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Die Exportfinanzierung

Schutz vor unkalkulierbaren Schaden

m Ausland liegen groRRe Chancen. Es ist schon beinahe eine Binsenweisheit, dass
deutsche Unternehmen in Zukunft noch mehr als bisher das Geschéft jenseits
der Grenzen suchen werden — gerade mittlere und sogar kleine Betriebe, die den
Sprung eher scheuen. Die Griinde fiir die bisherige Zurtickhaltung sind einleuchtend:
Je groRer die Chancen, desto grofier auch die Risken, die man tragen muss.

Die Risiken sind vielfaltig: Der Kunde kann nicht zahlen, er kommt noch vor der
Beendigung des Geschafts in unerwartete wirtschaftliche Schwierigkeiten. Zu den
kaufmannischen Unwégbarkeiten kommen die politischen. Im Geschaft mit
auslandischen Kunden ist es deshalb ganz besonders wichtig, sich vor finanziellen
Schéden zu schiitzen, die schneller als gedacht zur existenziellen Krise fithren
konnen.

Dafir gibt es vielféltige Moglichkeiten: Formen der Absicherung, von der privaten
Kreditversicherung bis zur staatlichen Deckung und die verschiedensten Méglich-
keiten der Finanzierung — auf den individuellen Fall zugeschnitten, von den Fristen
bis zur Art des Geschéftes. Hohe Anforderungen an ein Unternehmen, insbesondere
dann, wenn nicht gut besetzte Spezialabteilungen sich um jedes Detail kimmern
konnen.

Deshalb sollte jeder Unternehmer zumindest die grundsétzlichen Méglichkeiten
kennen, um sich vor unliebsamen Uberraschungen zu schiitzen. Welche Papiere
werden gebraucht? Was muss mindestens drinstehen? Und wo sind im Ernstfall die
Haken? Die vorliegende Broschiire gibt einen klaren Uberblick tiber die wichtigsten
Bedingungen. Sie hilft, das schwierige Exportgeschéaft zu einem profitablen
Wachstumsmotor zu machen.

Rainer Hupe
Chefredakteur
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Export als Wirtschaftsmotor

ie deutsche Volkswirtschaft ist so
Dstark international verflochten
wie wohl keine sonst. Deutschland ist
die zweitgrofite Handelsnation auf
der Welt. In den vergangenen 20 Jahren
hat sich der Aullenhandel verdreifacht.
2007 wurden Waren und Dienstleistun-
gen fiir 1.140 Milliarden Euro in alle
Welt exportiert und fir 970 Milliarden
Euro importiert. Der Export ist Konjunk-
turmotor und lieferte in der Vergangen-
heit selbst bei ungiinstiger Weltkonjunk-
tur die Initialztindung fiir einen neuen
Konjunkturzyklus. Er ist die Stiitze der
Beschiftigung, fast jeder vierte Arbeits-
platz hdngt heute davon ab.

Auch in den kommenden Jahren wird
die Bedeutung des Aullenhandels
weiter zunehmen. Fuir viele Firmen, ins-
besondere immer mehr Mittelstandler,
wird es die einzige Moglichkeit sein,
den Umsatz auszuweiten und nicht
selten sogar die Existenz des Unterneh-
mens zu sichern. Das Auslandsgeschaft
wird vielleicht die wichtigste Schub-
kraft fir die Wirtschaft der Bundes-
republik sein, denn:

Der groler gewordene européische
Binnenmarkt bietet noch mehr
Chancen fur den freien Verkehr von
Waren und Dienstleistungen.

In den Staaten Mittel- und Ost-
europas finden deutsche Unter-
nehmen neue Méarkte.

Lange abgeschottete Lander wie
China oder die Nachfolger der
ehemaligen Sowjetunion forcieren
den Warenaustausch.

Die Erkenntnis, dass freier Handel
den Wohlstand fordert, setzt sich
weltweit immer starker durch.

Die Reformen in vielen Landern
Studamerikas, Afrikas und

Asiens eroffnen neue Chancen

fiir deutsche Unternehmen.

Das Internet schafft noch bessere
Méglichkeiten, Geschéfte in aller
Welt zu tatigen.




Exportquoten* in ausgewahlten Industriebranchen Deutschlands 2007

Kraftwagen und Kraftwagenteile

Medizin-, Mess-, Steuertechnik, Optik, Uhren 59,9%
- ! | [ |
Maschinenbau
Rundfunk- und Nachrichtentechnik
Chemische Industrie
Textilgewerbe
Elektrotechnik
Gummi- und Kunststoffwaren
Papiergewerbe
Metallerzeugung und -bearbeitung
Bekleidungsgewerbe —JeipAS
I N
Biiromaschinen, DV-Geréte 37,7%

I . R
Industriebranchen insgesamt — UL VA
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Die'besondeen Risiken

Unternehmen, die von den aulRerordentlichen Chancen
im Auslandsgeschaft profitieren wollen, mussen sich aber immer auch dartber
im Klaren sein, dass sie erhohte Risiken eingehen.

war wird ein groRer Teil des Handels

unter den Bedingungen des Welt-
handelsabkommens Gatt oder bilate-
raler Handelsabkommen abgewickelt,
doch im Auslandsgeschéft haben es
Unternehmen zu tun mit anderen
Sprachen, Rechtssystemen oder Handel-
susancen, instabilen wirtschaftlichen
und politischen Verhéltnissen, schwan-
kenden Wechselkursen und nicht
zuletzt meistens mit viel gréfleren Ent-
fernungen.

Der Export-Vertrag, oft erst nach
langwierigen Verhandlungen zustande
gekommen, verpflichtet den Kédufer
zwar zur Zahlung des Kaufpreises, die
tatsdchliche Erfiillung erscheint jedoch
in vielen Féllen als grofle Unbekannte.
Eine langjdhrige Geschéftsbeziehung
starkt in aller Regel das Vertrauen, so

dass der Exporteur dhnlich wie bei
Unternehmen mit klangvollen Namen
bereit ist, eine gewisse Finanzkraft
und Vertragstreue zu unterstellen und
auf Sicherheit ganz oder teilweise zu
verzichten.

Der Lieferant sollte sich jedoch bei
der Prifung des Geschiifts, der Frage
also, ob er sicher damit rechnen kann,
dass der Vertrag auch erfiillt wird, nicht
nur seine Kunden, sondern auch das
Abnehmerland sorgféltig anschauen.
Denn das Exportgeschaft birgt neben
dem wirtschaftlichen Risiko, das prinzi-
piell in der Kreditwiirdigkeit des Ver-
tragspartners begriindet ist, je nach
Abnehmerland auch noch ein mehr
oder weniger groRRes politisches Risiko
in sich.




Politische Risiken

In diese Kategorie fallen MaRnahmen
von Regierungen und Behérden im
Importland (aber auch im Exportland),
die eine Abwicklung des Geschifts
wéhrend der Produktion, Lieferung oder
Zahlung behindern. Selbstverstandlich
gehoren auch Revolution, Aufruhr, Krieg
und dhnliche Ereignisse dazu.

Solche Risiken treten natiirlich vor-
nehmlich in Landern auf, in denen
Armut, chaotische Wirtschaftspolitik
und daraus folgende soziale Unruhen
herrschen. Wegen der schwierigen
finanziellen Verhaltnisse, vor allem der
meist dullerst knappen Devisen, sind
Exporteure am hiufigsten von Schwie-
rigkeiten bei der Zahlung betroffen.

So besteht die Gefahr, dass die Inlands-
wihrung wegen Devisenmangels gar
nicht oder nicht ausreichend in Fremd-
wihrung umgetauscht werden kann
(Konvertierungsrisiko). Selbst wenn in
Landeswidhrung oder auch nur ver-
spatet gezahlt wird, hat der Lieferant
unter Umstdnden das Risiko sich
ungiinstig entwickelnder Wechselkurse
oder Zinsen.

Eine weitere Gruppe politischer Risi-
ken sind Zahlungsverbote und Morato-
rien. Wenn der Staat Finanztransfers

ins Ausland untersagt, handelt es sich
um ein Zahlungsverbot. Es kann sowohl
allgemein, zum Beispiel wegen Zah-
lungsunféhigkeit ausgesprochen wer-
den, aber auch gegentiber bestimmten
Landern, zum Beispiel im Rahmen von
aullenpolitischen Sanktionen. Zahlt der
Staat selbst seine Rechnungen nicht
mehr, spricht man von einem Morato-
rium, das sich selbstverstandlich auch
gegen Lieferanten und Investoren rich-
ten kann.

Doch die politischen Risiken fiir den
Lieferanten beginnen weit vor der
finanziellen Abwicklung des Geschifts.
Schon wihrend der Produktionsphase,
also noch vor der Lieferung des Export-
gutes, kann ein politisches Risiko ein-
treten, wenn etwa wegen eines Krieges,
einer Revolution oder eines Embargos
die Fertigstellung oder Auslieferung der
Ware verzogert oder verhindert wird.
Angesichts der immer stérkeren inter-
nationalen Verflechtung der Produktion
kann es sich dabei auch nur um die
Lieferung eines Teils fiir eine Anlage
oder ein Produkt handeln.

Aber auch beim Versand der Ware
konnen politische Risiken eintreten,
etwa wenn sie beschlagnahmt, bescha-
digt, vernichtet oder auf andere Weise
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der Verfiigungsgewalt des Exporteurs
entzogen wird. Beispiele dafiir sind das
Embargo der USA gegen Kuba 1962, mit
dem jegliche Im- und Exporte gestoppt
wurden oder das elfjdhrige Embargo
der Vereinten Nationen gegen den Irak
als Folge des Krieges gegen Kuwait 1990.

