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Vorwort

Die Bedeutung des Exportgeschafts flr Schweizer Firmen steigt weiterhin. Nebst dem Nutzen der Produkte und
Dienstleistungen erweist sich die Finanzierung als zentrales Erfolgselement. Exporteure setzen diverse Absiche-
rungslésungen ein, um entweder ihre eigenen Risiken zu decken oder diejenigen der finanzierenden Bank. Dies
wird umso wichtiger, je langer die Laufzeit der Finanzierung ist.

Die vorliegende Studie befasst sich erstmals vertieft mit der Absicherung und Finanzierung des Exportgeschéftes
in der Schweiz. Euler Hermes und die Schweizerische Exportrisikoversicherung SERV haben als wissenschaftli-
chen Partner das Zentrum fur Risk & Insurance der ZHAW School of Management and Law gewahlt, welches die
Studie nach wissenschaftlichen Standards durchgefiihrt hat.

Dabei untersuchte die ZHAW School of Management and Law speziell die Bedirfnisse von Investitionsgiterunter-
nehmen und ermittelte die gangigen Instrumente, mdgliche Trends sowie Herausforderungen zur Absicherung und
Finanzierung des Exports. Nebst qualitativen Interviews und einer Umfrage wurden vertiefte Recherchen durchge-
fahrt.

An dieser Stelle mdchten wir uns bei der ZHAW School of Management and Law fiir die Ausfihrung der Studie
bedanken. Die Verbindung von praktischer Erfahrung als Anbieter in diesem Markt mit der wissenschaftlichen Kom-
petenz der Hochschule generiert den spezifischen Nutzen fiir Sie als interessierten Leser. Bedanken mdchten wir
uns auch bei allen Firmen und Branchenexponenten, welche sich der ZHAW School of Management and Law als
Interviewpartner zur Verfiigung gestellt haben.

Wir sind Uberzeugt, mit dieser Studie ein besseres Verstandnis fur die Absicherung und Finanzierung des Exports
zu schaffen.

P

Stefan Ruf, CEO Euler Hermes Switzerland Peter Gisler, Direktor SERV



Management Summary

Schweizer Exporteure befinden sich in einem hochkompetitiven Umfeld. Im globalen Wettbewerb reicht heute eine
Produkt- oder Systeminnovation alleine nicht mehr aus, um zu bestehen. Immer mehr bilden Finanzierungslésun-
gen wichtige Bestandteile bei Vertragsverhandlungen. Dieser Markt wird sowohl von privaten Versicherern wie
auch der Schweizerischen Exportrisikoversicherung SERV mit Risikokapital versorgt. Im Zentrum dieser Untersu-
chung steht somit die Frage: Welche Absicherungs- und Finanzierungsinstrumente kennen Schweizer Exporteure
und welche nutzen sie tatsachlich? Darliber hinaus sollen auch Trends und Herausforderungen in der Absicherung
und Finanzierung des grenziiberschreitenden Handels beleuchtet werden. Die Untersuchung basiert auf einer Be-
fragung von 26 Exportunternehmen in der Deutsch- und Westschweiz.

Die Suche nach einer geeigneten Finanzierung ist der Hauptgrund fiir die Wahl einer Absicherungslésung. Eben-
falls von hoher Wichtigkeit ist der Transfer des wirtschaftlichen und politischen Risikos.

Als Hauptinformationsquellen fir mogliche Absicherungslésungen dienen primér die (Haus-)Bank und SERV. Die
wesentlichen Fragen drehen sich um das Zahlungsrisiko, das Landerrisiko und die Finanzierung. Weniger wichtig
ist hingegen das Pricing. Erste Uberlegungen zwecks Absicherung werden beim Erstkontakt mit dem potenziellen
K&ufer oder bei der Ausstellung der verbindlichen Offerte angestellt.

Die Palette der Absicherungsinstrumente ist grossmehrheitlich bekannt. Von den Befragten am ehesten genutzt
werden Lieferantenkreditversicherung, Kauferkreditversicherung und Fabrikationsrisikoversicherung. Als
Hauptgrund fiir die Nutzung von Absicherungslésungen wurde die Minimierung des eigenen Risikos angegeben.
Auch die Refinanzierung ist von Relevanz, jedoch in weniger starkem Ausmass.

Die Mehrheit der Befragten (76 Prozent) konnte mittels Absicherungslésungen neue Mérkte erschliessen oder
neue Kunden gewinnen. Und 56 Prozent bestétigen, dass sich durch die Verwendung von Absicherungslésungen
ihre Konkurrenzsituation verbessert hat.

Die Hauptfaktoren bei der Wahl eines Anbieters bilden die «Abwicklungs- und Ergebnisqualitat», die «Konditi-
onen und das Pricing» sowie die «Beratungskompetenz, Expertise und Know-how».

Im Grundsatz besteht unter den Befragten eine hohe Zufriedenheit bezlglich der Angebote von Absicherungslo-
sungen auf dem Schweizer Markt. Als negative Punkte werden insbesondere der administrative Aufwand sowie
in manchen Fallen der fehlende Schweizer Wertschdpfungsanteil fur eine SERV-Deckung genannt. Gewiinscht
werden vermehrt Pay-per-use-Finanzierungsmdglichkeiten sowie vereinzelt mehr Flexibilitdt bei den Produkten.
Ebenfalls wird von der Praxis hinterfragt, ob die Kriterien fur das Kundenrating in jedem Fall sinnvoll gewahlt sind.
So wird vorgeschlagen, den Unternehmenstyp héher zu gewichten als das Landerrating.
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1.Einfuhrung

In diesem einleitenden Kapitel werden zunéchst einige relevante Merkmale des Schweizer Export-Sektors hervor-
gehoben. Im Anschluss wird schlaglichtartig auf den Markt zur Absicherung und Finanzierung des Exportes einge-
gangen. Das Hauptaugenmerk liegt dabei auf der Dualitat von privaten Anbietern und der staatlichen Exportforde-
rung SERV. Im letzten Abschnitt finden sich wesentliche Aspekte zum methodischen Vorgehen dieser Untersu-
chung und weiterfihrende Angaben zu den Umfrageteilnehmern.

