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Angesichts des Rückgangs der Kreditverga-
be durch Banken in vielen Teilen der Welt 
steigt auf der Seite der Unternehmen zu-
nehmend die Nachfrage nach alternativen 
Finanzierungsinstrumenten. Ganz beson-
ders schwierig ist es für kleine und mittel-
ständische Unternehmen (KMUs), an er-
schwingliche Kredite zu kommen. Dies ist 
selbst in Wachstumsmärkten, wie zum Bei-
spiel den BRIC-Staaten, der Fall. Größere 
Konzerne sind von dieser Kreditbremse 
zwar selbst weitgehend unberührt, müssen 
jedoch um die Volatilität in ihren Liefer-
ketten besorgt sein. Ihnen ist sehr daran 
gelegen, Störungen in der Versorgungsket-
te zu vermeiden, die aufgrund finanzieller 
Schwierigkeiten seitens ihrer wichtigen 
Zulieferer entstehen können. Dies hat dazu 
geführt, dass die Zahl der neu aufgenom-
menen Programme aus dem Bereich der 
Supply-Chain-Finanzierung (SCF) in den 
vergangenen Jahren stark angestiegen ist. 
Durch diese Finanzierungsmodelle können 
größere Unternehmen, die Zugang zu 
mehr Liquidität haben als sie benötigen, 
diesen Vorteil an ihre kleineren Zulieferer 
weitergeben.

Aussicht auf gute Wachstumsraten  
des SCF-Marktes

Um die neuesten Entwicklungen auf dem 
SCF-Markt nachvollziehen zu können, hat 
Demica kürzlich eine Studie durchgeführt, 
in der unter anderem aktuelle und für die 
Zukunft prognostizierte Wachstumsraten 
von SCF sowie Wachstumstreiber und He-
rausforderungen bei der Implementierung 
dieser Programme untersucht wurden. Zum 
Teilnehmerkreis gehören einige der 25 füh-
renden europäischen Banken, eine qualita-
tive Auswahl internationaler Geldinstitute 
aus Asien, Australien, Afrika und den USA, 
sowie 14 international tätige Kon zerne. In 
diesem Artikel sind einige der Haupter-
kenntnisse dieser Studie zusammengefasst.

Alle befragten Banken bestätigten einen 
Zuwachs in ihrem SCF-Geschäft in den 
letzten Jahren. Bedeutende Wachstumsra-
ten wurden vor allem von internationalen 
Banken festgestellt. Vorsichtigen Einschät-
zungen zufolge lagen diese in den ver-
gangenen zwei Jahren durchschnittlich 
zwischen 30 und 40 Prozent. Ein Vertreter 
einer multinationalen Bank berichtete so-
gar von einer jährlichen Zunahme von SCF-
Programmen von etwa 50 Prozent in den 
letzten drei Jahren. Ein ähnlich posi tiver 
Wachstumstrend wurde von einem weite-
ren Bankfachmann bestätigt, dessen Finan-
zinstitut innerhalb der letzten zwei Jahre 
einen Zuwachs von 35 Prozent in SCF-An-
lagen verzeichnet hat. Ein Repräsentant 
 einer globalen Bank berichtete  sogar von 
einem hundertprozentigen jähr lichen Zu-
wachs in den vergangenen drei Jahren. 

Die Schwemme der Aktivitäten auf dem 
SCF-Markt wird ebenfalls von multinatio-

nalen Banken in Asien beobachtet. Einer 
Bank aus dem asiatisch-pazifischen Raum 
nach hat sich das Wachstum von SCF in den 
letzten Jahren stark beschleunigt. Diese 
Aussage stützt sich auf einen Umsatzan-
stieg von 300 Prozent, den seine Bank im 
vergangenen Jahr erzielt hat. Ein weiterer 
Befragter prognostizierte für seine japani-
sche Bank eine zweistellige Zuwachsrate 
über die nächsten vier bis fünf Jahre.

Ein junger Markt

Bei diesen beträchtlichen Wachstumsraten 
muss allerdings in Betracht gezogen wer-
den, dass der rasante Aufschwung von  
SCF mit der relativ frühen Entwicklungs-
phase zusammenhängt, in der sich diese 
Art der Finanzierung als weitverbreitetes 
und standardmäßiges Bankprodukt derzeit 
noch befindet. Außerdem ist das Wachs-
tum, das sich bei inlandorientierten Ban-
ken zeigt, von einer geringen Dimension, 
als es bei international aktiven Finanz ins-
tituten der Fall ist.

