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ie Weltkarte, die Thomas

Krings vor sich hat, zeigt

grofle blaue Flichen. Blau

ist nicht gut. Blau einge-

firbt sind Lidnder, fiir die
der Kreditversicherer Euler Hermes in
diesem Jahr einen deutlichen Anstieg
der Insolvenzen erwartet. Dass wichtige
deutsche Handelspartner dazu zdhlen,
macht Risikovorstand Krings zuneh-
mend Sorgen. Fiir China und Hongkong
etwa wird ein Plus von jeweils fiinf Pro-
zent erwartet. Fiir Brasilien sind es neun
und fiir Russland mittlerweile sogar 30
Prozent. Weltweit steigt fiir deutsche
Exporteure damit das Risiko von Zah-
lungsverzigerungen  und  -ausfillen®,
sagt Krings. Schon jetzt versuchten Ab-
nehmer im Ausland verstiirkr, die Zah-
lungszicle bei ihren deutschen Lieferan
ten zu verlingern. ,Aber wer linger auf
sein Geld warter, muss die eigenen Kos-
ten auch linger finanzieren®, warnt
Krings: ,Gerade bei mittelstindischen
Unternchmen kann das schnell an die
Substanz gehen.”

Zudem ist es mitunter extrem schwie
rig, offene Forderungen -einzuziehen.
Das gelte insbesondere fiir Saudi-Ara-
bien, die Vereinigten Arabischen Emirate
(V.ALE), Russland und China. Diese
Linder sind die Schlusslichrer einer In-
kasso-Studie, fiir die Euler Hermes nicht
nur die Zahlungsmoral in weltweit 44
Lindern betrachtet hat. Die Analysten
beriicksichtigten auch, wie effizient die
Gerichte arbeiten, ob Kormuption eine
Rolle spielt und welche Erfolgsaussich
ten Insolvenzverfahren haben.

Die Frgebnisse treffen die deutschen
Unternchmen direkt nach einer neuen
Rekordmeldung. Nach vorliufigen Zah-
len des Statistischen Bundesamtes ha
ben sie im vergangenen Jahr Waren im
Wert von 1,13 Billionen Euro ausgefiithr,
3,7 Prozent mehr als 2o13. Dabei gingen
Giiter fiir 476,2 Milliarden Euro in Lin-
der auflerhalb der Euwropdiischen Union.
China war mit Ausfuhren im Wert von
rund 67 Milliarden Furo  zuletzt
Deuntschlands flinfrwichtigster Handels-
partner. Russland lag mit rund 35,8 Milli-
arden Eure auf Plarz elf, nach Saudi-Ara
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bien (Platz 24) gingen Exporte im Wert
von rund g,2 Milliarden Euro.
Zahlungsausfille kinnen schnell dra-
matische Folgen haben. Wird beispiels-
weise eine Lieferung im Wert wvon
1wo.ooo Euro nicht bezahlr, ist bei einer
Gewinnmarge von fiinf Prozent ein zu-
gitzlicher Umsatz von zwei Millionen
Euro nétig, um den Verlust auszuglei
chen, rechnet Thomas Krings von Euler
Hermes vor. Umso wichtiger werde es
deshalb, die Geschiifte abzusichern.
wZahlungsverzigerungen  kommen
sehr hiiufig vor®, bestitigt Christoph An-
gerbauer, General Manaper der Deut-
schen Auslandshandelskammer (AHK)
in China. Im 25. Stock des China Fortune
Tower in Shanghai hat er einen puten
Uberblick, wie es den deutschen Firmen
im Reich der Mitte geht. Fiir grenziiber-
schreitende Zahlungen etwa gebe es in
der Volksrepublik nationale Kontrollbe
schrinkungen, die chinesische Partner
nicht selten als Ausrede nutzen wiirden.
Zudem sei es bei Lieferungen innerhalb
des Landes ,durchaus Geschiifispraxis,
Fristen locker #u handhaben®, sagt An-
gerbauer. Entsprechend grofiziigip miis-
se die Cash-Flow-Planung der Deut
schen sein, schlieflich kénne es um Ver-
zdgerungen von einigen Wochen bis hin
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Dvie meisten Firmen sicherten sich be-
reits ab, sagt Heiko Schwiderowski vom
Deutschen Industrie- und Handelskam-
mertag (DIHKY: ,Bei Geschiften in
Schwellen- und Entwicklungslindern
verlangen deutsche Exporteure hdufig
Vorauskasse”, erklirt der Auofienwirt-
schaftsexperte. 5o beschrinke sich das
Risiko auf den Fall, dass kein alternativer
Abnehmer gefunden werde und der Ex
porteur auf dem Erzeugnis sitzen bleibe,
Zudem komme deutschen Unterneh-
men gugute, dass sie selten jihre Bier in
ein MNest legen®, sagt Schwiderowski.
Wihrend Betriebe aus anderen Lindern
hiufig von einem oder wenigen Ziel-
miitkten abhiingig seien, wiirden deut-
sche Betriche bei den Absatzregionen
gunchmend  diversifizieren.  ,,Dabel
schliefien sie hiiufig Exportkreditversi
cherungen ab, um sich vor wirtschaftli-
chen und politischen Risiken beim Emp-
finger ihrer Lieferung zu schiitzen.”
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Made in Germany fiir die Welt: Im vergangenen Jahr haben deutsche Unternehmen Waren im Wert von 1,13 Billionen Euro exportiert

