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Durchdacht kombinieren

Wie Firmen fiir die Finanzierung ihrer Exporte und Auslandsinvestitionen
neue und bewahrte Instrumente wirksam einsetzen, zeigt das

IHK-Magazin fiir Miinchen und Oberbayern.

ZWAR WIRD DAS KLIMA rauer fiir die baye-
rischen Firmen, doch davon lassen sie sich
nicht abschrecken. Nicht nur das nachlas-
sende Wachstum der Weltwirtschaft und
die zunehmenden Risiken in vielen Lin-
dern, auch falsche politische Weichenstel-
lungen wie die Rente mit 63 dampfen die
Stimmung der Unternehmen. Das ergab
die jiingste Konjunkturumfrage des Baye-
rischen Industrie- und Handelstages
(BIHK). Dennoch rechnet die Mehrheit
mit steigenden Auftragsvolumina im Aus-
land. Risiken sehen die Firmen eher bei
der Inlandsnachfrage und den wirtschafts-

politischen Rahmenbedingungen. Kein

MONIKA HOFMANN

Wunder, dass der Export auch 2014 weiter
wuchs, wenn auch nicht so stark, wie in
den Jahren zuvor. Ebenso prognostizieren
Experten fiir 2015 ein weiteres Plus. In sei-
ner starken Exportorientierung sieht
Gabriele Vetter einen wichtigen Erfolgs-
faktor fiir den bayerischen Mittelstand.
,Viele Firmen sind Marktfiihrer in ihrer
Nische, sie bringen damit beste Vorausset-
zungen mit, um sich mit ihren innovativen
Produkten neue Mirkte im Ausland zu er-
schliefen, beobachtet die Referatsleiterin
Siidosteuropa, Afrika, Amerika, Nahost
und Exportfinanzierung der Industrie- und
Handelskammer (IHK) fiir Miinchen und
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Oberbayern. Sie ist iiberzeugt: Wer sich
auf den Auslandsmérkten gut positioniert,
kann sogar die Zeiten kriselnder Binnen-
nachfrage unbeschadet iiberstehen.
GrofRere Chancen auf Auslandsmirkten
sind meist aber auch mit hoheren Risiken
verkniipft, Wichtig ist daher, die Gefihr-
dungen genau unter die Lupe zu nehmen,
rit die IHK-Expertin. Nicht nur die politi-
sche und wirtschaftliche Stabilitdt sowie
das Rechtssystem des Ziellandes spielen
dabei eine wichtige Rolle, sondern vor al-
lem auch die Bonitit des Kunden, erlautert
sie. Unternehmer sollten daher stets die
Bonitit ihrer Kdufer vorab genau priifen
und sie stets im Blick behalten. Grundsitz-
lich ldsst sich ein Teil der Risiken mit dem
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gezielten Einsatz von Absicherungs- und

Finanzierungsinstrumenten weitgehend
minimieren.
Fiir kurzfristige Exporte skizziert

Gabriele Vetter die wichtigsten Instrumen-
te: , Lisst sich die Vorauskasse nicht durch-
setzen, sollten Mittelstindler iiber Akkre-
ditive nachdenken, denn damit iibernimmt
die Bank das Risiko der Zahlung.“ Ein
Grof3teil der Mittelstindler sichert seine
Zahlungsstrome damit ab. Mit einem be-
statigten Akkreditiv verpflichtet sich die
Bank des Importeurs, in dessen Auftrag
dem Exporteur eine Zahlung zu leisten,
wenn dieser bestimmte Dokumente iiber-
gibt oder Bedingungen erfiillt. Sobald sie
das Akkreditiv eroffnet, gibt sie ein unwi-
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derrufliches Zahlungsversprechen gegen-
iiber dem Exporteur, als Begiinstigten, ab,
erldutert die IHK-Expertin. Selbst wenn
sich die Bonitit des Importeurs ver-
schlechtert, muss seine Bank zahlen. ,Zum
einen kann der Exporteur damit das Risiko
des Zahlungsausfalls minimieren, zum an-
deren das Akkreditiv zur Finanzierung nut-
zen“, beschreibt sie die Pluspunkte. Es ist
moglich, Zahlungsziele im Akkreditiv (de-
ferred payment) zu vereinbaren, die {iber
die Hausbank finanziert werden konnen.
Allerdings sollten die Vertragspartner bei
Vereinbarung eines Akkreditives den zeitli-
chen, organisatorischen und finanziellen
Aufwand einkalkulieren.
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NEUES ZAHLUNGSINSTRUMENT

