Uwe Berghaus

Die Internationalisierung der deutschen
Wirtschaft schreitet unaufhaltsam voran.
Allein seit dem Jahr 2001 sind die Exporte
und Importe durchschnittlich um 5 Pro-
zent pro Jahr gestiegen. Selbst schwerwie-
gende Risikofaktoren - wie die seit Jahren
schwéchelnde Konjunktur in der Eurozone
oder die internationalen Krisenherde in
Osteuropa und im Nahen Osten - konnten
den Zug ins Ausland nicht aufhalten. Aller-
dings ist seit Ausbruch der Finanzmarktkri-
se sowohl der Bedarf an der Absicherung
von Zahlungsrisiken als auch an der Finan-
zierung fiir Kapitalgiiterexporte innerhalb
Europas deutlich gestiegen. Die WGZ Bank
spricht hier von einer ,Renaissance der
Landerrisiken” (sieche Abbildung 1).

Eine groBere Gefahr fiir den deutschen Au-
Benhandel droht jedoch an anderer Stelle:
Die jlngsten Wahrungsturbulenzen in
wichtigen Schwellenldndern wie Brasilien
und China und die dort einsetzende Wachs-
tumsschwiéche. Gerade die asiatischen
Mérkte - allen voran China - gehdren seit
Jahren zu den dynamischsten Wachstums-
regionen der Welt und zu immer wichtiger
werdenden Absatzmérkten fiir deutsche
Produkte. Vor diesem Hintergrund lassen
sich die jlingsten Rekordzahlen im deut-
schen AuBenhandel sicherlich nicht unge-
bremst fortschreiben. Gleichwohl dirfte
auch in Zukunft ein betrachtlicher Teil der
- fir das internationale Firmenkundenge-
schaft relevanten - Handelsstrome nach
Asien und Osteuropa flieBen. Aber auch der
Euroraum und der amerikanische Kontinent
werden seine groBe Bedeutung fiir den
deutschen Export behalten (siehe Abbil-
dung 2).

Mittelstand goes international
Auch der deutsche Mittelstand baut sein

Auslandsengagement seit Jahren kontinu-
ierlich aus: In Form von Export und Import,

Genossenschaftsbanken als
starke Partner im internationalen
Firmenkundengeschaft

Joint Ventures, Produktionen im Ausland
oder auch durch grenziiberschreitende
Kooperationen. Natdirlich ist nicht jeder
Gang ins Ausland gleich von Erfolg ge-
kront. In einigen Auslandsméarkten haben
selbst GroBunternehmen schlechte Erfah-
rungen gemacht und sich dann wieder zu-
riickgezogen. Vor diesem Hintergrund ist
es bisweilen fir Mittelstandler durchaus
vorteilhaft, nicht in der ersten Reihe zu
stehen.

Nach einer Studie der Unternehmensbera-
tung PwC aus dem Jahr 2014 treibt vor al-
lem die Enkelgeneration, die nach und
nach das Ruder im Mittelstand libernimmt,
die Auslandsexpansion voran. Um den Be-
stand einer Firma zu sichern und zukiinf-
tiges Wachstum zu generieren, ist nicht
selten der Gang in die Auslandsmarkte
nahezu zwingend. Da die Enkelgeneration
hédufig eine international gepragte Ausbil-
dung genossen hat, zeigen sich junge mit-
telstandische Unternehmer vielfach offe-
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Trotz der aktuellen Turbulenzen in Brasilien
und China macht der Autor weiterhin Po-
tenziale fiir den deutschen Mittelstand im
internationalen Geschdft aus. Dabei wird
nach seiner Wahrnehmung die Internatio-
nalisierung vor allem von der Enkelgene-
ration vorangetrieben, die nach und nach
die Fiihrung der Firmen (bernimmt. Den
Weg der Volks- und Raiffeisenbanken,
ihren Kunden ins Ausland zu folgen, be-
zeichnet er als richtig. Die WGZ Bank als
Zentralbank will sie dabei unter anderem
mit ihrem Korrespondenzbankennetz un-
terstiitzen. Uwe Berghaus betont aber,
dass eine besondere Bedeutung auf der
Verzahnung der Zusammenarbeit der ver-
schiedenen Kundenbetreuer im Firmenkun-
dengeschift liegt. (Red.)

ner gegeniiber einer Internationalisierung
ihres Geschafts als ihre Vorganger.

Banken folgen dem Geschift
der Kunden

Mit zunehmender Bedeutung des Aus-
landsgeschéafts flr ihre Firmenkunden riickt
dieses Geschaftsfeld auch fiir die sie be-
gleitenden Banken immer mehr in den Fo-
kus. SchlieBlich bietet das internationale
Firmenkundengeschaft enormes Geschéafts-
potenzial. So ist es nicht verwunderlich,
dass sich deutsche Banken seit einigen Jah-
ren starker denn je in diesem Geschiftsfeld
positionieren.

