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Exportfinanzierung | Moglichkeiten

Wenn das Zahlungsziel relativ lang ist

In Schwellenlandern Geschifte zu machen, bedeutet sich auf lange Zahlungsfristen einzu-
stellen. Aber nicht nur in Schwellenldndern ist es {iblich, dass bei Lieferung sofort gezahlt wird.

* Und ohne Kreditversicherung sollte der Exporteur schon gar nicht agieren.
So ist die Praxis:

Kunden in Schwellenldndern zahlen typischerweise bei Bestellung einen Betrag zwischen 30
und 50 Prozent des Auftragswertes an. Den restlichen Kaufpreis wird in der Regel iiber
mehrere Jahre hinweg in Raten abgestottert. Vorteil fiir den Kaufer: Auf die Art konnen sie die
Anlage aus dem laufenden Betrieb heraus bezahlen."

Diese Praxis ist nicht nur im Maschinenbau an der Tagesordnung. Indem sie grof3ziigige
Zahlungsziele gewahren, fordern deutsche Exporteure den eigenen Absatz {iberall dort, wo
ihre Kunden selbst nur eingeschrankte Finanzierungsmaoglichkeiten haben.

Ohne Lieferantenkredite sind in vielen Landern keine Geschafte zu machen.

Hermesdeckung ist ein Muss

Die Forderung konnte an eine Bank verkauft werden. Voraussetzung ist i.d.R. eine Absicherung
der Forderung durch eine Kreditversicherung. Die staatliche Exportkreditversicherung (sog.
Hermes-Deckung), greift in den Landern, wo die privaten Kreditversicherer keine Deckungs-
zusage geben.

Wenn alle Parameter passen, zahlt die Bank nach Lieferung der Anlage den vereinbarten
Kaufpreis an den Exporteur aus.

Vorteil fiir den Exporteur: Durch die Transaktion wird Liquiditdat gewonnen, Betriebsmittel-
kreditline kann deutlich entlastet werden und der Kunde zahlt am Ende weniger Zinsen, als
wenn das Geschift iiber die Kontokorrentlinie finanziert worden ware.

Friihzeitig die Bank hinzuziehen

Den Exporteuren ist zu empfehlen, den Kontakt zur Bank moglichst friihzeitig zu suchen. Dann
konnen die Finanzierungskosten gleich in die Kalkulation mit einbezogen und in die Gesamt-
kalkulation mit aufgenommen werden.

Ein weiterer Vorteil: Der Exporteur muss sich kiinftig nicht mehr um Kreditiiberwachung und
Inkasso kiimmern. Und mit dem Forderungsverkauf gehen auch Zins- und Wahrungsrisiken
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auf die Bank iiber. Mindestvolumen fiir den Ankauf kreditversicherter Auslandsforderungen
liegt bei etwa 250.000 Euro.

Ohne eine umfassende Risikoabsicherung geht beim Thema Exportfinanzierung kaum
etwas.

Das gilt auch fiir das Standardinstrument der Exportfinanzierung, das gute alte Akkreditiv.
Gerade in Asien ist der "Letter of Credit" nach wie vor das gingige Mittel. Mit diesem
verpflichtet sich die Bank eines Importeurs gegeniiber dem Exporteur zur Zahlung des
Kaufpreises fiir eine Ware. Beim Akkreditiv hat die Finanzkrise sicherlich Spuren hinterlassen.
Hier zahlt Heute mehr denn je die Bonitat der ausstellenden Bank.

Factoringgesellschaft zahlt nach 48 Stunden

Ein anderes von Exporteuren gern genutztes Finanzinstrument ist der Bestellerkredit. Viele
Lieferanten wiinschen sich, dass ihre Bank einen hermesgedeckten Kredit (Bund) direkt an den
auslandischen Kunden vergibt. Das funktioniert wegen des hohen Aufwands in der Regel erst
ab einem Auftragsvolumen von mehreren Millionen Euro.

Dagegen ist Exportfactoring hdufig auch fiir kleinere Firmen attraktiv.

So verkaufen Exporteure Ihre Auslandsforderungen regelmafiig an eine Factor. Factoring ist
besonders interessant, weil im Ausland meist deutlich langere Zahlungsziele gelten.

Waihrend Kunden in Deutschland normalerweise binnen 30-45 Tagen zahlen, sind in Frankreich
60-90 und in den USA sogar 90 Tage und mehr die Regel. Liquiditdtssorgen ergeben sich fiir
den Exporteur nicht, da die Factoringgesellschaft in der Regel binnen 48 Stunden nach
Rechnungsstellung zahlt.

Doch auch beim Exportfactoring gilt: Ohne Sicherheiten lauft nichts, jede Forderung muss iiber
eine Kreditversicherung gedeckt sein. In der Regel {ibernimmt dies der Factor. Bei einem
Unternehmen das bereits eine Kreditversicherung hat, sollte der Kunde im Vorfeld auf die
gewtlinschte Hohe angefragt werden. Bei positivem Bescheid durch den Kreditversicherer sollte
einem Ankauf durch den Factor nichts im Wege stehen.
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