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1. BEVEZETÉS 

 

 

Az exportfinanszírozás lehetővé teszi, hogy áruk, szolgáltatások jussanak el külföldre, akár a föld 

egy másik, távoli pontjába is. Bár sok előnnyel kecsegtet az exporttevékenység, ugyanakkor 

kockázatokat is rejt magában, amelyek közül számosat képesek kezelni a hagyományos 

exportfinanszírozási módok. Léteznek azonban olyan kreatív módszerek, amelyek akkor is 

megoldást nyújtanak, amikor a konvencionális megoldások nem tudnak megfelelő válaszokat adni. 

Értekezésemben ezek közül azok magyarországi alkalmazásának lehetőségeit vizsgálom, 

amelyekről pénzintézeti munkám során a gyakorlatban, illetve az értekezés témájához kapcsolódó 

kutatásom során bebizonyosodott, hogy érdemesek itthon is a szélesebb körű alkalmazásra. Olyan 

finanszírozási konstrukciókról van szó, amelyek áru- vagy szolgáltatási jellegtől függetlenül szóba 

jöhetnek, amit a 4. fejezetben részletesen bemutatott ügyletekkel kívánok bizonyítani. A 

kutatómunkám során végig fontos célként tartottam magam előtt, hogy a mezőgazdasági és 

élelmiszeripari termékek exportja oldaláról is megközelítsem ezen nem konvencionális módok 

alkalmazási lehetőségeit. 

   

1.1. A téma aktualitása, háttere 

 

Az agrárágazat a 90-es évekig jelentős szerepet töltött be mind a magyar GDP előállításában, mind 

a magyar kivitelben, viszont a rendszerváltást követően erőteljes térvesztésének lehettünk tanúi. Bár 

az agrárium részaránya az Európai Unióba és a világba irányuló külkereskedelmünkben egyaránt 

csökkent, mindazonáltal az agrár-külkereskedelem egyenlege - ha folyamatosan csökkenő 

mértékben is - stabilan hozzájárul a külkereskedelmi egyenleg javításához. Tényként állapítható 

meg, hogy az agrártermékek értékesítésében az agrár-külkereskedelem jelentős szerepet játszik. 

Számos termék esetében a túltermeléssel küszködő uniós, de más piacokon is sikerekre csak az 

számíthat, aki teljes mértékben megfelel a folyamatosan koncentrálódó feldolgozóipar, illetve 

kereskedelem által támasztott szigorú minőségi, szállítási és pénzügyi feltételeknek. 

 

Kereskedelem-finanszírozási területen, kereskedelmi bankban eltöltött több mint 10 éves 

tapasztalatom azt bizonyította, hogy - egyébként ágazattól függetlenül – az eladók és közülük a 

külföldi vevőknek szállító exportőrök előtt felmerülő különféle problémák, kockázatok feloldásában 

egyre kevésbé képesek a konvencionális finanszírozási technikák megfelelő megoldásokat adni. A 

témaválasztásban nagy szerepet játszott az, hogy - nemzetközi bankban tevékenykedve erős 

kitekintéssel bírva a külföldi gyakorlatra - Nyugat-Európában, az USA-ban a sokszor bonyolult 

külkereskedelemi ügyleteket már régóta nem megszokott, általános megoldásokkal finanszírozzák, 
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hanem számunkra nem konvencionális módszereket alkalmaznak. Azt figyeltem meg, hogy ott a 

kereskedelmi ügylethez keresik meg a legmegfelelőbb finanszírozási megoldást és hogy az 

exportügyleteknél az általános finanszírozás eltolódott az ügyletfinanszírozás felé. Magyarországi 

gyakorlati munkám során kereskedelem-finanszírozási területen igyekeztem én is ezeket a 

konstrukciókat alkalmazni, közülük az adott ügylethez mindig a legmegfelelőbbet kiválasztani. 

 

A 2008-as gazdasági és pénzügyi válság hatásai csak erősítették témám aktualitását. Már a válság 

előtt is annak volt nagyobb esélye elhelyezni áruját a nemzetközi piacokon, aki kedvező fizetési 

feltételeket, főleg halasztott fizetést biztosított importőrének. A gazdasági, pénzügyi krízis hatására 

a fizetési határidők azonban meghosszabbodtak, az ellenérték befolyásának kockázata nőtt, ami az 

exportőrök finanszírozási igényét növeli. A válság következtében a hagyományos hitelfelvételi 

lehetőségek szűkültek, a szokásos forgóeszközhitelekhez való hozzájutás elsősorban az eleve 

tőkeszegényebb, tárgyi eszközökkel alig rendelkező kis- és közepes vállalkozások részére 

problémássá vált, így számukra különösen nagy jelentőséggel bírnak az alternatív forgóeszköz 

finanszírozási lehetőségek, amelyek ráadásul egyéb hasznos szolgáltatást is kínálnak számukra. 

 

1.2. A kutatás céljai, hipotézisek 

 

Az értekezés tágabb értelemben az általános vállalatfinanszírozás keretében, a kereskedelem-

finanszírozás, azon belül az exportfinanszírozás témakörében helyezhető el, fókuszálva az 

agrártermékek exportjának finanszírozására, nem szem elől tévesztve az agrárfinanszírozás 

sajátosságait. A dolgozatom tehát a fennálló hitelezési rendszerhez kapcsolódik, annak részben 

intézményi, részben hiteltermék modelljét vizsgálja, benne átfogó képet kívánok nyújtani a hazai 

exportfinanszírozás helyzetéről, bemutatva, milyen finanszírozási fajták állnak az exportőrök 

rendelkezésére. Kutatásommal igazolni kívánom azt a feltevésemet, hogy az általános 

termelésfinanszírozás (globálfinanszírozás) mellett Magyarországon is sikeresen alkalmazhatók a 

nem konvencionális finanszírozási módok az exportfinanszírozásban (ügyletfinanszírozás). Ezek a 

speciális hitelkonstrukciók jelentenek megoldást a nemzetközi piacokon a vevők részéről 

tapasztalható, halasztott fizetési igényekből eredő és az exportőrnél jelentkező likviditási 

problémákra, felmerülő kockázatokra.  

                

        . 

Kutatásom egyik célkitűzése a hazai exportfinanszírozás bemutatása, a vállalatfinanszírozási 

rendszerben való elhelyezése, valamint az egyes exportfinanszírozási intézmények és azok 

működésének, továbbá a különböző exportfinanszírozási módozatoknak az értékelése.  Másik és 

egyben legfőbb célkitűzésem annak bizonyítása, hogy a magyar mezőgazdasági és élelmiszeripari 
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termékek exportja során a megszokott finanszírozási módokon túl a nem konvencionális 

finanszírozási konstrukciók nemcsak kiegészítik a jelenlegieket, hanem sokszor akkor is megoldást 

nyújtanak, amikor a szokásos banki hiteltermékek már nem vehetők igénybe. Konkrét ügyletek 

lebonyolításán keresztül, továbbá más konvencionális hiteltermékekkel való összehasonlító elemzés 

segítségével kívánom azt bizonyítani, hogy ezeknek a speciális megoldásoknak az alkalmazásával 

hatékonyabban lehet a magyar agrártermékeket a külpiacokon elhelyezni. Ehhez gyakrabban 

kellene őket alkalmazni, illetve lehetőség szerint elő kell segíteni a terjedésüket.  

 

A kutatás hipotézisei az alábbiakban foglalhatók össze: 

 

- H1: A nemzetközi piacokon ma már nemcsak maguk a termékek, hanem a hozzájuk kapcsolt 

finanszírozások is versenyeznek egymással.  

 

- H2: Magyarországon az exportfinanszírozási konstrukciók közül a konvencionálisak 

dominálnak, a nem konvencionális finanszírozási módok kevésbé használatosak, ami az export 

piacok szűkülésének egyik magyarázó tényezője lehet.  

 

- H3: A nem konvencionális módszerek akkor is segíthetnek, amikor a megszokott hitelezési 

módok nem jöhetnek szóba. 

 

Kutatómunkám során a létező helyzet bemutatásával, a szakirodalmak felhasználása mellett 

elsősorban saját tapasztalatokra és kutatásokra támaszkodva végzek összehasonlító elemzést 

hipotéziseim igazolására.  

 

Dolgozatommal nemcsak az agrárkereskedelmi kutatások tudományos alapjaihoz szeretnék szerény 

mértékben hozzájárulni, hanem abban is bízom, hogy sikerül minél inkább felhívni az agrár-

külkereskedelem résztvevőinek figyelmét azokra a financiális megoldásokra, amelyek képesek 

abban segíteni, hogy a magyar termékfölösleg minél sikeresebben elhelyezhető legyen a 

határainkon túl. 

 

Úgy gondolom, hogy a versenyképesség növelése nemcsak a termelési fázisban lenne kívánatos, 

hanem az értékesítési időszakban is. A régi uniós tagállamok gazdálkodóival szembeni 

versenyképesség javításához egyre sürgetőbb feladat mind a termelésben, mind az értékesítésben 

fellelhető hátrányok csökkentése. Az elméletben és konkrét példákon keresztül a működésükben 

is bemutatott, illetve elemzés alá vont alternatív finanszírozási konstrukciók ebben segíthetnek.   
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2. SZAKIRODALMI ÁTTEKINTÉS 

 

Az egyes speciális exportfinanszírozási konstrukciók elemzéséhez elengedhetetlenül fontos 

kérdésnek tartom az általános vállalatfinanszírozás, illetve annak keretén belül a hazai agrár- és 

exportfinanszírozás rövid bemutatását a velük kapcsolatos szakirodalmak segítségével. Úgy 

gondolom, hogy így az értekezésben könnyebb a nem konvencionális finanszírozási módok 

helyének és szerepének, továbbá alkalmazási lehetőségüknek a meghatározása a 

vállalatfinanszírozás rendszerében. 

  

2.1. Vállalatfinanszírozás 

 

A vállalatfinanszírozás olyan tudatos tevékenység, amelynek célja a vállalat indulásához, 

működéséhez, fejlesztéséhez szükséges pénzügyi források előteremtése és azok ésszerű 

felhasználása. Feladata, hogy hosszú távon biztosítsa a vállalat működéséhez szükséges forrásokat 

(Tirole, 2006). Egy vállalkozásnak számos tényezőt kell figyelembe vennie a finanszírozási 

döntések meghozatala során, ebben segít az, hogy a gazdaság reálszférájának fejlődése maga után 

vonja a finanszírozás egyre kifinomultabb és rugalmasabb módozatainak megjelenését. Ennek 

köszönhetően a finanszírozást kereső vállalatok ma már igen széles palettáról választhatnak a 

fejlett pénzügyi piacokkal rendelkező országokban.  

 

Chikán (1994) szerint a finanszírozásnak a termelést kell szolgálnia, hogy az ahhoz szükséges 

források mindenkor rendelkezésre álljanak. Ligeti-Sulyok-Pap (2003) már tőkeoldalról közelítik 

meg a kérdést, miszerint a finanszírozásnak a vállalat tőkeköltségvetésében meghatározott 

tőkeigényt kell kielégítenie. Pape (2009) az előbbiek mellett azt emeli még ki, hogy a pénzügyileg 

jól menedzselt cégeknél a források és a finanszírozott eszközök megtérülése mindig összhangban 

van, vagy legalábbis törekednek rá.   

 

Prätsch-Schikorra-Eberhard (2007) megkülönböztetnek óvatos és agresszív finanszírozási 

stratégiát: az első esetben részben a vállalkozások akár tartós forrásokból is finanszírozhatnak 

rövid eszközöket, míg az utóbbi esetén (általában kényszerből) a tartós eszközöket is rövidlejáratú 

forrásokból. Finanszírozási formától, stratégiától függetlenül megállapítható, hogy a tőkeszerkezet 

saját és idegen tőke aránya, amelyet a jövedelmezőséggel összefüggésben Borszéki (2008) vizsgált 

behatóan, mindenkor a döntések középpontjában marad. 
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Egy vállalkozás finanszírozása származhat belső, illetve külső forrásból. Míg az előbbi alapja lehet 

a vállalat profitja, eszközei egy részének az eladása, esetleg visszlízing, addig az utóbbi származhat 

bankhitelből, részvénykibocsátásból vagy akár követeléseladásból (faktorálás, forfetírozás) is.  

Messzemenően egyetértek Zsemberyvel (2010), aki szerint csupán belső forrásokra támaszkodni a 

gyorsabb vállalati növekedés útjában állhat, adózási szempontból sem feltétlenül optimális (ld. 

adópajzs), ráadásul előbb vagy utóbb a menedzsment és a tulajdonosok szempontjainak ütközéséhez 

vezet.  

 

Bármilyen formát is választ azonban egy vállalat, a szükséges tőke vagy a saját tulajdonosaitól 

vagy idegen tőkeként fog megjelenni. Ezek arányát, vagyis a tőkeszerkezetet, illetve annak hatásait 

számosan elemezték: Modigliani és Miller (1958) elmélete szerint a tőkeszerkezet nincs kihatással a 

vállalat értékére, Brealey és Myers (1991) szerint viszont az adók befolyásolják a tőkeszerkezetet. 

Krénusz (2005) a tőkeszerkezeten a vállalat beruházásai által termelt pénzáramlásnak a vállalat 

eszközeire vonatkozó, hosszú távú pénzügyi követelések tulajdonosai közötti szétosztását érti. 

Mikolasek-Sulyok-Pap (1996) elemzésében a vállalat értékét az eszközei által megtermelt 

pénzáramlás határozza meg, de ők vizsgálták az idegen tőke bevonása (hitelfelvétel) és az adózás 

közötti összefüggést is: a felvett hitel kamata csökkenti a nyereségadó mértékét. Balla (2002) is a 

vállalatok optimális tőkestruktúrájára ható tényezőket elemzi: fő következtetése az, hogy a rövid 

lejáratú források túlsúlya miatt tartósan és tömegesen sérül az eszközforrás lejárati illesztésének 

elve. Ez hátrányosan befolyásolhatja a vállalatok növekedési lehetőségeit, ugyanakkor a különböző 

tőkestruktúra-teóriák egyszerre és egymást kiegészítve magyarázzák a vállalatok tőkestruktúra-

döntéseit, amelyek nem mindig elsődlegesek a vállalati döntések sorában. Némethné - Sinkovics 

(2007) vizsgálata azt igazolta, hogy a forrás- és tőkeszerkezet tendenciáit leíró pénzügyi mutatók 

rendkívül szorosan korrelálnak mind a saját tőke, mind a befektetett tőke, mind az eszközök 

megtérülésével, a vállalkozások nyereségtermelő képességével. Figyelemre méltónak tartom 

Inderst-Müller (2003) elemzését, akik centralizált és decentralizált vállalatirányítású cégek 

szemszögéből vizsgálták a vállalatok tőkeszerkezetét és azt állapították meg, hogy a centralizáltak a 

nagyobb CF-el rendelkező projektjeikből könnyebben és gyorsabban tudnak átcsoportosítani 

forrásokat az alacsonyabb CF-val rendelkezőkhöz. 

 

Rácz (2007) arra mutatott rá, hogy Magyarországon a vállalkozások jelentős része finanszírozási 

igényét elsősorban belső finanszírozási források segítségével próbálja megoldani, csak akkor 

fordulnak külső forrásokhoz, ha a belső források már nem képesek a szükségletet kielégíteni. 

Ismeretes, hogy Magyarországon a 90‐es években a gazdaság szerkezetében jelentős változások 

következtek be, amelyek hatást gyakoroltak a vállalati finanszírozás terén kialakult hagyományokra. 
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A rendszerváltással párhuzamosan megjelentek a (részben) külföldi tulajdonban lévő vállalatok, 

amelyek a külföldi anyavállalataiknál jellemző finanszírozási stratégiákat honosították meg
1
. A 

tulajdoni szerkezet mellett a gazdaság ágazati szerkezetében is jelentős változások történtek, az 

agrárszektor részesedése visszaesett, a gépipar, valamint a szolgáltatások, a távközlés és a pénzügyi 

szolgáltatások javára tolódott el a GDP‐n belüli részarány és a foglalkoztatási arány is. A 

piacgazdasági átmenet kiemelten fontos területei tehát a vállalatok tulajdonosi szerkezetének 

átalakulása, illetve az ágazati szerkezetben bekövetkezett változások voltak. Ezek a változások 

jelentős hatást gyakoroltak a vállalatok finanszírozási politikájára. 

 

Magyarországon az 1990-es évek végéig a bankok - tulajdonosi szerkezetüktől függetlenül - a 

nagyvállalati hitelezést tekintették elsődleges célpiacnak. Ennek Bethlendi-Bodnár (2005) szerint az 

volt az oka, hogy ebben a vállalati kategóriában kisebb, illetve könnyebben mérhető volt a kockázat 

a többi hitelezési területhez képest. Ezt segítette a külföldi tulajdon nagy aránya, illetve az 

exporttevékenység dominanciája. A retail (és benne a KKV) piacra lépést hátráltatták továbbá a 

belépési korlátok, amelyek különösen a lakáshitelezés piacán voltak jelentősek (fiókhálózat, 

szakértők iránti igény, bonyolultabb hitelezési rendszerek stb.), illetve ezeknek a tényezőknek a 

kiépítése meglehetősen idő- és költségigényes is volt. A retail hitelkínálat és ennek kapcsán a 

hitelállomány az 1998–1999-es időszaktól kezdett el növekedni, amelynek egyik oka az volt, hogy a 

nagyvállalati piac telítődött, az elérhető jövedelmezőség csökkent, a bankoknak a kockázatosabb, 

nagyobb tőkeigényű, de várakozásaik szerint magasabb jövedelmezőséget biztosító hitelezési 

formák felé kellett fordulni. A hitelezési politika változásában szerepet játszott még a 

kockázatkezelési rendszerek általános fejlődése is. A retail hitelezés magasabb költségei miatt a 

megtérülés érdekében a bankokra volumennövelési kényszer nehezedett, ami a kínálati verseny 

gyors erősödésével járt. A KKV hitelek piacának fejlődését az állami támogatású konstrukciók 

(lakáshitel, KKV programok) megjelenése és gyors térnyerése is jelentősen felgyorsította.  

 

Az 1.ábra bemutatja, hogyan alakult Magyarországon az utóbbi 10 évben a vállalatok 

hitelállománya. A grafikonból kiolvasható, hogy csak a 2008-as gazdasági válság tudott véget vetni 

a meredek emelkedésnek, de az is szembetűnő, hogy a magyarországi vállalati hitelállományban a 

bankhitelek mennyire domináns részesedéssel bírnak (85-90%). A mezőgazdasági hitelek alacsony 

részarányát a szektor folyamatos nemzetgazdasági visszaszorulása magyarázza, ez részben oka is az 

agrárhitel-állomány teljes hitelállomány alakulásához viszonyított szerényebb mértékű emelkedési 

ütemének. Az ábrán az is látszik, hogy a válság a mezőgazdaság hitelállományában más 

                                            
1
 Az élelmiszeripar tulajdonosi struktúrájában közben az állami tulajdon minimálisra csökkent (Alvincz-Szűcs, 1998) 
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ágazatokhoz képest kisebb visszaesést okozott, melynek okát Kapronczai-Udovecz (2009) abban 

látja, hogy a gazdasági krízis a mezőgazdaságot kevésbé sújtotta a keresletcsökkenés kisebb 

mértékű visszaesése miatt.  

 

 

1.ábra: Hitelállomány alakulása Magyarországon (mrd HUF) 

Forrás: MNB adatok alapján saját szerkesztés 

 

Amennyiben ugyanezen időszak alatt a teljes vállalati hitelállomány forint-, deviza- és devizaalapú 

hitelekre való megoszlásának alakulását vizsgáljuk, az utóbbi hitelek erőteljes térnyerése állapítható 

meg, amint a 2.ábrán látható: 
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2.ábra: Hitelállomány megoszlása (mrd HUF) 

Forrás: MNB adatok alapján saját szerkesztés 

 

A gazdasági válság előtti „utolsó békeévben”, vagyis 2007-ben a deviza- és devizaalapú hitelek 

volumene elsősorban a kedvező kamatfeltételeknek köszönhetően már meg is haladta a 

forinthitelekét. Ez jelenleg az árfolyamok kedvezőtlen megváltozása miatt óriási törlesztési terhet ró 

a magyar vállalatokra.  

 

A 2008-ban kitört gazdasági és azt követő pénzügyi válság olyan jelentős hatást gyakorolt a magyar 

gazdaságra és ezzel természetesen a hazai hitelpiacra is, hogy érdemesnek tartom ezt az időszakot 

kicsit részletesebben is vizsgálni. Ez kapcsolódik fő témámhoz is, a speciális 

exportfinanszírozási módozatok szélesebb hazai elterjedésének a szükségességéhez, mivel - 

álláspontom szerint - a válság hatására itthon megfigyelhető szűkülő hitelkeresletre és -

kínálatra ezek a konstrukciók megfelelő választ adhatnak. 

A válság következtében régiós összehasonlításban a bankok vállalati hitelezésének visszaesése 

hazánkban volt a legnagyobb. A tendenciát a 3.ábra mutatja be, a rövid lejáratú bankhitelek (forint-

deviza együtt) gyorsabb ütemben csökkentek, mint a hosszú hitelek: a vállalatok folyó termelésének 

növeléséhez válságidőben megfigyelhető alacsony kapacitáskihasználtság mellett komolyabb 

beruházásokra nincs szükség, forgóeszköz-finanszírozásra viszont lenne. A rövid hitelek 
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jelentősebb csökkenése arra utal, hogy hitelkínálati korlátok is szerepet játszanak a vállalati 

hitelezés csökkenésében. 

 

 
 

3.ábra: Vállalatok bankhitel-állományának megoszlása (mrd HUF) 

Forrás: MNB adatok alapján saját szerkesztés 

 

A vállalati hitelfelárakban korábban is megfigyelt kettősséget a krízis sem változatta meg. Régiós 

összehasonlításban ugyanis a hazai devizában nyújtott hitelek kamatfelára Magyarországon 

magasabb a visegrádi országokéinál, a devizahitelek kamatfelára viszont régiós összehasonlításban 

is alacsonyabb. E kettősségre Fábián-Hudecz-Szigel (2010) adott magyarázatot a hitelpiac 

szegmentációjára utalva: devizahitelhez itthon csak a jó hitelképességű, exportáló nagyvállalatok 

juthatnak hozzá, ők viszont akár viszonylag kis felár mellett is. 

 

Amint az az 1.táblázatból is leolvasható, a vállalati hitelezés az egész régióban késve követi a 

reálgazdasági fordulatot, ami visszaigazolja a korábbi válságtapasztalatokat. 2008 második féléve és 

2009 a hitelkereslet visszaeséséről szól, szerény élénkülést csak 2010-ben lehetett tapasztalni a 

régióban. 
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1.táblázat: A hitelkereslet relatív alakulása hitelezési felmérések alapján   

 

Országok 

2007-2008. 

II.n.év 2008.II.f.év 2009 2010.I.félév 

Lengyelország   Növekedés Növekedés Stagnálás Növekedés 

Litvánia   Növekedés Csökkenés Csökkenés Csökkenés 

Románia   - Növekedés Csökkenés Csökkenés 

Szlovákia   Növekedés Csökkenés Csökkenés - 

Lettország   Stagnálás Csökkenés Csökkenés - 

Magyarország 
Teljes vállalati Stagnálás Növekedés Növekedés Növekedés 

Beruházási 

hitel 
- 

Csökkenés Csökkenés Növekedés 
Forrás: Fábián et al. (2010): A válság hatása a vállalati hitelállományokra Magyarországon és más kelet-közép-európai 

országokban, Hitelintézeti Szemle, 2010/5 , p. 455. 

 

 

Magyarországon a régiós országok közül az egyik legnagyobb mértékű volt a hitelezés visszaesése, 

ami elsősorban az ország külkereskedelmi nyitottságából, a gazdasági növekedés külpiactól való 

függésétől, továbbá a külső forrásokra való ráutaltságából,  fakad. A forráshoz jutás megnehezülése 

mélyítette a gazdasági visszaesést, mivel a rövid lejáratú források megújításának elmaradása 

egyébként működőképes vállalatokat is ellehetetlenített. Ha azonban a banki hitelkínálat 

visszafogása valóban megáll és ezek a rövid lejáratú források megújításra kerülnek, akkor ennek a 

kockázati tényezőnek a hatása mérséklődik.  

 

A hitelállomány dinamikájának csökkenése a KKV szegmensben erősebb volt, mint a nagyobb 

cégeknél, őket még az is sújtotta, hogy a szállítói hitelek elérhetősége is jelentősen beszűkült. 

Bizonyos ágazatok jobban ráutaltak az idegen forrásokra vagy magas arányban finanszírozzák 

magukat rövid lejáratú hitelekből: így a kereskedelem és az élelmiszeripar esetében a banki hitelek 

több mint fele rövid lejáratú. Ezeket az ágazatokat tehát nemcsak a kereslet általános visszaesése 

sújtja, hanem a forrásmegújítás nehezülése is. Mindeközben az alternatív hitelforrások is 

beszűkülnek: a gazdasági szereplők általános likviditási helyzetének romlása nem teszi 

lehetővé, hogy a bankhiteleket a vállalatok kereskedelmi hitelekkel váltsák ki. Sőt azokban az 

ágazatokban, mint a kereskedelem, az építőipar és a gépipar, ahol a szállítói hitelek aránya 

egyébként is magas, a partnerek likviditási problémái miatt várhatóan további ráutaltság keletkezik 

a banki hitelekre. A kör bezárul, hiszen mint korábban említettem, a banki hitelkínálat viszont 

beszűkült.  

 

Véleményem szerint most kellene nagyobb szerepet kapniuk az alternatív finanszírozási 

konstrukcióknak, amelyek nem hitelek, hiszen a követelésvásárlás valamelyik formáját 
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képviselik. Rugalmasságuk lehetővé tenné az állam számára is a nagyobb szerepvállalást 

alkalmazásuk során, különböző garanciakonstrukciókkal, olcsó refinanszírozással.  

 

Egyéb alternatív finanszírozási források közül a nemzetközi háttérrel is rendelkező nagyvállalatok 

számára a külföldi hitelfelvétel vagy a működő tőke bevonás jelenthetnek megoldást, a kisebb 

cégek azonban legfeljebb csak a kormányzati és egyéb (például EBRD-s és EIB-es) refinanszírozási 

programokra számíthatnak. 

 

 

2.2. Agrárfinanszírozás 

 

A világon mindenhol összefüggnek az agrárfinanszírozás problémái a mezőgazdaságra jellemző 

sajátosságokkal. A legszembeötlőbb ellentmondás Fertő (2001) szerint az, hogy az agrárérdekek 

nagyon gyakran ellentétesek a pénzügyi rendszer profit-központúságával. A bankok, főleg a 

kereskedelmi bankok, prudens működésük során szigorúan csak üzleti alapon hajlandóak 

finanszírozást nyújtani, tehát csak akkor, ha számukra megnyugtató a kihelyezett hitel (és persze 

annak kamatai) visszafizetésének a valószínűsége.  

