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摘要

出口商出貨後，最令其擔心的問題就是國外買主拖欠貨款。在經濟全球化的今天，出口收帳風險成為企業的頭號頭疼問題，限制企業的發展，甚至威脅其生存。各國信用保險機構以辦理統保保險之方式，為企業掌控貿易風險，解除其後顧之憂。德國慕尼黑再保險公司提供本行同仁在職訓練課程，從研習中，我們學習到統保保險（Whole Turnover Policy）之產品設計、操作和業務行銷技巧，收穫良多。
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3、 研習課程表

壹、前言

輸出信用保險是各國政府以國家財政為後盾，為企業在國際貿易、對外投資等經濟活動，提供風險保障的一項政策性措施。目前全球已有60多個國家設立了輸出信用保險機構（Export Credit Agency，簡稱ECA）辦理出口保險業務。此種保險是世界各國普遍證明行之有效的一項鼓勵出口措施，在全球貿易競爭日趨激烈的環境下，輸出保險規避風險的功能，越來越受到重視。由於輸出信用保險所保障的範圍主要包括政治危險和商業信用危險，是彌補一般貨物運輸保險未能涵蓋的風險。因此，出口商投保輸出信用保險可以在確保低風險的情況下，大膽運用各種靈活的貿易支付方式，甚至向一些風險較大的新興國家市場出口。另一方面，出口商得以利用輸出信用保險機構擁有的廣泛的專業人才和其掌握國外買主的風險調查評估，準確地選擇貿易對象，更容易爭取到銀行的出口融資。

本行自開行以來即辦理輸出信用保險，由於傳統型的保險，係以逐筆出貨，逐筆投保之方式辦理。出口商或為節省保險費用支出，或因認為買方信用風險不同，致投保意願偏低。一直以來，本行承保之業務量處於低水準，無法發揮保險大數法則之效應。另一方面，因未強制要求廠商出口貨物均要投保，故逆選擇情形頗為嚴重，所謂善者不來，來者不善。

本行自90年與德國慕尼黑再保險公司（Münchener Rückversicherungs-Gesellschaft, Munich , 以下簡稱慕再公司）簽訂再保險合約，慕再承保本行之業務範圍為託收方式（D/P、D/A）輸出綜合保險、記帳方式（O/A）輸出綜合保險和中小企業安心出口保險等傳統保險業務。自合作以來，慕再公司一再向本行說明統保保險之重要性，且強力要求本行發展統保保險，除擴大承保業務量外，最大的好處是袪除逆選擇的不利因素。該公司願意提供在職訓練課程，為期一週，時間自94年6月27日至7月1日止。
本次研習課程，係以統保保險（Whole Turnover Policy）之設計、操作和業務推展為主軸，內容包括：

（一）貿易信用保險介紹
       (Introduction into trade credit insurance & sample contract terms)

（二）
買主核保(Buyer’s underwriting)

（三）
保單核保(Premiums system + important policy elements)

（四）國家風險分析(Country risk underwriting)
（五）
理賠及追帳(Claims & debt collection)

（六）
風險管理(Risk controlled management)

貳、認識德國    
　  國名：德意志聯邦共和國 (The Federal Republic of Germany, Die Bundesrepublik Deutschland)
    面積：約357,000平方公里

    首都：柏林（Berlin）

    人口：約8,200萬人
　　政治：採總理制，每屆任期四年，可連選連任。總統為國家象徵性元首，並無實權。     

國家政要：

聯邦總統約翰內斯·勞（Johannes Rau），1999年7月1日就任，任期5年；聯邦議院議長沃爾夫

岡·蒂爾澤（Wolfgang Thierse），1998年10月26日當選；聯邦總理格哈德·施羅德（gerhard 
schroeder），1998年10月任職。

    經濟：

德國為高度發展之先進工業國家，經濟實力居歐洲之首。德國出口業素以質量高、服務週到、交貨準時而享譽世界。主要出口產品有汽車、機械產品、電氣、運輸設備、化學品和鋼鐵。進口產品主要有機械、電器、運輸設備、汽車、石油和服裝。主要貿易對象是西方工業國。目前德國財政吃緊、國庫赤字龐大，為開源節流，大幅進行稅制改革、刺激個人投資、進一步什實行國營事業民營化，使德國經濟持續穩定成長。德國失業問題嚴重，平均失業率為9%，其中以德東失業率最高，部份地區的失業率甚至超過20%，巴伐利亞邦失業率最低，僅5%。德國天然資源貧乏，約2/3的能源需仰賴進口。
　
　 自然地理：