Zu den noch jungen Instrumenten
zahlt die Bank Payment Obligation (BPO).
Seit Juli 2013 gelten die neuen Richtlinien
dafiir, die die Internationale Handelskam-
mer (ICC) mit Banken und Unternehmen
erstellte. ,Das neu entwickelte Instru-
ment bietet erstmals die Moglichkeit, eine
Zahlungsverpflichtung aus einer offenen
Handelsrechnung zwischen Banken zu
bestitigen — und sie damit abzusichern
und sie zur Finanzierung zu nutzen®, er-
Kklirt Vetter.

Die KATHREIN-Werke KG gehort
wohl zu den ersten oberbayerischen Mit-
telstindlern, die mit BPO arbeiten. Wenn
es um Auslandsgeschifte geht, kann der
international fiihrende Spezialist fiir hoch-
wertige Kommunikationstechnik mit Sitz
in Rosenheim auf weitreichende Erfahrun-
gen zuriickgreifen. Heute exportiert er in
mehr als 120 Linder auf allen Kontinen-
ten. Bereits im November 2013 startete
das Unternehmen mit den Vorbereitun-
gen, um das neue Instrument fiir die Ex-
portfinanzierung zu nutzen, sagt Thomas
Hartinger, Leiter des Working Capital Ma-
nagement bei Kathrein. ,Mit der BPO gibt
eine Bank ein unwiderrufliches Zahlungs-
versprechen an eine andere Bank, die ver-
einbarte Zahlung zu leisten — aber erst,

wenn bestimmte Handelsdaten elektro-
nisch abgeglichen wurden®, beschreibt er
das Verfahren.

Hartingers Erfahrungen mit der BPO
sind durchweg positiv. , Es bietet eine inte-
ressante Alternative zu Dokumentenakkre-
ditiven“, resiimiert er. Denn damit konnten
Exporteure das Risiko des Zahlungsaus-
falls absichern. Zudem lasse sich eine BPO
innerhalb von sieben Tagen, also deutlich
schneller als Akkreditive, abwickeln. ,Da-
her eignet sich dieses Instrument gerade
auch fiir kleine und mittlere Firmen, die
einen hohen Anteil ihres Umsatzes mit Ex-
porten erwirtschaften®, ist Hartinger iiber-
zeugt. Ein weiterer Pluspunkt aus seiner
Sicht: Die BPO lisst sich auch zur Finan-
zierung nutzen. Denn fiir den Importeur
verlingert sich die Kreditorenlaufzeit.
Egal ob es um Export oder Import geht,
fiir Mittelstéindler birgt das neue Instru-
ment daher vor allem Chancen, urteilt Har-
tinger. Allerdings erfordert die BPO, dass
die Unternehmen vorab ihre Abliufe er-
ginzen. ,Mit der UniCredit Bank haben
wir unsere Prozesse entsprechend ange-
passt, so dass jetzt eine reibungslose und
schnelle Abwicklung moglich ist.“

Bei den lingerfristigen Exportgeschif-
ten gewinnt neben dem Kklassischen Liefe-
rantenkredit, der oft mit Forderungsver-
kauf kombiniert wird, die Bestellerfinan-
zierung rasant an Bedeutung. Bei Bestel-
lerkrediten gewihrt die Hausbank des
Exporteurs dem Importeur einen Kredit.
IHK-Expertin Gabriele Vetter sieht die Ur-
sache fiir diese Entwicklung vor allem da-
rin, dass die bayerischen Firmen immer
hidufiger ihre Produkte in aufstrebende
Liander exportieren. Importeure sind oft
Unternehmen, die nach Finanzierungs-
quellen suchen. Doch auch fiir die Expor-

