Exportfinanzierungen fur den
Mittelstand

Herausforderungen und Chancen im internationalen

Exportgeschaft

Laut einer Studie der International Chamber of Commerce (ICC, 2016) sind kleine
und mittelstandische Unternehmen (KMU) beziglich des Zugangs zu internationalen
Handelsfinanzierungen benachteiligt. Doch wieso ist das so? Welche Herausforde-

rungen bestehen und welche Chancen ergeben sich daraus?

emaB Handelsblatt sind deutsche

Exporte im Jahr 2017 so stark gestie-
gen wie seit 2011 nicht mehr. Mit dieser
Entwicklung als Folge der Globalisierung
bringt man jedoch zunéchst die groBen,
international agierenden Unternehmen in
Verbindung und weniger den klassischen
Mittelstand, der als wichtige Saule unse-
rer Wirtschaft gilt.

Laut der International Chamber of Com-

merce (ICC) sind 95 % aller Unterneh-
men weltweit dem Mittelstandssegment
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zuzuordnen. Trotzdem haben nur wenige
Unternehmen Zugang zu internationalen
Handels- und Exportgeschéften.

Dieses Phdnomen ist weltweit zu beobach-
ten: Dem ICC ,Global Trade and Finance
Survey*“ von 2016 zufolge werden weltweit
ca. 60 % aller Antrage zu Handelsfinanzie-
rungen, die von KMUs gestellt werden, von
den Banken abgelehnt (Tendenz seit 2014
steigend), besonders in Entwicklungs- und
Schwellenlandern, in denen das Wirt-
schaftswachstum am rasantesten ansteigt

und dieses in Ermangelung groBer Firmen
erst recht durch KMUs getrieben ist.

Im Vergleich dazu stehen nur 7 % abge-
lehnter Antrdge auf Handelsfinanzierun-
gen, die von multinationalen Unterneh-
men gestellt werden. Es lasst sich ein
klarer Zusammenhang erkennen. Der
fehlende oder erschwerte Zugang zu
Handelsfinanzierung hat groBe Auswir-
kungen auf die Wirtschaft — nicht nur in
den Importlandern, sondern auch auf der
Seite der exportierenden Unternehmen.
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Sehr deutlich wird dies, wenn man Zah-
len der Asian Development Bank be-
trachtet, die belegen, dass Nachfrage-
Uberschisse von ca. 120 Mrd. US-Dollar
auf dem afrikanischen Kontinent und
von etwa 700 Mrd. US-Dollar in Asien
bestehen.

KMUs spielen weltweit eine wichtige
Rolle. Sie gelten als Motoren der loka-
len Wirtschaft in den Landern und sind
damit auch gleichzeitig das Ruckgrat fur
Beschéftigung. Zahlreiche Férderpro-
gramme (auch der internationalen Ent-
wicklungshilfe) versuchen, tber Aus- und
Weiterbildungsprogramme oder berufli-
che Bildungsférderung Arbeitsplatze in
Partnerlandern der Entwicklungszusam-
menarbeit zu schaffen und somit Pers-
pektiven zu entwickeln, die nicht nur die
lokale Wirtschaft férdern, sondern auch
den sozialen Zusammenhalt vor Ort
unterstitzen.

Welchen Herausforderungen haben
(deutsche) KMUs und welche Chancen
bestehen, um (u. a. durch die Bereitstel-
lung von Finanzierungslésungen) Ex-
portprojekte zu realisieren?

KMUs - Stellung in
Deutschland

Im weltweiten Vergleich liegt der Anteil
der mittelstdndischen Unternehmen in
Deutschland noch héher mit ca. 99,6 %
(laut Institut far Mittelstandsforschung).
Doch auch fur sie gilt, dass nur wenige
von ihnen Zugang zu internationalen
Handels- und Exportgeschéaften haben.
Nur gut 10 % von ihnen kénnen als stark
exportorientiert bezeichnet werden, da sie
eine signifikante Exportquote am Umsatz
aufweisen.

Die kommerziellen Banken in Deutschland
haben in den letzten Jahren mehrfach Mittel-
standsoffensiven lanciert und sind mit einer
Reihe von Bank- und Finanzierungsproduk-
ten aktiv auf den Mittelstand zugegangen.