Die Studienteilnehmer waren durchweg 
davon überzeugt, dass SCF in nächster Zeit 
weiter wachsen würde. Allerdings waren 
sie geteilter Auffassung darüber, ob sich 
das Tempo dieses Wachstums in naher Zu-
kunft mäßigen würde. Vorsichtigen Ein-
schätzungen zufolge liegen die jährlichen 
Wachstumsraten von SCF bis 2015 immer 
noch zwischen 20 und 30 Prozent, und bis 
2020 bei über zehn Prozent. Ein Finanzier 
machte die interessante Bemerkung, dass 
sich das SCF-Modell womöglich langfristig 
verändern wird, da sich immer mehr Un-
ternehmen mit Eigenfinanzierung ausein-
andersetzen. Seiner Auffassung nach zie-
hen es Unternehmen bislang vor, Banken 
die Verantwortung für und die Ver waltung 
des gesamten SCF-Programms zu über-
lassen. In Zukunft könnten Unternehmen 
allerdings in Erwägung ziehen, mit Hilfe 
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Verschärfte Eigenkapitalvorschriften bei 
den Banken erschweren die traditionelle 
Unternehmensfinanzierung und lenken den 
Blick auf neue Produkte und Dienstleistun-
gen zur Optimierung der Zahlungsabwick-
lung in der Wirtschaft. Speziell mit Blick  
auf die finanziellen Aspekte in Lieferketten 
rechnet der Autor die sogenannte Supply-
Chain-Finanzierung, in der sein Haus sich 
zu den großen Adressen zählt, zu den stark 
wachsenden Segmenten. Zwar führt er die 
derzeit enormen Wachstumsraten durch-
aus auf den Basiseffekt eines weltweit 
noch recht kleinen Marktes zurück, doch 
stuft er Kompetenz und Dienstleistungs-
angebote der Banken zur finanziellen Sta-
bilisierung der Lieferketten der Wirtschaft 
als Türöffner für weitere Bankgeschäfte  
ein. (Red.)
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ihrer Geldreserven selbst SCF-Programme 
umzusetzen.

Wachstumstreiber 

Den Ansichten der befragten Banken nach 
ist die Versorgung von Zulieferern mit Li-
quidität der wichtigste Treiber für das 
Wachstum von SCF, gefolgt von der Op-
timierung von Betriebskapital sowie der 
Ermöglichung niedrigerer Finanzierungs-
kosten für Zulieferer. Risikobegrenzung  
innerhalb der Lieferkette wird auch als  
ein wichtiger Treiber angesehen. In diesem 
 Zusammenhang hat einer der Befragten 
angegeben, dass ein sinnvolles SCF-Pro-
gramm zur Risikominimierung mindestens 
30 bis 40 Prozent der Zulieferer einschlie-
ßen sollte. Einige der Befragten haben 
 außerdem angeführt, dass ein ausgepräg-
terer Sinn für die soziale Verantwortung 
von Unternehmen (Corporate Social Res-
ponsibility) zum Wachstum von SCF beige-
tragen hat. Käuferunternehmen versuchen 
nämlich sicherzustellen, dass ihr Wunsch, 
Zahlungsfristen zu verlängern nicht gleich-
zeitig zusätzliche finanzielle Belastungen 
für deren Zulieferer bedeutet.

Die meisten Finanziers waren auch der 
Auffassung, dass Technologie eine immer 
wichtigere Rolle darin spielen wird, die 
weitere Entwicklung von SCF zu erleich-
tern, da diese die Breite und Tiefe eines 
SCF-Angebots bestimmen kann. Vor allem 
die Kombination von SCF und elektro-
nischer Rechnungsstellung wird als ein 
großer Fortschritt angesehen, der die Pro-
zesseffizienz enorm verbessern kann. Ein 
Finanzier hat betont, dass es dank elektro-
nischer Rechnungsstellung möglich ist, 
den Transfer von Rechnungen zu beschleu-
nigen. So können Banken eine schnellere 
Finanzierung gewährleisten. Er hat jedoch 
auch angemerkt, dass die Verbindung zwi-
schen den Anbietern von SCF und Herstel-
lern von Technologien zur elektronischen 
Rechnungsstellung momentan noch sehr 
schwach ist.