SIMONE KIRBACH, INHABERIN DER
PROEXBE PROJEKT- & EXISTENZGRUNDUNGS-

BERATUNG

teure ergeben sich Chancen: Sie halten
damit ihren eigenen Kreditrahmen fiir an-
dere Investitionen frei und minimieren die
Risiken in ihren Biichern. ,Auch im Hin-
blick auf das Rating bringt ihnen diese Va-
riante Vorteile“, resiimiert die Expertin.
LSichert der Exporteur das Geschift mit
einer staatlichen Exportkreditversiche-
rung ab, ist dies eine gute Voraussetzung
dafiir, dass seine Hausbank die Bestellerfi-
nanzierung iibernimmt.“

Fiir jede Variante der Exportfinanzie-
rung gilt: Unternehmer sollten stets prii-
fen, ob sie sich zu tragbaren Bedingungen
mit einer Kreditversicherung absichern
lasst. Hier offeriert die Euler Hermes
Deutschland AG im Auftrag der Bundesre-
gierung als Export Credit Agency (ECA)
vielfiltige geforderte Versicherungen und
Garantien — insbesondere fiir Liander, fiir
die es wegen hoher Ausfallrisiken auf dem
privaten Markt keine Angebote gibt. Ange-
sichts der staatlichen Forderung sind die
Kosten relativ niedrig, sie hingen vom
Lianderrisiko ab. ,Wenn die Unternehmer
hermesgedeckte Forderungen an Banken
oder Forfaitierungsgesellschaften verkau-
fen, konnen sie ebenfalls ihre Liquiditit
und Bonitit steigern®, weily Vetter. Dane-
ben bieten auch die privaten Kreditversi-
cherer eine breite Palette von Kreditversi-
cherungen und Leistungen an. Sie greifen
dabei auf umfassende Datenbanken zu-
riick, um die Bonititen der Firmen welt-
weit zu priifen. ,Die Vertrige sind hier
meist flexibler als die Standardvertrige bei
Hermesdeckungen, daher muss jedes De-
tail ausgehandelt werden®, ergénzt die Ex-
pertin.
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Griinde der Industrieunternehmen fiir Auslandsinvestitionen (in Prozent)

Kundennéhe

Handelshemmnisse beim
Exportin Zielregion

Absicherung gegen
Wechselkursrisiken

Lieferantennéhe
Energie-/Rohstoffhezug

Bessere Verfiigharkeit von
Fachkréften in Zielregion 7

Technologiezugang

AUCH FUR MITTELSTANDLER GEEIGNET

Nicht nur Konzerne, gerade auch Mit-
telstdndler konnen das Instrumentarium
der Exportfinanzierung in seiner Vielfalt
nutzen. Das bestitigt Simone Kirbach. Die
Inhaberin der ProExBe Projekt- & Exis-
tenzgriindungsberatung hat sich auf die
bankenneutrale, unabhingige Beratung
von kleinen und mittleren Unternehmen
(KMU) spezialisiert, sie bringt dafiir die
Erfahrung aus Banken und internationalen
Grofunternehmen mit ein. , Firmenchefs
schrecken oft vor kompliziert erscheinen-
den Finanzierungsvarianten zuriick — und
vergeben damit echte Chancen®, weil} die
Beraterin. Daher arbeiten die meisten Mit-
telstindler mit den klassischen Instrumen-
ten wie Akkreditiven, Lieferantenkrediten
und Forderungsverkauf. Wenn sie aller-
dings die Angebote der Export Credit
Agencies (ECAs) verstiarkt einbezogen,
konnten sie Wetthewerbsvorteile nutzen,
bestitigt sie. Denn die ECAs schiitzen die
Unternehmen weltweit nicht nur vor dem
Risiko des politisch bedingten Zahlungs-
ausfalls bei Exportgeschiften in schwieri-
gen Mirkten, sondern auch, wenn der Im-
porteur aus anderen Griinden nicht zahlt.
Hierzulande iibernimmt die Euler Hermes
Deutschland AG federfiihrend fiir die Bun-
desregierung diese Aufgabe. ,Damit eroff-
net die Absicherung Geschiftspotenziale
in Lindern, in die man als KMU mogli-
cherweise sonst nicht liefern wiirde*.
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Quelle: ,Auslandsinvestitionen in der Industrie 2014”, DIHK