 

Mielőtt rátérnék a hazai agrárfinanszírozás helyzetére, érdemes egy rövid kitekintést tenni annak 

külföldi alakulására. A mezőgazdaság hitelezésére sehol sincsen egységes gyakorlat, Szűcs-

Tunyoginé (1993) az egyes országokat illetően három fő modellt különböztetnek meg: a döntően 

szövetkezeti pénzintézetekre épülőt, amelyre jó példa Németország, Hollandia, Franciaország, a 

kereskedelmi bankok által végzett finanszírozást (pl. Egyesült Királyság), és az amerikai modellt, 

ahol is több agrárhitelezésre szakosodott csoport versenyez egymással. Francsovics (2005) egy 

negyedik modellt is megemlít, ahol az államhoz közel álló szakosított pénzügyi intézmények végzik 

a finanszírozás oroszlánrészét (pl. Olaszország, Spanyolország, Portugália). 

Az agrárhitelezés az egyes országokban az eltérő intézményi háttér, a történelmi fejlődés és a 

nemzeti hagyományok miatt tér el egymástól. Az így kialakuló modellekben a főbb eltérések a 

következők alapján fogalmazhatók meg:  

 a mezőgazdaság nemzetgazdasági szerepe, társadalmi súlya szerint  

 a működtetett pénzügyi intézményrendszer alaptípusa (centralizált kereskedelmi bankok 

vagy hitelszövetkezeti hálózat) szerint  

 az agrárhitelezés gyakorlata alapján 

 az állami beavatkozás mértéke és módszerei tekintetében.  
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Az agrárfinanszírozás európai modelljeinek lényeges vonása az EU közösségi szabályozása, amely 

az egyes tagállamok pénzügyi intézményrendszerét - a monetáris unió fokozatos kiépítésével - 

összehangolja, és egymáshoz közelíti. Az intézményi és jogi rendezés e téren nem mutat agrár-

sajátságokat, hanem azt tükrözi, hogy a mezőgazdaság tőke- és hitelellátása is az acquis 

communautaire általános rendje alá tartozik
2
.  

Bíró (2009) rámutatott, hogy az EU tagállamai között a farmgazdaságok, az agrártermelés, a tőke és 

a hitelek igen egyenlőtlenül oszlanak meg és a farmok tőke- és hitelellátásának sajátságait elemezve 

az eladósodottsági ráta tekintetében az EU északi és déli régiói között egyértelmű különbség 

mutatkozik. Északon a farmok jobban eladósodtak és így jobban integrálódnak a tőkepiacokba, mint 

a déli államokban, amelyek inkább önfinanszírozók maradnak.  

Az OECD és a Világbank szakértői a kelet-közép-európai államok agrár-finanszírozásának 

korszerűsítésére több javaslattal élnek, esetenként pedig az egyes pénzügyi szabályozók 

működészavarainak a mérlegelésére és azok megelőzésére figyelmeztetnek (Csáki, 2001). 

Intézményesített agrárfinanszírozási hálózati rendszer Magyarországon nem alakult ki. Magát a 

finanszírozást kereskedelmi bankok végzik és piaci alapon. Lentner (2004) megállapította, hogy a 

mezőgazdaság GDP-hez való hozzájárulásának csökkenése finanszírozási problémákat is okozott, 

mivel az ágazatot finanszírozó bankokat elbizonytalanította. A hitelt felvevőknek így szigorú banki 

hitelbírálati folyamaton kell keresztülmenni, ahol megvizsgálják a mezőgazdasági vállalat 

hitelképességét, a visszafizetés lehetőségét és értékelik a bevonható fedezeteket. Bár léteznek a hitel 

felvételét könnyítő állami támogatások és garanciaintézmények, hazánkban a hitelhez jutás a 

szektorban nehézkes, amit a 2008-as pénzügyi válság még tovább nehezített.  

 

Jövedelmezőség kérdése 

A mezőgazdaságra jellemző sajátosságok természetesen megjelennek annak finanszírozásában is. 

Takács és Takácsné (1999) szerint a mezőgazdasági kkv-k finanszírozási gondjai tevékenységük 

alacsony hatékonyságára, jövedelemtermelő képességére vezethetők vissza, így nem is képesek 

tőkét felhalmozni. Az ágazatra amúgy is jellemző a tőke hosszú megtérülési ideje, amit tetéz még a 

termelés bizonytalansága (pl. időjárási kockázatok, növényi és állati betegségek). 

                                            
2
Az acquis communautaire a közösségi jog alapfogalma. Francia nyelvű kifejezés, szószerinti jelentése: "közösen elért"   
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Habár a lehetséges finanszírozási eszközök Borszéki (2003) szerint alapvetően származhatnak saját 

belső felhalmozásból, állami támogatásból és hitelek igénybevételéből, azonban az ágazat általában 

alacsony jövedelmezőséggel működik, így a versenyképesség növeléséhez a támogatás 

nélkülözhetetlen. Az agrárszabályozás alapvetően a közvetett állami kezességvállalás és a 

kamattámogatás eszközrendszerét működteti. 

A belső forrásokat érintő hazai problémák élén az alacsony fokú tőkeellátottság áll. A 

vállalkozások a tevékenységük finanszírozásához a szabadon rendelkezésre álló erőforrásaikat 

használják fel, az önfinanszírozás, nevének megfelelően, saját tőkével történik. Egyetértek Borszéki 

(2008) egy másik elemzésének eredményével, aki az önfinanszírozó képességet a tőkeigényesség, a 

vagyoni helyzet és a forrásképződés függvényeként jellemzi. A hazai ágazat e finanszírozási 

lehetőségei a szektor alacsony jövedelmezőségéből fakadóan rendkívül korlátozottak. Ennek a 

típusnak a finanszírozására a leggyakrabban alkalmazott két módszer: 

 

  1. az értékcsökkenési leírás elszámolása 

2. a nyereség (eredmény) visszatartása 

 

Jövedelmezőség kérdésével számos más magyarországi tanulmány is foglalkozik. Mizik (2004) 

szerint ez a témakör egyidős a mezőgazdasági vállalatok létrejöttével, hiszen a teljesítmény 

mérésének, illetve a különböző szervezetek összehasonlíthatóságának fontos eszköze. 

Vági (1996) szerint a jövedelem megszerzése az értékesítés volumenétől, illetve az önköltség 

értékesítési árhoz viszonyított arányától függ, míg Udovecz (2003) szerint az egy hektárra vetített 

üzemi bruttó jövedelem tükrözi legjobban a jövedelmezőséget, amiből azt is levezette, hogy a 

gazdasági méret növelése hatékonyság javulással jár együtt. Popp (2000) vizsgálata szerint az EU-

ban a jövedelmezőséget a termelési hatékonyság mellett a kvóták és prémiumok határozzák meg. 

Borszéki (2003) szerint is a jövedelmezőség növelése a mezőgazdaság egyik kulcskérdése: mivel 

belső forrásból a nem eléggé hatékony működés eredményeképpen a termelők nem képesek a 

felhalmozásra, a folyó működéshez jelentős külső források bevonására van szükség. A külső 

források szorosan összekapcsolódnak a támogatások, hitelek kérdésével. 

 

A mezőgazdasági jövedelemtermelő képesség csökkenésében nagy szerepet játszott az agrárolló 

kedvezőtlen alakulása is. A jövedelmezőség és az agrárfinanszírozás itthoni helyzetének elemzése 

során fontos tehát kitérni az agrárolló alakulására is, vagyis a mezőgazdasági termelőiár-index és a 

ráfordítások árindexének a hányadosára. Már a rendszerváltást követően az agrárolló folyamatos 

kedvezőtlen képet mutatott, Guba (2006) azt állapította meg, hogy ennek következtében mintegy 
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550 millió forint jövedelem tűnt el a mezőgazdaságból, amelynek a zöme az ezredfordulót 

követően.  Kovács (2008) szerint az agrárolló ilyetén alakulása nagy szerepet játszott a 

mezőgazdasági jövedelemtermelő képesség abszolút és relatív csökkenésében, valamint a 

mezőgazdasági jövedelmek instabil voltában. Szabó (2008) elemzése szerint a rendszerváltástól 

2007 végéig a mezőgazdasági termelői árak alig 3,5-szeresükre emelkedtek, míg az élelmiszerárak 

növekedése csaknem 11-szeres volt, az átlagos infláció pedig 12-szeres. Az agrárolló 2008-as 

kedvezőtlen alakulása 2009-ben tovább folytatódott, amit a 4.ábra szemléltet: 
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4.ábra: Agrárolló alakulása 1996-2009 között 

Index: 1995=100 

Forrás: KSH adatok alapján saját szerkesztés 

 

Támogatások kérdése 

 

Habár az EU csatlakozás óta eltelt időszakban a mezőgazdasági vállalkozások jövedelmei 

dinamikusan növekedtek (főleg az adózás előtti eredmény), amely Kapronczai (2009) szerint 

elsősorban a támogatásokra vezethető vissza, az élelmiszeripar adózás előtti eredményeinek az 

alakulása ugyanezen időszakban már közel sem mutat ilyen pozitív képet (5.ábra): 

 

 



20 

 

 

5.ábra: Adózás előtti eredmény alakulása (mrd HUF) 

Forrás: Vidékfejlesztési Minisztérium adatai alapján saját szerkesztés 

 

Kapronczai-Udovecz (2009) azt is megállapította, hogy bár a mezőgazdaság adózás előtti 

eredménye 2004-től folyamatos emelkedést mutat, az egyenleg a közben szintén növekvő 

támogatások ellenére évről évre negatív, mivel a támogatások egy része a veszteségeket pótolja, 

illetve az elmúlt évek markáns eredménynövekedése a támogatások növekedéséből adódott.  

Csete-Láng (2005) véleménye szerint is az agrárfinanszírozásban kiemelt szerepe van az állami 

támogatások rendszerének, mivel a mezőgazdasági árak az esetek túlnyomó többségében nem 

tükrözik a termelési költségeket és így a mezőgazdaság jövedelmezőségi szintje elmarad a más 

ágazatokban tapasztalhatóktól. A támogatások alakulását a 6.ábra mutatja: 
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6.ábra: Agrár és vidékfejlesztési támogatások alakulása (mrd HUF) 

Forrás: FVM adatok alapján saját szerkesztés  

  

Farkasné et al. (2003) az agrárágazat versenyképessége csökkenésének egyik tényezőjében a 

magyar termékek alacsony támogatottságát látja, szerinte a nyugat-európai szint elérésével, vagyis a 

támogatások kiegyenlítődésével a mezőgazdaság jobb pozícióba kerülhet. Kovács et al. (2007) az 

EU felvásárlás és többletjövedelem közötti összefüggést vizsgálva megállapította, hogy az 

alacsonyabb termelési költségekkel működő régiókban az intervenció elveszítette a biztonsági háló 

szerepét, inkább többletjövedelmet generáló kereskedelmi üzletté vált. Egy másik elemzésben 

Kovács (2009) az agrártámogatások okozta torzulást vette górcső alá, amelyek pl. 2008-ban a 

szektor által előállított bruttó hozzáadott érték közel 44 százalékát tették ki, hozzájárulva 

versenyképtelen üzemekben a termelés fennmaradásához, illetve a termelési struktúra nemkívánatos 

változásaihoz. Fertő-Hubbard (2001) ehhez a kérdéshez kapcsolódóan rámutattak, hogy a 

mezőgazdaság magas támogatottsági szintje - az említett piactorzító hatásokon túl - főleg amiatt 

aggasztó, mert a támogatásoktól való teljes függőség arra késztetheti a termelőket, hogy ne 

elsősorban a piaci változásokhoz való alkalmazkodástól, a versenyben történő helytállástól várják 

helyzetük javulását, hanem hogy elsősorban a támogatások szinten tartásáért, illetve növeléséért 

küzdjenek. Egyetértek Antal et al. (2004) megállapításával, vagyis az agráriumban kifizetett 
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támogatások a más ágazatokkal való összehasonlításban észlelhető ár és jövedelemkülönbségek 

kiegyenlítését is szolgálják.   

A magyar mezőgazdaság számára az EU agrárpolitikája és támogatási rendszere, ahogy más 

ágazatokban is jelentős, ha nem éppen meghatározó (Penczer, 2010). 2004 májusától kezdődően a 

hazai agrártámogatási rendszer kereteit az Unió Közös Agrárpolitikájának előírásai (KAP) szabták 

meg. Ennek keretében nemzeti forrásból, uniós forrásból fizetett támogatások, illetve együttes 

finanszírozású támogatások egészítik ki egymást. Meghatározó szerepet játszanak a közvetlen 

kifizetések és a vidékfejlesztési programok keretében finanszírozott támogatások. A korábbi hazai 

modellhez viszonyítva kisebb a jelentőségük a beruházási és nagyobb a jövedelemtámogatásoknak, 

a támogatáspolitika egyre inkább a kevésbé piac- és kereskedelemtorzító támogatások irányába 

mutat. Az uniós csatlakozás összességében kedvezően hatott a hazai gazdálkodók támogatottságára, 

a 2002/2003 éveket jellemző 210/220 milliárd forintos agrár- és vidékfejlesztési támogatási összeg 

2004-re 400 milliárd forint körülire emelkedett. 2005-től kezdődően 2008-ig az éves kifizetések 410 

és 430 milliárd forint körül mozogtak, míg 2009-ben 631 milliárd forintra ugrottak (Kapronczai, 

2010).  

A támogatási rendszerben azonban jelentős ellentmondások is fellelhetők: gazdaságpolitikai 

szempontból a támogatások konzerválják a nem hatékony, veszteséges termelést, a lakosság nem 

élvezheti az olcsóbb import nyújtotta alacsonyabb élelmiszerárakat. Politikai szempontból is tetten 

érhető egy érdekes ellentmondás: politikusok óriási pénzeket szavaznak meg egy olyan ágazat 

támogatására, amely például az EU-ban a GDP 3%-át termeli és az összfoglalkoztatottak 

(potenciális szavazók) száma nem éri el a 6%-ot sem.  

Lányi (2001) rámutatott, hogy Európában már a 80-as években felmerült, hogyha nem lennének 

agrártámogatások, akkor az árak a világban is magasabbak lennének, illetve az áringadozások is 

ritkábban fordulnának elő, ami jótékonyan hatna az agrárkereskedelemre, továbbá a termelésre. 

Agrártámogatásokra azért van mégis szükség, hogy egyfelől javuljon a mezőgazdasági termelők 

jövedelmezősége és tőkeellátottsága, másfelől a támogatásokat nyújtó kormányok így próbálják 

enyhíteni a nemzetgazdaság más ágazataihoz viszonyítottan meglévő, a mezőgazdaság 

sajátosságaiból eredő hátrányokat (Ipsen, 1972).   

Az EU-támogatások rendszerében 2007-től komoly változások történtek: az EU Tanácsa jelentősen 

módosította a közös agrárpolitika (KAP) finanszírozását. A korábbi Európai Mezőgazdasági 

Orientációs és Garancia Alap (EMOGA) helyébe két új alap lépett, az egyik az Európai 

Mezőgazdasági Garancia Alap (EMGA), a másik pedig az Európai Mezőgazdasági Vidékfejlesztési 
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Alap (EMVA). Így az egységes EMOGA garanciarészlegéből kiváltak a vidékfejlesztési 

támogatások, amelyeket Magyarországon a Nemzeti Vidékfejlesztési Terv (NVT) fogott át. 

Úgyszintén megszűnt az Agrár- és Vidékfejlesztési Operatív Program (AVOP) is. Az új EMGA az 

agrárpiaci támogatások finanszírozására, az EMVA pedig a vidékfejlesztés társ-finanszírozására 

szolgál. 2007-2013 alatt uniós szinten összesen 95,2 milliárd euró jut vidékfejlesztésre és évi 40 

milliárd euró körüli összeg közvetlen támogatásra, illetve piaci intervencióra. Az Új Magyarország 

Vidékfejlesztési Program (ÚMVP) keretében 2007 - 2013 között Magyarország mintegy 

1.300 milliárd forint támogatás felhasználására jogosult, amely teljes egészében a mezőgazdaság és 

a vidék fejlesztésére fordítható.  

Az EU támogatások mellett a magyar állam által kifizetett támogatások is jelentős mértékűek, 

amelyek 4 fő fajtáját különböztethetjük meg: 

 Közvetlen pénzügyi támogatásokat 

 Ármeghatározást 

 Piaci befolyásolást 

 Potenciális versenytársak korlátozását 

A hazai támogatási rendszer az EU csatlakozás előtt a szociális célú, juttatásos támogatás volt. Az 

agrártámogatások a túlélőcsomag szerepét töltötték be, nem ösztönzött sem struktúraváltásra, sem a 

hatékonyság növelésére, továbbá hiányzott a kiszámíthatóság az egyes kormányok támogatási 

rendszereiben. A költségvetési támogatások 1990 és 2004 között nominálisan emelkedtek ugyan, 

közben azonban fokozatosan romlott az agrárolló képe és a hatékonyságon sem sikerült javítani.  

A támogatások szerkezete is folyton változott: 1994-ig inkább a piaci célokat szolgáló támogatások 

domináltak (80%), azt követően pedig nagyobb hangsúlyt fektettek a termelés költségeinek a 

csökkentésére. Habár a WTO tárgyalások eredményeképpen a piacra jutást elősegítő 

exporttámogatások mértékét drasztikusan csökkenteni kellett, növekedett az állami felvásárlás 

relatív szerepe. 

EU csatlakozásunkat követően a támogatások rendszere mind szerkezetében, mind 

forrásösszetételében, mind szabályozásában is megváltozott. Az ágazat 3 forrásból juthat 

támogatáshoz: közös költségvetésből, magyar társfinanszírozásból és nemzeti támogatásból. Fontos 

körülmény, hogy a csatlakozáskor a területalapú támogatási rendszert (SAPS) bevezető 

Magyarország agrárvállalkozói a régi tagállamok támogatási szintjének csupán a 25% kapták, 

amely csak 2007-ben érte el a 40%-ot, és majd csak 2013-ban a 100%-ot.  

http://www.szilberhorn.com/uj-magyarorszag-videkfejlesztesi-program/uj-magyarorszag-
http://www.szilberhorn.com/uj-magyarorszag-videkfejlesztesi-program/uj-magyarorszag-
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A Csatlakozási Szerződés alapján az Európai Mezőgazdasági Garancia Alapból (EMGA) 

finanszírozott közvetlen termelői támogatás (SAPS) nemzeti forrásból legfeljebb 30 % ponttal 

egészíthető ki (top up). Magyarország EU tagállammá válása óta a Csatlakozási Szerződés és a 

Koppenhágai Megállapodás alapján két forrásból, mégis egymáshoz kapcsolódva működik a 

közvetlen kifizetésű területalapú termelői támogatások rendszere: 

 egységes területalapú támogatás (SAPS), amit az Európai Mezőgazdasági Orientációs és 

Garancia Alap (EMOGA) Garancia Részlege finanszíroz,  

 kiegészítő nemzeti területalapú támogatás (Top-up), amely kapcsolódik a SAPS-hoz, de 

forrása a magyar költségvetés. 

Hamarosan ismét átalakul azonban az agrártámogatások rendszere, az eddigi területalapú 

támogatási rendszer helyett az unió korábbi tagállamaiban már alkalmazott egységes 

gazdaságtámogatási rendszer (SPS) kerül bevezetésre. A gazdálkodóknak és az agráriumban 

működő vállalkozásoknak számos új fogalommal kell majd megismerkedniük, mivel az átállás a 

földhasználati és gazdálkodási szabályoktól kezdve az adózásig számos területet érint. Az uniós 

agrárbüdzséből Magyarországnak járó és 2013-ig fokozatosan növekvő összegű közvetlen 

támogatásokat a jövőben merőben más logika alapján lehet majd lehívni. 2013-ra az uniós 

agrártámogatás utoléri a régebbi tagállamokban folyósított szintet, ezzel párhuzamosan csökken az 

ágazatokban kifizetett nemzeti kiegészítés (Szilágyi, 2008), így a termelési szerkezetet figyelmen 

kívül hagyó területi átalánytámogatássá válna a SAPS rendszer. Az SPS ezzel szemben egy zártabb 

rendszer, amelyben az ország számára a belépéskor megállapított támogatási jogosultságszám 

később érdemben már nem bővülhet.  

 

 

Hitelezési kérdések 

 

A külső finanszírozás (vállalati hitelezés és/vagy állami támogatás segítségével) az idegen tőkét 

foglalja magába, melyhez a tőke- és pénzpiacon jut hozzá a vállalkozás. Penczer (2010) szerint 

ennek a forrásnak a bevonásánál is fontos kritérium az önfinanszírozó képesség, ugyanis kedvezőbb 

hitelfeltételek állhatnak a vállalkozás rendelkezésére, ha kielégítő az önfinanszírozó képessége. 

Ez a finanszírozási mód lehetőséget ad mind a saját, mind az idegen tőke növelésére, hiszen a 

részesedés-finanszírozás a saját tőkeállományt növeli, míg a hitelviszonyt megtestesítő értékpapírok 

kibocsátása, a hitelfelvétel az idegen tőkeállományt növeli. Idegen pénzügyi források bevonásakor 

minden esetben biztosítékok megléte, valamint a kedvező önfinanszírozó képesség szolgál az adott 

ügylet fedezetéül. Szűcs-Farkasné (2008) a fenntarthatóság kérdését elsősorban beruházási oldalról 
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közelítve elemezte: külső forrásbevonás esetében az idegen forrás elvárt hozamának kisebbnek kell 

lennie a forrásból megvalósított eszközökkel elérhető jövedelmezőségnél, tehát a saját tőke 

hozamának emelkednie kell. Folyó működés finanszírozása esetén viszont el kell érni az összes 

eszköz jövedelemtermelő képességének javulását.  

 

Bár a mezőgazdaság hitelállományának növekedési üteme kissé elmarad a nemzetgazdasági 

átlagtól, ugyanakkor nem jellemző rá a külföldi hitelfelvétel. A hitelintézetek szerepe nagyobb, mint 

más ágazatokban, amely összefügg azzal, hogy a piaci kamatköltségek jelentős részét az állam 

kamattámogatás formájában megtéríti. A hitelállomány szerkezetében a hosszúlejáratú hitelek 

dominálnak, mivel az EU-csatlakozást követően a rövidlejáratú hitelek kamattámogatása csökkent. 

A 7. ábrán jól látszik, hogy a 2008-as gazdasági válságig – ha nem is töretlenül – de növekedett az 

ágazat hitelállománya, majd a válság hatására erőteljes zuhanás figyelhető meg. A grafikonból az is 

kiderül, hogy az élelmiszeriparra jóval jellemzőbb volt a devizahitelek alkalmazása, mint a 

mezőgazdaságra, így a válság hatására megjelenő árfolyamváltozásból eredő problémák itt inkább 

jelentkeztek. 
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7.ábra: Mezőgazdaság és élelmiszeripar hitelállományának alakulása (mrd HUF) 

Forrás: MNB adatok alapján saját szerkesztés 

 

Alvincz-Antal (2001) a hazai agrárcégek korlátozott hitelhez jutási lehetőségeit a bankok csekély 

hitelezési hajlandóságával magyarázza az ágazatra jellemző magasabb kockázatok miatt: 

 Magas a likviditási kockázat, hiszen az alacsony jövedelemtermelő képesség, a támogatások 

rendszertelen (sokszor késői) kifizetése nem teszi lehetővé a fizetési kötelezettségek 

teljesítését 

 Tekintetbe kell venni a kamatkockázatot is, hiszen a kamatlábak jövőbeli alakulása (változó 

kamatláb esetén) kihatással lehet a törlesztésre. Devizahitelek esetén ezt tetézheti az 

árfolyamkockázat megjelenése is. 

 A gyakran változó szabályozók rávilágítanak a szabályozási kockázatokra is, hiszen 

változhatnak mind a nemzetközi (GATT, WTO, CAP), mind a nemzeti (monetáris, fiskális), 

mind pedig a helyi (pl. érdekképviseleti, helyi politikai vonatkozású) szabályozók. 

Takács (2005) szerint a vállalkozások, így az agrárvállalkozások hitelszükséglete is a következő két 

fő cél miatt keletkezik: 

 A folyó termeléshez, elsősorban a forgóeszközkészlet (rövidlejáratú) finanszírozásához 

irányuló hitelekre 
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 Fejlesztésekhez, beruházásokhoz kapcsolódó beruházási (hosszúlejáratú) hitelekre  

A különböző hitelek igénybevételével versenyképesebbé tehetik magukat az agrárium piaci 

szereplői. Az állam döntően a kis- és középvállalkozások helyzetén kíván támogatott hitelekkel, 

garanciavállalással vagy előfinanszírozással javítani.  A hitelszerződések tartalmuk alapján három 

osztályba sorolhatók: 

1. pénzhitel (folyószámlahitel, számlahitelezés) 

2. hitelszerű kihelyezés (váltóleszámítolás, követelések megvásárlása, áruvásárlási hitel) 

3. kötelezettségi vállalási hitel (bankgarancia, bankkezesség, hitelkeret) 

A hitelfajták kamatozása lehet fix, változó, vagy változtatható. A mezőgazdasági hiteleket 

alapvetően két csoportra lehet osztani: az egyik csoportba az általános hitelek tartoznak, a másik 

csoportot pedig a specifikusan erre az ágazatra kidolgozott agrárhitelek alkotják. Az általános hitel 

(Sulyok-Pap, 1994) lehet folyószámlahitel, szabad felhasználású jelzáloghitel és hasonlóak. Ezek a 

hitelek semmiben nem térnek el a más ágazatok által is igénybe vehető hitelektől. A vonatkozó 

kondíciókat - úgymint kamat, kezelési költség, stb. - mindig az aktuális piaci helyzet határozza meg. 

Az átmeneti likviditási nehézségek kezelésére folyószámlahitel, a készletfinanszírozásra 

forgóeszközhitel vehető igénybe. Az utóbbinak Glen (2008) emelte ki a rugalmasságát: a szabad 

felhasználású vállalkozói hitel gyors, egyszerűen elérhető, bármely gazdasági célra felhasználható 

finanszírozási megoldás. Ez a hitelforma egy olyan ingatlan hitelfedezete mellett nyújtott, szabad 

felhasználású konstrukció, amelyben a hitelintézet - akár a vállalkozás pénzügyi minősítésétől 

függetlenül is - finanszírozási támogatást nyújt. A szabad felhasználású vállalkozói hitelek 

futamideje általában rugalmas és választható, a maximális futamidő rendszerint 15 év. A másik 

csoportot a speciális agrárhitelek alkotják, ezek alapja minden esetben valamely mezőgazdasági 

jogszabály (Felkai-Merkel, 2010).  