位於歐洲中部，東鄰波蘭，東南與捷克、斯洛伐克接壤，南接奧地利、瑞士，西界荷蘭

比利時、盧森堡、法國，北與丹麥相連並臨北海和波羅的海。
   德國統一的象徵：

布蘭登堡門，位於柏林市中心菩提樹大街和6月17日大街的交匯處，是柏林市區著名的

遊覽勝地和德國統一的象徵。　　
　 行政區：

劃分為聯邦、州、地區三級，共有16個州，14808個地區。16個州的名稱是：巴登－符騰堡、巴伐利亞、柏林、勃蘭登堡、不來梅、漢堡、黑森、梅克倫堡－前波莫瑞、下薩克森、北萊茵－威斯特法倫、萊茵蘭－法耳茨、薩爾、薩克森、薩克森－安哈特、石勒蘇益格－荷爾斯泰因和圖林根。其中柏林、不來梅和漢堡是市州。 

　 貨幣與匯兌：

2002年2月28日，歐洲聯盟國家實施單一貨幣，德國馬克正式停止流通，歐元 (EURO)成為德國法定貨幣。目前歐元與新台幣匯兌比率約為1:40。

   德國問題

高失業率：   由於許多德國工廠外移，德國人工昂貴，許多人失業。截至2005年3月德國失業人口超過520萬人，全國失業平均比率為9%，其中南德巴伐利亞邦的失業率最低，僅5%，有些德東城市甚至高達20%以上。自兩德統一之後，德國的經濟狀況愈來愈差。

         物價高漲：  自歐元正式流通以來，德國物價持續上漲。

人口高齡化： 由於德國退休老人壽命延長，新生兒出生率急速降低，退休基金虧損，及政府巨額赤字，都將嚴重影響人民的福利。

高等教育的隱憂：

德國大學是免費就讀的（外國學生亦然），因此，只要符合入學資格，繳交一點象徵性的學費，就可以成為德國大學生。德國大學非常自由，很多大學生都慢慢地唸，唸個七、八年才畢業的大有人在。大學畢業生平均約在35歲左右才進入就業市場。近年來，德國失業率居高不下（10%至12%），景氣持續低迷，政府為開源節流，箭頭指向高等教育支出，除大幅刪減大專院校經費，刪減教席外，獎學金名額也降低15%。而大學畢業生因謀職不易，導致許多高中畢業生紛紛放棄升學，尋求一技之長。
參、德國慕尼黑再保險公司簡介

德國慕尼黑再保險公司於1880年創建於德國慕尼黑市，迄今已有125年歷史，為全球第一大再保險機構。經營業務涵蓋再保險、直接保險、和資產管理三大領域。在全世界160個國家，設有60個辦公處所，擁有5,500位專業人員。全球有超過5,000家保險公司的客戶。

對於再保險業務的經營，慕再公司一向將提供服務、知識和經驗的移轉以及培訓視為同等重要的項目。作為「保險公司的保險公司」，慕再公司認為其存在的價值，就是作為保險公司業務發展的強力後盾。其主要業務活動為參與分保，增強保險公司承保能力和承擔風險的能力。此外，亦協助保險公司建立有效的業務流程和架構。

在信用評等方面，慕再多年來連續被美國標準及普爾公司（S&P）評定為A+(Strong) 等級，Moody’s評為Aa3 (Excellent)， Fitch 評為 AA (very strong) 等級。
肆、研習課程紀要

由於出國預算緊縮，有幸能夠奉派赴歐洲先進國家學習輸出信用保險業務，確實是千載難逢的機會。出發前本行 蔡總經理特別於百忙中召見我們，並諄諄叮嚀，出門在外，務必注意自身安全。學習歸來後，應將所學運用於日常工作中，並充分發揮種子傳播的功能。

行前充分的準備，有助於知識與經驗之吸收，感謝慕再公司台北辦公室之主管鼎力相助，不僅協調課程內容，尚且邀請吾等至該公司詳盡說明：如何自慕尼黑機場至其總公司？如何搭乘交通運輸工具？且準備簡報資料，配合照片影像說明，使我們在出發前對德國綿密的交通網路和複雜的購票系統，有了初步的概念，自停機坪進入慕尼黑機場大廳，手中握著慕再台北公司提供的地圖，按圖索驥，踏上德國國土的一剎那，心情雖然興奮但十分篤定，毫無驚慌之感。

