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內容摘要

此次奉派赴香江考察貿易信用保險之訪問對象主要係公營之「香港出口信用保險局」，其次為世界第一大信用保險業者法國Euler Hermes香港分公司、世界第三大信用保險公司法國Coface香港分公司，最後順道拜訪現已隸屬於Coface旗下之Frontline徵信公司。

觀察香港三大主要ECA，由其整體貿易保險制度之設計，可以看出內控機制嚴密、資訊系統先進周延，至於行銷策略、風險規避管道及人才培訓方法則大同小異；同時三家皆無新保險商品推行計劃。

三家業者之業務量，98% 以上來自於統保，在極少數及特殊情況下，方准予以批註方式承做選擇型保險業務。本行即將於明年推出統保商品，因此對於統保之作業流程，乃至於各項作業細節，諸如徵信如何收費、核保如何進行、理賠經驗、保費與理賠上限間之倍數關係、平均費率等，均盡力探詢。惟囿於業務機密，有關費率結構、核保報告或評分系統之詳細內容等，仍無法取得資料。
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壹、前言

香港，人口680餘萬、面積1,100平方公里，於150年前原屬彈丸不毛之地，卻在近二十年已躍居成為世界重要金融、貿易與商業中心，同時亦為環球著名貨物集散地及服務業世界十大出口地區。國際貿易主宰香港之經濟發展，特別是貿易依存度幾乎達我國之三倍，高達289%，2003年外銷金額達港幣1兆7,424億元，其中轉口輸出港幣1兆6,207億，占外銷總值之93.02%。若以付款條件加以區分，則信用狀出口交易占60%，非信用狀交易占40%，此與我國出口貿易中非信用狀出口交易比重高達86.3%，實大相逕庭。

香港之貿易信用保險（trade credit insurance）肇始於1966年，較我國之1960年起步稍晚。此次前往香江考察貿易信用保險，主要議題之一原在探訪該地業者對信用保險分割經營之看法與經驗，惜因其皆無類此經驗，故無法提供意見。其他訪問重點包括貿易信用保險制度之設計、資金來源、行銷方式與策略（尤其有關中長期貿易信用保險之推廣）、市場利基、風險規避、人才培訓、產品內容和規劃、統保之作業細節與專業技術等相關議題。

香港整體貿易信用保險市場提供約5%～6% 出口貿易總值之保障；如以非L/C交易為比較基礎，則貿易信用保險利用率可升高至15%。當地貿易信用保險業者僅有六家──香港出口信用保險局（Hong Kong Export Credit Insurance Corporation，簡稱ECIC）、Euler Hermes香港分公司、Coface S.A.香港分公司、AIU（American Insurance Underwriters）香港分公司、德國Gerling Allgemeine Versicherungs-AG（Gerling一般保險股份有限公司）香港分公司以及QBE（澳洲最大信用保險業者）香港分公司，其中以前三者為主要。

此行訪問之主要對象，在於香港政府全額出資成立之「香港出口信用保險局」，其在香港貿易信用保險市場占有率最高，承保貨價約占香港出口金額之1.6～2%，約占非L/C交易出口總值之5%。其次拜訪全球第一大信用保險業者Euler Hermes香港分公司，世界第三大信用保險公司法國Coface S.A. 香港分公司則為第三個考察對象，意在借重此二家著名私人信用保險業者之經驗與技術。最後順道拜訪Coface旗下，與本行往來甚久之Frontline徵信公司，對其 @rating及傳統書面徵信服務，提出建議，並洽商如何加強雙方未來之合作關係。

貳、香港出口信用保險局

一、成立背景與組織架構

「香港出口信用保險局」係由香港政府於1966年全資設立，資本額港幣2千萬元，成立宗旨在提供出口信用保險與信用管理服務，以促進出口貿易。目前員工人數83人，惟並非公務人員。

香港ECIC之最高領導者稱為總監（Commissioner），係由香港特別行政區之行政首長（Chief Executive）委派，其下設有一位總經理與三位副總，其組織架構有如下圖：

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	總監
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	總經理
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	副總經理
	
	
	
	
	副總經理
	
	
	
	
	
	
	
	
	副總經理

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	業務發展部
	
	
	業務發展部
	
	
	業務發展部
	
	
	
	
	
	
	核　保　部
	
	
	
	
	
	
	賠償部
	
	
	電子商貿發展部

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	包
	
	
	
	
	包
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	含
	
	
	
	
	含
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	熱線電話組
	
	
	公共關係組
	
	
	
	
	國家風險核保組
	
	買主核保組
	
	買主核保組
	
	買主核保組
	
	
	行政服務組

（含財務）
	
	資訊科技組

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


三個「業務發展部」（Business Division）負責「行銷」與「保單核保」（policy underwriting，似本行之承保，惟不包括保單之製發與保費之收取）工作，行銷人員共約30人，其中10人較資深，兼辦「買主核保」。「保單核保」在決定費率及其他承保條件，與「買主核保」（buyer underwriting）在核訂買主信用限額截然不同，前者通常由資淺人員負責，後者則由資深人員擔任。專任「買主核保」人員20人。至於「國家風險核保組」（Country Risk Underwriting Unit）、「公共關係組」（Public Relations Unit）與「熱線電話組」（Hot Line Unit）各有三名人力，而「公共關係組」之其中一人尚須兼辦行銷工作。理賠人員則有五名。

ECIC為提升核保人員素質，日前晉用七位會計師擔任「買主核保」工作，同時保險契約簽訂後之所有行政作業（如保單與保費發票之製發、保費之收取等）全由「行政服務組」（Corporate Services & QM Unit）人員負責，亦即行銷及核保人員並不從事承保業務。此外，因「買主核保」係一種科學，也是一種藝術（art），原即富有彈性，雖然ECIC內部對「買主核保」一如本行設有分層負責之授權階層，但倘「買主核保」人員兼辦行銷工作，往往為顧及業績及維繫客戶關係，極可能在一定範圍內核予稍為寬鬆之信用限額，而授權主管因該限額仍符合規定，實質上難以否決或削減，如此累積起來，將陷ECIC於較大風險暴露金額（exposure）之中，故為使「買主核保」人員得以超然獨立作業，目前僅餘少數「買主核保」人員仍兼辦市場行銷；而ECIC已決定在最短期間內使「買主核保」人員完全不必負責市場行銷，不與客戶直接接觸，除非特殊情形發生，例如客戶對行銷人員答覆有關買主信用限額之相關問題不滿意時，「買主核保」人員方須直接面對客戶。易言之，客戶聯繫ECIC時，其單一窗口即是行銷人員，不會造成不便，而ECIC亦能達到加強風險控管之目的。

內控嚴謹，係香港ECIC組織結構之另一特色，理賠與核保二項主力工作，為免球員兼裁判之虞，除最高主管皆為總監外，二者之各層主管均非同一人，督導副總亦有不同，且總經理對理賠並無管轄權。

類似其他國家之公營ECA，ECIC亦設有「諮詢委員會」（Advisory Board），一年舉行三、四次會議，設有十位委員，分別來自政府「工商及科技局」、「貿易發展局」、保險業代表及其他與出口保險有關之私人機構代表等，由ECIC擬具委員名單，呈請「工商及科技局」同意，再以香港特首董建華名義聘任。其成立目的在就ECIC之貿易信用保險業務與對外投資提供意見，惟其決議並無拘束力。

二、營運概況

香港ECIC成立已38年，2004年3月底（其會計年度係自每年4月至次年3月止）之淨值約港幣6億9828萬元，各項保險準備金約4億7千萬港幣，其經營原則在追求長期財務均衡，不以營利為目的，但運作商業化，且因其屬完全由政府出資之非營利法人，保費收入與盈餘皆不必納稅。此外，香港政府為期穩健ECIC之經營基礎，特提撥港幣125億元之保證金（Guarantee），如所有保險契約之「最高賠償責任金額」（理賠上限）總和接近此擔保金之90% 時，ECIC即會向政府申請增提保證金，亦即ECIC之承保能量（capacity）係以政府提列之保證金為上限，與準備金無任何關連。惟此項保證金並非存放於ECIC，而係置於政府手中，同時自ECIC設立以來，從未動用過此項保證金。