Einige der Umfrageteilnehmer glauben, 
dass eine erhöhte Sichtbarkeit von Tech-
nologie für Zulieferer ein wichtiger Wachs-
tumstreiber für SCF sein wird. Wenn Zu-
lieferer Rechnungen ausschicken, können 
sie sich normalerweise nicht sicher sein, 
dass diese fristgerecht beglichen werden. 
Innerhalb eines SCF-Programms sind Rech-
nungsfreigaben und Zahlungsvorgänge je-
derzeit sichtbar. Dies verschafft ihnen eine 

gewisse Sicherheit in diesem Zusammen-
hang. Somit können Zulieferunternehmen 
ihren Geldfluss besser verwalten.

Fast 90 Prozent der Befragten halten SCF 
nicht nur für eine „nette Option“, die un-
ternehmerische Käufer haben, sondern für 
unabdingbar. Zudem erkennen 75 Prozent 
diese Art der Finanzierung als ein Produkt 
mit starker Wertschöpfung an. Vor dem 
Hintergrund des zunehmenden Gebrauchs 
von SCF erwarten ungefähr 80 Prozent der 
Finanziers für die zweite Hälfte des Jahr-
zehnts eine stärkere Standardisierung die-
ser Finanzierungslösungen. Die erhöhte 
Nachfrage nach SCF wird wahrscheinlich 
zum Auftreten neuer Akteure und somit  
zu einer schärferen Konkurrenzsituation 
führen.

Herausforderungen bei Implementierung 
grenzüberschreitender Programme

Verglichen mit einem inländischen SCF-
Programm bringt ein grenzüberschreiten-
des Angebot zwangsläufig mehr Heraus-
forderungen und einen höheren Grad an 
Komplexität mit sich. Lokale Regulierun-
gen, die Erfüllung von Vorschriften mehre-
rer Jurisdiktionen und die Gewinnung von 
Zulieferern werden von den Befragten als 
die drei größten Herausforderungen an-
gesehen. Es ist wichtig, dass Banken die 
rechtlichen Rahmenbedingungen tiefge-
hend verstehen, um sicherstellen zu kön-
nen, dass gewisse Rechtsstrukturen gelten 
und auch erzwingbar sind. Außerdem müs-
sen die Rechtsprechungen aller Zulieferer 
und Käuferunternehmen, die in einem 
SCF-Programm vertreten sind, untersucht 
werden. Steuerpositionen sowie Dokumen-
tationsangaben müssen eingehend geprüft 
und das Handelsumfeld vor Ort muss ge-
nau verstanden werden.

Wo Banken keine lokale Präsenz haben, 
gestalten sich die Prüfungen zur Verhinde-
rung von Geldwäsche (Anti Money Laun-
dering, AML) sowie zur Kundenidentifikati-
on (Know-your-Customer, KYC) besonders 
schwierig. Aus diesem Grund ist einer der 
Befragten der Meinung, dass die Imple-
mentierung von KYC-Maßnahmen durch 
Bündnisse, die auf lokaler sowie internati-
onaler Ebene agieren, entscheidend ist. 
Dem fügte ein Finanzier hinzu, dass grenz-
überschreitende SCF-Programme, abgese-
hen von den rechtlichen Gesichtspunkten, 
auch Herausforderungen im Zusammen-
hang mit verschiedenen Systemen (zum 

Beispiel Sprachen und Währungen) und 
Bilanzierungsprozessen mit sich bringen. 
Dennoch ist er der Ansicht, dass ein grenz-
überschreitendes SCF-Programm, vergli-
chen mit einem inländischen Modell, star-
ke Wertmaximierungen ermöglicht.

SCF aus der Sicht  
der Käuferunternehmen 

Unabhängig von dem jeweiligen geografi-
schen Geltungsbereich eines Programms 
kann die Gewinnung von Zulieferern eine 
Herausforderung darstellen. Um diesen 
Prozess zu erleichtern, ist es grundlegend, 
den Zulieferern das Angebot genau zu er-
läutern, so die Befragten. In diesem Zu-
sammenhang ist es ebenfalls wichtig, dass 
Banken denjenigen, die die Geschäftslei-
tung innerhalb der Käuferfirmen von einer 
SCF-Initiative überzeugen müssen, ein ho-
hes Maß an Unterstützung gewährleisten.

