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"Die meisten österreichischen Banken bieten ihren außenhandelsorien­
tierten Kunden heute nicht nur ein maßgeschneidertes Finanzierungs­
service, sondern auch - wie es von Universalbanken verlangt wird ­
eine große Palette an exportunterstützenden Dienstleistungen, sei es die
Deckung des notwendigen Finanzierungsbedarfes, die Risiko­
abdeckung bei der Finanzierung, die Abwicklung des Auslands­
zahlungsverkehrs oder die Hilfestellung bei der Anbahnung und dem
Abschluß von Geschäften. Besonders in wirtschaftlich schwierigen
Zeiten braucht der exportorientierte Unternehmer einen starken Partner
aus der Kreditwirtschaft, der ihn nicht nur in finanziellen Belangen unter­
stützt, sondern ihm auch beratend zur Seite steht.«

Die zunehmende internationale Ver­
flechtung der Wirtschaft und die Er­
kerlntnis, daß nur eine florierende Ex­
portwirtschaft für ein Land w!e Öster­
reich, das über einen begrenzten Bin­
nenmarkt verfügt, wesentlich zur positi­
ven Entwicklung der Gesamtwirtschaft
beiträgt, hat auch die österreichischen
Kreditinstitute veranlaßt. sich verstärkt
im Auslandsgeschäft zu engagieren.

Verstärkte
Zusammenarbeit mit
ausländischen Banken
Begonnen hat die Expansion der Aus­
landsgeschäftstätigkeit mit einer be­
trächtlichen Ausweitung der Korre­
spondenzbankenbeziehungen, also
dem Aufbau eines weltweiten Netzes
von Partnerbanken. Parallel dazu ha­
ben die österreichischen Banken zu­
nehmend eigene Auslandsniederlas­
sungen eröffnet (zuletzt die GZB in Sin­
gapur), sich an ausländischen Bankin­
stituten beteiligt und sich nicht zuletzt in
internatiorlalen Bankengruppen wie
der UNICO, der ABECOR und der
EBIC zusammengeschlossen.
Geschäftspolitische Ziele für eine enge
Auslandskooperation sind im wesentli-

chen die Förderung und Finanzierung
des Außenhandels, die wettbewerbs­
bedingte Erschließung neuer Märkte
und die damit zusammenhängende
Schaffung neuer Finanzierungsmög­
lichkeiten durch direkten Zugang zu
ausländischen Geld- und Kapitalmärk­
ten, aber auch produktpolitische Über­
legungen (wie die Vervollständigung
des eigenen Angebots durch Aus­
landsprodukte), Kapazitätsüberlegun­
gen (wie die Fähigkeit zur Syndizierung
von Großkrediten) und ertragspoliti­
sche Gesichtspunkte (wie die Stärkung
der Eigenfinanzierung durch Umsatz­
ausweitung) rechtfertigen ein interna­
tionales Engagement.
So hat beispielsweise die Genossen­
schaftliche Zentralbank Ag vor rund ei­
nem Jahrzehnt eine eigene Abteilung
"Außenhandelsservice« ins Leben ge­
rufen, die mittlerweile über fixe Bera­
tungsstellen in allen Bundesländern
verfügt, und setzte damit die erste der­
artige Aktion österreichischer Banken
zur Förderung des Auslandsgeschäf­
tes. Hand in Hand mit dieser konse­
quenten Neuausrichtung der Unter­
nehmenspolitik der GZB ist der Aus­
landsanteil an der Bilanzsumme auf
gut 30% gestiegen. Getragen wurde
dieser Aufwärtstrend außerdem durch

