Dienstleistungen der Banken im Exportgeschaft

»Die meisten dsterreichischen Banken bieten ihren auBenhandelsorien-
tierten Kunden heute nicht nur ein maBgeschneidertes Finanzierungs-
service, sondern auch — wie es von Universalbanken verlangt wird —
eine groBe Palette an exportunterstiitzenden Dienstleistungen, seiesdie

Deckung des notwendigen Finanzierungsbedarfes,

die Risiko-

abdeckung bei der Finanzierung, die Abwicklung des Auslands-
.zahlungsverkehrs oder die Hilfestellung bei der Anbahnung und dem
AbschluB von Geschiften. Besonders in wirtschaftlich schwierigen
Zeiten braucht der exportorientierte Unternehmer einen starken Partner
ausder Kreditwirtschaft, derihn nicht nurin finanziellen Belangen unter-
stutzt, sondern ihm auch beratend zur Seite steht.«

Die zunehmende internationale Ver-
flechtung der Wirtschaft und die Er-
kenntnis, daB nur eine florierende Ex-
portwirtschaft fur ein Land w:e Oster-
reich, das Uber einen begrenzten Bin-
nenmarkt verfugt, wesentlich zur positi-
ven Entwicklung der Gesamtwirtschaft
beitragt, hat auch die osterreichischen
Kreditinstitute veranlaBt, sich verstarkt
im Auslandsgeschaft zu engagieren.

Verstarkte
Zusammenarbeit mit
auslandischen Banken

Begonnen hat die Expansion der Aus-
landsgeschaftstatigkeit mit einer be-
trachtlichen Ausweitung der Korre-
spondenzbankenbeziehungen, also
dem Aufbau eines weltweiten Netzes
von Partnerbanken. Parallel dazu ha-
ben die osterreichischen Banken zu-
nehmend eigene Auslandsniederlas-
sungen eroffnet (zuletzt die GZB in Sin-
gapur), sich an auslandischen Bankin-
stituten beteiligt und sich nicht zuletzt in
internationalen Bankengruppen wie
der UNICO, der ABECOR und der
EBIC zusammengeschlossen.

Geschaftspolitische Ziele fur eine enge
Auslandskooperation sind im wesentli-

chen die Férderung und Finanzierung
des AuBenhandels, die wettbewerbs-
bedingte ErschlieBung neuer Markte
und die damit zusammenhangende
Schaffung neuer Finanzierungsmog-
lichkeiten durch direkten Zugang zu
auslandischen Geld- und Kapitalméark-
ten, aber auch produktpolitische Uber-
legungen (wie die Vervollstandigung
des eigenen Angebots durch Aus-
landsprodukte), Kapazitatsuberlegun-
gen (wie die Fahigkeit zur Syndizierung
von GroBkrediten) und ertragspoliti-
sche Gesichtspunkte (wie die Starkung
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
»AuBenhandelsservice« ins Leben ge-
rufen, die mittlerweile Uber fixe Bera-
tungsstellen in allen Bundeslandern
verfugt, und setzte damit die erste der-
artige Aktion osterreichischer Banken
zur Forderung des Auslandsgeschaf-
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 Aufwartstrend auBerdem durch
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das dichte Netz von 2100 Korrespon-
denzbanken in fast allen Landern der
Erde, ferner im Wege von Bankbeteili-
gungen, Reprasentanzen 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-
trachtliche Erhéhung des Leistungspo-
tentials eines Kreditunternehmens dar
und bringt vor allem fur den Kunden ei-
ne Reihe wesentlicher Vorteile mit sich.
Sowohl Privatkunden als auch Unter-
nehmer und o&ffentliche Institutionen
konnen das internationale Dienstlei-
stungsangebot sozusagen »aus einer
Hand«in Anspruch nehmen, was eine
entsprechende Vereinfachung und ei-
ne Ubersichtlichere, aber auch rasche-
re und vielfach kostengunstigere Ab-
wicklung von Transaktionen ermog-
licht.