Politische Schwierigkeiten im Abneh-
merland konnen dazu fuhren, dass der
auslandische Kunde illiquide oder
insolvent wird. Davon sind vorwiegend
Firmen betroffen, die dringend auf den
Import von Glitern angewiesen sind,
diese aber aufgrund des weltweiten
Vertrauensverlustes der eigenen Liander
nicht oder nicht rechtzeitig beschaffen
konnen. Das fithrt zu einem Produk-
tions- und Umsatzriickgang, der unter
Umsténden die eigene Zahlungsun-
fahigkeit zur Folge hat. Aber auch stark
exportorientierte auslandische Firmen
kénnen in dhnlicher Weise betroffen
sein, wenn zum Beispiel die potenziel-
len Abnehmerldnder ein Importverbot
verfligt haben.

Mit der Uberpriifung der Bonitét des
Kaufinteressenten ist es nicht getan,
wenn das Vertrauen in das Abnehmer-
land fehlt. Das Unvermogen des Staates,
seinen Verpflichtungen nachzukommen,
deutet sich oft schleichend an.
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Wirtschaftliche Risiken

Wenn ein Geschaftspartner die ver-

einbarten Leistungen nicht erfiillen
kann oder will, entstehen fir den

Exporteur wirtschaftliche Risiken. Sie
sind weitgehend identisch mit denen

des Binnenhandels, doch durch die
Besonderheiten des AuRenhandels

treten manche Probleme verstérkt auf.
So ist etwa ein Zug-um-Zug-Geschaft
nur sehr eingeschrankt moglich, weil

gerade die rdumliche und zeitliche

Distanz charakteristisch ftr den Export

ist.

Auch hier ist eine Unterscheidung
nach den verschiedenen Schritten in
der Abwicklung des Geschafts moglich.

Wahrend in der Zeit des Angebotes,

also bis zum Vertragsabschluss, kaum
Risiken entstehen, konnen den anderen

Phasen typische Risken zugeordnet
werden.
In der Produktionsphase bis zur

Lieferung des Exportgutes (bei Anlagen
bis zur Betriebsbereitschaft), besteht
ein wirtschaftliches Fabrikationsrisiko,

wenn der Hersteller die Produktion
abbrechen muss, weil der Importeur
zahlungsunfahig wird, sich vom Kauf-
vertrag zurtickzieht oder aus anderen
Griinden den Vertrag verletzt. Die bereits
ganz oder teilweise fertig gestellten
Produkte binden Kapital des Herstellers
und sind, wenn tiberhaupt, nur noch
mit Abschlagen zu verkaufen. Dabei
gilt: Je spezieller die Produkte auf den
urspriinglichen Kunden zugeschnitten
waren, oder je verderblicher sie sind,
desto groRer ist das Risiko.

Beim Versand kann es vorkommen,
dass der Importeur die bestellte Ware
nicht abnimmt, etwa wegen Zahlungs-
unfihigkeit oder, was auch vorkommt,
weil er glinstiger einkaufen kann oder
sogar auf einen Notverkauf spekuliert.
Als Ausweg kommt dann ein Riick-
transport oder ein anderweitiger Ver-
kaufim Exportland in Frage. Allerdings
gibt es in einigen Landern Zollfristen
von nur wenigen Tagen oder Wochen.

Nicht vermarktete Ware wird im Zoll-
lager 6ffentlich versteigert. Es kommt

immer wieder vor, dass Strohménner
des vertragsbriichigen Kaufers die Ware
dann zu erheblich niedrigerem Preis
ersteigern. Der Exporteur kann seinen
Kunden dann zwar regresspflichtig
machen, erfahrungsgemaf ist das aber
ein langwieriger Prozess.

Und schlielich bleibt in der letzten
Phase eines Geschafts das Risiko, dass
die Forderung des Exporteurs auf Grund
von Zahlungsunfihigkeit oder Zah-
lungsverzug teilweise oder vollstandig
Not leidend wird. Die Folge konnen
héhere Kosten fiir den Exporteur sein,
schlimmstenfalls die Gefahrdung der
Existenz.

Gegen die meisten dieser Risiken aber
kénnen sich Unternehmen schiitzen.
Durch sorgfaltiges, umsichtiges Vor-
gehen zundchst, vor allem aber durch
vielféltige Finanzierungsformen
oder Versicherungen, von der Kredit-
versicherung bis zu den staatlichen
Hermesdeckungen.



Ubersicht zur Risikobabsicherung

Schadenursache

AuRerordentliche staatliche MaRnahmen
oder politische Ereignisse im Importland
verhindern die Zahlung

Importland ist zur Zahlung unféhig oder
unwillig

Wert der Vertragswahrung éndert sich
im Verhéltnis zum Euro

Importeur kann oder will
nicht zahlen

Noch vor Lieferung der Ware treten beim
Importeur bzw. im Importland Umstédnde ein,
die eine Erfiillung des Vertrages durch den
Importeur gefahrdet erscheinen lassen. Damit
wird die vertragsgemalf3e Lieferung fiir

den Exporteur unzumutbar bzw. unmaglich

Staatliche Malnahme im Exportland
verbietet Ausfuhr in Importland

Zulieferant oder Lizenzgeber aus Drittland
verbietet Ausfuhr in Importland

a)
b)
)
d)

a)
b)
9
d)

a)
b)
9
d)

f)

a)
b)
)
d)
e)

b)
9
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bestétigtes Akkreditiv vereinbaren
Forderung a forfait verkaufen
Forderung bei Euler Hermes versichern
Forderung auf dem Versicherungsmarkt
im Ausland versichern

bestatigtes Akkreditiv vereinbaren
Forderung a forfait verkaufen
Forderung bei Euler Hermes versichern
Forderung auf dem Versicherungsmarkt
im Ausland versichern

in Euro fakturieren
Devisentermingeschaft abschliellen
Forderung a forfait verkaufen
Wechsel - falls bundesbankfahig —
zum Diskont verkaufen

in der vertraglich vereinbarten
Fremdwahrung Kredit aufnehmen

in Fremdwahrung lautende Schulden
und Forderungen innerbetrieblich
kompensieren

unwiderrufliches Akkreditiv vereinbaren
Forderung a forfait verkaufen

vom Importeur Bankgarantie verlangen
Forderung bei Euler Hermes versichern
Forderung bei einer privaten
Kreditversicherung versichern

Forderung an eine Factoring-Gesellschaft
verkaufen

unwiderrufliches, maglichst bestatigtes
Akkredittiv vereinbaren

Forderung bei Euler Hermes versichern
Vorauszahlung bzw. maglichst hohe
Anzahlung vereinbaren

Hermesdeckung

Hermesdeckung
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Losungen

zur Absicherung

iel starker noch als im Inland

kommt es bei Auslandsauftragen
nicht nur auf das Produkt an, sondern
auch auf die Absicherung des Geschifts.
Damit verbessern sich die Chancen fir
die Auftragserteilung, damit lassen sich
aber vor allem die Risken minimieren.
Haufig vergehen Monate bis der Kunde
zahlt. Der Exporteur muss in Vorleistung
gehen und Moglichkeiten fir die
Refinanzierung suchen, schlieRlich hat
er Aufwendungen ftr Mitarbeiter und
Zulieferer. Das gilt nattirlich besonders
bei groReren Auftrdagen.

Wurde dem Kaufer nur ein kurz-
fristiges Zahlungsziel eingerdumt, dann
kann der Exporteur einen Kontokorrent-
kredit von seiner Hausbank in Anspruch
nehmen, selbst wenn keine dokumen-

taren Zahlungen vereinbart wurden.
Allerdings ist das eine relativ teure
Finanzierung, ganz abgesehen davon,
dass sie keinerlei Sicherheiten bietet.

Wesentlich kostengiinstiger ist die
Finanzierung tiber einen Wechsel.

Er gewdhrt dem Exporteur die Moglich-
keit, sich den Wechsel von seiner

Bank diskontieren zu lassen und so die
Liquiditét zu erhalten.

Weniger um die Liquiditat als viel-
mehr um die Sicherheit geht es bei der
Bankgarantie. Grundsatzlich handelt es
sich dabei um eine vom Grundgeschéft
losgeldste, unwiderrufliche Zahlungs-
verpflichtung der Bank, gegen Vorlage
einer schriftlichen Erklarung des
Beglinstigten, dass eine bestimmte
Leistung nicht erbracht wurde. Beson-

dere rechtliche Vorschriften gibt es in
Deutschland daftr nicht, doch muss
das AulRenwirtschaftsgesetz beachtet
werden.

Genau wie bei der Biirgschaft ver-
spricht bei der Bankgarantie ein Dritter
die Zahlung anstelle eines urspriinglich
dazu Verpflichteten. Im Unterschied
zur Biirgschaft aber ist die Garantie ein
abstraktes Zahlungsversprechen.
Deshalb ist sie auch ein unkompliziertes
Instrument zur Absicherung und Durch-
setzung von Anspriichen gegen einen
Geschéftspartner. Zwar besteht das
Risiko einer ungerechtfertigten Inan-
spruchnahme, in der Praxis kommt das
aber selten vor. Bei einem solchen Ver-
dacht hat die Bank aber ein Recht auf
Zahlungsverweigerung.