das dichte Netz von 2100 Korrespon­
denzbanken In fast allen Ländern der
Erde, ferner im Wege von Bankbeteili­
gungen, Repräsentanzen in New York,
Mailand, Hong Kong und Singapur
und letztendlich durch die Mitglied­
schaft bei der UNICO-Bankengruppe
mit 40 000 Bankstellen in Westeuropa
und in den wichtigsten Finanzzentren
der Welt.
Die Auslandskooperation stellt eine be­
trächtliche Erhöhung des Leistungspo­
tentials eines Kreditunternehmens dar
und bringt vor allem für den Kunden ei­
ne Reihe wesentlicher Vorteile mit sich.
Sowohl Privatkunden als auch Unter­
nehmer und öffentliche Institutionen
können das internationale Dienstlei­
stungsangebot sozusagen "aus einer
Hand« in Anspruch nehmen, was eine
entsprechende Vereinfachung und ei­
ne übersichtlichere, aber auch rasche­
re und vielfach kostengünstigere Ab­
wicklung von Transaktionen ermög­
licht.

Zusätzliche
Dienstleistungen
Was sind nun die Dienstleistungen, die
die Banken aufgrund des gesteigerten
Auslandsengagements dem österrei­
chischen Exporteur anbieten können?
Das Exportfinanzierungsangebot im
Rahmen der staatlichen Exportförde­
rung, welches über jedes Bankinstitut
dem Exporteur zugänglich ist, umfaßt
heute Exportfondkredite, Wechselkre­
dite mit Bürgschaft des Bundes, Kredi­
te im Rahmen des Refinanzierungsver­
fahrens der Österreichischen Kontroll­
bank, Starthilfekredite, Beteiligungsfi­
nanzierungen sowie gebundene und
ungebundene Finanzkredite an aus-
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ländische Importeure oder an deren
Banken. Dieses Instrumentarium ge­
förderter Kredite ermöglicht es, Export­
geschäfte beginnend mit der Produk­
tionsphase bis zu einem gewährten
Zahlungsziel des Exporteurs kosten­
günstig zu finanzieren. Raiffeisenban­
ken bieten darüberhinaus als weitere
Finanzierungshilfe den Raiffeisen­
Export-Plus-Kredit an.
Außerdem erstellen Banken internatio­
nale Garantien wie z. B. Bietungs-,
Lieferungs-, Gewährleistungs- und An­
zahlungsgarantien, in denen sie es
übernehmen, für eventuelle Schäden
und Nachteile aufzukommen, die sich
daraus ergeben, daß das zugrundelie­
gende Geschäft nicht ordnungsge­
mäß abgewickelt wird. Vielfach erset­
zen Garantien ursprünglich geforderte
Bardepots und ersparen dem Bank­
kunden den Einsatz seiner liquiden
Mittel. Überdies umgeht er das Risiko
des Transfers und - sobald das Depot
freigegeben wird - des Rücktransfers
sowie ein mögliches Kursrisiko. Zur Ab­
sicherung der Kursrisiken bei Exporter­
lösen stehen den Kunden Devisenter­
mingeschäfte, Fremdwährungskredite
und staatliche Kursrisikogarantien zur
Verfügung. Von den Bankgarar]tien ist
das Sortiment von Exportrisikogaran­
tien der Republik Österreich zu tren­
nen, die gerade im Exportgeschäft ei­
ne tragende Rolle spielen. Sie sollen
die Ausschaltung politischer Risiken
wie Krieg, Revolution und Beschlag­
nahme der Waren etc., sowie von Teilen
des wirtschaftlichen Risikos (z.B. Zah­
lungsunfähigkeit des Käufers) im Aus­
land bewirken.
Es liegt im Bestreben der Banken, die­
ses Standardangebot laufend auszu­
bauen und zu verbessern. Neben der
geförderten Exportfinanzierung wer­
den die Exporteure auch dadurch un­
terstützt, daß die österreichischen Kre­
ditinstitute Infrastrukturinvestitionen bei
Auslandsprojekten frei finanzieren, w0­

durch österreichische Exporte oft erst
ermöglicht werden. Auch reine oritt­
landsfinanzierungen verschaffen den
international tätigen heimischen Ban­
ken mehr und mehr Reputation und
haben als angenehmen Begleitum­
stand von Fall zu Fall Aufträge an die
österreichische Wirtschaft zur Folge.
Als Beispiel für eine Verbesserung ist
der Auslandszahlungsverkehr zu nen­
nen, der durch die Beteiligung an
einem internationalen vollautomati-
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schen Datenfernübertragungssystem
(SWIFl) wesentlich beschleunigt wur­
de, sodaß Auslandsüberweisungen
unter Ausschaltung des Postweges
nunmehr innerhalb von wenigen Stun­
den durchgeführt werden können.