Volks- und Raiffeisenbanken haben sich
historisch gesehen zundchst primar auf
das lokale Geschaft ihrer Mitglieder kon-
zentriert. Aber natiirlich hat sich die Welt
in der genossenschaftlichen Finanzgruppe
auch in dieser Hinsicht weitergedreht. Wa-
rum auch sollte die Begleitung der Kunden
an der Landesgrenze aufhéren? Im Gegen-
teil: Der Kundenbedarf ist maBgeblich fiir
das Leistungsangebot einer Bank! Schon
heute konnen die Volks- und Raiffeisen-
banken in Zusammenarbeit mit den beiden
Zentralbanken fiir ihre Firmenkunden alle
Themen im AuBenhandelsgeschdft ab-
wickeln und begleiten. Eine nicht uner-
hebliche Kundenzahl macht hiervon be-
reits Gebrauch. Und von den Kunden, die
im internationalen Geschaft bereits mit
der WGZ Bank zusammenarbeiten, be-
kommt sie regelmaBig gute Noten fiir ih-
ren Service und auch fir ihre Fachexperti-
se.

Dabei greift die WGZ Bank auf ein dicht
gekniipftes Korrespondenzbankennetz von
mehr als 1700 Instituten in rund 150 Lan-
dern zuriick. Hinzu kommen Kooperatio-
nen mit der RBI Raiffeisenbank Interna-
tional, die besonders in Osteuropa liber ein
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Abbildung 1: Zunehmende Internationalisierung von Firmenkunden fiihrt zu einem
starken Bedeutungszuwachs des Auslandsgeschéfts fiir Banken

Ex- und Importe Deutschland

(Milliarden Euro) (in Prozent)

Entwicklung Auslandsaktivititen deutscher Unternehmen

Exporteurs- und Exportquote 2012

Erwartete Entwicklung
Auslandsaktivitidten (in Prozent)

Anteil Exporteure

Anteil Exporte am Umsatz

Millionen Euro

m Zukiinftig werden Auslandsaktivitaten weiter zunehmen

1 1
| |
1 1
1 1
| |
1 1
1 1
| |
1 1 |
: Millionen Euro : <5 58 4
1 1
! 43 19 1
: <B : 5-10 63 36 |
: 5-10 63 21 :
I 0.5 72 6 1 1025 65 34 |
| |
! - 75 31 !
2550 I 25-50 65 33|
I 50-250 7 3 !
2001 2003 2005 2007 2009 2011 2013 2015E i > 250 77 38 i >0 7w 2 |
Il Exporte | Il Exporteursquote | Il Ausweiten
Importe i Exportquote i Halten B Reduzieren
Y-
Bewertung

m Deutschland mit sehr starkem Exportgeschaft - dabei alle UnternehmensgréBen am AuBenhandel beteiligt
m Auslandsgeschaft fiir Banken damit auch weiterhin mit Wachstumspotenzialen

Quelle: Statistisches Bundesamt; KfW Studie ,Internationalisierung im dt. Mittelstand”; Oxford Economics; Roland Berger

nahezu flachendeckendes Bankennetz ver-
fligt, sowie der Schwesterzentralbank DZ
Bank, die eine Vielzahl internationaler
Rahmenkreditvertrage flir langfristige
Exportfinanzierung in den relevanten Lan-
dern geschlossen hat. Angesichts der wei-
ter steigenden Bedeutung des Auslandsge-
schafts fiir mittelstdndische Unternehmen
gilt es zundchst, die bereits bestehende
Leistungsfahigkeit des Verbunds in diesem
Geschiftssegment noch stirker herauszu-
stellen.

Auslandskompetenz ausbauen

Das positive Feedback seitens ihrer Firmen-
kunden ermuntert die WGZ Bank, den
eingeschlagenen Weg fortzusetzen und
auszubauen. Die Voraussetzungen sind
ausgesprochen giinstig: So zdhlt die Bank
bei vielen Kunden zu den Hauptbankver-
bindungen und steht ihnen bereits seit
vielen Jahren mit Finanzierungslésungen
als verldsslicher Partner zur Seite. Zudem
bietet ihr Geschaftsgebiet erhebliches Po-
tenzial, denn Nordrhein-Westfalen hat das
hochste AuBenhandelsvolumen aller Bun-
deslander.

Um die Chancen im Auslandsgeschaft mit
Firmenkunden fiir sich selbst und die an-
geschlossenen Mitgliedsbanken nutzen zu
kdnnen, baut die WGZ Bank ihre Aus-
landsexpertise konsequent aus. So wurde
die Produktpalette im laufenden Jahr
beispielsweise um ECA-gedeckte Besteller-
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kredite abgerundet. Die Bank ist somit in
der Lage, auBenhandelsorientierte Kunden
in allen hiermit verbundenen Fragestellun-
gen - von der Durchfiihrung des kommer-
ziellen Auslandsgeschafts bis hin zu kom-
plexen langfristigen Exportfinanzierungen
- ganzheitlich zu beraten und bankméBig
zu begleiten.

