eferanten besser vor
isiko minimieren will, -
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r Insolvenz

{ zurtickfordert:

as Schreiben des Insolvenzverwal-
ters, erinnert sich Martin Blckle,
habe ihn Laus heiterem Himmel®
getroffen. Der Geschiftsfithrer de
Fritz Lutz KG verkauft in Filderstadt bei Stutt-
part Baustoffe. Fast drei Jahre nach der Pleite
cines Kunden sollte er nun bereits erhaltene
Rechnungsbetrige zuriickzahlen — zuziizlich
Zinsen eine Summe von fast 200000 Euro.

DerVorwurf: Thm sei schlieBlich bekannt ge-
wesen, dass der Kunde Lingst zahlungsunfihig
war, sonst hitte er sich kaum auf Ratenzahlun-
gen eingelassen. , Solche Vereinbarungen sind
i unserer Branche iblich”, wehrt sich Biickle.
Die Sache har er seiner Anwiéltin tibergeben.

Die sogenannte Vorsatzanfechoung stellt Un-
ternchmen, die mit Pleitefirmen Geschiifte ue-
macht haben, vor ein grofdes Problem, wie der
Verband der Insolvenzverwalter Deutschlands
(VID) bestitigt. Rund 3068 Insolvenzverfah
ren, die 2012 und 2013 abgeschlossen wurden,
hat der VID geprift. In 12 Prozent der Fille
wurde ecine Insolvenzanfechtung erfolgreich
durchgesetzt. Im Schnitt verlangten die Ver
walter 38760 Euro zuriick. ,Vor allem kleine
und mittlere Unternchmen haben unter der
wachsenden Zahl an Fallen zu leiden®, sagl
Birgit Kurz vom Bundesverband der Deutschen
Industrie (BDI).

Setzt sich der Insolvenzverwalter mit seiner
Behauptung durch, der Lieferant habe auf
grund bestimmter Indizien um mogliche Liqui-
ditatsprobleme des Kunden wissen mussen,
kann er Zahlungen zurickfordern — und zwar
nicht nur aus einem einzelnen gestundeten
Geschiift, sondern aus allen Vertrigen, die da-
nach in einem Zeitraum von zehn Jahren bis
zum Insolvenzantrag geschlossen wurden.

Das soll sich nun {dndern. Die Bundesregie-
rung will die Rechissicherheit fur Lieferanten
bei Insolvenzanfechtungen erhéhen. So ist ge-
plant, den Anfechtungszeitraum auf vier Jahre
zu verkurzen. Zahlungen sollen sich nur noch
dann zurtuckfordern lassen, wenn der Auftrag
nehmer atsiachlich wusste, dass sein Kunde

zahlungsunfihig war. Die Kenntnis einer dro-
henden Pleite soll nicht mehr gentigen. Raten-
zahlungsvereinbarungen wiiren somit unprob
lematisch.

Der Bundestag diskutiert den Gesetzesent-
wurt derzeit im Ausschuss fir Recht und Ver
18/7054). Ob
sich in der Praxis allzu viel andern wird, ist je

braucherschutz (Drucksache

doch fraglich. ,Die meisten Fille betreffen Zah

lungszeitraume tber zwei bis vier Jahre®, sagl
Jasmin Urlaub. Die Fachanwiltin fiir Insolvenz-
recht bei der Stuttgarter Kanzlei Menold Bezler
vertritt die Fritz Lutz KG. Exporteure mussten
weiterhin mit den langen Fristen leben, die in
vielen Lieferlindern gelten.

Und wenn Ratenzahlungen als Indiz fiir das
Wissen um die Liquiditdesprobleme kiinftig
austielen, wiirden Insolvenzverwalter chen in
tensiver nach anderen Beweisen suchen. ,,Da
reicht schon ein negativer Berichrt in der Lokal-
presse oder eine Mail an den Kunden, in der
man Hilfe anbietet”, warnt Urlaub.

Zu viel Kulanz gefihrdet Anspriiche

Wer Risiken ausschliefSen will, sollte klammen
Kunden nicht und bei
Zahlungsverziogerungen zlgig eine Zwangs-
vollstreckung einleiten. Fliefst das Geld, lasst es
sich nach Umsetzung der Reform nicht mehr
zuriickfordern, wenn es wenigstens drei Mona-

entgegenkommen,

te vor Stellung des Insolvenzantrags eingegan-
gen ist. Dass Lieferanten Kunden so vor den
Kopl stolSen wollen, ist jedoch zweifelhaft. Die
Expertin riat Firmen daher, bei Zahlungs-
verzogerungen vom Kunden ein plausibles
Sanierungsgutachten einzufordern oder die
Zahlungsfithigkeit von Dritten, etwa einer
Auskunfrei, bestiatigen zu lassen.

Mit dem Abschluss einer Warenkreditver
sicherung lisst sich das Unternehmerrisiko er-
heblich einddmmen. Diese Policen schitzen
nicht nur vor Verlusten, wenn Kunden Waren
oder Dienstleistungen nicht bezahlen. Sie wat
nen auch, wenn die Bonitit eines Abnehmers
sinkt. Geschiitzt sind Forderungen aus Wa-
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renlieferungen, Werk- und Dienstleistungen.
Der Schutz kann individuell gewihlt werden
und umfasst neuerdings auch optional die
Insolvenzanfechtung.