順利抵達預先訂定的旅館，辦理住宿登記時，櫃台人員很客氣的表示歡迎，且交給我們一封信和一件小禮物。原來是慕再總公司為我們準備訓練課程的Mr. Richard Wulff, Manager 和Mr. Steffan Rudiger, Underwriter 兩位聯名的歡迎信函 ，並附上自6/27 起為期一週的課程單，信上並邀請吾等三人於週二（6/28）晚上共進晚餐。

第一天早上，我們與Mr. Wulff 和Mr. Rudiger初次見面，互相自我介紹後，即向Mr. Wulff表達吾等三人均累積若干年之工作經驗，各有所長，此次遠道而來向該公司取經，希望研習後確實有收獲。故希望與講師以雙向溝通之方式進行課程研習。

茲將研訓課程主要課題作重點摘述整理如后：

1、 統保保險之特色
出口商出貨後，最令出口企業頭疼的問題就是擔心國外買主拖欠貨款，該如何追討帳款呢？萬一買主不幸破產，又該如何面對？在經濟全球化的今天，出口收帳風險成為企業的頭號頭痛問題，限制企業的發展，甚至威脅其生存。各國信用保險機構大部份以辦理統保保險之方式，為企業掌控貿易風險，解除其後顧之憂。
「統保」指的是由出口商與保險公司共同確定被保險人的投保業務範圍，並將範圍內的全部業務向保險機構投保。由於被保險人投保的是其「全部」的貿易業務，風險相對分散，因而較傳統每筆出貨投保之其它短期保險產品而言，統保保險的費率較低。
在業務操作上，出口商根據出口情況向保險機構申請信用限額，保險公司對國外買主進行信用調查，根據進口商之資信和出口需要來確定對該買主的最高信用額度，此額度可循環使用。被保險人借助保險機構的承保經驗，不但可以規避風險、保障貨款，還可得到風險管理服務。一旦獲悉風險事件可能發生或已經發生，被保險人須及時向保險機構通知可能產生的損失，並提出索賠，保險機構則按照保險條款的規定賠償被保險人的損失。
2、 買主核保（Buyer’s Underwriting）

	評定國外買主之信用風險主要著重於「營運風險」與「財務風險」兩項分析。分析並不侷限於各項財務數字的檢驗，為正確評估國外買主之短期風險，分析工作必須涵蓋檢視其營運基本面，判斷其所處產業的競爭狀況，並衡量其經營管理策略。
（一）營運風險分析

首先分析買主所處之產業環境的動態變化，產業風險容易對特定產業的公司之信用評等造成重大的影響。應納入考慮的產業及業務要素包括： 
成長潛力 
·  受評公司係屬發展中，已成熟、或衰退中的市場？ 

·  科技進步之速度如何？ 
競爭環境 
· 產品是價格競爭激烈產品或差別化產品？ 

· 競爭對手實力如何？ 

公司狀況 
· 整體市場佔有率 

所有權 
與母公司的關聯程度
　           －財務方面
　           －管理方面
　           －營運方面
　           －研發及技術支援
　           －此子公司是否為集團之運作核心？
　 

對子公司或由一主要股東所控制的聯屬企業作評估時，因為母公司之信用可能增強或減損子公司或聯屬企業單獨的評等，故必須另外檢測其母公司的信用品質。若此子母公司關聯程度薄弱，則重點將集中於子公司或關係企業。 
基本上，無論一家公司的財務心態保守程度為何，若其廣泛的投入一種產業風險高於平均水準的行業時，則受評公司在業內地位的高低，將多過其所屬產業本質上的風險。 
（二）財務風險分析

 評估競爭狀況與營運環境之後，即進行財務項目的分析工作。評估財務風險需要借重各種財務比率。評等指標往往因進口商所在國家和產業之不同而有相當大的差別。且財務比率之運算，每每因各公司的差異需要作調整分析。
獲利能力分析

獲利潛力是決定信用保障的要件。營業利益率與資本報酬率高的企業，其本業產生資金與承受業務反轉的能力較強。獲利能力可謂企業資產價值的最佳證明。帳列獲利數字有時需作調整，俾能確切反應該公司真實的獲利能力。可能調整的項目包括非常收益或損失、子公司未匯回母公司之股權收益、資本化利息、出售投資或固定資產之非經常性利得或損失。
　           

