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D 
ie Weltkarre, die Thomas 
Krings vor sich hat, zeigt 
große blaue Flächen. Blau 
isr nicht gur. Blau einge­
färbt sind Länder, für die 

der Krcdirvcrsichcrer Euler Hemies in 
diesem Jahr einen deutlichen Anstieg 
der lnsolvenzen enva1tet. Dass wichtige 
deutsche Handelspartner dazu zählen, 
macht Risikovorsrand Krings zuneh­
mend Sorgen. l'ür China und Hongkong 
etwa wird ein Plus von jeweils fünf Pro­
zent e1warter. f'ür Brasilien sind es neun 
und für Russland minlenveilc sogar 30 
Prozent. „Weltweir steigt för deutsche 
Exporteure damit das Risiko von 7.ah­
lungsverrogerungen und -ausfallen", 
sagt Krings. Schon jetzt versuchten Ab· 
nchmcr im Ausland verstärkt, die Zah­
lungsziele bei ihren deucschen L1eferan· 
ten zu verlängern. „Aber wer länger auf 
sein Geld wartet, muss die eigenen Kos ­
ten auch länger finanzieren", warne 
Krings: „Gerade bei mittelständischen 
Unternehmen kann das schnell an die 
Substanz gehen." 

Zudem ist es mitunter extrem schwie· 
rig, offene Forderungen einzuziehen. 
Das gelte insbesondere für Saudi-Ara­
bien, die Vereinii,>ten Arabischen Emirate 
(V.A.E.), Russland und China. Diese 
Länder sind die Schlusslichter einer ln­
kasso-Srndie, für die Euler Hermes nicht 
nur die Zallluilgsmoral in weltweit 44 
Ländern betrachtet hat. Die Analysten 
berücksichtigten auch, wie effizient die 
Gerichte arbeiten, ob Korruption eine 
Rolle spielt und welche Erfolgsaussich· 
ten Insolvenzverfahren haben. 

bien (Platz 24) gingen Exporte im Weit 
von rund 9,2 MiUiarden Euro. 

Zahlungsausfälle können schnell dra­
matische Folgen !laben. Wird beispiels· 
weise eine Liefemng im Wert von 
100.000 Euro nichc bezahlt, ist bei einer 
Gewinnmarge von fünf Pr07..ent ein zu­
sätzlicher Umsatz von zwei Millionen 
Euro nötig, um den Verlust auszuglei· 
eben, rechnet Thomas Krings von Euler 
Hermes vor. Umso wichtiger werde es 
deshalb, die Geschäfte abzusichern. 

„Zahlungsverzögerungen kommen 
selu häufig vor", bestärigt Christoph An· 
gerbauer, General Manager der Deut· 
sehen Auslandshandelskammer (AH K) 
in China. Im 25. Stock des China Porrune 
Tower in Shanghai hat er einen guten 
Überblick, wie es den deutschen Finnen 
im Reich der Mitte geht. Für grenzüber­
schreitende Zahlungen etwa gebe es in 
der Volksrepublik nationale Komi:ollbe· 
schränkungen, die chinesische Partner 
nicht selten als Ausrede nutzen würden. 
Zudem sei es bei Liefenmgen innerhalb 
des Landes „durchaus Geschäftspraxis, 
Fii sten locker zu handhaben", sagt An· 
gerbauer. Entsprechend großzügig müs­
se die Cash-Flow-Planung der Deuc­
schen sein, schließlich könne es um Ver­
zögcrnngen von einigen Wochen bis hin 
zu Monaten gehen. 

Die meisten Firmen sicherten sich be­
reits ab, sagt Heiko Schwiderowski vom 
Deutschen rndustrie- und Handelskam­
mertag (DIHK): „Bei Geschäften in 
Schwellen- und Entwicklungsländern 
verlangen deutsche E:xporteure häufig 
Vorauskasse", erklärt der Außenwirr · 
schaftsexpe1te. So beschränke sich das 
Risiko allf den Fall, dass kein alternativer 
Abnehmer gefunden werde und der EX· 
portenr auf dem Erzeugnis sitzen bleibe. 

Exporteure 
unter 
Druck 
Bei Auslandsgeschäften 
·vVächst weltweit das Hisiko 
von Zahlungsausfällen 
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Die Ergebnisse treffen die deUt$chen 
Unternehmen dire1'-r nach einer neuen 
Rekordmeldung. Nach vorläufigen Zah­
len des Statistischen Bundesamtes ha· 
ben sie im vergangenen Jahr Waren im 
Wert von 1,13 Billionen Euro ausgeführt, 
3,7 Prozent mehr als 2013. Dabei gingen 
Güter für 476,2 Milliarden Emo in Län· 
der außerhalb der Europäischen Union. 
China war mit Ausfuliren im Wert von 
rund 67 Milliarden Euro iulem 
Deutschlands fünftwichtigster Handels­
partner. Russland lag mit rund 35,8 Milli­
arden Euro auf Platz elf, nach Saudi-Ara· 

