur Versicherungen.

Das teure Ledersofa quietscht bei jeder Bewegung, am
nagelneuen Ohrensessel 16st sich eine Naht, den Fahrer-
sitz der Edellimousine ziert ein hdsslicher Fleck? Solche
Argernisse beheben die AuRendienst-Mitarbeiter der Firma
POS Polsterservice im Handumdrehen und meist direkt
vor Ort. Mit 20 Millionen Euro Umsatz und rund 350 Mit-
arbeitern ist Peter Horbach mit dieser Spezial-Dienstleis-
tung Marktfiihrer. 30 Prozent seines Umsatzes macht er
inzwischen im europdischen Ausland, unter anderem in
Holland, Belgien, der Schweiz, Osterreich oder Slowenien.

Gerade baut der 63-jdahrige noch einen zweiten Geschéfts-
zweig auf - ebenso spezialisiert wie die Polsterreparatur
und ebenso vielversprechend: ,Es gibt grof3e Probleme bei
Einbaukiichen - Tiiren, die nicht schlieRen, gesplitterte
Arbeitsplatten, fehlerhafte Schubladen.” Daher lernen
seine Mitarbeiter nun auch, wie sie Marmorplatten repa-
rieren und Holz bearbeiten. ,Das Handwerkliche eignen
wir uns an, das Organisatorische beherrschen wir bereits.”
Die Verwaltung sitzt in Hausen im Westerwald, sein Call-
center arbeitet von Ungarn aus - Peter Horbach ist ein
Mittelstdndler, der die Globalisierung erfolgreich nutzt.

Rund 700 Kunden im In- und Ausland hat Horbach in
seiner Kartei, darunter sind grof3e Unternehmen, aber
auch viele kleinere. Da ist das Risiko grof3, auf Forde-
rungen sitzenzubleiben. Schon in den Anfangszeiten

der Firma, vor 22 Jahren, hat er eine Kreditversicherung
abgeschlossen. Das sei einfach notwendig, meint er:
»Das ist so, als wiirden Sie in jungen Jahren sagen: Ich

brauche keine Krankenversicherung, ich werde nicht
krank.” Er findet, wer als Unternehmer keine Kreditver-
sicherung abschlief3t, handelt unverantwortlich. Vor
allem die Bonitétspriifung, die seine Kreditversicherung
durchfiihrt, ist ihm wichtig: ,Ich kann als normaler
Unternehmer doch gar nicht einschdtzen, wie mein Kunde
finanziell dasteht.” Erst recht im Ausland sei das un-
uiberschaubar, meint der erfahrene Unternehmer und setzt
hinzu: ,Wenn die R+V sagt, jetzt machen wir den Topf
zu, dann gehen wir aus dem Geschaft raus. Und das hat
bisher immer gestimmt.”

Diese Zuverldssigkeit weil’ er zu schdtzen, ebenso wie
eine schnelle und unkomplizierte Abwicklung im tdg-
lichen Geschdft und auch im Schadenfall. ,Ich will mich
nicht monatelang rumdrgern, bis ich eine Zahlung
bekomme”, erklart der Firmenchef. ,Da trennt sich eben
die Spreu vom Weizen. Und bei R+V stimmt alles.” So

wie er in seiner Firma die Qualitdt groRschreibt, erwartet
er auch von seiner Versicherung Qualitét: passende Ver-
sicherungslosungen, schnellen Service und vor Ort immer
einen Ansprechpartner, mit dem er kompliziertere Fille
besprechen kann. Vor einigen Jahren hatte er einen dicken
Schadenfall, eine Zahlung von 170.000 Euro blieb aus,
verzogerte sich immer weiter - und dann ging der Kunde
insolvent. ,Das war ein Grenzfall. Erst lieRen die Zah-
lungen immer langer auf sich warten, wir waren schon mit
R+V im stdndigen Austausch - und dann war es plotz-
lich doch passiert,” berichtet Horbach. ,0hne Kreditver-
sicherung hdtte das schon sehr weh getan.”



Das Transportunternehmen

Offene Forderungen sind wertvolles Firmenkapital

Wenn ein Geschaftspartner in Zahlungsnot gerat, bedroht dies vielfach auch die eigene

Existenz. Immerhin ist jede dritte Insolvenz auf erhebliche Forderungsausfalle zurlckzufhren.

Doch zum Gllck lasst sich der Domino-Effekt gezielt abfangen.

Tachometer, elektronische SchliefRanlagen, Formteile
oder Motorwellen: Der Transport von Autoteilen und Zu-
behor ist das Kerngeschift der Spedition Niillig & HaR.
Als Vertragspartner der Auftragsspediteure groRer Auto-
hersteller ist das Wuppertaler Unternehmen im Herzen
Nordrhein-Westfalens gut aufgehoben. Denn einschlieRlich
der vielen Zulieferbetriebe gehort das dicht besiedelte
Bundesland zu den bedeutendsten Automobilstandorten
Deutschlands.