A speciális agrárhitelek jelenleg az alábbiak:  

- intervenciós felvásárláshoz kapcsolódó közraktári hitelezés 

- közraktárjegy fedezetű hitelek 

- európai uniós és nemzeti közvetlen támogatások előfinanszírozása 

- birtokfejlesztési hitel 
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- Új Magyarország Agrár Fejlesztési Hitelprogram 

- Új Magyarország Agrár Forgóeszköz Hitelprogram 

- Új Magyarország Gabona Forgóeszköz Hitelprogram 

- Új Magyarország TÉSZ Forgóeszköz Hitel 

A mezőgazdasági hiteleket további típusokra is oszthatjuk: 

 Vertikumfinanszírozás: a bank ilyenkor egy teljes vertikumot finanszíroz, leggyakrabban a 

lánc végén (pl. integrátor) állón keresztül 

 Globálfinanszírozás: hitelcéltól függetlenül, meghatározott fedezetek mellett 

 Ügyletfinanszírozás: jól körülhatárolható ügyletek finanszírozása (értekezésem egyik célja 

annak igazolása, hogy szükséges az ügyletfinanszírozás felé történő elmozdulás) 

 Projektfinanszírozás: az elsődleges szempont nem magának a projektet létrehozó vállalat 

hitelképessége, hanem az új beruházás jövőbeni megtérülése, annak jövedelemtermelő 

képessége 

Fülöp et al. (2001) szerint a rendszerváltás előtti magyar gyakorlatban, eltérően a fejlett európai 

országok gyakorlatától, az élelmiszer-gazdaság vertikális összehangolását nem a 

késztermékgyártó és kereskedő cégek vezényelték, hanem nagy mezőgazdasági szervezetek és azok 

szövetségei. A rendszerváltás utáni évtizedben a kényszer vitte rá a feldolgozó vállalatokat és egyes 

kereskedő cégeket arra, hogy maguk fejlesszék a vertikális koordinációt biztosító szervezeteiket. Az 

ehhez szükséges finanszírozást is ők biztosították, saját forrásokon kívül elsősorban kereskedelmi 

banki forrásokból, államilag támogatott refinanszírozás (MFB) mellett. Az integrátorok jelentős 

súllyal (lásd 8.ábra) rendelkeznek a mezőgazdaság finanszírozásában, viszont mivel ki vannak 

szolgáltatva a banki finanszírozásnak, így Kemény et al. (2010) szerint a 2008-as gazdasági válság 

hatására a mezőgazdasági ügyfeleik felé ők is kénytelenek voltak ugyanúgy megjeleníteni a banki 

likviditáshiányból eredő gondokat (finanszírozás csökkenése, drágulása), mint maguk a bankok.   
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8.ábra: A mezőgazdaság kötelezettségállományának legfontosabb  

finanszírozó szervezetei (%) 
Forrás: AKI, Pénzügypolitikai Osztály 

 

Kapronczai (2010) szerint banki finanszírozás mellett több pénzügyi közvetítő is nyújt 

finanszírozást: az inputanyag-gyártók mellett a gépgyártók is jelentős tétellel járulnak hozzá az 

ágazat finanszírozásához. 2008-ban például a finanszírozás legfontosabb tételét a közvetlen banki 

finanszírozás jelentette, míg a második helyet a szállítói állomány foglalta el. Az integrátori 

finanszírozás, mint rövidlejáratú kötelezettség a harmadik helyen volt és jelentős forrást képviselt 

még a faktoring, továbbá a lízing cégek finanszírozása. 

   

Megállapítható, hogy EU-csatlakozásunkkal az éven belüli, tehát rövidlejáratú hitelek a 

kamattámogatás korlátozódásával visszaszorultak. Éppen azok a hitelfajták, amelyek a folyó 

termeléshez szükségesek, amely folyamat ráadásul azt is megakadályozza, hogy a fejlesztéshez, 

bővített újratermeléshez elengedhetetlenül szükséges beruházási hitelekhez a bankok által 

megkövetelt az önrész a vállalkozások rendelkezésére álljon. 

 

2.3. Exportfinanszírozás Magyarországon  

 

Exportfinanszírozás alatt az exportőr exportra irányuló tevékenységének finanszírozására szolgáló, 

de általános finanszírozási rendszerének részét képező pénzügyi rendszer (Wagner 1999), tehát 

azon célból meghozott finanszírozási intézkedései értendők, amelyek az exportáru előállítására 
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vagy az exportügyletben felmerülő kockázatok mérséklésére, esetleges kizárására irányulnak. Ide 

tartozik továbbá az idegen tőke formájában bevonásra kerülő bankhitel, az előleg-, illetve 

előrefizetés, de olyan konstrukciók is, mint pl. a vinkulált beszedés
3
, a különböző akkreditívek, 

hitelbiztosítás fedezete mellett nyújtott hitelek, az export faktoring, a forfetírozás, de még a 

devizaárfolyam-biztosítási konstrukciók is. Az exportfinanszírozás ezeken túlmenően magában 

foglalja az exportálandó áruk előállítását, illetve beszerzését szolgáló, de még a szállítási időszakot 

érintő finanszírozást is. 

Némedi (2003) ezen túl azt emelte ki, hogy az exporthitel összekapcsolja a hazai eladót és a 

külföldi vevőt. Bár a külpiacon fejti ki hatását, de nem az importőr országának helyi vállalatai ellen 

lép fel, hanem azt a célt szolgálja, hogy más exportőr országok által alkalmazott kedvezmények 

tompítására az egyenlő versenyhelyzetet megteremtse. 

 

Az exportfinanszírozás a hitel futamidejét tekintve lehet rövid-, közép- és hosszúlejáratú. A rövidek 

közé tartozik az előrefizetés, a rövidlejáratú bankhitel, a bankgarancia, váltó, akkreditív alapján 

történő követelésvásárlás (forfetírozás), a lombardhitelek, vinkulált beszedés esetén az árbevétel 

megelőlegezése vagy megvásárlása, a faktoring, deviza (swap) ügyletek. A közép- és hosszúlejáratú 

közé pedig az éven túli bankhitelek, a szállítói hitelek, forfetírozás, erre szakosodott pénzintézetek 

(Mehib/Eximbank/MFB) nyújtotta finanszírozások. Egyes szakirodalmak (Jahrmann, 1998) ide 

sorolják a keret- és avalfinanszírozási (garanciák) hitelkonstrukciókat, a kockázati tőke-, de még a 

mezzanine-finanszírozástis
4
.  

 

Minden országnak, így természetesen Magyarországnak is elengedhetetlenül fontos, hogy a hazai 

termelők sikereket érjenek el a külpiacokon. Az egyes országok exporttámogatásért felelős 

intézményei számos módon segíthetik és segítik is a termelőket, kereskedőket, s nemegyszer a 

vevőket is, hogy minél több áru keljen el a határokon túl. Az export nemcsak annyiban nehezebb és 

költségesebb a belföldi értékesítésnél, mert a termék önköltségéhez még szállítási, vám- és egyéb 

külön díjak, fizetési kötelezettségek, költségek és kockázatok járulnak, hanem azért is, mert a 

sikeres áruexport szükséges feltétele lehet a versenyképes futamidejű és kamatozású hitelnyújtás. A 

fejlett országokba irányuló export kevésbé érzékeny a fizetési kondíciókra, az esetleges 

hitelfeltételekre, mert ezekben az országokban a vevők általában maguk is likvidek, illetve olcsón 

és elegendő hitelhez juthatnak saját hazai bankjaiktól is. A fejlődő és a volt szocialista piacokon 

viszont nemcsak a magyar áruk és szolgáltatások versenyeznek a külföldi termékekkel, hanem az 

                                            
3
 bank az exportőrtől kapott beszedési megbízás alapján továbbítja az importőr bankjához a benyújtott szállítási okmányokat. Az importőr csak 

fizetés ellenében jut az okmányokhoz és magához az áruhoz 
4
 A mezzanine a vállalat számára juttatott nem amortizálódó, alárendelt kölcsöntőke, amely a rendelkezésre álló, széles körű instrumentumok tárházát 

sokoldalúan és rugalmasan ötvözi. 

http://www.mimi.hu/gazdasag/kolcson.html
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exporthoz kapcsolódó, a kialakult nemzetközi gyakorlat, szokványok és egyezmények szerinti 

kedvezményekkel társuló hitelek feltételei is. Huszár (1994) egyenesen az exporttámogatás 

legalizált formái közé sorolta az exporthitelezést. 

 

2.3.1. Exportügylet résztvevői 

 

Egy exportügyletben a résztvevők száma a minimális kettőtől (exportőr, importőr) igazából a 

bármennyiig terjedhet. Exportfinanszírozási oldalról vizsgálva szerencsére már egyszerűbb a kép, 

de itt is találkozhatunk több szereplővel egy ügyletben. Elmondható, hogy minél egyszerűbb egy 

exportfinanszírozási konstrukció, annál kisebb az abban résztvevők köre (Bernstorff, 2007). 

Érdemes ezt szem előtt tartani, mivel egy többszereplős ügylet esetén sokkal nehezebb a különböző, 

egymástól sokszor teljesen eltérő érdekeket összehangolni, továbbá a kevesebb résztvevő az 

ügylethez kapcsolódó költségek szempontjából is kedvező. 

 

A legegyszerűbb exportfinanszírozási ügylet minimum háromszereplős, az exportőr, importőr 

mellett szükségeltetik legalább egy finanszírozó szerepet betöltő fél, aki a finanszírozási 

szolgáltatást nyújtja. Legtöbb résztvevő a strukturált ügyletekben fordul elő (Caselli-Gatti, 2005) 

ezeknél az exportőrön, importőrön kívül aktív szerepet játszanak bankok, akár garansként, akár 

finanszírozóként, de színesíthetik a képet különféle biztosítók, vagy akár a „bizalmi kéz” szerepét 

betöltő kereskedőcégek is.  

 

Az exportőr áruk, szolgáltatások külföldre szállításával, vagy külföldön történő teljesítésével 

foglalkozó személy, vállalat, míg az importőr a külföldi áru vagy szolgáltatás behozatalával 

foglalkozó személy, vállalat. Ők tehát azok, akik nélkül nem is valósulhatna meg egy 

külkereskedelmi ügylet és ők azok, akik adott esetben igénylik az ügylet valamely fázisában a 

finanszírozást. 

 

A résztvevők eltérő érdekeit mi sem bizonyítja jobban, hogy míg az exportőr természetesen a 

leggyorsabban szeretne hozzájutni az áru ellenértékéhez, az importőr már inkább abban érdekelt, 

hogy minél később fizessen.  Osztom Cotti (2005) véleményét, a világ exportpiacain kialakult 

erőteljes verseny kedvező fizetési feltételek nyújtására kényszerítik az exportőröket, akik a saját 

erejükön kívül erre szakosodott, főleg pénzügyi intézmények segítségére is támaszkodhatnak. Sok 

esetben még állami közreműködés is szélesítheti és hatékonyabbá teheti az exportfinanszírozás 

lehetőségeit, ill. folyamatát. A vevő attól fog vásárolni, aki a legkedvezőbb feltételeket tudja 

nyújtani és ez egyáltalán nem azt jelenti, hogy - feltéve a versenyző áruk azonos minőségét - a 
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legolcsóbbat. Kedvező fizetési feltételek, a kapcsolt finanszírozási módozatok, azok költségei, a 

felmerülő kockázatok mind-mind döntésbefolyásoló tényezők. 

 

Ha az exportőrt támogató intézményeket vesszük sorba, kézenfekvő a legfontosabbal kezdeni:  

az exportőr bankja az a kereskedelmi vagy szakosított pénzintézet, amely az exportőr számára az 

ügylethez szükséges finanszírozást biztosítja. Ezek a bankok megjelenhetnek forfetőri, export 

faktori, vagy általános, akár exportfinanszírozási célra is felhasználható hitelezői szerepkörben (pl. 

forgóeszközhitel export-előfinanszírozásra), de néhány, az állam részéről biztosított 

exporttámogatások és kedvezményes exporthitelek is rajtuk keresztül jutnak el az exportőrökhöz.  

 

Az állami tulajdonban lévő Eximbank Zrt. is szakosított hitelintézet, az MFB (Magyar Fejlesztési 

Bank Zrt.) bankcsoport tagjaként a magyar vállalkozások exportügyleteinek elősegítésére 

finanszírozási, garancia és kockázat-megosztási termékeket ajánl. 2004. év végét követően a 

tulajdonosi jogokat a magyar állam 75% - 1 szavazat mértékben az MFB Zrt.-n keresztül 

közvetetten, míg 25% + 1 szavazat mértékben az MNV Zrt. révén továbbra is közvetlenül 

gyakorolja. Alaptőkéje 10,1 milliárd forint. Hitelfelvételei mögött készfizető kezesként a magyar 

állam költségvetése áll. 

Az Eximbank küldetése, hogy javítsa a magyar áru- és szolgáltatásexport versenyképességét és 

érzékelhetően hozzájáruljon az exportorientált gazdaságpolitika megvalósításához, melynek során a 

bank figyelembe veszi Magyarország OECD és EU tagságából eredő kötelezettségeket. Az 

Eximbank egyrészt a magyar hitelintézeteknek nyújtott szolgáltatásai révén, másrészt a magyar 

exportőrök, illetve külföldi vevőik számára közvetlenül nyújtott konstrukcióival segíti az export 

megvalósulását. 

Az Eximbank a kereskedelmi bankokhoz hasonlóan képes forfetírozási ügyletek lebonyolítására, de 

nyújthat kedvező refinanszírozást is kereskedelmi bankoknak, hogy azok akár a szokásos piaci 

kamatoktól kedvezőbb kereskedelem-finanszírozási lehetőségeket biztosíthassanak exportőr 

ügyfeleik részére, amelyek lehetnek elő- és utófinanszírozási konstrukciók. Ez jelentős, hiszen az 

olcsóbb finanszírozás mellett kedvezőbb exportár érhető el, illetve olyan importőröknek is lehetővé 

válik a halasztott fizetés nyújtása (a kapcsolódó Mehib biztosítás mellett), akiknek normális esetben 

az exportőr ezt a lehetőséget nem ajánlaná fel: vagy azért mert nem ismeri őket, vagy pont azért, 

mert ismeri.  

Nagy összegű szállítói és vevőhitel-konstrukciók esetén a Mehib-hez hasonlóan az Eximbank 

szintén nem megkerülhető. Ő az, aki a rendelkezésre álló forrásai felhasználásával hosszúlejáratú, 

https://www.mfb.hu/bankrol/bankcsoport
https://www.mfb.hu/bankrol/bankcsoport
http://www.eximbank.hu/bankszotar/Title/T0VDRA==/Referer/L2V4aW1iYW5rcm9sL2t1bGRldGVzLw==/
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fix kamatozású finanszírozást CIRR bázison
5
 tud nyújtani exportügyletekhez, amely finanszírozás 

nélkül az adott magyar áru vagy szolgáltatás nem is lehetne eladható a külföldi piacon.  

 

Az exporthitel biztosítók célja az export és a belföldi pénzügyi kockázatok megosztása, a 

külgazdasági kapcsolatok, ezen belül kiemelten az adott országból eredő áruk és szolgáltatások 

exportjának az ösztönzése (Löblin, 1993). A hitelbiztosítás védelmet nyújt a kereskedelmi ügylet 

során felmerülő fizetési kockázatokra (pl. nemfizetés), a vevő csődjére, fizetési késedelmére, 

valamint politikai kockázatokra. Az exporthitel biztosító fizetési helytállása az exportőr 

pénzforgalmát kiszámíthatóvá teszi, biztosítja külföldi piacainak hosszú távú megtartását. Döntő 

többségük állami tulajdonban van és az adott ország költségvetése terhére (készfizető kezessége 

mellett) köt biztosítást elsősorban olyan kockázatok ellen, amelyek a piaci szektor számára nehezen 

vagy egyáltalán nem kezelhetők.  

 

A Magyar Köztársaság is rendelkezik ilyen szakosított pénzintézettel. A Magyar Exporthitel 

Biztosító (Mehib Zrt.) 1994-ben alakult, a tulajdonosi jogokat a Magyar Állam nevében közvetlenül 

(25%+1 szavazat mértékű szavazati joggal) a Magyar Nemzeti Vagyonkezelő Zrt., és (75%-1 

szavazat mértékű szavazati joggal) a Magyar Fejlesztési Bank Rt., mint részvényes gyakorolja. 

Mehib Zrt. a magyar árut, szolgáltatást exportáló kis- és középvállalkozások részére nagyon 

kedvező szolgáltatást nyújt, amelyet azok vehetik igénybe, akiknek éves export árbevétele két 

egymást követő utolsó, lezárt üzleti évnél hosszabb ideig nem haladja meg a 2 millió EUR összeget. 

A hazai agrárexportőrök túlnyomó többsége ebbe a kategóriába esik. A KKV módozat legfőbb 

előnye, hogy 95 %-os kárfizetési hányaddal köthető meg a biztosítás, tehát a biztosított 

önrészesedése mindössze 5 %, a kárfizetési türelmi idő pedig csak 90 nap
6
.  

 

Exportfinanszírozási szempontból az a jelentősége az exportbiztosításnak, hogy a halasztott 

fizetésből eredő és a jövőben befolyó majdani árbevétel a biztosítás mértékéig (pl. 95%) mentes a 

nemfizetési kockázattól. Ez lehetővé teszi a kereskedelmi bankok számára, hogy egy ily módon 

biztosított árbevétel, mint kiegészítő fedezet mellett, az adott vállalatnak finanszírozást nyújtsanak 

(pl. forgóeszközhitelt), vagy kereskedelem-finanszírozás keretében az így biztosított követelést akár 

visszkereset nélkül megvásárolják. 

 

                                            
5
 Commercial Interest Reference Rate, OECD referencia hitelkamat 

6
 A kárfizetési türelmi idő annak megállapítására szolgál, hogy a biztosítási esemény valóban bekövetkezett-e, és ha igen, tartósan fennáll-e. A 

kárfizetési türelmi idő a biztosítási esemény bekövetkeztét követő napon kezdődik, tartama alatt kell elvégezni a szükséges kárenyhítési 

intézkedéseket is. 
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Mehib Zrt-n kívül működnek más olyan biztosítók is Magyarországon, akik exporthitel biztosítással 

is foglalkoznak. Ezek azonban már magán, azon belül is külföldi tulajdonban vannak. Közülük 

kiemelkedik a Coface Hungary, amely a Coface Austria Kreditversicherung AG magyarországi 

fióktelepeként működik. 2008. január elsejével átvette a Mehib piacképes hitelbiztosítási 

portfolióját és ennek révén a Coface magyarországi szerződésállománya mintegy 310 milliárd 

forintra emelkedett, amivel Magyarország második legnagyobb piaci szereplőjévé lépett elő. 

Elsősorban tehát magyar belföldi ügyletekre fókuszál, de bizonyos esetekben exportügyleteket is 

biztosít.  A másik jelentős hazai szektorjátékos az Atradius Csoport, amely 2003-ban jött létre a 

német Gerling és a holland NCM hitelbiztosítók összeolvadásából. Tevékenységét 42 országban 

végzi, köztük Magyarországon is. 

 

Faktoring-ügyletek kihagyhatatlan szereplői a faktorok, akik az exportőrök számára biztosítják az 

export faktoring szolgáltatást, illetve egy importügylet során az importfaktor szerepét töltik be 

(részletesebben velük a faktoring fejezetben foglalkozom). Összesen 33 cég, bank, illetve 

szakosított pénzintézet foglalkozik ezzel a tevékenységgel Magyarországon és a Magyar Faktoring 

Szövetség becslése szerint a faktorált követelésállomány immár megközelíti a KKV kör bankoktól 

igényelt rövidlejáratú hitelállományának 10 %-át, ami azt jelzi, hogy a faktoring napjainkban már 

messze nem marginális pénzügyi szolgáltatás, hanem számottevő eleme a rövidtávú finanszírozási 

eszköztárnak. 

2.3.2. Állami támogatás 

Ha úgy nézzük, az exportfinanszírozás végső soron nem más, mint a külföldi vevő 

megfinanszírozása, illetve a hazai termelő-exportőr előfinanszírozása. Amennyiben az 

exportfinanszírozáshoz kapcsolódnak valamilyen támogatások, esetleg állami forrásból táplálkozó 

kedvezmények, a külföldi vevő számára olcsóbbá válhatnak az ügyletek. Sajnos gyakorta a magyar 

termékek korlátozott versenyképességgel rendelkeznek, amit ellensúlyozhat egy jól működő 

exportösztönzési rendszer.  

Nagyon szükségszerű és indokolt volt, hogy a folyó exportfinanszírozásához a világszerte követett 

és elfogadott eljáráshoz hasonlóan költségvetési forrásból származó kedvezményeket kapcsoljanak 

pl. kamatkiegyenlítés és kamattámogatás formájában Magyarországon is. A magyar állam már a 90-

es évek elején megfelelő tőkével létrehozta az Eximbankot és a Mehib Zrt-t az export bővülésének 

reményében, tehát egy-egy, az exportfinanszírozására, refinanszírozására és garanciákkal való 

fedezésére, illetve a piacok kockázatait az exportőrrel megosztó speciális pénzintézetet alapított. 

Emellett fenntartotta az exportkapacitásokat eredményező beruházások kedvezményeit, illetve a 
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kollektív exportösztönzés (kiállítási részvétel támogatása stb.) rendszerét és intézményeit (pl. 

ITDH
7
). 

A 90-es évek közepétől megfigyelhető volt az egyre javuló, a magyar exportfinanszírozási és 

exportösztönzési rendszer átalakítására irányuló kormányzati szervezési munka. A létrehozott 

állami tulajdonú pénzintézetek intenzív tevékenységbe kezdtek, egyes, a Magyar Nemzeti Bank 

által már korábban felhagyott refinanszírozási és egyéb konstrukciókat újraindítottak, más 

folyamatosan ellátott funkciókat átvettek, illetve új, korábban Magyarországon nem alkalmazott 

finanszírozási és biztosítási formákat dolgoztak ki, honosítottak meg.  

Ahhoz, hogy képet kapjunk a magyarországi exportfinanszírozás volumenéről, egy mutatószámot 

lehetne segítségül hívni, ugyanakkor Némedi-Varga (2003) sajnálattal állapítja meg, hogy 1997 óta 

már az MNB hivatalos kiadványai sem tartalmazzák az exportlefedettségi mutatót (average ratio of 

export), vagyis a kivitel finanszírozására hozzáférhető hitelek éves összvolumenének és a teljes 

nemzetgazdasági exportnak a hányadosát. Ehhez ugyanis elengedhetetlen lenne az 

exportfinanszírozó hitelek állományának ismerete, erre irányuló adatgyűjtés azonban nem történik. 

Természetesen egyetértés van abban, hogy az export ösztönzésére több költségvetési forrást lenne 

érdemes elkülöníteni, könnyű lenne olyan szubvenciókat fizetni az exportálóknak, amely növelné 

jövedelmezőségüket, következésképpen növelné a kivitelt. Azonban a nem mezőgazdasági export 

közvetlen szubvencionálását nemzetközi egyezmények tiltják. Hasonlóképpen nemzetközi 

megállapodások definiálják az exportösztönzés megengedett formáit, sőt mértékeit is. Ezeket mind 

a Mehibnek, mind az Eximbanknak szigorúan be kell tartaniuk. Némedi-Varga (2003) aláhúzta: 

Mehib és az Eximbank az EU direktívák mellett az OECD (Organization for Economic Co-

operation and Development) előírásait is fegyelembe kell venni: a két éven túli államilag támogatott 

exporthitelek, vagyis a központi költségvetés által biztosított ügyletek egységes irányelveit dolgozta 

ki és tartatja be a szervezet, melynek 1996 óta tagja Magyarország
8
.  

A vevő- és szállítói hitelek esetén a magyar exportőr az árukiszállítás után azonnal és kockázat 

nélkül a pénzéhez jut. Az OECD-konszenzus szerinti kedvezményekkel elvileg társítható CIRR 

alapú fix kamattámogatás, kamat-kiegészítés. A CIRR (Commercial Interest Reference Rate) a 2 

éven túli hitelek OECD-Titkárság által publikált fix kamata és általában a piaci, változó LIBOR 

mértékénél alacsonyabb. A kedvezményes jellege részben ebben rejlik, részben pedig abban, hogy a 

                                            
7
 Magyar Befektetési és Kereskedelemfejlesztési Ügynökség, amely 2011-től Nemzeti Külgazdasági Hivatal néven folytatja tevékenységét 

8
 Berni Unió az állami tulajdonú hitelbiztosító társaságok szervezete. Az 51 intézményt számláló nemzetközi szervezetnek 2000 óta a Magyar 

Exporthitel Biztosító teljes jogú tagja. A Berni Unió az exporthitel-biztosítás szilárd és egységes alapelveinek nemzetközi elfogadásáért alakult, 

valamint a tagok közötti információ- és tapasztalatcsere fontos fóruma. A szervezet kiterjedt kapcsolatrendszerrel rendelkezik és mind tagszervezetei, 

mind azok országai számára nemzetközi szakmai jelenlétet biztosít. 

http://www.oecd.org/
http://www.oecd.org/
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lejárati idő alatt nem változik, tehát fix kamat. A hitelnyújtás előfeltétele majd minden esetben a 

MEHIB-nél kötött politikai kockázat és a vevőt vagy bankját illető nemfizetés elleni biztosítás. 

A forrásokat az Eximbanknak - az MNB közvetítésével vagy közvetlenül - a nemzetközi 

pénzpiacon kell beszereznie, ahol a hat hónapos londoni bankközi kamatlábhoz (LIBOR) igazodó 

változó kamatokat kell fizetni. Az exporthitelezésben viszont közép- és hosszú távon, főleg az erős 

versenynek kitett, csak kedvezményes finanszírozással eladható termékeknél, nagy volumenű 

ügyleteknél, tendereknél a nemzetközi üzleti világban az OECD Konszenzus néven közismert 

multilaterális megállapodásban rögzített módon negyedévente változó és az OECD-titkárság által 

publikált, fix kamatozású irányadó kereskedelmi kamatlábat (CIRR) alkalmazzák. Az OECD 

Konszenzus ugyanakkor megengedi, hogy a piacon általában drágán szerzett exporthitelforrásokat 

az exportálók számára az egyes országokban állami támogatással a CIRR kamatszintjére 

csökkentsék (Castellucci, 2001). 