1.1. AUSGANGSLAGE: DER SCHWEIZER EXPORT-SEKTOR

Fir die Schweiz als ressourcenarmes Land mit einem limitierten Heimmarkt bildet der Export eine bedeutende
Stitze der Volkswirtschaft. So lag der Anteil der exportierten Giter im Jahr 2015 bei rund 60 Prozent des Bruttoin-
landprodukts (BIP), damit liegt die Schweiz deutlich Gber dem OECD-Durchschnitt von 45 Prozent (Hepenstrick,
2017, S. 16). Nach einer Stagnationsphase (Jahre 2015-16) sehen die aktuellen Konjunkturprognosen tendenziell
positiv aus. Treiber dieser Entwicklung ist nicht nur die stabile Binnennachfrage, sondern es sind auch auslandische
Abnehmer in aufstrebenden Volkswirtschaften mit Nachholbedarf. So wird nach einem guten Exportjahr 2017 mit
einer Steigerung von 4,7 Prozent auf insgesamt 220 Mia. Schweizer Franken (Birgi, 2018) auch 2018 mit Wachs-
tumsimpulsen der Exportindustrie auf die Schweizer Gesamtwirtschaft gerechnet» («Wahrungsrisiko bereitet
Schweizer Firmen Sorgen», 2018). Im gesamten Exportsektor tragt die Maschinen-, Elektro- und Metall-Industrie
(MEM-Industrie), die im Fokus dieser Studie steht, rund 30 Prozent (Swissmem, 2018, p. 7) bei und ist somit nach
der Pharma- und Chemieindustrie der zweitwichtigste Industriezweig des Schweizer Aussenhandels (Lauper, 2018,
S. 349-350).

Insgesamt ist ein hoher Exportanteil ein Indiz fur einen komparativen Kostenvorteil (Hepenstrick, 2017). In der
Schweiz wird dieser insbesondere in der MEM-Industrie getrieben durch die Herstellung von High-Tech-/High-End-
Komponenten/-Produkten (McKinsey, 2013) respektive das Angebot von Systemlésungen (Kiefer & Gerspacher,
2018, S. 18). Dabei sind es nicht nur Grossunternehmen, die international erfolgreich sind, sondern auch zahlreiche
innovative kleine und mittlere Unternehmen (KMU)?, die ihre (Nischen-)Produkte global vermarkten oder an der
Schwelle stehen, die Exporttétigkeit aufzunehmen (Zisler, 2015). Insgesamt wird davon ausgegangen, dass insbe-
sondere in dieser Kategorie von Unternehmen Absatzpotenzial besteht, das u. a. bei der Verwendung adaquater
Absicherungs- und Finanzierungsinstrumente ausgeschdpft werden kdnnte, womit letztlich auch der Industriestand-
ort Schweiz gestarkt wirde.

Die Exporttatigkeit ist mit zahlreichen Risiken im Sinne von Chancen und Gefahren behaftet. Aus Exportperspektive
zahlen zu den zentralen Determinanten des Ziellandes insbesondere die wirtschaftlichen, politischen und rechtli-
chen Risiken (Lehmann & Hauser, 2015, S. 129). Der Erfolg des Exportes ist letztlich ein komplexes Zusammen-
spiel u. a. von Strategie, Produktportfolio/-qualitét, Sensitivitat fir lokale Bedirfnisse/Gepflogenheiten, Netzwerk(-
fahigkeit) und finanziellen Ressourcen (Kdstner, 2017). Insbesondere letztere Dimension stellt speziell fur KMU
immer wieder eine Herausforderung dar. Einerseits aufgrund der eigenen Finanzlage — insbesondere in Bezug auf
die vielfach relativ tiefe Eigenkapitalquote (Staatssekretariat fiir Bildung Forschung und Innovation SBFI, 2016) —,
andererseits aber auch aufgrund administrativer Hirden oder einer erwarteten Ablehnung seitens der Banken
(Dietrich & Wernli, 2017, S. 61).

1 In der vorliegenden Studie bildet die Beschaftigtenanzahl die Grundlage fir die Definition von KMU, wonach Unternehmen dazugehéren, die
weniger als 250 Angestellte haben. Diese Definition wird sowohl vom Staatssekretariat fir Wirtschaft als auch von der Europaischen Union
(EVU) verwendet .(Schweizerische Eidgenossenschaft, 2018).



In Bezug auf die Absicherung und Finanzierung des Aussenhandels stellen sich somit folgende Fragen: 1) Welche
Absicherungs- und Finanzierungsinstrumente sind Schweizer Exporteuren bekannt und welche nutzen sie
tatsachlich? 2) Welche Trends und Herausforderungen in der Absicherung und Finanzierung des grenz-
Uberschreitenden Handels lassen sich identifizieren?

1.2. DUALITAT: PRIVATSEKTOR UND STAATLICHE EXPORTFORDERUNG

Bevor auf die Beantwortung der Leitfragen eingegangen wird, erweist es sich als wertvoll, einige grundlegende
Merkmale und Aspekte zum Markt der Absicherung und Finanzierung des Exportes festzuhalten. Es handelt sich
dabei um einen dualen Markt, der — in der Schweiz — sowohl von privaten Akteuren wie auch von der bundesnahen
Schweizerischen Exportrisikoversicherung SERV? mit Versicherungslosungen versorgt wird. Die Forschung be-
schaftigt sich hauptsachlich mit der Frage, welchen Einfluss Export Credit Agencies (ECA) auf den Aussenhandel
insbesondere in der langfristigen Perspektive haben (Dinh & Hilmarsson, 2012; Durmusoglu, Apfelthaler, Nayir,
Alvarez, & Mughan, 2012; Kanda, Mejia-Dugand, & Hjelm, 2015; Lederman, Olarreaga, & Payton, 2010). Einzelne
Studien widmen sich dem Beitrag des privaten Kreditversicherungsmarktes auf die Exporttatigkeit (van der Veer,
2015) respektive dem Risikomanagement unter Einbezug von privaten Finanz- und Absicherungsinstrumenten im
internationalen Handel (Yanjing & Wang, 2018). Insgesamt fehlt es jedoch an Ubersichtlichen Darstellungen der
Marktsituation in ausgewahlten Landern.

In der Schweiz belief sich der Kreditversicherungsmarkt im Jahr 2017 in Bezug auf die gebuchten Préamien (brutto)
auf rund 180 Mio. Schweizer Franken, was rund 0,6 Prozent des Gesamtmarktes der Schweizer Schadenversiche-
rung entspricht. Die Zeitreihe in Tabelle 1 veranschaulicht die Volatilitédt dieses Geschéftsfeldes (SERV, 2017),
welches durch Grossvertrage und Grossschaden gekennzeichnet ist. Zwischen 2016 und 2017 betrug der Zuwachs
beispielsweise 8,4 Prozent, womit dieser tiber dem Industriedurchschnitt von 2,1 Prozent lag. Der Schadensatz lag
im selben Jahr mit 45,5 Prozent deutlich unter der branchentblichen Quote (FINMA, 2018a).