ECIC僅承保O/A、D/A及D/P交易，不保L/C交易，2004會計年度（2003年4月1日迄2004年3月31日）之有效保險契約達2,606張，亦即被保險人（投保廠商）有2,606家，其中以中小企業為主（占80%）。本會計年度新客戶為509家，其中489家屬中小企業。

2004會計年度之承保出口貨價達港幣294億6,500萬元，全部來自於短期保險，中長期出口保險並無業績；承保金額約占香港出口金額之1.7%（約占非L/C交易出口值之4%），其中轉口交易占51.4%，境外貿易占37.9%，香港本地出口（含內銷再出口部分）僅占8.8%。保費收入港幣1億4,191萬元，總賠款（未扣除收回款）港幣6,874萬元，收回款港幣1,011萬元，損失率（loss ratio）41.3%；惟該公司計算損失率，係以「總賠款」減除「收回未決賠款準備金額」，再除以「保費收入」，依此算式，2004會計年度之損失率為10.53%。承保貨品以成衣居首，其次為電子產品，第三位為玩具，塑膠製品、珠寶分居第四、第五。進口商所在地大部份為OECD國家，以美國為首要，次為英國，德國居第三，大陸第四，日本第五；新興市場之比重不及20%。

據該公司稱，成立38年來僅有三年經營（含投資業務）發生淨損，以往十年之平均損失率（依其計算方式）為52%，惟2002～2004年已降至不到40%。賠案最多的為美國，其次依序為英國、加拿大、大陸、德國。賠案貨品主要為鞋類（footware），次為電子產品，成衣、塑膠製品、玩具則分居三、四、五位。

三、行銷策略及利基

政府全額出資及全力支持、成立歷史悠久、員工人數較私人同業多、服務人員亦較私人業者多，且服務品質高於其他同業等，皆是香港ECIC自述之行銷利基。該公司並表示未來將致力於降低成本、降低費率，以維繫其競爭優勢。

由於長久以來中長期出口保險均無業績，故無法提供拓展此項保險之經驗與建議。

歸納而言，ECIC行銷策略可分為兩方面：

（一）爭取新客戶及其通路：

1.
透過網路平台及廣告：諸如ECIC-Link網站、政府貿易發展局之Trade-Link網站，皆可瀏覽ECIC之業務介紹及相關訊息。另外，也經常在媒體或地下鐵車站刊登廣告。

2.
主動拜訪客戶：80% 以上新客戶來自於此與廣告。

3.
舉辦座談會：經常與商會、公會、政府經貿有關單位及銀行等合辦座談會，亦常假ECIC內部自辦座談會，每年座談會約計80～90場（2003會計年度舉辦83場），新客戶約有10%來自於座談會。

4.
主動拜訪工商會之管理階層，請其介紹新客戶。

5.
商銀轉介：約占新客戶之10%，但不與特定銀行合作或簽訂合作合約，以免被誤會為對某銀行給予優惠，亦不支付任何手續費或佣金予商銀。

6. ECIC高層主管與商銀高層人員互訪、交流，尋求合作機會。

7.
保險經紀人轉介：與六家保險經紀人合作（Marsh、Aon、香港匯豐銀行保險經紀人公司及其他三家本地經紀人），但中小企業極少透過經紀人投保；外商公司及上市、上櫃公司較常利用經紀人，ECIC之客戶群因以中小企業為主，故經由保險經紀人仲介之客戶不多。

（二）鞏固舊客戶及其方式（Retention strategy）：

1.
負責市場行銷之帳戶管理員於每年年初，針對每一既有客戶必須依一定格式完成SWOT分析，以評估流失客戶之風險：


S：Strength，即ECIC之優勢為何


W：Weakness，即ECIC之弱點為何


O：Opportunity，即ECIC可配合客戶需要，提供服務之機率

T：
Threats，即其他同業或應收帳款承購業者爭取此客戶之可能性

2.
常與客戶以電話或e-mail聯繫。大客戶每年至少拜訪乙次，且每天聯絡。

3.
舉辦聚餐及健行等聯誼活動，促進與客戶交流。

（三）每位資深帳戶管理員掌理70家客戶，資淺帳戶管理員則每位經管120家客戶，前者必須將其行銷經驗教導後者。

（四）
提昇服務水平：ECIC於1996年12月首度獲得ISO 9002：1994之品質標準認證，後於2002年11月更將服務品質系統提昇至新的ISO標準，並於2003年3月成功取得有關標準認證。

（五）
配合經貿環境，適時採取減輕出口商負擔之因應措施：例如為舒緩SARS及美伊戰爭對出口商在經濟方面之衝擊，ECIC在2003年3月中旬至9月底，提供國外進口商免費徵信服務；此外，在2003年5月，亦將2003會計年度所收取總額381萬港幣之保單年費（annual policy fee），全部退還予出口商，以實際行動支持香港出口業者。

四、風險規避

香港ECIC之經營風險，除有賴於各項準備金之提存以及政府目前125億港幣保證金做為後盾外，一如大多數ECA，再保險為其重要之避險機制。該公司並未直接接洽再保公司，而係於1980年代即透過英國Benfield保險經紀人安排一syndicate（辛迪卡，聯合保險），以比例合約再保險方式，分保50%。
五、資訊科技

香港ECIC能以八十三人之精簡人力，一年處理2,606張保險契約，其徵信、核保、承保、理賠及文書處理等週延先進之資訊系統實功不可沒，對該公司及出口商除可節省人時之耗費，更可提升工作效率與生產力，其主要資訊系統有六：

（一）徵信系統：

由資訊系統自動擷取出口商申請徵信填具之資料，再自動向指定徵信公司下單購買徵信報告，電子徵信報告亦自動回覆至資訊系統，不需人工作業。

（二）EC-LINK（信保易）系統：

2001年推出電子商貿平台「信保易」，出口商可利用網路投保並申報出貨，而被保險人及保險權益受讓人──融資銀行亦可隨時查閱最新的保單資料，包括已核准之各家買主信用限額，尤其融資銀行在EC-LINK系統若查知某筆出貨已向ECIC申報，則可立即融資予該投保廠商，ECIC不必再製發任何文件證明投保廠商已申報，用以提高保單之管理效率。但投保廠商僅能查閱其本身之相關資料，不能得悉其他投保廠商之保險契約內容，融資銀行對未將保險權益轉讓予該銀行之投保廠商投保詳情，亦無法查知，以維護客戶機密。目前90% 之投保案件，皆是透過此電子商貿平台遞交。

（三）EC-WISE（信保智訊庫）系統：

2002年推出智能文件管理系統EC-WISE，功能猶如中央資料儲存庫，將以往以不同形式保存之文件資料，例如文件原稿、電子郵件、圖像與傳真等，集中在系統處理及保存。此一系統非但顯著改善文件之處理效率，亦大幅增強對投保廠商提供之日常服務，並朝無紙化作業及知識管理邁出一大步。

（四）
APUM（Automatic Policy Underwriting Mechanism，自動保單核保功能）系統：

1998年完成。就每一保險契約，電腦系統會自動顯示各種承保條件，包含理賠上限、賠償比率、年費、押金、費率等，保單核保人員如認為費率不能接受，可用人工方式更改，但須簽註更改意見，陳報授權主管核定。

（五）買主徵信資料庫：

目前已建立八萬家買主徵信資料。有關買主之徵信報告及與買主、銀行等書面往來文件存放於EC-WISE系統；有關核定之信用限額、信用限額之分配狀況及使用情形，則存放於Oracle系統。

（六）理賠處理系統：

2003年9月啟用，大幅提昇理賠人員之工作效率。

六、人才培訓

將全公司之職員分為四個階層（高階管理階層（總監、總經理）、管理階層（副總及高級經理）、Executive人員（經理、副理）、基層文書人員），施以不同之實務性訓練，對高階主管特別著重管理培訓。除每年均派人至國外之再保公司，或歐洲之ECA受訓外，另積極參與伯恩聯盟舉辦之研討會，藉以改進保險專業技術。此外，不定期請法律、追債、保險、財務分析、銀行、國貿、資訊科技及管理等方面之專家至公司內部授課，以確保員工得以掌握最近之業界狀況。