A Libor-alapú forrásbevonás költségei és a kihelyezés (CIRR) utáni bevételeik közötti különbözetet 

költségvetési eredetű forrás fedezi. Némedi-Varga (2003) szerint a kamatkiegyenlítési rendszer az 

általános exportösztönzés eszköze. Előnye, hogy piaci módon teríti az exportösztönzésre 

elkülönített állami támogatást, és ezt ráadásul az OECD-konszenzusnak megfelelően valósítja meg. 

Jelenleg az Eximbank nemcsak a forrásbevonás költségeinél, hanem a hosszú futamidejű külföldi 

forrásbevonásnál is kedvezőtlen induló pozícióban van (a lehetséges forrásnyújtóknál nincs vagy 

alacsony a közép- és hosszú távú limitje). A konstrukció fenntartásához még hosszú évekig (az 

euróövezetbe történő belépésünkig) szükség lesz arra, hogy refinanszírozzák a refinanszírozót, 

vagyis az Eximbankot
9
.  

Az Eximbanknak lehetősége van állami viszontkezességgel és saját üzleti kockázatra exporthoz 

kapcsolódó bankgaranciák nyújtására (tender-, előleg-visszafizetési, jóteljesítési, hitelfedezeti 

garancia). A garanciavállalásban az Eximbank átvállalja az exportőr esetlegesen bekövetkező 

fizetési kötelezettségét (például tendergarancia esetén a tendernyertes, de a szerződéstől mégis 

elálló magyar cég helyett az Eximbank fizet, előleg-visszafizetési garancia esetén a szállítás 

meghiúsulására fizet az Eximbank stb.). Hitelfedezeti garancia esetén az exportáló vállalat a magyar 

kereskedelmi banktól felvett export-előfinanszírozó hitelhez ad fedezeti garanciát, és ezzel lehetővé 

teszi a kellő fedezettel nem rendelkező vállalat számára a hitel felvételét. A bankgaranciával 

elkerülhető például a bánatpénz letétbe helyezése. Az Eximbanknak a költségvetéstől éves 

garanciavállalási limitje van, ha egy ügyletet saját döntése alapján és nem a magyar kormány 

                                            
9
 A 2008-ban Magyarországot különösen megrengető gazdasági és pénzügyi válság és az így megugró magyar állami kockázatok miatt (CDS-ünk 

800 pont körül is járt) az Eximbank nagyon drágán tud csak forrásokat bevonni, amely jelentősen szűkítette a kamatkiegyenlítésre fordítható 

elkülönített eszközei mértékét. 
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döntése alapján vagy annak bizalmi kezeként garantál, azt már nem refinanszírozhatja. A 

költségvetési hátterű garanciának elsősorban a nem piaci (nem viszontbiztosítható) kockázatok 

kezelésénél van jelentősége, ilyenek külföldi vevők, illetve bankjuk számára nyújtott hitelfedezeti 

garanciák. 

Óriási jelentőségű kedvezmény, hogy a piaci alapon nem minősíthető külföldi rizikót az 

exportösztönzés érdekében a költségvetés készfizető kezesség formájában magára vállalja. A 

MEHIB Zrt. a fejlődő és volt szocialista térség egy részébe irányuló kivitel politikai kockázatait 

költségvetési háttérrel biztosítási díj ellenében átvállalja. Elvileg teljes vállalati forgalomhoz, a 

gyakorlatban azonban egyes ügyletekhez is igénybe vehető. Ha a fizetés állami vevőnek felróható 

ok, továbbá állami intézkedés, államcsőd, transzfertilalom, állami garancia érvényesíthetetlensége, 

háború, forradalom, embargó, stb. miatt lehetetlenül el, akkor a vevő helyett a MEHIB fizet, majd 

ezt követően megkísérli a követelés behajtását, illetve eladását harmadik félnek. A garancianyújtás 

feltétele az OECD Konszenzus feltételeinek való megfelelés, külkereskedelmi szerződés létrejötte, 

az exporttermék legalább meghatározott százalékban magyar eredetű legyen, az exportcélországot a 

MEHIB elfogadható kockázatúnak minősítse. A garanciavállalás lehet közép-, illetve hosszú 

lejáratú is, futamideje megegyezik az exportfinanszírozási hitel lejáratával. A díja az ügylet 

értékétől, az importőr országa besorolásától és a futamidőtől függően változik. 

Nyíri (2010) az exportnövelés egyik alapfeltételének tartja az állam Eximbankon és Mehiben 

keresztül nyújtott támogatásának növelését. Magam is osztom azon véleményét, hogy e két 

exporttámogató intézmény működési hatékonysága nagyban javulna  összevonásukkal. Ezzel a 

lépéssel a jelenleg meglévő párhuzamosságok a különálló rendszereik összevonásával (pl. két 

kockázatkezelési terület, back-office) megszűntethetőek lennének, és egy az MFB-től önállósodó 

intézmény döntési mechanizmusai is lényegesen egyszerűsödhetnének, illetve felgyorsulhatnának.   

A külföldi tőke és ezen belül elsősorban a külföldi nagybankok hazai bankszektorbeli térhódításával 

párhuzamosan és részben e térhódításnak betudhatóan a magyar pénzpiacon 2008-ig a bankok 

részéről hitelezési nyomásra elsősorban lakossági, de corporate területen is erős kihelyezési verseny 

alakult ki. 2001-től megfigyelhető volt a vállalati devizahitelek térnyerése, ahol a vállalatok olcsóbb 

hitelezésre való törekvése találkozott a kereskedelmi bankok erősen likvid anyabankjaik részéről 

érezhető hitel-kihelyezési nyomásnak. Ennek eredményeképpen nem csak devizaárbevétellel 

rendelkező exportőrcégek, hanem külpiacra egyáltalán nem termelő vállalatok, köztük sok agrár is, 

vett fel devizahitelt euróban vagy svájci frankban. A 2008-ban kitört pénzügyi válság kapcsán 

megjelent árfolyamproblémák következtében aztán ezek a cégek nehéz helyzetbe kerültek, további 

hitelezésre szorulnak.    



38 

Vállalatfinanszírozási tevékenységet tekintve a bankok törekedtek a „prudens” magatartásra, amely 

szigorú, alapos, éppen ezért költséges hitel-, kockázat- és fedezetbírálatot jelent (Fabozzi, 2006).   

Mire a kereskedelmi bankok közötti kényszerű kihelyezési verseny a legjobb és legnagyobb 

ügyfelek megszerzéséért alacsonyabb reálkamatokat eredményezett, hosszabb időnek kellett 

eltelnie. A rosszabb bonitású ügyfelek és a kisvállalkozások a mai napig nem jutnak igényeik 

szerinti mértékben és költségszinten a szükséges finanszírozáshoz.  

 

Habár a legtöbb fejlett országhoz hasonlóan Kelet-Közép-Európában, így  Magyarországon is 

jelentős exportkoncentrációt figyelhetünk meg és az export döntő részét nem a kicsi, hanem a 250 

főnél többet foglalkoztató nagy vállalatok bonyolítják le, célszerű lenne az exportfinanszírozási 

lehetőségeket a kkv-k felé is jobban kiterjeszteni, akik így könnyebben foghatnának 

exporttevékenységbe.  

Kutatásom során azt tapasztaltam, hogy a kereskedelmi bankok intézményi érdeke értelemszerűen a 

nagy ügyletekhez kötődik, vagyis szívesebben szolgálják ki azokat az ügyfeleket, akikkel egyenként 

is nagy értékű, a finanszírozó pénzintézetek számára is jelentős hozamot eredményező ügyletek 

köthetők. A kicsikkel ugyanakkora volumenű haszon eléréséhez sokkal több ügyletet kell megkötni, 

sokkal nagyobb banki munkaráfordítással. Bár ilyenkor a kockázat is jobban megoszlik, a 

tapasztalatok szerint - a kiszolgáltatottságuk miatt - magasabb kamatot, marzsot és egyéb 

bankköltségeket viselnek el a nagyobb cégeknél. 

Magyarországon az exportfinanszírozás zömét külföldi, illetve külföldi tulajdonú pénzintézetek 

végzik. Ők azok, akik támaszkodhatnak anyabankjaik ezen terület kiszolgálására létrejött 

struktúrákra, specializálódott banki területekre. Tapasztalt banki szakembereket alkalmaznak, akik 

nemzetközi konferenciákon, továbbképzéseken naprakész információkhoz jutnak, a világ 

exportpiacain bekövetkező változásokról, új finanszírozási konstrukciókról. Ezen bankok egy része 

a magyarországi leánybankjukban is meghonosította a kereskedelem-finanszírozást, megkísérelve 

az ilyen konstrukciókat elválasztani a hagyományos vállalati finanszírozási területektől. Mivel 

értelemszerűen nem voltak fellelhető hazai trade finance szakemberek, azokat ki kellett képezni, 

vagy az anyabankból delegáltak ilyeneket hazánkba. Kutatásaim során megállapítottam, hogy az 

egyre aktívabb trade finance tevékenységet folytató kereskedelmi bankok komoly indikáló szerepet 

játszottak az egyes állami exporttámogató intézmények tevékenységének a fejlődésében, olyan 

impulzusokat generáltak ezekre az intézményekre, amelynek eredményeképpen a Mehibnél új 

biztosítási, az Eximbanknál pedig új finanszírozási konstrukciók jelentek meg. 
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A hazai exportfinanszírozásban az alábbi módszerek kerülnek leginkább alkalmazásra: 

Export-előfinanszírozási hitel: Külkereskedelmi magánjogi szerződés megkötését követően, az 

exportcélú termelés vagy felvásárlás megkezdése előtt, a termelés/felvásárlás finanszírozására az 

exporttermék gyártója/felvásárlója által felvett hitel (Halla-Heissen, 2004). Felhasználható a 

termeléshez szükséges anyagok, alkatrészek beszerzésére, rezsi-jellegű költségek fedezésére. Az áru 

kiszállításával a hitel előfinanszírozó jellege megszűnik, halasztott fizetés esetén a kiszállításkor 

keletkező okmányok alapján az ügylet finanszírozása más konstrukcióban folytatódik tovább. 

A kereskedelmi bankokon kívül az Eximbank is folyósít export-előfinanszírozó hiteleket: 

-  Export start-hitelt kezdő exportőrök számára 

- Általános export-előfinanszírozó hitelt az exportügylet termelési szakaszához szükséges 

forgóeszközök finanszírozására 

- Rulírozó éven túli export-előfinanszírozó hitelkeretet folyamatos exporttevékenység számára 

- Két éven túli, fix kamatozású export-előfinanszírozó hitelt az exportügylet termelési szakaszához 

szükséges forgóeszközök finanszírozása a kamatköltségek kiszámítható alakulása mellett 

Fontos megjegyezni itt, hogy az előfinanszírozó hitelhez kapcsolódhat a MEHIB gyártási, illetve 

politikai kockázat elleni biztosítása, továbbá a Hitelgarancia Zrt. fedezete. Ezek igénybevétele 

azonban igen alacsony, mivel a hiteladós általában egyéb vagyonával (telephelyével, székházával, 

termelőeszközeivel, készleteivel) is felel kötelezettségei teljesítéséért.  

Ha az ügylet kikerül az előfinanszírozó szakaszból, vagyis kiszállítják az árut, akkor az 

előfinanszírozási jelleg megszűnik ugyan, de a látra szóló fizetés esetét leszámítva, szükség van 

további finanszírozásra, részint az áru vevő számára való elszállításának idejéig, részint a vételár 

banki átutalásának idejéig.  

Bár ez minden exportra termelő vállalkozás esetében igaz, az alultőkésített magyar vállalatokra, 

vállalkozásokra még inkább jellemző, hogy nem nélkülözhetik az export-előfinanszírozási hiteleket. 

Igénybevételük nem túl magas (bár ez adja az exportfinanszírozó hitelek zömét) a teljes magyar 

exporthoz viszonyítva. Ennek szerteágazó okai vannak. Bár előfinanszírozó hitelt a magyar 

külkereskedelem finanszírozásában már régóta alkalmaznak, az exportálók egy része nem ismeri, a 

kereskedelmi bankok egy része sem foglalkozik vele. Az exportálók és az ügyletek egy része 
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egyszerűen túl kicsi ahhoz, hogy az előfinanszírozó hitel-, idő- és költségigényes hitelbírálati 

eljárását elviselje. 

A faktorálás és a forfetírozás mint módszer később részletesen bemutatásra kerül a 

szakdolgozatomban. A konstrukciók lényege abban van, hogy a vevőrizikót a követelésvásárlás 

során oda allokálják, ahol annak reális értékelésére legteljesebbek a feltételek (Zhang, 2010). A 

mélyinterjúk során az exportőrök között nagy bizonytalanságot tapasztaltam a két fogalommal 

kapcsolatosan, ami bizonytalanság a velük kapcsolatos szakirodalmakban is tetten érhető. Pintér 

(2009) megállapításával értek egyet, miszerint sokak szerint a faktoring és a forfetírozás rokon 

értelmű kifejezések. A faktoring rövid lejáratú követelések egyben és folyamatos engedményezése 

(Halustyik, 2007), Nagy (2009) viszont helyesen mutat rá, hogy a követelésvásárlás tágabb 

fogalom, mint a faktoring, Kónya (2008) szerint pedig a forfetírozás mindig visszkereset nélküli 

ügylet. A faktoring többé-kevésbé spontán módon, üzleti érdekektől vezérelt eleme az 

exportfinanszírozási rendszernek,  Martinkó (2002) szerint Magyarországon inkább a belföldi 

faktoring fejlődése a figyelhető meg, az export faktoring nem tudott áttörést elérni. 

A forfetírozás, amely fix kamatozás melletti követelésvásárlást jelent (Häberle, 2008), jelenleg 

hazánkban jelentősen alulfejlett, az exportfinanszírozáson belüli súlya becslésem szerint 

valószínűleg nem több néhány százaléknál. Ugyanakkor a világ többi részén, főleg Nyugat-

Európában a forfetírozás bevett exportfinanszírozási termék: a faktoringpiaccal ellentétben 

forfetírozást tekintve nincsenek publikált pontos állományok, egyes becslések, pl. Rowe (2005) 

szerint a világ elsődlegesen forfetírozott ügyleteinek (kb. 50-100 mrd USD) 40%-a 

Németországban, 35%-a Svájcban, 10%-a Angliában és 5%-a Ausztriában bonyolódik. Az angol 

forfetőrök viszont Londont tartják a legnagyobb piacnak, bár ők óriási másodlagos piaci 

tevékenységet is folytatnak. A forfetírozás előtt hatalmas fejlődési lehetőségek állnak, ugyanis az 

ICC
10

 becslése szerint a világkereskedelem mintegy 50-60%-a jelenleg nem halasztott fizetés 

mellett zajlik, de szakértők a halasztott fizetés jövőbeni térhódítását prognosztizálják. Az Atradius 

Hitelbiztosító felmérése szerint (Vanek, 2010) Magyarországon a hazai eladások tekintetében a 

halasztott fizetések becsült aránya 2010-ben kb. 54%, míg a külföldre történő értékesítés során 

72%. A biztosító által vizsgált európai országokban ez a mutató viszont mind a belföldi, mind az 

export szállítások esetén közel azonos (70%). 

Az Eximbank is kidolgozta - vagy inkább adaptálta - a világszerte közismert és elterjedt vevőhitelt 

(Dunai, 1998). A vevőhitelt (buyers-credit) az importőrnek vagy annak kereskedelmi bankjának az 

Eximbank nyújtja, míg a szállítói hitelt (suppliers credit) halasztott fizetés formájában maga az 

                                            
10 International Chamber of Commerce, a világ üzleti szervezete, amely több mint 130 ország több ezer üzleti vállalkozását képviseli 
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exportőr, kereskedelmi bankja útján, Eximbank refinanszírozás mellett. Minkét konstrukcióra 

elmondható, hogy a vevő finanszírozása teszi lehetővé az exportszállítás megvalósulását, 

részletesebb bemutatásukra később kerül sor. 

 

2.3.3. Hazai agrárexport finanszírozása 

 

A vállalatfinanszírozáson belül az exportfinanszírozás feladata a gazdaság exporttevékenységet is 

folytató ágazatainak speciális finanszírozási konstrukciókkal való kiszolgálása. Kijelenthető 

azonban, hogy sem szintén a vállalatfinanszírozás égisze alatt működő agrárfinanszírozás, sem az 

exportfinanszírozás nem rendelkezik speciálisan az agrártermékek kivitelét finanszírozó banki 

pénzügyi termékekkel. Nagyon kevés azon termékek száma, amelyek gyártásához és 

kereskedelméhez máshol nem alkalmazható hitelterméket fejlesztettek ki
11

. Mezőgazdasági és 

élelmiszeripari termékek exportja esetén azok a többi ágazat számára is elérhető finanszírozási 

konstrukciók jöhetnek számításba, amelyek bemutatását jelen értekezés exportfinanszírozással 

kapcsolatos részében már elvégeztem.  

 

Itthon a mezőgazdaság vonatkozásában nem is beszélhetünk export-előfinanszírozási hitelekről, 

hiszen a gazdálkodáshoz kapcsolódó finanszírozási termékek a hazai termelőket nem a 

kereskedelem-finanszírozáson keresztül
12

 érik el. Az alapanyag termelésnél tehát még nem, 

ugyanakkor az élelmiszeripari feldolgozás fázisában már megjelennek. Hazai kereskedelemi bankok 

szerepeltetik is termékpalettájukon, ráadásul MFB vagy Eximbank által nyújtott államilag 

támogatott, kedvező refinanszírozás is kapcsolható hozzá (pl. Eximhitel).   

 

Néhány nagybank kereskedelem-finanszírozáshoz tartozó utófinanszírozási megoldásokat is ajánl 

a halasztott fizetés időszakának áthidalása számára: L/C- vagy váltódiszkontálást, hitelbiztosítás 

mellett követelésvásárlást, okmányos beszedéseket. A magyarországi faktorcégek az export 

faktoringot javasolják, bár nem minden hazai faktorcég termékei között szerepel az export 

faktorálás. A Mehib/Eximbank révén Magyarországon is lehetőség van szállítói és vevőhitelek 

igénybevételére, de mint a mélyinterjúk bizonyították, elsősorban a tájékozottság hiánya miatt, az 

agrárexportőrök érdeklődése elenyésző ezen termékek iránt. 

 

A kutatómunkám során mind a saját pénzintézeti gyakorlatom, mind az exportőrökkel és közöttük 

agrárexportőrökkel folytatott interjúk megmutatták, hogy amennyiben konkrét külföldi 

                                            
11

  pl. a repülőgépipar számára nagy nyugati bankok kínálnak speciális exportfinanszírozási konstrukciót  
12

 Az export-előfinanszírozás szerintem egyértelműen kereskedelem-finanszírozási termék  
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vevőrendelés kapcsolható a termelői, vagy a feldolgozási szakaszhoz, összekapcsolódhat az 

exportfinanszírozás az agrárfinanszírozással és szerephez juthat az export-előfinanszírozási hitel 

is, hiszen az része immár egy exportügylet finanszírozásának akár forfetírozás, strukturált 

exportfinanszírozási, vagy akár export faktoring formájában. Így kapcsolódik össze a speciális 

finanszírozási módokat magában foglaló exportfinanszírozás az agrárexport finanszírozásával, 

tehát az agrárfinanszírozás a vállalatfinanszírozással.   

 

A magyar agrár-külkereskedelemben tehát létjogosultsága van az exportfinanszírozásnak, annak 

nem konvencionális formáinak is, hiszen bár a hazai agrár-külkereskedelem részaránya az ország 

külkereskedelmében még ha csökkenő mértékű is, a nemzetgazdaság egyensúlyához való pozitív 

hozzájárulása megkérdőjelezhetetlen.  

 

Hazai agrár-külkereskedelem alakulása 

Az agrár-külkereskedelem fontosságát több szempontból is indokolt vizsgálni. Ezek közül a 

legfontosabb, hogy Magyarország nyitott gazdaság, amely igen magas arányban vesz részt a 

nemzetközi árucsere-forgalomban. A másik fontos vizsgálati szempont, hogy a külkereskedelmi 

forgalmon belül az agrárágazat mekkora arányban részesedik. Magyarországon a mezőgazdaság és 

az élelmiszeripar aránya a teljes külkereskedelmen belül csökkenő tendenciát mutat. 

A 9.ábra az agrárexport és –import utóbbi 15 évi alakulását mutatja. A grafikonon jól látható, hogy 

az agrárkivitelt tekintve folyamatosan és drasztikusan csökkent az ágazat teljes magyar exportban 

képviselt aránya, csak 2007-től érzékelhető egy kisebb emelkedés a válságnak is köszönhetően. A 

visszaszorulásnak két fő oka volt: egyrészt csökkent magának az agrárexportnak a volumene, 

másrészt viszont dinamikusan nőtt a teljes magyar kivitel. Az agrárexport 2008-ban és 2009-ben 

még nagyobb részarányt mutat a válság hatására közben jelentősen visszaeső teljes magyar export 

tekintetében.  

 

Importoldalon, ha lehet még radikálisabb változás figyelhető meg. Hiába emelkedett mind a régi, 

mind az új EU-tagok felé irányuló agrárexportunk a csatlakozást követően 25, illetve 40 

százalékkal, ha a tőlük származó import ugyanebben a periódusban több mint a kétszeresére 

emelkedett. Következésképpen az agrártermékek összes importon belüli súlya, amint a 9.ábrán 

látszik, 2003-tól folyamatosan emelkedve 2009-ben elérte az 5,6%-ot. Szabó (2008) szerint az 

import emelkedése a csatlakozás természetes velejárója, hiszen általában a nagy agrárexportőr 

országok importja is számottevő. Több esetben az import nem késztermék, hanem nyersanyag, 

amely a feldolgozóknál a drága vagy szűkös magyar alapanyagot helyettesíti. 
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9.ábra: Az agrárexport és –import részesedése (%)  

Forrás: KSH adatok alapján saját szerkesztés 

 

A behozott mezőgazdasági és élelmiszeripari termékek sok esetben az ár, a minőség és a választék 

tekintetében jobbnak bizonyulnak a hazai áruknál, leginkább a magas és az alacsony árú, továbbá a 

kiemelkedő minőségű szegmensben növekedik a részarányuk, jól alkalmazkodva a magyar 

fogyasztók többségének árérzékenységéhez, illetve a kereslet polarizációjához. Az itthon is 

megtermelhető áruk esetén a növekvő import tisztán az alapanyag-termelést érintő 

versenyképességi hiányosságainkkal magyarázhatók, míg a Magyarországon is gyártott feldolgozott 

élelmiszerek esetében a feldolgozás és/vagy az alapanyag-termelés versenyképességi problémáival. 

A feldolgozott élelmiszerek közül számos termék gyártását a Magyarországon működő 

multinacionális élelmiszeripari cégek az utóbbi években csökkentették, vagy megszüntették, 

miközben a régió más országaiban növelték a gyártást. Ezeket a termelésáthelyezési döntéseket 

azonban pontosan versenyképességi szempontok alapján hozták meg (Fertő, 2008). 

 

Magyarország a 2004-es EU-csatlakozás idején – a velünk csatlakozók közül egyedüliként – nettó 

agrárexportőri pozícióval büszkélkedhetett (Péter, 2006), 2006-ban azonban agrár-

külkereskedelmünk az EU-tagokkal (mind a régiekkel, mind az újakkal) szemben már deficites lett 

(Kiss, 2007/b). Megmaradó aktívumunkat Juhász-Wagner (2009) szerint csak az EU-n kívüli 

országokba irányuló kivitelünknek köszönhetjük. Amint a 10.ábrán jól látszik, a válság hatására 
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javuló agrárexport részesedés természetesen az egyenlegre is kedvező hatást gyakorolt, amit a 

2008-as és 2009-es magas értékek is bizonyítanak. 
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10.ábra: Agrárkülkereskedelmi egyenleg alakulása (mrd EUR) 

Forrás: KSH adatok alapján saját szerkesztés 

 

 Az agrárexport jelenlegi földrajzi irányultsága egyértelműen Európa (2009-ben 96,2%), az EU 

részesedése 85%.  2004-ig az EU részesedése 51%, Kelet-Európáé 39%, CEFTA 20%, míg az 

egyéb piacoké 30%. A belépésünk utáni (2005) és a néhány év múlva (2009) alakuló export és 

import országonkénti bontását a 11. ábra mutatja: 
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11.ábra: Agrárkülkereskedelem országok szerinti megoszlása (2005, 2008) 

Forrás: KSH adatok alapján saját szerkesztés 

 

Agrárkereskedelmünk országok szerinti alakulásából, egyértelműen látszik, hogy a régi tagok közül 

legfőbb exportpiacoknak Olaszország, Németország, és Ausztria számít (König, 2006), de a legfőbb 

importforrások is többnyire ezek az államok. A külkereskedelmi mérleg egyensúlya szempontjából 

a deficit legfőbb forrása a holland, a német, valamint a lengyel és a dán reláció. A német és főleg a 

nagy holland exporttöbblet mögött a két ország földrajzi elhelyezkedése húzódik meg, igen sok 

harmadik országból érkező agrárimport ezen országok (Rotterdam, Hamburg, Bréma) kikötőin 

keresztül jutnak el hozzánk (Kiss, 2007/b) s ez az új statisztikai nyilvántartás szerint már uniós 

importként éri el Magyarországot.  

A velünk, majd utánunk csatlakozott tagországok felé az agrárexport-növekedés 39 százalékos volt, 

vagyis dinamikusabban nőtt, mint a régi tagországokba irányuló exportunk, ugyanakkor az onnan 

Export 2009 

16% 

14% 

11% 

8% 

3% 

1% 

47% 

Németo . 

Románia 

Olaszo. 

Ausztria 

Ázsia 

Amerika 

Egyéb európai 

Export 2005 

15% 

7% 

9% 

8% 

5% 

1% 

1% 

54% 

Németo . 

Oroszo. 

Olaszo. 

Ausztria 

Ázsia 

Amerika 

Afrika 

Egyéb európai 

Import 2005 

22% 

13% 

12% 

1% 

2% 

3% 

47% 

Németo . 

Lengyelo. 

Hollandia 

Afrika 

Ázsia 

Amerika 

Egyéb európai 

Import 2009 

22% 

12% 

12% 
8% 

2% 

2% 

42% 

Németo . 

Hollandia 

Lengyelo. 