Den Ausbau des internationalen Geschifts
gibt es natiirlich nicht zum Nulltarif. Viel-

mehr sind erhebliche Investitionen in die
Auslandskompetenz erforderlich. Neben
Fachspezialisten in den Innenbereichen -
zum Beispiel im Processing und in der
Marktfolge - muss insbesondere die
Vertriebsmannschaft entsprechend aufge-
stockt werden. Dariiber hinaus ist beson-
deres Augenmerk darauf zu richten, die
Zusammenarbeit zwischen Firmenkunden-
betreuern - als Anwalt des Kunden fiir alle
Fragestellungen - und Produktspezialisten
starker zu verzahnen und damit zu opti-
mieren.

Langjihrige Erfahrung
erforderlich

Das AuBenhandelsgeschaft und seine Fi-
nanzierung sind ein ausgeprigtes Prak-
tikergeschaft, das langjahrige Erfahrung
erfordert. Damit der Kunde nicht je nach
Einzelfall unterschiedliche Ansprechpart-
ner suchen muss, wird er bei der WGZ
Bank von einem zentralen AuBenhandels-
spezialisten betreut. Dieser Spezialist fiir
Trade und Export Finance ist - neben dem
Firmenkundenbetreuer als Generalist - der
zentrale ,Kiimmerer" in allen Fragen des
AuBenhandels. Da viele Kunden ebenfalls
lber spezialisierte Ansprechpartner fir
den Ex- und/oder den Import verfligen,
lautet die Devise: ,Von Praktikern flr Prak-
tiker". Die Spezialisten begleiten auch die
Mitgliedsbanken und deren Kunden vor
Ort.

Abbildung 2: Fiir das internationale FK-Geschift relevante Handelsstrome gehen
insbesondere nach Asien und Osteuropa — China mit groBtem Akkreditivvolumen
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volumens
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Die WGZ Bank begleitet ihre Firmenkund-
schaft in allen Fragen rund um das inter-
nationale Geschadft entlang deren Wert-
schopfungskette, sei es beim Im- oder
beim Export. Dies umfasst den Zahlungs-
verkehr, Auslandsgarantien, Inkassi und
Dokumentenakkreditive bis hin zu For-
faitierungen in allen Facetten inklusive
hermes- oder privatversicherte Forfaitie-
rungen. Zudem ist sie in der Lage, Finan-
zierungen auf Basis ECA-gedeckter Bestel-
lerkredite im Ausland direkt anzubieten.
Produktionszeitfinanzierungen und Fremd-
wahrungsabsicherungen runden das Pro-
duktspektrum ab.

Intensive Vorbereitung

Fur alle Auslandsmarkte gilt gleicherma-
Ben: Vor der ersten Lieferung bedarf es
einer intensiven Vorbereitung. Zu beriick-
sichtigen sind beispielsweise Sitten und
Usancen im Geschéftsverkehr des jewei-
ligen Landes, genauso wie rechtliche
Aspekte, etwa rund um das Thema Pro-
dukthaftung. Bei der Beratung und Ab-
sicherung entstehender Zahlungsrisiken
und bei einer vom Abnehmer gewlinsch-
ten Bestellerfinanzierung steht die WGZ
Bank ihren Firmenkunden zur Seite. Hier-
bei sollte die Kontaktaufnahme so friih
wie moglich erfolgen, auf jeden Fall aber
noch vor der Unterzeichnung eines Liefer-
vertrags.

Die Bank stellt sicher, dass die Zahlungsbe-
dingungen zu den vorgenannten Absiche-
rungs- und Finanzierungsmoglichkeiten
passen, weist auf Risiken hin und kalkuliert
die Finanzierungs- und Durchfiihrungskos-
ten. Letztere wiederum mussen die Kunden
in ihrer Auftragskalkulation beriicksich-
tigen. Andernfalls kann aus einem ver-
meintlich lukrativen Auslandsauftrag ganz
schnell ein betrdchtlicher Verlust entste-
hen.

Expansionszug nimmt Fahrt auf

Die WGZ Bank ist bereits seit vielen Jahren
sehr aktiv und erfolgreich in den Mérkten
Osteuropas tatig, beispielsweise in der
Tuirkei, Russland und den GUS-Staaten, wie
auch Ruménien, Bulgarien et cetera. Ana-
log zu den deutschen AuBenhandelsstro-
men nimmt sie kiinftig verstarkt weitere
Auslandsmarkte ins Visier, beispielsweise
Indien, China, Taiwan oder Hongkong. Der
Ausbau des internationalen Firmenkun-
dengeschafts ist in voller Fahrt! sos—
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