Vertreter des Bankensektors haben darge-
legt, dass ein größeres Verständnis sowie 
eine höhere Anerkennung von SCF unter 
Konzernen entscheidend sind, um das 
Wachstum dieses Marktes beizubehalten. 
Um die Wahrnehmung dieser Finan zie-
rungstechnik auch aus der Sicht der Un-
ternehmen besser nachvollziehen zu kön-
nen, hat Demica im Rahmen ihrer Studie 
auch Vertreter einer Auswahl multinatio-
naler Konzerne befragt.

Viele der Befragten gaben an, SCF-Pro-
gramme erst kürzlich zum ersten Mal ein-
geführt zu haben. In den meisten Fällen ist 
die Optimierung des Betriebskapitals der 
wichtigste Treiber hinter einer SCF-Initiati-
ve. Im Falle eines Automobilunternehmens 
war der Wunsch, die eigene Bilanzaufstel-
lung zu nutzen und Kosten innerhalb der 
gesamten Lieferkette zu sparen, der Anlass. 
Diese Firma erwartet bis 2015 eine Ver-
größerung des Programms um 20 Prozent. 
Der Beweggrund eines internationalen 
 Ge tränkekonzerns war wiederum die Not-
wendigkeit, die eigene Bonität beizubehal-
ten, nachdem eine Übernahme zu einem 
beachtlichen Anstieg seines Schulden-
stands geführt hat. Zu jener Zeit hat das 
Unternehmen verschiedene Schwerpunkte 
der firmeninternen Geldschöpfung ge-
prüft, in der Hoffnung, eines der folgen-
den Ziele zu erreichen: verbesserte finanzi-
elle Trans parenz, Zahlungsaufschübe oder 
die Beschleunigung des Geldflusses. Die 
Firma glaubt nun an einen beträchtlichen 
Zuwachs ihres SCF-Programms in den 
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kommenden Jahren. Eine Telekommunika-
tionsgesellschaft hat ihr SCF-Programm 
auf gestellt, um den Betriebskapitalfluss zu 
verbessern, und rechnet mit einer verdrei-
fachten Erweiterung des Programms bis 
2015. 

Auf die Frage, wie Zulieferer SCF-Program-
me aufnehmen, gaben viele Unternehmen 
an, dass die Akzeptanz von Land zu Land 
unterschiedlich ist, da diese von der Liqui-
dität innerhalb der einzelnen Märkte ab-
hängt. Ein Hersteller von Verbrauchsgütern 
erklärte, dass das lokale SCF-Programm 
seines Unternehmens in Spanien schon 
längere Zeit erfolgreich läuft. Solche Pro-
gramme sind in Spanien weit verbreitet, 
und die dort ansässigen Banken haben 
eine sehr gute Infrastruktur, um Zulieferer 
zu unterstützen. Dank SCF ist die Firma in 
der Lage, Zahlungsfristen von ehemals 50 
bis 55 Tagen auf nur 15 zu verkürzen. Vie-
len der kleineren Zulieferer in ihrer Liefer-
kette können innerhalb des Programms 
Zinssätze angeboten werden, die niedriger 
sind als ihre Finanzierungskosten. Derzeit 
wird an einem weiteren SCF-Programm in 
den Niederlanden gearbeitet. Das Ziel hier-
bei ist, so viele Zulieferer wie möglich ein-
zubinden, damit diese ihr Geld frühzeitig 
erhalten können.

Im Vergleich hierzu berichteten zwei an-
dere Unternehmen von einer selektiveren 
Herangehensweise bei der Aufnahme der 
Zulieferer in deren SCF-Programme. Das 
eine wollte das Programm bei einer be-
stimmten Größe belassen. Würde es allen 
Zulieferern angeboten, wäre der Zeitauf-
wand zu groß für die Finanzabteilung. 
Nichtsdestotrotz wird das Programm gut 
angenommen, und das Unternehmen kann 
sogar die Konditionen verbessern. Das an-
dere Unternehmen berichtete, dass SCF der 
Firma geholfen hat, den Umfang der Ge-
schäfte zu vergrößern und Beziehungen 
mit Zulieferern zu verbessern.