Leider ist das im Bereich Exportfinanzie-
rung unseres Erachtens bislang nicht aus-
reichend — v. a. fur die kleineren unter den
exportorientierten Mittelsténdlern. Das ange-
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EXPORT- UND ZOLLPRAXIS KOMPAKT

»-Nur groBere Mittelstandler konnen es sich
leisten, die gesamte Bandbreite an angebote-
nen Finanzierungsinstrumenten wahrzunehmen,
denn der Aufwand ist nicht unerheblich und
bindet personelle Ressourcen.”

botene Finanzierungsinstrumentarium wird
oftmals als zu komplex wahrgenommen
und ist fUr kleinere Projekte zumeist nicht
praktikabel. Der Verwaltungs- und Doku-
mentationsaufwand ist zu groB und somit
das Angebot von Banken fiir KMU nicht be-
darfsgerecht.

Herausforderungen

Wie beschrieben, ist das Instrumenta-
rium, welches kommerzielle Banken den
mittelstdndischen Exporteuren anbieten
koénnen, oft zu komplex.

Gedeckte Besteller- oder Lieferantenkre-
dite (meist Uber eine Deckung von Euler
Hermes, der Kreditversicherung des Bun-
des, abgesichert) sind oftmals langwie-
rig in der Beantragung, unflexibel in der
Handhabung und administrativ auch bis
zum Ende der Kreditlaufzeit durch den Ex-
porteur zu begleiten — obwohl dieser nach
Abschluss der Lieferung, der Installation
oder der Inbetriebnahme mit dem Projekt
eigentlich abgeschlossen hat.

Das kénnen nur groBere Mittelstandler
leisten, und dieser Aufwand muss letztlich
auch in den Auftrag eingepreist werden,
da er nicht unerheblich ist und personelle
Ressourcen auch nach dem eigenen Pro-
jektabschluss bindet.

Kleinere Mittelstandler kdénnen in ihrer
Finanzabteilung kein Personal fir die
dauerhafte Administration solcher Pro-
jekte vorhalten, welches sprachlich und
hinsichtlich ihrer Qualifikation auf diese
Aufgaben vorbereitet ist.

Dazu kommt, dass die meisten Banken/
Finanzinstitute gedeckte Finanzierun-
gen fur Exporte erst ab einem gewissen
Schwellenwert anbieten. Je nach Land,
Branche und Betrag des Exportvolumens
sind die Banken hdchst unterschiedlich
aufgestellt, aber unterhalb der Marke von
10 Mio. Euro Auftragswert bieten wegen
des hohen Aufwands Banken keine struk-
turierten Exportfinanzierungen an (die
Bank muss das Projekt Uber die gesamte
Finanzierungszeit aktiv begleiten und ad-
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ministrieren und kann aus den generier-
ten Gebuhren bei kleinen Kreditvolumina
den internen Aufwand kaum decken).

Ausgehend von der KMU-Definition der
EU wirde dieser Schwellenwert einen An-
teil von bis zu 20 % des Jahresumsatzes
eines Mittelstandlers ausmachen — und
damit erscheint diese ProjektgroBe kaum
sinnvoll.

Selbst wenn ein Projekt die MindestgroBe
Uberschreitet, stellt haufig die Kreditwir-
digkeit des ausléandischen Kaufers (des
Importeurs) eine groBe Herausforderung
dar, v. a., wenn sich dieser in einem Land
mit instabiler politischer Lage befindet,
oder gar seinen Sitz in einem Land hat,
das unter Sanktionen steht.

Im ersten Fall ist eine erhdhte Sorgfalts-
prifung notwendig, im zweiten Fall eine
intensive und sehr aufwendige Kreditpri-
fung. Sollte eine Finanzierung Uberhaupt
moglich sein, wird diese dadurch entspre-
chend teurer ausfallen. Dazu kommen die
administrativen Hirden, die z. B. auch im
Bereich Compliance von den Banken an
Mittelstandler weitergegeben werden.

