Stephanie Spinner-Konig

Der Export boomt. Allein in Bayern stiegen
die Exporte in den Jahren 2000 bis 2012
um 84 Prozent: von rund 90 Milliarden
auf 166 Milliarden Euro. Das ist keine
Selbstverstandlichkeit, sondern das Ergeb-
nis nachhaltiger, zukunftsorientierter Stra-
tegien bayerischer Unternehmer. Dabei
entwickelt sich der in der Offentlichkeit
allzu oft unterschitzte Mittelstand immer
mehr zum wahren Global Player.

Nicht selten sind diese Unternehmen,
meist eigentiimergefiihrt, Weltmarktfihrer
auf ihrem Gebiet. Sie sind die tragende
Saule der Wirtschaft. SchlieBlich waren im
Jahr 2012 laut Bundeswirtschaftsministe-
rium exakt 99,6 Prozent der 3,7 Millionen
deutschen Betriebe Mittelstandler. Es sind
also vor allem die kleinen und mittleren
Unternehmen (KMU), die den wirtschaftli-
chen Erfolg Deutschlands aufrechterhal-
ten. Gerade dieser Mittelstand ist bei der
AuBenhandelsfinanzierung auf kompeten-
te Partner angewiesen. Wohl dem, der sich
bei dem oft schwierigen und manchmal
auch riskanten Weg, neue Markte zu er-
schlieBen, auf erfahrene Finanzierungsex-
perten verlassen kann.

Hoher Beratungsbedarf im
globalen Kontext

Sich am globalen Markt zu positionieren,
einen Export-Baustein auf den nichsten zu
setzen, ist mit Risiken behaftet. KMUs kon-
nen im Gegensatz zu GroBkonzernen selten
auf eine umfassende Expertise im eigenen
Haus oder ein globales Netzwerk zuriick-
greifen. Eine individuelle und intensive
Vorbereitung sowie Risikoabwagung im
Vorfeld ist fiir Geschéafte mit dem Ausland
jedoch unerldsslich. Insbesondere in wirt-
schaftlich schwierigen Zeiten, wenn die
Risiken zunehmen - selbst innerhalb des
Euro-Raums, wie die immer noch aktuelle
Staatsschuldenkrise beweist. Der Informa-
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tions- und Beratungsbedarf ist hoch und
nimmt mit der fortschreitenden Internatio-
nalisierung der Wirtschaft deutlich zu.
Schon hier nehmen Banken und Sparkassen
eine wichtige Schliisselrolle ein.

Neben der reinen Zahlungsabwicklung ge-
hort es zu deren origindren Aufgaben, den
Exporteur zu beraten, ihn lber mdgliche
Fordermittel zu informieren, typische Risi-
ken des Auslandsgeschafts abzusichern
und sein Vorhaben zu finanzieren. Um das
leisten zu konnen, miissen Kreditinstitute
die mit dem Exportgeschéft verbundenen
politischen und wirtschaftlichen Risiken
analysieren und bewerten, in Form von
Landerreports und Landerratings.

Die Fragen, auf die Mittelstandler von ih-
rer Bank Antworten erwarten, sind zahl-
reich. Wie lassen sich Wahrungsschwan-
kungen ausgleichen? Wie unterscheiden
sich die Rechtssysteme in den einzelnen
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Da kleine und mittlere Unternehmen als
Sdule der deutschen Wirtschaft selten Ex-
pertise zu globalen Mdrkten im eigenen
Haus vorhalten, attestiert die Autorin ei-
nen hohen Beratungsbedarf in Sachen Ex-
port und eine Schliisselrolle fiir Banken
und Sparkassen an dieser Stelle. Im Ideal-
fall sollte die Bank, so ihr Appell, ihren
Firmenkunden nicht nur die Abwicklung
des Zahlungsverkehrs anbieten, sondern
sie aquch fiir Risiken sensibilisieren, diese
gegebenenfalls absichern und deren Ex-
portvorhaben finanzieren. Da die Abneh-
mer ihre Zahlungsziele zunehmend weiter
in die Zukunft schieben, spricht sie Finan-
zierungsldsungen eine stark wachsende
Bedeutung zu. (Red.)

Landern? Welche Verfahrensvorschriften
sind einzuhalten? Wie lasst sich der Trans-
port absichern? Was geschieht bei politi-
schen Unruhen, bei kriegerischen Ausein-
andersetzungen? Welche geschéaftlichen
Gepflogenheiten sind zu beachten? Wie
steht es um wirtschaftliche Risiken in Be-
zug auf Zahlungsverzug oder Zahlungs-
ausfall?

Prasenz vor Ort geschatzt

Natiirlich schdtzen es die exportorientier-
ten Unternehmen, wenn ihr Finanzie-
rungspartner die Ziellander aus eigener Er-
fahrung kennt und womdglich eine eigene
Reprasentanz, Filiale oder Niederlassung
vor Ort hat. Ein aktueller, umfassender
Wissensstand tiber die Gegebenheiten und
Regeln im Ausland ist die Basis fiir eine er-
folgreiche Zusammenarbeit.

