FINANZIERUNG

Exportfinanzierung fur den Mittelstand

Digitalisierung erdffnet neue Moglichkeiten

Maschinen ,Made in Germany” werden zu rund 80 Prozent exportiert. Uber-
wiegend wird von mittelgroRen Unternehmen fiir Mittelstandler im Ausland
produziert. Problematisch wird es oft bei der Finanzierung. Denn Banken kon-
zentrieren sich hauptsachlich auf gro3e Volumen. Fiir den Bedarf kleinerer In-
vestitionsfinanzierungen mangelt es an Angeboten. Die Autoren beschreiben
zunachst die Situation und finanziellen Herausforderungen der Maschinenbau-
er. AnschlielBend zeigen sie auf, wie das von ihnen gegriindete Fintech die Di-

gitalisierung nutzt, um diese Marktlicke zu schliel3en.

(Red.)

Deutschland ist eine Exportnation und
war viele Jahre Exportweltmeister. Im
Jahr 2019 wurden aus der Bundesrepu-
blik heraus Waren, Guter und Dienstleis-
tungen im Wert von 1327,6 Milliarden
Euro in die Welt exportiert. Dies ent-
spricht einem Anteil von 47 Prozent am
Bruttoinlandsprodukt. Knapp die Hélfte
jeder Wertschopfung — aller wirtschaft-
lichen Leistung — wird also flr Kunden
im Ausland erbracht. Deutschland ohne
AufRenhandel und ohne Exporte, ist
nicht vorstellbar. Wohlstand und viele
Arbeitsplatze, direkt und indirekt 11,4
Millionen, hangen vom Export ab. Laut
Informationsdienst des Instituts der
deutschen Wirtschaft waren 2018 gut
25 Prozent der Arbeitsplatze in Deutsch-
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land dem Export zuzuschreiben. 1998
waren es erst knapp 19 Prozent.

Ein Teufelskreis

Fast 45 Prozent aller Exporte entfallen
auf Investitionsguter. Ein Drittel hier-
von, also Exporte im Wert von fast
200 Milliarden Euro, sind Maschinen.
Wegen seiner Exportstarke ist der Ma-
schinen- und Anlagenbau gréRter indu-
strieller Arbeitgeber Deutschlands und
wird oft als Rlckgrat der deutschen
Wirtschaft bezeichnet. Maschinenbau-
er sind Uberwiegend mittelstandische
Unternehmen und oft seit vielen Gene-
rationen familiengefihrt.
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Trotz ihrer gesamtwirtschaftlichen Be-
deutung fehlt vielen Maschinenbauun-
ternehmen bis heute der Zugriff auf
das, was auch als Schmiermittel der Ex-
porte bezeichnet wird: Exportfinanzie-
rungen. Aber der Kauf einer Maschine
ist eine Investition. Und Investitionen
brauchen Investitionsfinanzierungen.
Nicht nur in Deutschland, sondern Uber-
all auf der Welt.

Die Kaufer von Maschinen ,,Made in
Germany” sind vielfach selbst mittel-
grolRe Unternehmen. Eine passende In-
vestitionsfinanzierung ist schon hierzu-
lande nicht immer einfach zu erhalten.
In anderen Landern ist dies oft um ein
Vielfaches schwerer. Die Folge: Ohne
Investitionsfinanzierung keine Investi-
tionen und ohne Investitionen im Aus-
land keine Exporte von Investitions-
guatern.

Entwicklung der Exporte im
Maschinenbau

Deutschland hat den Titel des Export-
weltmeisters 2009 abgegeben. GroRk-
tes Maschinenexportland der Welt ist
Deutschland - bisher — aber geblieben.
16,1 Prozent aller weltweit exportierten
Maschinen kommen aus Deutschland.
.Made in Germany” gilt noch etwas in
der Welt. Deutsche Produkte werden
als Spitzentechnologie angesehen, die
eine Uberdurchschnittlich hohe Qualitat
hat und besonders zuverlassig und
langlebig ist. Deutsche Maschinenbau-
produkte sind hochwertig, aber auch
deren Anschaffungswerte sind hoch.
Fir auslandische Kaufer, insbesondere
in Schwellen- und Entwicklungslan-
dern, zunehmend zu hoch.