Auch die Kosten flr die Vertragsgestaltung
sind zu beachten — Exportgeschéfte ins
auBereuropéische Ausland bringen Risi-
ken eines fremden Rechtskreises mit sich.
Fachanwalte flr Exportrecht sollten drin-
gend einbezogen werden, mussen aber
auch in den Endpreis einkalkuliert sein.
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»KMUs haben als Kooperationspartner von gro-
Ben multinationalen Unternehmen die Chance, in
einem groBeren Projekt mitzuwirken, ohne das
alleinige finanzielle Risiko tragen zu mussen.*

Hier fallen oftmals Kosten in nicht un-
erheblichem MaBe an, wir raten aber
dazu, sich juristisch abzusichern - v. a.,
wenn es sich um einen Neukunden oder
um den Markteintritt in bisher unbekann-
tes Terrain handelt. Die Kosten flir einen
Fachanwalt sind gerade fur kleinere
Unternehmen gut angelegtes Geld im
Vergleich zu einem Exportprojekt-Aben-
teuer mit potenziell langwierigem juristi-
schen Nachspiel.

Chancen

Die geschilderten Herausforderungen
sind dem deutschen exportierenden
Mittelstand wohl bewusst. Doch wo be-
stehen die Chancen flr den deutschen
Mittelstand?

Unsere Praxiserfahrung zeigt, dass auch
bei groBen Projekten oder sogar (staat-
lich ausgeschriebenen) Betreibermodel-
len immer wieder Exportfinanzierungs-
tranchen in die Finanzierungsstruktur
eingebaut werden, die gerade KMUs als
Kooperationspartner von groBen multi-
nationalen Unternehmen gute Chancen
eréffnen.

In diesen Fallen kann ein (deutsches)
KMU einen erheblichen Beitrag leisten
und durch spezialisierte Lieferung und
Leistung zum Gesamterfolg des Projekts
beitragen, wenn diese spezifischen Kom-
ponenten von dem leitenden Unternehmen
(dem Konsortialfiihrer) nicht selbst abge-
deckt werden kénnen. Gleichzeitig bietet
sich dem Mittelstandler so die Chance, in
einem gréBeren Projekt mitzuwirken, oh-
ne das alleinige finanzielle Risiko tragen
zu mussen.

Die klassischen Instrumente der KMUs far
Finanzierungen ihrer Auslandsgeschaf-
te sind i. d. R. Akkreditive (L/C, Letter of
Credit), durch welche sich der Verkaufer
mittels einer Bankgarantie absichern kann,
seine Zahlung zu einer bestimmten Zeit in
definierter Hohe zu erhalten. Akkreditive
sind fur kleinere Auftrage interessant, da
das Zahlungsversprechen bei der Bank
liegt und diese somit auch das Risiko tragt
und der Importeur keine eigene Liquiditat
aufwenden muss.

Vor allem bei kleineren Exportvolumina
bieten Forfaitierungen einen durchaus
gangbaren Weg, um liquiditatsschonend
oder sogar -neutral dem Kunden eine Fi-
nanzierung anbieten zu kénnen. In diesen
Fallen werden (oft Gber Rahmenvereinba-
rungen) von einer kommerziellen Bank ge-
deckte Lieferantenkredite angekauft (v. a.,
wenn diese durch Euler Hermes gedeckt
werden), und das Ruckzahlungsrisiko wird
damit partiell an die Bank weitergegeben.

Alternativ werden oft auch Policen von
Private Risk Insurances (PRI) akzeptiert,
die zwar mit héheren Kosten flir den Ex-
porteur verbunden sind, oftmals aber eine
héhere Flexibilititt und Risikobereitschaft
aufweisen. PRIs bieten nicht selten auch
in L&ndern Deckungen an, fur die auf dem
traditionellen Versicherungsmarkt keine ad-
aquate Deckung gefunden werden kann.
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Fur Importeure in Entwicklungs- und
Schwellenlandern (v. a. auf dem afrikani-
schen Kontinent) sind mangels Bonitat nur
selten direkte Deckungen von Finanzkre-
diten durch die deutsche Exportkreditver-
sicherung Euler Hermes verfugbar.

Aktuelle Anderungen im Regelwerk des
OECD-Konsensus, wie z. B. Offnungs-
klauseln fur Deckungen staatlicher Kredit-
nehmer in selektiven Landern, nahren die
Hoffnung, dass der Zugang zu Absicherun-
gen und Kreditausfallgarantien fur einige Ex-
portgeschafte durchaus erleichtert werden
kénnte.