Wie gesagt, bietet die Kombination des
Bestellerkredits mit einer Euler-Hermes-
Absicherung viele Vorteile: ,Euler Hermes
hat ein Triple-AAA-Rating, kombiniert mit
Finanzierungen entsteht dadurch zusitz-
lich zu den Absicherungsmbglichkeitg;%
eine Win-Win-Situation fiir Exporteur und
Importeur, erldutert Kirbach. ,Denn der
Exporteur liefert dabei iiber Banken die
Finanzierung fiir den Importeur gleich mit,
und zwar zu giinstigeren Zinsen als andere
ECAs moglicher Wettbewerber und oft viel
giinstiger, als der Importeur eine Finanzie-
rung zu lokalen Zinsen erhalten kann®,
fiihrt die Beraterin aus. ,Dennoch bleibt es
fiir den Exporteur ein Cash-Geschiift.“ Da-
rin sieht Kirbach zum einen ein gutes Ar-
gument, um Kunden zu gewinnen. Zum
anderen steigern die Exporteure ihre Li-
quiditit, da sie keinen Lieferantenkredit in
ihren Biichern fiihren miissen. Denn Ban-
ken konnen angesichts der Hermes-
deckung den Bestellerkredit fiir die Impor-
teure zu giinstigen Zinsen und Konditio-
nen bieten. Kirbach nennt ein Beispiel:
,Bei einem Finanzierungsvolumen von
fiinf Millionen Euro fiir eine Maschine, die
ein bayerischer Mittelstidndler an eine Fir-
ma in einem osteuropidischen Land liefert,
lassen sich Laufzeiten von fiinf Jahren und
Zinsen realisieren, die etwa um ein Viertel
niedriger sind als bei Lokalfinanzierun-
gen.” Oft iibernimmt der Kiufer sogar die
Kosten der Absicherung, beobachtet sie.
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,Eine Absicherung iiber ECAs wie Eu-
ler Hermes ist neben weiteren Instrumen-
ten immer ein guter Baustein, gerade wenn
der Importeur etwa wegen Insolvenz nicht
zahlen kann, erhilt der Exporteur dennoch
sein Geld - sie bietet also nicht nur Finan-
zierungsvorteile, sondern dient auch als
Schutzschild “, resiimiert Kirbach. Als wei-
tere sinnvolle Bausteine von Exportfinan-
zierungen nennt sie Garantieunterstiit-
zungs- und Absicherungsmoglichkeiten.
International ist es iiblich, dass der Kiufer
solche Biirgschaften vom Verkiufer ver-
langt, um ihre Voraus-, An- und Zwischen-
zahlungen oder Gewihrleistungsperioden
abzusichern. Auch hier sollten Firmen-
chefs staatlich geforderte Angebote einbe-
ziehen, sei es von ECAs oder von Forder-
banken, die sich gut mit anderen Instru-
menten kombinieren lassen. Der Vorteil:
Solche Garantien werden dem Unterneh-
mer nicht belastend auf die Kreditlinie an-
gerechnet, wie bei Bankgarantien {iblich.
Doch nicht nur fiir Exporte, sondern auch
fiir Auslandsinvestitionen gibt es vielfiltige
Forderangebote. Die Expertin rit: ,Mittel-

standler sollten vorab immer priifen, wie
sie ECA-gedeckte oder geforderte Baustei-
ne und gegebenenfalls EU-Programme in
ihre Finanzierungskonzepte einbeziehen.”

GARANTIEN FUR INVESTITIONEN

Wer nach erfolgreichem Export einen
Schritt weiter geht und im Ausland inves-
tiert, sieht sich erstmal mit noch mehr Ge-
fahrdungen konfrontiert als bei Ausfuhrge-
schiften. ,Vor allem geht es um die Frage,
wie der Unternehmer Herausforderungen
wie politische Entwicklungen, Zins- und
Wihrungsschwankungen, aber auch Infor-
mationsrisiken in den Griff bekommt®, er-
klart Ernst Burger. Der Berater, Buchau-
tor, Mittelstands- und Bankexperte emp-
fiehlt daher, mit staatlichen Forderinstituti-
onen zusammenzuarbeiten: ,Politische
Risiken kann der Firmenchef inshesonde-
re iiber Investitionsgarantien des Bundes
zu fairen Bedingungen und Kosten absi-
chern.“ Dabei bearbeitet die Pricewater-
houseCoopers AG Wirtschaftspriifungsge-
sellschaft (PwC) die Antrige als Mandatar
im Auftrag des Bundes. Auch die Multilate-