Ausztria 

Ázsia 

Amerika 

Egyéb európai 



46 

származó agrárimport 2,4-szeresére emelkedett, s egyenlegünk már 2005-re negatívvá vált. Az 

agrárexport termékszerkezetének EU-belépéstől való alakulását a 2.táblázat mutatja:  

 

2.táblázat: Magyar agrárkülkereskedelem termékszerkezet szerinti alakulása 2004-2009 

között 

     Export    

Termékszerkezet (millió EUR) 2004 2005 2006 2007 2008 2009 

I. Élőállatok, állati termékek 908 923 927 1077 1240 1168 

II. Növényi termékek   943 986 1145 1964 2253 1880 
III.Állati és növényi zsír, olaj, 
viasz 106 116 120 138 217 190 

IV. Élelmiszerek, ital, dohány 1142 1298 1843 1684 2024 1874 

Összesen     3098 3324 3675 4863 5735 5112 

     Import    

Termékszerkezet (millió EUR) 2004 2005 2006 2007 2008 2009 

I. Élőállatok, állati termékek 390 554 595 661 751 758 

II. Növényi termékek   490 530 562 684 777 620 
III.Állati és növényi zsír, olaj, 
viasz 95 111 104 138 229 170 

IV. Élelmiszerek, ital, dohány 1024 1212 1420 1704 2064 1848 

Összesen     2000 2408 2680 3188 3820 3395 

 
Forrás: Vidékfejlesztési Minisztérium 

 

Látható, hogy a csatlakozás óta az élőállatok, állati termékek kivitelének ütemét több mint 

háromszorosan haladta meg a behozatalé, ugyanakkor a növényi termékek esetében ez már 

fordítottan érvényes. Élelmiszerek, ital, dohány vonatkozásában a belépést követő időszakban a 

behozatal nagyobb mértékben nőtt (80%) mint a kivitelé (64%).  

 

A fenti adatokból is látszik, hogy a korábban magyar „sikerágazatnak” tekintett 

mezőgazdaságot/élelmiszeripart negatív tendenciák jellemzik a 90-es évektől. Igaz, hogy más 

ágazatokhoz képest itt a befektetett tőke kisebb nyereséget hoz, tehát az alacsony 

jövedelmezőség (Penczer, 2010) miatt az ágazat kevésbé vonzó a befektetők számára. 2004 óta 

viszont soha nem látott méretekben áramlott belé a támogatás. Az exportnövekedést jóval 

meghaladó importnövekedés a fő oka az agrárkereskedelmi mérleg pozitívumában megfigyelhető 

csökkenésnek, de szembe kell nézni a gyengébb exportteljesítménnyel is, amely főleg termelési, 

versenyképességi, élelmiszer-biztonsági, minőségi és marketingproblémákra vezethető vissza. 

A jövő sem tűnik rózsásnak: az agrárpiacok a jövőben további liberalizáció elé néznek (Csáki, 

2008), idő kérdése csak, hogy pl. a 2007-ben belépett Bulgáriával és Romániával szemben (mint a 

többi régi és új taggal) mikor válik az egyenlegünk is negatívvá. Várhatóan nőni fog ugyan a 

magyar agrártermelők jövedelemtámogatása, de az Európai Unió közös agrárpolitikája (Horváth, 
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2007) olyan változásokon ment és megy keresztül, amely sem a termelés, sem az export 

növelésének nem kedvez: 

- A csökkenő agrárvámok miatt az EU és Magyarország piacvédelmi szintje is csökken. Az EU-s és 

a hazai piacon növekedik tehát a verseny (Kiss, 2006). 

- WTO 2005 decemberében Hong Kongban megtartott VI. miniszteri értekezletén elfogadott 

megállapodás értelmében a csökkenő exporttámogatások eredményeképpen a magyar 

agrártermékek piacra jutási lehetőségei megváltoznak, az export támogatások elmaradása 

következtében EU-n belül maradó termékek bizonyosan többlet kínálatot fognak előidézni, ami az 

árak csökkenéséhez vezet (Zedillo, 2007). Kérdés ugyanakkor, hogy mennyire lesz képes 

agrárexportunk az unión kívüli piacok nyújtotta lehetőségeket kihasználni, továbbá az EU-n belül 

mennyire leszünk képesek a Bellers (2008) szerint is nagyobb mértékben a fejlődő országokból 

érkező konkurensekkel versenyezni, hiszen hasonló árcsökkentő és árufelesleget előidéző hatása 

lesz a behozatali vámok 46%-kal történő csökkentésének is.  

 

A negatívumok mellett ugyanakkor pozitív hatások is megjelennek: 

- A következő 10-15 évben várhatóan a kereslet dominál majd a világ agrárpiacain, elsősorban a 

fejlődő országok (Kína, India) népesség- és jövedelemnövekedése miatt (Brockmeier, 2005), amely 

a mezőgazdasági árak robbanásához vezetett már 2008-ban. A jövőben várhatóan tovább emelkedő 

élelmiszerárak kedvezően hatnak majd a mezőgazdaságból élők jövedelemhelyzetére is. 

 

- A kereslet struktúrája eltolódik a feldolgozott termékek felé. 

- Ha a gazdasági válság elmúltával megint magasba emelkednek az olajárak, ismét napirendre 

kerülhet az energianövények termelése (Thrän, 2009), ami megnöveli a víz és a föld iránti keresletet 

és Magyarország szerepe itt felértékelődhet. 

 

Ahhoz, hogy lépést tarthassunk tehát a meglévő és a jövendő versenytársakkal, minden 

rendelkezésre álló lehetőségünket ki kell használnunk, át kell hangolnunk termelési és 

exportstruktúránkat a feldolgozott és magas hozzáadott értékű termékek irányába. Fokozni kell 

versenyképességünket: a költségek csökkentése mellett javítani kell a minőséget, a marketinget új 

alapokra kell helyezni, fejleszteni kell az értékesítési struktúrát is. Mivel az előrejelzések szerint az 

agrárvilágpiac súlypontja a fejlődő és a feltörekvő országok irányába fog eltolódni (Neumair, 2009), 

ezért kívánatos lenne a földrajzi struktúra diverzifikálása is (Kiss, 2007/a). Az exportképességet két 

további módon is kell is segíteni: 

- finanszírozási oldalról: a közvetlen és a közvetett banki finanszírozás erősítésén keresztül. 

Ez utóbbinál a bank nem közvetlenül a termelőt, hanem egy köztes szervezetet, 
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leggyakoribb esetben lízingcéget, integrátort vagy faktoringcéget finanszíroz (Kemény, 

2010). A közvetlen finanszírozási módok között kaphatnak szerepet az egyes speciális 

exportfinanszírozási konstrukciók (Zhang, 2010), míg a közvetettek között az 

exportfaktoringot is bonyolító faktorcégek. 

- exportot segítő intézmények oldaláról: hitelbiztosítási konstrukciók szubvenciókkal történő 

további fejlesztésével (Bellers, 2004), ill. az exporttevékenységben nem járatos termelők 

speciális kereskedőházak létrehozásával. 
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3. ANYAG ÉS MÓDSZER 

 

Disszertációm témaválasztásában természetesen meghatározó szerepet játszott az a kereskedelmi 

banki szektorban töltött több mint 10 év, amit kereskedelemfinanszírozási területen töltöttem. 2000-

től a napi gyakorlati munkát már célzottan összekötöttem a választott témával kapcsolatos 

kutatással is.  

 

A szakirodalom feldolgozása során nagy hangsúlyt kapott a mezőgazdasági vállalkozások EU-

csatlakozás idején tapasztalható, majd az azt követően kialakult helyzetének vizsgálatával 

foglalkozó kutatások, elemzések feldolgozása. Az Irodalomjegyzékben szereplő magyarországi 

publikációkból, tanulmányokból a magyar mezőgazdasági vállalkozások hitelezésével, 

finanszírozásával kapcsolatos problémák megismerésére, elemzésére nyílott lehetőség, míg a 

külföldi források a nemzetközi kitekintéshez biztosítottak lehetőséget. 

 

A rendelkezésre álló hazai szakirodalmak és elérhető adatbázisok felhasználásával általánosságban 

bemutatom a vállalatfinanszírozás rendszerét, külön összpontosítva a tőkeszerkezeti és hitelezési 

kérdésekre, hogy meghatározhassam benne az agrár- és exportfinanszírozás helyét, majd pedig 

tovább szűkítve kört eljussak a hazai agrárexport finanszírozásához és a speciális 

exportfinanszírozási konstrukciókhoz. A hazai agrárfinanszírozás bemutatása előtt szükségesnek 

éreztem egy rövid nemzetközi kitekintést a külföldi gyakorlattal történő összehasonlítás céljából. 

Az agrárexport vizsgálatához elengedhetetlennek tartom a magyar agrár-külkereskedelem 

alakulásában megfigyelhető folyamatok elemzésének elvégzését, ebben a részben elsősorban az 

uniós csatlakozás utáni időszakra fókuszáltam. Bemutatom a legfontosabb exportfinanszírozási 

résztvevőket, majd magukat az alkalmazott exportfinanszírozási konstrukciókat is. Az értekezés 

ezen fejezeteit végig kíséri a leíró jelleg, amely elengedhetetlen a jelenlegi struktúra bemutatása 

céljából. A leíró módszer alapján tett megállapítások teremtették meg a további módszerek 

alkalmazásának az alapját (SWOT, mélyinterjúk). 

 

A témában fellelhető szakirodalom feldolgozása során igyekeztem elsősorban Magyarország 2004-

es EU-csatlakozása utáni időszakra vonatkozó kutatásokat, elemzéseket felhasználni, de néhány a 

mezőgazdasági vállalkozások rendszerváltást követően kialakult helyzetének vizsgálatával 

foglalkozó jelentősebb tanulmányt sem hagyhattam ki. 
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A makrogazdasági környezet bemutatásához szükséges adatok elsősorban a KSH, a Magyar 

Nemzeti Bank, az Agrárgazdasági Kutató Intézet, valamint az FVM (később VM) rendszeresen 

megjelenő statisztikai és elemző kiadványaiból származnak. A faktoringgal kapcsolatos hazai 

adatok esetén a Magyar Faktoring Szövetség, míg nemzetközi vonatkozásban a Factors Chain 

International adatbázisaiból merítettem. Sajnálattal kell ugyanakkor megállapítanom, hogy 

forfetírozás esetén már nagyon nehéz rendszerezett és összefogott adatokat találni még a 

nemzetközi szakirodalomban is.  

 

Az 4. fejezetben részletesen bemutatom azokat a speciális exportfinanszírozási konstrukciókat, 

amelyek alkalmazása feltevésem szerint javítaná a magyar agrártermékek exportjának 

hatékonyságát. Ezek azok a nem konvencionális és ezért itthon kevéssé használt finanszírozási 

megoldások, amelyek térnyerése a magyar agrárfinanszírozásban rendkívül elmaradott. Ennek 

okaira a mélyinterjúk során kerestem a választ, míg az egyes konstrukciók előnyeinek és gyenge 

pontjainak a bemutatására a SWOT-elemzés módszerét választottam.  

 

Bár a szakirodalom a SWOT-elemzési módszert elsősorban valamely stratégiaalkotás kidolgozása 

során javasolja alkalmazni, ugyanakkor véleményem szerint egy üzlet, szolgáltatás, termék piaci 

életképességének a vizsgálata esetén is elképzelhető. Márpedig a nem konvencionális 

exportfinanszírozási módok kétségkívül finanszírozási termékek. A banki termékek, az egyes 

eljárások, módszerek összehasonlításának elvégzésénél ezért tartottam célszerűnek a SWOT 

alkalmazását. 

 

A módszer egyik értéke, hogy alkalmazójának figyelmét nemcsak a vizsgálat tárgyára, hanem 

annak környezetének elemzésére is ráirányítja. A vizsgálat tárgyának sikerét ugyanis alapvetően 

meghatározza, hogy mennyiben tud megfelelni közege kívánalmainak, ehhez azonban nemcsak azt 

kell ismerni, hogy mit vár el a környezet, tudni kell azt is, hogy ezen elvárások közül melyeket, 

milyen módon és milyen minőségben elégítik ki. A SWOT-elemzés segített engem abban, hogy a 

vizsgált finanszírozási módozatok mennyiben képesek az agráriumban meglévő sajátosságok 

figyelembevételére a mezőgazdasági és élelmiszeripari termékek exportja során.  

 

A SWOT-analízis további sajátossága, hogy segíti a termékek gyors és átlátható bemutatását, illetve 

egyidejűleg vizsgálja a belső sajátosságokat, valamint a külső környezet behatásait és figyelemmel 

kíséri mind a pozitív, mind a negatív adottságokat, fejleményeket. Az általam elvégzett analízis 

világosan megmutatta, hogy egyes finanszírozási módok milyen esetekben alkalmazhatók és mikor 

érdemes az egyik helyett inkább a másikat igénybe venni.  
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Az értekezés tudatosan gyakorlatorientált jelleggel bír, minden egyes, a 4. fejezetben bemutatott 

konstrukciót konkrét ügyleten keresztül részletesen elemzek. Tudatosan olyan ügyletek kerültek 

kiválasztásra, ahol hasonló, néhol ugyanazon finanszírozási igényre kellett megoldást 

nyújtani. Így egyfelől jobban lehet látni, hogy az egyes megoldások hogyan működnek hasonló 

problémák esetén, másfelől az is megfigyelhető, hogy adott esetben miért egy bizonyos 

exportfinanszírozási módszer mellett döntöttek a résztvevők, mivel több közül is választhattak.  

Igyekeztem olyan ügyleteket választani, amelyek a legjobban mutatják be az egyes konstrukciók 

előnyeit.  

 

A kutatás során adott volt a Bank Austria Creditanstalt Zrt - a neve később a tulajdonosváltás miatt 

HVB-re, majd Unicreditbank-ra változott – ügyfélköre, amelyből meríthettem a kutatásom számára. 

Mivel a bank ügyfélkörében az agrárium ágazat képviselete nem igazán domináló, ezért az általam 

elvégzett mélyinterjúk során más ágazatból való ügyfelek is bevonásra kerültek. Véleményem 

szerint ez nem okoz túlzott problémát, mivel szerintem az egyes finanszírozási konstrukciók 

működésére, előnyeire fókuszálva megállapítható, hogy a más ágazatokba tartozó exportőrök ez 

irányú tapasztalata az agrárexportőrök véleményével gyakorlatilag egybeesik. A konstrukciók 

egyes ágazatokban történő alkalmazása során szerzett tapasztalatok megkönnyítik azok más, jelen 

esetben az agrárium exportjában fellelhető sajátosságaihoz történő adaptálását. Ez persze azt az 

eredményt is előrevetíti, hogy ezeknek a finanszírozási konstrukcióknak szinte bármely ágazathoz 

kapcsolódó exportfinanszírozásában - adaptálás mellett - erőteljesebb szerepet kellene játszani. A 

különböző ágazatokba tartozó exportőrök interjúvolása azt is megmutatta, hogy az agrárágazatra 

jellemző leginkább a különböző pénzügyi technikák alacsony szintű ismerete, ami választ ad 

arra is, hogy miért terjedt el legkevésbé a forfetírozás és faktoring körükben. 

Kutatási módszerként a kötetlen interjút, a személyes kapcsolatokra épülő beszélgetést azért 

alkalmaztam, hogy egyfelől megalapozzam hipotéziseim felállítását, másfelől a riportok során a 

kvalitatív adatgyűjtés segítségével az értekezés feltevéseinek bizonyításához megfelelő információt 

gyűjtsek.  

A mélyinterjú célja az is volt, hogy a kérdőívben nyertnél mélyebb és nagyobb terjedelmű 

információkhoz jussak a kutatás során azáltal, hogy a válaszadók saját kifejezésekkel önthessék 

szavakba gondolataikat, érzéseiket, fogalmazhassák meg indítékaikat. A témában jártas 

szakértőként beszélgettem velük, ezért valójában szakértői mélyinterjút folytattam az alanyokkal, 

termékspecialistaként így lehetőségem adódott - kihasználva a rugalmas interjúvázlat adta 

lehetőségeket - célzott kérdésekkel azokra a szakmai pontokra irányítani a beszélgetést, amelyek az 

exporttevékenységgel kapcsolatos miértekre és a hogyanokra is adtak válaszokat. Végig 
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folyamatosan szem előtt tartottam azt a célt, hogy választ kapjak a nem konvencionális 

finanszírozási módok alkalmazási hiányának a miértjeire is.  

A mélyinterjúk nemcsak a problémák azonosításának, de az eredmények realitása ellenőrzésének 

is eszköze. Nincsenek benne előre eldöntött kérdések, a kérdező ismeretei is jól érvényesülnek, 

előnye, hogy a négyszemközti beszélgetés miatt látják egymás testbeszédeit az alanyok, a 

névtelenség pedig lehetőséget biztosít a kérdések őszinte megválaszolására. 

Bár a mélyinterjú alkalmazható önállóan, vagy fókuszcsoportos kutatás kiegészítésekor, 

kapcsolható hozzá kvantitatív megkérdezés is bővebb információszerzés céljából. A kvantitatív 

módszerekkel jellemzően a tények felmérésére van lehetőség, az okok megismerésére kevésbé, erre 

azonban a mélyinterjúk során adódott lehetőség. 

Ezt tettem én is, az egyes interjúalanyok a beszélgetés előtt egy általam összeállított rövid kérdőívet 

is kitöltöttek. A célom ezzel az volt, hogy a kérdőívre adott igen-nem válaszokat már az interjú 

során is felhasználhassam a szakmai beszélgetés irányának az alakításában, továbbá az interjút 

követően lehetőség legyen a beszélgetés alatt szerzett adatok további bővítésére. Így a kérdőív 

egyik célcsoport esetében sem tartalmazott sok kérdést, továbbá igyekeztem zárt kérdéseket 

alkalmazni a nyitottak helyett, a válaszok kibontására inkább az interjú során kerítettem sort. A 

kérdőív kérdéseit a 3. számú melléklet tartalmazza. 

 

A mélyinterjúk során törekedtem a 2.3. fejezetben bemutatott exportfinanszírozási szereplők 

minden típusából (az importőröket kivéve) többet is bevonni a vizsgálatba, természetesen a 

legtöbbet az exportőrök köréből. Külön szerencsének tartom, hogy az állami tulajdonú 

exporthitelbiztosító részéről nemcsak a hazai munkatársakat, hanem a biztosító egyik külföldi 

képviselőjét is sikerült meginterjúvolni. A kutatás 3 témakört ölelt fel, a kérdések és témák 

kidolgozása a saját munkám. A mélyinterjúkat személyes találkozók keretében folytattam le, az 

exportőrök esetében a kérdések minden esetben megegyeztek, azonban értelemszerűen eltértek a 

finanszírozó intézmények (kereskedelemi bankok, Eximbank, faktorcégek) vagy a hitelbiztosítók 

munkatársaival folytatott beszélgetések során feltett kérdésektől. A mélyinterjúba bevont alanyok 

száma összesen 50: 37 exportőr, a finanszírozó oldalt 4 kereskedelmi bank, 1 további az 

Eximbankot és 5 a faktorokat képviselte, míg 3-an voltak a hitelbiztosítók részéről (köztük a 

Mehib).   
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Az exportőrök kiválasztásánál elsődleges szempont volt az, hogy azok ne tartozzanak olyan 

külföldi tulajdonosi csoportba, ahol az anyacég központilag irányítja és végzi az 

exporttevékenységet, mivel ez a hazai agrárexportőrökre nem jellemző. Igyekeztem olyan 

vállalatokat is bevonni a vizsgálatba, akik ha mindannyian nem is az agrárszektorba tartoznak, 

mégis megfelelően reprezentálják a magyar export földrajzi irányultságát: a többségük vevői az 

Európai Unióból származnak, de a FÁK piacra vagy az arab világra vagy a fejlődő országokra 

szakosodottak is megtalálhatók közöttük. Ez azért fontos mert a tapasztalatok szerint - amelyet a 

mélyinterjúk is megerősítettek - nagy eltérések vannak a különböző fejlettségi régiókból 

származó importőrök exportügyletekhez kapcsolódó finanszírozási igényei között. A 

kutatásaim során azt tapasztaltam, hogy minél inkább egy fejletlenebb gazdasággal és 

pénzügyi rendszerrel rendelkező régióból származik az importőr, annál nagyobb és hosszabb 

futamidejű finanszírozást igényel az exportőrtől. 
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4. KUTATÁS EREDMÉNYEI 

 

Az exportfinanszírozási konstrukciók valójában nem mások, mint olyan hidak, amelyek áthidalják a 

megrendelés és a fizetés közötti - néha elég mély - finanszírozási rést, vagy akár szakadékot is. 

Teoretikusan felmerülhet az a kérdés is, vajon az exportőr, vagy az importőr finanszírozza-e ezt az 

időszakot. A vevő akkor teszi ezt, ha előre fizet szállítójának már a megrendeléssel egy időben. A 

szállító pedig akkor, ha belemegy csak a szállítást követő számlakiegyenlítésbe. 

Mivel az áruk, szolgáltatások leggyakrabban kínálati piacon versengenek egymással, az előrefizetés 

ritka esetnek számít, így az ügyletek finanszírozása, amelyet a mélyinterjúk is alátámasztottak, 

leginkább a szállítóra, vagyis az exportőrre hárul. 

 

A kiszállításig terjedő időszakban az áru előállítási költségeit export előfinanszírozással (pre-

shipment financing), míg a kiszállítás és a fizetés közötti időszakot export utófinanszírozással (post-

shipment financing) lehet finanszírozni. Erre az utóbbira árujellegtől és a futamidőtől függően 

léteznek különféle konstrukciók, amelyek közül azokat szeretném dolgozatomban bemutatni, 

amelyek leginkább alkalmazhatók lennének agrárexportunkban.  

 

Fontosnak tartom itt azt kiemelni, hogy mind a szakirodalmi feldolgozás, illetve mind a 

mélyinterjúk lebonyolítása során tapasztaltam a következőkben elemzés alá vont konstrukciókkal 

kapcsolatos fogalmi és eljárásbeli zavarokat. Főleg a mélyinterjúk során kapott válaszok 

támasztották alá a konstrukciók nem ismeretét. A fogalmak tisztázása, rendszerbe foglalása, 

továbbá működésük együttes és konkrét gyakorlati példákkal történő bemutatása a kutatási munkám 

egyik újszerű eredménye.   

 

 

Konkrét ügyletek bemutatása 

 

Az egyes kereskedelem-finanszírozási konstrukciók vizsgálata véleményem szerint nem lehet teljes 

konkrét ügyletek bemutatása nélkül. Igyekeztem olyanokat kiválasztani, amelyek nagyon hasonló, 

esetleg ugyanazon exportfinanszírozási igényre nyújtottak megfelelő megoldást: megegyeznek a 

halasztott futamidők, továbbá hasonlóak az importőr által jelentett kockázatok is. 

 

Sajnos nem minden esetben sikerült a publikáláshoz az egyes exportőrök hozzájárulását 

megszerezni ahhoz, hogy az általam bemutatni kívánt ügyletekben a saját, ill. importőr partnereik 

neve szerepeljen, így egyes konstrukciók bemutatásánál - bár konkrét ügyletekről van szó - a 

résztvevők neve hiányzik. Néha meglepően erős ellenállást tapasztaltam, amikor a valós cégnevek 

megjelölésére vonatkozó jóváhagyást kértem. Nyugat Európával ellentétben Magyarországon az 
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 ugyanis még érzékelhetően tartanak attól, hogy nyilvánosságra kerül az a tény, hogy a 

vevőállományukat faktoráltatják, esetleg forfetírozás keretében eladják. Sajnos még nem 

tudatosodott a piaci szereplőkben az, hogy ezek a tranzakciók pusztán finanszírozási 

konstrukciók és nem a „rossz követelésektől” való megszabadulás módja, avagy a vevő fizetési 

hajlandóságába vetett hit hiánya.  

 

Az értekezés struktúrájának jobb áttekinthetősége céljából minden egyes vizsgált speciális 

exportfinanszírozási konstrukciót egy olyan konkrét ügylet bemutatása követ, amely során a 

gyakorlatban is igazolásra kerültek a megállapításaim.   

 

 

4.1. Forfetírozás 

 

A forfetírozás - forfaiting - szó eredete a francia "á forfait" (lemondani valamiről) kifejezésből ered. 

E finanszírozási technika alkalmazásakor ugyanis a forfetőr az áru leszállítását követően azonnal 

kifizeti annak ellenértékét az exportőr részére és lemond a visszkereset lehetőségéről. 

 

A forfetírozás klasszikus kereskedelem-finanszírozási definíciója a következő: 

Valamely jövőbeli időpontban esedékes, áruszállításból, szolgáltatásból eredő, gyakran bankári 

biztosítékkal ellátott exportkövetelés megvásárlása leszámítolás útján.  

Az exportőr lemond az őt megillető követelésről a követelés megvásárlója, vagyis a forfetőr javára, 

aki egyúttal magára vállalja a követeléssel járó kockázatokat is, mivel lemond a visszkereseti 

jogáról, azaz, ha a vevő nem teljesíti fizetési kötelezettségét, a forfetőr nem fordulhat kártérítési 

igénnyel az exportőrhöz.  

 

A gyakorlatban ez úgy történik, hogy az exportőr megállapodik az importőrrel az áruszállítás 

feltételeiről, többek között a fizetési kondíciókról. Ekkor szokott felmerülni a vevő részéről a 

halasztott fizetésre, tehát az áruhitel nyújtására irányuló igény. Az exportőr számára ennek 

teljesítése azt jelenti, hogy az áru ellenértékének befolyásáig neki kell meghiteleznie a vevőjét, így 

máris a következő kockázatokkal találja magát szemben: 

 

- az árbevételhez jóval később, sokszor csak hónapok múlva jut hozzá, ugyanakkor neki 

többnyire azonnali fizetési kötelezettsége áll fenn a beszállítói, a dolgozói, a közüzemi 

szolgáltatók felé, stb., 
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 szinte az összes szállítóra érvényes ez a megállapítás  
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- fizetési vagy jobban mondva nemfizetési kockázatot vállal, tehát azt, hogy később, vagy 

esetleg soha sem kapja meg vevőjétől az ellenértéket, mert pl. az időközben csődbe ment 

vagy netán szándékosan nem akar fizetni, 

- számolnia kell még az importőr országa által jelentett különböző kockázatokkal (háború, 

helyi zavargások, transzfertilalom, mely utóbbira láttuk az 1998-as orosz példát). 

 

Az egyéb rizikók (pl. árfolyamkockázat) mellett már ez a három fizetéshez kapcsolódó kockázati 

elem is kérdésessé tehet egy exportügyletet, de ilyen esetekben jelenthet megoldást a forfetírozás: 

az exportőr a kiszállítást igazoló kereskedelmi okmányok alapján visszkereset nélkül eladja a 

forfetőrnek a halasztott fizetésből eredő pénzügyi követelését. A forfetőr bank a követelés 

összegéből levonja a fizetés esedékességéig számolt kamatokat (diszkontál), majd a követelés 

vételárát jóváírja az exportőr számláján. Amennyiben ezt visszkereset nélkül teszi, úgy az importőr 

esetleges nemfizetése már az ő kockázatát terheli. 