營業利益率（營業收益佔銷貨之百分比）為衡量獲利能力的主要因素。身處產業變動大的公司，比起處於產業狀況穩定的公司，需要更高的獲利能力以為保障。
資本結構分析

企業的資產組合與產業風險，是決定其適當槓桿程度的重要因素。可產生穩定現金流量的資產，其得以因應的債務融資程度，將遠大於身處變動幅度大或景氣循環高的市場之資產。
企業槓桿程度的關鍵比率為：
借款 /（總借款＋股東權益） 

現金流量分析

分析現金流量的模式，可以評估企業之償債能力與其帳列盈餘的差距。財務比率可以顯示企業現金流量與借款總額、償債情形及業務需求等之間的關係。以下比率必須加以分析：
（來自營業的現金＋利息支出） / 利息支出 

 三、統保保險之銷售技巧

保險為一無形商品，提供保險消費者安全的保障，以及各種附屬的服務， 以輸出信用保險而言， 保單持有人(policy holder)依照保險契約支付予保險人以承擔買主信用風險的對價， 同時也享有保險人提供的買主信用訊息的監測或風險管理之預警系統甚至於免費追債及國外相關貿易法規之諮詢及之解讀。保險行銷之研究多以探討保險的商品(product)、價格(price)、通路(place)、促銷(promotion)等為主， 其中銷售技巧(selling skill)之部份， 更是影響保險商品銷售成功與否的的重要關鍵。此次慕尼黑再保險公司除就保單銷售人員及核保人員之間之關係加以解析， 並將核保 (underwriting) 視為影響行銷組合制定極重要的一部份;另外，由於理賠 (claim) 係保險商品售後服務最重要的一環，理賠的效率及專業，及是否帶予客戶任何抱怨或負面情緒，將會影响客戶的保單續約及在該保險商品在消費者市場給人的形象，因此理賠是維繫客戶的重要因素。

以國內目前信用保險的環境而言，本行如何以全產品(total product)的概念銷售商品及商業手段之運用來推廣新產品，及本次出國研習心得，逐項闡述如下：

（1） 國內產險行銷的環境

財產保險行銷的個體環境包括保險人本身(Insurer)、再保險(Reinsurer)或共保公司(Co-insurer)， 保險經紀人(Broker)或代理人(Agent)，保險消費者(Insured)，及其他保險人競爭者(Competitors)、及社會大眾(The Public)。其中，保險經紀人及代理人是目前產壽險業主要的保險輔助人，也是行銷的中間機構 (Marketing Intermediary)。

一般而言，通路階層(channel level)愈短，保險人可以提高對通路的控制，並有利於商品情報的蒐集與了解，對於市場競爭與變化可以較富機動性的處理策略。因此國內產險業早期幾為零階通路亦即業務來源多為直接銷售的業務員，然因直接銷售型的零階通路負有相當高的成本與風險，諸如業務員的教育訓練，辦公費用，離職率等因素，再加上保險知識的專屬性。故現行產險市場一階通路較為盛行，大型電子上市櫃公司及跨國企業常藉由保險經紀人代為向多家保險公司洽談及議價(bargain)其廠房，生產設備或其他財產保險等保單，乃至於國際應收帳款等保險，也委由保險經紀人洽談，依據我國保險法第九條規定「本法所稱保險經紀人，指基於被保險人之利益，代向保險人洽定保險契約，而向承保之保險業收取佣金之人」因此，保險經紀人具有向多家保險公司議價的能力(bargaining power)，並可代被保險人洽談較有利的保險條件，惟考量保險公司能給予的佣金(brokerage)，保險經紀人仍可在一定程度內影响被保險人，選購付予其佣金較高的商品，部份保險經紀人甚至會在保單期限屆期時，向被保險人引介其他保單，造成保險公司續保契約脫落，對保險人而言保險經紀人對其較缺乏忠誠度。 

（二）國內信用保險機構現況

國際應收帳款信用保險依保費收入而言，目前市佔率第一的是原名「統一安聯產物保險公司」之「新安東京海上產險公司」，該公司目前為Euler Hermes之前衛公司(fronting company)，市佔率第二名的為富邦產險公司，該公司為Coface 之fronting company. 本行目前市佔率暫居第三名，其他尚有美國

環球產物保險公司(AIU)及友聯產物保險公司(澳洲QBE & Atradius「德國一般保險公司」之 fronting company)等業者在市場上銷售國際應收帳款信用保險。