»Leider hat unsere Branchenkonzentration auch Schat-
tenseiten”, bedauert Inhaber Hans HaR. ,Es ist eine
Kettenreaktion: Sinkende Absatzzahlen in der Automobil-
branche ziehen sofort auch uns Transporteure in Mit-
leidenschaft.” Damit die Fahrzeugflotte von rund 120 Lkw
weiterhin ausgelastet ist, versuchen die erfahrenen
Spediteure Hans Hafl und Andreas Niillig, im Sinne einer
breiteren Risikostreuung Neukunden aus anderen Bran-
chen zu gewinnen. ,Hierbei kann uns die Bonitdtsprii-
fung der Kreditversicherung wertvolle Dienste leisten.
Dann wissen wir bereits vor der ersten Zusammenarbeit,
ob wir es mit einem finanziell gesunden Unternehmen

zu tun haben.” Das beruhigt nicht nur die Spediteure,
sondern auch ihre Hausbank, denn Risikomanagement
hat bei den Geldinstituten inzwischen einen hohen Stel-
lenwert. Die Wirtschaftskrise erhdht das Sicherheits-
bediirfnis zusdtzlich.

Hans HaR erzahlt, dass sein Bankberater ihn schon vor
einigen Jahren auf eine Kreditversicherung angespro-
chen hat. Doch teilweise waren die Pramien so hoch, dass
sie wirtschaftlich fiir das Unternehmen nicht vertret-

bar waren. Factoring, also die Abtretung der Forderungen
an einen Dienstleister, kam fiir ihn ebenfalls nicht in
Frage. Nicht nur der hohe Zinssatz hat ihn abgeschreckt,
sondern auch die Befiirchtung, gute Kunden mit dem
Forderungsverkauf zu verprellen. Mit der Wirtschaftskrise
kam das Thema Kreditversicherung wieder auf den Tisch.
Seit auch GroRunternehmen ins Schlingern geraten und
die Zahl der Firmeninsolvenzen kontinuierlich steigt,
sind alle hellhoriger geworden und nehmen die Zahlungs-
fahigkeit ihrer Geschaftspartner deutlicher unter die
Lupe.

Ausfiihrliche Gesprache mit seinen Versicherungsberatern
von der SVG Nordrhein Assekuranz-Service GmbH, Diis-
seldorf, iiberzeugten den Unternehmer von der Waren-
kreditversicherung der R+V: ,Eigentlich ist eine Forde-
rungsausfallversicherung ein Muss fiir Unternehmer. In
den offenen Forderungen ist ja ein erhebliches Kapital
der Firma gebunden. Unseren Fuhrpark und die Betriebs-
gebdude haben wir schliefRlich auch gegen Verlust ver-
sichert.”

Mit der R+V haben die Unternehmer Niillig und Hal}
einen Kreditversicherer nach ihrem Geschmack gefunden:
,Die Preise sind fair, wir bekommen ausreichende Limite
und haben bei der SVG kompetente Gesprachspartner, die
die spezifischen Probleme des Mittelstands kennen.”
Und auch in Verhandlungen mit ihrer Hausbank sind die
Spediteure jetzt im Vorteil: ,Unser Rating hat sich
durch den Abschluss der Kreditversicherung verbessert.
Das spielt eine entscheidende Rolle, wenn wir Investi-
tionen fiir unser Unternehmen planen.”



Das Transportunternehmen

Andreas Niillig und Hans HaB, Inhaber der
Spedition Niillig & HaB oHG, Wuppertal

,Der Wettbewerbs- und Kostendruck
im Transportgewerbe ist momentan enorm
hoch. Forderungsausfalle kénnten wir in
dieser angespannten Situation nur schwer
verkraften.”



Die Bank

Hermann Arens, Vorstandssprecher der Volksbank
Lingen eG (rechts), und Thomas Hegemann,
Firmenkundenberater und stellvertretender

Bereichsleiter Firmenkunden

.Im Gesprach mit einem Firmenkunden
geht es heute immer auch um die Wert-
haltigkeit der Forderungen und die
Bonitaten. Und oft muss er Forderungs-
ausfalle beftirchten.”



Die Bank

Kreditversicherung im Bankgeschaft:
In der Wirtschaftskrise immer wichtiger

,Einfach naher dran” lautet der Werbeslogan der Volksbank Lingen eG — tatsachlich ist die

Bank tief in der Region verwurzelt. Kurze Wege, schnelle Entscheidungen, Uberzeugende

Angebote fur den Mittelstand, damit konnte die Bank auch in der Finanzkrise kraftig wachsen.

»Eine Kreditklemme gibt es bei uns nicht”, konstatiert
Hermann Arens, Vorstandssprecher der Volksbank Lingen.
2009 haben wir die Kreditvergabe sogar noch um rund
acht Prozent gesteigert.” Hier im Emsland prosperiert der
Mittelstand. Maschinenbau, Dienstleistung, alternative
Energien und Landwirtschaft sind die Erfolgsbranchen in
dem eher landlich geprdgten Landstrich im westlichen
Niedersachsen. Wer hier erfolgreich Bankgeschdfte machen
will, muss die Sprache seiner Kunden sprechen und ihre
Probleme kennen, weil} Arens: ,Viele unserer Mitarbeiter
kommen aus der Region und wir legen groRen Wert auf
eine hohe Kontinuitdt in der Besetzung unserer Filialen.
So konnen wir eine Beziehung zu den Kunden aufbau-
en.” Bestes Beispiel ist Hermann Arens selbst, der vor
mehr als 35 Jahren in der Bank seine Lehre absolvierte
und 1992 in den Vorstand berufen wurde.