Der von Kreditversicherern derzeit stark an-
gepriesene Zusatz erhoht das Haftungslimit,
birgt allerdings auch Tiicken: So zahlen die
Gesellschaften nicht, wenn ihr Kunde nach-
weislich in der Vergangenheit Pflichten ver-
nachlassigt hat. Der Versicherungsschutz fir
Forderungen aus Folgelieferungen erlischt bei-
spielsweise automatisch, wenn eine Rechnung
nicht spitestens in einer festgelegten Frist nach
der urspriinglichen Filligkeit bezahlt oder ein
Inkassoauftrag erteilt wurde. Wer gegen Mel-
depflichten verst63t und Aufdenstdnde nicht

WENN DER KUNDE NICHT ZAHLT

Wer sich gegen Forderungsausfille schiitzen will, kann eine
Warenkreditversicherung abschliefen. Das leisten die Policen

Limits und
Selbstbehalte
Warenkreditversiche-
rungen springen ein,
wenn ein Kunde Forde-
rungen aus Liefer-,
Werk- oder Dienstleis-
tungsvertragen nicht
begleicht. Die Leistun-
gen sind limitiert auf
eine bestimmte Sum-
me pro Einzelfall. Ub-
lich ist ein Selbstbehalt
von 10 bis 20 Prozent
der Nettoforderung
zuzliglich Fixum.

Keine Leistung ohne
Inkasso

Die Gesellschaften er-
statten das Geld meist
nach ein bis drei Mona-
ten. Voraussetzung

fir die Leistung ist ein
systematisches Zah-
lungsmanagement des
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Versicherungsneh-
mers. Je nach Versi-
cherer muss nach ei-
ner bestimmten Frist
ein Inkassoverfahren
eingeleitet werden.

Berechnung der
Pramie

Die Kosten fiir den
Versicherungsschutz
hidngen ab von der
Gréfie des Unterneh-
mens, von der Bran-

che, der Wettbewerbs-

situation und dem
Umfang moglicher
Vorschiden. Viele Ver-
sicherer erheben eine
Mindestpramie von
800 bis 2500 Euro.

Zusatzschutz bei
Insolvenzanfechtung
Lieferanten kénnen
sich zusdtzlich gegen

Insolvenzanfechtungen
absichern. Damit er-
hoht sich in der Regel
das Gesamtlimit der
Versicherung. Der
Aufpreis gegeniiber
einer einfachen
Warenkreditpolice be-
tragt blicherweise

10 bis 20 Prozent.

Preiskampf unter den
Versicherern

Auf dem Markt fiir Wa-
renkreditversicherun-
gen herrscht starker
Wettbewerb. Die Tarife
sind oft verhandelbar.
Spezialisierte Versiche-
rungsmakler helfen, ein
auf das eigene Unter-
nehmen zugeschnitte-
nes Angebot zu vermit-
teln, und unterstiitzen
bei der Abwicklung von
Schiden.

regelmallig dem Versicherer mitgeteilt hat,
kann ebenfalls leer ausgehen.

Ganz anders verhilt es sich bei Solo-Policen,
die in Deutschland beispielsweise die Allianz-
Tochter Euler Hermes oder die britische Gesell-
schaft Tokio Marine Kiln, die in Koln und
Frankfurt Niederlassungen hat, anbietet. Sie
lassen sich unabhéngig von einer Warenkredit-
versicherung abschliefen. ,,Bei diesen Policen
tritt der Versicherungsfall allein bei einer Insol-
venzanfechtung ein®, erldutert Klaus Fliick,
Spezialmakler fiir Kreditversicherungen bei
der Gesellschaft fiir Kreditversicherungs-
service (GfK) aus Kéln.

Versicherer lassen mit sich handeln

Die zusdtzliche Absicherung ist nicht ganz
giinstig: Der Insolvenzanfechtungsschutz im
Rahmen einer Warenkreditversicherung kos-
tet, je nach Risiko, einen Aufschlag von 10 bis
30 Prozent. Solo-Policen sind nochmals um ein
Drittel teurer.

Angesichts riickldufiger Pleitezahlen diirften
viele Anbieter jedoch verhandlungsbereit sein.
Im vergangenen Jahr meldeten in Deutschland
23230 Unternehmen Insolvenz an, so wenig
wie seit 1999 nicht mehr. Generell hdngt die
Kalkulation der Prdmie von der Branche des
Versicherungsnehmers ab, dem Umfang friihe-
rer Schidden und der Wettbewerbssituation. ,,In
den vergangenen Jahren haben wir allerdings
tiber alle Umsatzklassen hinweg einen perma-
nenten Pramienriickgang beobachtet”, sagt
Detlef Heydt vom Spezialmakler Heydt, Reims
& Partner in Alzenau. Betrugen die Sitze vor
einigen Jahren bei kleineren Unternehmen
deutlich mehr als 0,25 Prozent des Umsatzes,
lieBen sich heute Sidtze von weniger als
0,2 Prozent heraushandeln.

Auch Martin Biickle, der Chef der Fritz Lutz
KG, denkt tiber den Abschluss einer Waren-
kreditversicherung nach — inklusive Schutz vor
Insolvenzanfechtung.

Die geplante Gesetzesreform
bietet kaum mehr Schutz vor Rickforderungen
von Zahlungen insolventer Kunden. Spezielle Poli-
cen kénnen Lieferanten mehr Sicherheit bieten.