Zusatzliche
Dienstleistungen

Was sind nun die Dienstleistungen, die
die Banken aufgrund des gesteigerten
Auslandsengagements dem osterrei-
chischen Exporteur anbieten kbnnen?
Das Exportfinanzierungsangebot im
Rahmen der staatlichen Exportforde-
rung, welches Uber jedes Bankinstitut
dem Exporteur zuganglich ist, umfaBt
heute Exportfondkredite, Wechselkre-
dite mit Burgschaft des Bundes, Kredi-
teim Rahmen des Refinanzierungsver-
fahrens der Osterreichischen Kontroll-
bank, Starthilfekredite, Beteiligungsfi-
nanzierungen sowie gebundene und
ungebundene Finanzkredite an aus-
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landische Importeure oder an deren
Banken. Dieses Instrumentarium ge-
forderter Kredite ermoglicht es, Export-
geschafte beginnend mit der Produk-
tionsphase bis zu einem gewahrten
Zahlungsziel des Exporteurs kosten-
gunstig zu finanzieren. Raiffeisenban-
ken bieten darUberhinaus als weitere
Finanzierungshilfe den Raiffeisen-
Export-Plus-Kredit an.

AuBerdem erstellen Banken internatio-
nale Garantien wie z.B. Bietungs-,
Lieferungs-, Gewahrleistungs- und An-
zahlungsgarantien, in denen sie es
Ubernehmen, fur eventuelle Schaden
und Nachteile aufzukommen, die sich
daraus ergeben, daB das zugrundelie-
gende Geschaft nicht ordnungsge-
maB abgewickelt wird. Vielfach erset-
zen Garantien ursprunglich geforderte
Bardepots und ersparen dem Bank-
kunden den Einsatz seiner liquiden
Mittel. Uberdies umgeht er das Risiko
des Transfers und — sobald das Depot
freigegeben wird — des Rucktransfers
sowie ein mogliches Kursrisiko. Zur Ab-
sicherung der Kursrisiken bei Exporter-
l6sen stehen den Kunden Devisenter-
mingeschafte, Fremdwahrungskredite
und staatliche Kursrisikogarantien zur
Verfugung. Von den Bankgarantien ist
das Sortiment von Exportrisikogaran-
tien der Republik Osterreich zu tren-
nen, die gerade im Exportgeschatt 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-
lungsunfahigkeit des Kaufers) im Aus-
land bewirken.

Es liegtim Bestreben der Banken, die-
ses Standardangebot laufend auszu-
bauen und zu verbessern. Neben der
geforderten Exportfinanzierung wer-
den die Exporteure auch dadurch un-
terstitzt, daB die osterreichischen Kre-
ditinstitute Infrastrukturinvestitionen bei
Auslandsprojekten frei finanzieren, wo-
durch osterreichische Exporte oft erst
ermoglicht werden. Auch reine Dritt-
landsfinanzierungen verschaffen den
international tatigen heimischen Ban-
ken mehr und mehr Reputation und
haben als angenehmen Begleitum-
stand von Fall zu Fall Auftrage an die
Osterreichische Wirtschaft zur Folge.
Als Beispiel fur eine Verbesserung ist
der Auslandszahlungsverkehr zu nen-
nen, der durch die Betelligung an
einem internationalen vollautomati-
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schen Datenfernibertragungssystem
(SWIFT) wesentlich beschleunigt wur-
de, sodaB Auslandstberweisungen
unter Ausschaltung des Postweges
nunmehr innerhalb von wenigen Stun-
den durchgefuhrt werden kénnen.

Beratung —
Der Wunsch vieler
Exporteure

Die Erfahrungen aus der Vergangen-
heit haben aber besonders gezeigt,
daB von seiten des Exporteurs Uber e
ne Beratung in Finanzierungsfragen
hinausgehend der Wunsch nach ge-
eigneten informationen und Ratschla-
gen in allen nur erdenklichen Belan-
gen des Auslandsgeschaftes vorhan-
den ist. Diesem Trend Rechnung tra-
gend sind etliche Banken dazu uber-
gegangen, eigene Beratungsstellen
mit erfahrenen Spezialisten aus der
Praxis einzurichten, um in der Lage zu
sein, sich so frih wie méglich in ein Ex-
portgeschaft beratend einzuschalten
— und nicht erst nach Auftreten von
Problemen — und auch bereits die Ge-
schaftskontakte zu vermitteln. Bis vor
nicht langer Zeit war dies in Osterreich
eher unublich, aber man hat erkannt,
daB sich sehr viele dsterreichische Un-
ternehmungen, und hier vor allem
Kiein- und Mittelbetriebe, erst durch ei-

"ne umfassende Beratung auf den Aus-

landsmarkt wagten.

Jeder, der sich mit dem Gedanken

tragt, einen Verkauf Uber 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 istmein optimaler Marktpartner
(mengen-, preis- und bonitatsma-
Big)?

