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Drum prtfe, wer sich geschaftlich
bindet:

Blindes Vertrauen ist eine wackelige
Basis fur Geschaftsbeziehungen.
Sicherheit verschaffen die Kreditversi-

cherungen der R+V. Sie schitzen Firmen-

chefs und Auftraggeber vor unlieb-

samen Uberraschungen und verbessern

die Chancen fur eine langfristige Zu-

sammenarbeit. Das Sonderthema in den

Geschaftsberichten 2009 von R+V und
KRAVAG beleuchtet die Kreditversiche-
rungen aus verschiedenen Perspektiven.
Zu Wort kommen Kunden, Vertriebs-
partner, Verbande und der Leiter des

R+V-Kreditversicherung im

Umfassende Leistungen verbessern die Liquiditat des Mittelstands

Rudolf Servatius, Leiter Banken Kredit.
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Seit fast 20 Jahren leitet Rudolf Servatius
die Kreditversicherung bei R+V und fiihr-
te sie aus kleinen Anfdngen auf Platz 2
in Deutschland. Aufgewachsen in einem
Handwerksbetrieb, konzentrierte er sich
auf die Zielgruppe Mittelstand und ent-
wickelte vollkommen neue Konzepte.

Gruppenbild: Herr Servatius, das Wachs-
tum der R+V-Kreditversicherung ist be-
merkenswert. 1990 steckte sie mit einem
Beitragsvolumen von 50 Millionen D-Mark
noch in den Kinderschuhen, 2007 stieg
sie mit knapp 200 Millionen Euro zum
zweitgroRten deutschen Kreditversiche-
rer auf. Was ist das Erfolgsgeheimnis?

Servatius: Zwei Dinge kamen Anfang der
90er Jahre zusammen: Der Mut, anders zu
denken, und die Unterstiitzung durch den
Vorstand der R+V. Das hat uns die Chance
verschafft, mit neuartigen Produkten
eine neue Zielgruppe zu erschlielen: den
Mittelstand. Unser Ziel war, dem AuRen-
dienst 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

Bereichs Banken Kredit, Rudolf Servatius.
Dass R+V mit ihren Kreditversicherun-
gen den Nerv des Mittelstands trifft, zeigt
sich beim erfolgreichen Geschaftsver-
lauf 2009: Mit Beitragseinnahmen von

rund 236 Millionen Euro ist sie der
zweitgroBte Kreditversicherer in
Deutschland. In der Kautionsversiche-
rung liegt sie mit einem Marktanteil
von 37 Prozent sogar auf Platz 1. (rém)

Aufwartstrend

Beispiel von vielen: 1991 haben wir die
KTV-plus entwickelt, eine Kautionsversi-
cherung fiir Mittelstdndler ohne kompli-
zierte Beitragsrechnung und Bilanzprii-
fung. Sieben Jahre spdter zog R+V in der
Kautionsversicherung mit 80 Millionen
Euro Beitragseinnahmen am damaligen
Marktfithrer Hermes vorbei.

Gruppenbild: Wieso verkaufen vor allem
die Volksbanken und Raiffeisenbanken so
erfolgreich?

Servatius: Wir wachsen in allen Ver-
triebswegen - aber die VR-Banken sind
mit 60 Prozent des Geschdfts Nummer 1.
Der Aspekt der Sicherheitenwirkung ist
fiir Banken besonders wichtig, die Kredit-
versicherung ist ein integrativer Bestand-
teil ihres Risikomanagements.

Gruppenbild: Was bedeutet die steigen-
de Zahl der Insolvenzen fiir Sie?

Servatius: 2009 gab es rund 34.000 In-
solvenzen, im Vorjahr waren es noch
28.000. Aber da wir uns auf die Zielgrup-
pe Mittelstand konzentrieren, waren wir
bei den spektakuldren Insolvenzen eini-

Peter Horbach, Geschaftsfihrender
Gesellschafter der POS Polsterservice
GmbH in Hausen