Beratung -
Der Wunsch vieler
Exporteure
Die Erfahrungen aus der Vergangen­
heit haben aber besonders gezeigt,
daß von seiten des Exporteurs über ei­
ne Beratung in Finanzierungsfragen
hinausgehend der Wunsch nach ge­
eigneten Informationen und Ratschlä­
gen in allen nur erdenklichen Belan­
gen des Auslandsgeschäftes vorhan­
den ist. Diesem Trend Rechnung tra­
gend sind etliche Banken dazu über­
gegangen, eigene Beratungsstellen
mit erfahrenen Spezialisten aus der
Praxis einzurichten, um in der Lage zu
sein, sich so früh wie möglich in ein Ex­
portgeschäft beratend einzuschalten
- und nicht erst nach Auftreten von
Problemen - und auch bereits die Ge­
schäftskontakte zu vermitteln. Bis vor
nicht langer Zeit war dies in Österreich
eher unüblich, aber man hat erkannt,
daß sich sehr viele österreichische Un­
ternehmungen, und hier vor allem
Klein- und Mittelbetriebe, erst durch ei-

. ne umfassende Beratung auf den Aus­
landsmarkt wagten.
Jeder, der sich mit dem Gedanken
trägt, einen Verkauf über die Grenzen
hinaus zu wagen, aber auch eine be­
reits im Export aktive Firma, wird sich
immer wieder die Fragen stellen:
- Welcher Markt hat Bedarf an mei­

nem Produkt oder meiner Lei­
stung?

- Wer ist mein optimaler Marktpartner
(mengen-, preis- und bonitätsmä­
ßig)?

- Wie erhalte ich praktische Hilfe in
Fragen der Durchführung und Ab­
wicklung von Exportgeschäften?

- In welcher Form ist der bestehende
Finanzierungsbedarf kostengün­
stig zu lösen (»optimales Finanzie­
rungsmix«)?

- Welche Risken können vermieden
oder durch Dritte übernommen
werden und wie kann ich mich ge­
gen das verbleibende Risiko absi­
chern?

Es erhebt sich daraus die berechtigte

Frage, inwieweit Banken hier über­
haupt in der Lage sind, zufriedensteI­
lende Lösungen anzubieten und damit
eine echte Hilfestellung für den Export­
interessierten zu geben? Die Anstren­
gungen der letzten Jahre haben ge­
zeigt, daß die Kreditinstitute zu einer
wesentlichen Stütze der österreichi­
schen Exportwirtschaft geworden
sind. Einer der Gründe ist sicherlich,
daß das Auslandsservice sukzessive
auf- und ausgebaut wurde und heute
ein vielfältiges - wenn auch von Insti­
tut zu Institut unterschiedliches ­
Dienstleistungsangebot umfaßt.
Das Außenhandelsservice der GZB
zum Beispiel hat seine Tätigkeit auf fünf
wesentliche Schwerpunkte konzen­
triert:
1. Zum Zwecke der Geschäftsanbah­

nung für österreichische Exporteu­
re und Importeure wird in regelmä­
ßigen Abständen ein deutscher
und ein englischer Vermittlungs­
dienst aufgelegt. Im deutschen Ver­
mittlungsdienst werden die Export­
und Importmöglichkeiten ausländi­
scher Firmen aller Branchen veröf­
fentlicht und dem interessierten
Kunden auf Wunsch zur Verfügung
gestellt, im englischen Vermitt­
lungsdienst finden die österreichi­
sehen Export- und Importwünsche
Aufnahme und gelangen weltweit
an Korrespondenzbanken, Bot­
schaften, Handelsdelegierte, inter­
nationale HandeIsunternehmun­
gen sowie an die eigenen Aus­
landsrepräsentanzen zur Vertei­
lung. In beiden Richtungen gilt
aber, daß nur bonitätsmäßig ein­
wandfreie Firmen berücksichtigt
werden.