— Wie erhalte ich praktische Hilfe in
Fragen der Durchfuhrung und Ab-
wicklung von Exportgeschaften?

— Inwelcher Form ist der bestehende
Finanzierungsbedarf  kostengun-
stig zu l6sen (»optimales Finanzie-
rungsmix«)?

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

Es erhebt sich daraus die berechtigte

Frage, inwieweit Banken hier Uber-
haupt in der Lage sind, zufriedenstel-
lende Losungen anzubieten und damit
eine echte Hilfestellung fir den Export-
interessierten zu geben? Die Anstren-
gungen der letzten Jahre haben ge-
zeigt, daB die Kreditinstitute zu einer
wesentlichen Stutze der Osterreichi-
schen Exportwirtschaft geworden
sind. Einer der Grunde ist sicherlich,
daB das Auslandsservice sukzessive
auf- und ausgebaut wurde und heute
ein vielfaltiges — wenn auch von Insti-
tut zu Institut unterschiedliches —

Dienstleistungsangebot umfaBt.

Das AuBenhandelsservice der GZB

zum Beispiel hat seine Tatigkeit auf funf

wesentliche Schwerpunkte konzen-
triert:

1. Zum Zwecke der Geschaftsanbah-
nung fur osterreichische Exporteu-
re und Importeure wird in regelma-
Bigen Abstanden ein deutscher
und ein englischer Vermittlungs-
dienst aufgelegt. Im deutschen Ver-
mittlungsdienst werden die Export-
und Importmaéglichkeiten auslandi-
scher Firmen aller Branchen veréf-
fentlicht und dem interessierten
Kunden auf Wunsch zur Verfugung
gestellt, im englischen Vermitt-
lungsdienst finden die Gsterreichi-
schen Export- und Importwinsche
Aufnahme und gelangen weltweit
an Korrespondenzbanken, Bot-
schaften, Handelsdelegierte, inter-
nationale  Handelsunternehmun-
gen sowie an die eigenen Aus-
landsreprasentanzen zur Vertei-
lung. In beiden Richtungen gilt
aber, daB nur bonitatsmaBig ein-
wandfreie Firmen berucksichtigt
werden.

2. Eine quartalsweise erscheinende
Broschure »Auslandsdienst« soll im
AuBenhandelsgeschaft tatigen
Praktikern die Tagesarbeit durch
Beleuchtung spezifischer Fachpro-
bleme erleichtern. Neben ausfuhrli-
chen Landerberichten und Lander-
kurznachrichten, soweit sie den Au-
Benhandel betreffen, werden natio-
nale und internationaie Wirtschafts-
und Wahrungsentwicklungen,
Marktforschungsergebnisse, Kom-
mentare zu aktuellen AuBenhan-
delsproblemen sowie Steuerfragen
im Zusammenhang mit Exportge-
schaften behandelt.

3. Durch die Zusammenarbeit mit den
weltweiten Korrespondenzbanken



und besonders durcn das regelma-
Bige Bereisen der Exportmarkte
stehen umfangreiche und zumeist
aktuelle Informationen Uber die
Wahrungs- und Wirtschaftslage des
leweiligen Landes, Ein- und Aus-
fuhrbestimmungen, bestehende
Zoll- und Handelsabkommen, vor-
geschriebene  Vertragsklauseln,
devisenrechtliche Bestimmungen
und Uber landesspezifische Ge-
schaftsusancen zur Verfugung.

4. Der individuellen Beratung kommt
in wirtschaftlich schwierigen Zeiten
und beim Eintritt in neue, unbe-
kannte Markte 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 Fakturawahrung, Ab-
sicherung gegen die verschieden-
sten Exportrisiken, Maoglichkeiten
der Ausschaltung von Kursverlu-
sten, Formulierung von Bankgaran-
tien oder Abwicklung von Gegen-
geschaftsverpflichtungen. Im Mittel-
punkt der Beratungstatigkeit steht
immer die Beurtellung des gesam-
ten Exportgeschaftes und demzu-
folge die Zusammenstellung eines
umfassenden Problemidsungspa-
ketes.

5. Um Informationen Uber Marktchan-
cen oder Uber Techniken bei der
Abwicklung von Exportgeschaften
einem maoglichst groBen Kreis von
interessierten Kunden zuganglich
zumachen, werden je nach Aktuali-
tat bundesweite bzw. bundeslan-
derspezifische Informationsveran-
staltungen und Fachtagungen ab-
gehalten. Durch das Mitwirken von
kompetenten Personen und Prakti-
kern stoBt diese Einrichtung gene-
rell auf groBes Interesse.