七、保險產品內容

香港ECIC根據其組織條例，營業項目並不包含海外投資保險業務。其保險產品皆以統保基礎運作，在極少數之特例下，方允許以選擇性方式投保。承保貨品全部屬消費財，除多年前曾承保資本財之出口（中長期輸出保險），近幾年已無中長期業務。又因香港之農產品仍須仰賴進口，並無農產品可供外銷，因此向未承保農產品。該公司除主要承保出口、轉出口交易，亦可承保以出口為最終目的之間接外銷，亦即內銷交易，惟據稱內銷之業務量不大。EICC表示尚無新保險產品之規劃，其保險產品主要分為五項：

（一）綜合保障保險（Comprehensive Cover Policy，簡稱CCP）：

係最重要之主力產品，採統保方式，承保180天以下之O/A、D/A及D/P交易，98% 之業績來自於此，其中、英文保險條款，詳附件一～1及～2。本保險之詳細內容，容後於「八、統保實務」中敘述。

（二）中小企業保險（Small and Medium Enterprises Policy）：
限中小企業方能投保，於1997年推出，承保180天期以下之O/A、D/P、D/A交易，亦採統保方式，其較CCP保險具有之優勢，在於出口商不必申報出貨，但因保費必須一次預繳（享有折扣）或分四期繳交，而於保險年度終了，如實際應繳保費低於已繳保費時，亦不能退費，且因中小企業之全年營業額一般較小，因此可適用之費率並不低（本保險之平均費率為0.6%，高於CCP保險之0.5%），故「中小企業保險」之利用率極低，自2000年開始，業績即掛零。

（三）勞務輸出保險（Cover on Export of Services）：

承保以180天以下O/A、D/A、D/P付款條件為海外客戶提供服（勞）務之交易，承保服（勞）務包括運輸、旅館服務、電腦程式編寫、廣告及市場研究、媒體及印刷服務、土木工程及建造設計及管理顧問服務等，其中以旅館及運輸較多。承保範圍涵蓋信用危險與國家危險（country risk），賠償比率百分之九十，香港服務業雖屬蓬勃，但本保險之使用率不佳，僅構成ECIC不及1% 之業績。

（四）量身訂做保險（Tailor-Made Policy）：

其下共分五種，惟幾無業績。

　1.屬於180天以下短期保險有二種：

(1)
綜合合約保險（Comprehensive Contracts Policy）：承保裝船前及裝船後之風險，適用於一般消費財之出口，因裝船前風險不高，且索賠不易，因此承保金額極少。

(2)
綜合付款保證貨運保險（Comprehensive Confirming House Shipments Policy）：
承保保證公司（Confirming House）以無追索權方式支付貨款予被保險人，再放帳予國外買主之損失，截至目前，本項保險尚無人投保。

　2.屬於180天以上資本財出口之中長期輸出保險有三種：

(1)
展期保險（Extended Terms Policy）：
承保由裝運日起耐用消費財及半資本性貨品之出口。保險期限自180天起至二年，惟迄無業務。

(2)
指定貨運保險（Specific Shipments Policy）：
可以選擇性（非統保）承保自裝運日起資本財及生產設備之出口，適用於船舶貨櫃等，惟尚無業務。

(3)
指定合約保險（Specific Contracts Policy）：
其內容似「指定貨運保險」，差異處在本保險之保險責任係自買賣契約簽訂日起生效，亦即涵蓋裝船前風險。本保險曾遇廠商投保，惟目前已無。

（五）輸出融資保險（Export Finance Insurance Policy）：

約於四、五年前開辦，有關保險條款詳附件二；本保險以融資銀行為被保險人，承保買主不提貨、不付款之商業危險與買主所在國之國家危險，惟不承保被保險人本身之信用危險。

本項保險之平均費率雖較中小企業出口保險及CCP保險為低，但業務量仍不大，追究其因，除由於商銀本身之應收帳款承購業務亦有避險功能外，惟恐客戶將來直接向ECIC投保，導致商銀之承購業務受影響；且商銀根據ECIC之規定，必須為被保險人申報出貨明細，行政手續繁瑣，尤其融資銀行無法做到統保，所有送保業務皆為逆選擇，均係造成ECIC之風險升高、推展本項業務不熱衷之主要原因。

八、統保實務

香港ECIC之營運政策，以服務中小企業為主，其承保之廠商當中，97% 來自於中小企業，因此，該公司統保制度之設計，即係以中小企業為對象；非但不限制投保買主之最低及最高家數，更未設定保費之最低門檻，但實務上投保之賒銷金額至少須達一千萬港幣。統保之業務量占ECIC整體承保貨價之98%。

倘中小企業之出貨金額較少，且一年僅出貨一、二次，風險不大時，則ECIC基於考量節省行政成本及徵信費用，可能會拒保。

被保險人限在港澳註冊登記之廠商；海外子公司因其賒銷生意對港澳之外匯並無助益，故不可做為被保險人，但可做為「聯合被保險人」（Joint Policy Holder），惟賠款以給付被保險人為主。此外，paper co. 之接單不可投保。

廠商要保時，須填具Proposal Form（詳附件三、四），表達直、間接外銷金額、擬投保買主資料、以往二年之壞帳經驗等。

設若被保險人被發現並未統保，則ECIC將追回漏報交易之保費，同時不再接受新的信用限額申請，亦停止審理賠案。

（一）徵信作業：

與位於世界各國三、四十家徵信公司合作，購買書面徵信報告。惟自2004年2月起開始試用「信保易—信用調查系統」（EC-Link—Credit Agency System）之電子商貿平台，以電腦系統自動接收徵信報告，使徵信資料之搜集更加快速與合乎成本效益，目前已有多家澳洲、中國大陸及香港之徵信所，利用此系統遞交徵信報告及處理日常業務，預計在2004年中將全面推廣至所有徵信公司。

廠商在決定購買保險前，可享有二家買主之免費徵信調查。一旦簽訂保險契約之後，絕大部分之徵信費用則由ECIC負擔，稱為「免費徵信調查服務」（Credit Checking Facility，簡稱CCF）。

按投保廠商前一保險年度投保之發票總值（首次投保之廠商，則按其估計之擬投保金額），訂定免費徵信調查標準：

	投保之發票總值
（HK$）
	免費徵信調查服務：
買主信用限額申請家數

	低於20,000,000
	10

	20,000,000～99,999,999
	25

	100,000,000～199,999,999
	50

	大於200,000,000（含200,000,000）
	80


如若被保險人投保之發票總值很高，經專案申請，則免費徵信之買主家數可超過八十家，甚至達一百家，惟實務中尚無被保險人有此要求。

徵信之買主家數倘超過免費CCF標準者，則對每家買主收取港幣四佰元徵信費用。

（二）買主核保（Buyer Underwriting）作業：

被保險人申請買主信用限額，須填具申請書（如附件五）。信用限額一經核定，ECIC針對每一買主，會製發一張核定通知書（如附件六）。

「買主核保」由資深核保人員根據規定之格式及要項，撰寫核保報告。買主信用限額按六個核定階層，分別訂定授權額度──助理核保人員（HK$ 150萬）、核保人員（HK$ 200萬）、高階經理（HK$ 300萬）、副總經理（HK$ 500萬）、總經理（HK$ 1,000萬）、總監（HK$ 1,000萬以上）。對於HK$ 500萬（含）以上信用限額之核保案件，必須提送由總經理主持之Credit Committee審議。

如無法取得買主財務資料，並不會立即拒保，而係綜合考量進口國之國家風險、產業前景、買主之組織與規模、歷史背景、管理情況、訴訟紀錄、付款紀錄等，以決定是否授與小額度。

被保險人若無理賠紀錄、信譽良好、買主家數多、買主風險分散，則ECIC針對小金額之信用限額，可准許由被保險人自訂該信用限額，亦即所謂之「自行裁量信用限額」（Discretionary Credit Limit，簡稱DCL），但出口商必須取得該買主一年內無負面報導之徵信報告，此徵信報告不必送ECIC。DCL有其最高限制，在HK$ 30萬至40萬之間，惟迄今僅准予二、三家買主適用DCL，且被保險人皆為大型企業。截至目前為止，DCL未發生過賠案。