www.agaportal.de Hier finden Firmenchefs umfassende Informa-
tionen zur Hermesdeckung. Zudem kdnnen sie im Internet Formu-
lare herunterladen oder gleich Antrage stellen. Einen schnellen
Uberblick tiber die Ausfuhr-Pauschal-Gewahrleistung (APG) und
die APG light bieten diese Internetseiten ebenfalls. Beide Pro-
gramme stellen Varianten der Hermesdeckung dar, die sich vor
allem an Mittelsténdler richten, die in mehrere Zielldinder expor-

tieren.

www.Ifa.de Wer als Unternehmer Auftragsgarantien der LfA For-
derbank Bayern fiir Auslandsauftrdge einsetzen mochte, muss
sich zundchst an seine Hausbank wenden. Sie stellt dann einen
entsprechenden Antrag bei der LfA. Die LfA unterstiitzt die baye-
rischen Firmen auch bei Auslandsinvestitionen mit vielféltigen
weiteren Programmen.

www.kfw.de Die Programmpalette der Kf\W Bankengruppe um-
fasst mittel- und langfristige Finanzierungen fiir Direktinvestitio-
nen, Exporte oder Importe. Dafiir kommen beispielsweise gezielte
Export- und Importfinanzierungen oder auch Investitionsfinanzie-
rungen als Darlehen, beteiligungsédhnliche Darlehen oder Beteili-
gungskapital in Frage. Der Schwerpunkt der Kf\W IPEX-Bank liegt
dabei auf Export- und Importfinanzierungen gegebenenfalls mit
Bundesdeckung. Direktinvestitionen férdern neben der IPEX auch
die DEG und die Mittelstandsbank, die Entwicklungsbank der
deutschen Wirtschaft unterstiitzt mit indirekten Diensten.

Weitere detaillierte Informationen zur
Auslandsfinanzierung finden Sie im Inter-
net unter www.muenchen.ihk.de

ral Investment Guarantee Agency (MIGA),
an der die Bundesrepublik beteiligt ist, bie-
tet Investitionsgarantien.

Zudem unterstiitzen Bund, Land und
EU die Unternehmen vor allem mit Forder-
krediten, aber auch mit Informationen und
Netzwerken. Zu den wichtigsten Institutio-
nen zihlen die KfIW Mittelstandsbank, die
KfW IPEX-Bank GmbH, die Deutsche In-
vestitions- und Entwicklungsgesellschaft
mbH (DEG) sowie die LfA Forderbank
Bayern. ,Solche Kredite haben einen un-
schitzbaren Vorteil: Sie bieten die Option
langfristiger Zinsbindungen oft bis zu
zehn, manchmal sogar 15 Jahren®, urteilt
Burger. ,Firmen konnen so das Risiko ho-
herer Zinslasten bei der Anschlussfinanzie-
rung weit in die Zukunft verschieben. Oft
lassen sich auch die Risiken aus Wih-
rungsvolatilititen mit Forderkrediten mini-
mieren, weil sie teils in mehreren Wahrun-
gen angeboten werden. Nur wenige Ban-
ken sind infolge der aktuell niedrigen Zin-
sen dazu bereit, sehr lange Zinsbindungen
einzugehen, aber auch angesichts Basel
III, des neuen Regelwerks fiir Banken zu
Eigenkapital und Liquiditit, halten sie sich
mit solchen Angeboten eher zuriick, analy-
siert der Experte. ,Deshalb sollten Mittel-
stindler die konkurrenzlos langen Zins-
bindungsfristen der Forderinstitute immer
in ihre Uberlegungen einbeziehen.“ Die

Forderkredite selbst werden dann iiber
die Hausbanken ausgereicht. Egal, ob Ex-
port oder Auslandsinvestition — vorab soll-
te jeder Firmenchef die Chancen und die
Risiken genau abwigen, um so den Weg
zu finden, der zu seinen unternehmeri-
schen Strukturen passt. Das rit Professor
Bernd Grottel, Vorstandsmitglied der
KPMG Bayerische Treuhandgesellschaft
in Miinchen. Gerade hier in Bayern haben
sich die kleinen und mittleren Firmen in
ihren Nischen oft als Marktfithrer etab-
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In welchen Regionen investieren die Industrieunternehmen?