Der Aufbau eines internationalen Ge-
schéftes geht stets mit einem gewissen Ri-
siko einher. Doch das gilt es mit Hilfe der
Banken iberschaubar zu halten. Zusatzli-
che Absicherungen, wie etwa durch Euler
Hermes, den staatlichen Exportkreditversi-
cherer, oder durch private Kreditversiche-
rer, gehen zwar zulasten der Marge.
Kommt es jedoch zu Rechtsstreitigkeiten
bei Zahlungsverzug oder -ausfall mit oft
unklarem Ausgang, kdnnen auch diese
viel Geld und Zeit kosten. Juristisches
Fachwissen bei der beratenden Hausbank
kann einen Unternehmer daher vor gro-
Bem Schaden bewahren. Es ist unerldss-
lich, die verschiedenen Szenarien im Vor-
feld durchzuspielen und sich auszurech-
nen, wie eine Verlagerung der genannten
Risiken auf die Bank die Rentabilitdt des
Projekts verandert.

Es wire fatal, wenn der zunehmende Kos-
tendruck dazu fiihren wiirde, dass Finanz-
institute ihr Engagement in diesen Punkten



zurlickfahren. Angesichts steigender Ex-
portzahlen und volatiler Mérkte braucht
der Mittelstand qualifizierte Berater in sei-
nen Hausbanken. Auf deren Know-how sind
Betriebe angewiesen - auch wenn es darum
geht, Bilanzen und diverse Finanzkennzah-
len der Importeure zu begutachten oder
die jeweiligen Branchen zu analysieren. Nur
so ist gewahrleistet, dass exportorientierte
Unternehmer die fir sie richtigen Absiche-
rungs- und Finanzierungsmoglichkeiten
wahlen und von Anfang an einen kompe-
tenten, verldsslichen Partner an ihrer Seite
haben, der Chancen wie Risiken kennt und
aufzeigt.

Forderungsausfille als Insolvenzursache

Ein Blick hinter die Insolvenzstatistiken ver-
deutlicht die Notwendigkeit. Die meisten
Betriebe geraten aufgrund von Zahlungs-
ausfallen ihrer Abnehmer in diese missliche
Lage. Rund 29 500 Betriebe meldeten 2012
in Deutschland Insolvenz an. Knapp 80 Pro-
zent davon gaben als Ursache Forderungs-
ausfille an. Diese summierten sich auf
insgesamt 38,5 Milliarden Euro - {iber 15
Milliarden Euro mehr als noch ein Jahr zu-
vor. Eine rasante Entwicklung. Und ein wei-
teres Argument dafiir, sich verstirkt mit
den moglichen Gefahren auseinanderzuset-
zen. SchlieBlich reicht oft ein Schadensfall
aus, um einen mittelstdndischen Betrieb in
seinen Grundfesten zu erschiittern.

Im Zuge sich verscharfender Richtlinien ist
es zudem unerldsslich, Unternehmensbi-
lanzen optimal aufzustellen. Mittelstand-
ler, die ihre Betriebsmittellinie belasten,
um Auslandsgeschéfte zu finanzieren, ge-
raten schnell ins Hintertreffen und gefahr-
den letztlich ihre Liquiditat. Erschwerend
kommt hinzu, dass Importeure Zahlungs-
ziele konsequent immer weiter in die Zu-
kunft schieben. Das lasst den Exporteur
nicht nur zum Lieferanten, sondern auch
zum Kreditgeber werden.

Eine sichere Finanzierung durch Voraus-
kasse ist beim Einstieg in das Cross-Bor-
der-Geschaft durchaus mdoglich, mit zu-
nehmender Intensitdt und RegelmaBigkeit
jedoch auf Seiten der Abnehmer uner-
wiinscht. Im globalen Wettbewerb ist es
ein entscheidender Vorteil, Importeuren
zusatzlich eine Finanzierung anbieten zu
kdnnen. Hier sind spezielle Instrumente
der Finanzwirtschaft gefragt, um Risiken
abzusichern und Finanzierungen zu ge-
wahrleisten.

Ein weltweit akzeptiertes Mittel ist dabei
das Akkreditiv. Dieses Instrument kommt
verstarkt bei kurzfristigen Forderungen
zum Einsatz und verlagert die Abwicklung
der Zahlungsmodalitdten von der Firmen-
auf die Bankenebene. Vereinfacht darge-
stellt beauftragt der Importeur bei diesem
Verfahren seine Bank, bei der Hausbank
des Exporteurs ein Akkreditiv zu er6ffnen,
dem Exporteur also einen bestimmten
Geldbetrag zur Verfiigung zu stellen und
unter bestimmten Umstidnden auszuzah-
len. Das garantiert dem Exporteur, dass er
bei Vorlage spezifizierter Dokumente (zum
Beispiel Rechnung, Frachtbrief, Packliste
oder Ursprungszertifikat) den vereinbarten
Rechnungsbetrag erhdlt. Lasst dieser sich
das Akkreditiv von seiner eigenen Haus-
bank zusatzlich bestdtigen, ist er gegen
jeglichen  Zahlungsausfall — abgesichert.
Selbst wenn die Bank des Importeurs zah-
lungsunfihig wiirde oder das Land des Im-
porteurs aufgrund politischer Umwalzun-
gen ein Zahlungsverbot aussprache.