Ha a forfetőr valamilyen okból nem tudja vagy nem képes megítélni a vevő fizetési képességét, 

akkor a követelésvásárlás feltételéül szabhatja valamely más biztosíték, pl. a vevő bankja által 

nyújtott biztosíték kikötését. 

 

Bankári biztosítékkal ellátott forfetírozási ügyletek 

 

Bankári biztosítéknak tekintjük a hitelintézetek által vállalt kötelezettségeket, amelyeknek 

különböző formái léteznek. Forfetírozás esetén a bankári biztosíték formája lehet 

- halasztott akkreditív (Letter of Credit, L/C) 

- bankgarantált (avalizált) idegen vagy saját váltó  

- bankgarancia.  

 

A biztosítékot mindig az importőr bankja nyújtja, kedvezményezettje pedig az exportőr. A 

visszkereseti jogról való lemondás azt jelenti, hogy amennyiben esedékességkor a vevő nem fizet és 

az elmaradt fizetés nem kereskedelmi eredetű problémára, pl. minőségi kifogásra vezethető vissza, 

hanem az importőrnek “csupán” fizetési nehézségei támadtak, netán csődbe ment, a forfetőr bank 

maga gondoskodik a követelés behajtásáról, az exportőrtől nem kérheti vissza az áruszállítást 

követően a diszkontálás útján megelőlegezett árbevételt.  
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Halasztott akkreditívek 

 

Az akkreditív olyan jogügylet, amelyben egy bank (nyitó bank) a vevőtől (importőrtől) kapott 

megbízás alapján arra kötelezi magát az eladóval (exportőrrel) szemben, hogy neki, előre 

meghatározott feltétel megvalósulása esetén, fizetést teljesít. Az akkreditívnél ez a feltétel 

rendszerint az áru feladását igazoló (és az áru feletti rendelkezési jogot biztosító) okmányok 

átadása. Az akkreditív ugyan megnyitható a vevő saját, erre a célra elkülönített pénzforrásaiból, de 

hitelt is igénybe vehet a bankjától erre a célra
14

. Részben a fizetések nagyobb biztonsága érdekében 

az akkreditív alkalmazására egységes nemzetközi szabályok érvényesek, amelyek az ügyletben 

részt vevő felekre nézve kötelezők (UCP600). 

Halasztott akkreditív esetén az okmányok ellenében fizetést ígérő bank nem azonnali (prompt) 

fizetést ígér, hanem majd egy konkrét, jövőben esedékes időpontban. A fizetési haladék 

meghatározására - más feltételek mellett - a kereskedelmi szerződésben kerül sor, amely a szállító 

(exportőr) és a vevő (importőr) között köttetik. A kereskedelmi szerződésben nemcsak a halasztott 

fizetési időszak hosszát, hanem annak számítási módját is meg kell határozni. Ez azért fontos, mert 

nem mindegy, hogy a halasztott fizetést az áru fuvarlevélen szereplő feladása dátumától, vagy a 

határlépés napjától, esetleg az áru importőr általi átvételének, vagy akár az üzembe helyezés 

dátumától számítják. Ezek az időpontok a kereskedelmi ügylet során különböző napokra esnek és 

nagyban befolyásolják, hogy pl. egy 90 napos halasztott fizetés az áru exportőr telephelyéről való 

indítása napjától vagy az exportokmányok nyitóbank által történő visszaigazolása napjától 

számítódik. Az exportáru elindítása és az okmányok visszaigazolása között akár több hónap is 

eltelhet (szállítási idő, banki okmányvizsgálat stb.), amely hozzáadódva a konkrét 90 napos 

halasztott fizetési időszakhoz, az exportőr számára komolyan megnövelheti a tényleges halasztott 

fizetési periódust. Célszerű a nyitó bank konkrét megnevezése is a kereskedelmi szerződésben, 

hiszen a forfetőr majd többek között az ezen bank által jelentett kockázatot is figyelembe veszi az 

árazásnál, a diszkontköltségek meghatározásánál. A kereskedelmi szerződésben fixált feltételek 

tehát vissza kell, hogy tükröződjenek a megnyitott akkreditív feltételeiben, amire az akkreditív, 

mint fizetési garanciával ellátott fizetési mód a vizsgálataim szerint rendkívül alkalmas. 

Fontos, hogy már a kereskedelmi tárgyalások során fel kell venni a kapcsolatot a forfetőr bankkal, 

hiszen az tájékoztatni tudja az exportőrt arról, hogy rendelkezik-e megfelelő limittel a nyitó bankra 

vonatkozólag, illetve milyen költségekkel kell számolnia az exportőrnek a visszkereset nélküli 

követelés-eladás során. Ez a diszkont költséget, továbbá a forfetőr által esetlegesen az akkreditív 

kezelése során felszámított egyéb költségeket jelenti, amelyek a következők lehetnek: 

                                            
14

 Erre utal a Letter of Credit elnevezés 

http://www.bankihitel.hu/?us=fogalomtar&id=32
http://www.bankihitel.hu/?us=fogalomtar&id=381
http://www.bankihitel.hu/?us=fogalomtar&id=381
http://www.bankihitel.hu/?us=fogalomtar&id=32
http://www.bankihitel.hu/?us=fogalomtar&id=32
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1. Diszkontráta: a fizetési haladékhoz igazodó referencia kamat (pl. 3 havi EURIBOR) + 

kockázati kamatfelár (marzs). A diszkontráta alkalmazásával állapítja meg a forfetőr a 

követelés vételárát (net value), vagyis ennek segítségével számítja ki a diszkontálás napja és 

a fizetés esedékessége (maturity) közötti időszakra eső kamatot, amelyet levon a követelés 

összegéből (face value). A diszkontálás során a forfetőr bankok kétféle módszert 

alkalmaznak:  

Az egyszerű (ún. „bankári”, vagy straight) diszkont módszernél a kiszámított kamatot 

egyszerűen levonják a névértékből és így a leszámítoló megnyeri egyebek mellett a levont 

kamat kamatát is. Ezzel szemben ún. „matematikai” (discount to yield) diszkont 

módszernél a leszámítoló nem nyeri meg a kamatos kamatot, hanem csupán annyit, mintha a 

követelés nettó értékével azonos összegű hitelt nyújtott volna a váltóbirtokosnak. A kamatot 

is utólag, tehát a közbenső kamatperiódus(ok) végén, vagy lejáratkor nyeri meg, hasonlóan, 

mint a közönséges hitelezés esetén. 

 

Az exportőrnek tehát törekednie kell arra, hogy a forfetőr bank ne a maga számára 

kedvezőbb bankári diszkontot alkalmazza, hanem a matematikai diszkontszámítást. 

Amennyiben a forfetőr látja, hogy ügyfele az exportőr tisztában van a két számítási mód 

közötti különbséggel, úgy tapasztalataim szerint (mint volt gyakorló forfetőr is) nem jelent 

gondot az exportőrnek a számára kedvezőbb számítási mód alkalmazásának elérése. 

2. Türelmi idő (grace days): a napokban kifejezett türelmi idő valamennyi követelésvásárlás 

esetén hozzáadásra kerül a követelések futamidejéhez az esedékes kamat számításakor (pl. 

90+5 nap). Ez a költségkomponens kompenzálja a forfetőrt az importőr országában 

jellemzően szokásos - még bankok esetében is tapasztalható - fizetési késedelméért. 

3. Rendelkezésretartási jutalék (commitment fee): amennyiben a tranzakció nem köthető 

meg azonnal, és az exportőr előre rögzíteni szeretné a leszámítolási feltételeket, a forfetőr - 

rendelkezésre tartási jutalék ellenében - kész elkötelezni magát a kötelezettségek változatlan 

feltételek mellett történő későbbi megvásárlása mellett. Ezt a jutalékot akkor alkalmazzák, 

amikor a forfetőrrel kötött követelésvásárlási szerződés és a várható követelésvásárlási 

tranzakció időpontjai között hosszabb idő telhet el, de az exportőr szeretné bebiztosítani 

magának, lefixálni az eladandó követelés vételárát. Igaz, hogy ebben az esetben sikerül a 

marzsot bebiztosítani, azonban a változó referencia rátából (pl. a naponta változó 3 havi 

EURIBOR) eredő esetleges veszteség/nyereség esélye továbbra is fennmarad, amellyel 

számolni kell!  
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4. Akkreditív kezeléséhez kapcsolódó főbb (ún.) okmányos költségek, mint  

 Kiértesítési díj: forfetőr bank kiértesíti az exportőr ügyfelét az akkreditív 

megnyílásáról, aki így megkezdheti a kiszállítást 

 Okmányvizsgálati díj: a kiszállítást követően az exportőr által benyújtott, a 

kiszállítást igazoló okmányok ellenőrzése, vagyis azok összevetése az akkreditívben 

előírt feltételekkel  

 Igazolási díj: halasztott akkreditívek esetén az exportőr kérheti a bankját, hogy az 

igazolási (konfirmálási) díj ellenében garantálja számára esedékességkor az 

akkreditív összegének a kifizetését (ez a konfirmálás) még akkor is, ha valamilyen 

okból a nyitó bank nem fizet. A konfirmáló bank tehát garanciát vállal jó okmányok 

esetén a fizetésre, vagyis magára vállalja a nyitó bank által jelentett kockázatot. 

Cserébe viszont a konfirmáló/igazoló bank végzi az okmányok vizsgálatát, míg a 

nem konfirmált akkreditívek esetén az exportőr bankja kiküldi az exportokmányokat 

ellenőrzésre a nyitó bankhoz
15

. 

 

A vizsgált ilyen ügyletek során megállapítást nyert, hogy a halasztott akkreditíven 

alapuló követelésvásárlási ügyletek esetén a forfetőr bankok 10-ből 8 esetben 

automatikusan felszámítanak igazolási díjat, véleményem szerint pusztán díjbevétel 

növelési célból. Értelme ugyanis ennek a költségtételnek forfetírozás esetén nincsen, 

hiszen teljesen haszontalan az exportőr számára garantálni az esedékességkori 

kifizetést, mivel az exportőr a jó okmányok ellenében visszkereset nélkül prompt 

kapja meg a követelés vételárát, tehát ezekben az esetekben a forfetőr bank igazából 

                                            
15 Export L/C egyéb okmányos jutalékai: 

Akkreditív előzetes értesítése, majd avizálása közvetlenül a kedvezményezettnek ill. akkreditív összegének emelése, az emelés összegére vetítve  

Akkreditív avizálása más pénzintézet útján, ill. az akkreditív összegének emelése, az emelés összegére vetítve   

Akkreditív átadása más pénzintézetnek további ügyintézés végett, akkreditív átruházása  

Akkreditív igazolása (az avizálási jutalékon felül fizetendő; a kockázat mértékétől függően) eseti elbírálás szerint 

Igazolási jutalék a halasztott fizetés futamidejére, ill. váltóelfogadási jutalék, mely az okmányfelvételtől az esedékességig fizetendő  

Esedékesség nyilvántartás halasztott fizetésű, nem igazolt akkreditív keretében,-   

Akkreditív keretében okmányfelvétel,  előzetes okmányvizsgálat   

Okmányellenérték átutalása a kedvezményezett más pénzintézetnél vezetett számlája javára ,-   

Akkreditív feltételeinek módosítása (emelés ill. hosszabbítás esetén az avizálási ill. igazolási jutalékon felül fizetendő)   

Akkreditív keretében harmadik fél javára szóló fizetési megbízás,  külön igazolása nélkül   

Akkreditív keretében harmadik fél javára szóló fizetési megbízás,  külön igazolásával   

Sürgetési díj / Egyéb levelezés  

Igénybe nem vett akkreditív törlése   

Akkreditív feltételeitől eltérő okmánybenyújtás   

A benyújtott okmányokról banki másolat készítése   

Váltó kiállítási díj (L/C-hez kapcsolódó váltók esetén)   

Kockázati díj eseti elbírálás szerint  
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“saját magának garantálja” az esedékességkori kifizetést, amely viszont teljesen 

értelmetlen.  

Hiábavalónak bizonyult a forfetírozási ügyletek esetében az igazolási díj felszámítása 

elleni argumentáció, a vizsgált ilyen tranzakciók 90%-ban nem sikerült a forfetőr 

bankokat eltéríteni az igazolási díj felszámításától. Javasolható, hogy ilyen esetekben 

az exportőrök ragaszkodjanak a gyors okmányvizsgálathoz és azt követő 

diszkontáláshoz és ne fogadják el azt a magyarországi gyakorlatot, hogy a forfetőr és 

egyben igazoló bankok kiküldik diszkontálás előtt az okmányokat vizsgálatra a nyitó 

bankhoz. Ezzel elkerülik azt az okmányos kockázatot, hogy esedékességkor a nyitó 

bank azért nem fizet a forfetőr/igazoló banknak, mert okmányeltérést tapasztalt a 

dokumentumokban (pl. elég egy hiányzó pecsét is a számlán), pedig ezért fizettet az 

igazoló bank az exportőrrel igazolási díjat.   

 

Amennyiben az exportőr már a tárgyalások során tisztában van a forfetírozás költségeivel, úgy 

ezeket beépítheti a szerződéses árba és ezzel részben vagy teljesen átháríthatja ezeket a vevőjére.  

Avalizált váltók 

Fontosnak tartom megjegyezni, hogy mivel a szakdolgozatban a váltók csak forfetírozási célzattal 

való alkalmazását az elemzem, ezért a váltókat a továbbiakban kizárólag ebből az aspektusból 

fogom vizsgálni.  

 

A váltó olyan rendeletre szóló értékpapír, amelyben egy később esedékes fizetés testesül meg. 

Fizetési ígérvény, amelyben az adós ígéretet tesz arra, hogy tartozását egy későbbi időpontban 

megfizeti. 

 

Fajtáját tekintve a váltó lehet 

 idegen váltó (Bill of Exchange): a kibocsátó egy másik személyt szólít fel arra, hogy a 

feltüntetett kedvezményezett részére a megjelölt időpontban fizesse meg a váltón feltüntetett 

összeget. 

 saját váltó (Promissory Note): a kibocsátó saját fizetését ígéri a megjelölt időpontban. 

 

Olyan forfetírozási ügyleteknél, ahol a tranzakcióban akár saját, akár idegen váltó vesz részt, 

előszeretettel alkalmazzák a bankgarantált, vagy más szóval avalizált váltókat. Ez a sima váltótól 

abban különbözik, hogy egy bank a váltóavallal garantálja a váltókötelezett fizetését a váltó 

esedékességekor. Ennek a garanciának (bankári biztosítéknak) két formája létezik: 



62 

 váltóhoz csatolt külön garancialevél, az ún. váltógarancia 

 a váltón meghatározott helyen elhelyezett aval 

Váltós forfetírozás ügyletek során váltógarancia formát ma már ritkán használnak. Sokkal 

egyszerűbb a bank részéről a váltó meghatározott helyén - a bal sarkán - elhelyezni a „per aval” 

feliratot (bár el is hagyható), majd cégszerűen aláírni azt.  

Fajtájától függetlenül az avalizált váltó egy olyan követelést testesít meg, amely absztrakt volta 

miatt elkülönülhet a kereskedelmi tranzakciótól, attól elszakadva önálló életet is élhet. A váltó 

birtokosa – amennyiben a váltó összes kötelező kelléke hiánytalanul megtalálható a váltón és az 

aláírások, mind a céges, mind az avalbanké valódi – bizton számíthat arra, hogy a pénzéhez jut, akár 

a kereskedelmi ügylet feltételeinek a vizsgálatától függetlenül is. Éppen ebben van a váltótól való 

idegenkedés, sokszor félelem az alkalmazásától. Számos forfetírozási ügylet bizonyította, hogy 

amennyiben a tranzakció szereplői tisztában vannak a váltók működésével, sajátosságaival, 

körültekintő és jóhiszemű alkalmazásukkal, még az L/C-től is rugalmasabb és olcsóbb módon, 

kisebb forfetőri költségek mellett bonyolódhatnak le a kereskedelmi tranzakciók.  

 

Amennyiben az exportőr és az importőr megállapodott a kereskedelmi ügylet részleteiben, a 

halasztott futamidő hosszában és idegenkedésüket legyőzve mégis az avalizált váltó alkalmazása 

mellett döntöttek, az L/C-s ügyletekhez hasonlóan a forfetőr bank nyilatkozik az avalizáló bank 

(importőr bankja) elfogadhatóságával kapcsolatosan és a felszámítandó diszkontköltségek 

mértékéről. ĺgy az exportőr szintén előre kalkulálhat a forfetírozás költségével és azt beépítheti az 

áru árába, áthárítva azt az importőr partnerére. Melyek ezek a felmerülő költségek? 

 

Hasonlóan az L/C-s ügyletekhez: 

 Diszkontráta   

 Türelmi idő  

 Rendelkezésre tartási jutalék  

Nem merül fel azonban az akkreditívvel kapcsolatos okmányos költségek többsége, mint pl. az 

igazolási, kiértesítési (avizálási), okmányvizsgálati díjak, bár a bankok ilyenkor megpróbálják 

ezeket kompenzálni különféle beszedvényi díjakkal, de ezeket a törekvéseket határozott tárgyalással 

meg lehet akadályozni. 

Az áru kiszállítását követően az ezt igazoló okmányok (kereskedelmi számla, fuvarlevél, kiállított 

idegen váltó) benyújtásra kerülnek az exportőr bankjához (aki egyben a forfetőr is), majd az kiküldi 

azokat az importőr bankjához (avalbankhoz). Az importőr elfogadvánnyal (acceptance) látja el az 

idegen váltót, vagyis a váltót cégszerűen aláírja, ugyanezt teszi az avalbank is, majd a váltót az 

aláírások valódiságát igazoló SWIFT-üzenet kíséretében visszaküldik a forfetőr bankhoz. Ő a 
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korábban megállapodott diszkontráta alapján leszámítolja a váltót, kiszámítva a váltó által 

megtestesített követelés vételárát, amelyet folyósít az exportőrnek. 

 

Ugyanez a procedúra zajlik saját váltó esetén is, csak azt nem az exportőr állítja ki, hanem az 

importőr, amint beérkezik hozzá az áru kiszállítását igazoló számla és fuvarokmány. Az avalbank 

visszaküldi az avalizált saját váltót a forfetőr bankjához a váltón szereplő, összes, mind a kiállító 

importőri, mind az avalbanki cégszerű aláírások SWIFT igazolása kíséretében. A diszkontálás 

menete innentől ugyanaz, mint az idegen váltó esetében. 

 

Habár az exportőrök és az importőrök rendkívül idegenkednek az alkalmazásától, a forfetírozási 

ügyleteknél tapasztalataim szerint a váltó - akár avalizált, akár nem - teszi lehetővé a tranzakció 

legegyszerűbb lebonyolítását. A résztvevők számára a váltó testesíti meg legegyértelműbben a 

követelést és maga a követelés átruházása is a legegyszerűbb, amely a váltó túloldalán történik 

(forgatás). A váltó még azt a lehetőséget is biztosítja, hogy a váltó által megtestesített követelést az 

új tulajdonos valaki más, harmadik személynek továbbadja (többszörös forgatás). A 

diszkontköltségek mellett jelentkező egyéb okmányos költségek alacsonyabbak az L/C-s 

ügyletekhez, vagy akár a később vizsgált bankgaranciás ügyletekhez viszonyítva. 

 

Fontos azonban kihangsúlyozni, hogy a vizsgált váltós forfetírozási ügyletek esetén az exportőr és 

az importőr között már hosszabb, kipróbált és komoly bizalmi alapokon nyugvó partneri kapcsolat 

volt. A váltót a felek elsősorban a kereskedelmi ügylet finanszírozását segítő instrumentumnak 

tekintették és nem fizetési garanciaként kezelték, hiszen az áru feladása pillanatában - az L/C-vel 

ellentétben - az exportőr kezében nincs az ellenérték kifizetését garantáló biztosíték, hiszen erre az 

időpontra sem a vevő által kibocsátott avalizált saját váltó és még az avalizált idegen váltó sem 

érkezhetett vissza a vevői elfogadmánnyal.  

 

Bankgaranciák 

Bankgarancia az ügyfél (importőr) megbízásából kibocsátott bankári biztosíték (pl. fizetési 

garancia), melyben a bank önálló (a szerződő felek alapjogviszonyától független) és 

visszavonhatatlan kötelezettséget vállal, hogy a garanciában rögzített feltételek - meghatározott 

esemény beállta vagy elmaradása, illetőleg meghatározott okmányok benyújtása - esetén a 

garanciában rögzített összeghatárig, az érvényességen belül a kedvezményezett (exportőr) javára 

fizetést teljesít. 

Az akkreditívhez hasonlóan az áru kiszállítása előtt az exportőr, mint kedvezményezett részére az 

importőr bankja kibocsátja a garanciát, régebben levél vagy most már SWIFT formátumban. Ez azt 
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a biztonságot jelenti az exportőr számára, hogy amennyiben feladja az árut és a kereskedelmi 

szerződésben meghatározott fizetési haladékot követően az importőr nem fizet, úgy a szállítást 

igazoló okmányok benyújtása mellett fizetésre szólíthatja fel helyette a garanciát kibocsátó bankot. 

Forfetőr az exportokmányok (befogadott számla, fuvarlevél) alapján a megállapodott diszkonton 

leszámítolja, vagyis megvásárolja a követelést. A követelés névértékéhez való hozzájutását számára 

a bankgarancia biztosítja. 

 

A vizsgált ügyletek során azt állapítottam meg, hogy a három bankári biztosíték közül a garancia 

nyújtja a legkisebb biztonságot az exportőrnek, a valamilyen bankári biztosítékhoz ragaszkodó 

általam megkérdezett forfetőrök is a legkevésbé a bankgaranciát részesítik előnyben
16

. Ennek 

legfőbb oka, hogy a bankgarancia az akkreditívvel és a váltóval ellentétben nem fizetési mód. 

Lehívására is egy negatív esemény esetén kerül sor, vagyis ha nem fizet az importőr. Hiába mondja 

ki a garancia szövege, hogy a garantőr bank a teljesítést igazoló okmányok esetén első felszólításra 

fizet az exportőrnek, a tapasztalat azt mutatja, hogy ilyen esetekben a garantőr bankok vonakodnak 

fizetni ügyfelük helyett és hajlamosak annak pártjára állni, aki ilyenkor mindig talál valami kivetni 

valót vagy az okmányokban vagy magában az áruszállítás menetében. Ez jó indokot teremt a 

garantőrnek, hogy a „kereskedelmi vita” nem rendezésének végéig megtagadja a fizetést.  

Másik problematika a garancia esetén, hogy bonyolult a forfetőr bekapcsolása az ügyletbe, hiszen a 

kibocsátott garancia kedvezményezettje az exportőr, nem mindig egyszerű a forfetőrt is beleszőni a 

garancia szövegébe, mint a leendő, új követelés birtokosát. A garancia lehívása esetén bonyolultabb 

az eljárás a forfetőr számára, mivel az exportőr közreműködésére is szükség van, míg ez az 

akkreditív vagy a váltók esetén nem elengedhetetlen, hiszen itt az importőr bankja automatikusan 

fizet a forfetőr banknak. Itt érvényesül leginkább az L/C és a váltó, mint fizetési mód nyújtotta 

előny.  

 

Mint már korábban megállapítottam, a különféle forfetírozási ügyletek elemzése során azt 

tapasztaltam, hogy a legkevésbé értékelt és preferált bankári biztosítéknak a bankgarancia 

bizonyult. Alkalmazása akkor célszerű, ha nem sikerül az exportőrnek akkreditívet vagy váltót 

elérnie a partnerénél, de a forfetőr ragaszkodik valamilyen bankári biztosítékhoz, ehhez köti a 

követelésvásárlást. Bankgarancia alkalmazására olyan ügyleteknél kerülhet leginkább sor, amikor 

folyamatos és rendszeres a szállítás a partnerek között, a halasztott futamidő miatt egy bizonyos 

folyamatos kintlévősége fennáll az exportőrnek az importőr felé. Ilyenkor ezzel a kintlévőséggel 

egyezik meg a garancia összege, amely folyamatos és kevésbé kockázatos követelésvásárlást tesz 

lehetővé a forfetőr számára. 
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Bankári biztosítékkal el nem látott ügyletek 

 

Nemcsak bankári biztosítékkal ellátott követelés lehet forfetírozás tárgya, hanem csupán 

kereskedelmi számla által megtestesített követelés is. Ez a nem túl gyakori forfetírozási mód 

azokban az esetekben járható, amikor a forfetőr számára a vevő olyan ismert vállalat, amely fizetési 

képességéhez kétség sem férhet. Abban az esetben, ha a vevő (importőr) a forfetőr, vagy a forfetőr 

bankcsoportjához tartozó valamely másik külföldi testvérbank hitelképes ügyfele, szintén lehetőség 

van a követelésvásárlásra.  

A magyarországi kereskedelmi bankok túlnyomó többsége külföldi és komoly nemzetközi 

bankhálózattal rendelkező bankcsoportokhoz tartozik, amely lehetővé teszi a felmerülő nemfizetési 

kockázatok “családon belüli” kezelését: ha az exportőr és az importőr is ugyanazon bankcsoporthoz 

tartozó bankok ügyfelei, akkor a vevő bankja garantálja a fizetést az exportőr forfetőr bankjának, 

aki ezen garancia alapján végzi a követelésvásárlást. Nincs szükség tehát külön bankári biztosítékra, 

a befogadott számla és fuvarlevél elég igazoló okmány lehet a követelésvásárláshoz. 

Megállapítások 

A viszonylag egyszerű és ezért alacsonyabb tranzakciós költségekkel járó forfetírozási formának a 

csekély kihasználása vizsgálataim szerint csupán a hazai exportőrök és bankjaik gyenge aktivitásán 

múlik. Az exportőrökkel folytatott mélyinterjúk során kiderült, hogy az exportőrök nem 

érdeklődnek célzottan az importőr partnereik helyi bankkapcsolatai iránt, így nem is szerezhetnek 

tudomást arról, hogy esetleg mindketten ugyanazon nemzetközi bankcsoport ügyfelei. A külföldi 

vevők bankkapcsolatainak tudatos feltérképezése olyan információkhoz való hozzájutást 

eredményez, amely lehetővé tenné adott esetben a sima számlakövetelés eladását is. A forfetőr bank 

is érdekelt lenne az ilyetén konstrukciókban, hiszen lehetővé válna exportőr ügyfele finanszírozása 

a meglévő hitelkerete felhasználása nélkül. Tudatosan kell azonban keresni exportőrnek és 

bankjának ezeket a lehetőségeket. 

 

Mikor és milyen esetekben érdemes egy agrárexportőrnek igénybe venni a forfetírozást? 

