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EINZELRISIKEN IN ECHTZEIT

ABSICHERN

Kreditversicherung neu gedacht: Das Start-up crebita bietet eine digitale Absicherung gegen Forderungsaus-
fall fur Einzelrisiken mit Entscheidungen in Echtzeit und sofortigem, dokumentiertem Versicherungsschutz. Es
richtet sich damit an den groRen Markt der bisher unversicherten kleinen und mittelstandischen Unterneh-
men. ,Etwa 90 bis 95 Prozent der Firmen, die ihren gewerblichen Kunden Zahlungsziele einraumen, sichern ihre
Forderungen bisher nicht ab“ betont Dominik Menn, einer der Griinder, im Gesprach mit dem Magazin Der Cre-
ditManager. Das Angebot sei leicht zuganglich gestaltet und lasse sich mit wenigen Klicks abschliel3en. ,Jede
dritte Firmeninsolvenz in Deutschland ist die Folge von vorherigen Forderungsausfallen. Dieses Risiko kdnnen
wir fur unsere Kunden minimieren®, erganzt Mitgriinder Karsten Bahns.

crebita ist seit November 2018 am
Markt. So jung das Start-up mit Sitz
in Koln noch ist, so erfahren sind die
Grlnder: So sind Karsten Bahns und
Dominik Menn seit vielen Jahren
in der Kreditversicherungs- und Fi-
nanzbranche zu Hause. In ihre neuen
Produkte sind unzahlige Kundenkon-
takte aus jahrelangen Vertriebser-
fahrungen eingeflossen.

Zwei digitale Produkte

Zum Start ist crebita mit zwei Pro-
dukten an den Markt gegangen. cre-
bita.select bietet dabei in erster Linie
bisher unversicherten Unternehmen
eine einfache und flexible Mdglich-
keit, einzelne ihrer Kunden in weni-
gen Minuten vor Forderungsausfall
abzusichern. Dieser Markt sei fur die
etablierten Kreditversicherer auf-
grund der im Verhaltnis hohen Ver-
triebskosten — insbesondere bei der
Absicherung von nur einzelnen Risi-
ken — kaum kostendeckend bedien-
bar und daher eher von nachgelager-
tem Interesse. ,Fur uns liegt gerade
hierauf der Fokus®, so Menn.

crebita.select kann aber auch fir
bereits versicherte Unternehmen
attraktiv sein, die fur abgelehnten
oder aufgehobenen Kreditversiche-
rungsschutz ihres aktuellen Kredit-
versicherers eine flexible Alternative
suchen.

»Mit crebita.plus richten wir uns aus-

schlieRlich an bereits kreditversicher-
te Unternehmen, die eine einfache
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Lésung suchen, nicht ausreichend
zur Verfligung gestellten Kreditver-
sicherungsschutz ihres aktuellen
Kreditversicherers ohne groRen Auf-
wand zu erganzen®, erklart Bahns.
Wahrend die etablierten Kreditversi-
cherer nur Erganzungen flr Produk-
te aus dem eigenen Haus anbieten,
liefert crebita eine davon unabhan-
gige, flexible Losung. In Kombinati-
on mit der vollstandig digitalisierten
Abschlussmoglichkeit sei dies aktuell
einzigartig in Deutschland.

Einzelabsicherung

,FUr uns stand von Anfang an der
Bedarf des Kunden im Vordergrund®,
beschreibt Bahns die Motivation und
die Ausrichtung von crebita. ,Viele
kleine und mittelstandische Unter-
nehmen suchen nach Moglichkei-
ten, nur einzelne, selbst ausgewahlte
Kunden abzusichern. Dabei kann es
sich z. B. um Auftrage von Neukun-
den, ausgewahlten GroRkunden oder
auch um einmalige Projekte han-
deln.” Die Kunden kénnen dabei ihren
Versicherungsschutz durch Auswahl
der Laufzeit und des Selbstbehalts
(crebita.select) individuell festlegen
und damit selber die Pramie bestim-
men. Auch die Kindigungsfristen
sind flexibel gestaltbar.

Ein solches Angebot gibt es nach
Beobachtung der Griinder im Markt
bisher nicht: Im klassischen Kredit-
versicherungsgeschaft sind Rahmen-
vertrage vorherrschend, wobei die
Versicherer am liebsten das gesamte
Kundenportfolio eines Unterneh-

mens in Deckung nehmen mochten.
Mit festgelegten, meist mehrjah-
rigen Laufzeiten und zu flr diesen
Zeitraum unveranderbaren Konditi-
onen.