Geschafte mit Dokumenten

Die vorgenannten Formen werden in
der Regel aber nur bei kurzfristigen
Geschiften oder solchen unter vertrau-
ensvoll zusammenarbeitenden Partnern
angewandt. GroRere Sicherheit im Aus-
land bieten Geschafte mit Dokumenten.
Weil das besonders sichere Geschaft
mit Akkreditiven (siehe nachstes Kapi-
tel) haufig wegen der Marktverhéltnisse
nicht durchgesetzt werden kann, wird
der Exporteur, um eine Zahlung gegen
offene Rechnung zu vermeiden, ein
Dokumenteninkasso anstreben.

Grundlage ist dabei die Bedingung
,Zahlung gegen Dokument® (documents
against payment). Der Exporteur strebt
also ein Zug-um-Zug-Geschaft an, bei
dem die Ware nur ausgehandigt wird,
wenn der Importeur zahlt — und zwar,
bevor er die Ware iiberhaupt in Emp-
fang nehmen und prifen kann. Nimmt
der Importeur die Dokumente nicht an,
behélt der Exporteur die Verfiigungs-
gewalt Giber die Ware. Er ist also sicherer
als bei der Zahlung gegen offene Rech-
nung, ihm fehlt aber im Gegensatz zum

Akkreditiv das Zahlungsversprechen
der Bank sogar ftr den Fall, dass die
Dokumente nicht angenommen werden.

Beim Dokumenteninkasso beauftragt
der Exporteur seine Bank mit dem
Inkasso. Diese schickt die Dokumente
an die auslandische Bank, die das
Inkasso beim Importeur durchfihrt.

Es konnen noch weitere Inkassobanken
eingeschaltet werden, letztlich wird
aber nur eine damit beauftragt, dem
Kaufer die Dokumente vorzulegen und
Zahlung zu erwirken.

Der Inkassoauftrag, der die Weisun-
gen des Exporteurs an die Bank enthilt,
ist Voraussetzung fir die Abwicklung
eines Dokumenten-Geschéftes. Er ist
ein Dienstvertrag fir eine entgeltliche
Geschéftsbesorgung. Im Rahmen eines
solchen Auftrages ist die Bank nur ver-
pflichtet, titig zu werden, sie kann und
muss keine Erfolgsgarantie geben.

Die Bank ist auch nicht verpflichtet,
die Dokumente des Inkassoauftrags zu
priifen, sie muss lediglich feststellen,
ob sie den Angaben zu entsprechen
scheinen. Die Weisungen des Expor-
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teurs miissen von den Inkasso-Banken
allerdings genauestens befolgt werden.
Insbesondere muss der Inkassoerlés
unverziiglich Giber denselben Weg
flieRen, den die Dokumente genommen
haben. Wenn die Weisungen ohne
wichtigen Grund und vorherige Mittei-
lung an den Exporteur nicht einge-
halten werden, kann Schadenersatz
geltend gemacht werden.

Wichtigstes Dokument fiir ein Doku-
menteninkasso ist das Konnossement.
Als Traditionspapier verkérpert es das
Recht an der Ware und ist durch Indos-
sament iibertragbar. Sobald der Trans-
porteur die Giiter an Bord genommen
hat, ist dem Exporteur unverziiglich ein
Konnossement in der gewlinschten
Zahl von Ausfertigungen auszustellen.
Der Exporteur Gbergibt es dann zusam-
men mit den ibrigen Dokumenten wie
Handelsrechnung, Versicherungspolice
und Ursprungszeugnis der beauftragten
Bank. Diese leitet die Papiere an ihre
Korrespondenzbank weiter.
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Wann muss der Kaufer zahlen?

Die Inkassobank ist verpflichtet, dem
Kéufer die Dokumente unverziiglich
zu prasentieren und sie erst bei Zahlung
des Gegenwerts auszuhdndigen (in
mehreren Ladndern erst gegen Landes-
wihrungsdepot, gegebenenfalls mit
Nachschusspflicht wegen des Kursrisi-
kos). Da die per Luftpost versandten
Dokumente in der Regel schneller am
Bestimmungsort sind als die verschiffte
Ware, muss der ausldndische Kunde
unter Umstdnden recht lange in Vor-
leistung treten.

Um das zu vermeiden, kann verein-
bart werden, dass die Zahlung erst bei
Ankunft des Schiffes erfolgt, die Doku-
mente also erst dann von der Bank
préasentiert werden. Auch dann hat der
Kaufer keine Méglichkeit, die Ware zu
bekommen, bevor er zahlt. Die Bank ist
aber auch berechtigt, dem Kunden
schon vor Ankunft des Schiffes in ihren
Geschaftsraumen Einsicht in die Doku-
mente zu gewéhren.

In der Praxis kommt es nicht selten
vor, dass besonders vertrauenswurdigen
Kunden die Dokumente ,zu treuen

Handen"® Giberlassen werden. Damit
tibernimmt die Bank aber jegliches
Risiko fiir den Verlust oder den Miss-
brauch.

Bei Lieferung per Land- oder Luft-
transport kann in aller Regel nicht von
einem echten Dokumenteninkasso aus-
gegangen werden. Die Ware wird dann
zwar von Versanddokumenten (Dupli-
katfrachtbrief, Spediteur-Ubernahme-
bescheinigung, Luftfrachtbrief) beglei-
tet, diesen fehlt aber die Werthaltigkeit
eines Konnossements.

Wegen der relativ schnellen Beforde-
rung wird die Ware in der Regel einge-
troffen sein, bevor die Bank dem Kunden
die Dokumente prasentieren kann.

Da der in Frachtbriefen erwdahnte Emp-
fanger jederzeit — auch ohne Zahlung —
in den Besitz der Ware kommen kann,
liegt kein echtes Dokumenteninkasso
vor. Es besteht das gleiche Risiko wie
bei einem kurzfristigen Kreditgeschift.

Die Frachtbriefe konnen allerdings
eine Bank als Empfanger vorsehen, die
nur dann die Ware freigibt, wenn
gezahlt worden ist. Mit einem solchen
Geschift sollte die Bank jedoch ein-

verstanden sein, sie wird aber bei guter
Bonitét des Kunden nicht ablehnen.
Doch Banken lassen sich nur ungern
darauf verpflichten. Sie mochten das
Inkasso abstrakt abwickeln und

mit dem Warengeschaft nichts zu tun
haben.

Die Risiken des Exporteurs

Der Exporteur hat immer das Risiko,
dass der Abnehmer die Dokumente
nicht annimmt. Deshalb sollten Wei-
sungen fur diese Situation im Inkasso-
auftrag enthalten sein.

Bei allen Geschéften in wirtschaftlich
und politisch instabilen Landern besteht
auch mit dem Dokumenteninkasso das
Risiko des Forderungsverlustes. Die
Griinde dafiir sind Konvertierungs- und
Transferprobleme, Zahlungsverbot oder
Moratorien.

Um diese Risiken kalkulierbar zu
machen, sollten Exporteure ihre Forde-
rungen mit Exportkreditgarantien im
Rahmen der Exportférderung des
Bundes absichern (siehe Kapitel Export-
btirgschaften).

Worauf man beim Liefervertrag achten sollte

Ist der Markt ein Kaufer- oder Verkaufermarkt?

Behindern sprachliche Barrieren die Vertragsabwicklung?
Wird dem Vertrag deutsches Recht zugrunde gelegt?
Haben Sie die Mindestbestandteile des Vertrags
(Parteien, Liefergegenstand, Preis) geregelt?

Welche der iblichen Incoterms

(International Commercial Terms) wollen Sie verwenden?
Sind die iiblichen Klauseln (Inkrafttreten, Gewahrleistung,
Gerichtsstand, Schiedsgericht, Vertragsstrafe) geregelt?
Gibt es klare Finanzierungsmodalitdten?

Welche Sicherheiten kdnnen von Importeur und Exporteur

gestellt werden?

Was soll wie versichert werden?




Akkreditive im Auldenhandel

Einheitliche Richtlinien

Ein AulBenhandel ohne Akkreditive
ist praktisch nicht mehr vorstellbar. Um
das Zahlungsrisiko noch stérker als beim
Dokumenteninkasso zu reduzieren,
kann der Exporteur auch die Zahlung
aus einem Dokumentenakkreditiv
(documentary credit) vereinbaren.

Das Dokumentenakkreditiv ist ein
abstraktes Schuldversprechen der
eroffnenden Bank (Akkreditivbank).

Es ist grundsétzlich losgelést vom
Grundgeschaft zu sehen. Die Bank ist
zur Zahlung des Akkreditivbetrages
verpflichtet, sofern ihr die entsprechen-
den Dokumente fristgerecht vorgelegt
werden.

Die Abwicklung von Akkreditiv-
Geschiften unterliegt den ,Einheitlichen
Richtlinien und Gebrauchen fir Doku-
menten-Akkreditive“ (ERA) der Interna-
tionalen Handelskammer in Paris.

Der Importeur betraut als Akkreditiv-
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Auftraggeber, auch Akkreditivsteller
genannt, eine Bank (Akkreditivbank),
gegen Vorlage bestimmter Dokumente
eine Zahlung an den Exporteur zu
leisten.

