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Gewerbliche Kunden einfach
gewinnen

Die aktuelle Lage der deutschen Wirtschaft darf durchaus
als kritisch betrachtet werden. Sinkende Investitionsbe-
reitschaft, weiter ansteigende Energiekosten, riicklaufige
Exporte und damit einhergehend ansteigende Firmen-

insolvenzen sind nur einige Schlagwérter der gegenwér-
tigen Lage. Auch die politischen Rahmenbedingungen
werden weltweit immer uniibersichtlicher und weniger

abschétzbar. Diese Auswirkungen machen sich zusehends
in der deutschen Wirtschaft und insbesondere im deut-
schen Mittelstand immer deutlicher bemerkbar.

Seit langer Zeit flirchten Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
erstmals wieder um ihre Arbeitsplatze, weil ihre Arbeitgeber
in Schieflage geraten. Solche Schieflagen werden oft auch
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durch Forderungsausfélle ausgeldst und kdnnen unterneh-
mensintern eine Kettenreaktion auslésen, die nicht selten
in der Insolvenz enden kann. Denn Forderungsausfalle sind
auch weiterhin die Ursache fiir jede dritte Firmeninsolvenz
in Deutschland.

Mit der regelmaBigen Vereinbarung von Zahlungszielen
werden Unternehmen unmittelbar zu Kreditgebern ihrer
Kunden und tragen damit sofort das volle Ausfallrisiko. Da-
durch ergeben sich unmittelbar eine Vielzahl von Fragen fiir
das liefernde Unternehmen: Wird mein Kunde zahlen? Was
zdhlen in der aktuellen Situation noch die bisherige Zah-
lungserfahrungen? Kenne ich die aktuelle Bonitat meines
Kunden? Wie beurteile ich Neukunden? Was passiert, wenn
ich am Ende mit leeren Handen dastehe?

An diesem Punkt kommt der Kreditversicherung als Ins-
trumentarium zum Schutz vor Forderungsausfallen eine
sehr wichtige Rolle zu. Eine Kreditversicherung beurteilt
und Uberwacht die Zahlungsfihigkeit von Unternehmen
und erstattet versicherte Forderungen, wenn Rechnungen
von gewerblichen Kunden unbezahlt bleiben, sei es durch
Zahlungsunfahigkeit oder -unwilligkeit. Mit einer Kreditver-
sicherung kénnen unternehmerische Risiken bis hin zu einer
moglichen existenziellen Gefédhrdung des eigenen Unter-
nehmens durch Forderungsausféllen begegnet, die eigene
Liquiditit besser geplant und damit der eigene unterneh-
merische Erfolg gesichert werden. Dennoch sind auch heute
in einem Umfeld standig ambitionierterer Rahmenbedin-
gungen noch immer ca. 75 % aller Unternehmen in Deutsch-
land nicht gegen solche Forderungsausfallrisiken versichert.

Hieraus ergeben sich umfangliche Méglichkeiten fir Makle-
rinnen und Makler, einerseits neue Unternehmen als Kunden
Uber dieses fir jedes Unternehmen wichtige Thema zu ge-
winnen, aber auch um die Basis mit ihren Bestandskunden
sinnvoll auszuweiten. Die Maklerinnen und Makler kénnen
hierfir heute inzwischen neben klassischen Rahmenvertra-
gen bei den etablierten Kreditversicherern auch auf sehr
einfache, schnelle und flexible Méglichkeiten fiir das Debi-
torenmanagement ihrer Kunden in Form digitaler Lésungen
zugreifen. Damit kann Kundenwiinschen noch vielféltiger
und individualisierter begegnet werden.

Fur Maklerinnen und Makler ergibt sich bei diesen Lésungen
damit eine sehr einfache Handhabbarkeit, um sowohl ihr
Neugeschaft als auch das Bestandsgeschaft auszuweiten.
Zudem findet die fachliche Unterstiitzung der Maklerinnen
und Makler sehr einfach und zeitsparend durch langjahrige
Branchenexperten telefonisch oder sehr anschaulich online
z. B. per teams statt. Das gerade in Zeiten wirtschaftlicher
Unsicherheit sehr prasente und fiir jedes Unternehmen mit
gewerblichen Kunden wichtige Thema Forderungsausfall
kann damit als ein idealer Einstieg zur Gewinnung neuer
gewerblichen Kunden noch flexibler und darauf aufbauend
auch mit der Ausweitung auf andere Versicherungssparten
genutzt werden. So kann es ganz einfach zu einer Win-Win-
Situation fir die Maklerinnen und Makler und den fiir das
Thema Kreditversicherung neu gewonnenen Unternehmen
kommen. Ein gutes Match!
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