信用限額溯自保險契約生效日起生效，如信用限額申請日距離保險契約生效日較遠，則自申請日生效。由於保險契約係自動續約，故信用限額自核定日起十二個月內，如未申報出貨，則該信用限額將會自動取消。

2004會計年度核定17,500家買主信用限額（2003會計年度核定14,363家），其中97.25% 之買主，其信用限額在HK$ 500萬以下；1.63% 之買主，信用限額介於HK$ 500萬至1,000萬之間；0.4% 之買主，信用限額位於HK$ 1,000萬至1,500萬之間；信用限額超過HK$ 1,500萬以上之買主，僅有0.72%。

就總信用限額而言，2003會計年度共核定HK$ 147億5,379萬額度，HK$ 500萬以下者，占61.94%；HK$ 500萬以上，1,000萬以下者，居總額度之10.39%；HK$ 1,000萬以上，1,500萬以下者，占4.41%；HK$ 1,500萬（含）以上，占23.26%。

據ECIC稱，歷年來平均拒保率（decline ratio）不及10%。由以上數據顯示，ECIC之客戶不但以中小企業為主，即令承保之買主亦係以中小企業居多，大型買主並不常見。

（三）承保作業：

ECIC之承保作業，稱之為「保單核保」（Policy Underwriting），其作業流程已於「五、資訊科技之（四）APUM系統」中略有說明。

在與新客戶簽訂保險契約之前，承辦人員必須先對要保廠商徵信調查，購買徵信報告，如其資信不佳，則不發保險單。發單前，一定會前往拜訪該客戶，否則不可出單（記載承保條件之保單附表，詳附件七）。

被保險人投保後，必須繳納保險費、年費與押金。年費固定為HK$ 1,500，任何情況皆不能退費，押金大約為一個月之估計保費（一般在HK$ 1,500至20,000之間），如被保險人不續保，可退還，但若有未清繳之保費、徵信費用，則將自押金中扣抵。

保險費按實際出貨金額計算，出口商自裝運日（shipment date）起21天內必須填具Declaration Form（附件八）申報出貨，每月月底ECIC根據當月份申報之出貨明細，由電腦自動印出「發票」（Invoice，見附件九），載明應繳保費，出口商應於收到發票後14天內交費。

另於每月月初，製作「對帳單」（月結單、Statement，參附件十）寄送出口商，其內容包括截至上月底，出口商所有應付未付款項，含保費、年費、押金及徵信費等，以提醒出口商繳費並核對帳項。

被保險人可在投保後，將保險權益轉讓予融資銀行，其轉讓可分為三種方式：（1）針對保險契約下所有買主；（2）針對特定買主；（3）針對某些特定國家之買主。保險權益轉讓，必須由ECIC、融資銀行及被保險人共同簽署（附件十一、十二、十三）。

（四）核保後信用監控作業（Credit Monitoring）：

　　1.
一般追蹤（Regular review）：
由買主核保人員自行追蹤。對上市、上櫃等大型買主，搜集消息面、股價等訊息，每月追蹤信用變化；對中型買主，每六個月購買徵信報告追蹤乙次；至於小型買主，則每年重新徵信乙次。此外，如有風險極高之邊際買主（marginal buyer），則須每日追蹤。

　　2.
緊密監控（Close monitoring）：
針對大額度或高風險之買主，買主核保人員必須每月與部門經理討論追蹤情況。

　　3.
信用檢討委員會（Credit Review Committee）：
對於信用限額在HK$ 1千2百萬以上之買主，一年必須提報本會乙次，檢討其財務及資信狀況。本委員會二個月開會乙次，參加人員為主管行銷及買主核保之經理、副總經理、總經理及總監等高級主管。

　　4.
貪污防阻委員會（Corruption Prevention Committee）：
本會係為防治不法舞弊而設立，二個月開會一次，抽查核保案及理賠案，會議成員由副總級以上（含）之高階主管組成，不審查作業面，僅針對合法性審查，同時討論個案之處理方式及過程有無應予改進之處。

（五）理賠作業：

依ECIC之計算方式，其2003及2004會計年度之損失率均低於40%，以往十年之平均損失率為52%。賠案最多者為美國，追債較困難之地區，係香港與英國，前者因成立公司僅須法定資本額港幣2元，廠商極易開設公司，亦極易不見蹤影；英國公司則易破產。至於大陸買主，ECIC稱因可透過官方協助，故追債並不困難。

理賠作業透過追債公司或律師處理，常合作之追債公司不到十家，如ABC、D&B等，特別推薦美國之Allied International追債公司。

至於理賠所需時間，因不同之危險事故而有差異，如破產可立即賠償，不必經等待期間；買主不提貨，則規定須俟貨物轉賣後，方能賠償。

ECIC之保險產品，原則上並無自負額（deductible）及求償門檻（起賠點、threshold）之規定，但可應被保險人要求，以批註方式附加自負額條款，以降低保費。

各險之賠償比率，無論信用危險或國家危險，一律規定為90%；但如被保險人對核定之信用限額遠低於其所申請者而有所不滿時，ECIC可同意在降低賠償比率之下，提高該信用限額。

（六）費率：

統保業務平均費率約0.5%，選擇性業務平均費率約0.6%。有關費率主要決定於要保廠商擬投保金額之多寡；此外，進口國之國家風險、買主之分佈狀況及其資信能力等，皆能影響費率之高低。

至於費率結構，各ECA莫不視為最高機密，ECIC亦復如此，僅告知有不同之費率表，以適用於不同狀況，原則上費率表係按國家風險高低分為四欄，再按付款條件及其天數，每六十天劃分為一個級距。

ECIC同時也表示，個案之保費與理賠上限之間並無任何關連。而費率於保險契約簽訂時，即已確定，保險年度中不會更改。中途如遇增加新買主，且被保險人對其賒銷金額很大，特別是相較其他買主高出甚多時，ECIC可單獨對此買主設定較低費率。

參、Euler Hermes香港分公司

一、成立背景與組織概況

Euler，知名法國私人信用保險業者，於2002年併購隸屬於Allianz集團旗下、成立於1917年之德國最大信用保險公司Hermes後，自2003年起即重新取名為Euler Hermes A.G.，原Euler持股51%，原Hermes持股49%，其總部位於法國巴黎，並公開上市，於世界三十五個國家設有子公司，在亞洲之香港、日本、新加坡則各有其分公司。目前Euler Hermes位居全球信用保險市場之龍頭，在世界市場之占有率達37%；S&P給予該公司A+之評等，Moody’s則評為A1。

此次拜訪Euler Hermes Credit Underwriters (HK) Ltd. 與Euler Hermes Kreditversicherungs-AG在香港之分公司，二者皆於1999年在香港設立，後者僅有一位職員，即其Chief Executive Officer Mr. Henning J. Siess；前者員工21人，係後者專屬之核保代理人（underwriting agent），據稱在2004年下半年，前者將併入後者；目前台、港、澳、韓之核保作業，全部由前者統一作業，理賠則由德國漢堡負責；台、澳、韓係由當地之前衛公司（fronting company）負責出單。

Euler Hermes之短期貿易信用保險商品，在我國係由「統一安聯產物保險公司」做為前衛公司發單，惟統一安聯本身不承擔任何風險，所有風險皆由慕尼黑再保險公司承接，同時統一安聯有關此項信用保險業務之核保及理賠均不在該公司操作，但其業務量在我國信用保險市場居首，市場占有率大概為47%。

二、經營利基與營運概況

近九十年之成立歷史、龐大資料庫、鉅大之承保能量、跨國性完整服務（包含factoring、追債等）與超強之談判能力，皆係Euler Hermes之經營利基。

全球第一大之Euler Hermes在世界信用保險市場提供六千億歐元交易金額之保障，但在香港信用保險市場卻屈居第二位，其在香江之承保貨價無法得知，僅告稱2003全年保費收入約HK$ 8千萬元，低於ECIC之HK$ 1億2千萬元。承保貨品以電子、電腦產品居首，承保地區則由美國稱冠。業務量中以短期保險為主，另中長期出口保險則曾承做三案，其中一案之保險期間尚未屆滿，三案都僅承保信用危險，政治危險則因再保險安排困難，再保費用高昂，故未承做；但德國當地Euler Hermes承保之中長期輸出保險，則涵蓋政治危險，惟由德國政府承擔該政治危險之損失，此部分之保費及賠款全由政府給付。