 

-ha vevőjének halasztott fizetés mellett szállít,  

-ha nem akarja magára vállalni az importőr nemfizetési kockázatát, 

-ha el akarja kerülni a futamidő alatt bekövetkező árfolyamváltozások kockázatát (erősödő forint 

problematikája), 

-ha lejáratig a követelést nem saját forrásból szeretné finanszírozni, 
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-ha meglévő hitellehetőségeit nem szeretné ilyen ügyletekre felhasználni. (A forfetírozás ugyanis 

nem érinti az exportőr bankjánál esetlegesen már meglévő hitelkeretet, hiszen a forfetőr bank a 

külföldi vevő kockázatát futja, tehát a forfetírozás a magyar szállító számára addicionális 

finanszírozási lehetőségnek is tekinthető), 

-ha a követelésállományát csökkenteni szeretné (tőzsdei cégeknél ennek nagy jelentősége van). 

SWOT-analízis vizsgálati módszert alkalmazva a forfetírozás az alábbi eredményt mutatja:  

 

3.táblázat: Forfetírozás SWOT-analízise 

      Erősségek       Gyengeségek   

  javuló készpénzforgalom   költségek egy részét esetleg nem mindig    

  export ellenértéke 100%-ig finanszírozható lehet érvényesíteni       

  mérlegtisztulás      bankári biztosíték kikötésének lehetősége   

exportőr hitelfedezet nem szükséges             

  kisebb adminisztráció               

  nincs fizetési-, árfolyamkockázat             

  költségek árba beépíthetők             

  tervezhető cash flow               

  nem kell belső vevőlimitet felállítani           

  halasztott fizetés kedvezménye   árfolyamkockázat       

importőr a saját lehetőségeknél olcsóbb finanszírozás bankári biztosíték nyújtása     

  rögzített kamatozású hitel             

mindkettő egyszerű dokumentáció   esetlegesen bevont bankári biztosíték költségnövelő 

      Lehetőségek     Veszélyek     

  piacszerzés, piacmegtartás   visszaélési kísérletek  dokumentációs téren   

  exportvolumen növelése             

exportőr likviditásnövekedés kihasználása más területeken           

  felfutó exporttal árbevétel növelhető           

  javuló mérleg javítja a banki minősítését           

importőr 

új finanszírozási forrás bevonása   nemfizetés esetén exportőr helyett erősebb forfetőr 

belső limit hiányában nagyobb áruvolumen           

exportőrtől                 

Forrás: saját összeállítás 

Az exportőr szempontjából az erősségek között a konvencionális megoldásokkal való 

összevetésben kiemelkedik a hitelfedezet szükségtelensége, a fizetési kockázattól való 

megszabadulás lehetősége és az azonnalivá váló fizetés likviditásnövelő hatása. Az eltűnő 

árfolyamkockázat gyengeségként láthatóan átkerült az importőr oldalára, amit fokoz az esetlegesen 

szükséges bankári biztosíték bevonásával járó költségnövekedés is. Sajnos reális veszélynek 

tekinthető a néhány esetben dokumentációs téren tapasztalt visszaélési kísérlet, amit nagyobb 

odafigyeléssel, éberséggel csökkenteni lehet.  

 

Az exportőr tekintetében azt lehet még kiemelni, hogy nem minden esetben van lehetőség a 

leszámítolás költségeit beépíteni az eladási árba. Éles verseny esetén arra kényszerülhet, hogy a 

költségek egy részét vagy akár az egészét maga vállalja és ne hárítsa tovább az importőrre. Mindezt 
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természetesen csak abban az esetben lehetséges, ha az ügyleten képződött haszon akkora, hogy ezt 

elbírja. Amennyiben bankári biztosíték bevonására van szükség, az a finanszírozás költségeit 

megemeli. 

A forfetőr bankok gyakran számolnak fel ügyfelük, az exportőr számára rendelkezésre tartási 

jutalékot, amelyet a szerződéskötéstől a leszámítolásig terjedő időszakra kalkulálnak. Az esetek 

többségében ezt a költséget is az exportőrnek kell viselnie, áthárítására általában nincs lehetősége.  

 

A vevő szempontjából gyengeségként jelentkezik, hogy számára megmarad az árfolyamkockázat, 

bár ez forfetírozás nélkül is jelentkezik, amennyiben halasztott fizetésről van szó. Ha nem a vevő 

országának valutájában állapodik meg az eladó és a vevő, abban az esetben a szerződés valutájának 

a fizetés esedékességéig történő erősödése negatívan érintheti az importőrt. Természetesen ezen 

tényező ellen védekezhet fedezeti ügylettel, viszont ekkor az ezzel jelentkező költségeit is viselnie 

kell. Amennyiben az exportőr a halasztott fizetés nyújtását bankári biztosítékhoz köti, a vevőnek 

problémát jelenthet ennek biztosítása. 

Kutatási tapasztalataim szerint az ügyfelek részéről
17

 a forfetírozás leginkább felemlegetett 

gyengesége az, hogy a konstrukció elengedhetetlen feltétele, hogy az importőr bankja, amely a 

forfetírozó bank számára elfogadható kockázatot jelent, valamilyen formában garanciát vállaljon a 

vevő fizetéséért. Mivel ennek költsége az importőrt terheli, egyes vevők megpróbálják elkerülni a 

bankári biztosíték nyújtását. Az exportőr érdeke és feladata is egyben, hogy tudatosítsa a vevőjével, 

hogy ezen költségek vállalásával az milyen, akár számszerűsíthető előnyökben részesül. Mint már 

korábban jeleztem, számos ügylet bizonyította, hogy akár az is előfordulhat, hogy a két partner 

megosztja egymás között ezeket a költségeket.  

Milyen veszélyek leselkedhetnek a résztvevőkre? Vizsgálataim szerint az alábbiakra kell a 

résztvevőknek különös figyelemmel lenni: mivel a forfetírozás egyik sajátossága, hogy 

dokumentumok igazolják az áruszállítást, dokumentációs visszaélések előfordulhatnak, amelyek az 

exportőr számára kétségessé tehetik egy követelés valódiságát. Ilyen esetekben (szerencsére ritkán 

fordulnak elő) hosszú bírósági procedúra várható. Az importőrnek viszont azzal kell számolnia, 

hogy egy esetleges fizetési csúszás vagy nemfizetés esetén egy komoly érdekérvényesítési 

képességgel rendelkező új követelésbirtokossal találja magát szemben. 

A forfetírozás lehetőségeket is teremt az ügylet résztvevői számára: 

Az exportőr piacot tarthat vagy szerezhet vele, esetleg a kiszállított áru volumenét növelheti, ami 

együtt jár árbevételének az emelkedésével. Az eladott követelései javítják a mérlegstruktúráját, ami 

bankjánál kedvezőbb adósbesorolást is eredményezhet. Az importőr a halasztott fizetéssel új 
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 Lásd mélyinterjúk, 4.5. fejezet 



68 

finanszírozási forráshoz jut (szállítói hitel), illetve több áruhoz juthat, mivel az exportőr a vevőre 

felállított belső limitét a követelés-eladással leépítheti, így több árut tud szállítani vevőjének. 

Végezetül, ha azt vizsgáljuk, hogy milyen költséget jelent a forfetírozás, azt állapíthatjuk meg, hogy 

az általa elérhető előnyökhöz képest nem is túlzottan drága. A forfetőr által felszámított diszkont 

kamatláb függ a halasztott futamidő hosszától, a vevő bankjának és országának kockázatától, ill. az 

ügylet devizanemétől. Az tény, hogy a vevő részéről történő bármilyen bankári biztosíték nyújtása 

költséggel jár, bár ezt kompenzálja a hosszabb halasztott fizetési kedvezmény, az esetlegesen 

olcsóbb szállítói finanszírozás. Míg nyugat-európai vevők esetén majdnem lehetetlen a magyar 

agrárexportőrök számára fizetési biztosíték kikötése, kelet-európai, dél-szláv, közel-keleti vevők 

esetén már jóval gyakoribb a halasztott akkreditív mint fizetési mód alkalmazása, de néha 

bankgarantált váltók is előfordulnak. Ha az importőr ezektől mégis kategorikusan elzárkózna, 

lehetetlenné téve ezzel forfetírozás keretében az exportügylet finanszírozását, egy másik 

finanszírozási mód, a faktoring jelentheti a megoldást.  

 

Konkrét forfetírozási ügylet bemutatása: 

 
Kereskedelmi ügylet: Magyar bor szállítása Lengyelországba 

Exportőr:   „Magyar Kft.” 

Importőr:   Lengyelország egyik jelentős ital-nagykereskedő cége 

Forfetőr:  HVB Bank Zrt.  

Trade finance limit: EUR 250.000/90 nap  

Diszkont kamatláb: 3 havi EURIBOR+4,5%/év (8%/év vagy 2%/90 nap)18  

 

Azért választottam ezt az ügyletet a bemutatásra, mivel a forfetőr bank részéről az ügylet 

lebonyolítójaként sikerült úgy összeállítani a finanszírozási konstrukciót, hogy az nemcsak a 

kereskedelmi ügylet folyamatos és zökkenőmentes finanszírozását oldotta meg a résztvevők teljes 

megelégedésére. Az ügylet egyik kiváló példája annak, amikor maga a finanszírozás tette 

lehetővé magát az üzletkötést is! Külön jelentőséggel bír az, hogy sikerült megoldani úgy 

strukturálást, hogy a határokon átnyúló ügylet finanszírozását egy bankcsoport (Hypovereinsbank 

AG) képes volt kezelni, plusz költségeket jelentő bankári biztosítékok nélkül. 

 

Finanszírozási probléma 

 

Az exportőr azzal keresett meg bennünket, hogy régóta szállít egy lengyel partnerének nyitva, 

promt fizetés mellett. A számlák ellenértéke mindenkor rendben és késedelem nélkül beérkezett, 

ugyanakkor a bolgár konkurencia a magyarokéval hasonló áron, de 60 napos fizetési haladék 

mellett kész szállítani a lengyel vevőnek és félő, hogy a bolgárok kiszorítják a magyarokat erről a 
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piacról. A magyar exportőr nem képes a bolgárokhoz hasonlóan fizetési haladék nyújtására, mivel - 

kereskedőként nem a saját borát szállítván - a neki szállító magyar termelők (beszállítók) csak 

azonnali fizetés mellett hajlandók az árut átadni. Nem jöhet szóba a házi bankjától plusz 

finanszírozás nyújtása sem, mivel a meglévő hitelkeretét (folyószámlahitel) folyamatosan 

kihasználja, a keret további növelésére pedig nincs lehetősége, mert nem tud bankjának pótlólagos 

biztosítékot felajánlani. 

Úgy tűnt nem volt megoldás, a külföldi vevő és egyben a lengyel piac elvesztése a magyar szállító 

számára elkerülhetetlennek látszott.  

 

Megoldás 

 

A reménytelen helyzetben lévő exportőrön, amikor a hagyományos finanszírozási megoldások 

már nem jöhettek szóba, segített egy alternatív kereskedelem-finanszírozási konstrukció, a 

forfetírozás. Az exportőrt kikérdezve kiderült, hogy a szóban forgó lengyel importőr szintén a 

HVB-csoporthoz tartozó HVB Poland ügyfele volt. A lengyel banki kollégákkal azonnal felvettük a 

kapcsolatot és sikerült megállapodni velük abban, hogy felállítanak egy speciális trade finance 

limitet az importőrre, vagyis a lengyel bank hajlandó volt bevállalni a limit erejéig a lengyel vevő 

(tehát a lengyel bank ügyfelének) fizetési kockázatát
19

.  

 

Innentől kezdve a technikai lebonyolítás már nem is volt olyan bonyolult: a magyar HVB kötött egy 

visszkereset nélküli követelésvásárlási megállapodást a magyar exportőrrel, amely alapján vállalta, 

hogy a megállapított limit erejéig, folyamatosan, egy éven keresztül megvásárolja tőle a lengyel 

vevője felé irányuló, halasztott fizetés mellett történő szállításból eredő követeléseit.  

A követelést megtestesítő okmányok az alábbiak voltak:  

1. befogadott exportszámla (vevő részéről „accepted” megjegyzéssel ellátva és cégszerűen 

aláírva) 

2. kiszállítást igazoló fuvarlevél 

3. az exportszámla összegével megegyezően kiállított idegen váltó (Bill of Exchange), 

importőr részéről elfogadmánnyal, hátoldalán az exportőr részéről üres forgatmánnyal 

ellátva  

 

A magyar bank a lengyel testvérbankjával kötött egy bankcsoporton belüli megállapodást, miszerint 

a magyar bank az elkövetkező egy évben a megállapított trade finance limit erejéig, visszkereset 

nélkül eladja a lengyel banknak a magyar exportőrtől folyamatosan megvásárolt követeléseket 3 
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havi EURIBOR+3,5%/év (7%/év azaz 1,75%/90 nap) diszkont kamatláb mellett kiszámított áron. A 

két bank közötti forfetírozási szerződésben természetesen ugyanazon exportokmányok kerültek 

kikötésre, mint a magyar bank és a magyar exportőr között. A magyar bank a lengyel bank részére 

továbbküldte a hozzá benyújtott exportszámlát, a fuvarlevelet és az üres forgatmánnyal ellátott 

idegen váltót. 

 

Az idegen váltó szerepe a konstrukcióban hármas jellegű volt: 

1. absztrakt módon megtestesíti magát a követelést (exportőr felszólítja feltétel nélküli 

fizetésre az importőrt, aki azt az elfogadmánnyal elismeri) 

2. a váltó - mivel a legegyszerűbb instrumentum egy többszereplős láncolatban a követelések 

többszöri adás-vétel számára - lehetővé teszi a követelések gyors és egyszerű átruházását 

3. egyszerű fizetési mód: esedékességkor a követelés tulajdonosa, vagyis a váltó 

kedvezményezettje, inkasszó formájában benyújtja a váltót fizetésre a kötelezett bankjához 

 

A váltó így a befogadott számlával egyértelműen testesíti meg a követelést, amelynek a tulajdonosa 

a láncolat végén a lengyel HVB lett, elég volt az, ha az csak beírta saját nevét az üres forgatmányba. 

Az inkasszó is egyszerű, hiszen a lengyel bank esedékességkor gyakorlatilag „saját magának” 

kellett benyújtania a váltót beszedésre, ami a gyakorlatban nem jelentett mást, hogy csak 

egyszerűen leemelte az importőr számlájáról a váltó összegét. 

 

Tranzakció lebonyolítása 

 

A magyar exportőr a kiszállítást követően benyújtotta a magyar bankhoz az EUR 100.000,- összegű 

okmányokat, aki azokat megvizsgálta, majd DHL-el kiküldte a lengyel testvérbankjához. Az szintén 

megvizsgálta az okmányokat, ellenőrizte a számlán és a váltón szereplő importőr cégszerű 

aláírásait. Ha mindent rendben talált (és rendben is volt mindig), a magyar testvérbankjával 

egyeztette a leszámítolás értéknapját (value day) és átutalta a magyar banknak a diszkontált 

ellenértéket, vagyis a követelés vételárát: EUR 98.250,- összeget (EUR 100.000 mínusz 1,75%). 

Ezzel egyidőben a magyar bank jóváírta az exportőr számláján az exportőrtől általa megvásárolt 

követelés vételárát: az EUR 98.000,- összeget (EUR 100.000 mínusz 2%). A magyar bank 

folyamatosan fogadta be a magyar exportőrtől a követeléseket megtestesítő okmányokat, 

természetesen mindenkor ügyelve arra, hogy a felállított trade finance limit ne legyen meghaladva: 

ez a befogadott és kifizetett számlák folyamos monitorizálása szükségességét jelentette.  

 

Összehasonlító elemzés 
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Amennyiben az ügylet során alkalmazott finanszírozási megoldást összevetjük a megszokott 

módszerekkel, az alábbiakat állapíthatjuk meg: 

- bár nem volt, de ha lett volna is lehetőség az exportőr meglévő hitelkeretének a bővítésére (pl. 

folyószámlahitel), az számára a hitelprocedúra lefolytatását jelentette volna, annak minden 

adminisztratív nyűgével és nem utolsó sorban az esetlegesen még szabadon lévő 

vagyonelemeinek hitelfedezeti célból történő lekötésével. 

- habár a folyószámlahitel megoldást nyújthatott volna a kiszállítás és a 90 nap múlva esedékes 

fizetés közötti időszak finanszírozási igényére, az importőr esetleges nemfizetése kockázatként 

még nem szűnt volna meg. Ebben az esetben az elveszített áru értékén felül veszteségként 

jelentkezett volna az is, hogy az exportőrnek a hitelt kamataival együtt a finanszírozó banknak 

vissza kellett volna fizetni. 

- a forfetírozás a folyószámlahitelhez hasonlóan képes volt megoldani az exportőr számára a 

beszállítók (bortermelők) felé történő prompt fizetést is: a finanszírozó bank a három beszállító 

felé kiállított egy rövid nyilatkozatot, amelyben tájékoztatta őket arról, hogy az exportőrrel kötött 

egy forfetírozási keret-megállapodást, amely alapján megvásárolja annak lengyel vevője felé az 

elkövetkező egy év során keletkező követeléseit. Ebben a nyilatkozatban a bank vállalta azt is, hogy 

az exportőr előzetes megbízása alapján a megvásárolt követelés vételárát úgy folyósítja, hogy abból 

a beszállítók exportőr felé irányuló követelései azonnal kiegyenlítésre kerüljenek. Mivel a két bank 

közötti okmányvizsgálat a fax, gyorsposta (DHL) és SWIFT technológia segítségével gyorsan 

működött, a magyar bank képes volt a magyar exportőrtől kapott okmányok alapján 7 napon belül a 

leszámítolásra és a beszállítók kifizetésére. Így azok elengedték az árut és gyakorlatilag 8 napon 

belül - egyenesen a banktól kapva - hozzájutottak annak ellenértékéhez is. 

- költségoldalról a forfetírozás nem bizonyult drágábbnak sem, mint az amúgy mindenkor 

legdrágábbnak számító, rövidlejáratú és szabad felhasználási lehetőséget biztosító folyószámlahitel. 

Habár az exportőr bankjától abban az időben limitemelési lehetőség esetén EURIBOR+3,5%/év 

áron jutott volna folyószámlahitelhez, számára az EURIBOR+4,5%/év diszkont végül is nem 

jelentett jelentősen nagyobb finanszírozási költséget, arról már nem is beszélve, hogy az exportárba 

beépítve sikerült neki annak egy részét a vevőjére terhelni.  

 

A fenti példa ékesen bizonyította, hogy amikor a szokásos megoldások nem segítenek, léteznek 

még más, alternatív megoldások. Esetünkben a forfetírozással sikerült megtartani az exportpiacot, 

mivel a bolgár konkurenciától még kedvezőbb, 30 nappal hosszabb fizetési haladékot tudott 

nyújtani a magyar exportőr. Igaz, hogy ez számára plusz költségbe került, ugyanakkor piacát 

megtartotta, sőt mint később kiderült, ezt a forfetírozási költséget megosztotta partnerével oly 
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módon, hogy 1%-al megemelte az exportárat, amivel sikerült a pótlólag jelentkező költség felét 

áthárítani a vevőjére.  

 

Nem titkoltan jól járt a magyar bank is, hiszen egy problémás helyzetben tudott segíteni ügyfelének, 

továbbá realizálhatta az exportőr nála vezetett számlaforgalmából eredő bevételt, piacvesztés esetén 

ez ugyanis kiesett volna. Elégedett volt a lengyel bank is, hiszen az amúgy ügyfelének számító 

importőr esetében a diszkontkamatok révén további bevételt könyvelhetett el.  

 

4.2. Faktoring 

 

A faktoring a szállító és vevő közötti kereskedelmi megállapodásban meghatározott, fizetési 

haladékkal rendelkező számlaköveteléseknek ellenérték fejében harmadik félre – a faktorra – 

történő engedményezése.  

 

A sima engedményezésnél annyival több, hogy a szolgáltatást nyújtó faktor folyamatosan meg is 

vásárolja a szállítótól a számlaköveteléseket, magára vállalja a vevőállomány nyilvántartását, 

könyvelését, beszedését, igény szerint akár hitelbiztosítás mellett is. Bizonyos feltételek teljesülése 

esetén a faktor átvállalja még a nemfizetésből eredő kockázatot is. Exportfaktoring ügyletek 

esetében ez gyakorlatilag mindig így van, belföldi faktoring ügyleteknél ehhez már hitelbiztosítók 

bevonására is szükség lehet.  Nagyobb vállalatok számára a faktoring speciális formát, a „finance 

factoring”-ot ajánlják, amelynél kizárólag a finanszírozási aspektus dominál, a vevőnyilvántartás és 

a behajtás a mindenkori vállalat feladata marad. A nemzetközi trendet megfigyelve a fejlett 

faktoring-kultúrával rendelkező országokban a számlafinanszírozás ezen formája hozzá kapcsolódó 

előfinanszírozási lehetőséggel is elérhető. Ez a konstrukció már a strukturált ügyletekhez közelít, 

amelyről később lesz még szó. 

 

A különböző ágazatokba, így az agárszektorba tartozó vállalatok a faktoringgal, mint egy rendkívül 

sokoldalú pénzügyi szolgáltatás alkalmazásával, nyitott követeléseiket azonnal pénzzé tehetik és 

ezzel további forgalomnövekedésüket finanszírozhatják. Ez a pénzügyi konstrukció a kis és 

középvállalatok számára a szükséges likviditás elérésében segít, további árengedmény elérésének 

lehetőségét érve el ezzel a szállítóiknál, arról már nem is beszélve, hogy a vevők által jelentett 

nemfizetés kockázatának kiiktatása is lehetséges.  Nem utolsó szempont az sem, hogy követelés-

eladással a vállalatok a mérlegstruktúrájukon is jelentősen javíthatnak. 

 

Faktoring fajtái 
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Fajtáját tekintve számos faktoring létezik: a belföldi faktoring ügyletben részt vevő szállító, faktor 

és a vevő székhelye is ugyanabban az országban van. Export faktoring keretében általában már 

négyszereplős ügyletről beszélünk, amelynek a résztvevői a hazai exportőr, külföldi importőr 

mellett az exportőr országában működő exportfaktor, illetve a külföldi vevő országában működő 

importfaktor. Direkt faktoringról beszélünk, ha ez a négyszereplős faktoring háromszereplősre 

szűkül, mivel az exportfaktor képes elbírálni a másik országban lévő importőr fizetőképességét. A 

teljes körű faktoring mindig tartalmazza a számlák nyilvántartása mellett a vevő nemfizetési 

kockázatának az átvállalását, a lejárati vagy esedékességi faktoring esetén a faktornak fizetnie kell 

lejáratkor függetlenül attól, hogy neki fizettek-e. A politikai kockázatokra vagy pl. a 

transzfermoratóriumra
20

 nem nyújt megoldást ez a fajta faktoring, ennek a kivédésére a vételi, a 

garancia, ill. a finanszírozási faktoring alkalmas. 

Faktoring Magyarországon 

A faktoring Magyarországon már néhány éve a forgalomfinanszírozás egyik formájává vált, egyre 

gyakoribb alkalmazása, továbbá az évek óta folyamatosan emelkedő faktorált volumen a 

faktoringgal foglalkozó hazai cégeket arra kényszerítette, hogy 2003 közepén létrehozzák a jelenleg 

már több mint 30 tagot számláló Magyar Faktoring Szövetséget. A szervezet adatai szerint a kelet-

európai régió elmarad a faktoring alkalmazásában Ny-Európával összehasonlítva. A világ faktoring 

forgalmában Európa szerepe amúgy is meghatározó, az 5 legfontosabb szereplő az angol, olasz 

francia spanyol német faktoring piac, 2009-ben ezek produkálták az európai faktoring ipar 

teljesítményének 74%-át, ami különösen abból a szempontból figyelemre méltó, hogy ezekben az 

országokban az európai átlagnál nagyobb a KKV-k aránya és a gazdaságban betöltött szerepük is 

kimagasló. 

 

A faktoring elterjedését (penetrációját) egy-egy országon belül a bruttó faktoring forgalom/ GDP 

mutató jellemzi. Az 12. ábrán néhány nyugat- és kelet- európai országot összehasonlítva az látható, 

hogy nyugat-európában a penetráció mintegy kétszeres, aminek oka a fejlettebb üzleti élet, 

magasabb fokú integráltsága a gazdasági életnek, a nemzetközi unkamegosztásban való nagyobb 

részvétel.

                                            
20

 Devizautalások korlátozására irányuló állami intézkedés 
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12.ábra: Faktoring elterjedése Európában 
Forrás: Magyar Faktoring Szövetség 

Az 13.ábra a magyar faktoring piac alakulását mutatja 2003 és 2009 között, néhány környező 

ország faktoringpiacával összevetve: 

 

13.ábra: Faktoringpiac alakulása néhány környező országban (mrd EUR) 

Forrás: Nemzetközi Faktoring Szövetség adatai alapján saját szerkesztés 

0 

2 

4 

6 

8 

10 

12 

14 

angol/litván spanyol/lett olasz/lengyel francia/cseh német/magyar Ny/K-Európa átlaga 

Faktoring forg/GDP 

 

 

0 

2 

4 

6 

8 

10 

12 

14 

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 

Ausztria 

Cseho. 

Lengyelo. 

Románia 

Szlovákia 

Magyaro. 



 75 

A grafikonból jól látható, hogy a közép-kelet-európai versenytársakhoz viszonyítva csak a 

románokat és a szlovákokat előzzük meg, lemaradásunk a csehekkel, lengyelekkel összevetve már 

jelentős. Az is megfigyelhető, hogy 2006-tól Magyarországon erőteljesebb növekedésnek indult a 

faktorált forgalom. Ennek okát abban látom, hogy ekkortól érzékelhető erőteljesebben a 

Hitelgarancia Zrt. színrelépése a konstrukcióban: hitelbiztosítás melletti ügyletek esetén kezességet 

vállalt a faktoráló céggel szembeni kötelezettségekre (visszkeresetes faktoring esetén). Erre az időre 

tehető a banki faktorcégek tevékenységének a megerősödése is, illetve az uniós támogatások 

megelőlegezésére is ettől az időtől kezdték alkalmazni nagyobb volumentben. Érdekes képet mutat 

a 14.ábra, amely az előző ábrán szereplő országok faktorált összvolumeneiknek a megoszlását 

mutatja belföldi és nemzetközi állomány szerint. Az utóbbi tartalmazza az export faktoring mellett 

az import és az export számlák diszkontálását 
21

is. 