Tabelle 1: Gebuchte Préamien brutto in der Kreditversicherung (FINMA, 2018b)
2017 2016 2015 2014 2013 2012 2011 2010 2009 2008

Kreditversicherung (gebuchte Pra- 179 161 176 184 199 204 194 152 155 142
mien)

Quelle: FINMA, 2018b

Zu den zentralen Marktakteuren gemessen an den Pramieneinnahmen (brutto) zéhlten 2017 Lloyd’s (34.0 Mio.
Schweizer Franken), Atradius (31.8 Mio. Schweizer Franken), Euler Hermes (30.3 Mio. Schweizer Franken),
Coface (22.7 Mio. Schweizer Franken) und AXA (20.6 Mio. Schweizer Franken). Neben diesen funf grossen An-
bietern teilt sich der Restmarkt auf kleinere Marktteilnehmer mit einem Geschéftsanteil im einstelligen Prozent-
Bereich auf.

2 Die gesetzliche Grundlage bildet das Bundesgesetz iiber die Schweizerische Exportrisikoversicherung (SERVG)



Abbildung 1: Marktanteile Kreditversicherungsmarkt Schweiz (2017)
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Quelle: FINMA, 2018b

Die Privatversicherer decken hauptsachlich das kurzfristige Geschaft mit einer Zahlungsfrist von 60-120 Tagen ab
(van der Veer, 2015). In Ausnahmefallen oder bei der Investitionsguterkreditversicherung kann diese Frist auch
langer ausfallen. Ihr geographischer Fokus richtet sich mehrheitlich auf Lander mit wirtschaftlich und politisch stabi-
len Verhaltnissen, was grossmehrheitlich bei den OECD-Landern der Fall ist (Volk, 2018, S. 51).

Die SERV reprasentiert in der Schweiz die staatliche Exportkreditversicherung. An dieser Stelle sind allerdings
einige Besonderheiten hervorzuheben: Bei der SERV handelt es sich um eine éffentlich-rechtliche Anstalt des Bun-
des, deren primares Ziel darin besteht, mittels Exportférderung Arbeitsplatze am Wirtschaftsstandort Schweiz zu
schaffen und zu erhalten und die Teilnahme von Schweizer Exportunternehmen am internationalen Wettbewerb zu
erleichtern (Gisiger, 2014, S. 42). Die SERV ist somit ein Instrument der Wirtschaftspolitik des Bundes (Scherer,
Zumbusch, Mohagheghi, Suter, & Follmi, 2018, S. 9). Als Grundvoraussetzung fir eine SERV-Deckung ist heute
ein angemessener Schweizer Wertschdpfungsanteil erforderlich, was der SERV mehr Flexibilitat bei der Unterstut-
zung ihrer Kunden einrdumt. Dies ist eine Reaktion auf die zunehmende Internationalisierung der Wertschdpfungs-
kette vieler Schweizer Unternehmen (Drysdale & Gisiger, 2017, S. 70). In ihrer Umsetzung folgt die SERV dabei
dem Prinzip der Subsidiaritat, was bedeutet, dass sie Risiken Gibernimmt, die vom privaten Markt nicht oder unzu-
reichend gedeckt werden (Schweizerische Eidgenossenschaft, 2013, S. 5).

Die Deckungen der SERV gehen speziell hinsichtlich Laufzeiten (bis zu zehn Jahren) und Landerrisiken (insbeson-
dere ausserhalb der OECD) Uiber das Angebot privater Exportkreditversicherer hinaus (Aebersold Szalay, 2016, S.
26). So zahlten im Jahr 2016 Russland, Grossbritannien und die Turkei zu den L&andern mit dem gréssten SERV-
Engagement (SERV, 2017). Die Pramieneinnahmen beliefen sich 2017 auf knapp 70 Mio. Schweizer Franken, was
rund 28 Prozent des Schweizer Gesamtmarktes entspricht.



1.3. METHODISCHES VORGEHEN

Zur Beantwortung der Leitfragen (vgl. Kap. 1.1) wird ein Vorgehen in sieben Schritten gewahlt (vgl. Abbildung 2 auf
der nachfolgenden Seite). Die Vorgehensweise zeichnet sich durch eine Kombination aus explorativer Befragung
und Datenerhebung aus.

Im (1) Desk Research wurde das aktuelle Praxis- und Forschungsfeld ausgeleuchtet. Dabei konnte festgestellt
werden, dass es bislang noch keine Untersuchung zum Thema Kenntnisse und Nutzen von Absicherungs- und
Finanzierungsinstrumenten des Exportgeschéftes in der Schweiz gibt. So befassen sich einzelne Studien mit den
Exportrisiken im Allgemeinen (Ammann, 2018; Lehmann, Hauser, & Baldegger, 2013) oder widmen sich der Finan-
zierung von KMU, jedoch ohne konkreten Bezug zur Exportaktivitat (Dietrich & Wernli, 2018). Seit kurzem gibt es
sogar ein aktuelles Handbuch zum Thema Finanzierung von Exporten und Direktinvestitionen, welches als Nach-
schlagewerk zur gesamten Bandbreite von Instrumenten und Mdglichkeiten der Aussenhandelsabsicherung flr
KMU dienen soll (Kiefer & Gerspacher, 2018). Die vorliegende Studie grenzt sich von den bisherigen Publikationen
ab, indem weniger die theoretischen Grundlagen, sondern die empirischen Ergebnisse der Untersuchung tber
Kenntnisse und Nutzung der Absicherung und Finanzierung mit Fokus auf den Entscheidungsprozess in den Vor-
dergrund gertickt werden. Diese sollen als Informations- und Diskussionsgrundlage zum aktuellen Stand und zur
Weiterentwicklung der Absicherung und Finanzierung des Exportes dienen.