Die Bewertung einer Investition anhand
der Anschaffungskosten greift aus be-
triebswirtschaftlicher Perspektive zu
kurz. Entscheiden sollten vielmehr die
Total-cost-of-ownership sein, also alle
mit der Nutzung einer Maschine verbun-
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denen Kosten tber deren Nutzungszeit.
Diese Betrachtung muss ein investiti-
onsbereites Unternehmen sich aber im
Kaufzeitpunkt auch leisten konnen.
Denn es muss zunéachst in der Lage
sein, die Anschaffungskosten zu finan-
zieren. Hierin liegt seit Langerem eine
Herausforderung fir deutsche Maschi-
nenbauer. Wettbewerbsprodukte, zum
Beispiel aus China, kosten meist erheb-
lich weniger. Der geringe Preis macht
die Finanzierung einfacher. Und was
finanziert werden kann, wird gekauft.

Wechselkurse steigern
Finanzierungsbedarf

Das gilt heute mehr denn je. Investitio-
nen zu finanzieren ist seit Covid-19 noch
erheblich schwerer geworden, als es
das in vielen Exportmarkten schon fri-
her war. Erschwerend kommt hinzu,
dass deutsche (und andere européische)
Maschinen aus der Sicht vieler Export-
markte noch teurer geworden sind.
Schuld hieran sind die Wechselkurse
(Abbildung 1). Wechselkursbedingte
Preissteigerungen erhdhen auch den Fi-
nanzierungsbedarf. Ein Unternehmen in
Brasilien, das eine Maschine im Wert
von einer Million Euro kaufen mdéchte,
musste Ende Februar dafir 4,94 Millio-
nen brasilianische Real aufbringen. Heu-
te sind es 6,62 Millionen. Der zusatzli-
che Finanzierungsbedarf ist —zumindest
lokal = kaum zu schultern. Um sich ihre
Exportstérke zu erhalten, missen Ex-
porteure ihren Kaufern passende Finan-
zierungsldsungen anbieten kénnen. Pro-
dukt plus Ware erhdéht den
Vertriebserfolg. Auch und gerade im Ex-
port.

Exportfinanzierungen sind Absatzfinan-
zierungen Uber die Grenze. Dabei ist
weder das Konzept der Absatzfinanzie-
rung neu, noch sind es die Exportfinan-
zierungen selbst. Auch die Bedeutung
einer internationalen Absatzfinanzie-
rung flr den Exporterfolg ist lange be-
kannt. Schon seit 1949 unterstltzt die
Bundesrepublik die heimische Export-
wirtschaft und die diese begleitenden
Banken bei der Finanzierung auslan-
discher Kaufer mit den staatlichen
Exportkreditgarantien, den Hermes-
deckungen. Zahlungsausfallrisiken und

Abbildung 1: Wechselkurse fihren zu erheblichen Preissteigerungen

Wechselkurs

s 28.2.2020

Brasilien BRL 4,94
China CNH 770
Indien INR 79,51
Indonesien IDR 15773,46
Mexico MXN 21,63
Sudafrika ZAR 1719
Russland RUB 73,66

Wechselkurs Kursbedingte

2.10.2020 Preissteigerung
BRL 6,62 + 34%
CNY 7.96 + 3%
INR 85,87 + 8%
IDR 1744725 + 1%
MXN 25,57 +18%
ZAR 19,44 + 13%
RUB 91,48 +24%

Quelle: Bankenverband, Interbankenkurs

politische Risiken werden Banken und
Exporteuren sehr weitgehend, bis zu
95 Prozent, abgenommen.

Sowohl Banken als auch Exporteure
koénnen die Hermesdeckungen nutzen.
Fur Banken, die Exporte mit sogenann-
ten Bestellerkrediten — also Kredite an
die auslandischen Besteller deutscher
Ware — begleiten, gibt es die Finanzkre-
ditdeckung. Exporteure, die ihre Ware
auf Raten verkaufen, erhalten eine Lie-
ferantenkreditdeckung. Das ist wichtig,
denn keine Bank und kein Exporteur ist
in der Lage, Kreditrisiken Uberall auf der
Welt zu beurteilen und zu tragen.