Gewinnung von Zulieferern  
und Implementierung

Was das Verständnis von Zinsarbitragen 
seitens der Zulieferer betrifft, so ist der all-
gemeine Eindruck, dass es noch einige 
Wissenslücken zu füllen gilt. Ein befragter 
Unternehmer gab an, dass Zulieferer von 
den Zinssätzen oft angenehm überrascht 
sind. Er betonte, dass, um den Erfolg eines 
SCF-Programms zu gewährleisten, Zuliefe-
rer und Käuferunternehmen gleicherma-

ßen davon profitieren sollten und Letztere 
nicht nur auf ihren eigenen Vorteil achten 
dürften. Die Bedeutung dieses Vorteils-
ausgleichs wurde auch von zwei weiteren 
Befragten hervorgehoben. Ihrer Ansicht 
nach ist es wichtig, dies auch gegenüber 
den Zulieferern deutlich zu machen, um so 
deren anfängliche Skepsis zu überwinden 
und ihnen dabei zu helfen, die Vorteile zu 
verstehen, die SCF für sie birgt. Hierzu 
 gehören zum Beispiel niedrigere Finan-
zierungskosten und die Bewahrung von 
Kreditlinien bei Hauptbanken.

Es gibt verschiedene Sichtweisen hinsicht-
lich der Herausforderungen bei der Imple-
mentierung eines SCF-Programms. Einer 
der Befragten ist der Meinung, dass die 
größte Schwierigkeit darin besteht, das 
SCF-Modell für die Zulieferer attraktiv zu 
machen. Seiner Auffassung nach müssen 
die finanziellen Vorteile klar ersichtlich 
sein. In einigen Ländern, in denen Zuliefe-
rer guten Zugang zur Finanzierung haben, 
kann sich dies schwierig gestalten, da das 
Finanzierungsargument nicht zum  Tragen 
kommt. Dennoch können SCF-Programme 
auch in diesen Fällen zu Gewinnen in der 
Betriebseffizienz beitragen – dies muss 
durch die gesamte Lieferkette hinweg effi-
zient kommuniziert werden. Diese Sicht-
weise spiegelt sich auch in den Aussagen 
eines anderen Unternehmers wider. Er hat 
nämlich die Erfahrung gemacht, dass die 
Gewinnung größerer Zulieferer als Teilneh-
mer eines SCF-Programms größere An-
strengungen erfordert. Es ist jedoch relativ 

einfach, kleinere Zulieferfirmen zu über-
zeugen. 

Ein Finanzdirektor hat das Thema der Ge-
winnung firmeninterner Unterstützung für 
ein solches Unterfangen angeschnitten. Er 
deutete auf den langwierigen Prozess hin, 
der zu durchlaufen ist, bevor ein SCF-Pro-
gramm steht. Oft muss die Initiative erst-
mals ausreichende Unterstützung von der 
Geschäftsleitung bekommen, bevor sie 
dann gegenüber der Einkaufsabteilung be-
worben werden kann. Außerdem müssen 
Mitarbeiter im Einkauf geschult werden, 
ehe sie auf ihre Zulieferer zugehen, um 
weitere Überzeugungsarbeit zu leisten und 
Einsparpotenziale zu erläutern.

Ein Türöffner für andere Geschäfte

Im Moment ist SCF noch ein relativ junger 
Markt, der sich allerdings in einem rapiden 
Wachstumsprozess befindet. Dieses Tempo 
wird sich sehr wahrscheinlich bis zum Ende 
des Jahrzehnts mäßigen, da die hohe 
Nachfrage den Wettbewerb fördert und 
infolgedessen Bankangebote vereinheit-
licht und standardisiert werden. Nach der 
Wirtschaftskrise sorgen sich große Konzer-
ne zunehmend um die Stabilität innerhalb 
ihrer Lieferketten und suchen deshalb 
nach Möglichkeiten, die finanzielle Be-
ständigkeit ihrer strategischen Zulieferer 
zu gewährleisten. Banken, die in der Lage 
sind, SCF-Angebote bereitzustellen, kön-
nen so viele neue Geschäftsmöglichkeiten 
eröffnen.