Nattirlich blieb auch das Emsland von der gegenwartigen
Krise nicht unberiihrt. ,Gerade im Maschinenbau gab

es Absatzriickgdnge und wir haben einige kleinere Insol-
venzen zu verzeichnen”, meint Arens. ,Aber die meisten
Betriebe haben eine gute Kapitalausstattung und {iber-
stehen ein paar harte Jahre.” Dennoch steht die schwie-
rigste Zeit noch bevor, ist Arens iiberzeugt. Die genaue
Kenntnis der Unternehmen ist nun Gold wert. Firmen-
kundenberater Thomas Hegemann berichtet: ,Ich fahre
oft persdnlich zu den Kunden, gehe durch die Werks-
hallen. Vor Ort sehe ich mehr, als wenn ich nur die Bilanz
lesen wiirde.” Das Thema Kreditversicherung ist nicht neu,
spielt aber in den Kundengesprachen eine immer groRere

Rolle. ,Vor Jahren horte ich oft: Ich kenne meinen Kun-
den, da ist alles gut”, erzahlt Hegemann. ,Jetzt, wo sogar
GroRunternehmen wie Opel oder Karstadt ins Wanken
geraten, hat sich die Wahrnehmung gedndert.” Nicht sel-
ten wird der Banker von einem Unternehmer angespro-
chen, der die Bonitdt eines sdumigen Kunden priifen las-
sen will. Klar, dass der Berater diesem Kunden eine
Forderungsausfallversicherung ans Herz legt. Bei anderen,
deren AuRenstdnde bedenkliche Hohen erreichen, bringt
Hegemann das Thema auf den Tisch: ,Wenn wir mit den
Kunden die Zahlen durchgehen, nutzen wir die Gelegen-
heit, ihn auf die Kreditversicherung anzusprechen.” Auch
zum Vorteil der Bank, erkldrt der Berater: ,Die Probleme,
die der Kunde mit seinen Forderungsbestdnden hat, wer-
den bald zu unserem Problem, wenn ihm Liquiditat fehlt.”

Die Unternehmer, die sich fiir die Kreditversicherung ent-
schieden haben, schdtzen nicht nur den Schutz gegen
Forderungsausfdlle. Auch die Mdglichkeit, vor Auftragsan-
nahme die Zahlungsfahigkeit ihres Kunden priifen zu
lassen, nutzen sie gern. ,Bevor ein Handwerker 500 oder
1.000 Euro in ein Angebot investiert, will er wissen, ob
sich dieser Aufwand lohnt”, erkldrt Hegemann. In solchen
Fallen ist Schnelligkeit besonders wichtig - der Kunde
muss binnen Stunden eine verldssliche Auskunft haben.
Bei R+V geht das online. ,Das ist eine groRe Stdrke”, ist
Vorstandssprecher Hermann Arens iibezeugt. ,Genauso
schnell arbeiten wir auch in der Bank: Wir treffen die
Entscheidungen vor Ort, nicht in einer weit entfernten
Zentrale. Unsere Kunden wissen das zu schdtzen.”
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Die StraBenverkehrsgenossenschaften

Risiko Maut-Abrechnung:

Dienstleister haften bei Kunden-Insolvenz

Rund 4,4 Milliarden Euro flossen im Jahr 2009 durch die Lkw-Maut in die Staatskasse.
Mehr als ein Finftel davon wurde Gber die StraBenverkehrsgenossenschaften (SVGen) abge-

rechnet — abgesichert durch eine Kreditversicherung der R+V.

24,4 Milliarden Kilometer haben mautpflichtige Lkw im
vergangenen Jahr auf deutschen Autobahnen zuriick-
gelegt, umgerechnet rund 80 Mal die Strecke bis zur Son-
ne und wieder zuriick. Pro Kilometer wurden dabei fiir
schwere Lkw ab 12 Tonnen durchschnittlich 18,1 Cent an
Mautgebiihren fdllig - eine grof3e finanzielle Belastung
fiir die Transportunternehmen und ein enormes Risiko
fiir alle, die die Mautzahlungen abrechnen. Der vom
Staat beauftragte Mautbetreiber Toll Collect hat verschie-
dene Dienstleister mit der Gebiihrenabrechnung beauf-
tragt - zumeist Herausgeber von Kreditkarten oder Tank-
und Servicekarten. ,Wer bei der Mautabrechnung dabei
sein will, muss fiir die filligen StraRenbenutzungsgebiih-
ren biirgen”, erzahlt Werner Gockeln, Geschaftsfiihrender
Vorstand der SVG Bundes-Zentralgenossenschaft StraRen-
verkehr eG, Frankfurt am Main. ,,Ohne eine entsprechen-
de Absicherung und einen Partner, der die Risikopriifung
iibernimmt, ware fiir uns das Risiko als Zahlungsdienst-
leister nicht vertretbar gewesen." R+V sprang mit der Kre-
ditversicherung ein und ebnete damit ihren SVG-Ver-
triebspartnern den Weg zu einem neuen Geschéftsfeld.