Die Moglichkeiten eines
Handelshauses

Wagt ein Exporteur trotz dieses um-
fangreichen Informations- und Bera-
tungsangebotes aus Kapazitats- ode:
sonstigen Grunden nicht den Schrift
ins Ausland, steht ihm als Ausweg die
Zusammenarbeit mit einem Handels-
haus cfien.

Wahrend Japan seinen Exporterfolg in
Europa und in den USA mit Handels-
hausern begrindete und heute 80%

der Konsumguterausfuhren mit dieser
Handelsform bewaltigt, steckt diese
Sparte des AuBenhandels in Oster-
reich noch in den Kinderschuhen. Die
Ursache far den geringen Anteil der
Handelshauser am Exportistin der Tat-
sache zu sehen, daB Osterreich die hi-
storischen Wurzeln von Handelshau-
sern in Hafenstadten fehlen und in den
Nachkriegsjahren der Mangel an Risi-
kokapital die Grindung von Handels-
hausern verhindert hat. Auch in die-
sem Bereich haben die Osterreichi-
schen GroBbanken wesentliche Initiati-
ven gesetzt, indem sie eigene Han-
delsfirmen grindeten, sich an beste-
henden beteiligten oder soiche zur
Ganze ibernommen haben. So besitzt
beispielsweise die Genossenschaftli-
che Zentralbank AG seit 1972 die Han-
delsfirma F.J. Elsner & Co., die als Spe-
zialist fur den Nahen und Fernen Osten
sowie fur Kompensationsgeschéfte

gilt. Obwohl die Motive der einzelnen
Banken zur Grindung bzw. zur Beteili-
gung an Handelsfirmen unterschied-
lich sein mogen, ist der Zweck fur alle
der gleiche, namlich der Osterreichi-
schen Wirtschaft zusatzliche Export-
maoglichkeiten zu eroffnen.

Gerade fur die in Osterreich vorherr-
schende Struktur von Klein- und Mittel-
betrieben bieten die bankeigenen
oder banknahen Handelshauser eine
Reihe von Vorteilen. Der Export wird
von der Handelsfirma entweder treu-
handisch im Namen und auf Rech-
nung des Kunden oder aber als Eigen-
geschaft durchgefuhrt, wodurch das
Auslandsgeschaft fir den Exporteur zu
einem reinen und damit risikolosen In-
landsgeschaft wird.

Durch seine laufende und unmittelbare
Marktprasenz und die dadurch ge-
wonnenen Informationen Uber Absatz-
lage und Nachfragesituation auf den
auslandischen Markten ist ein Han-
delshaus zudem in der Lage, der hei-
mischen Wirtschaft zusatzliche Export-
chancen zu erméglichen. Bankeigene
Handelsfirmen haben dartberhinaus
die Moglichkeit, AuBenhandelsproble-
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me nicht nur waren- sondern auch
geldseitig aus einer Hand zu l6sen und
fur jeden Exportund jede Firmabei der
Abwicklung des Warengeschaftes
auch gleich die beste Finanzierungs-
form zu finden.
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Auch der Ruf und die Bonitat eines

Bankhandelshauses auf auslandi-
schen Markten kann vor allem fur klei-
nere Betriebe von Vorteil sein, die sonst
mangels Bekanntheit und Bonitat bei
der Auftragsvergabe nicht zum Zug
kommen wurden.

Fast jedes Handelshaus beschaftigt
sich auch mit der Ubernahme und Auf-
l6sung von Gegengeschaftsverpflich-
tungen, die besonders in Osteuropa
fur Exporte verlangt werden. Da der
Warenhandei in der Form von Gegen-
geschaften standig im Steigen begrif-
fen ist, kommt dieser Dienstleistung
groBe Bedeutung zu, zumal das Han-
delsvolumen mit den osteuropaischen
Landern trotz dieser schwierigen Form
der Abwicklung gehalten und wenn
maoglich vergroBert 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 6sterreichische Export-
wirtschaft sind die NutznieBer dieses
erweiterten Serviceangebotes. Uber
ihr ureigenstes Bankgeschatft hinaus-
gehend sind die heimischen Kreditin-
stitute damit zu erfolgreichen Akquisi-
teuren fur die Wirtschaft geworden.
Durch noch mehr Engagement wollen
sie auch in der Zukunft diesem Ruf ge-
recht werden.
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