2. Eine quartalsweise erscheinende
Broschüre »Auslandsdienst« soll im
Außenhandelsgeschäft tätigen
Praktikern die Tagesarbeit durch
Beleuchtung spezifischer Fachpro­
bleme erleichtern. Neben ausführli­
chen Länderberichten und Länder­
kurznachrichten, soweit sie den Au­
ßenhandel betreffen, werden natio­
nale und internationale Wirtschafts­
und Währungsentwicklungen,
Marktforschungsergebnisse, Kom­
mentare zu aktuellen Außenhan­
delsproblemen sowie Steuerfragen
im Zusammenhang mit Exportge­
schäften behandelt.

3. Durch die Zusammenarbeit mit den
weltweiten Korrespondenzbanken



und besonders duren das regelmä­
ßige Bereisen der Exportmärkte
stehen umfangreiche und zumeist
aktuelle Informationen über die
Währungs- und Wirtschaftslage des
jeweiligen Landes, Ein- und Aus­
fuhrbestimmungen, bestehende
ZoIl- und Handelsabkommen, vor­
geschriebene Vertragsklauseln,
devisenrechtliche Bestimmungen
und über landesspezifische Ge­
schäftsusancen zur Verfügung.

4. Der individuellen Beratung kommt
in wirtschaftlich schwierigen Zeiten
und beim Eintritt in neue, unbe­
kannte Märkte besondere Bedeu­
tung zu. Im Zuge der Akquisition
und der Auftragsabwicklung erge­
ben sich laufend Fragen hinsicht­
lich Vertragsgestaltung, Gestaltung
der Liefer- und Zahlungsbedingun­
gen, Wahl der Fakturawährung, Ab­
sicherung gegen die verschieden­
sten Exportrisiken, Möglichkeiten
der Ausschaltung-von Kursverlu­
sten, Formulierung von Bankgaran­
tien oder Abwicklung von Gegen­
geschäftsverpflichtungen. Im Mittel­
punkt der Beratungstätigkeit steht
immer die Beurteilung des gesam­
ten Exportgeschäftes und demzu­
folge die Zusammenstellung eines
umfassenden Problemiösungspa­
ketes.

5. Um Informationen über Marktchan­
cen oder über Techniken bei der
Abwicklung von Exportgeschäften
einem möglichst großen Kreis von
interessierten Kunden zugänglich
zu machen, werden je nach Aktuali­
tät bundesweite bzw bundeslän­
derspezifische Informationsveran­
staltungen und Fachtagungen ab­
gehalten. Durch das Mitwirken von
kompetenten Personen und Prakti­
kern stößt diese Einrichtung gene­
rell auf großes Interesse.

Die Möglichkeiten eines
Handelshauses
Wagt ein Exporteur trotz dieses um­
fangreichen Informations- und Bera­
tungsangebotes aus Kapazitäts- ode:
sonstigen Gründen nicht den Schri~l

ins Ausland, steht ihm als Ausweg die
Zusammenarbeit mit einem Handels­
haus ofien.
Während Japan seinen Exporterfolg in
Europa und in den USA mit Handels­
häusern begründete und heute 80%