Piinktlich zum Start der Lkw-Maut am Neujahrstag 2005
boten die SVGen die Mautabrechnung als neue Service-
leistung an. Mit Erfolg: ,Inzwischen haben sich bundes-
weit rund 14.000 Mautkunden mit etwa 130.000 Fahr-
zeugen bei uns angemeldet”, berichtet Werner Gockeln.
,Im Jahr 2009 wurden etwa 900 Millionen Euro an Maut-
gebiihren iiber uns abgerechnet. Damit sind wir Marktfiih-
rer bei den Zahlungsdienstleistern in Deutschland.”

Eine stolze Summe mit hohem Risko-Potenzial. Denn die
SVG muss fiir die ausstehenden Mautbeitrdge aufkom-
men, wenn ein Unternehmen Insolvenz anmeldet. Jeder
gefahrene Autobahnkilometer wird erfasst und die dafiir
féllige Gebiihr muss an das Verkehrsministerium abgefiihrt
werden. ,Ohne einen Partner wie R+V hdtten wir dieses
enorme Risiko gar nicht tragen konnen”, betont der Vor-
stand der SVG-Zentrale. Die R+V-Absicherung hilft nicht
nur den SVGen, sondern bringt auch den Mautkunden
einen finanziellen Vorteil: ,Liquiditdt ist das Schmier-
mittel des Verkehrsgewerbes. Da unsere Mautldsung in der
Regel eine Bankbiirgschaft {iberfliissig macht, starkt
das die Zahlungsfahigkeit der Unternehmen.” Vorteil Num-
mer 2 beim SVG-Mautverfahren: ,Da die Maut riickwir-
kend bezahlt wird, ergibt sich im Durchschnitt ein Zah-
lungsziel von 35 Tagen.” Unterstiitzung bei der Touren-
kalkulation sowie Hilfe im Formular-Dschungel und bei
Reklamationen sind nur einige weitere Argumente fiir
den SVG-Mautservice - und das alles ohne zusdtzliche
Kosten fiir die Firmen.

Selbstverstdndlich muss auch die SVG die Bonitdt ihrer
Mautkunden priifen. Im Gegensatz zu anderen Abrech-
nungsgesellschaften reagiert sie bei kurzzeitigen Zah-
lungsengpdssen jedoch nicht gleich mit einer Kiindi-
gung, betont Gockeln: ,Wir kennen die meisten Unter-
nehmer personlich, auch als Kunden des Spezialversi-
cherers KRAVAG. Unterstiitzt von R+V und KRAVAG ver-
suchen wir immer zuerst, gemeinsam mit den Firmen-
chefs eine fiir alle Seiten tragbare Losung zu finden.”



Die StraBenverkehrsgenossenschaften

Werner Gockeln, Geschaftsfiihrender Vorstand
der SVG Bundes-Zentralgenossenschaft StraBen-
verkehr eG, Frankfurt am Main

,Fur das StralBenverkehrsgewerbe ist ein
Kreditversicherer wichtig, der sich bei
rauem Wetter und schlechter Marktlage
nicht gleich vom Kunden verabschiedet.”



Der Wirtschaftsverband

Friedhelm Noss, Hauptgeschaftsfiihrer der

Bundesvereinigung Mittelstédndischer Bauunter-
nehmen e.V., Bonn

,Die Kautionsversicherung ist ein Segen fur
unsere mittelstandischen Mitglieder.
Sie bringt ihnen eine immense finanzielle
Entlastung und unternehmerische Freiheit.”



Der Wirtschaftsverband

Vertragserfiillung und Gewahrleistung:
Unverzichtbare Biirgschaften fiir die Bauwirtschaft

Bauunternehmer missen funf Jahre lang fur die Qualitat ihrer Leistungen gerade stehen —

und dafir als Sicherheit funf Prozent der Bausumme bereithalten. R+V Ubernimmt

die Blrgschaft fir Mangelanspriche und verbessert so die Liquiditat der Unternehmer.

Sie bauen Briicken, Autobahnen oder Wasserstrallen und
sind an spektakuldren Bauvorhaben wie der Hafencity
in Hamburg oder dem Bahnprojekt ,Stuttgart 21 betei-
ligt: Die mittelstdndischen Bauunternehmer bewegen
viel in Deutschland und konnen sich gemeinsam im Wett-
bewerb auch gegen GroRunternehmen behaupten. IThre
Interessenvertretung ist die Bundesvereinigung Mittel-
standischer Bauunternehmen (BVMB) in Bonn. Haupt-
geschaftsfiihrer Friedhelm Noss pendelt standig zwischen
Bonn und Berlin, hdlt den Kontakt zu Auftraggebern
aus der Wirtschaft, zu Verbanden und Entscheidungstra-
gern in der Politik und setzt sich dafiir ein, dass der
Mittelstand bei 6ffentlichen Ausschreibungen eine faire
Chance bekommt. Der engagierte Verbandschef stellt
sein berufliches Leben unter die Uberschrift ,Der Mittel-
stand als Hauptunternehmer”. Mit Erfolg. Uber sparten-
iibergreifende Bietergemeinschaften gelingt es dem Mittel-
stand immer wieder, auch bei grofRen Bauprojekten ver-
antwortlich mitzuwirken. Das birgt aber auch deutlich
hohere Risiken als die Tatigkeit eines Subunternehmers.
.Die Bietergemeinschaften haften gesamtschuldnerisch
fiir die Erfiillung ihres Vertrages und miissen wie alle
Bauunternehmen nach Abschluss ihrer Arbeiten noch
fiinf Jahre lang fiir die Qualitdt ihrer Leistung gerade-
stehen”, sagt Noss. Und eben hier liegt das Problem. Fiir
die Vertragserfiillung und die Gewdhrleistung miissen
hohe Biirgschaften hinterlegt werden, die die Firmen aus
eigener Kraft nicht leisten konnen. Etwa ein bis zwei
Monatsumsatze waren sonst in Biirgschaften gebunden.
Und die aktuelle Wirtschaftskrise macht die Finan-