Das teure Ledersofa quietscht bei
jeder Bewegung, am neuen Ohren-
sessel [0st sich eine Naht, den Fah-
rersitz der Edellimousine ziert ein hass-
licher Fleck? Solche Argernisse be-
hebt die Firma POS Polsterservice im
Handumdrehen. Mit 20 Millionen
Euro Umsatz und rund 350 Mitarbei-
tern ist Peter Horbach mit dieser
Spezial-Dienstleistung Marktfthrer.
Rund 700 groBe und kleinere Kun-
den im In- und Ausland hat er in sei-
ner Kartei. Da ist das Risiko groB,
auf Forderungen sitzenzubleiben.
Schon vor 22 Jahren hat er deshalb
eine Kreditversicherung abgeschlos-
sen. Das sei einfach notwendig, meint
er: ,Das ist so, als wirden Sie in
jungen Jahren sagen: Ich brauche
keine Krankenversicherung, ich
werde nicht krank.” Er findet: Wer als
Unternehmer keine Kreditversiche-
rung abschlieBt, handelt unverant-
wortlich. Vor allem die Bonitatspri-
fung ist ihm wichtig. Fur ihn als Unter-
nehmer sei untberschaubar, wie ein
Kunde finanziell dasteht, meint Hor-
bach: ,Wenn die R+V sagt, jetzt
machen wir den Topf zu, dann gehen
wir aus dem Geschaft raus. Und das
hat bisher immer gestimmt.” (sim)

Hermann Arens, Vorstandssprecher
der Volksbank Lingen eG (rechts),
und Thomas Hegemann, Firmenkun-
denberater und stellvertretender
Bereichsleiter Firmenkunden

Wer hier im Emsland erfolgreich Bank-
geschafte machen will, muss die
Sprache seiner Kunden sprechen und
ihre Probleme kennen, wei3 Bank-
vorstand Hermann Arens. Firmenkun-
denberater Thomas Hegemann
fahrt deshalb oft personlich zu seinen
Kunden: , Vor Ort sehe ich mehr,

als wenn ich nur die Bilanz lesen wr-
de.” Das Thema Kreditversicherung
spielt in den Kundengesprachen nun
eine immer groBere Rolle. ,Vor Jah-
ren horte ich oft: Ich kenne meinen
Kunden, da ist alles gut”, erzahlt
Hegemann. ,Jetzt, wo sogar GroB-
unternehmen wie Opel oder Karstadt
ins Wanken geraten, hat sich die
Wahrnehmung geandert.” Nicht sel-
ten wird der Banker von einem
Unternehmer angesprochen, der die
Bonitat eines sdumigen Kunden
prifen lassen will. Bei anderen, deren
AuBenstande bedenkliche Hohen
erreichen, bringt Hegemann das The-
ma auf den Tisch. Auch zum Vorteil
der Bank: , Die Probleme, die der
Kunde mit seinen Forderungsbestan-
den hat, werden bald zu unseren,
weil ihm Liquiditat fehlt.” (sim)

Andreas Nllig und Hans HaB,
Inhaber der Spedition Nillig & Hal
oHG, Wuppertal

Tachometer, SchlieBanlagen oder
Motorwellen: Der Transport von
Autoteilen und Zubehor ist das Kern-
geschaft der Spedition Nullig & HaB.
,Leider hat unsere Branchenkonzen-
tration auch Schattenseiten”, bedau-
ert Inhaber Hans HalB3. , Sinkende
Absatzzahlen in der Automobilbran-
che ziehen auch uns Transporteure

in Mitleidenschaft.” Damit die Fahr-
zeugflotte von rund 120 Lkw wei-
terhin ausgelastet ist, versuchen die
Spediteure, Neukunden aus ande-
ren Branchen zu gewinnen. , Hierbei
hilft uns die Bonitatsprifung der
Kreditversicherung. Dann wissen wir
gleich, ob wir es mit einem finan-
ziell gesunden Unternehmen zu tun
haben.” Ausfihrliche Gesprache
mit Versicherungsberatern von der
SVG Nordrhein Assekuranz-Service
GmbH, Dusseldorf, Gberzeugten die
Unternehmer von der Warenkredit-
versicherung der R+V: , Eigentlich ist
eine Forderungsausfallversicherung
ein Muss fur Unternehmer. In den
offenen Forderungen ist ja ein erheb-
liches Kapital der Firma gebunden.
Unseren Fuhrpark und die Betriebsge-
baude haben wir schlieBlich auch
gegen Verlust versichert.” (réom)

Werner Gockeln, Geschaftsflihren-
der Vorstand der SVG Bundes-
Zentralgenossenschaft StraBenver-
kehr eG, Frankfurt am Main