Mit der Hermesdeckung im Rlcken
konnen attraktive Finanzierungsange-
bote gestaltet werden. Fir potenzielle
Kéaufer ist ein Finanzierungsangebot un-
ter Hermesdeckung sehr ansprechend
und kann die Kaufentscheidung erheb-
lich erleichtern. Im Vergleich zu lokalen
Finanzierungsangeboten sind die Zin-
sen meist sehr niedrig, die Laufzeiten
angemessen und die Anforderungen an
zusétzliche Sicherheiten gering. Ding-
liche Sicherheiten werden nur in Aus-
nahmeféllen gefordert. Hinzu kommt,
dass die lokalen Verschuldungsmog-
lichkeiten nicht beeintrachtigt werden
und zum Beispiel fUr die Betriebsmittel-
finanzierung erhalten bleiben.

Bestellerfinanzierungen sind auch far
Banken attraktive Produkte. Nicht nur,
weil das Kreditausfallrisiko gemindert
ist, sondern weil die besondere Form
der Risikominderung weitere Vorteile
bringt. Eine Hermesdeckung ist als eine
Forderung gegenuber der Bundesrepu-
blik Deutschland nicht mit Eigenkapital

zu unterlegen (,,Solva 0”). Seit 2019
sind Kredite unter Hermesdeckung
auch von der Leverage Ratio (LCR) aus-
genommen (Artikel 114(4) Kapital-
adaquanzverordnung CRR). Zinsen auf
100 Prozent der Forderung, Eigen-
kapital aber nur fir finf Prozent fihrt zu
attraktiven Ratios.

Vor diesem Hintergrund sollte es kein
Problem sein, den deutschen Maschi-
nenabsatz mit Finanzierungen zu be-
gleiten. Im Grundsatz ist es das auch
nicht. Flugzeuge, Kreuzfahrtschiffe,
Stahlwerke, Wasserkraftwerke, Wind-
kraftanlagen, Tunnelbohrer — je grofRer
die Finanzierungsvolumen, desto inter-
essierter sind die in der Exportfinanzie-
rung aktiven Banken. Zum Problem
wird die Exportfinanzierung immer
dann, wenn die Volumen kleiner wer-
den.

In den letzten Jahren hat sich der Trend
verstarkt, Exportfinanzierungen erst ab
circa funf Millionen Euro anzubieten.
Bei manchen Instituten liegt die Unter-
grenze sogar bei zehn Millionen Euro.
Die Auftragswerte mittelstéandischer
Maschinenbauer liegen aber selten in
diesen GroRenklassen. Deshalb gibt es
bei der Verflgbarkeit von Exportfinan-
zierung ein grofRes Problem: Die Fi-
nanzierungsllcke far kleinere Auftrags-
werte, das sogenannte ,, Small Ticket
Gap” in der Exportfinanzierung.

Das Small Ticket Gap

Wenn ein Mangel zur Gewohnheit wird,
ist das selten gesund. So verhalt es sich
auch mit dem Small Ticket Gap in der
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Exportfinanzierung. Industrieverbande
wie der Bundesverband der Deutschen
Industrie e.V. und der Verband Deut-
scher Maschinen- und Anlagenbau e. V.
beklagen den Mangel seit Langem.
Selbst in den Koalitionsvertrag der der-
zeitigen Bundesregierung hat er seiner-
zeit Eingang gefunden. Geéndert hat
sich bisher dennoch wenig. Maschinen-
bauer haben sich leider daran gewdhnt,
dass es fur kleinere Auftrage kaum Fi-
nanzierungsldsungen gibt und lehnen
entsprechende Anfragen oft direkt ab.
Das ist nicht nur schlecht fur die Unter-
nehmen, sondern auch schlecht fur
Deutschland.