zierung neuer Bauvorhaben nicht einfacher: Gestiegene
Beitrdge fiir Avale, gekiirzte Biirgschaftsrahmen oder

die Forderung nach hoheren Sicherheitsleistungen sind
grofle Hiirden fiir den Mittelstand. Die Losung fiir mit-
telstdndische Bauunternehmer: Der Kautionsmargenpool
der BVMB. Fiinf Kautionslimits zwischen 250.000 Euro
und 2,5 Millionen Euro stehen zur Auswahl, bis 1,5 Mil-
lionen Euro besteht sogar die Mdglichkeit einer Blan-
ko-Biirgschaft. Fiir den Volkswirtschaftler Noss ist dies
in der heutigen Wirtschaftslage ein wertvoller Beitrag,
um die Liquiditdt der Unternehmen zu erhalten: ,Die
Nachfrage nach dem Biirgschaftspool ist enorm. Fiir
viele mittelstandische Bauunternehmen ist dies der ein-
zige Weg, giinstig und vor allem ohne Hinterlegung
von Sicherheiten an die fiir ihre Existenz notwendigen
Biirgschaften zu gelangen.”

Die BVMB in Kirze

Die Bundesvereinigung Mittelstéandischer Bauunter-
nehmen e.V. (BVMB), Bonn, hat rund 600 Mitglie-
der mit mehr als 100.000 Mitarbeitern und einem
Jahresumsatz von tber 15 Milliarden Euro. Als Vor-
sitzender des R+V-Unternehmerbeirats engagiert sich
Hauptgeschaftsfihrer Friedhelm Noss auch bei

der Versicherung fur die Interessen des Mittelstands.
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Die Leistungspalette

Drum prufe, wer sich geschaftlich bindet...

Blindes Vertrauen ist eine wackelige Basis fur Geschaftsbeziehungen. Ein ausgewogenes

Mal an Kontrolle und Sicherheit schitzt Firmenchefs und Auftraggeber vor unliebsamen

Uberraschungen und verbessert die Chancen fiir eine langfristige Zusammenarbeit.

Die Zahlung im Schadenfall ist nur ein Aspekt der Kredit-
versicherung. Viel wichtiger sind unter Umstanden die
Ermittlung der Zahlungsfahigkeit eines Geschaftspartners
oder die Verbesserung der eigenen Liquiditdt durch
einen Biirgschaftskredit. Wer eine Geschédftsbeziehung
erst gar nicht eingeht, weil die Bonitdt eines neuen
Kunden fragwiirdig ist, spart Zeit und Geld fiir lohnen-
dere Projekte. Und wer zur Absicherung eines Auftrags
keine Bankbiirgschaft in Anspruch nehmen muss, ver-
schafft sich einen wichtigen Finanzierungsspielraum
fiir notwendige Investitionen. AuRerdem sind die Unter-
nehmer bei Kreditanfragen in einer besseren Verhand-
lungsposition, denn die Banken sind nach Basel II gehal-
ten, die Bonitdt ihrer Kunden scharfer auf den Priif-
stand zu stellen.

R+V belegt Spitzenplitze

Dass die R+V mit ihren Kreditversicherungen den Nerv
des Mittelstands trifft, zeigt sich eindriicklich in den
Geschdftsergebnissen. Mit Beitragseinnahmen von rund
236 Millionen Euro im Jahr 2009 ist sie der zweitgrof3-
te Kreditversicherer in Deutschland. In der Kautionsver-
sicherung liegt sie mit einem Marktanteil von rund
37 Prozent sogar auf Platz 1. Ein Erfolgsrezept ist die
Zusammenarbeit mit den Volkshanken und Raiffeisen-
banken. Mehr als die Halfte aller Kreditversicherungs-
vertrdge werden iiber diesen wichtigen Vertriebsweg
abgeschlossen. Der Grund: Wie R+V haben sich auch die
Banken auf mittelstdndische Firmenkunden mit drei
bis 500 Mitarbeitern spezialisiert und kennen ihre Risi-
ken und damit auch ihren Versicherungsbedarf aus
erster Hand.

Geballte Kompetenz

Fast 290 Kredit-Experten arbeiten in der R+V-Direktion in
Wiesbaden. Zusétzlich sind bundesweit rund 400 Firmen-
kundenbetreuer im Einsatz, die die Unternehmer vor Ort
beraten. Und fiir eilige Anfragen steht das Internet
bereit. Uber das R+V-Kreditportal konnen die Unterneh-
mer ihre benétigten Biirgschaften online beantragen
und Standardbiirgschaften direkt buchen.