24,4 Milliarden Kilometer haben
mautpflichtige Lkw im vergangenen
Jahr auf deutschen Autobahnen
zurlickgelegt. Pro Kilometer wurden
dabei durchschnittlich 18,1 Cent
an Mautgebuhren féllig — eine groBe
finanzielle Belastung fir die Trans-
portunternehmen und ein enormes
Risiko fur alle, die die Mautzahlun-
gen abrechnen. ,Wer bei der Maut-
abrechnung dabei sein will, muss
far die falligen StraBenbenutzungs-
gebuhren burgen”, erzahlt Werner
Gockeln. ,,Ohne eine entsprechende
Absicherung und einen Partner, der
die Risikoprtifung tGbernimmt, ware
fir uns das Risiko nicht vertretbar
gewesen.” R+V sprang mit der Kre-
ditversicherung ein und ebnete
damit der SVG den Weg zu einem
neuen Geschaftsfeld. Mit Erfolg:
,Inzwischen haben sich bundesweit
rund 14.000 Mautkunden mit
etwa 130.000 Fahrzeugen bei uns
angemeldet”, berichtet Werner
Gockeln. ,,2009 wurden etwa 900
Millionen Euro an Mautgebuhren
Uber uns abgerechnet. Damit sind
wir MarktfUhrer bei den Zahlungs-
dienstleistern in Deutschland.” (rom)

ger GrofRunternehmen kaum beteiligt.
Unsere Schaden-Kosten-Quote lag unter
100 Prozent - der Markt erwartet insge-
samt etwa 114 Prozent. Tatsdchlich war
2009 fiir uns ein unglaublich erfolgrei-
ches Jahr, wir sind um tber elf Prozent
gewachsen. Mit einem Beitragsvolumen
von 236 Millionen Euro steigern wir unse-
ren Marktanteil auf mehr als 17 Prozent.

Gruppenbild: In der Krise wurde der
Vorwurf laut, dass die Warenkreditversi-
cherer die Pramien erhohten und ganze
Branchen nicht mehr absicherten. Wie
sah das bei R+V aus?

Servatius: Wir haben nichts verdndert.
Wir schauen uns den einzelnen Kunden
an, aber wir haben uns nicht flachende-
ckend aus Branchen zuriickgezogen. Wir
haben auch die Preise nicht angehoben.
Im Gegenteil: Im Médrz 2010 haben wir
wieder Betrdge an unsere Kunden zuriick-
erstattet. Auch 2010 werden wir weiter
wachsen.

Das Gesprach fuhrte Stefanie Simon,
Konzern-Kommunikation

Nils Hellberg, Leiter , Haftpflicht-,
Unfall-, Rechtsschutz- und Kreditver-
sicherung, Statistik” beim GDV,
Berlin

Die Kreditversicherer, berichteten die
Medien im Herbst 2009, wirden
ihren Kunden die nétige Absicherung
verweigern und dadurch die Krise
verscharfen. Nils Hellberg vom GDV
stellt dazu fest: , In dieser offentli-
chen Debatte um die Kreditversiche-
rung ging einiges durcheinander.”
Tatsachlich passen Kreditversicherer
ihre Zeichnungspolitik immer der
Risikosituation an, erklart Hellberg:
,Dort, wo die Bonitat einzelner Ab-
nehmer drastisch zuriickging, muss-
ten sie Deckungen begrenzen. Aber
sie haben sich zu keinem Zeitpunkt
aus den schwierigen Branchen
zurtickgezogen und standen immer
in voller Verantwortung zu ihren
Kunden.” Der Beweis: Ende 2009
hatten die fiinf groBen Kreditversi-
cherer rund 39.700 Vertrage in
Deutschland, ebenso viele wie im
Jahr zuvor. Gleichzeitig explodierten
bei einigen Versicherern die Scha-
denaufwendungen regelrecht, ins-
gesamt stiegen sie um 40 Prozent
auf 1,4 Milliarden Euro. Das zeigt:
Kommt es zu Forderungsausfallen,
stehen die Kreditversicherungen zu
ihrer Zahlungsverpflichtung. (sim)

Das Sonderthema des Geschaftsberichts ist auch als Broschtire lieferbar. (Druckstticknummer 00 033 70-0810 001 0 03.10) und steht als Download in Intranet und VR-Bankenportal zur Verfigung.