德國政府每五年公開招標乙次，與得標之ECA簽約（幾乎都是Euler Hermes得標），該ECA即為政府之信用保險代理人，承保政府指定之信用保險，特別是政治危險之保費與賠款全由政府負擔。

台、港、澳、韓四地承保業務之綜合平均損失率約在30%，而自1998至2002年該公司全球之平均損失率近58%（以扣除再保費支出之淨保費收入為計算基礎）。

三、行銷策略

鞏固優良客戶、開發新客戶，不搶其他同業之客戶，係其經營三大原則，該公司認為流動性高之客戶，通常不是好客戶。近五年來香港之各信用保險業者業務量都呈成長趨勢，整個市場尚有極大開發空間，故不主張在同業間互搶客戶。

有關業務推廣方式，不外乎與商會、公會、銀行界合辦座談會以及透過廣告（但認為DM效果不佳）等，而由於其人力有限，故相當倚賴保險經紀人，70% 之業務量及被保險人經由經紀人引進，給付之經紀人佣金比率為市場行情之15%。透過銀行界推介之業務不到10%。

香港之資本財輸出極少，出口商對中長期出口保險之需求相應亦小，本即不易推展，甚且風險分散不足，以往承保之三案，全部透過經紀人仲介，並無特別之行銷策略或計劃。惟該公司稱，對中長期出口保險，仍希以統保方式為原則，實務上並不徵提任何擔保（即不要求買主開具L/C或L/G），但限制買主須為製造商，因製造商在二、三年內之信用風險遠較貿易商容易掌握，其核保重點在於買主所在國之國家風險、產業前景、買主資信、付款期間等。

四、風險規避

除龐大之保險準備金及由德國政府承負政治危險之賠償事宜外，風險規避之笫三種管道，實有賴於再保險安排，往來之再保公司有Munich Re., Swiss Re., Scor Re., Zurich Re., Lloyd’s及General Colonge Re.等六家，以Munich Re. 為首席再保險人。其中Zurich Re. 與英國之Lloyd’s皆可接受中長期信用保險之再保（含政治危險），而Munich Re. 在中長期方面，僅接受信用危險之分保。

至於Euler Hermes內部，對於保險準備金與風險暴露金額之間設定有一定倍數關係，由法國總部統一控管，惟事涉業務機密，該倍數不便告知。

五、資訊科技

Euler Hermes之徵信資料庫擁有四千萬家廠商資料，為現今世界第三大資料庫。據該公司稱，即使本行付費，亦不能使用該資料庫。

2001年該公司在德國曾開辦on-line信用保險商品，由於成本高、費率高，實務上統保作業仍須與要保廠商洽談，不能完全依賴網路，又因線上作業常屬選擇性投保，業務量又小，造成虧損累累，推出不到一年即予停辦。

六、人才培訓

核保人員不定期送至漢堡公司訓練。另大部分之財務及信用分析課程係由香港當地之「香港信用暨催收管理協會」（Hong Kong Credit & Collection Management Association）所舉辦，該公司經常派員參加。此外，注重實務訓練與經驗傳承，資深人員必須教導資淺人員；對中高層幹部則另加強管理知識與技能之訓練。

七、保險產品內容

包含一年期以下之短期貿易信用保險、一年期以上之中、長期信用保險（賣方信用及買方信用皆可）。短期險主要承保信用危險，但可加保政治危險。

以融資銀行為要保人及被保險人之貿易信用保險雖亦有提供，但基於融資銀行通常較精明、申請之信用限額常偏高、又已有其本身之應收帳款承購業務可以規避風險，造成信用保險之最大競爭對手；實務上難以貫徹統保、業務風險集中等因素，造成Euler Hermes並不熱衷推展此項業務。該公司同時認為商銀（以營利為目的）之風險不應由非營利機構（例如本行）承擔。

Euler Hermes目前尚無推出新保險商品計劃。

八、統保實務

Euler Hermes之短期貿易信用保險，屬統保保險，承保範圍以信用危險為原則，承保對象涵蓋180天以下之O/A、D/A與D/P賒銷交易，內外銷不限，設有最低保費門檻──美金一萬元（原為一萬五千元），投保之買主至少五家，在少數特例中，買主可少於五家；由於以上雙重限制，被保險人全屬中、大型企業，沒有中小企業，市場自然與ECIC有所區隔。

此統保保險之保險責任自dispatchment date（即貨物脫離被保險人控制之日）起始，惟自該日起30日內必須開立商業發票；且可量身訂做（tailor-made），例如可以加保裝船前風險，亦可以加保政治危險等。針對資信優良之知名買主，可允許刪除不保，惟不可刪除太多家，刪除之賒銷金額不可超過總賒銷金額之40%。此外，如買主係屬世界極高知名度者，則可承做選擇性保險，但迄今僅有一、二案。在統保機制下，如被保險人不經允可而隱藏部分賒銷交易未送保，一旦為Euler Hermes發現，則保險契約將自始無效。

統保保險之平均費率在0.23%，最低費率可低於0.1%，但如投保金額不大，則費率不可能低於0.1%；最高費率一般為0.3%，少數案件可高至0.6%。費率之決定因素，一如其他統保業者，主要決定於擬投保之賒銷金額，其他包括買主以往之付款紀錄、付款期間長短、買主所在國、買主分散程度等，亦能左右費率。保險契約簽訂時，費率即已確定，一年中以不變動為原則，一般不會往上調升；除非事先言明，如損失率高於某標準，則費率在保險年度中將調漲。反之，實際賒銷金額若超出預估賒銷金額極大幅度時，可考慮調降費率。

理賠上限一般為預估保費之30倍，在少數特例中，可高至50倍或75倍。以全年估計賒銷金額乘以費率，即可算出「預估保費」；一般情形下，以「預估保費」之80%，訂為「最低預繳保費」（MDP, Minimum Deposit Premium）（某些案例可低至60%）。此全年「預估保費」，大多數允許分四季平均繳交，少數案例（如保費金額較小），則會要求被保險人一次預繳，或半年繳付一次。保險年度終了時，信譽良好、管理妥善之被保險人必須申報以往一年之總賒銷金額（不必申報出貨明細），以計算「實際應付保費」；但若被保險人財務、信用較差，會規定須按季申報。倘當年度申報之賒銷金額遠低於年初之估計數時，次年將改成按季，甚或按月申報。「實際應付保費」如超出「預估保費」，則被保險人應補繳其差額；反之，若「預估保費」大於「實際應付保費」時，可以退費；但在最低保費之範圍內，不能退費（亦即Euler Hermes至少須收足最低保費）。萬一被保險人無法繳足保費，首先嘗試以和解方式（amicable way）解決，如仍無法繳清，則Euler Hermes將先堅持收足「最低保費」，若連此最低保費都不能（願）繳交，則Euler Hermes會要求收取若干個月保費。尤其遇已給付賠款之保險契約，一定堅持收足最低保費，否則將提起訴訟，除非被保險人已清算、破產。未交足保費之保險契約，依保險條款規定，該契約將自始無效，保險公司不負任何賠償責任。

簽訂保險契約之前，允許十家買主之免費事先徵信（pre-check），對現有被保險人之關係企業，可准許超過十家。保險契約簽訂後之買主徵信調查，原則上須由被保險人負擔，徵信費按區域劃分，分為US$35、$90、$125三種標準，按季結算收費；惟對於特殊案件，徵信費用可以全免或部分免除。至於投保廠商，並不須對其徵信，因為風險繫於買主，並非在於被保險人。

核保人員基於加強風險控制之目的，並不面對客戶，其理由如同ECIC所持者（參p.5）。除非被保險人不滿意行銷人員對於信用限額之解釋，方須由核保人員直接對客戶說明。倘行銷人員對核定之信用限額太低，以致持有不同看法時，可向核保人員之主管反映，重新檢討該案。