Auskunft Gber die Kunden-Bonitat

Wie kreditwirdig ist ein Geschéaftspartner? Eine Boni-
tatspriifung gibt Auskunft und vermindert das Risi-
ko von Forderungsausfallen erheblich. Fur die Mitar-
beiter der R+V-Kreditabteilung ist das Alltagsge-
schaft. Im Monat bearbeiten sie rund 20.000 Anfra-
gen von R+V-Firmenkunden, die wissen wollen,

ob ihr Geschaftspartner zahlungsfahig ist. Um verlass-
liche und aktuelle Informationen zu erhalten, nut-
zen die R+V-Kreditexperten vielfaltige Quellen wie
Wirtschaftsauskunfteien, Banken oder den elektro-
nischen Bundesanzeiger. Sie studieren Jahresabschlis-
se, lesen die Wirtschaftsteile der Zeitungen und
recherchieren im Internet. Fehlen ihnen wichtige Aus-
kinfte, so nehmen sie auch direkt mit den Firmen-
chefs Kontakt auf. Meist mit Erfolg, denn Bonitats-
prafungen gehoren mehr und mehr zum Geschafts-
alltag. SchlieBlich profitieren alle davon, wenn sie
wissen, dass ihre Dienstleistungen oder Warenlie-
ferungen am Ende auch bezahlt werden kénnen.
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1960

R+V griindet die Abteilung
Kaution & Garantie und
startet mit der Personen-
Garantie-Versicherung
und der Baugarantie-Ver-
sicherung.

1969

EC-Karten auf dem
Vormarsch: R+V reagiert
mit einer Kartenver-
sicherung fur die genos-
senschaftlichen Banken.

1973

Die neue Computer-Miss-
brauch-Versicherung
ersetzt Vermogensschaden
durch unerlaubte Eingriffe
in die Datenverarbeitung.

1976

In Bayern schiitzt erstmals
eine Kassenversicherung
genossenschaftliche Ban-
ken, wenn den Mitarbei-
tern ein Arbeitsfehler unter-
lduft oder sie vorsatz-

lich Gelder veruntreuen.

1980

Die Pramieneinnahmen der
R+V-Kreditversicherung
Uberschreiten die 10-Millio-
nen-DM-Hdrde.

1984

Aufsichtsrechtliche Restrik-
tionen bei der Erhdhung
von Haftungssummen be-
wegen die R+V zu einer
Kooperation mit der Hermes
Kreditversicherungs AG.

1991

Pauschale Prémien und
Sicherheiten fur das Bauge-
werbe: Mit der KTV-plus
beginnt eine einzigartige
Erfolgsgeschichte.

1998

Mit der neuen WKV-plus
versichert R+V jetzt auch
Forderungsausfalle.

In der Kautionsversiche-
rung erreicht sie Platz 1 in
Deutschland.

Die Leistungspalette

2004

Die Beitragseinnahmen
Uberspringen die Grenze
von 200 Millionen Euro.

2007

R+V erreicht mit einem
Marktanteil von 14,2 Pro-
zent Rang 2 im deutschen
Kreditversicherungsmarkt.

2009

Die Beitragseinnahmen
wachsen trotz Wirtschafts-
krise um 11,1 Prozent

auf 236 Millionen Euro.

Die wichtigsten Kreditversicherungen fur Unternehmer

R+V biirgt gegeniiber Auftraggebern

Mit der R+V-Kautionsversicherung (KTV) erhalt der
Auftraggeber eine Sicherheit, indem R+V dafir burgt,
dass der Unternehmer seinen Auftrag mit den ver-
traglichen und gesetzlichen Verpflichtungen erfullt.
Branchen-Schwerpunkte sind kleine und mittelstan-
dische Unternehmen aus dem Bauhaupt- und Ausbau-
gewerbe sowie dem Maschinen- und Anlagenbau.
Aber auch fur Existenzgriinder ist die R+V-Kautions-
versicherung eine Alternative zur Bankburgschaft.

R+V schiitzt vor Forderungsausfallen

Eine Kreditversicherung mit dreifacher Schutzfunktion:
Die R+V-ProfiPolice WKV kombiniert die klassische
Warenkreditversicherung fir Insolvenzfalle mit einer
Rechtsschutzfunktion bei bestrittenen Forderungen
und einer Entschadigung bereits bei Zahlungsverzug.
Bonitatsprtifungen verringern die Gefahr von Forde-
rungsausfallen schon im Vorfeld.

R+V fangt Vertrauensschaden auf

Die R+V-VermdgensschutzPolice Mittelstand sichert
das Firmenvermdgen vor den weitreichenden Folgen
von Internet- und Wirtschaftskriminalitat ab. Versi-
chert sind interne und externe kriminelle Ubergriffe
wie Datenmanipulation, Phishing oder Angriffe mit
Computerviren, aber auch Betrug und Urkundenfal-
schung, Diebstahl, Geheimnisverrat und Veruntreu-
ung durch die eigenen Mitarbeiter.