Fir diese Marktlicke gibt es Griinde.
Sparkassen und Genossenschaftsban-
ken haben in der Regel kein eigenes An-
gebot fur Exportfinanzierungen. Anfra-
gen werden an Landesbanken oder die
DZ Bank geleitet. Die Exportfinanzie-
rungseinheiten der Geschaftsbanken
sind auf grofiere und damit oft komple-
xere Geschéfte ausgerichtet. Das be-
trifft eben auch die Landesbanken und
die DZ Bank. Kleinere Auftragswerte
kénnen mit deren Prozessen und Struk-
turen nicht kostendeckend bearbeitet
werden.

Maschinenbauunternehmen mit guter
Liquiditat haben sich in der Vergangen-
heit mit Lieferantenkrediten beholfen

Abbildung 2: Digitale Antragstrecken nach Geschaftsarten
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Quelle: Trafinscout

und ihre Kunden selbst finanziert. Das
war attraktiv, weil, statt auf Geld-
anlagen negative Zinsen zu bezahlen,
Zinsen verdient und der eigene Absatz
gefordert wurden. Heute belasten
diese Finanzierungen die Bilanzen und
schmalern die verfligbare Liquiditat.

Der Verkauf der gedeckten Forderun-
gen aus Lieferantenkrediten, die Forfai-
tierung, ware eine Option. Eine Mdg-
lichkeit allerdings, die Banken auch
nicht lieben. Einer der Griinde liegt im
Veritatsrisiko der Forderungen. Darauf
soll aber nicht vertiefend eingegangen

Abbildung 3: Prozess und Status jederzeit im Blick

werden. Eine weitere Finanzierungs-
alternative bieten noch einige interna-
tional tatige Leasing-Gesellschaften,
die ihre Absatzfinanzierungsprogram-
me internationalisiert haben. Solche
Programme beschranken sich meist
aber auf EU-Lander und die Mi-
tgliedstaaten der Organisation flr wirt-
schaftliche Zusammenarbeit und Ent-
wicklung OECD. Unterstltzung in
Schwellen- und Entwicklungslandern
gibt es nur vereinzelt. Daher bleibt das
Angebot fir Exporteure sehr Uber-
schaubar.

Digitalisierung bringt
neue Losungen
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Quelle: Trafinscout

Es mag ein Stlick weit nachvollziehbar
sein, dass es jemandem schwerfallt,
Loésungen fir einige Hunderttausend zu
finden, der normalerweise in dreistel-
ligen Millionen denkt. Eine Trafinscout-
Analyse zeigt aber auflerdem: Oft
stehen auch viele Vorurteile oder vor-
geschobene und stetig wiederholte
Argumente einer Losung im Weg. Tra-
finscout hat deshalb Prozesse und Ver-
trage konsequent standardisiert und
digitalisiert. So konnte ein neues An-
gebot flr Exportfinanzierungen von
250000 bis funf Millionen Euro ent-
wickelt werden. Bei diesen Geschéften
bekommt der Exporteur direkt ein An-
gebot. Daflir kooperiert das Fintech mit
einer Frontingbank, die die eigene Bi-
lanz zur Verfligung stellt.
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Es wurden digitale Antragsstrecken ge-
schaffen, Uber die Bestellerkredite und
Forfaitierungen beantragt werden kon-
nen (Abbildung 2). Alle Daten, Informa-
tionen und Dokumente werden Uber
das Portal ausgetauscht. Ein erfahrener
Exporteur braucht beispielsweise ledig-
lich circa 15 Minuten, um einen Antrag
online zu beflllen. Danach liegen alle
Informationen in strukturierter Form
vor, die notwendig sind, um ein Ange-
bot zu erstellen und eine Hermesde-
ckung zu beantragen. Sind die Gbermit-
telten Angaben geprift, erhéalt der
Exporteur Uber das Portal ein indikati-
ves Angebot. Das passiert meist inner-
halb von 24 Stunden.

Uber ein Deal Tracking hat der Expor-
teur alle Informationen und Dokumente
zu einem Geschaft im Blick. Auch jede
Anderung im Status, die Anforderung
weiterer Unterlagen und den Finanzie-
rungsvertrag findet er hier. Darauf kann
er flexibel und ohne Nachfrage an sie-
ben Tagen in der Woche zugreifen (Ab-
bildung 3). Trotz aller Digitalisierung
bleiben Exportfinanzierungen aber er-
klarungsbedurftige Produkte. Trafin-
scout unterstltzt Exporteure deswe-
gen bei allen Prozessschritten. Von der
ersten Kalkulation Uber die Hermesde-
ckung bis zur Auszahlung einer Finan-
zierung.

