Mit dem
durch die
Mittelstandsbrille

Trotz starker deutscher Exporte ist das Finanzierungsangebot hiesiger
Banken bei kleineren Betragen mager. Wie die Digitalisierung Abhilfe schafft

Is der Werkzeugbauer
MHT Mold & Hotrunner
Technology aus Hochheim
am Main einem Getréinke-
produzenten aus Chile
Spritzgiefwerkzeuge fiir 500.000 Euro
verkaufen wollte, bat dieser um Raten-
zahlung. Der Mittelstdndler willigte ein
und gab seinem Kunden aus eigenen
Mitteln einen sogenannten Lieferanten-
kredit. Laufzeit: vier Jahre. Seine Haus-
banken hatten es abgelehnt, das Ge-
schift zu finanzieren. ,,Unsere Export-
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projekte mit Auftragswerten von
200.000 bis 500.000 Euro sind fiir Ban-
ken nicht attraktiv*, sagt der Prokurist
Andreas Brunner. Zudem hatten die
Banken zu wenig Einblick in die wirt-
schaftlichen Verhéltnisse des Kunden.

Das Geschift fand zwar schon im Au-
gust 2019 statt. Aber noch immer gibt
der Werkzeugbauer Kunden im Ausland
Lieferantenkredite aus eigener Tasche.
Da die Hausbanken nicht mitspielen,
kann der Mittelsténdler seine Exportge-
schifte nicht liber sogenannte Besteller-
kredite finanzieren. Bei der Variante
gibt die Bank dem auslidndischen Kun-
den den Kredit. Sie ist meist an eine
staatliche Kreditversicherung gekop-
pelt, bei der der Staat einen grofien Teil
des Landerrisikos trégt. , Es wére schon,
wenn Banken héufiger die Mittelstands-
brille aufhitten und den Bedarf sihen,
bei Bestellerkrediten auch kleinere Ti-
ckets anzunehmen®, sagt Brunner. Was
im Fachjargon Small Tickets heif3t, sind
Exportprojekte mit Auftragswerten bis
zu fiinf Millionen Euro.

Die Garant Maschinenhandel GmbH
aus Lengerich wiederum hat vor einem
halben Jahr drei Maschinen zur Herstel-
lung von Papiertiiten fiir insgesamt etwa
1,5 Millionen Euro an einen Kunden in
Kenia verkauft. Die Finanzierung lief
iiber einen Bestellerkredit mit fiinfjéhri-
ger Laufzeit, ausgegeben von der AKA
Ausfuhr-Kreditgesellschaft. Hinter dem
Spezialinstitut stehen 17 Banken in
Deutschland, darunter Geschéfts- und
Landesbanken.

Das Geschift war gekoppelt mit einer
Hermesdeckung, also einer Exportga-
rantie der Bundesrepublik Deutschland,
die der Mittelsténdler beantragt hat. Die
Lengericher haben den Spezialfinanzie-
rer selbst kontaktiert. Eine Hausbank
brauche man nicht wegen eines Bestel-
lerkredits von einer Million Euro anzu-
sprechen, ,,weil der administrative Auf-
wand dafiir zu hoch ist“, sagt Christian
Burkhardt, Leiter Exportfinanzierung.

Das Problem ist nicht neu. Fiir kleine
und mittlere Unternehmen (KMU) ist
es schwierig, Exportfinanzierungen zu
finden. Denn auch kleinvolumige Ex-
portfinanzierungen sind aufgrund wenig

digitalisierter Prozesse und regulatori-
scher Anforderungen meistens dhnlich
kostenintensiv wie grofivolumige Finan-
zierungen. Laut Armin Wittemer von
der AKA machen ,diese Aufwands- und
Kostentreiber“ staatlich gedeckte Ex-
portfinanzierungen fiir die meisten Kre-
ditinstitute ,,erst ab einem Mindestvolu-
men von etwa zehn Millionen Euro wirt-
schaftlich attraktiv.“ Knackpunkt: Die
Exportprojekte vieler KMU liegen deut-
lich darunter.

Petra Brenner sieht, dass die Pande-
mie die Situation verschirft hat. ,Der
Geldbeutel geht bei grofien Unterneh-
men, die {iber eine entsprechende Si-
cherheitenbasis verfiigen, leichter auf®,
sagt die Partnerin bei der Strategiebera-
tung EY-Parthenon. Aber wenn der Um-
satz einer kleinen Firma einbreche, etwa
»weil ein wichtiger Auftrag nicht
kommt, kann sich das Risikoprofil fiir
die Bank schnell dndern.* Auch das sor-
ge fiir einen Riickgang der Exportkredite
fiir kleine Firmen.
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DIE HAUSBANKEN
WOLLTEN DAS
AUSLANDSGESCHAFT
NICHT FINANZIEREN