Entscheidungen in Echtzeit

,Ein bedeutsamer Pluspunkt ist die
Entscheidungsgeschwindigkeit un-
serer digitalen Losung®, so Menn.
Entscheidungen fur bisher unver-
sicherte Risken werden bei crebita.
select bis zu 150.000 Euro Versiche-
rungssumme in Echtzeit getroffen.
Ausschlagend fur die Pramie ist hier
der interne crebita-Score. Dieser er-
mittelt sich Uber einen im Hinter-
grund ablaufenden Algorithmus, der
verschiedene Bonitatsinformationen
biindelt und auswertet. Das Ergebnis
ist eine dem Risiko entsprechende,
individuelle Pramie.

crebita.plus ermdglicht Echtzeitent-
scheidungen bis zu 500.000 Euro,
maximal eine Verdoppelung des
beim Erstversicherers gezeichneten
Kreditlimits.

Einfachheit ist Trumpf

Die Herausforderung bestand darin,
den Abschluss der durchaus kom-
plexen Kreditversicherung so zu ver-
einfachen, dass er sich in wenigen
Minuten und mit wenigen Angaben
zum Risiko online durchfiihren lasst.
Daflr wurde erheblich in Technik
und Struktur der Anwendung inves-
tiert, die von der auf Entwicklung
von Versicherungssoftware speziali-
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Griinder eingerahmt: Dominik Menn (zweiter von links) und Karsten Bahns (zweiter von rechts) mit Fernando Da Silva (links, Vorstandsmitglied BvCM) und
Jan Schneider-Maessen, geschaftsfihrender Vorstand des BvCM.

sierten Firma drei0O1 aus Kdln konzi-
piert wurde. Eine Investition, die sich
gelohnt hat. ,Die Digitalisierung wird
die Branche auf den Kopf stellen. Mit
unseren ldeen sind wir vorne mit da-
bei®, ist Menn Uberzeugt.

Risikotrager aus Wiesbaden

Wer tragt eigentlich die Risiken? , Alle
groBen Kreditversicherer standen
unserem Konzept sehr offen und in-
teressiert gegenulber. Letztendlich
hat sich flr uns aus verschiedenen
Gruanden die R-V Versicherung aus
Wiesbaden als richtiger Partner her-
auskristallisiert”, berichtet Bahns.

Und wenn eine Risikoubernahme ab-
gelehnt wird? ,Dann ist das dahinge-
hend eine wertvolle Information fur
den Antragsteller, dass er flr das Ge-
schaft besser kein Zahlungsziel ver-

gibt oder vielleicht sogar ganz davon
absehen sollte.”

Kooperationen als Basis

Der Vertrieb ist mehrgleisig orga-
nisiert. Neben z. B. dem Online-
Marketing sind Makler ein wichtiger
Baustein. Diese und andere Koope-
rationspartner konnen sich seit Kur-
zem Uber ein eigens eingerichtetes
Tool unkompliziert online an crebita
anbinden. ,Kooperationen sind aus
unserer Sicht die Basis fur zukinf-
tige Erfolge, insbesondere mit dem
weiteren Fortschreiten der Digitali-
sierung”, verdeutlicht Bahns.

Stand der Dinge

Die Resonanz in den ersten Mona-
ten ist sehr erfreulich. ,Das macht

ja richtig SpalR“ oder ,Ich hatte nie
gedacht, dass Kreditversicherung so
einfach sein kann“ sind einige Bei-
spiele fur Kundenreaktionen. Aktuell
haben sich bereits mehr als 150 Un-
ternehmen registriert, Tendenz stei-
gend.

Das Ziel ist klar definiert. ,Wir wol-
len crebita als festen Bestandteil des
Debitoren-, bzw. Forderungsmanage-
ments bei Unternehmen etablieren.”

Bis dahin sei es zwar noch ein langer
Weg, aber ,alle, die an crebita mitar-
beiten, sind Uberzeugt davon, dass
dies der richtige ist.“ Der Markt sei
schlieRlich grof8 genug und per heute
gibt es keine vergleichbaren, digitalen
Produkte. Kreditversicherung lasst
sich eben nicht so einfach neu den-
ken...

Frank Wobbeking
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