Ausgehend vom Desk Research wurde eine (2) explorative Befragung mit fiinf Unternehmen der MEM-Industrie in
der Deutschschweiz und der Romandie im Zeitraum zwischen Marz und April 2018 durchgefiihrt. Nach der (3)
Auswertung und Besprechung der ersten Ergebnisse mit den Projektpartnern wurde der Fragebogen fiir die Online-
Umfrage entworfen. Diese wurde im Zeitraum zwischen dem 06.-13.07.2018 durchgefihrt und Gber Newsletter und
Social-Media-Kanéle gestreut. Insgesamt haben 21 Personen den gesamten Fragebogen ausgefillt. Die Untersu-
chung erhebt somit keinen Anspruch auf Reprasentativitat fir die Exportindustrie der Schweiz. Die Ergebnisse sind
jedoch als Indikation eines Grundmusters zu werten (Berger-Grabner, 2016, S. 117). Dies liegt insbesondere daran,
dass es bei Nischenthemen ausserst schwierig ist, an die relevanten Personen — sog. typische Vertreterinnen und
Vertreter — zu gelangen und dass sich die Umfrageteilnehmenden eher aus den Nutzenden und nicht — wie vielfach
angestrebt und aussagekraftiger — aus den Nicht-Nutzenden zusammensetzt. Letzteren fehlt oftmals das Bewusst-
sein fur die Relevanz der Thematik, wodurch sie sich nicht angesprochen fiihlen und somit nicht teilnehmen (Déring
& Bortz, 2016, S. 412). Letzterer Umstand wird insbesondere in der Diskussion der Resultate bericksichtigt.

Die (6) Daten wurden im Abgleich mit der explorativen Untersuchung ausgewertet und dem Projektpartner in ag-
gregierter Form prasentiert. Mit diesem Bericht sollen die Untersuchungsergebnisse (7) veréffentlicht werden. Bei
der Darstellung der Ruckmeldungen wurden Antworten zu gleichen Fragen aus der explorativen Befragung und der
Online-Umfrage kombiniert erfasst. Deshalb und aufgrund fehlender Antworten bei einzelnen Fragen variiert der
Stichprobenumfang bei den verschiedenen Auswertungen leicht. Zudem haben wir ausgewéhlte Aussagen aus den
personlichen Interviews als Zitate in diesem Bericht integriert. An dieser Stelle soll all jenen gedankt werden, die
mit ihrer Teilnahme an der Befragung zu dieser Untersuchung beigetragen haben.



Abbildung 2: Forschungsprozess
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1.4. ANGABEN ZU DEN UMFRAGETEILNEHMENDEN

An der Online-Befragung haben insgesamt 21 Fachleute von verschiedenen Schweizer Unternehmen teilgenom-
men. Die Angaben der Umfrageteilnehmenden wurden durch die Aussagen der explorativen Befragung erganzt.

Die befragten Personen sind in ihrer Funktion zu zwei Dritteln als Fuhrungskréfte im Finance-Bereich ihrer Unter-
nehmen tétig, ein weiteres Viertel entfiel auf Geschéaftsfiihrende (CEO) und Vertriebsleitende. Mit 58 Prozent sind
Uber die Halfte der befragten Unternehmen innerhalb der Maschinenindustrie (NOGA Code 28) anzusiedeln und
weitere 11 Prozent in der Herstellung von Metallerzeugnissen (NOGA Code 25).

Ausgehend von der Zahl der Mitarbeitenden lassen sich die befragten Unternehmen in zwei Gruppen, eine mit bis
zu 250 Mitarbeitenden (48 Prozent der befragten Unternehmen) und eine mit mehr als 250 Mitarbeitenden (52
Prozent der befragten Unternehmen) aufteilen. Eine tiefergehende Analyse der Ergebnisse anhand der beiden
Gruppen brachte keine differenzierten Erkenntnisse, die wesentlichen Aussagen wurden jeweils von beiden Grup-
pen bestatigt.
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2.Umfrageergebnisse

Die Online-Befragung unterteilt sich in vier verschiedene Kategorien. Eingangs werden Fragen zum Umfrageteil-
nehmer und dessen Unternehmen gestellt. Daran anschliessend werden in einem zweiten Block Daten zur Tatigkeit
des Unternehmens erfasst. Das Hauptaugenmerk der Befragung liegt auf Fragen zur operativen Durchfiihrung von
Exportgeschaften und deren Absicherung durch Finanzprodukte bzw. Garantien. In einem vierten Block haben die
Befragten die Moglichkeit, ihre Bedirfnisse und Wiinsche an die Anbieter von Absicherungslésungen néher zu
bestimmen und zu erlautern.

2.1. ANGABEN ZUR UNTERNEHMERISCHEN TATIGKEIT

Die befragten Unternehmen sind dabei Uberwiegend global tatig (vgl. Abbildung 3). Lediglich Ozeanien und die
Lander Nordamerikas erfahren eine geringere Bearbeitung durch die Exporteure.

Ein homogenes Bild zeigt die Identifikation der Wachstumsregionen. Rund drei Viertel der Unternehmen sehen das
grosste Potential in Asien, allem voran in China, Indien, Indonesien und Bangladesch. Auch innerhalb der weiteren
Wachstumsregionen konnten mit Brasilien im amerikanischen und der Tirkei im europanahen Raum weitere Lan-
der als Wachstumstreiber lokalisiert werden. Kritisch wurde von den Unternehmen dabei die Rolle der USA in Bezug
auf mogliche Handelssanktionen bei Geschéften mit dem Iran gewertet. Auch die politischen Verhaltnisse einzelner
Lander, wie zum Beispiel der Tirkei, werden von den Unternehmen bei ihren Uberlegungen beriicksichtigt.

Abbildung 3: Unternehmenstatigkeit und Wachstumsmarkte nach Regionen
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Die Wertschopfungstiefe der befragten Unternehmen variiert deutlich (Abbildung 4). Wahrend einzelne Unterneh-
men eine Wertschopfungstiefe von 100 Prozent in der Schweiz generieren, liegt sie bei anderen Unternehmen bei
oder nahe 0 Prozent. Die Definition eines exakten Wertes erweist sich fur die Unternehmen als schwierig, da die
Wertschopfungstiefe nebst Definitionen priméar vom jeweiligen Kundenauftrag abhéngig ist.

Abbildung 4: In der Schweiz generierter Wertschdpfungsanteil
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Ebenso kein einheitliches Bild brachte die Frage nach dem durchschnittlichen Lieferwert pro Transaktion. Dieser
reicht von wenigen 100 Schweizer Franken bei der Lieferung von Ersatzteilen bis hin zu 20 Mio. Schweizer Franken
bei komplexeren Projekten. Im Durchschnitt betragt der Lieferwert 2.66 Mio. Schweizer Franken (ohne Beriicksich-
tigung von Ersatzteilen).

Eine Herausforderung stellt sich den Unternehmen bei den angebotenen Zahlungszielen. Zwischen den angebote-
nen Zahlungszielen und den effektiven durchschnittlichen Zahlungszielen ist eine eindeutige Diskrepanz feststell-
bar (Abbildung 5). Die effektiven durchschnittlichen Zahlungsziele liegen teils deutlich Gber den angestrebten an-
gebotenen Zahlungszielen.