Zudem komme deutschen Unterneh­
men zugute, dass sie selten „ihre Eier in 
ein Nest legen", sagt Schwiderowski. 
Während Beni ebe aus anderen Ländern 
häufig von einem oder wenigen Ziel­
märkten abhängig seien, würden dem· 
sehe Betriebe bei den Absatzregionen 
zw1ehmend diversifizieren. „Dabei 
schließen sie häufig Eiqxmkreditversi· 
cherungen ab, um sich vor wirtschaftli­
chen und politischen Risiken beim Emp­
fänger ihrer Lieferung zu schützen." 
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Die Railonc-Gruppe, Spezialist für 
Falnwei,»)'Steme für den Schienenver­
kehr, setzt im weltweiten Geschäft 
hauptsächlich auf Bankbürgschaften und 
sogenannte Akkreditive (Letter of Cre­
dit). Dabei verpflichtet sich die Bank des 
Importeurs, den Lieferanten einer Ware 

zu bezahlen, wenn emsprechende Doh1-
meote vorgelegt werden. „Bislang haben 
wir unser Geld immer bekommen", be­
tont Geschäftsführer Jochen Riepl. Mitt· 
lenveile macht Railone, das mehr als 700 

Mitarbeiter beschäftigt, knapp die Hälfte 
des Jahresumsacies von rund 130 Millio­
nen Euro im Ausland. 

„Unser besonderer Fokus liegt auf 
dem Mittleren Osten, wo sechs Staaten 
jeweils eigene Bahnnetze bauen und pla­
nen, diese zu verbinden", sagt Riepl. Seit 
2009 ist das Unternehmen aus dem 
bayerischen Neumarkt mit einer hun­
derrprozentigen Tochter im Königreich 
Saudi-Arabien vertreten uiid stellt im 
Werk in Hail Gleis· und Weichenschwel· 
Jen sowie Feste-Fahrbahn-Schwellen für 
den dortigen Markt her. Unter anderem 
werden die Produkte der Bayern bei der 
neuen Hochgeschwindigkeitsstrecke 
zwischen den heiligen Städten Mekka 
und Medina sowie bei einer 15 Kilometer 
langen Straßenbahnlinie im Emirac Katar 
verbaut. hn internationalen Geschäft ha· 
be es s ich bewährt, die Verträge umfang­
reich aul'tuseczen und die Leisrungen 
sov.1e die Zahlungsbedingungen detail­
liert zu definieren, erklärr Riepl. 

„Bei Ccsch~iftcn in 
~chn·cllcnlündcrn 

n„Tlangcn deutsche 
<. 

Exporteure h~iutlg 
\ orauskasse" 
Heiko Schw iderowski, 
DIHK ·Außenwirrschaftsexperte 

Dazu rät auch Andreas Hergenröther 
von der AHK in der Saudi-arabischen 
l lauptstadt Riad. z.udem sei der persön­
liche KonraJ..-i: zwischen den Geschäfts­
partnern äußerst wichtig: „Gerade in 
mittelständischen Betrieben, in denen 
ein Familienoberhaupt entscheidet, er­
wartet man, dass auch die deutsche Seite 
den Chef nach Saudi-Arabien schickt", 
sagt Herge1uöther: „Gespräche auf Au· 
gcnhöhe können viele Probleme lösen." 

Damit es möglichst gar nicht proble­
matisch wird, hilft lnfom1ation. Poten­
zielle Geschäftspartner im Vorfeld 

durchzuchecken, Wirtschaftsauskünfte 
einzuholen, die llonitär zu prüfen S0\\1e 
liber Gesetze und Besti1mnungen Be­
scheid zu wissen, empfehle sich weit· 
weit, betont Claudia Bäm1ann Bernard, 
die bei der AHK Silo Paulo in Brasilien 
die Rechrsabteilung leitet. Piir Thomas 
Krings von Euler Hermes ist Naivität 
denn auch einer der Kardinalfehler beim 
Erschließen neuer Märkte: „Gerade mit­
telständische Betriebe sollten sich nicht 
von großen Zahlen blenden lassen." 

Kommt es trotz gurer Vorbereitung zu 
Schwierigkeiten, ist Schnelligkeit in der 
Regel Tmmpf. „Umso länger gewartet 
wird, desto größer ist die Gefahr, dass 
Käufer 7,ahlungsun.f.1hig werden", sagt 
Krings. Dabei lieferten atlßergerichtliche 
Vereinbarungen meist bessere Ergebnis­
se als der Gang vor das Gericht. Oft sei· 
en sie effizienter, schneller und weniger 
kostspielig. Sich wegen möglicher Pro· 
bleme auf Geschäfte innerhalb der EU 
zu beschränken, sei jedenfalls kein hun­
de1tprozentiger Schurz: „Zwm· haben wir 
in Europa einen großen gemci11samen 
Nenner, aber trotzdem gibt es grolle Un· 
terschiede in der Zahlungsmoral und 
viele spezielle nationale Regelungen." 