EU-15

China

Nordamerika

Russland, Ukraine, Siidost-
europa (ohne EU-Lander), Tiirkei

Stidamerika und andere

Neue EU Mitgliedslander
seit 2004

Asien ohne China

(in Prozent, Mehrfachnennungen maglich)

liert. ,Genau diese Nischenkompetenz der
Hidden Champions wird weltweit zuneh-
mend gefragt”, beobachtet der Experte.
Aber auch wenn sich die hiesigen Mirkte
zu sittigen drohen, kann das Auslandsen-

gagement die richtige Antwort darstellen.
,In manchen Branchen, etwa im Automo-
bilbereich, sieht es anders aus: Hier haben
die Zulieferer oft keine andere Wahl und
miissen ihren Gro8kunden folgen“, gibt er
zu bedenken.

Besondere Herausforderungen ergeben
sich allerdings nicht nur angesichts exter-
ner Risiken. Eine weitaus groBere Rolle
spielen fiir ihn die internen Risiken. ,Sie
werden oft unterschitzt, mahnt er. Zwei
wichtige Gefahrenquellen sieht er zum
einen in Compliancerisiken, zum anderen
in wirtschaftlichen Fehleinschitzungen.
,Denn die Rechtssysteme unterscheiden
sich meist stark, so dass es bisweilen pas-
siert, dass Fiihrungskrifte und Mitarbeiter
gegen Vorschriften verstolen, die sie gar
nicht kennen®, skizziert der KPMG-Exper-
te. Auch Probleme wie Korruption konnen
auftauchen. ,Mittelstandler sollten daher
genau iiberlegen, wie sie ihre Firmenethik
ins Ausland iibertragen.“ Er empfiehlt, kla-
re Regeln zu formulieren und kontinuierlich
ihre Einhaltung zu kontrollieren.
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B Anteil Funktionsschwer-
punkt ,Kostenersparnis”

M Anteil Funktionsschwer-
punkt ,Produktion zwecks
MarkterschlieRung”

Anteil Funktionsschwerpunkt
.Vertrieb/Kundendienst”

Quelle: ,Auslandsinvestitionen in der Industrie 2014”, DIHK

Wer strukturiert vorgeht, kann zudem
das Risiko, das von wirtschaftlichen Fehl-
einschitzungen ausgeht, begrenzen. Fir-
men sollten daher vorab den Zielmarkt
genau analysieren, auf dieser Basis das
Auslandsengagement und seine Finanzie-
rung genau planen — und am besten
schrittweise umsetzen. Der Experte rit zu
einer weitsichtigen Strategie: ,Mit Export
den Markt antesten, danach Vertriebsbii-
ros griinden und spiter erst iiber Nieder-

IHK-VERANSTALTUNGSTIPPS

Zum Thema Auslandsfinanzierung bietet
die IHK fiir Miinchen und Oberbayern :
verschiedene Seminare an:
Akkreditiv-Inkasso-Kompaktseminare:
03.03.15, 09:00-16:00 Uhr

11.06.15, 09:00-16:00 Uhr :
Ubungsfille zum Dokumentenakkreditiv:
14.04.15, 09:00-12:15 Uhr i

Bankgarantien im Auslandsgeschaft:
23.04.15, 09:00-13:00 Uhr

Veranstaltungsort: IHK Akademie,

Orleansstralle 10-12, 81669 Miinchen :
Kontakt: Dagmar Lipp, Tel. 089 5116-1291, :
dagmar.lipp@muenchen.ihk.de :

Weitere Infos iiber www.muenchen.
ihk.de — Wehcode: BLAB4 |

lassungen und Produktionsstitten nach-
denken.“ Bei der Finanzierung sollten
Unternehmen darauf achten, Banken aus-
zuwidhlen, die vor Ort mit Netzwerken
vertreten sind. ,Kooperationen mit ande-
ren Mittelstindlern helfen oft dabei, die
einzelnen Schritte umzusetzen.“ W

=> IHK-ANSPRECHPARTNER
Gabriele Vetter, Tel. 089 5116-1372,
gabriele.vetter@muenchen.ihk.de
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