R+V sichert Arbeitnehmer ab

Der Ratenschutz bei Arbeitslosigkeit (ALV-plus) ist eine
Versicherungslésung fir Banken, Wohnungsunter-
nehmen, Bautrdger und Konsumentenkreditgeber wie
zum Beispiel Versandhandler oder Autohauser. Ver-
liert ein Kunde seine Arbeit oder aus wirtschaftlichen
Grinden seine Selbststandigkeit, Gbernimmt R+V
dessen Verpflichtungen. Das betrifft Ratenzahlungen
ebenso wie Mieten oder Leasingbeitrage.
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Der Versicherungsverband

Kreditversicherung im Fokus der Offentlichkeit

Die Kreditversicherer, berichteten die Medien im Herbst 2009, verweigerten ihren Kunden

die notige Absicherung, verscharften die Krise und brauchten selbst staatliche Unterstitzung.

Was wirklich geschah, erklart Nils Hellberg vom GDV.

Herr Hellberg, 2009 fand sich die Spezialsparte Kre-
ditversicherung plotzlich mitten in einer kontrover-
sen o0ffentlichen Debatte. Was war geschehen?
HELLBERG: Die Kreditversicherung steht ja sonst wenig
in der Offentlichkeit. Nun aber geriet sie in den Fokus
von Medien und Politik - allerdings ging da einiges durch-
einander. Zundchst wurden wir in die Ndhe der notlei-
denden Banken geriickt. Dabei hat kein Kreditversicherer
um staatliche Hilfe ersucht, es gab keine Liquiditdts-
probleme. Dann wurde unterstellt, die Branche sei Mitaus-
loser der Krise, weil sie ganze Kundengruppen nicht
mehr versichern wolle. Aber auch das war nicht richtig.
Tatsdchlich passen die Kreditversicherer ihre Zeich-
nungspolitik immer der Risikosituation an. In der Krise
reagierten sie wie ein Fieberthermometer: Dort, wo das
Marktumfeld schwierig wurde, wo die Bonitdt einzelner
Abnehmer drastisch zuriickging, mussten sie Deckungen
begrenzen oder in Einzelfdllen auch komplett verweigern.
Aber sie haben sich zu keinem Zeitpunkt aus den schwie-
rigen Branchen zuriickgezogen und standen immer in vol-
ler Verantwortung zu ihren Kunden. Das ldsst sich auch
anhand von Zahlen beweisen: Ende 2009 hatten die fiinf
grofRen Kreditversicherer rund 39.700 Vertrdge im inldn-
dischen Geschdft in ihren Bestdnden, ebenso viele wie im
Jahr zuvor und sogar deutlich mehr als 2007, als von
einer Wirtschafts- und Finanzkrise noch keine Rede war.

Der Vorwurf wurde laut, dass die Versicherer ihren
Kunden solange einen Schirm hinhalten, bis es an-
fangt zu regnen. Soll heiRen: Wenn die Unterneh-
men die Absicherung brauchen, wird sie ihnen ver-
weigert...

HELLBERG: In Gesprachen mit Medien und Politikern
haben wir gemerkt, dass oft nicht klar war, wie das
Geschdftsmodell Kreditversicherung funktioniert. Es geht
ja nicht nur um Schadenzahlungen, sondern eine Haupt-
aufgabe ist die Bonitdtspriifung - im Interesse des Kun-
den! Das funktioniert wie ein Frithwarnsystem: Es warnt
den Kunden, wenn sich die Bonitdt seiner Abnehmer ver-
schlechtert. Das kann eine entscheidende Hilfe sein

zur langfristig profitablen Ausrichtung eines Geschéftsbe-
triebs. Kommt es dennoch zu Forderungsausfallen, erfiil-
len die Kreditversicherer natiirlich ihre Zahlungsverpflich-
tung. Bei einigen Versicherern explodierten 2009 die
Schadenaufwendungen regelrecht, im GDV insgesamt stie-
gen sie um 40 Prozent auf 1,4 Milliarden Euro. Betrof-
fen waren insbesondere die Bereiche Automobilindustrie,
deren Zulieferer, Maschinenbau und Textilindustrie.

Seit Anfang 2010 bietet nun der Staat eine Ergan-
zung der Kreditversicherung. Wie kam es dazu?
HELLBERG: Diese besonders gebeutelten Branchen
forderten die Unterstiitzung der Bundesregierung. Gemein-
sam mit dem GDV wurde dann eine Top-up-Deckung ent-
wickelt: Der Staat trdgt dabei einen Teil des Forderungs-
ausfallsrisikos, sofern der Kreditversicherer nach Priifung
der Risikosituation das Limit begrenzen muss. Diese Lo-
sung wurde bis Ende 2010 befristet. Insgesamt stellt der
Bund 7,5 Milliarden Euro zur Verfiigung. Wir glauben, dass
2010 noch einmal ein schweres Jahr wird, die Zahl der
Insolvenzen wird weiter steigen. Vor diesem Hintergrund
erweist sich das Top-up-Modell hoffentlich als eine
praxistaugliche und gute Lésung. Das hdangt davon ab,
wie die Wirtschaft sie annimmt.
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W
lf

Nils Hellberg, Leiter ,Haftpflicht-, Unfall-, Rechts-
schutz- und Kreditversicherung, Statistik” beim
Gesamtverband der Deutschen Versicherungswirt-
schaft (GDV), Berlin

.Die Kreditversicherung und die staatliche
Zusatzdeckung kénnen dazu beitragen,
dass Deutschland wieder in wirtschaftlich
gesundes Fahrwasser kommt.”
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Der Versicherer

Rudolf Servatius, Leiter der R+V-Kreditversicherung

, Wir bieten mehr als nur eine einfache
Sachversicherung. Die Kreditversicherung
ist integrativer Teil des Risikomanage-
ments fur ein Unternehmen — und fir die
Volksbanken und Raiffeisenbanken auch.”