Voraussetzung fiir die Erdffnung eines
Akkreditivs ist der Akkreditivauftrag,
der vollstdndige und genaue Weisungen
des Importeurs an seine Bank enthalten
muss. Im Rahmen des Akkreditivauf-
trages ist die Bank verpflichtet, gegen-
tiber dem Begiinstigten (Exporteur) ein
abstraktes Schuldversprechen abzu-
geben. Aufgrund dessen kann der
Exporteur — fristgerechte Einreichung
der vorgeschriebenen Dokumente vor-
ausgesetzt — Zahlung des Akkreditiv-
betrages von der Bank verlangen. Den
Banken liegen fiir die Akkreditiveroft-
nung standardisierte Formulare vor,
wodurch gewdhrleistet wird, dass der
Importeur vollstdndige Weisungen
erteilt.




Wirtschaft Konkret Nr. 104

Akkreditiviformen

Bestatigtes Akkreditiv:

Der Exporteur kann mit seinem Kunden
vereinbaren, dass von der eréffnenden
Bank eine zweite Bank —in aller Regel
seine Hausbank — zu beauftragen ist,
das Akkreditiv zu bestatigen. Ist die
Bank hierzu bereit — kommt somit ein
Geschéftsbesorgungsvertrag zwischen
eroffnender Bank und ihr zustande —,
dann wird sie in die Haftung einbezogen
und verpflichtet sich zur Zahlung des
Akkreditivbetrages. Somit bietet das
bestétigte Akkreditiv eine doppelte Siche-
rung gegen erhéhte wirtschaftliche und
politische Risiken.

Ist im Akkreditiv eine Bestatigung
nicht vorgesehen — weil der Kunde dies
nicht wollte oder Landergesetze Besté-
tigungen untersagen —, so hat der Expor-
teur die Moglichkeit, sich von seiner
Bank (ihre Bereitschaft unterstellt) eine
Ankaufszusage geben zu lassen. Durch
das Versprechen der Bank, gegen Vor-

lage akkreditivgemalier Dokumente zu
zahlen, wird ein dhnlicher Effekt erreicht
wie beim bestatigten Akkreditiv.

Sicht-Akkreditiv:

Sicht-Akkreditive sind Barzahlungs-
akkreditive und stellen die iibliche Form
der Akkreditive dar. Die Zahlung erfolgt
Zug um Zug — die er6ffnende Bank tiber-
weist den Betrag unverziglich, nach-
dem der Exporteur oder dessen Bank
die Dokumente eingereicht hat.

Revolvierendes Akkreditiv:

Sie bieten sich fir laufende Geschafte an.
Ein maximaler Teilbetrag kann x-mal
innerhalb eines bestimmten Zeitraumes
in Anspruch genommen werden, bis der
Gesamtbetrag des Akkreditivs ausge-
schopft ist. Nicht ausgenutzte Betrige
verfallen. Beim revolvierenden kumula-
tiven Akkreditiv konnen nicht in An-
spruch genommene Betrédge auf kiinf-
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tige Teilbetrage tibertragen werden.
Revolvierende Akkreditive kommen
relativ selten vor.

Nach-Sicht-Akkreditive:
Ist die Zahlung aus einem Akkreditiv
nicht bei Vorlage der Dokumente, son-
dern zu einem spéteren Zeitpunkt fal-
lig, dann handelt es sich um ein Nach-
Sicht-Akkreditiv, auch Zielakkreditiv
genannt. Die Zahlung hieraus erfolgt
nach Ablauf des Lieferantenkredits.
Deferred-Payment-Akkreditiv: Raumt
der Exporteur seinem Kunden ein Zah-
lungsziel ein, so besteht die Moglichkeit,
das Zahlungsrisiko iiber ein Deferred-
Payment-Akkreditiv (Akkreditiv mit hin-
ausgeschobener Zahlung) abzusichern.
Die er6ffnende Bank verpflichtet sich
durch ihr abstraktes Schuldversprechen,
losgeldst vom zugrunde liegenden Kauf-
vertrag, zu einem im Akkreditiv fest-
gelegten Zeitpunkt zu zahlen. Die Zah-




lung erfolgt bei dieser Akkreditiviorm
also erst eine gewisse Zeit nach Einrei-
chung der Dokumente. Etwaige Méangel-
rigen, die der Importeur geltend
gemacht hat, sind fiir die Honorierung
des Akkreditivs unerheblich.

Akzeptakkreditiv oder Rembourskredit:
Der Exporteur zieht auf die eréffnende
Bank eine Nach-Sicht-Tratte (Zieltratte),
die er mit den Dokumenten bei seiner
Bank einreicht. Diese leitet nach erfolg-
ter Priifung die Dokumente einschliel3-
lich Tratte an die er6ffnende Bank weiter.
Die Tratte wird von ihr akzeptiert und
an die Exporteurbank zurtickgeschickt.
Gleichzeitig handigt sie dem Importeur
die Dokumente aus. Das Akkreditiv wird
im Allgemeinen von der Bank des Expor-
teurs diskontiert und dem Begiinstigten
(Exporteur) gutgeschrieben. Anderen-
falls wird er dem Exporteur ausgehén-
digt.

Fragen zur Finanzierung
von Auslandsgeschaften

. Wie hoch ist der Finanzbedarf
einschlieBlich der Kosten
fiir Vor- und Nachbereitung?

. Wird das Geschaft besser tiber
die Hausbank oder eine
AuRenhandelsbank abgewickelt?

. Welcher Finanzierungszeitraum
ist bei groRRziigiger Kalkulation
realistisch?

. Wie beurteilen Sie die Bonitat
des Kunden?

. Wie schétzen Sie die politische
und wirtschaftliche Lage im Land
des Kunden ein?

. Wie beurteilen Sie das
Wechselkursrisiko?

Gegenakkreditiv (back to back credit):

Hat der Exporteur mehrere Vorlieferan-
ten, die von ihm eine Banksicherheit
bendtigen, so kann er zu deren Gunsten
ein Gegenakkreditiv er6ffnen lassen.
Dafir dient das vom Kaufer eréffnete
nicht tibertragbare Akkreditiv, aus dem
er beglinstigt ist, als Sicherheit. Das
Gegenakkreditiv verfolgt den gleichen
Zweck wie ein iibertragbares Akkreditiv.

Vorschussakkreditiv (packing credit):
Diese Form kommt bei Rohstoffgeschaf-
ten vor. Der Exporteur erhélt von seiner
Bank, unter Haftung der er6ffnenden
Bank, Vorschusse zur technischen
Durchfihrung des Exports. Er ist ver-
pflichtet, die Dokumente fristgemald
nachzureichen. Das Akkreditiv mit

,red clause” gestattet einen Vorschuss
ohne Sicherheitsleistung (blanko) und
das Akkreditiv mit ,green clause“ einen
Vorschuss gegen Sicherheitsleistung
des Exporteurs.

Wirtschaft Konkret Nr. 104

. Wie soll die Finanzierung
abgesichert werden?
Haben Sie die Finanzierungskosten
einkalkuliert?
Haben Sie mit dem Kunden
tiber eine eigene Kreditaufnahme
verhandelt?
. Werden alle Mdglichkeiten
der Vorfinanzierung ausgeschopft?
. Konnte lhr Unternehmen
bei Schwierigkeiten in eine
Schieflage geraten?
. Kommen Hermesdeckungen
in Betracht?

Der Letter of Credit als Sonderform

Ein Letter of Credit, auf den die ERA
ebenfalls angewendet werden, dient
nicht der Sicherung einer Kaufpreisfor-
derung und unterscheidet sich dadurch
vom iiblichen Akkreditiv. Es ist die Ver-
pflichtung einer Bank, den Beglinstigten
(Kaufer) schadlos zu halten, falls der
Verkaufer seinen vertraglichen Verpflich-
tungen nicht nachkommt. Somit erftllt
der Letter of Credit den gleichen Zweck
wie eine Garantie (Avalkredit).

Erist hauptsdchlich in den USA
gebrauchlich und erklart sich durch die
Tatsache, dass dort den Banken das
Avalkreditgeschéft grundsatzlich unter-
sagt ist. Aufgrund dessen stellt der
Letter of Credit eine Hilfskonstruktion
dar. Birgschaften zum Zwecke der
Sicherheit gegentiber einem Auftrag-
geber dirfen in Nordamerika nur von
den Biirgengesellschaften (surety
companies) in Form spezieller Bonds
herausgegeben werden.
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Auf die Dokumente

kommt es an

Genaue Prifung wichtig

Die Auftrage zur Eréffnung von
Akkreditiven sowie die Akkreditive selbst
missen genau angeben, gegen welche
Dokumente gezahlt werden soll. Fir
den Exporteur ist es wichtig, die Doku-
mente sorgfaltig in Ubereinstimmung
mit den Akkreditiv-Bedingungen auf-
zumachen, da selbst geringftigige Ab-
weichungen die Aufnahme der Doku-
mente in Frage stellen kénnen. Eine
genaue Priifung des Akkreditivs bei
dessen Eroffnung ist daher dringend zu
empfehlen: Weichen die Bedingungen
von den mit dem Kaufer getroffenen
Vereinbarungen ab, so ist es unbedingt
erforderlich, sie rechtzeitig &ndern zu
lassen — insbesondere, wenn sie vom
Exporteur nicht erfiillt werden kénnen.