Handelt es sich um mittel- bis langfristige
Forderungen, kann die Bank mit einem
weiteren Kreditsubstitut weiterhelfen: dem
Forderungsankauf, auch Forfaitierung ge-
nannt. Der Exporteur (Forfaiteur) verkauft
dabei seine verbrieften Forderungen an
seine Bank (Forfaitist) zu einem abgezins-
ten Zeitwert. Damit gibt er das Ausfallrisi-
ko ab, haftet lediglich fiir die RechtmaBig-
keit seiner Forderung und entlastet seine
Bilanz. Der Exporteur wandelt die ausste-
henden Forderungen nach Abschluss des
Projekts durch den Verkauf in liquide Mit-
tel um. Zusatzlich erlischt mit dem Verkauf
das Kursrisiko. Ein weiterer Vorteil: Mogli-
cherweise erforderliche InkassomaBnah-
men missen nicht durch den Unternehmer
eingeleitet werden, was die personellen
Ressourcen seines Betriebs schont.

Bestellerkredite als Kiir der
AuBenhandelsfinanzierung

Quasi die Kiir der AuBenhandelsfinanzie-
rung bietet die Bank, wenn sie Besteller-
kredite realisiert. Diese anspruchsvolle
Konstellation und Choreographie dient
dazu, dass der Exporteur bereits wihrend
einer Projektphase, also nach jeder Liefe-
rung sukzessive Zahlungstranchen erhalt.
Doch eignet sich diese Kreditform in der
Praxis erst fiir Projekte ab einer GroBen-
ordnung von einer Million Euro. Fir mit-
telstandische Unternehmen sind sie eher
die Ausnahme. Bis es jedoch so weit ist,

miissen erst umfangreiche Vertrige zwi-
schen mehreren Parteien ausgehandelt
werden. Hier ist Geduld gefragt.

Besonders in diesem Bereich ist es daher
vorteilhaft, wenn die Bank des exportie-
renden Unternehmers {iber Rahmenkredit-
vertrdge mit ausléndischen Finanzinstitu-
ten verfligt. Das grundlegende Regelwerk
ist dadurch bereits vereinbart, das be-
schleunigt die Prozesse enorm und gibt
zusatzliche Sicherheit.

Schadenabwehr durch Aufmerksamkeit
des Beraters

KMUs Gber die facettenreichen Mdéglich-
keiten der Finanzierungsinstrumente so-
wie Absicherungsmechanismen des Au-
Benhandels aufzukldren, sie fiir mogliche
Risiken zu sensibilisieren, gehdrt zu einer
umfassenden und vorausschauenden Be-
ratung. Es ist wiinschenswert, dass ein
gegenseitiger, regelmaBiger, personlicher
Austausch stattfindet. Nur so gelingt eine
vertrauensvolle Zusammenarbeit. Ein wach-
sames Auge der Bank kann dabei fir die
Unternehmen von groBer Hilfe sein: Fallen
dem Kundenbetreuer beispielsweise ver-
mehrt offene Forderungen in der Bilanz
auf oder bemerkt er, dass die vereinbarten
Zahlungsziele immer weiter in die Zukunft
riicken, kann ein aktiver Hinweis des Bera-
ters das Unternehmen unter Umstdnden
vor groBem Schaden bewahren. Es mdgen
triviale Griinde dahinterstecken. Es konn-
ten jedoch auch erste Indizien fir ernst-
hafte Schwierigkeiten des ausldndischen
Geschéaftspartners sein, die bislang noch
nicht zur Sprache kamen. Auch langjihri-
ge Kunden eines Exporteurs sind schlie3-
lich nicht vor negativen Entwicklungen
gefeit.

AuBenhandelsgeschdfte gemeinsam stra-
tegisch vorzubereiten, die zur Verfligung
stehenden Absicherungs- und Finanzie-
rungsinstrumente klug einzusetzen, zahlt
sich fiir alle Seiten aus. Es ist ein Gewinn
fir den Unternehmer, indem er sich zu-
satzliche Absatzmarkte erschlieBt, seine
Marktposition verstarkt, ohne dabei seine
Bilanzen unndotig zu belasten. Es ist ein
Gewinn fir die Gesellschaft, indem Ar-
beitsplatze aufgrund wirtschaftlich solider
Betriebe gesichert werden. Es ist ein Ge-
winn fiir die Hausbank, die von den Er-
folgen ihrer Kunden profitiert. Und es ist
letztlich auch ein Gewinn fiir die Gesamt-
wirtschaft.
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