«Mitbewerber sind risikofreudiger. Bieten z. B. Zah-
lungsziele bis zu 24 Monate». (Vertreter der
MEM-Industrie)
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Abbildung 5: Angebotene und effektive durchschnittliche Zahlungsziele

Angebotene Zahlungsziele Effektives durchschnittliches Zahlungsziel
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Dabei ist festzuhalten, dass ein Grossteil der befragten Unternehmen im Rahmen der eigenen Zahlungsbedingun-
gen unterschiedliche (Teil-) Zahlungsziele, beispielsweise vor Fertigung, vor Versand oder nach Abnahme der Ma-
schine, vertraglich vereinbart hat. Dadurch ist ein Grossteil der vertraglich vereinbarten Kaufsumme dem Exporteur
bereits zugeflossen, wenn die Maschine beim Abnehmer eintrifft. Dies ist insbesondere der Fall, wenn es sich bei
den gefertigten Maschinen um Einzelanfertigungen handelt.

2.2. ENTSCHEIDUNGSGRUNDLAGEN FUR ABSICHERUNGSLOSUNG

Die Entscheidung tber die Wahl und den Abschluss einer Absicherungslésung wird beim Gros der Befragten von
den Bereichen Finance oder der Geschéftsleitung getroffen (Abbildung 6). Auch der Vertrieb selbst kann bei rund
einem Viertel der befragten Unternehmen solche Geschéfte vereinbaren, wobei an dieser Stelle jedoch Limits gel-
ten. Generell kann festgehalten werden, dass die Héhe der Transaktion ausschlaggebend dafir ist, wer den Ent-
scheid uUber den Abschluss einer Absicherungsldsung trifft.
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Abbildung 6: Entscheidungstrager fiir den Abschluss von Absicherungslésungen
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Geschéftsleitung Finance Vertrieb Andere

Im Rahmen der Suche nach Absicherungslésungen stehen vor allem das Zahlungsrisiko (Kauferrisiko), das Lan-
derrisiko sowie die Finanzierung im Mittelpunkt des unternehmerischen Interesses (Abbildung 7).

Abbildung 7: Woflr die Unternehmen Absicherungslésungen suchen
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Zahlungsrisiko Landerrisiko Finanzierung Andere Aspekte

Daruber hinaus besteht ebenfalls ein Interesse an steuerlichen Aspekten und Zollthemen. Die befragten Unterneh-
men gaben zudem an, dass stets mit der Kundschaft gemeinsam nach einer Losung gesucht wird, insbesondere
bei Fragen rund um eine Finanzierung.

Bevor es zum Abschluss und vorgelagert zur Auswahl einer Absicherungslésung kommt, informieren sich die Un-
ternehmen Uber die verschiedenen Angebote. Hierbei wurden priméar die Banken und die SERV als Informations-
quelle genannt (Abbildung 8).
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Abbildung 8: Informationsquellen vor Vertragsabschluss / vor Offertabgabe
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«Anfragen werden parallel gestartet, tber 3-4 Schie-
nen. Letzte istimmer SERV.» (Vertreter der
MEM-Industrie)

Der Informationsbedarf der Unternehmen spiegelt dabei die jeweiligen Bedurfnisse wider (vgl. auch Abbildung 7).
Den grdssten Informationsbedarf haben die Unternehmen bei den Themen Zahlungsrisiko, Landerrisiko und Finan-
zierung. Aber auch die angebotenen Produkte, Laufzeiten und das Pricing sind fir die Unternehmen von teils sehr
hohem Interesse (Abbildung 9). Generell sinkt der Informationsbedarf, wenn mit dem Auftraggeber bereits eine
Geschéftsbeziehung besteht.
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Abbildung 9: Hauptsachlicher Informationsbedarf
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Der Zeitpunkt, an welchem es erstmals zu Uberlegungen zwecks einer Absicherungslésung kommt, variiert je nach
Unternehmen, Sitz des Auftraggebers und Finanzierungsbedarf. 40 Prozent der befragten Unternehmen gaben an,
dass sie bereits beim Erstkontakt mit dem potentiellen Kaufer tber mégliche Absicherungslésungen nachdenken.
Weitere 45 Prozent stellen diese Uberlegungen bei Abgabe der verbindlichen Offerte an, sodass zu diesem Zeit-
punkt 85 Prozent der Unternehmen bereits verschiedene Varianten einer Absicherungslésung gepruft haben.

Die Entscheidung, mit welchem Vertragspartner eine Absicherungslosung abgeschlossen wird, haben 45 Prozent
der Unternehmen bei Uberpriifung der Offertenanfrage bereits getroffen. 35 Prozent der Unternehmen treffen die
Entscheidung vor Abgabe einer verbindlichen Offerte. 5 Prozent der Unternehmen haben sich aufgrund festgelegter
Vertragsbeziehungen oder Vorgaben aus dem Mutterhaus bereits beim Erstkontakt auf den Vertragspartner fest-
gelegt.

Die Griinde fir die Auswahl eines bestimmten Anbieters kénnen nicht eindeutig bestimmt werden. Sie variieren
innerhalb der befragten Unternehmen deutlich. Tendenziell kann festgehalten werden, dass die Abwicklungs- und
Ergebnisqualitat den héchsten Einfluss hat (63 Prozent). Darliber hinaus sind die Konditionen / das Pricing, Bera-
tungskompetenz, Expertise, Know-how und der persénliche Kontakt wichtige Einflussfaktoren. Nicht wesentlich zur
Entscheidungsfindung tragen das Produktangebot sowie die Reputation des Anbieters bei. Innerhalb der durchge-
fuhrten Interviews stellte sich zudem heraus, dass von den Unternehmen die Geschwindigkeit der Anfragenbear-
beitung oftmals im Fokus der Exporteure steht, insbesondere, wenn kurzfristig Absicherungslésungen angefragt
und bendtigt werden.

Als wichtigster Grund fur den Abschluss von Absicherungslésungen gaben 80 Prozent der befragten Unternehmen
an, das eigene Risiko minimieren zu wollen. Daruiber hinaus sind vor allem die Absicherung zwecks Refinanzierung
durch eine Bank, die Héhe des Transaktionsvolumens, das Zielland sowie neue Geschaftspartner weitere Griinde
fur den Abschluss (Abbildung 10).
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Abbildung 10: Grunde fiir den Abschluss von Absicherungslésungen
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2.3. BEKANNTHEIT UND NUTZUNG

Generell geniessen sowohl Banken, private Kreditversicherer als auch die SERV bei den befragten Unternehmen
einen hohen Bekanntheitsgrad. Spitzenreiter ist die SERV, welche 95 Prozent der Unternehmen bekannt ist. 85
Prozent der Unternehmen kennen Banken und 80 Prozent private Kreditversicherer als Anbieter von Absicherungs-
I6sungen. Ein differenzierteres Bild zeichnet sich hingegen bei der Nutzung ab. Hier gaben 65 Prozent an, bereits
mit der SERV zusammengearbeitet zu haben, und 60 Prozent haben bereits Banken zur Absicherung genutzt.
Private Kreditversicherer wurden hingegen nur von 25 Prozent der befragten Unternehmen bereits genutzt.