Aber wir sehen auch an anderen Stellen
positive Veranderungen: Neue Garantie-
mechanismen, Abkommen zwischen Euler
Hermes und Ruckversicherungen und z. B.
der Afreximbank etc. geben Grund zur An-
nahme, dass auch fur kleinere und mittel-
groBe Exportgeschéfte Finanzierungsinst-
rumente geschaffen werden.

So ist z. B. die Diskussion um die Einfuh-
rung von Portfolio-Deckungen wieder ent-
facht und wird mit einer neuen Ernsthaftig-
keit vorangebracht. Hier fordern Banken
von den staatlichen Kreditversicherungen
einen Portfolioansatz, der zu mehr Deckun-
gen fuhren kénnte, da die Risikobiindelung
in einem Portfolio zu einem insgesamt ge-
ringeren Ausfallrisiko flihren wurde.

Ein interessanter Ansatz, der leider aus
haushaltsrechtlichen Grinden derzeit
(noch) nicht umgesetzt werden kann. Al-
lein die Diskussion zeigt aber, wie sehr
die beteiligten Akteure bemuht sind,
neue Deckungsmdglichkeiten zu entwi-
ckeln bzw. das bestehende Instrumen-
tarium zu erweitern.

Im Zuge dieser Erneuerungsdebatte kommt
auch immer wieder der Vorschlag, die Kre-
ditprifung des Kreditversicherers (z. B.
Euler Hermes) und der Bank/dem finanzie-
renden Institut zusammenzulegen oder so
zu standardisieren, dass es einem ,mutual
reliance“-Ansatz entsprache —in einem sol-
chen Fall wére eine positive Kreditprifung
einer Partei auch fur die andere bindend.
In anderen Landern ist das gang und gébe
(z. B. in den USA oder in Japan).

www.zoll-export.de
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»,Neu gestaltete Deckungsinstrumente und die
Einfuhrung standardisierter Vertrage werden
hoffentlich die lang ersehnten besseren Finan-
zierungsmoglichkeiten fiur KMUs bringen.*”

Die eingesparte Doppelarbeit kénnte sich
in erheblich gunstigeren Versicherungs-
pramien bemerkbar machen, die den
exportierenden Unternehmen (v. a. dem
Mittelstand) die vertriebliche Arbeit er-
leichtern wirden.

Eine bedeutende Neuerung in diesem
Zusammenhang ist die zunehmende
Bereitstellung standardisierter Vertrage.
Der internationale Kaufvertrag der ICC
machte den Anfang, die englische Loan
Market Association zog mit einem Set
standardisierter Kreditvertrage nach, die
Klauseln fur gedeckte Kredittranchen be-
reithalten.

Beide Mustervertrage kénnen bedeutend
dazu beitragen, dass das Rechtsrisiko
sinkt und die Kosten, die mit der individu-
ellen Vertragserstellung verbunden sind,
signifikant sinken — gerade fur kleinere
und mittelgroBe Unternehmen ein inter-
essanter Aspekt.

Grundsétzliche Fragen wie z. B. nach der
Durchsetzbarkeit der Vertrage oder der
Verwertung von Sicherheiten unter loka-
lem Recht (wenn die Rechtswahl nicht
auf deutsches Recht oder einen anderen
etablierten Rechtskreis fallt) blieben aber
weiterhin im Einzelfall zu klaren.

Fazit

Die Herausforderungen fir den deutschen
exportierenden Mittelstand sind grof3 und
die Hurden hoch — das steht leider auBer
Frage. Allerdings gibt es auch eine Reihe
von Anzeichen auf eine Verbesserung der
Situation.

Die neu gestalteten Deckungsinstrumente
und die Einfihrung der standardisierten
Vertrage sowie die laufende Diskussion
um die Modernisierung der bewahrten
Absicherungen an die aktuellen Erfor-

dernisse werden hoffentlich dazu fuhren,
dass auch Exporteure mit kleineren Pro-
jekten auf den Zugang zu besseren Finan-
zierungsmoglichkeiten fur ihre Kunden
im Ausland bauen kénnen, um so fur ihre
Produkte neue Absatzmarkte erschlieBen
oder Bestandsmarkte effektiver bearbei-
ten zu kénnen.
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