der Konsumgüterausfuhren mit dieser
Handelsform bewältigt, steckt diese
Sparte des Außenhandels in Öster­
reich noch in den Kinderschuhen. Die
Ursache für den geringen Anteil der
Handelshäuser am Export ist in der Tat­
sache zu sehen, daß Osterreich die hi­
storischen Wurzeln von Handelshäu­
sern in Hafenstädten fehlen und in den
Nachkriegsjahren der Mangel an Risi­
kokapital die Gründung von Handels­
häusern verhindert hat. Auch in die­
sem Bereich haben die österreichi­
schen Großbanken wesentliche Initiati­
ven gesetzt, indem sie eigene Han­
deisfirmen gründeten, sich an beste­
henden beteiligten oder solche zur
Gänze übernommen haben. So besitzt
beispielsweise die Genossenschaftli­
che Zentralbank AG seit 1972 die Han­
deisfirma FJ. Elsner & Co., die als Spe­
zialist für den Nahen und Fernen Osten
sowie für Kompensationsgeschäfte
gilt. Obwohl die Motive der einzelnen
Banken zur Gründung bzw zur Beteili­
gung an Handelsfirmen unterschied­
lich sein mögen, ist der Zweck für alle
der gleiche, nämlich der österreichi­
schen Wirtschaft zusätzliche Export­
möglichkeiten zu eröffnen.

Die A,.".",.,ngen der letz.
ten Jahre haben gezeigt,
daS die Kreditinstitute zu ei­
ner """"-1Chen Stütze deJ'
ÖfIIfH'I'fIiCIt E1CpOIf·
wilfllchlllf gewonlen llind.

Gerade für die in Österreich vorherr­
schende Struktur von Klein- und Mittel­
betrieben bieten die bankeigenen
oder banknahen Handelshäuser eine
Reihe von Vorteilen. Der Export wird
von der Handelsfirma entweder treu­
händisch im Namen und auf Rech­
nung des Kunden oder aber als Eigen­
geschäft durchgeführt, wodurch das
Auslandsgeschäft für den Exporteur zu
einem reinen und damit risikolosen In­
landsgeschäft wird.
Durch seine laufende und unmittelbare
Marktpräsenz und die dadurch ge­
wonnenen Informationen über Absatz­
lage und Nachfragesituation auf den
ausländischen Märkten ist ein Han­
delshaus zudem in der Lage, der hei­
mischen Wirtschaft zusätzliche Export­
chancen zu ermöglichen. Bankeigene
Handelsfirmen haben darüberhinaus
die Möglichkeit, Außenhandelsproble-

me nicht nur waren- sondern auch
geldseitig aus einer Hand zu lösen und
für jeden Export und jede Firma bei der
Abwicklung des Warengeschäftes
auch gleich die beste Finanzierungs­
form zu finden.

GeIade tü, die in ÖSIemJIch
tIOI'henscIJend Stn*fw
110ft Klei. und 1IIIfIeIIHIfJ'ie­
bell bieten..banlceigenen
odeI' banknahen """.,.
hä...... eine Reihe 110ft ve.
feilen.

Auch der Ruf und die Bonität eines
Bankhandelshauses auf ausländi­
schen Märkten kann vor allem für klei­
nere Betriebe von Vorteil sein, die sonst
mangels Bekanntheit und Bonität bei
der Auftragsvergabe nicht zum Zug
kommen würden.
Fast jedes Handelshaus beschäftigt
sich auch mit der Übernahme und Auf­
lösung von Gegengeschäftsverpflich­
tungen, die besonders in Osteuropa
für Exporte verlangt werden. Da der
Warenhandel in der Form von Gegen­
geschäften ständig im Steigen begrif­
fen ist, kommt dieser Dienstleistung
große Bedeutung zu, zumal das Han­
deisvolumen mit den osteuropäischen
Ländern trotz dieser schwierigen Form
der Abwicklung gehalten und wenn
möglich vergrößert werden sollte.
Die Erfahrungen, die die Banken mit
der Ausweitung der bankeigenen und
»banknahen« Dienstleistungspalette
gemacht haben, sind durchwegs posi­
tiv: sowohl sie selbst als auch - und
vor allem - die österreichische Export­
wirtschaft sind die Nutznießer dieses
erweiterten Serviceangebotes. Über
ihr ureigenstes Bankgeschäft hinaus­
gehend sind die heimischen Kreditin­
stitute damit zu erfolgreichen Akquisi­
teuren für die Wirtschaft geworden.
Durch noch mehr Engagement wollen
sie auch in der Zukunft diesem Ruf ge­
recht werden.
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