Euler Hemes香港分公司稱，拒保率高於10%，總核定信用限額約占總申請信用限額之65～70%。申請之信用限額較大時，會直接向買主索取財報，若無法取得財報，一定不會核予大額度；易言之，如無財務資料，仍有可能核給信用限額，其考量重點，如同ECIC。

信用限額一經核定，追溯自該限額申請日之前十五日起生效，以儘量配合被保險人先出貨，後核限額之實務需要。被保險人若能設置符合Euler Hermes要求之風險控管機制—例如對特定買主於一定時間必須購買徵信報告，自行觀察其資信變化；買主以往無逾期還款紀錄、前幾次出險由被保險人自己承擔等，則可允許被保險人對特定買主自行設定信用限額，不必經Euler Hermes核保，此種「自行裁量信用限額」有其最高限額，此最高限額之訂定，視被保險人之不同而有所差異。倘核定個別買主之信用限額太低，被保險人事後要求對此買主除外不保，Euler Hermes可能會答應；被保險人亦可與Euler Hermes事先言明，核定信用限額如低於申請額度之若干比例（如30%）時，此買主即可除外不保。對大信用限額（大部分為上市、上櫃公司）之買主，每三個月追蹤乙次，對小信用限額，則分九個月、一年或一年半追蹤乙次三種作法。一旦信用限額被Euler Hermes取消，對在取消前已接獲之訂單，規定在若干時日內之出貨，仍可受到保險之保障。

在理賠方面，賠償比率訂為90%（對自行裁量信用限額只賠80%），除破產無等待期間外，其餘危險事故之理賠等待期間規定為六個月。大陸地區，因法制不健全，不准設立追債公司，追債一定須透過當地律師辦理，以致追債困難，因此僅承保合資、外資及本土大企業，對中小型之本土企業則不予承保。

統保之作業流程，與ECIC及其他信用保險業者相同，首先由要保廠商填具Proposal Form後，進行pre-check，再由保險公司報價（費率）及開出承保條件，要保廠商如接受，則簽回該報價單，即可進行保險契約簽訂手續。

肆、Coface S.A. 香港分公司

一、成立背景與組織概況

1946年在法國成立之Coface S.A. 公司，原屬國營機構，後於1994年民營化，至2002年，法國銀行業者Natexis Banques Populaires成為其最大股東，擁有Coface之98.01% 股份，而使其成為隸屬於Banque Populaire集團旗下之子公司。

Coface S.A. 係巴黎交易所上市公司，Fitch對該公司評為AA級，Mody’s則給予Aa3之評等。目前已在全球五十七國設有子公司或分公司，並在九十一國提供信用保險及徵信服務，同時擁有世界第二大，4,400萬家企業之徵信資料庫。

「信用保險」與「信用管理服務」（credit management services）係Coface之二大核心業務，其關係企業包括徵信公司、再保險公司及應收帳款承購公司（factor）等。該公司目前係世界第三大信用保險業者，在世界信用保險市場之占有率達20%，僅次於Euler Hermes（37%）及Atradius（25%）。Coface之信用保險商品除由該公司自行承擔風險之貿易信用保險（含內、外銷）及保證保險（guarantee insurance）之外，另亦提供以法國政府為擔保之保險保障，其中最主要者計有四種──Market Survey Cover、中長期輸出信用保險、匯率變動保險及海外投資保險。

Coface香港分公司成立於1999年，負責大中華地區（台、港、澳與大陸）之業務，目前員工人數20人，其中包括市場行銷人員4人，核保人員3人。大中華地區之核保由香港分公司統一作業，理賠則大部分由法國總部負責，小部分由其關係企業，位於香港之Coface Frontine徵信公司處理。

Coface之短期貿易信用保險商品──Globalliance Policy，在我國係由「富邦產物保險公司」做為前衛公司發單，富邦自留5% 之風險，惟該公司本身不從事任何核保及理賠工作，其業務量在我國信用保險市場排名第二，市場占有率約計為28%。

二、經營利基與營運概況

多元化之全球型服務、龐大承保能量、廣大徵信資料庫、成立歷史悠久以及專業技術精深等，皆是Coface之經營利基。

在香港信用保險市場，Coface之市場占有率與Euler Hermes不相上下，大概均不及25%。

就大中華地區而言，全部屬短期貿易信用保險，未承做「中長期輸出信用保險」，法國總公司承保之「中長期輸出信用保險」，不必徵提L/C或L/G之擔保，而係由法國政府承負全部風險，買方或賣方信用皆可；本保險在1980年代曾發生大賠案，費時十五年方將所有損失沖銷。該公司認為「中長期輸出信用保險」之政治危險不易安排再保險，但提及AIG、Zurich保險公司及新近由Coface併購之Unistrate Assurances均能對中長期之政治危險提供再保保障；此外，Berne Union所屬承做「中長期輸出信用保險」之會員，彼此間亦有互保機制。

在貿易信用保險之損失率方面，大中華地區平均在40%以下。

三、行銷策略

Coface香港分公司稱，其客戶均非自其他同業挖角得來。有關業務推展方式並不特殊，不外乎直接行銷、廣告、舉（合）辦座談會，透過商銀或經紀人介紹等。經紀人仲介之業務占50%，支付之經紀人佣金，亦為市場行情之15%；另商銀介紹之業務占三分之一，但不與任何商銀簽訂合作契約，亦不給付任何仲介佣金，經常往來者有三家主要商銀。

四、風險規避

除自有保險準備金以及由法國政府承擔風險之信用保險之外，一如其他同業，風險規避則有賴於再保險之安排；Coface所有自己承擔風險之保險業務，全部皆有再保，由其法國總公司統一作業，往來之再保公司計有十九家，其中以瑞士再保、Hanover Re., Munich Re. 及Partner Re. 為主要，再保方式採20% 之比例合約再保與超額非比例合約再保二種。

Coface內部係由法國總公司設定並控管保險準備金與全球總風險暴露金額間之倍數關係，但詳情不願透露。

五、資訊科技

Coface之資訊系統令人稱羡，除自1990年開始發展之廠商徵信資料庫，迄今已建立4,400萬家客戶資料，位居世界第二大企業資料庫外，在2000年更推出線上信用評估服務 ＠rating，係全球第一個集信用資訊、信用評級與貿易保障之互聯網系統，透過 ＠rating系統，不但可查知個別企業信用評級意見，亦可免費得知各國之國家評等（分為A1、A2、A3、A4、B、C、D七級），稱為Country＠rating。

此外，核保平台Common Risk System資訊系統亦係其代表作，透過此系統，可即時追蹤4,400萬家廠商資料，容後於「七、統保實務」中再予詳細說明。又針對各國買主之倒帳情況，設計出Non-Payment Index，亦區分為A1、A2、A3、A4、B、C、D七類，例如台、港、新加坡、美國等買主之不付款風險評等屬A1；日、韓、德為A2；大陸為A3；土耳其屬B；印度屬Ｃ級。

六、人才培訓

分為內部訓練與外部訓練二方面，前者除每個月一、二次在香港分公司舉辦徵信、核保、理賠訓練外，另會不定期派員回法國總部，接受核保、市場行銷之實務培訓；至於外部訓練之進行，例如參加Berne Union之研討會，以精進專業技術，或參加其他機構舉辦之管理技術課程等。

七、保險產品內容

Coface對短期之定義，是二年以下，二年以上屬中、長期。其由本身承擔風險之保險商品概為短期，包括180天以下之內、外銷綜合貿易信用保險（稱之為Globalliance Policy）以及保證保險。

以應收帳款承購業者為被保險人之保險雖亦具備，但因逆選擇大，風險高，不願大力促銷；而以商銀為被保險人之保單，極其稀少。

該公司目前尚無推出新種保險規劃。

八、統保實務

Coface之短期貿易信用保險Globalliance Policy，屬於統保作法，承保O/A、D/A 180天以下之外銷交易及120天以下之內銷交易，保險責任始自商業發票日，其承保範圍涵蓋信用危險與政治危險，但內銷交易之政治危險除外不保。倘要保廠商之D/A、O/A賒銷金額高，也可選擇某區域之買主或某種產品之相關交易統保，但必須事先經Coface同意；另對資信極佳之知名買主，亦可事先徵求該公司同意，剔除不投保。