（三）以全產品(total product)的概念銷售商品及商業手段(commercial gesture)的運用

所謂以全產品(total product)的概念銷售商品，全產品包含商品的三個層次，核心產品、有形產品和引申產品，以輸出信用保險的銷售而言，核心產品是本行承擔國外買主的信用風險，有形產品即保險單、批單及收據等，引申產品即是本行提供給保單持有人的附加服務，如徵信所不定時提供的國外買主信用變化或被保人可向本行辦理短期出口貸款，甚至於免費的國外追債等，即為保單的衍生價值。由於產險商品的附加價值，通常包含為保單持有人提供損害防阻(loss prevention)的建議外，銷售人員的專業態度及售後服務，更是影响客戶對產品持續性的認同及保戶續保意願，因此，一個新的保險商品在銷售前，需在商品創意上，挖空心思為保單創造最佳的附加價值外，並應比較競爭者的產品優勢，以創造自我產品的特色。

在商業手段(commercial gesture)的運用上，應避免落入價格競爭的窠臼中，以保險精算公平原則而言，所有保單持有人應是依循大數法則(law of large numbers)，損失分攤(principle of indemnity)的保險基本原理原則，無太多所謂的優惠核保(即未達承保標準仍例外優惠的核予額度)之保單存在，對保險機構的健全機營而言較佳。因此，銷售人員應以其他非價格手段銷售保單，如降低理賠成數(indemnity)，及設立損失門檻(threshold)，或提高其自負額(deductible)等方式，以利潛在保單持有人以較低的保險成本購買保單，並不折損核保品質或造成保費收入的減少。

（四）保單銷售 VS 核保

核保人員與行銷人員因立場不同，產生衝突，時有所聞。為維護業務品質，核保人員在考慮拒絕業務人員所招攬的劣質業務(poor risk)時，亦須承受來自業務人員的壓力。其實，前述狀況應僅止於銷售行為與核保立場的衝突，因銷售係透過技巧以逹業務擴增之目標，至於所招攬者究為良質業務(good risk)或為劣質業務在所不問，尤其劣質業務或更易於招攬，因此當核保人員在考量業務品質之際，往往與業務人員相對立。但若以行銷角度而言，核保乃行銷組合中最重要的一環，行銷之目的係在滿足被保險人之需求，而被保險人的需求即為充分完整的保障，這也正是核保的責任之一， 亦只有核保人員充份了解被保險人需要何種保單，條款與內容，且在什麼價格下才能滿足其保障的需求。惟有設計出一張符合被保險人需求且價格合理的保單，才能締造成功的銷售案件。

綜合言之，在財產保險的個體行銷環境中，首需公司內部各部門創造出和諧的氣氛方有利於執行各項行銷策略。

（五）理賠 VS 保單銷售

理賠(claim)係保險商品的售後服務，換言之，理賠及追債服務往往是保險商品真正的牛肉所在，理賠的效率及專業，及是否引發客戶抱怨或負面情緒，將會影响客戶的保單續約及在該保險商品在市場上的形象。繁瑣的理賠文件及過於冗長的作業時間，往往是造成保單持有人抱怨之所在，保險人應在保險責任釐清後，一旦確定出險事由係屬理賠範圍，保險契約所訂之等待期間(waiting period)屆期後，即應依規定賠付。良好的理賠服務比任何的促銷行動更能鼓勵潛在保單持有人(prospect insured)購買保險，進一步提高保險公司之形象。故完善的理賠機制確實是保險機構與被保險人建立公共關係（public relation）的第一步。

（六）全營業額保單推出後可能面臨的行銷難題

1.為因應競爭者商品的徵信費全免或費用較本行低廉，本行設計新保單時，可否吸收買主徵信費用?

2.個別買主額度是否能滿足出口商? 一旦，承保標準放寬後，是否會造成損失率的提高?

3.核保的效率及品質能否再提升，國外徵信所的徵信報告是否適用，目前徵信所僅在下單時提供國外買主的制式報告, 無後續追綜的報告, 目前採用的徵信所報告, 只有德國的Creditreform及Coface @rating提供買主免費的後續報告, 由於國外買主的變動情形, 如

被購併甚至於宣佈破產清算重整, 本行核保及前台A.O. 一無所知, 影響對風險控管的品質及本行的專業形象。 某些徵信所徵信報告回覆緩慢, 係因該徵信所係跟其他徵信所購買報告後再予加工售出,  故影響後續核保作業, 徵信報告回覆的速度應予有效控管, 其

品質更應定期檢討。

4.新保單的市場性如何,前台人員有無能力創造大量的良質契約? 前台人員及後台人員是否足能應付大量的保險契約成立? 核價人員應公正公平客觀的制定保單費率, 不可因業務人員的壓力而任意改變報價或承保條件。

5.已銷售的商品，如何做好售後服務? 部門有權人員是否了解客戶的屬性及與帳戶管理員定期拜訪客戶。

6.抱怨如何處理，是否有更完善的標準化作業程序（SOP）? 