Die Anderungsbestitigung sollte ab-
gewartet und erst dann geliefert werden.
Die wichtigsten Dokumente sind Han-
delsrechnung, Transport- und Versiche-
rungsdokumente. Sofern das Akkreditiv
nichts anderes vorschreibt, miissen
Handelsrechnungen auf den Namen

des Akkreditiv-Auftraggebers ausgestellt
sein. Die Banken kénnen Handelsrech-
nungen zuriickweisen, deren Betrag die
Akkreditivsumme tbersteigt. Die Waren-
beschreibung muss in der Handels-
rechnung und im Akkreditiv wortlich
tibereinstimmen. Obwohl nicht immer
zwingend vorgeschrieben, sollten alle
Handelsrechnungen unterschrieben
werden, da verschiedene Lander darauf
bestehen.

Die er6ffnende Bank ist in aller Regel
in Abstimmung mit dem Importeur
bemtht, Mdngel beheben zu lassen. Bei
unwesentlich erscheinenden Méngeln
ist die Bank des Exporteurs bereit,
die Dokumente ,unter Vorbehalt“ zu
bevorschussen. Die Bank muss die
Dokumente aber auch in diesem Falle
unverziiglich beanstanden, sonst kann
stillschweigende Zustimmung ange-
nommen werden. Sie ist berechtigt, den
ausgezahlten Betrag vom Exporteur
zuruckzufordern, wenn wider Erwarten
die ausldndischen Partner mit den
Dokumenten nicht einverstanden sein

sollten. Durch eine Akkreditivinderung,
der alle Beteiligten zustimmen miissen,
kann sich der ausgesprochene Vorbe-
halt erledigen.

Ein Akkreditiv kann im Lande des
Importeurs (bei der Akkreditivbank)
oder im Lande des Exporteurs bei einer
zweiten Bank (meist der Hausbank des
Exporteurs) zahlbar gestellt werden. In
jedem Fall wird eine deutsche Bank von
der Akkreditivbank beauftragt, dem
Exporteur das zu seinen Gunsten von
der Akkreditivbank eréffnete Akkreditiv
anzuzeigen (to advise, to notify).

Es handelt sich hier lediglich um eine
Mitteilung und keine Bestatigung.

Die avisierende Bank tibernimmt keine
Haftung.




Méglichst in Deutschland zahlbar

Wenn nicht anders vereinbart, ist der
Akkreditivbetrag bei der eréffnenden
Bank zahlbar. Ublicherweise erfolgt die
Uberweisung des Geldes jedoch an die
avisierende Bank, die damit fur die Aus-
zahlung zustandig ist. Bei einem
bestatigten Akkreditiv wird normaler-
weise die bestédtigende Bank als Zahl-
stelle benannt. Der Exporteur sollte
darauf achten, dass das Akkreditiv vor-
zugsweise in der Bundesrepublik
Deutschland zahlbar gestellt wird. Das
ist fiir ihn mit Vorteilen verbunden.

Das bei Akkreditiven am haufigsten
vorkommende Transportdokument ist
das Seekonnossement, da Geschéfte
auf Akkreditivbasis vorwiegend mit
Uberseeldndern getétigt werden. Im
Konnossement bestatigt der Transpor-
teur den Empfang der Waren an Bord
eines namentlich genannten Schiffes.
Bei Ubernahme-Konossementen muss
die Verladung mit Unterschrift und
Datum auf dem Transportdokument
vermerkt werden.

Versicherungsdokumente miissen in
derselben Wéhrung ausgestellt sein wie
das Akkreditiv, sofern im Akkreditiv
nichts anderes vorgeschrieben ist. Eine
Versicherungspolice muss alle im
Akkreditiv erwdhnten Risiken abdecken
und darf nicht spater ausgestellt sein
als die Transportdokumente. Bei anderen
Dokumenten, zum Beispiel Ursprungs-
zeugnis, Qualititszertifikat oder Konsu-
latsfaktura, sollte der Exporteur darauf
achten, dass keine Mitwirkungsverpflich-
tung des Importeurs besteht, wie etwa
ein von ihm auszustellendes Abnahme-
zertifikat.

Die Banken dirfen keine weiteren,
nicht im Akkreditiv aufgefiihrten Doku-
mente anfordern. Der eréffnenden Bank
steht zur Priifung der Dokumente eine
angemessene Frist zu, Beanstandungen
muss sie umgehend dem Einreicher
der Dokumente (in der Regel der Bank
des Exporteurs) unter Aufzdhlung
samtlicher Mangel mitteilen.

Wirtschaft Konkret Nr. 104




Wirtschaft Konkret Nr. 104

Finanzierung
und Absicherung

Barter: Tausch ist noch Ublich

Der Begriff Barter stammt aus dem
Englischen und bedeutet nichts anderes
als tauschen. Das charakteristische bei
dieser Form des Handels ist, dass die
Teilnehmer untereinander Waren und
Dienstleistungen austauschen und kein
Geld flie3t. Eine Leistung wird inner-
halb eines bestimmten Zeitraumes mit
einer Gegenleistung verrechnet.

Es mag zundchst ungewdhnlich klin-
gen, dass im Zeitalter fortschreitender
Globalisierung und Vernetzung der
Wirtschaft Handel noch nach dem
Tauschprinzip abgewickelt wird. Doch
es gibt ein paar Grinde dafiir, dass
Unternehmen sich auch dieser Form
bedienen. So kénnen zum Beispiel hohe
Produktionskapazitaten und ein grole-
rer Druck zum Verkauf von Waren bei
gleichzeitig potentiellen Abnehmern
mit schwécherer Kaufkraft oder schwie-

rigem Zugang zu Finanzmitteln in
Fremdwéhrung ein Grund dafiir sein.

Realgiitertausch ist auch ein bewédhr-
tes Mittel, um sich Marktzutritt in
bestimmten Mérkten zu verschaffen.
Damit sind Geschéfte moglich, die unter
normalen Wettbewerbsbedingungen
versperrt waren. Fiir Unternehmen
erhoht sich grundsatzlich das akquisi-
torische Potenzial, insbesondere in den
Markten von Schwellen- und Entwick-
lungslandern, die moglicherweise noch
iber bestimmte Rohstoffe, zum Beispiel
Rohol, verfiigen.

Genaue Zahlen gibt es nicht, doch
Schétzungen taxieren den Anteil von
Bartergeschéften am Welthandel auf
bis zu 30 Prozent. In jedem Fall ist es
ein Milliardengeschaft, weltweit gibt es
700 Organisationen, die fiir die Abwick-
lung in Anspruch genommen werden
kénnen, in Europa mehr als 50.

Bartergeschifte konnen die Absatz-
chancen von Unternehmen erhdhen.
Doch sie haben auch bestimmte Nach-
teile. So setzt der erfolgreiche Abschluss
eines solchen Geschaftes voraus, dass
beide Partner Guter anbieten, die fur den
jeweils anderen vermarktbar sind.
Haufig wird der Handel dadurch
erschwert, wenn nicht sogar unmaoglich
gemacht. In der Regel wird der Aus-
gleich nicht bilateral erzielt, sondern in
einem Pool mit Hilfe einer vermitteln-
den Organisation.




Wann empfiehlt sich Forfaitierung?

Unter Forfaitierung versteht man den
regresslosen Verkauf einer Exportforde-
rung. Der Begriff kommt aus dem
Franzosischen (& forfait, etwa ,,in
Bausch und Bogen®) und beinhaltet den
Forderungsverkauf ohne Ruckgriff auf
den Exporteur. Der Forderungskaufer
(eine Bank oder ein Forfaitierungsins-
titut) tbernimmt pauschal und ein-
redefrei die Verbindlichkeiten des aus-
landischen Importeurs und stellt damit
den Exporteur von allen Risiken frei.
Anders als beim Factoring bezieht sich
die Forfaitierung auf einzelne mittel-
bis langfristige Exportforderungen, die
vom Forfaiteur individuell angekauft
werden. Hat der Exporteur im Grund-
geschéft einen Lieferantenkredit ver-
einbart, so wandelt sich dieser Kredit
durch die Forfaitierung zu einem Bar-
geschéft fiir den Exporteur.

Abgrenzung Forfaitierung und Factoring

Quelle: Universitat Potsdam

Durch die Forfaitierung ergeben sich

fur den Exporteur die folgenden Vorteile:

m Abwalzung des Landerrisikos,

m Abwalzung des wirtschaftlichen
Risikos (Zahlungsunfahigkeit bzw.
Zahlungsunwilligkeit des auslandi-
schen Schuldners)

m Abwilzung des Wahrungsrisikos
(bei Geschiéften, die in Frem-
dwéhrung fakturiert werden),

m Bilanzentlastung,

m Zufluss an Liquiditat,

m keine Kreditiiberwachung
erforderlich.

Banken und Spezialinstitute treten
als Kaufer von Forderungen auf. In Fach-
publikationen werden regelméaRig die
Forfaitierungssatze (gestaffelt nach
Laufzeiten, Wahrungen und Landern)
verodffentlicht. Sie sind zwar nicht ver-
bindlich, da sich die Preise je nach
Marktlage &ndern und die Institute ihre
Risiken durch Landerplafonds begren-
zen, doch geben sie dem Exporteur
gewisse Anhaltspunkte fir seine Kalku-
lation.

Nein
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Ziellander sind in erster Linie solche
mit nicht unerheblichen politischen
Risiken, aber ohne akute Zahlungs-
schwierigkeiten. Zu beachten ist aber,
dass die Forderung grundsatzlich durch
Sicherheiten unterlegt sein muss. Dabei
kommt vor allem eine Absicherung
durch Solawechsel des ausldndischen
Schuldners in Betracht. Nicht unterlegte
Forderungen sind nur dann ausnahms-
weise forfaitierbar, wenn der Exporteur
die Forderung durch besondere Abtre-
tungserklarung an den Forfaiteur tiber-
triagt und gleichzeitig die Haftung fiir
den einredefreien Bestand der Forde-
rung tibernimmt.