Der Einsatz von Absicherungslésungen wird von den befragten Unternehmen Uberwiegend positiv bewertet. 76
Prozent konnten durch deren Einsatz neue Méarkte erschliessen bzw. neue Kunden gewinnen (Abbildung 11). Auch
die Konkurrenzsituation hat sich mit 56 Prozent bei den Unternehmen verbessert. Demgegeniiber gaben jeweils
28 Prozent der Unternehmen an, dass Absicherungsldésungen nicht zur Neuerschliessung von Méarkten, Neugewin-
nung von Kunden oder Verbesserung der Konkurrenzsituation beitragen. Ein positives Bild zeichnet sich auch bei
der Beurteilung der Anbieter von Absicherungslésungen ab. Die befragten Unternehmen sind sowohl mit der SERV
als auch mit Banken und privaten Kreditversicherern tiberwiegend zufrieden bzw. sehr zufrieden.

«Die Finanzierung ist oft ein Wettbewerbsvorteil ge-
genuber der Konkurrenz und bietet einen Vorteil, wenn
man in Konkurrenz zu preisgunstigen chinesischen
Maschinen steht.» (Vertreter der MEM-Industrie)



Abbildung 11: Veranderungen durch den Abschluss von Absicherungslosungen
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«Nebst dem Produkt wird 6fter nach Finanzierung
gefragt.» (Vertreter der MEM-Industrie)
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Ein sehr differenziertes Bild zeichnet sich bei der Bekanntheit und Nutzung von Absicherungslésungen ab. Instru-
mente / Produkte mit einem hohen Bekanntheits- und Nutzungsgrad sind die Lieferantenkreditversicherung, die

Kéauferkreditversicherung, die Kreditversicherung, das Leasing, Bondgarantien und die Fabrikationsrisikoversiche-

rung. Auf der anderen Seite sind Produkte wie die Beschlagnahmerisikoversicherung und die Vertrauensschaden-

versicherung kaum bekannt und erfahren auch kaum eine Nutzung. Auffallend ist, dass Produkte wie beispielsweise

das Factoring trotz der weitlaufigen Bekanntheit nur in sehr geringem Umfang genutzt werden. Kein einheitliches

Bild ergab die Analyse nach der Nutzungsdauer der abgeschlossenen Absicherungsldsungen. Diese werden fiir

den Zeitraum von einem bis Uber sechzig Monate gleichbleibend nachgefragt, wobei fiir den Zeitraum von 25 bis

48 Monaten von den Befragten tendenziell weniger Absicherungslésungen abgeschlossen werden.
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Abbildung 12: Bekanntheit und Nutzung von Absicherungslésungen
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Als entscheidender Vorteil fur den Abschluss von Absicherungslésungen wurde die Reduzierung des eigenen Ri-
sikos von den befragten Exporteuren genannt. Demgegenuber sehen die Exporteure den notwendigen Aufwand
und die damit verbundenen Kosten als nachteilhaft an. Weiter gaben kleinere Unternehmen an, dass fiir sie der
Zugang zu Absicherungslésungen oftmals nicht auf der Hand liegt. Herausfordernd wird der Abschluss von Absi-
cherungslésungen fur kurzfristige Geschéfte beurteilt. In Bezug auf die internationale Konkurrenz wurde explizit die
chinesische ECA genannt, welche sich im Vergleich zu den europaischen ECAs nicht an die OECD-Vorgaben halt.

«Es handelt sich um einen Kéufermarkt. Die auslandischen Abnehmer
von Schweizer Kapitalgutern und Dienstleistungen entscheiden sich
nicht nur fur ein Produkt (Qualitéat / Preis / Service), sondern auch fur

die offerierte Finanzierung, welche u. a. auch dafur entscheidend ist, ob

ein Schweizer Produkt ausgewahlt wird.» (Vertreter der MEM-Industrie)

Die Winsche an die Anbieter von Absicherungslésungen variieren je nach Erfahrung der befragten Exporteure mit
den verschiedenen Anbietern. Generell wiinschen sich die Exporteure eine héhere Flexibilitét in Bezug auf Lauf-
zeiten und bei der Ausgestaltung bestehender Produkte. Hier wurden Pay-per-use-Finanzierungsmoglichkeiten als
Beispiel genannt und es wurde in diesem Zusammenhang auf den geringeren finanziellen Aufwand verwiesen.
Ebenfalls mehrfach genannt wurde der Wunsch nach einer schnelleren Abwicklung bzw. nach einer schnelleren
Entscheidungsfindung sowie einer flexibleren Ausgestaltung der Deckungshéhe. Auch wurden die Kriterien, welche
zur Beurteilung / zum Rating der Kéufer durch die Exporteure herangezogen werden, als verbesserungswiirdig
eingestuft.
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3.Fazit

Zusammenfassend kann festgehalten werden, dass die Mehrheit der angebotenen Absicherungslésungen den
Exporteuren bekannt ist, obwohl einzelne Produkte derzeit noch kaum bekannt bzw. gelaufig sind. Die Nutzung der
Produkte ist dabei vom jeweiligen Geschaftsmodell des Exporteurs abhdngig. Am haufigsten werden die
Lieferantenkreditversicherung, die Kauferkreditversicherung und die Fabrikationsrisikoversicherung genutzt. Der
wesentliche Informationsbedarf vor Vertragsabschluss besteht primér bezliglich Zahlungsrisiko und Finanzierung.
Als haufigste Informationskanéle dienen dabei Banken und die SERV, wobei festzuhalten ist, dass die Exporteure
sowohl auf dem staatlichen als auch auf dem privaten Versicherungsmarkt in der Regel geeignete
Absicherungslésungen finden. Die Entscheidung tber die Art der Absicherungslésung fallt mehrheitlich zwischen
dem Erstkontakt des Exporteurs mit seinem Kunden und der Abgabe einer verbindlichen Offerte. Die beiden
Hauptnutzungsmerkmale sind die Reduzierung des eigenen Risikos sowie die Refinanzierung durch eine Bank.
Die Nachfrage nach Absicherungslésungen mit einer Laufzeit von mehr als 48 Monaten ist tendenziell héher als
die Nachfrage nach Absicherungslésungen mit einer Laufzeit von weniger als 48 Monaten. Absicherungsldsungen
tragen zur Erschliessung neuer Méarkte und zur Gewinnung neuer Kundschaft bei. Wachstumsmarkt ist vor allem
Asien, insbesondere die Lander China, Indonesien und Vietnam. Befragt nach ihren Winschen, sehen die
Exporteure vor allem beim Deckungssatz und der Bearbeitungszeit Anpassungsbedarf.
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4.Praxisbeispiele