本保險由於採統保制，要求買主最少五家，全年擬投保金額至少須美金一千萬元，「最低保費」門檻美金一萬二千元，因此客戶群無小型廠商，全為中、大型企業。如同其他ECA，本保險亦可量身訂做。

平均費率為0.25%，最低費率有可能低於0.1%；費率決定於擬投保金額（O/A及D/A總賒銷金額）、買主所屬國家、風險分佈情況、付款期間、要保人之壞帳經驗、Coface之承保經驗等。費率在同一保險年度中不會變動，以單一費率為原則，但少數案例中，若買主之風險差異極大時，一張保單可能出現二種以上費率。擬投保金額乘以費率，即得「預估保費」，其中之70%～80%（一般以75% 最常見）設定為「最低保費」，「最低保費」分四季平均於季初繳付，同時每季季末必須填表申報當季每家買主之O/A及D/A總出貨金額，於保險年度終了時，再計算「實際應付保費」，倘「實際應付保費」大於「最低保費」，則被保險人應補繳保費；如「實際應付保費」小於「最低保費」，則不能退費。假設「最低保費」未繳足，保險契約將自始無效，不給付任何賠款，且未交清之保費不可主張自應付賠款中抵扣。

簽訂保險契約前之事先徵信，如擬投保金額較小，只准允三至四家買主免費辦理；如擬投保金額較大，買主家數超過百家時，可允許十至十五家買主免費徵信。保險契約簽訂後之徵信，原則上按季收費，收費標準按買主所在國家之區域別（by zone）訂定（我國之富邦產險公司據稱係統一每件收費US$ 80），但某些案例，亦有免收徵信費者，端視Coface與投保廠商洽商結果。對於要保廠商，除訪問洽談外，並不必購買其徵信報告。

拒保率約為15%，總核定信用限額大概占總申請信用限額之65%。核保時，不諮詢買主往來銀行之意見，因認為徵信公司自會去詢問該銀行看法。核保重點有八，首先先觀察買主所在國之Non-Payment Index，其次分析買主之財務狀況（占50% 之評分比重），再根據管理品質（quality of management）、經營歷史、產業別、營運規模、壞帳經驗、其他同業之年賒銷金額等六項資料審核。保險契約簽訂後立即申請之信用限額，一經核定，即溯自保險契約生效日起生效，但如在保險年度進行中途才提出申請者，則自限額申請日起生效。若無財務資料，不會核予大額度；但如其他狀況良好，亦會核予小限額。對買主之核保，係先經評分，再設定等級，之後才核訂信用限額。評分系統（Scoring Model）分為二套，分別適用於大、小買主，適用於大買主之B2F評分系統，其財務分析遠較小買主評分系統深入。惟對信用額度特別小者，如US$ 10萬元以下，則直接引用@ rating之信用評估意見，不再評分及設定等級，也不必撰寫核保報告。針對大額度之買主，則須以核保報告表達核保意見，因為某些現象或狀況，在評分系統中並無法完整涵蓋。

核保人員倚賴之資訊系統Common Risk System（簡稱CRS），其下分成二部分，一為GOB，一為GED。GOB系統儲存每一買主之信用限額、被保險人之風險暴露金額、買主與所有關係企業之組織結構、信用限額之分配狀況等資料。GED即買主徵信資料庫，至少50至60星期更新乙次，對大額度買主，3個月更新乙次；對高風險買主，則1至2個月更新乙次。由電腦系統自動發fax（日後將改為e-mail）予徵信公司訂購報告，電子徵信報告亦回傳至該系統中，並自動更新資料。助理核保人員審視經更新的徵信資料後，如發現有重大變化，即發e-mail予核保人員，由後者研判對該買主之風險暴露金額有無影響，再決定是否更動信用限額。只有Coface總、分公司、子公司及全球260位核保人員、CreditAlliance（信用保險機構聯盟）之會員方有權使用CRS系統，且係免費使用。

賠償比率無論信用危險或政治危險，皆訂為90%，惟「自行裁量信用限額」之賠償比率較低。理賠上限一般為保費之30倍，少數案件，可達40至50倍。被保險人索賠前，除因買主破產，不設定等待期間即可逕行提出賠償申請外，其餘危險事故之等待期間一律訂為五個月。此外，通常訂有起賠點，但自負額不一定具備，視個案而有所不同；至於no claim bonus，則對新案絕對不允許設此優惠，舊案更新方有可能給予此承保條件。有關統保之作業流程，與Euler Hermes相似。

伍、Coface Frontline徵信公司

Coface Frontline Credit Management Services Ltd. 徵信公司，原名NovinForm Far East Ltd.，係一瑞士公司，成立於1982年，其後於1997年更名為Frontline Business Information Ltd.，2000年為Coface集團所併購，持股91%，餘9%股份由Frontline之總經理Ms. Grace Wong個人握有。

該徵信公司實收資本額HK$ 50萬，係首家獲得ISO 9001:2000品質管理證書之香港徵信公司，其提供之服務除徵信外，並可代為追債，採用no cure, no pay之計費標準，目前Coface承保之信用保險對台、港、澳及大陸買主之追債工作，全部交由Coface Frontline處理。此外，Coface Frontline亦負責大中華地區所有Coface業務之推廣及公關工作。

本行與Frontline已往來一、二十年，該公司主動表示將協助本行加入Coface旗下之CreditAlliance，以促進本行與Coface之進一步業務往來，並得以免費利用其廠商徵信資料庫；該聯盟一年開會二次，一次在亞洲各國輪流召開，一次在世界各地輪流舉行，會議議題主要包括：信用保險在全球之發展近況、信用評分（Credit scoring）新模型或新方式介紹、徵信服務之新發展、各成員對徵信服務提供意見等；此外，每年亦均舉辦多場信用保險研討會。在正式加入該聯盟前，必須先經一至二年之觀察員（Observer）時期，其所有權利義務同於正式會員。

Coface Frontline並告知，近五年來，每年在香港召開Trade Credit Conference，延請著名之銀行家、財務機構高階主管、工商界負責人等主講，廣邀香江信用保險業者、出口商等二百餘人參加，往後仍會繼續舉辦，特誠摯邀請本行派員免費參加。
陸、心得與建議

香港之貿易依存度高達289%，幾乎為我國之三倍，年創造近新台幣八兆之外銷金額，但其貿易信用保險卻僅提供約5～6% 出口貿易總值之保障（當地貿易信用保險雖涵蓋內銷，惟據稱仍以出口賒銷交易占絕大部分），考其原因，不外乎：（1）非信用狀之賒銷交易僅占出口總值之40%；（2）香港之貿易信用保險肇始於1966年，起步較歐洲（1917年）、日本（1950年）等信用保險高利用率之國家為晚，在三十八年之發展歷史中，前三十三年僅有「香港出口信用保險局」（ECIC）一家業者，近五年方有五家私人外國著名ECA進入該地市場，信用保險業者稀少；（3）廠商風險意識不足，且許多行業利潤微薄，保費形成沈重負擔；（4）信用保險之推廣有待加強，多數廠商未曾聽聞信用保險；（5）應收帳款承購業者瓜分部分市場。

無論完全由政府出資之ECIC抑或民營之世界第一、第三大信用保險業者Euler Hermes、Coface，均極重視內部控制，亦即業務推展人員不兼核保工作，核保人員不兼承保工作（屬文書作業），但業務推展人員可兼辦承保事宜。此外，基於維繫超然獨立立場，核保人員通常不直接面對客戶，而由業務行銷人員訪洽客戶，回答客戶之諮詢，以兼收風險控管與單一窗口服務之雙重目的。此外，要求核保人員必須具備會計師資格或具有財務分析等相關學、經歷背景，顯示三家業者皆致力於提升核保人員素質。

有關信用保險分割經營之議題，由於三家業者皆無類此經驗，因此未提供意見。

在行銷策略方面，因潛在市場仍很大，不主張互搶客戶，同時ECIC係以服務中小企業（SME）為主，SME占其客戶群之97%；Euler Hermes及Coface香港分公司則因有港幣一萬元或一萬二千元「最低保費」之限制，投保廠商全屬中、大型企業，其客戶群自然與ECIC有所區隔。