In Zweifelsfallen kann der Forfaiteur
eine Garantie von einer von ihm akzep-
tierten Bank fordern. Der Forfaiteur
befasst sich also in der Regel nicht mit
der Priifung der Bonitét des auslandi-
schen Schuldners. Die Institute haben
jedoch eine recht differenzierte Ankaufs-
politik. Je nach Landerrisiko sind nur
bestimmte Kreditlaufzeiten forfaitierbar.
Ublicherweise hat eine Forderung noch
eine Laufzeit von 180 Tagen.

Factoring

nur kurzfristig

Forderungspaket,
laufender Forderungsverkauf

kleinere Betrége
(ab 1,5 Mio. Euro Jahresumsatz)

Buchforderungen ohne Banksicherheiten

Ja, durch Bevorschussung.
Keine politischen Risiken

Factoring-Entgelt und
Zinsen flr Bevorschussung

zehnprozentiger Selbstbehalt (Sperrbetrag)
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Auch Raten von Geschéften, die sich
bereits in der Abwicklung befinden,
konnen forfaitiert werden. Bei Ldndern
mit hohem Landerrisiko wird gelegent-
lich eine Beschrankung auf 360 Tage
Kreditlaufzeit beobachtet. Ublich fiir
die Forfaitierung in besseren Markten
sind aber Laufzeiten bis zu drei oder
funfJahren, in Einzelfallen auch dartber
hinaus.

Die Kosten einer Forfaitierung sind,
verglichen mit anderen Instrumenten
der Exportfinanzierung, in der Regel
recht hoch. Sie setzen sich zusammen
aus einer Bereitstellungsprovision sowie
aus einem Abschlag, der sich nach dem
Landerrisiko, der Wahrung, der Laufzeit,
den Sicherheiten und der allgemeinen
Marktsituation (Refinanzierungs- und
Kurssicherungskosten des Forfaiteurs)
richtet. Dennoch kann eine Forfaitie-
rung fiir den Exporteur attraktiv sein,
da er sich der Risiken endgiiltig ent-
ledigt, die Bilanz entlastet und eine
sichere Kalkulationsgrundlage hat.

Trotz mancher Parallelen zu den
Exportkreditgarantien des Bundes, bei
denen es ebenfalls um die Bewertung
von Landerrisiken mit vergleichbaren
Laufzeiten und um die Einschétzung
der Werthaltigkeit von Sicherheiten
geht, gibt es doch gewisse Unterschiede
in der praktizierten Deckungspolitik.
Ein Forfaiteur reagiert schnell auf nega-
tive Verdnderungen des Landerrisikos
und stellt seine Geschéftstétigkeit
fir einen bestimmten Exportmarkt im
Zweifelsfall sofort ein.

Ein staatlicher Exportkreditversiche-
rer, der einerseits politische Riicksichten
nehmen muss, andererseits aber nicht
gezwungen ist, sein Portfolio auf dem
Markt unterzubringen, reduziert seine
Deckungsmaoglichkeiten vielfach erst,
wenn akute Zahlungsschwierigkeiten
auftreten. Auf der anderen Seite richtet
der Forfaiteur frithzeitig neue Lander-
limite ein, sobald sich Anzeichen fur
eine Verbesserung des Landerrisikos
ergeben. Der staatliche Exportkredit-
versicherer tut sich mit der Wieder-

eroffnung von Deckungsmoglichkeiten
erheblich schwerer.

Eine Forfaitierung ist auch mit einer
Exportkreditgarantie des Bundes
kombinierbar, denn die ist auf den
Forfaiteur iibertragbar. Voraussetzung
ist allerdings, dass der Exporteur den
Bund von jeder Inanspruchnahme aus
der Deckung freihalt, die auf Méngel
der gelieferten Ware oder auf die
mangelnde Rechtsbestandigkeit der
Forderung zuriickzufithren ist.

Factoring auch fir den Export

Factoring wird definiert als Kauf von
Forderungen aus Waren- und Dienst-
leistungsgeschaften und ist dadurch
charakterisiert, dass der Factor laufend
entstehende Forderungen von einem
relativ gleich bleibenden Abnehmerkreis
seiner Factoringkunden ankauft.
Normalerweise tragt der Factor das
Risiko der Uneinbringlichkeit.

Unter Exportfactoring versteht man
den regresslosen Verkauf kurzfristiger
Forderungen (in der Regel bis zu




180 Tagen) an einen Exportfactor. Der
Exporteur tritt seine Exportforderungen
gegen Zahlung des Kaufpreises an den
Factor ab, der 80 bis 90 Prozent des For-
derungsbetrages sofort zahlt. Der Rest
wird zundchst vom Factor einbehalten
oder auf ein Sperrkonto tiberwiesen bis
feststeht, dass ein Einbehalt fur Liefer-
mangel oder Gegenanspriiche nicht
mehr benotigt wird.

Der Exporteur haftet allerdings ftr
den rechtlichen Bestand der Forderung
und fiir einen Ausfall aufgrund politi-
scher Risiken. Sobald der Kunde gezahlt
hat, spatestens aber bei Eintritt des
Delkrederefalls, erhilt der Exporteur den
Restbetrag aus dem Sperrkonto. Das
bedeutet, dass sich Factoring in erster
Linie fir den Export in Lander ohne
politische Risiken eignet (OECD-Lander
und bestimmte ,,emerging markets®).

Anders als bei der Forfaitierung, die
sich auf bestimmte Einzelgeschéfte
bezieht, wird beim Factoring ein Vertrag
zwischen Factor und Exporteur ge-
schlossen, der den Factor verpflichtet,

alle Exportforderungen im Rahmen
vorher eingerdumter Kundenlimite in
bestimmten Landern aufzukaufen. Im
Gegenzug hat der Exporteur dem Factor
alle Forderungen gegen seine Abnehmer
in den betreffenden Landern anzudie-
nen. Das Recht der Forderungsabtretung
ist in Deutschland insofern freiziigig
geregelt, als weder eine Registrierungs-
pflicht besteht, noch bestimmte
Formen eingehalten werden missen.

Anders als bei der Forfaitierung ist
eine zusatzliche Besicherung der Forde-
rungen nicht erforderlich. Der Factor
bedient sich eines Korrespondenten im
Abnehmerland (,,Importfactor®), der die
Bonitatsprifung vornimmt und die Kun-
denlimite Gberpriift. Dieser Importfactor
leitet die Rechnungen weiter und zieht
beim auslédndischen Abnehmer den
Kaufpreis ein. Die Kosten des Exportfac-
torings sind abhéngig von den Finanzie-
rungskosten und der Factoringgebiihr,
die sich aus einem Risikobeitrag und
den Kosten des Debitorenmanagements
zusammensetzt.
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Der Service des Factors aus Risiko-
tibernahme, Verwaltung der Forderun-
gen, Mahnwesen, Rechtsverfolgung und
laufender Uberpriifung der Bonitét der
Abnehmer wird mit einer Factoring-
gebiihr abgegolten. Sie belduft sich auf
ein bis anderthalb Prozent vom jeweils
angekauften Forderungsumsatz.

Fir die Vorauszahlung der Forderung
werden bankiibliche Zinsen berechnet.

Fiir den Exporteur hat das Factoring
einen dhnlichen Nutzen wie die
Forfaiterung, wobei das Landerrisiko
nicht getragen wird. Factoring kommt
allerdings nur fir Forderungen im
Rahmen stdndiger Lieferbeziehungen
in Betracht und fithrt beim Factor durch
die Andienungspflicht zu einer gewissen
Risikostreuung, die sich fiir den Expor-
teur in einer im Vergleich zur Forfaitie-
rung niedrigeren Gebiihr niederschlégt.

Das Exportfactoring ist wegen seiner
Finanzierungsfunktion fiir den Expor-
teur zwischen der iiblichen Bank-
finanzierung und der reinen Export-
kreditversicherung angesiedelt.




Wirtschaft Konkret Nr. 104

_—

=
=

T —

i
f
g.
g
f

——

Was Versicherungen bieten

Kreditversicherungen

Umfassenden Schutz vor Forderungs-
ausfall bietet eine private Kreditver-
sicherung, nicht zu verwechseln mit
den staatlichen Angeboten, auch in den
wichtigsten Exportmarkten der
deutschen Unternehmen. Gerade fr
kleinere Unternehmen ist es schwierig,
sich die notigen Informationen iber
die Geschéftspartner zu besorgen,
dabei sind sie besonders gefahrdet,
denn ein Forderungsausfall trifft sie
nicht selten existenziell.

Die Vorteile einer Kreditversicherung

sind:

m Hochwertige Bonititsprifung der
Kunden,

m friihzeitige Entschiadigung bei lange-
rem Zahlungsverzug,

m schnelle Schadenregulierung nach
Feststellung des Versicherungsfalles.

Versicherbar sind Forderungen aus
Warenlieferungen, Werk- und Dienst-
leistungen mit einem kurzfristigen
Zahlungsziel. Voraussetzung daftr ist
in der Regel eine positive Bonitétspri-
fung des Kunden, dessen Verbindlich-
keit versichert werden soll.