7.如何創造誘因，鼓勵投保單一買主的客戶轉向投保總保費較高的全營業額保單? 

8.本行保險商品一向欠缺包裝，且鲜少提供附加的服務, 可否設計提供將來的保單持有人比現行較佳的保單附加價值? 

伍、心得與建議

擁有高度的工業化根基及強桿務實民族性的德國，在戰後揉合了現代及古典精神，很快地重建恢復再度成為世界強國之一，並且成為歐盟國家的領導者。德國擁有豐富的文化藝術遣產、其所製造生產精密的工業產品，和一絲不苟的民族性，有許多優點值得我們學習。現代人生活忙碌，工作壓力大，常常有身心枯竭疲累的感受。感謝銀行提供給我們這次學習之旅的機會，雖然只有短短的一週也沒有時間從事旅遊活動，但重新充電後，感覺煥然一新，回來後希望藉此書面報告能與本行同仁共同分享內心的感想與喜悅。

建議事項

一、建置信用評等機制，以強化風險控管能力
過去，本行以傳統的方法個案分析進口商的公司概況、財務狀況、經營狀況、信用狀況和付款情形後予以評分，再核定額度。現行核保作業，不論進口商所屬產業興衰與否，進口商究

屬跨國企業、上市、上櫃公司或獨資經營，授予額度金額大小不計，均套用一式表格去分析。

未來本行自行開發的統保保險開辦後，出口商可能在同時間送來數十家乃至百家以上的BUYER的名單，核保人員必須了解國外進口商的信用狀況，再決定是否授予額度。要降低信用風險且不至於因為冗長的徵信程序而流失商機，核保人員如何準確且快速的完成信用評估？如何妥善規劃一套應用電腦自動化的核保機制，降低核保人力需求，實值得深入研究。倘制度建立完善後，只需針對大額度或複雜的案件逐案評估，從而提升核保效率。自動化的機制可達到精簡人力、 提升效率與客戶滿意度的多重效益，能帶給本行實質利益。

二、業務發展建議

在業務發展方面，建議注重市場開發和業務拓展工作，和商業銀行合作加強關鍵客戶服務。此外，積極開發滿足市場需求的新產品，並靈活運用多種產品組合等手段，為出口商提供客制化的支持和服務。
三、內部管理建議

在內部管理方面，建立自動化限額管理、保單管理和資料庫管理。全面落實大額風險追蹤制度，樹立「以市場為導向，以客戶為中心」的經營理念，堅持改革與創新，才能大力拓展業務，增強服務能力。
四、行銷推廣建議

行銷之前應先確定產品是否夠好，因為商品不管如何包裝，最終還是要由消費者來評比。此外，前台銷售人員的態度是影響客戶對本行觀感的第一線，如何放下公務員身段配合廠商的

需要，給予專業及效率的服務是每一前台銷售人員乃至後台核保，理賠人員及主管階層在面對競爭者環伺急需學習創新的一環。

                                                                                       附件一

Dear Mr. Wulff :

Please accept my sincere appreciation to your kind arrangement of a training program for three of my colleagues, Nancy Luh, Andy Chen and Monica Chen, during the period of July 27 to July30.

A new policy of Whole Turn-over Export Credit Insurance is scheduled to submit to our guardian authority for approval.  Hoping to make this new policy more suitable to the market, I am pleased to enclose a list of topics and questions regarding this policy for your information. My colleagues would be pleased to discuss with you and your colleagues in more details s at your company.
I Thank you again and with best regards,

Mark P. S. Tai 

Senior Vice President & General Manager 

Export Insurance Department 

The Export Import Bank of The ROC 

                                                                   附件二

Topics and Questions To Be Discussed

Contract Terms

Start of Risk

Is risk started from Dispatch, Title transfer or other time point? What risks should be considered? Which is often used and can be chosen better?

What are differences between Goods and Services?  

Is there any difference of treatment under different ways of dispatch such as marine or air cargo, truck?

Sales Terms?

Do you cover consignment sales?

Is there any different treatment on different sales terms?

Payment with Bill of Exchange?  Drafts/Bills under L/C ? D/A ?. 

Covered Risks


Commercial – Insolvency, Protracted Payment, Agreement

Political 

Pre-Shipment cover v.s. Post Shipment cover


Pre-shipment is riskier than post-shipment? What type of risks?