In Erganzung zu den oben dargestellten Untersuchungsergebnissen sollen an dieser Stelle spezifische Fallbei-
spiele aufgefuhrt werden, welche die Verwendung ausgewahlter Absicherungs- und Finanzierungsinstrumente von
Schweizer KMU veranschaulichen sollen. In Ergéanzung finden sich im Unterkapitel O wichtige Begriffe erklart (Ta-
belle 2) sowie die Verortung der einzelnen Instrumente graphisch dargestellt (Abbildung 15).

4.1. EXPORTGESCHAFT NACH PERU MIT SERV - JAKOB MULLER AG

Die Versicherungen und Garantien von Exportkreditversicherern erleichtern Schweizer Exporteuren die
Annahme risikobehafteter Auftrage. Dies zeigt das Beispiel einer Lieferung von Etikettenwebmaschinen
der Jakob Muller AG nach Peru.

Bei Exportgeschaften besteht stets ein gewisses Risiko, dass der Kaufer er- Abbildung 13: Die Etiketten-
brachte Leistungen des Lieferanten nicht bezahlt. Die Angebote von Exportkredit- \llgfzrgaschlne der Jakob M-
versicherern schitzen Schweizer Exporteure vor Zahlungsausfall aufgrund wirt-
schaftlicher oder politischer Risiken. Diese Sicherheit erlaubt es Exporteuren un-
ter anderem, ihren K&ufern konkurrenzfahige Zahlungsbedingungen anzubieten.

In vielen Regionen der Welt sind Unternehmen nicht in der Lage, sich in ihrem
Land selbst die nétigen finanziellen Mittel fir neue Investitionen zu verschaffen.
Deshalb sind sie auf direkte Kredite des Schweizer Lieferanten angewiesen. Dies
bestatigt auch die Jakob Muller Holding AG. Die Schmaltextil-Maschinenfirma aus
Frick greift regelméssig auf Versicherungen der Schweizerischen Exportrisikover-
sicherung SERV zurlick. Ihre hocheffizienten Maschinen finden weltweit Anwen-
dung bei der Produktion von Schmalbandtextilien, Etiketten und weiteren Neben-
produkten zum Beispiel flr die Bekleidungsindustrie.

Minimiertes Risiko bei langen Zahlungsfristen

Einer grossen Etikettenweberei in Peru ermdglichte die Jakob Muller AG den Kauf von zehn Etikettenwebmaschi-
nen der neuesten Generation. Fir die peruanische Kundschaft sind die neuen Maschinen eine bedeutende Ergén-
zungsinvestition, die es ihr dank der hoheren Effizienz und geringerem Stromverbrauch erlaubt, zu glinstigeren
Kosten zu produzieren und damit ihre Stellung auf dem konkurrenzintensiven Markt zu festigen.

Der Kaufer konnte die Summe von 2 Millionen Franken aber nicht ohne weiteres aufbringen. Um das Geschaft
abschliessen zu kdnnen, musste ihm die Jakob Muller AG bei den Zahlungsbedingungen entgegenkommen. Die
Geschéftspartner vereinbarten gestaffelte Zahlungen, die sich tiber 30 Monate nach Lieferung erstrecken.

Zwar schétzt die Jakob Miller AG die Finanzlage dieser langjahrigen Kundschaft als gesund ein. Doch auch in
grundsétzlich stabilen Landern wie Peru kann man die politische und wirtschaftliche Entwicklung auf langere Sicht
nur schwer abschatzen. Bei einem Betrag in dieser Hohe ware das Risiko eines Zahlungsausfalls fiir die Lieferantin
nicht tragbar gewesen. Die Absicherung dieses Geschéfts mit einer Lieferantenkreditversicherung der SERV half
der Jakob Miller AG, ihr Risiko zu minimieren, sodass einem Abschluss dieses Geschéfts nichts mehr im Wege
stand.
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4.2. ABSICHERUNG VON EXPORTRISIKEN DURCH EULER HERMES

Schweizer Unternehmen, speziell auch KMU, sind zunehmend gezwungen, internationale Markte zu erschliessen,
um ausreichend Umsatz generieren zu kénnen. Ansonsten ist der Nachteil des hochpreisigen Produktionsstandorts
Schweiz schwerlich zu kompensieren. Gemass einer jahrlich durchgefuhrten Umfrage der Berner Fachhochschule,
dem Exportrisiko Monitor, gehéren Kreditversicherungen zu den Top 5 der wichtigsten Absicherungsmassnahmen.
Die Situation und damit auch die Risiken unterscheiden sich von Land zu Land stark: Wirtschaftliche Entwicklung,
politische Situation, Rechtssicherheit und Wahrungsthematik sind nur einige der Risikofaktoren. Kreditversicherer
sind deshalb auch spezialisierte Provider im globalen Monitoring dieser Themen. Aktuell stellt Euler Hermes in der
Tirkei beispielsweise eine zunehmende Nachfrage nach finanzieller Absicherung fest. Dies aufgrund steigender
politischer Unsicherheiten und zunehmender Bedenken hinsichtlich der Wirtschaftsentwicklung.