Dartiber hinaus kénnen sich auch
Hersteller und Handler von Investitions-
giitern vor Forderungsausfall schiitzen
—entweder durch den Abschluss von
Rahmenvertrdgen oder die Versicherung
von Einzelfallen. Abgesichert sind
Zahlungsziele mit einer Laufzeit bis zu
36 Monaten, im Einzelfall sogar langer.
Zusétzlich ist die Absicherung des
Fabrikationsrisikos moglich.

Hermesdeckungen

Seit 1949 gibt es die staatliche Export-
kreditversicherung, seitdem sind
Exportgeschéfte im Wert von rund
500 Milliarden Euro abgesichert worden.
Insbesondere der Mittelstand profitiert
von den so genannten Hermesdeckun-
gen, denn rund 75 Prozent gehen an
kleinere und mittlere Betriebe. Zwar
werden durchschnittlich nur drei Pro-
zent der deutschen Exporte auf diese
Weise abgesichert, betrachtet man
jedoch die Ausfuhren in Entwicklungs-
lander und in die ost- und mitteleuro-
pdischen Staaten, betragt der Anteil
rund 20 Prozent.

Die Formen der Bundesdeckung sind
so vielféltig wie die Exportgeschifte
selbst, fir jedes Geschéft gibt es pas-
sende Absicherungsmoglichkeiten.
Grundsétzlich decken die Exportkredit-
garantien des Bundes jedoch politische
und wirtschaftliche Risiken ab.




Zu den politischen Risiken gehoren:

m Forderungsausfille durch gesetz-
geberische oder behordliche MaR-
nahmen, kriegerische Ereignisse,
Aufruhr oder Revolutionen im
Ausland (so genannter allgemeiner
politischer Schadenfall).

m Schéden aus nicht realisierbarer Kon-
vertierung und Transferierung der
vom Schuldner in Landeswéhrung
gezahlten Betridge wegen einer
Beschriankung des Zahlungsverkehrs
(der bislang haufigste Schadenfall).

m Verluste wegen politisch bedingter
Vertragsverletzung.

m Verluste wegen Beschlagnahmung
oder Zerstoérung von Waren aus
politischen Griinden.

Die haufigsten wirtschaftlichen

Risiken fiir Hermesdeckung sind:

m Forderungsausfille im Nicht-
zahlungsfall.

m Forderungsausfille wegen Konkurs,
Vergleichs, erfolgloser Zwangsvoll-
streckung oder Zwangseinstellung.

Staatliche Ausfuhrkreditversiche-
rungen gibt es nicht zum Nulltarif,
alle OECD-Lander verlangen einheitliche
Pramien. Ihre Hohe hdngt ab von:
m Der Art der Deckung,
m dem Forderungsbetrag,
m dem Exportland

(es gibt sieben Landerkategorien).

Nicht nur fir die deutsche Export-
wirtschaft, auch fur die Abnehmerlander
spielen die Hermesdeckungen eine
wichtige Rolle. Mit ihrer Hilfe erhalten
auch weniger entwickelte Linder die
Moglichkeit, neueste Technologien aus
den Industrielandern zu importieren.
Uber 80 Prozent der Einzeldeckungen
betreffen die Sektoren Anlagen, Maschi-
nen und Gerate, Schiffe und Flugzeuge.
Viele Entwicklungsldander kdnnen nur
mit Hilfe der Exportgarantien Infra-
strukturprojekte finanzieren und damit
die Basis fur ihre wirtschaftliche
Entwicklung schaffen.

——
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Beispiel Hermes-Deckung

Eine polnische Fabrik bestellt bei einem
deutschen Unternehmen eine Maschine
im Wert von einer Million Euro. Verein-
bart wird eine Anzahlung von 15 Prozent
und eine Kreditierung des restlichen
Betrags. Wenn das deutsche Unterneh-
men eine Exportkreditgarantie des
Bundes beantragt, missen die Zahlungs-
bedingungen den internationalen Regeln,
insbesondere den OECD-Leitlinien fiir
offentlich unterstiitzte Kredite entspre-
chen.

Das heil3t: Der Kredit darf maximal fiinf
Jahre laufen, zu tilgen in zehn gleichen
Halbjahresraten. Der Exporteur kann eine
Fabrikationsrisikodeckung fiir die Produk-
tionsphase der Maschine und eine
Ausfuhrdeckung fiir die Zeit ab Versand

bekommen. Die finanzierende Bank
sichert mit einer Finanzkreditdeckung ihr
Kreditrisiko beim Bund ab. Dafiir wird
eine Pramie fllig.

Quelle:

Bundesministerium fiir Wirtschaft und Arbeit
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Besondere
Forderprogramme

Ausfuhrkredit-Gesellschaft (AKA)
Speziell fiir das Exportkreditgeschéft

wurde 1952 die AKA von einem Banken-

konsortium in Frankfurt gegriindet.

Zum Konsortium gehoren 41 deutsche

Banken, von denen zum Teil die Finanz-

mittel stammen. Die AKA unterstitzt

die deutsche und européische Export-
wirtschaft durch Finanzierung, Refi-
nanzierung, Risikotibernahme und

Dienstleistungen im Zusammenhang

mit mittel- und langfristigen Exportge-

schaften.

Die Zusammenarbeit mit den Unter-
nehmen erfolgt grundsatzlich iiber
deren Hausbank. Die Gewdhrung von
gebundenen Finanzkrediten erfolgt
tiber vier Plafonds. Im Einzelnen sind
die Plafonds wie folgt definiert:

m Plafond A: Lieferantenkredite als Ein-
zel- oder Globalkredit, Selbstfinan-
zierung bis zu 30 Prozent, Besiche-
rung tiber Abtretung der Anspriiche
aus Liefergeschéft nebst Sicherhei-
ten.

m Plafond C: Bestellerkredite und For-
faitierungen, variable oder feste Ver-
zinsung, Hermesdeckung muss in
der Regel vorliegen.

m Plafond D: Bestellerkredite auch in
Fremdwahrung als variabel verzins-
licher Margenkredit.

m Plafond E: Im Gegensatz zu den
anderen Plafonds, bei denen nur Kon-
sortialbanken den Kredit beantragen

konnen, haben hier alle Banken die
Méglichkeit zur Kooperation mit der
AKA bei allen Kreditvarianten.

Die AKA hat Grund- und Rahmenver-
trage mit auslandischen Kreditnehmern
abgeschlossen, die eine standardisierte,
einfache Kreditdokumentation erlauben.
Das ermdglicht eine schnelle Bereit-
stellung eines abgeschlossenen Einzel-
kreditvertrages, da zwischen Kredit-
geber und Kreditnehmer keine weiteren
Verhandlungen notig sind.

Uber die AKA kénnen auch staatlich
geforderte Finanzierungen fiir den
Export von Investitionsgiitern und damit
verbundene Leistungen in Entwicklungs-
lander abgewickelt werden.

Kreditanstalt
fir Wiederaufbau (KfW)

Das Spezialkreditinstitut wurde
1948 in der Rechtsform einer Kérper-
schaft des offentlichen Rechts gegriin-
det. Neben anderen Spezialaufgaben
wie Wohnungsbaufinanzierung ge-
wéhrt die KIW mittel- und langfristige
Exportfinanzierungen vornehmlich fiir
Lieferungen in Entwicklungslander.
Die Mittel stammen entweder aus dem
ERP-Sondervermogen des Bundes oder
werden am Kapitalmarkt beschafft und
seit 2003 von der eigens fiir diesen Zweck
gegriindeten Firma Ipex verwaltet.

Die Inanspruchnahme des Exportfi-
nanzierungsprogramms der KfW ist an
folgende Voraussetzungen gebunden,
sofern dabei auch ERP-Mittel verwendet
werden:

m Finanziert wird der Export langlebi-
ger Investitionsgiter oder damit
zusammenhdngender Leistungen.

m Der Auftragswert muss mindestens
250.000 Euro betragen.

m Der Export geht in ein
Entwicklungsland.

m Die Zahlungsbedingungen entspre-
chen den internationalen Usancen
und sehen mindestens 15 Prozent
als An- und Zwischenzahlung vor.

m Esliegt eine Hermesdeckung ftr
eine Kreditlaufzeit von mindestens
vier Jahren vor.

Die Kredith6he der KfW-Finanzierung
variiert je nach Auftragswert. Bei Auf-
tragen bis zu 25 Millionen Euro werden
85 Prozent finanziert, bis 50 Millionen
Euro liegt die Obergrenze bei einem
Betrag von 85 Prozent von 25 Millionen
(gleich 21,25 Millionen) und bei grofSe-
ren Auftrdgen werden 85 Prozent von
der Halfte des tatsachlichen Auftrags-
wertes finanziert, maximal 85 Millionen
Euro. Eine Aufstockung bis zu 85 Pro-
zent des tatsdchlichen Auftragswertes
ist unter bestimmten Umstanden
jedoch moglich.