Der Versicherer

R+V: Kreditversicherung im Aufwartstrend

Seit fast 20 Jahren leitet Rudolf Servatius die Kreditversicherung bei R+V und flhrte sie aus
kleinen Anfangen auf Platz 2 in Deutschland. Aufgewachsen in einem Handwerksbetrieb, kon-

zentrierte er sich auf die Zielgruppe Mittelstand und entwickelte vollkommen neue Konzepte.

Herr Servatius, das Wachstum der R+V-Kreditversiche-
rung ist bemerkenswert. 1990 steckte sie mit einem
Beitragsvolumen von 50 Millionen D-Mark noch in den
Kinderschuhen, 2007 stieg sie mit knapp 200 Milli-
onen Euro zum zweitgroRten deutschen Kreditversi-
cherer auf. Was ist das Erfolgsgeheimnis?
SERVATIUS: Zwei Dinge kamen Anfang der 90er Jahre
zusammen: Der Mut, anders zu denken, und die Unter-
stiitzung durch den Vorstand der R+V. Das hat uns die
Chance verschafft, mit neuartigen Produkten eine neue
Zielgruppe zu erschlieRen: den Mittelstand. Unser Ziel
war, dem AuRendienst Produkte an die Hand zu geben,
die einfach zu erkldren und schnell zu verkaufen waren -
denn fiir den Erfolg braucht man viele helfende Hénde.
Nur ein Beispiel von vielen: 1991 haben wir die KTV-plus
entwickelt, eine Kautionsversicherung fiir Mittelstdnd-
ler ohne komplizierte Beitragsrechnung und Bilanzprii-
fung. Sieben Jahre spdter zog R+V in der Kautionsver-
sicherung mit 80 Millionen Beitragseinnahmen am dama-
ligen Marktfiihrer Hermes vorbei.

Wieso verkaufen vor allem die Volkbanken und
Raiffeisenbanken so erfolgreich?

SERVATIUS: Wir wachsen in allen Vertriebswegen -
aber die VR-Banken sind mit 60 Prozent des Geschifts
Nummer 1. Der Aspekt der Sicherheitenwirkung ist fiir
Banken besonders wichtig, die Kreditversicherung ist ein
integrativer Bestandteil ihres Risikomanagements. Oder
nehmen Sie die Mietkautionsversicherung, da entlasten
wir die Bank von kostenintensiven, kleinvolumigen Biirg-
schaften. Wir sehen uns als Partner der VR-Banken und
entwickeln unsere Produkte gezielt fiir ihre Bediirfnisse.

Die Finanz- und Wirtschaftskrise lie 2009 die Zahl
der Insolvenzen nach oben schnellen. Was bedeutet
das fiir Sie?

SERVATIUS: Ja, 2009 gab es rund 34.000 Insolvenzen,
im Vorjahr waren es noch 28.000. In der Folge bekamen
wir auch viele Schadenmeldungen. Aber da wir uns auf
die Zielgruppe Mittelstand konzentrieren, waren wir bei
den spektakuldren Insolvenzen einiger GroRunterneh-
men kaum beteiligt. So lag unsere Schaden-Kosten-Quote
unter 100 Prozent - der Markt erwartet insgesamt etwa
114 Prozent. Tatsdchlich war 2009 fiir uns ein unglaublich
erfolgreiches Jahr, wir sind um iiber elf Prozent gewach-
sen, der Markt erwartet dagegen ein Minus. Mit einem Bei-
tragsvolumen von 236 Millionen Euro steigern wir unse-
ren Marktanteil auf mehr als 17 Prozent.

In der Krise wurde der Vorwurf laut, dass die Waren-
kreditversicherer die Pramien erhohten und in gan-
zen Branchen die Forderungen nicht mehr absicher-
ten. Wie sah das bei R+V aus?

SERVATIUS: Wir haben nichts verdndert. Wir schauen
uns den einzelnen Kunden an, aber wir haben uns nicht
flichendeckend aus Branchen zuriickgezogen. Wir haben
auch die Preise nicht angehoben - damit wiirden wir ja
unsere Bestandskunden bestrafen. Im Gegenteil: Im
Mérz 2010 werden wir wieder Betrdge an unsere Kunden
zuriickerstatten. Auch 2010 werden wir weiter wach-
sen. Durch die Krise ist das Forderungsausfallrisiko in
den Blickpunkt geriickt, der Markt ist noch lange nicht
gesdttigt, unsere Auflendienstmitarbeiter sind fit, die
VR-Banken haben ein hohes Interesse an dem Produkt.
Der Aufwartstrend wird anhalten.
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