What is the extra premium over the Post-shipment?

Non-acceptance of Goods

Do the big insurance companies cover the risks for non-acceptance?

Policy Underwriting -- Specific Know-How


How to Underwrite – Specific Guidelines


Proposal Form – What kind of Information


Skills on analyzing the information in the Proposal Forms


Risk Factors / Parameters



Solidity of Policyholder



Turnover to be insured



Spread of Buyers



Loss Experience



Payment Terms



Country / Trade Sector of Risk



Solidity of Large Risks



Industry of Policyholder



Type of Business (Distributor, Whole sale, Retail, Manufacture)



etc…….



How to verify whether the insured submit the whole turnover or not?

Questions:

1) How do we evaluate the information from the proposal form and convert into the terms & conditions in order to offer the insured? 

2) Can you explain to us item by item in the proposal form and match them to the specific terms & conditions in contract?

3) When a term or condition being made, what specific information does the policy underwriter should know?

4) What if there are omissions in the proposal form? 

5) Are there any knowledge sources we can use or refer to? 

6) Can you rank the proposal items according to the sensibility of premium rate? Insurable Turnover, Trading Sector, Country, Others??

Proposal Items : 

1) Country Risk

2) Spread of Buyer Risks (MXL/GCL) By ICL Spread

3) Spread of Buyer Risks (By Country Spread)

4) Trading Sector 

5) Industry of Policy Holder 

6) Turnover to be Insured  

(Why is this item a major premium factor? Reason?)

7) Loss Experience / Two Largest Loss Accounts

  (How do you do when insured does not want to fill this information? How will this fake zero loss experience affect underwriting?)

8) Payment Term

9) Major (Large) Buyer Risk

*10) Solidity of Policyholder

11) Selectivity vs Whole Turnover
12) Product Sold

13) Range Spread of Debtors’ Outstanding Amount 

14) Credit Procee and Procedures for Buyers

15) Last 4 Quarter Outstanding Amounts

Possible Terms & conditions in the Insurance Contract (How do you assign?)


Contract Premium Rate

Minimum Annual Contract Cost (MACC)

Max Payment Term  (Days)

Max Payment Ext. Term (Days)

MXL (Why design the MXL? No-MXL in factoring)

Indeminity Percentage (Selectable)

Minimum Retention

Threshold

Each and Every

Waiting Period

No Claim Bonus

Bonus Malus 

Annual Aggregate Deductible

Profit Sharing 

7) How would the information from the proposal affect the premium/ Price?

8) How do the items in the terms & conditions of the contract affect each other? Seesaw effects?

9) How freely is the insured able to choose the options in the terms & condition?

10) How do an insurance company maximize the sales but not lose their profit? How do they design the policy price offering procedures/ Guideline? 

11) How much room does a policy underwriter have when they quote an offer to a insured, in terms of premium rate and other terms?

12) In reality, do you really check or audit the representation the insured made? How often? Under what circumstances?

13) How do you make sure the insured declares the real figures of sales turnover and hence collect enough insurance premium? Compared to the credit line type of premium calculation, which type of insurance product, pricing by turnover or pricing by credit line, can earn enough premium? 

14) How do we do when the average granting ratio for the limit requested is low, said 85%? To cut premium at certain %? Or cancel the contract? 

Actuarial / Premium System

Specific guidelines to reflect the risk factors onto pricing


Cost Structures

Base Rate 

Actuarial


Loss Ratio (industry average)

Minimum Rate

Parameters’ weight on Pricing / Specific Guidelines


Price Adjustments - To what extent the underwriter can freely adjust the price.


Authority of Quotation 


Quotation Skill

Renewal - How do we decide the premium rate when renew? Loss Happened? Any specific rules to increase or decrease the premium?

Buyers Underwriting – Specific Know-How

How to Underwrite – Specific Guidelines


Information Gathering


Factors of Consideration (Guidelines)



Payment History



Financial Statements



Industry



Size of the Company



Etc…

Credit Scoring Methodology / Models / Guidelines


Buyer Credit Limits 

How do we match the rating of the buyer to the credit limit?

How do we grant the total Credit Limit for a Buyer? 

By Score Numbers, By sales turnover, By net worth, or other? At what ranges?

Specific guidelines? 

How do we allocate the total credit limit for the use of different insured?

What shall we consider when allocating the credit limit? 