Die Railone-Gruppe, Spezialist fir
Fahrwegsysteme fiir den Schienenver
kehr, setzt im  weltweiten Geschéift
hauptsiichlich auf Bankbiirgschaften und
sogenannte Akkreditive (Letter of Cre-
dit). Dabei verpflichtet sich die Bank des
Importeurs, den Lieferanten einer Ware

zu bezahlen, wenn entsprechende Doku-
mente vorgelegt werden. ,.Bislang haben
wir unser Geld immer bekommen®, be-
tont Geschiftstithrer Jochen Riepl. Mitt
lerweile macht Railone, das mehr als 7oo
Mitarbeiter beschiftigt, knapp die Hilfte
des Jahresumsatzes von rund 130 Millio
nen Euro im Ausland,

wUnser 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 Unternchmen aus dem
bayerischen Neumarkt mit einer hun-
dertprozentigen Tochter im Kdnigreich
Saudi-Arabien vertreten und stellt im
Werk in Hail Gleis- und Weichenschwel
len sowie Feste-Fahrbahn-Schwellen fiir
den dortigen Markt her. Unter anderem
werden die Produkte der Bavern bei der
neuen Hochgeschwindigkeitsstrecke
zwischen den heiligen Stddten Mekka
und Medina sowie bei einer 15 Kilometer
langen Straflenbahnlinie im Emirat Katar
verbaut. Im internationalen Geschift ha-
be es sich bewiihrt, die Veroriige umfang-
reich aufzuserzen und die Leistungen
sowie die Zahlungsbedingungen detail-
liert zu definieren, erklirt Riepl.

Heiko Schwiderowski,
DIHK-Aulenwirtschaftsexperte

Dazu riit auch Andreas Hergenriither
von der AHK in der saudi-arabischen
Hauptstadt Riad. Zudem sei der person-
liche Kontakt zwischen den Geschifs-
partnern Huferst wichtig ,Gerade in
mittelstindischen Betrieben, in denen
ein Familienoberhaupt entscheidet, er
wartet man, dass auch die deutsche Seite
den Chef nach Saundi-Arabien schicke®,
sagt Hergenréither: ,Gespriiche auf Au
genhéhe kiinnen viele Probleme 16sen.”

Damit es miglichst gar nicht proble
matisch wird, hilft Information. Poten-
zielle Geschiftspartner im  Vorfeld
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durchzuchecken, Wirtschaftsauskiinfie
einzuholen, die Bonitit 2u priffen sowie
ilber Gesetze und Bestimmungen Be-
scheid #u wissen, empfehle sich welt
weit, beront Claudia Birmann Bernard,
die bei der AHE S3o Paule in Brasilien
die Rechrsabteilung leitet. Fiir Thomas
Krings von Euler Hermes ist Naivitiit
denn auch einer der Kardinalfehler beim
Erschliefien neuer Mirkte: Gerade mit-
telstindische Betriebe sollten sich nicht
von grofien Zahlen blenden lassen.®
Kommr es trotz guter Vorbereitung zu
Schwierigkeiten, ist Schnelligkeit in der
Regel Trumpf. ,Umso Finger gewartet
wird, desto grofer ist die Gefahr, dass
Kiufer zahlungsunfihig werden®, sagt
Krings. Dabei lieferten auflergerichtliche
Veréinbarungen meist bessere Ergebnis-
se als der Gang vor das Gericht. Oft sei
en sie effizienter, schneller und weniger
kostspielig. Sich wegen miglicher Pro
bleme auf Geschifte innerhalb der EU
211 beschriinken, sei jedenfalls kein hun-
dertprozentiger Schutz: , Zwar haben wir
in Europa einen grofien gemeinsamen
Nenner, aber trotzdem gibt es grofie Un
terschiede in der Zahlungsmoral und
viele spezielle nationale Regelungen.”



