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Forderungsmanagement: Auslagern und einspa-

remn

In Zeiten schwindender Gewinnmdglichkeiten miissen Ver-
sicherungsunternehmen ihre Ressourcen voll ausschépfen.
Obwohl sich mit einem ausgelagerten Forderungsmanage-
ment erhebliche Kosten einsparen lassen, zdgern noch im-
mer viele Versicherer mit der Umsetzung. Das ist nachlassig.
Die bedeutenden wirtschaftlichen Auswirkungen des For-
derungsmanagements stellten die Versicherungsforen Leip-
zig mittels folgendem Rechenbeispiel in einem Beitrag der
Nersicherungswirtschaft® (Ausgabe 2/2015) anschaulich
dar: ,Ein Versicherer mit einem jéhrlichen Bruttoprémienvo-
lumen von 480 Mio. Euro erwirbt am Tag durchschnittliche
Anspriiche von 1,3 Mio. Euro an Zahlungsforderungen (Pra-
mien). Bei einem geschadtzten Anteil von 17 Prozent nicht
termingerecht eingehender Zahlungen und einem nicht un-
Ublichen Zahlungsverzug von etwa 20 Tagen flihrt dies zu
offenen Forderungen in Hohe von 4,4 Mio. Euro. Reduziert
sich die Anzahl nur um drei Tage, gewinnt das Unternehmen
etwa 650.000 Euro an Liquiditat."* Eine schnelle Beitreibung
macht sich also auch schnell in der Bilanz sichtbar. Zudem
diirfen bei Forderungsausfallen die Hebelwirkungen nicht au-
Ber Acht gelassen werden: Denn um einen Forderungsausfall
auszugleichen, ist eine Beitragssteigerung um ein Vielfaches
des ausgefallenen Beitrags erforderlich. Die Akquise fiir ei-
nen Beitragszuwachs erfordert bekanntermaBen einen hohen
Zeit- und Geldaufwand.

Bestand an offenen
Forderungen

Anzahl offener Tage
der Forderung

15 16 17 18 19 20
Auswirkungen der Debitorenlaufzeit (DSO) auf die Liquiditdt im
Versicherungsunternehmen

1 Vgl. Jochen Riechert, Volker Iliguth: Hoher Aufwand durch sdaumige Zah-
ler, Versicherungswirtschaft Heft 2/2015, Februar 2015

Konzentration aufs Kerngeschift

Wie lassen sich offene Forderungen aber am besten einzie-
hen? Klar ist: Forderungsinkasso sollte kein Bestandteil des
Schadenabwicklungsprozesses sein. Trotzdem missen sich
in einigen Versicherungsunternehmen noch immer hoch-
qualifizierte Sachbearbeiter um die Einforderung unbezahl-
ter Anspriiche kiimmern und koénnen sich dadurch nicht
ausschlieBlich auf ihr Kerngeschaft konzentrieren. Mit einer
Ubertragung solcher Zahlungsprozesse an einen externen
Dienstleister lassen sich Kapazitaten sinnvoller nutzen. Das
beschrankt sich nicht nur auf das Beitragsinkasso: Offene
Forderungen spielen auch bei Leistungsregressen eine wich-
tige Rolle. Einen weiteren Bereich kdnnen Provisionsforde-
rungen ausmachen. So kann sich vor allem bei Vermittlern,
die aus einem Versicherungsunternehmen ausscheiden, ein
Riickzahlungsanspruch als duBerst heikel erweisen.

Drei gute Griinde fiir Outsourcing

Fir ein Outsourcing des Forderungsmanagements sprechen
folgende Vorteile.

Erstens: Wirtschaftlich betrachtet ermdglicht ein professi-
oneller Inkassodienstleister zum Teil deutlich héhere Er-
folgsquoten im Forderungseinzug, als das ein Versicherer
mit eigenen Mitteln gewahrleisten kann. Zudem spart sich
das Unternehmen Personal- und Sachkosten und reduziert
dariiber hinaus den Raumbedarf. Ubrigens vermeidet ein
erfolgreiches Vorinkasso spatere Gerichts- und Gerichtsvoll-
zieherkosten.

Zweitens: Auf der Prozessebene bedeutet die Automatisie-
rung und Spezialisierung vor allem im Beitragsinkasso eine
Entlastung. Eine moderne Inkassosoftware ermdglicht eine
GroBmengenfahigkeit, technische Flexibilitat und eine voll-
automatisierte Kommunikation Gber Datenschnittstellen. Die
IT-Kapazitdt wird entlastet und die IT-Komplexitdt beim Ver-
sicherer verringert sich. Dariiber hinaus kann sich der Ver-
sicherer darauf verlassen, dass alle datenschutzrechtlichen



Bestimmungen eingehalten werden.

Drittens: Ein guter Inkassodienstleister setzt auf eine ko-
operative Zusammenarbeit mit dem Schuldner. Mit forde-
rungsindividuellen Beitreibungsstrategien ermdglicht er ei-
nen schnellen Erfolg in der Einziehung und sichert zugleich
den Versicherungsbestand. AuBerdem wahrt der Kunde sein
Image — schlieBlich gerdt er erst gar nicht in die Konfrontati-
onslinie mit dem Schuldner.

Mit Benchmark zum richtigen Anbieter

Den richtigen Anbieter auszuwdhlen, spielt eine wichtige
Rolle. Der Inkassodienstleister sollte die fachliche Sprache
des Versicherers verstehen und dessen Abldufe rund um den
Forderungseinzug kennen. So lassen sich beispielsweise bei
Fragen oder Einwendungen der Versicherungsnehmer Miss-
verstandnisse vermeiden. Das verhindert Pendelprozesse
und erhéht die Servicequalitat fir alle Beteiligten. Bei der
Auswahl kann ein Benchmark-Modell einen schnellen Uber-
blick verschaffen: Dabei ist es egal, ob ein Versicherer das
Outsourcing seines Forderungsmanagements in Erwdgung
zieht oder nach einer Benchmark fiir die Ergebnisse seines
bisherigen Dienstleisters sucht.
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