Praxiswissen Auslandsgeschdift:
Zahlungsziel vs. Vorkasse oder Anzahlung

Naturlich! Jeder Exporteur will sicher sein, den Kaufpreis in voller Hohe und rechtzeitig zu erhalten. Leider lasst es sich nicht
immer durchsetzen, eine dokumentare Zahlungssicherung beispielsweise in Form einer Bankgarantie oder eines Akkreditivs zu
bekommen. AuBer der Zahlungsbedingung ,Vorkasse® sind die anderen Zahlungsformen des Clean Payment risikobehaftet. Was

tun?

Die Gute-Hoffnung GmbH hat gerade
ihre Geschaftstatigkeiten aufgenom-
men. Hohe Investitionskosten sollen
sich rasch amortisieren, um die Liquidi-
tatsplanung einzuhalten. Der Abschluss
eines Vertrags, auf dessen Grundlage
fortlaufend Spezialmaschinen mit einer
Produktionsdauer von sechs Monaten
an ein US-amerikanisches Unternehmen
geliefert werden sollen, steht vor dem
Abschluss.

Die Kauferin kann es durchsetzen, zur
Vermeidung von Kosten keine dokumen-
tare Sicherheit in Form einer Bankga-
rantie oder eines Akkreditivs stellen zu
missen. Um schnell Umsatze generieren
zu konnen, rdumt das deutsche Unter-
nehmen ein Zahlungsziel von 90 Tagen
ein. Eine gute Entscheidung?

Zahlung mit Zahlungsziel

Bei der Zahlungsbedingung ,,Zahlung mit
Zahlungsziel“ wird fiir die Falligkeit der
Zahlung unabhangig von dem Zahlungs-
mittel ein bestimmter Termin vereinbart.
Die Einraumung eines Zahlungsziels ist
flir den Exporteur nachteilig, weil der
Zahlungszeitpunkt Uber den lblichen
Zeitraum, innerhalb dessen Zahlung er-
wartet werden kann, hinaus geht, die
Ware aber schon vorher geliefert worden
ist und er somit die Verfligungsmoglich-
keit dariiber verloren hat. Der Exporteur
tragt neben dem Warenabnahmerisiko
das Risiko, dass der Importeur bis zum
Erreichen des Zahlungsziels bzw. der
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Falligkeit der Kaufpreisforderung zah-
lungsunfahig wird oder aus politischen
Griinden, wie etwa Sanktionen, keine
Zahlung mehr leisten kann. AuBerdem
geht das Wechselkursrisiko zu seinen
Lasten, wenn die Kaufpreiszahlung in
Fremdw&hrung zu erfolgen hat und
eine von dem Verkaufer vorgenommene
Kurssicherung infolge der Nichtzahlung
durch den Importeur nicht greift.

Unsere Serie (Teil 9)

Des einen Freud ist des anderen Leid. Der
Importeur profitiert von der Einrdumung
eines Zahlungsziels, da der Kaufpreis
erst spater fallig wird und er deshalb
einen Finanzierungs- und Liquiditats-
vorteil hat. Er kann dariliber hinaus die
gelieferte Ware vor Zahlung auf Mangel
untersuchen und gegebenenfalls Ge-
wahrleistungsanspriiche geltend ma-
chen. Aber der Exporteur ist nicht ganz
schutzlos; z.B. kann er eine Kreditversi-
cherung abschlieBen. AuBBerdem kann er
die Forderung aus dem Exportvertrag vor
deren Falligkeit, wenn auch mit einem
Abschlag, im Rahmen einer Forfaitierung
verkaufen und sich damit Liquiditat ver-
schaffen.

Vorkasse oder Anzahlung

Voraus- oder Anzahlungen sind fiir den
Exporteur vorteilhaft. Erfolgen sie, bevor
er die Ware produziert oder Teile dafiir
bei seinen Vorlieferanten besorgt hat,
reduziert er sowohl sein Fabrikationsri-
siko als auch das Forderungsausfallrisi-
ko, wie es im Falle der Einraumung eines
Zahlungsziels besteht. Ferner reduziert
sich das Warenabnahmerisiko dadurch.
AuBBerdem braucht er nicht nur keine
Kreditlinien in Anspruch zu nehmen, wo-
durch er sich ansonsten gegebenenfalls
anfallende Finanzierungszinsen erspart,
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sondern verbessert seine Liquiditat und
damit seine Bonitat.

Fir den Kaufer zeigt sich die Kehrsei-
te der Medaille. Gegebenenfalls muss
er fiir die Voraus- oder Anzahlung eine
Kreditlinie bei seiner Bank belasten.
Dies fiihrt zu einer Verschlechterung
seiner Liquiditat und begriindet einen
Bonitatsmangel. Fir die Vorfinanzie-
rung der Ware steht erst spater eine
Kreditsicherheit zur Verfligung, was
sich auf die Kreditkosten niederschlagt.
AuBerdem lauft der Kaufer Gefahr, dass
die Ware nicht oder nicht mangelfrei bei
ihm eintrifft. Sollte Letzteres der Fall
sein und er Gewahrleistungsanspri-
che geltend machen wollen, kdnnte
sich herausstellen, dass der Verkaufer
aufgrund zwischenzeitlich eingetrete-
ner finanzieller Schwierigkeiten diese
Anspriiche weder erfiillen noch die Vo-
rauszahlung bzw. Anzahlung zuriick-
zahlen kann. Daher sollte sich der Im-
porteur grundsatzlich nur dann auf eine
Vorauszahlung oder eine Anzahlung
einlassen, wenn ihm von der Bank des
Verkaufers eine Anzahlungs- bzw. Vor-
auszahlungsgarantie gestellt wird. Der
Exporteur will dies jedoch wegen des
Anfalls von Avalprovisionen vermeiden.
Letztendlich entscheidet die Markt-
macht der Beteiligten und es muss eine
Abwagung im Einzelfall erfolgen.
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