Die fir die Small Tickets entwickelte
Technologie kann im Ubrigen auch ge-
nutzt werden, um Exporteuren bei
groReren Geschéften Zeit und Arbeit zu
ersparen. Allerdings gibt es hier kein
eigenes Angebot. Das Unternehmen
Ubernimmt vielmehr die Suche nach ge-
eigneten Angeboten im gesamten Ban-
kenmarkt flir den Exporteur. Hierfur er-
fasst der Exporteur die Geschaftsdaten
nur einmal im Portal, statt mit vielen
Banken zu telefonieren und E-Mails
auszutauschen.

Angebote erweitern

Banken, Sparkassen und Finanzdienst-
leistungsinstitute sind Leistungspartner
und keine Wettbewerber. Trafinscout
erganzt das bestehende Angebot der
Institute und fUhrt Geschéafte zu. Es
geht um Kooperation statt Konfrontati-

on. Die Software des Portals ist so ge-
staltet, dass sie anderen Unternehmen
im White Label zur Verfligung gestellt
werden kann. Produkte und zugehorige
Workflows lassen sich innerhalb von
Stunden einfach und ohne Program-
miereingriffe hinzufligen, dndern oder
entfernen. Wer Kernbanksysteme und
Releasewechsel in langen Zyklen ge-
wohnt ist, kann sich das nur schwer vor-
stellen.

Anschubhilfe in kritischer Zeit

Mit oder ohne Software, eigenen Kun-
den kleinere Exportfinanzierungen an-
bieten zu kénnen hat insbesondere flr
Sparkassen, Volksbanken und Spezial-
kreditinstitute viele Vorteile. Der heute
vielleicht wichtigste Nutzen aus Sicht
einer Hausbank: Die Absatzchancen
der Kunden steigen. Mehr Absatz starkt
das Unternehmen, seine Liquiditat und
seine Schuldendienstfahigkeit. Leasing-
Gesellschaften wiederum kdénnen mit
gedeckten Exportfinanzierungen die
geografische Reichweite ihrer Absatz-
finanzierungsprogramme deutlich ver-
grofdern. Dadurch kdnnen Partner nahe-
zu Uberall auf der Welt unterstltzt
werden. Factoring-Gesellschaften bie-
tet sich die Chance, den Kunden auch
eine Losung fur den Ankauf von Einzel-
forderungen zu bieten.

Exporte brauchen eine funktionierende
Welt. Eine Welt, in der investiert wird,
Reisen moglich sind, Maschinen zuver-
lassig geliefert und auch installiert wer-
den kénnen. Covid-19 hat diese grund-
legenden Aspekte gekreuzt. Niemand
kann serids vorhersagen, wie lange die
Welt und damit die Weltwirtschaft
noch unter den Auswirkungen der Co-
rona-Pandemie leiden werden. Was
man aber sicher sagen kann ist, je lan-
ger es dauert, desto schwieriger wird
es fur die Wirtschaft. In diesem Umfeld
hilft jeder zusatzliche Auftrag.

Chancen auf Auftrage gibt es, denn die
regionale Betroffenheit ist unterschied-
lich. Was es in allen Regionen allerdings
zunehmend weniger gibt, sind finanzie-
rungsbereite Banken. Und oft wird es
erst noch schlimmer, ehe es wieder
besser wird. , Im Aufschwung droht die
Insolvenz”, wer im Kreditgeschéaft tatig
ist, hat das erfahren missen. Weil hie-
ran viel Wahres ist, werden Kredite in
einem Aufschwung, wann immer die-
ser einsetzen mag, vermutlich noch re-
striktiver vergeben werden als heute.
Und das nicht nur in Deutschland. Folg-
lich wird schneller mehr Auftrége reali-
sieren, wer gleich die erforderliche Fi-
nanzierung mitliefert. Die gedeckte
Exportfinanzierung ist daflr ein gutes
Instrument. Gerade auch fur kleinere
Auftragsvolumen. ||
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