Alternativen der Exportfinanzierung
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MaRnahme

Kaufer bezahlt die
Warenlieferung im Voraus
oder zahlt einen Teil an

zur Zwischenfinanzierung von Baukosten bzw., um dem Besteller Zahlungsziele einrdumen zu konnen

Kaufer (Importeur) verpflich-
tet sich durch Auslands-
wechsel, Exportwaren zu
bezahlen; Exporteur reicht
den Wechsel vor Félligkeit bei
der Bank ein. Bank schreibt
Gegenwert gut, raumt somit
Kredit ein

Factoringgesellschaft (Factor)
kauft Lieferanten (Exporteur)
Forderungen gegeniiber aus-
landischen Kunden ab. Kunde
bezahlt direkt an den Factor

a) Lieferantenkredit fiir
Exporteure wahrend
Produktions- bzw.
Lieferzeit (Plafond A)

b) Berstellerkredit, der im
Auftrag des auslandischen
Kunden an deutschen
Exporteuer ausbezahlt wird
(Plafond C, D und E)

Bestellerkredite und
Bank-zu-Bank-Kredite

fur Exportfinanzierung von
Investitionsgutern,
Projektfinanzierung

laut Vereinbarung
im Liefervertrag

laut Wechselvereinbarung;

die Wechsel kdnnen von
deutschen Banken entweder
Uber das deutsche Zentral-
banksystem oder tiber Banken
im Ausland zum Rediskont
gegeben werden; in der Regel
daher glinstige Form kurzfristi-
ger Exportfinanzierung

i.d.R. bis zu 12 Monaten;
Factor tibernimmt

Mahn- und Inkassowesen
und Delkredererisiko

(Plafond A):

min. 12 Monate, max. 5 Jahre;
Selbstfinanzierungsquote
10-15 % des Auftragswertes;
kann durch Beflirwortung

der Hausbank entfallen
(Plafond C, D und E):

Kredite sollen durch Kredit-
versicherung des Bundes
(Euler Hermes) gedeckt sein

Laufzeit mindestens 4 Jahre;
in der Regel sollte staatliche

Exportkreditversicherung fiir
die Kreditlaufzeit vorliegen
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Vertragspartner im Ausland
und dessen Hausbank

Hausbank

Hausbank
Deutscher
Factoring-Verband in Mainz

AKA-Ausfuhrkredit-
Gesellschaft, Frankfurt/Main

Kreditanstalt
fiir Wiederaufbau
Frankfurt/Main

neben der AKA und der KfW gewéhren auch die Geschéftsbanken, Girozentralen und
der Volksbankenbereich langfristig gedeckte und ungedeckte Exportfinanzierungen sowie

Projektfinanzierungen

Forfaiteur kauft
eine Forderung

ab 12 Monate; Abschlags-
zahlung richtet sich nach
Kreditdauer, dem vom
Forfaiteur berechneten
Zinssatz, Forderungsrisiko;
Forfaiteur Gbernimmt wirt-
schaftliche und politische
Risiken im Ausland sowie
Mahn- und Inkassowesen

Hausbank

kurzfristig bis 12 Monate
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WeiterfUhrende Links*

www. iXPOS.de www.eic.de
Gemeinsamer Internetauftritt Forderprogramme der EU
aller wichtigen Akteure der deutschen und Partnersuche

Aulenwirtschaftsférderung
www.genios.de

www.ahk.de Firmenprofile und Marktbeobachtung
Internetseiten
der AuRenhandelskammern www.iucab.nl
Leitfiden und Mustervertrage
www.dihk.de
Internetseite des Deutschen Industrie- www.agaportal.de
und Handelskammertages (DIHK) Hermesdeckungen
www.bmwi.bund.de www.akabank.de Beiweiteren Fragen
Bundesministerium fir Wirtschaft Ausfuhrkredit-Gesellschaft (AKA) hi'lft lhnen gern:
und Technologie mit Links zu diversen Dina Koy
Datenbanken www.kfw.de Euler Hermes Kreditversicherungs-AG
Kreditanstalt fiir Wiederaufbau (Kfw) Tel. +49 (0) 40/8834-33 80
www.bafa.de Fax +49 (0) 40/88 34-36 66
Aktuelle Informationen und E-Mail: dina.koy@eulerhermes.com
aullenwirtschaftliche Bestimmungen *Fiir den Inhalt der Seiten ist die

Euler Hermes Kreditversicherungs-AG

nicht verantwortlich.
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Sicherheiten im Baugeschaft — Wie sich Auftraggeber gegen Ausfalle und Mangel schiitzen

Schutz vor Veruntreuung
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Gewappnet fiir den Ernstfall — Rechtzeitige Vorsorge ist ein guter Schutz gegen Vertrauensschaden
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Nr. 414
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Zensuren fiir die Firma — Rating setzt sich auch in Deutschland durch

Erfolgreich neue Markte erobern — Worauf es bei der Expansion ins Ausland wirklich ankommt

Wissen richtig managen — Das Know-how der Mitarbeiter ist das Kapital fiir kiinftigen Erfolg

Ursachen von Insolvenzen — Griinde fiir Unternehmensinsolvenzen aus der Sicht von Insolvenzverwaltern
Fair Trade und Umwelt — Handel(n) ohne Grenzen

Die Zukunft Deutschlands — Bildung und Demografie im Wandel

Rettung aus der Insolvenz — Chancen, Barrieren und die besondere Rolle von Private Equity

*Nur im Internet abrufbar.
Diese Broschiiren liegen als Druckstiicke nur unter Vorbehalt vor. Zu beziehen (iber Euler Hermes Kreditversicherungs-AG, Hamburg.
Alle Ausgaben sind auch im Internet verfiigbar unter www.wirtschaft-konkret.de




Euler Hermes
Kreditversicherungs-AG
Friedensallee 254
22746 Hamburg

Tel. + 49 (0) 40/88 34-0

Fax + 49 (0) 40/88 34-77 44
info.de@eulerhermes.com
www.eulerhermes.de

Sie finden uns ganz in Ihrer Nahe

Hauptverwaltung

22763 Hamburg
Friedensallee 254
Postanschrift

22746 Hamburg

Tel. +49 (0) 40/88 34-0
Fax+49 (0) 40/88 34-77 44
info.de@eulerhermes.com

Niederlassungen und Geschéftsstellen

12435 Berlin

An den Treptowers 1

Tel. +49 (0) 30/20 28 43-00
Fax+49 (0) 30/20 28 43-01
nl.berlin@eulerhermes.com

33602 Bielefeld

Zimmerstrale 8

Tel.+49 (0) 5 21/9 64 56-0
Fax+49 (0) 5 21/9 64 56-50
gs.bielefeld@eulerhermes.com

28195 Bremen

Martinistralie 34

Tel.+49 (0) 4 21/1 65 97-0
Fax+49 (0) 4 21/1 65 97-49
gs.bremen@eulerhermes.com

44137 Dortmund
Westfalen-Center
LindemannstraRe 79

Tel. +49 (0) 2 31/1 82 99-0
Fax+49 (0) 2 31/1 82 99-99
gs.dortmund@eulerhermes.com

01129 Dresden

Riesaer Stralle 5

Tel.+49 (0) 351/8 53 77-0
Fax+49 (0) 351/8 53 77-10
gs.dresden@eulerhermes.com

40472 Dusseldorf

Kanzlerstraf3e 4

Tel.+49 (0) 2 11/9 65 76-0
Fax+49 (0) 2 11/9 65 76-99
gs.duesseldorf@eulerhermes.com

60311 Frankfurt

GroRe GallusstralBe 1-7

Tel. +49 (0) 69/13 48-0
Fax+49 (0) 69/13 48-1 70
nl.frankfurt@eulerhermes.com

79100 Freiburg

RehlingstralRe 6e

Tel.+49 (0) 7 61/4 00 79-0
Fax+49 (0) 7 61/4 00 79-50
gs.freiburg@eulerhermes.com

20251 Hamburg
StralBenbahnring 11

Tel. +49 (0) 40/2 36 36-0
Fax+49 (0) 40/2 36 36-1 66
nl.hamburg@eulerhermes.com

30159 Hannover

Georgstrale 36

Tel.+49 (0) 511/3 64 01-0
Fax+49 (0) 5 11/3 64 01-70
nl.hannover@eulerhermes.com

50672 Koln

Hohenzollernring 31-35
Tel.+49 (0) 2 21/9 20 60-0
Fax+49 (0) 2 21/9 20 60-1 59
nl.koeln@eulerhermes.com

04157 Leipzig

Landsberger StrafRe 23

Tel. +49 (0) 3 41/9 08 23-0
Fax+49 (0) 3 41/9 08 23-10
gs.leipzig@eulerhermes.com

68259 Mannheim

Hauptstralle 161

Tel.+49 (0) 621/1 29 05-0
Fax+49 (0) 6 21/1 29 05-99
gs.mannheim@eulerhermes.com

80339 Miinchen

RidlerstralSe 35

Tel. +49 (0) 89/5 43 09-0
Fax+49 (0) 89/5 43 09-1 66
nl.muenchen@eulerhermes.com

90429 Niirnberg
Spittlertorgraben 3

Tel.+49 (0) 9 11/2 44 05-0
Fax+49 (0) 9 11/2 44 05-30
gs.nuernberg@eulerhermes.com

66111 Saarbriicken
Bahnhofstralte 80

Tel. +49 (0) 6 81/3 89 96-0
Fax+49 (0) 6 81/3 89 96-99
gs.mannheim@eulerhermes.com

70597 Stuttgart

Loffelstrale 44

Tel.+49 (0) 7 11/9 00 49-0
Fax+49 (0) 7 11/9 00 49-70
nl.stuttgart@eulerhermes.com

Exportkreditgarantien des Bundes
Biiro Berlin

10117 Berlin
Friedrichstadt-Passagen
Quartier 205

Friedrichstralle 69

Tel. +49 (0) 30/20 94-53 10
Fax+49 (0) 30/20 94-53 30
aga-berlin@eulerhermes.com
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