ANDREAS BRUNNER,
MHT Mold & Hotrunner Technology

Dabei boomt ,,Made in Germany*“ seit
Jahren. Und die deutsche Wirtschaft er-
holt sich nach dem Corona-bedingten
Einbruch. Laut Statistischem Bundes-
amt (Destatis) sind die Ausfuhren im
Mirz gegeniiber dem Vorjahresmonat
um 16,1 Prozent auf 126,5 Milliarden Eu-
ro gestiegen. Im Vergleich zum Februar
2021 legten die Exporte kalender- und
saisonbereinigt um 1,2 Prozent zu. An-
hand vorldufiger Ergebnisse lagen die
Exporte kalender- und saisonbereinigt
0,9 Prozent unter dem Niveau vom Fe-
bruar 2020, dem Monat vor Beginn der
Einschrinkungen durch die Pandemie.
Doch mit der Digitalisierung ist Bewe-
gung in den Bereich der kleinen Tickets
gekommen. So férdert der Bund die Er-
schliefung neuer Mérkte seit 2018 mit
der digitalen Produktlinie ,,Hermesde-
ckungen click&cover.

Ebenfalls 2018 startete das SmaTIX-
(Small Ticket Express) Portal der AKA,
das Armin Wittemer leitet. Es ist ein
vollautomatisiertes, digitales Portal fiir
staatlich gedeckte Bestellerkredite in
tiber 70 Lindern. Die zu finanzierenden
Export-Auftragswerte liegen zwischen

einer und zehn Millionen Euro oder US-
Dollar. ,Die Pandemie bringt zusétzli-
che Nachfrage“, sagt Wittemer. Small-
Ticket-Bestellerkredite seien in der Pan-
demie ,ein unverzichtbarer Baustein
zur Krisenbewiltigung in der Export-
wirtschaft.“

Auch Fintechs wie zum Beispiel tr8fin
und X-Tron sind in diesem Markt aktiv.
Seit Anfang 2020 ist die digitale Export-
finanzierungs-Plattform tr8fin online.
Sie ermoglicht Ausfuhren fiir Auftrags-
werte ab 50.000 Euro. Dabei bereiten
die Experten den Antrag fiir die Her-
mesdeckung vor, beantragen diese und
beschaffen auf Wunsch Liquiditét iiber
ihr Bankennetzwerk. Das kdnnen Be-
stellerkredite sein oder der Verkauf von
Lieferantenkrediten an Banken.

Der tr8fin-Geschiftsfiihrer Reimund
Felderhoff sieht einen ,Riesenmarkt,
Denn die in Deutschland in der Export-
finanzierung titigen Banken ,,setzen ei-
ne Grenze bei einer Million Euro. Da-
runter geht nicht viel.“ Die eingangs ge-
nannte MHT ist Kundin der Plattform,
beantragt mit ihrer Hilfe staatliche Her-
mesdeckungen. Vor Corona-Beginn hat
sie private Kreditversicherungen abge-
schlossen, doch ,deren Risikoappetit
war in der Pandemie schnell gestillt®,
sagt Brunner.

Seit Ende 2019 ist der digitale Export-
finanzierungs-Marktplatz X-Tron online
und vermittelt Exportkredite an , KMU,
Mittelstand und Industrie“. Die Platt-
form kooperiert Geschéftsfithrer Nils
Brestrich zufolge mit circa 50 Banken,
davon etwa 20 aus Deutschland. ,,Ab
zwei Millionen Euro erhilt man via x-
tron.tech fast immer einen Bestellerkre-
dit, sagt er. Fiir Mittelstindler stellt
sich die Frage, was sie tun kénnen. Mat-
thias Bianchi vom Deutschen Mittel-
stands-Bund sieht ,viel Bewegung im
Markt fiir digitale Exportfinanzierungs-
Plattformen.“ Er rit, sich mit anderen
Exporteuren iiber die Erfahrungen mit
Plattformen auszutauschen.

Commerzbank-Experte Frank-Oliver
Wolf betont, der Arbeitsaufwand fiir ei-
nen Bestellerkredit sei , fiir alle Beteilig-
ten“ der gleiche, ob man nun eine oder
zehn Millionen Euro finanziere: , Doch
ist das iiberhaupt rentabel?“ Der Ver-
triebsleiter Deutschland Zahlungsver-
kehr und Auslandsgeschéft wiirde , kei-
nem Exporteur einen Bestellerkredit in
Hohe von 500.000 Euro empfehlen.
Denn die Firma miisse ,,unheimlich viele
Unterlagen mitbringen“, um eine staat-
liche Exportkreditgarantie zu erhalten.

Wolf empfiehlt Mittelstindlern ande-
re Moglichkeiten, etwa Exportakkrediti-
ven. Hier verpflichtet sich die Bank des
Importeurs vertraglich, im Kundenauf-
trag bei Vorliegen bestimmter Doku-
mente und Bedingungen eine festgeleg-
te Summe an einen Begiinstigten zu zah-
len - den exportierenden Mittelstidndler.