Insolvenzfall in Deutschland

Auch Kunden in einem OECD Land kénnen flir Schweizer Exporteure ein nicht zu unterschatzendes Zahlungsrisiko
aufweisen. Dies wird deutlich an einem Beispiel eines Schweizer KMU, das Anfang 2017 einen Auftrag von zwei
Maschinen im Wert von EUR 700°000 und einer 48-monatigen Kreditlaufzeit mit einem K&ufer in Deutschland
abgeschlossen hat. Dabei spielt der Anteil der Wertschdpfung in der Schweiz fur private Kreditversicherer keine
Rolle. Euler Hermes pruft jeweils im Vorfeld die Bonitat des Kéaufers. Gerade in der Angebotsphase ist es fir viele
KMU wertvoll zu sehen, ob es sich tiberhaupt lohnt in Vertragsverhandlungen einzusteigen. Euler Hermes greift
dabei auf Finanzdaten von 40 Millionen Unternehmen zu und kann so den Versicherungsschutz fur allfallige
Forderungsausfalle bis zum Abschluss des Vertrags und dem Eingang der letzten Zahlung garantieren. Im
genannten Fall ist der Kéufer Ende 2017 infolge eines eigenen grdsseren, nicht versicherten Debitorenausfalls in
Liquiditatsschwierigkeiten gekommen und konnte seine Aussenstédnde nicht mehr begleichen. Euler Hermes
unterstutzte den Exporteur in dieser Phase im Bereich des Mahnprozesses — ein weiterer Angebotsvorteil. Viele
private Kreditversicherer bieten diesen Service weltweit und lokal an und helfen damit Schweizer Exporteuren hohe
Anwaltskosten einzusparen.

Zahlung innerhalb eines Monates

Im Januar 2018 ist im besagten Fall das Insolvenzverfahren tiber den Deutschen K&ufer erdffnet worden. Bereits
einen Monat spater entschédigte Euler Hermes vertragskonform 95 Prozent der versicherten Forderungen. Das
Beispiel zeigt auf wie wichtig es ist, Absicherungen von in- oder auslandischen Debitoren genau zu prufen. Dies
vor allem auch, weil Debitoren h&ufig einen grossen Posten in der Bilanz darstellen. Es lohnt sich deshalb den
Vermogenswert abzusichern. Nur auf die Zahlungsféahigkeit der Kunden zu vertrauen, kann gefahrlich sein, auch
wenn diese seit langem bekannt oder die Bonitat aktuell solide ist.
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Wichtige Begriffe

Die Aussenhandelstatigkeit speziell der produzierenden Industrie lasst sich vereinfacht in zwei Phasen unterteilen:
1) die Produktionsphase und 2) Lieferung und Installation (Kundschaft im Ausland). Die Produktionsphase umfasst
die Zeitspanne vom Erstkontakt Uiber die Vertragsunterzeichnung und die eigentliche Produktion bis zum Versand.
In der zweiten Phase befindet sich das Produkt auf dem Transportweg und wird anschliessend bei der Kundschaft
im Ausland zunachst installiert, im Anschluss werden Testlaufe durchgefiihrt, bevor es fir die Produktionsphase
freigegeben wird.

Ein wesentliches Merkmal des grenziiberschreitenden Handels von komplexen Produktionsgiitern ist die im Ver-
gleich zu anderen Exportprodukten (z. B. Pharma, Prazisions-/Uhrenindustrie etc.) lange Zeit von der Produktion
bis zur Lieferung (Schweizerische Eidgenossenschaft, 2013, S. 5). Daraus kann Folgendes abgeleitet werden: «Je
langer der Absicherungszeitraum ist, desto hdher sind die zu versichernden Risiken» (Gisiger, 2014, S. 41). Zu den
zentralen Herausforderungen zahlen somit vor allem die Finanzierungsdauer, die Volumina und die mit der Finan-
zierung verbundenen Kosten (Kuttner, 1992, S. 144) In diesem Zusammenhang haben sich verschiedene Instru-
mente zur mittel- bis langfristigen Finanzierung etabliert, welche auf die spezifischen Bedirfnisse der Exporteure
ausgerichtet sind. Ausgewahlte Instrumente werden in der nachfolgenden Abbildung 14 dargestelit.

Abbildung 14: Darstellung der Absicherungs- und Finanzierungsinstrumente nach Phasen

Schweiz Versand iiber die Schweizer Grenze letzte Zahlung
Produktionsphase Kunde im Ausland
Fabrikationsrisikoversicherung Lieferantenkreditversicherung
Fabrikationskreditversicherung Kauferkreditversicherung

Bondgarantie




Tabelle 2: Wichtige Begriffe
FACHBEGRIFF
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Detaillierte Beschreibung

Akkreditivbestatigungsversicherung

Mit einer Akkreditivbestatigungsversicherung versichert die Versicherung Akkredi-
tive, die zur Bezahlung von Exportforderungen von Schweizer Exporteuren dienen.
So ist die Akkreditiv-bestatigende Bank gegen einen Zahlungsausfall der Akkreditiv-
eréffnenden Bank geschitzt.

Bondgarantie

Eine Bondgarantie schiitzt das Garantie-stellende Finanzinstitut vor einer Zahlungs-
unféahigkeit oder -unwilligkeit des Exporteurs, wenn eine Vertragsgarantie in An-
spruch genommen wird.

Delkredererisiko

Unter Delkredererisiko (auch wirtschaftliches Risiko genannt) versteht man die Zah-
lungsunféhigkeit oder Zahlungsverweigerung des Kéufers respektive Garanten.

Export Credit Agency (ECA)

Eine Export Credit Agency ist eine Organisation, die mit impliziter oder expliziter
Staatsgarantie zur Forderung des Aussenhandels Exportkredite gewahrt, versichert
oder garantiert. Viele dieser Organisationen bieten zusétzlich zu diesen traditionellen
ECA-Produkten auch weitere Finanzierungs-, Versicherungs- und Garantieprodukte
zur Foérderung der Exportwirtschaft an.

Fabrikationskreditversicherung

Eine Fabrikationskreditversicherung deckt einen Fabrikationskredit fur einen Export
eines Schweizer Unternehmens. Sie schiitzt das Kredit-gebende Finanzinstitut vor
einer Zahlungsunféhigkeit oder -unwilligkeit des Exporteurs.

Fabrikationsrisikoversicherung

Mit einer Fabrikationsrisikoversicherung deckt die Versicherung die Selbstkosten ei-
nes Exportunternehmens fir die vertraglich vereinbarten Lieferungen und Leistun-
gen, falls infolge des Eintritts eines versicherten Risikos die weitere Fertigung und
Versendung der Ware verunméglicht wird oder dem Versicherungsnehmer nicht
mehr zumutbar ist.

Lieferantenkreditversicherung

Mit einer Lieferantenkreditversicherung versichert ein Schweizer Unternehmen beim
Export den Ausfall von Forderungen gegeniber einem Kunden, welche in einem Ex-
portvertrag als Gegenleistung fir erbrachte Lieferungen und Leistungen vereinbart
wurden.

Politisches Risiko

Unter das politische Risiko fallen ausserordentliche staatliche Massnahmen oder po-
litische Ereignisse wie Krieg, Revolution, Annexion oder burgerliche Unruhen im
Ausland sowie inlandische staatliche Massnahmen (Ausfuhrverbote).
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