The satisfaction of insured needs 



Limit allocation Guidelines & Rules, Procedures


Underwriting without Financial Statement available


A list of special conditions of cover on the buyer that insurance company normally endorsed.


Can we solely depend on the credit decision from other insurance company without knowing any buyer details?


How to implement the Discretionary Limit? 

How to avoid the abuse of Discretionary Limit?

Questions:

1) How can we narrow the gap between limit granted and customer expectation?

2) How can we catch up the industry standard on granting credit limits? We are so conservative in granting credit that customers complain a lot and stop doing business with us. What is the feasible way to maximize the credit granting and minimize the loss? 

3) How should we set credit limits for a conglomerate group from parent or holding company to its subsidiaries? Should we evaluate the entire group as a whole or individual company? Can the company benefit from being a subsidiary of a group? Higher rating and higher credit limit?

4) How should we treat the un-audited Financial Statement and reflect into scoring and how much weight should we put on? 

5) Do you have any guideline for underwriters to collect information, if they are responsible for that?

6) Do they have to collect themselves? Or there is a special unit to do the work? 

7) How frequently shall the underwriter study the buyer? When? Any trigger event? Who makes the trigger? 

8) Sources of Information? Credit Report? Stock Market? Internet? Do they have to find themselves?

9) Do you recommend any credit information agency who has good reputation and cheap price?

10) Can we heavily rely on the Rating/ Payment Index /Failure score from D&B? or the recommendation credit limit from agency report?

11) What channels or ways do the big insurance companies use to collect buyers information, automatically or manually? Which sources are more effective, timely and cheaper? Your suggestions?   

12) Do you use KMV model to monitoring the default of buyers?

13) How do I achieve the goal – granting the max credit limit under lowest cost?

Country Risk Underwriting 


Political Risk


Risk Factors


Price Influence


Country Limit Deriving 


Limit Allocation and Management

Industry Risk 

How to evaluate the trade sector risks?

General rules? The closer to the consumers, the higher the industry risks. Correct?

Where can I get the information about default rates of different industry sectors?

Risk Management during Contract period


Buyer Risk Control & follow-up Actions


Country Risks Control & follow-up Actions

Why using Irrevocable Letter of Credit (ILC), Conformed ILC (CILC)


Possible causes to raise the attention of underwriters? 


What actions are normally taken to eliminate the risks?  What endorsement?

Claim and Debt collection

In reality, when claims come, do we need to audit the insured to see if the insurance contract is breached ? Should we often do that? 

Do we need to do the due diligence on the sales contract when insuring?

Under L/C term, is it appropriate to exam the L/C terms before we insure in order to avoid dispute or complaints with the insured? What will be the consequences?

Claim Investigating


When shall we intervene the process of collection?

Purpose of Waiting Period


What should the insurer do when a loss has been reported? 

Investigation Items and Procedures/ Guidelines

After claims paid, what should be done?

Disputed Debt 

How do you judge whether there is a dispute or not? As long as buyer claims?


Excuses for discounting the sales prices? 

Excuses before its bankruptcy?

Shall we intervene the dispute?

  Any flexibility to deal with the dispute in order to satisfy customers?

General Reasons for not indemnifying customers, besides disputed debts.

Debts Partially owned

How do you deal with the difficulty of recovering a partially owned debt?

Asking for a proxy for whole debt? Or other?

Fee Charges for recovering uncovered debts

Distribution rules for money recovered  – Proportional? Or other?

MXL Calculation

When calculating the MXL, how do we decide which policy year shall a certain claim belong to? From the invoice date of the first outstanding invoice? Or, from the date of Loss report? Or other? There is a possibility that when a buyer defaulted, one invoice may be dated in the first policy year, and another invoice may be dated in the second year? Practice in Euler Hermes, Cofance, and Atradius?
Marketing 


Place


Product


Price


Promotion

Complete Case Study 

Process Flow

Proposal Form

Policy Underwriting

Term Negotiation - Flexibility of Term

Price Offering

Policy Management

Buyer Underwriting

Credit Report - Information Agent - Source

Buyer Limit Control (During Contract Year)

Country Risk Control

Loss Declaration

Claim Investigation

Approval of Claim

Debts Recovering - Procedures and Process 

Allocation of Recovery

Best Organization Structure of Export Insurance Company


Department Functions



Sales



Policy Underwriting



Buyer Underwriting



Actuarial 



Back Office Operations

The 3 big issues to improve the competitiveness   

1) Fast Speed on buyers underwriting, 

2) Big Credit Limit enough for customer

3) Lower Cost of Information Check
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