至於業務推展方法，三家皆雷同，不外乎經由直接訪洽客戶、廣告、座談會、保險經紀人與商銀轉介等管道，但政府出資之ECIC較少依賴經紀人仲介，因其主客戶群SME通常不喜透過經紀人；反之，民營之Euler Hermes及Coface香港分公司則因人力不足，客戶又屬中、大型企業，以致有極高比例之業務係來自於經紀人之仲介，前者70%，後者50%。又三家ECA支付予保險經紀人之佣金，一律是市場行情之15%。

三家業者中，僅Euler Hermes曾承保三案「中長期輸出信用保險」，而且限承擔信用危險，不包括政治危險。三家皆表示，此項保險不必徵提擔保，但核保必須極謹慎；Euler Hermes且限制買主必須為製造商，有關政治危險，則由德國政府負責保費繳納及賠償給付；Coface承保法國當地之「中長期輸出信用保險」全由法國政府擔負所有賠償及保費交付事宜。二家私人業者均提及本保險再保不易，尤其是政治危險，且再保費用高昂；但亦推介數家可接受中長期分保之再保險公司。

完善、高效率之資訊科技，令人印象深刻，舉凡廠商徵信資料庫、核保系統、自動發收徵信報告系統、文書處理系統、承保條件自動顯示系統等，使三家業者得以精簡之人力處理繁重之業務。

三家業者表示目前尚無推出新保險產品之計劃。

統保業務占三家業者98% 以上之營業量；統保之目的，在分散風險，健全保險之經營，並擴大承保貨價（營運量）。三家ECA之統保，均可量身訂做，富於彈性，亦均規定統保之最低投保金額（賒銷貨價），須為港幣一千萬元，此因量如太小，風險即難以分散，不符統保之基本精神，故會予以拒保。統保之作業流程，三家業者無分軒輊。

統保之事先徵信，三家都免收費用，惟允許免費徵信之買主家數，自二家至十五家不等。針對保險契約簽訂後正式申請信用限額之徵信，ECIC訂有「免費徵信調查服務」標準，按擬投保金額之高低給予一定買主家數之免費徵信調查；Coface與Euler Hermes則以收費為原則，但也有全部免收或部分免收徵信費用者。

藉由此次訪問香江三大主要ECA，其中Euler Hermes與Coface更是本行之競爭對手（前者在我國信用保險市場之占有率約47%，後者約28%，本行約19%），謹提出以下建議供參考：

（一）
訂購及收受徵信報告資訊化：
目前本行係以人工方式，將購買徵信報告之訂購單由單位主管簽署後，傳真予徵信所，耗時耗力；擬建議仿效國外，設計專用資訊系統，將要保廠商鍵入之買主資料等，由電腦自動傳送至指定徵信所，徵信報告亦以電子方式自動回覆至本行資訊系統，如此當可節省目前專辦徵信之人力耗費。

（二）
著手建立買主徵信之資料庫：
本行現行之資料庫，僅係評等及核定信用限額之歷史紀錄，與國外ECA之徵信資料庫大異其趣；所謂徵信資料庫，係指存放徵信報告之完整內容（含銀行徵信覆函），如有較新徵信資料時，系統即自動隨之更新。惟此資料庫之建立，必須先設計出資訊系統，再結合上述（一）之徵信報告自動化作業，方能完成。

（三）
多舉辦小型座談會，或請現有客戶參與本行之登山健行活動，以聯絡感情：
ECIC一年舉辦（或合辦）八、九十場座談會，其中大半係屬假該公司內部舉行之小型座談會，職曾應邀參加，廠商參與人數約二十人，只供應茶水、紙、筆，不供應點心。

（四）
提升核保人員素質，核保人員免兼市場行銷及承保工作，以維超然獨立立場及風險控管機制：
核保之良窳，影響信用保險經營之成敗；核保人員應具備一定之會計、財務分析素養，宜採精兵主義；且ECA同業鮮有核保人員兼辦行銷或承保工作者。

（五）
加強在職訓練：
在預算容許範圍內，多派員參加Berne Union之實務性研討會或可免費參加香港每年舉行之Trade Credit Conference，或至著名國際ECA訪問學習。另行內資深核保理賠同仁實務經驗之傳承，亦不可或缺。

（六）
推展中長期輸出保險之擬議：
如買主不能開出L/C或L/G者，則限制其必須為製造商，因製造商相對於貿易商而言，其資信較不易於短期內惡化。同時，建議可修改本保險條款之承保範圍，必要時，本行得僅承保信用危險；當政治危險無法再保時，本行即得以附加條款方式限制僅承保信用危險，費率亦相應修改成信用危險可單獨計價。另如再保公司願接受分保，但再保費率高於本行之原訂費率時，亦擬建議修改本行費率成可按再保費率向被保險人洽收保費。

（七）
調降三項與賒銷交易有關之傳統型輸出保險之費率：
其他ECA之貿易信用保險，絕大多數採用統保作法。本行「託收方式（D/P、D/A）輸出綜合保險」、「記帳方式（O/A）輸出綜合保險」與「中小企業安心出口保險」性屬選擇型、逆選擇嚴重之保險商品，其費率本應較風險低之統保為高，但如差距過大，恐不利於競爭，宜經精算，在可容許之範圍內調降費率，以強化經營利基。

（八）
擴大保險對象及於勞務提供交易：
本行傳統之短期保險中，有關保險對象皆僅限於貨品之銷售，而未包括勞務提供交易（如電腦軟體之提供等），建議於未來修訂保險條款時，宜一併修正承保對象，使擴及於服務提供交易。至於統保新商品，亦宜一併納入。

（九）
改善欠財務資料之核保作業：
對無財務資料之進口商，本行向不核予信用限額；建議參酌其他ECA作法，倘其他狀況（例如買主所在國之國家風險、產業前景、買主之歷史背景、組織規模、訴訟及付款紀錄等）經評估良好，則可授予小限額，以減緩廠商對本行之詬病。

（十）
信用限額非因買主不付款而經本行調降者，若該買主在以往三個月內對被保險人未曾發生遲延付款超過十五日者，則對被保險人已接單之出貨，在調降前之原信用限額範圍內仍予承保：
現行作業中，本行一縮減信用限額，係立即生效，常引起投保廠商之不諒解；經參考香港三家ECA與Trade Cover之規定，在兼顧本行風險與廠商之實務困難下，擬建議酌予放寬。

（十一）
對於小信用限額（如US$10萬元以下者），為節省人力、時間及徵信費用，擬建議以Coface之 ＠rating核保結果，做為本行核予額度之依據，免再購買其他書面徵信報告。

（十二）
本行擬推出之統保產品，宜彈性化，並可量身訂做，以期能與同業競爭：
香港三大ECA或Gerling Namur之統保產品，均不離彈性化與量身訂做之特質，舉凡費率、承保範圍、自負額與等待期間等承保條件，皆非一成不變。

（十三）
未來之統保保險，對信用限額之生效日，建議參照其他大多數ECA，規定自信用限額申請日起生效：
統保對保險公司之風險遠較選擇型保險為低，因此對於信用限額之生效日，可略予放寬，不必如傳統險一般，原則上規定必須自核定日起生效，而以可追溯自申請日或申請日前十五日（如Euler Hermes）起生效，以配合廠商之出貨需要。

（十四）加強承保後追蹤：
信用限額在美金一百萬元（含）以上案件，每三個月追蹤乙次。信用限額在美金七十五萬元（含）以上、美金一百萬以下案件，暨負債比率稍高等財務狀況較差之小信用限額案件，每半年追蹤乙次。同時各案均應提報原核訂階層。

（十五）簡化作業：
保險之經營，係基於誠信原則運作，如若投保廠商有所疏漏、訛詐，致告知或通知不實，造成本行損失擴大時，針對此擴大之損失，根據保險法及保險條款之規定，本行不予理賠；有鑒於此，甚且其他ECA實務上亦不審查單據，謹建議「信用狀出口保險」於核、承保時不必審查信用狀；「記帳方式（O/A）輸出綜合保險」之承保階段亦不必要求出口商檢附提單影本，以簡化作業，並免除廠商之抱怨。
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