14.ábra: Faktoringpiac 2009-i alakulása néhány környező országban  (mrd EUR) 

Forrás: Nemzetközi Faktoring Szövetség adatai alapján saját szerkesztés 

Az adatokból kiolvasható, hogy hazánkban a nemzetközi és benne az export faktoring aránya a 

legalacsonyabb, az összforgalomban sosem haladta meg az 10 %-ot, kijelenthető tehát, hogy a 

faktoring ezen fajtája Magyarországon szinte kihasználatlan maradt. Ennek legfőbb oka talán abban 

van, hogy a faktorcégek csak egy kisebb része foglalkozik export faktoringgal. A magyar faktoring 

piac ágazati megoszlását a 3.táblázat mutatja: 

                                            
21
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4.táblázat: Magyarországi faktorált forgalom ágazatonként, %-os megoszlásban 

  2007 2008 2009 2010 

Mezőgazdaság 6 4 3 2 

Ipar 26 25 32 34 

Építőipar 13 10 8 7 

Kereskedelem 39 42 35 34 

Szolgáltatás 9 12 9 12 

Egyéb 7 7 13 11 

 

Forrás: Magyar Faktoring Szövetség adatai alapján saját szerkesztés 

 

Látható, hogy a mezőgazdasági ágazat vesz részt legkevésbé a faktoring piacon, annak ellenére, 

hogy még speciális programokkal, mint pl. a Lánchíd faktoring program is segítették az ágazatban 

az alkalmazását
22

. A hazai 2010-es több mint 700 milliárd forintos faktoring piac néhány százaléka 

kötődik csak az agráriumhoz, holott a mezőgazdaságban megszokott 30 és 180 nap közötti fizetési 

határidők, továbbá a fél évet meghaladó központi költségvetési és EU-s támogatások miatt ez az 

arány jóval magasabb is lehetne. Az okot véleményem szerint a más szektorokhoz képest nagyobb 

tájékozatlanság és a pénzügyi termékek ismeretének hiánya jelenti. 

 

Az utóbbi hat-hét évben megfigyelhető emelkedő faktorált volumen több okra vezethető vissza: 

egyfelől az utóbbi években kétségtelenül növekedett a faktoring ismertsége, ugyanakkor még nem 

olyan mértékben, amely egy nagyobb piaci áttöréshez szükséges lett volna. Másfelől nyilvánvalóan 

nem elégséges még a bankok hajlandósága ahhoz, hogy a faktoringot, mint kézenfekvő és 

szükséges kiegészítő finanszírozást a tradicionális finanszírozási termékeik közé felvegyék.  

Az Európai Unióban a faktorált követelések aránya a GDP-n belül lényegesen magasabb, mint 

Magyarországon, míg az uniós nyugat-európai átlag 15%, idehaza ez alig haladja meg a 3%-ot
23

.  A 

magyarországi faktoringpiac a gazdasági válság elmúltával várthatóan tovább bővül a következő 

években, de van is hová fejlődnie, hiszen 2009-ben a világ faktoringforgalmának (EUR 1,284 

millió)  70 százalékát (EUR 876 millió) magáénak tudó uniós piacon Magyarország részesedése 

(EUR 2,52 millió) ugyanis mindössze 0,3 százalékos, ugyanez az arány tapasztalható a nemzetközi 

faktoringvolument is tekintve.  

                                            
22

 2003-2007-között létezett, forráshiány miatt a program jelenleg nem működik 
23

 Forrás: MKB Central European Banker, July 2008 
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Megcélzott ügyfélkör 

 

A faktoring olyan finanszírozási termék, amely azon kis és középvállalatok számára előnyös, de 

leginkább az olyan cégek számára, amelyek relatíve nagy volumenű, áruszállításból és szolgáltatás 

nyújtásából eredő rövidlejáratú követelésállománnyal rendelkeznek. A hazai agrárszektorhoz 

tartózó vállalkozások túlnyomó része tehát kiváló alanya lehetne a faktoring számára. Igazából a 

HUF  0,5 - 10 Mrd. forgalmú vállalatok számára ideális, tehát a középvállalatok számára, kivételt 

talán csak a szállítási cégek képeznek, egyes véleményektől eltérően még az építőiparban is van 

létjogosultsága
24

. Az a fontos, hogy az exportőr viszonylag nagy követelésállománnyal, széles 

vevőkörrel rendelkezzen és a fizetési határidő 30-120 nap között legyen. Ezen feltételek 

teljesülésével nem áll semmi a faktoring útjában. A követelések eladásra kerülnek a faktor részére, 

aki a követelés 70-80%-át megelőlegezi és gondoskodik a vevőkövetelések nyilvántartásáról, a 

fizetési felszólításokról, a beszedésről, majd elszámol a szállítóval. Ez egyéb más előnyök, mint pl. 

nagyobb likviditás, bonitás és mérlegstruktúra javulása mellett, a szállító vállalat számára 

költségmegtakarítási előnnyel is jár.  

Likviditásnövelés keresése 

 

Különböző okok arra ösztönzik a magyar vállalatokat, hogy a klasszikus banki finanszírozás mellett 

más, egyéb likviditást fokozó eszközök után nézzenek. Az agrárcégek esetében hatványozottan 

jelentkezik ez az igény, hiszen számukra mindig is nehezebb volt a banki finanszírozáshoz való 

hozzájutás a szektorra jellemző speciális kockázatok, vagy éppen az elégtelen fedezet megléte 

miatt. Az alternatív megoldások - faktoring mellett ilyen a forfetírozás és a lízing is - keresése 

esetükben még inkább sürgető.  

A faktoring iránt észlelhető növekvő érdeklődés azonban óvatosságra is kell, hogy késztessen. A 

vállalatnak ügyelni kell arra, hogy a piacon számos pénzügyi szolgáltatást kínálnak faktoring név 

alatt, olyan termékeket, amelyek nem felelnek meg a faktoring feltételeinek. A faktoring egy olyan 

pénzügyi termék, amely olyan tapasztalt finanszírozót igényel, aki a finanszírozási szektorban 

szükséges kvalitásokon túl a vállalat helyébe is bele tudja képzelni magát. Ez azt is jelenti azonban, 

hogy egy faktor a faktoring-ügylet előtt a potenciális ügyfelet és annak vevőjét a legszigorúbban 

bevizsgálja, hogy pontos képet kapjon a várható kockázatokról. A szállító és vevője ezen 

bonitásvizsgálata magától értetődő kell, hogy legyen, amely végül magának az ügyfélnek is érdeke, 

hiszen a bevizsgálás eredménye szolgál alapjául a finanszírozási költségek és limitek felállításának. 

                                            
24

 Pályafutásom utóbbi 4 évét az építőipar területén töltöttem és az a meggyőződésem alakult ki, hogy a faktoring a forfetírozás mellett komolyan 

hozzájárulhatna az építőipart sújtó körbe- és lánctartozások visszaszorításához 
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Faktoringgal lehetséges a nyitott - a mérlegben „holttőkeként” szereplő - követelések eladása és 

ezáltal a vállalat likviditási helyzetének pozitívan való befolyásolása. Ez nemcsak a követelést eladó 

vállalat számára jár döntő előnnyel, hanem a mindenkori finanszírozó bank számára is, mivel ezzel 

a manőverrel nemcsak a vállalat mérlegstruktúrája javul, hanem annak általában gazdasági helyzete 

is és egyre „jobb alannyá” válik egyéb banki hiteltermékek kihelyezésére is. 

Faktoring és a sajáttőke aránya 

 

Mérlegtechnikailag a faktoring által csökken a mérlegfőösszeg: a vevőkövetelés állomány az 

árbevétel megelőlegezésének mértékében csökken (általában ez a követelések 80%-a) és ha a 

megelőlegezett árbevétel az idegentőke csökkentésére fordítódik, például a szállítói kötelezettségek 

csökkentésére, a szállítóknál akár további árengedményeket is el lehet érni. Mivel a saját tőke ilyen 

esetben nem változik, a saját tőke aránya megnő, amely most már egy alacsonyabb 

mérlegfőösszeghez arányul.   

Példa: egy vállalat mérlegfőösszege HUF 1 mrd, HUF 150 millió saját tőke mellett, így a saját tőke 

arány 15%. Ha HUF 500 millió értékben követelés-eladásra kerül sor, amelynek a 80%-át előlegezi 

meg a faktor, akkor ezzel a HUF 400 millió megelőlegezett összeggel csökken az idegen tőke 

mértéke (pl. hitel-visszafizetés, szállítói kötelezettségek csökkentése), amely így HUF 600 milliót 

tesz ki. Változatlan HUF 150 millió saját tőke mellett a saját tőke arány már 25%-ra emelkedett. 

Faktoring és az állami támogatások 

 

A faktoring az állam figyelmét is felkeltette, a gazdasági tárca 2003-ban Lánchíd Faktoring 

Programban néven pályázatot írt ki, amelynek keretében akkor HUF 700 milliós kamattámogatást 

ítéltek meg a követelményeknek megfelelő elsősorban a kis- és középvállalatok számára. Ez azért is 

figyelemre méltó, mert a program keretében a kamatteherből ötszázaléknyit a költségvetés vállalt, 

így akár bizonyos esetekben a BUBOR alatti kamatszinten is lehetett finanszírozáshoz jutni. Sajnos 

a program kormányzati forráshiány miatt 2007-ben leállt, a KKV-k és köztük az agrárexportőrök 

azóta is hiába várnak az újraindítására.  

A másik faktoring megoldást alkalmazó állami támogatás már kifejezetten az agrárszektor 

vállalkozásaira irányul. 2004-től egy FVM-rendelet értelmében a mezőgazdasági termelőknek 

lehetőségük nyílt földhasználatból és állattartásból eredő támogatások faktoring formájában történő 

előfinanszíroztatására. A mezőgazdasági termelők likviditási helyzete szükségessé tette, hogy 

ezekhez a támogatásokhoz igény esetén korábban is hozzájuthassanak, e probléma megoldása lett a 

faktorálás útján történő megelőlegezés.   
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Export faktoring 

Nemzetközi faktoring egységes meghatározásában jelentős szerepe van az ún. UNIDROIT 

Egyezménynek, amely a nemzetközi faktoringot a következőképpen definiálja: nemzetközi 

faktoringról akkor beszélhetünk, ha olyan követelés faktorálásáról van szó, amikor a szállító és a 

vevő székhelye különböző államban van
25

.  

A nemzetközi faktoringon belül megkülönböztetünk export és import faktoringot. Az export 

faktoring az exportőr-szállító és a pénzügyi intézmény között létrejött megállapodás, amelynek 

keretében az exportőr a pénzügyi intézményre engedményezi a külkereskedelmi szerződésből eredő 

halasztott fizetésű követeléseit.  

Az export faktoring szolgáltatás a nemzetközi fizetési forgalom rendkívül népszerű, Nyugat-

Európában elterjedt kezelési módja. Az export faktorálás nem egy szimpla szolgáltatás, hanem 

szolgáltatások összesített elnevezése, melynek révén az exportőr a külföldi vevőállománya 

kezeléséhez mindazon banki technikákat egyszerre kapja meg (finanszírozás, biztosítás, 

követelésbehajtás, nyilvántartás), amelyek exportforgalma zavartalan bonyolításához szükségesek.  

Elemzések alapján az alábbiaknak ajánlott az export faktoring igénybevétele: 

- Azoknak a vállalkozásoknak, akik rendszeres üzleti kapcsolatban állnak külföldi székhelyű 

vevőkkel és a vevők fizetését biztonságossá akarják tenni. 

- A halasztott fizetés okozta pénzhiány kivédésére gyors pénzügyi konstrukciót kereső 

vállalkozásoknak.  

Jelentkező előnyök az exportőr számára: 

1. Exportőrnek lehetősége van arra, hogy minimális adminisztrációval, tárgyi biztosíték nyújtása 

nélkül, rendkívül rövid idő alatt finanszírozáshoz jusson az általa felajánlott vevőkövetelések 

értékéig. A finanszírozás mértéke a vevőkövetelések összegének 80-100%-a között is lehet.  

2. Akár vevőkövetelései 90% vagy 100%-ban garantálható, azaz biztonságban érezheti magát vevői 

esetleges nemfizetése esetén, hiszen követeléseit döntése szerint a faktor 90%, vagy 100%-ban 

mindenképpen teljesíti számára.  

3. A faktorcégek ajánlatait elemezve az volt tapasztalható, azok gyakran térítésmentesen 

követeléskezelést, követelésbehajtást is biztosítanak az exportőr cég számára, azaz annak 

követeléseit akár az adott országban eljáró szervezet (importfaktor, biztosító) bevonásával beszedik, 

                                            
25

 UNIDROIT Egyezmény 2 cikk.1 bek. 



80 

vevői fizetés elmaradása esetén a szükséges jogi eljárásokat szintén a szolgáltatás részeként, 

sokszor külön díjazás nélkül helyette ellátják.  

4. Faktor az exportőr helyett nyilvántartja valamennyi követelését (élő és lejárt követeléseit is), 

melyről rendszeresen - kérése esetén akár naponta - térítésmentesen tájékoztatja pl. email üzenet 

formájában.  

5. A faktoring számviteli előnyöket biztosít az exportőr számára, hiszen faktorált (engedményezett) 

követeléseit könyveiből kivezetheti. Fentiek révén jelentősen javul eladósodottsági mutatója, illetve 

forgási sebessége. Összességében tehát rendkívül nagymértékben javulhat hitelképessége, 

mérlegszerkezete!  

6. Likviditási biztonsága növekedhet, hiszen új export relációkat térképezhet fel, és csak a 

nyereségszintre kell ügyelnie, a vevőkockázatokat velünk teljesen lefedheti. Azaz bátran felvállalhat 

új relációkat, új vevőket, hiszen a nemzetközi faktoring szolgáltatással ezt teljes likviditási 

biztonságban teheti. Az export faktoring működését a 15.ábra mutatja be: 

 

 

15.ábra: Export faktoring működési sémája 

Forrás: Saját szerkesztés 

Az exportőr szerződésszerűen teljesít, vagyis leszállítja a kívánt árut, vagy elvégzi az igényelt 

szolgáltatást. Ezután kiállítja a számlát a szokásostól eltérően azzal a különbséggel, hogy a számlán 

már jelzi partnere felé, hogy azt az exportfaktorra engedményezi (nemzetközi standardnak 

megfelelő záradékkal, u.n. sticker-rel). 
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Ezt követően a záradékolt számlát és a teljesítést bizonyító dokumentációt benyújtja az 

exportfaktornak engedményezés céljából, aki - amennyiben a feltételeket teljesültnek látja - az 

engedményezést elfogadja és vételár-előleg címén a számla összegének 80-100%-át az exportőrnek 

előre átutalja. 

Az exportfaktor ezt követően a biztosító, vagy importfaktor felé jelzi az exportőr vevőjével 

kapcsolatban az adott számla engedményezését. A biztosító a faktor jelentése alapján biztosítja az 

adott követelést. 

A vevő a számla esedékességekor teljesíti fizetési kötelezettségét azzal a különbséggel, hogy nem 

közvetlenül az exportőrnek fizet, hanem az importfaktor, vagy az exportfaktor felé (megállapodás 

szerint). Az exportfaktor a korábban az exportőr részére már vételárelőleg címén átadott összeg 

kivételével a fennmaradó összeget haladéktalanul átutalja. 

Amennyiben a vevő fizetési kötelezettségét nem teljesíti, úgy nem az exportőrnek, hanem a 

faktornak, vagy az adott országban működő importfaktornak kell fizetésre felszólítania a vevőt. A 

vevő nemfizetése esetén az importfaktor, vagy biztosító mindenképpen kifizeti a követelés 90%, 

vagy 100%-át (terméktől függően), amelyet - a korábban az exportőr részére már átadott 

vételárelőleg kivételével - annak számláján a faktor azonnal jóváír. Ezt követően az importfaktor, 

vagy biztosító az adott országban meglévő arra szakosodott behajtó cégen keresztül intézkedik a 

nem fizető vevővel szembeni behajtást illetően.  

Megállapítások 

 

Rövidlejáratú követelések vásárlása, a faktoring, csak néhány éve van jelen Magyarországon a 

pénzügyi szolgáltatások között. A vállalatok kezdetben eléggé visszafogottan kezelték, a 

kutatómunkám keretében meginterjúvolt vállalatvezetők közül a faktoringra sokan még mindig csak 

egy olyan instrumentumként gondolnak, amelyhez csak krízishelyzetben nyúlnának, akkor, amikor 

már más finanszírozási lehetőség nem áll fenn. Megdöbbentő arányban találkoztam olyanokkal, 

akik abban a hiszemben voltak, hogy a faktoring nem más, mint a „beragadt” követelésektől való 

megszabadulás egyik módja.  

 

A Magyarországon mégis megfigyelhető növekedő faktorált forgalom alapján a faktoráló 

cégek/bankok azonban ma már meg vannak arról győződve, hogy ez a visszafogottság eltűnőben 

van. A korábbiakhoz képest sokkal inkább előtérbe kerül az a szempont, hogy a faktoring segít egy 

vállalat bonitásának növelésében: a mérlegfőösszeg csökkenésével a sajáttőke-ellátottság javul. A 
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kereskedelmi bankok közül egyre többen ismerik fel, hogy amennyiben elérik egy ügyfelük 

finanszírozhatóságának határát, faktorcégük még biztosíthat további finanszírozást számára, 

amennyiben ezen cég vevőkörében találhatóak elfogadható kockázatot jelentő vállalatok.  

 

A nagyobb likviditás és a javuló bonitás mellett egy vállalkozás számára a költségcsökkentés 

elérése döntő előnyt jelent. Egyszerűen olcsóbb a faktoring által a vevőkövetelés-nyilvántartást és a 

behajtást leválasztani, mint ezek elvégzésére külön-külön egy-egy dolgozót foglalkoztatni. Ezen 

kívül a behajtás leválasztása azzal az előnnyel is jár, hogy nem kell délelőtt egy olyan üzleti 

partnerrel a behajtásról „egyezkedni”, akivel délután újabb üzletről tárgyalnánk a szigorú behajtó 

szerepét úgyis átveszi a faktor (Martinkó, 2002). 

Több felmérés is azt mutatja, hogy egyre több kockázattal néznek szembe az üzleti vállalkozások, 

miközben a fizetésképtelenség és felszámolások száma is egyre nő, amelynek alakulását jól 

szemlélteti a 16.ábra: 

 
16.ábra: Felszámolási eljárások alakulása 

 
Forrás: KSH adatok alapján saját szerkesztés 

Az utóbbi egyik oka a hosszabbodó fizetési határidők miatti likviditási válság, ám az ez ellen 

alkalmazható pénzügyi konstrukciót, a faktoringot itthon a lehetőségekhez képest még mindig kevés 

vállalkozó veszi igénybe. A faktoring hazai elterjedtsége messze elmarad az európai szinttől, az 
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export faktoringé még inkább. Talán ezen konstrukció sokszereplős volta, az ebből adódó nagyobb 

költségek akadályozták idáig Magyarországon a nagyobb elterjedését, bár az sem mellékes, hogy 

nem minden faktorcég foglalkozik exportfaktoringgal, továbbá azok akik igen, azok sem a 

működésük kezdete óta.  

Az a jóslat, hogy a faktoring és ezen belül az export faktoring a jövőben még nagyobb jelentőséggel 

bír, megalapozottnak tűnik. Véleményem szerint a 2008-ban kitört világválság és annak 

következményeként a növekedő fizetési határidők, illetve a csökkenő fizetési morál további 

lendületet adnak a faktoring magyarországi fejlődésének. Mivel a kereskedelmi bankok erősen 

visszafogták hitelezési aktivitásukat, a vállalatok kénytelenek még inkább szállítóikkal 

finanszíroztatni magukat, ami a faktorcégek lehetőségeit kiszélesítheti, hiszen a szállítók 

kénytelenek alternatív megoldásokat keresni. 

Az export faktoring SWOT-analízisét az alábbi táblázat foglalja össze: 

5.táblázat: Export faktoring SWOT-analízise 

      Erősségek       Gyengeségek   

  javuló készpénzforgalom   költségek egy részét nem mindig lehet érvényesíteni 

  export ellenértéke 80%-ig finanszírozható  követelésnek csak a 80%-a kerül megelőlegezésre 

  mérlegtisztulás      megmaradó az árfolyamkockázat     

exportőr hitelfedezet nem szükséges             

  kisebb adminisztráció               

  nincs fizetési-, árfolyamkockázat             

  költségek árba beépíthetők             

  tervezhető cash flow               

  felszólítás, beszedés az exportfaktor feladata           

  nem kell belső vevőlimitet felállítani           

  halasztott fizetés kedvezménye   árfolyamkockázat       

importőr a saját lehetőségeknél olcsóbb finanszírozás csak nyílt lehet az engedményezés     

mindkettő egyszerű dokumentáció             

      Lehetőségek     Veszélyek     

  piacszerzés, piacmegtartás   egyes importőrök visszautasíthatják    

  exportvolumen növelése   a 3.félre való engedményezést      

exportőr 

likviditásnövekedés kihasználása más 

területeken           

  felfutó exporttal árbevétel növelhető           

  javuló mérleg javítja a banki minősítését           

  új finanszírozási forrás bevonása   importfaktor erős érdekérvényesítő képessége    

  belső limit hiányában nagyobb    nemfizetés esetén       

importőr áruvolumen szerzési lehetőség             

mindkettő nagyobb forgalom               

Forrás: saját összeállítás 

A vizsgálat nagyon hasonló eredményt mutat a forfetírozás SWOT-analíziséhez, ugyanakkor a 

különbségek is jól láthatók. Már a mélyinterjúk is megmutatták, hogy az exportőrök és köztük az 
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agrárexportőrök mennyire nincsenek tisztában e két konstrukció közötti különbségekkel, ebben is 

segít a 3.táblázat: 

- az erősségek hasonlóak, ugyanakkor a faktoringnál csupán az árbevétel 80%-a előlegeződik meg. 

További pozitívum, ami a forfetírozásnál értelemszerűen nem releváns, a kintlévőségek kezelésének 

exportfaktorra történő átengedése. 

- a lehetőségek mind az exportőr, mind az importőr esetében gyakorlatilag megegyeznek a 

forfetírozással, míg 

- az export faktoring gyengesége (legalábbis a forfetírozással való összehasonlításban) a már 

említett 80%-os megelőlegezés, illetve a megmaradó árfolyamkockázat (a fennmaradó 20%-ra 

mindenféleképpen). Mivel faktoring esetén nem diszkontálás, hanem hitelkamat-számítás történik, 

nem beszélhetünk fix kamatozásról sem faktoring és így export faktoring esetében. 

- véleményem szerint egyértelműen az exportőr számára a veszélyek közé sorolható az, hogy míg 

forfetírozás esetén lehetőség van a „csendes engedményezésre”
26

, addig export faktoring esetén erre 

gyakorlatilag elvétve kerül sor. Nyílt engedményezés bizonyos esetekben nem járható út a vevők 

elutasító magatartása miatt. 

 

Konkrét exportfaktoring ügylet bemutatása: 

 
Ügylet:   Konzervipari termékek szállítása Ausztriába, Németországba 

Exportőr:   „Magyar Kft.” 

Importőr:   nemzetközi nagykereskedelmi lánc 

Exportfaktor:  HVB Leasing Hungary Zrt. 

Importfaktor:  német és osztrák faktorcégek 

Limit:   EUR 200.000/120 nap 

Előleg:   80% 

Kamatláb:  8%/év 

Faktorálási díj:  forgalom után 1,4%,  

Kezelési díj:  számlánként HUF 2.000,- (kb. EUR 4,-) 

 

Finanszírozási probléma 

 

A magyarországi exportőr saját gyártású termékeit szállította Ausztriába és Németországba, jelentős 

nagykereskedelemi lánchoz tartozó áruházaknak. Nagy kereskedelmi láncnak történő szállítás 

esetén egy sor szigorú feltételnek kell megfelelni, ebben az esetben sem volt ez másként. Az egyik 

ilyen feltétel volt a 120 nap halasztott fizetés biztosítása a vevők felé, amely sokkal inkább 

finanszírozási mint fizetési kockázati problémát jelentett az exportőr vállalat managementje 
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 Csendes engedményezésről beszélünk, amikor a fizetésre kötelezettet nem értesítik előre az engedményezés tényéről 
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számára. Nem attól tartottak ugyanis, hogy kétséges lesz a külföldi vevők fizetése, a 4 hónapnyi 

halasztott fizetés lerövidítése volt a cél. Amint a cég pénzügyi vezetője elárulta, a külföldi 

tulajdonosuk nem támogatta a meglévőn túl további banki finanszírozás bevonását, más megoldást 

szorgalmazott.  

 

Megoldás 

 

Nem titkoltan tehát tulajdonosi utasításra döntöttek az exportfaktoring mellett és kötöttek Export-

Faktorálási Keretszerződést a magyarországi faktorral (exportfaktor), amelyben vállalták, hogy az 

exportfaktor által bevizsgált és így limittel rendelkező importőrök felé a folyamatos szállítások és a 

vevőknek nyújtott halasztott fizetések eredményeképpen keletkező - kereskedelmi számlák által 

megtestesített - számlaköveteléseiket az exportfaktorra átruházzák.  

 

Az exportfaktor az egyes külföldi vevőkre limiteket állapított meg, összesen EUR 200.000/120 nap 

értékben
27

. Ez azt jelentette, hogy az exportfaktor vállalta, hogy a keretszerződés 12 hónapig tartó 

érvényessége alatt folyamatosan befogad max. 120 nap halasztott fizetésű exportszámlákat olyan 

megkötéssel, hogy az adott importőr esetén a kintlévőség, vagyis az importőr által befogadott, de a 

halasztott fizetés miatt még ki nem fizetett számlák összege nem haladhatja meg ezt a megállapított 

EUR 200.000,- limitet. Másképpen megfogalmazva: nem lehet olyan pillanat a keretszerződés 

érvényessége alatt, amikor az importőrök a megállapított limitösszegnél nagyobb fizetési 

kötelezettséggel bírnának az exportőr felé. Ha mégis elérésre kerülne a limithatár, akkor az 

exportfaktor csak akkor fogad be újabb számlát faktorálásra, ha egy közben esedékessé váló számlát 

valamelyik importőr kiegyenlítette. 

 

Esetünkben az exportfaktor részéről a limitfelállítás azt jelentette, hogy megállapodott egy-egy az 

importőrök országában működő faktorcéggel (importfaktorokkal), akik vállalták az esedékes 

számlák beszedését, sőt jelen esetben még garanciát is vállaltak a nem kifogásolt 

számlakötelezettségek teljesítésére egy meghatározott összeghatárig, amelyek összessége 

megegyezett a korábban említett limittel. Az exportfaktor tovább engedményezte az adott 

importfaktorra az exportőr importőr felé irányuló számlakövetelését, aki - ha ez szükséges lett volna 

- egy esetleges nemfizetés esetén mint a követelés tulajdonosa járhatott volna el az adott importőrrel 

szemben
28

.  

 

                                            
27

 A limitek lehettek volna nagyobbak is, de az üzlet volumene alapján ekkora is elégségesnek bizonyult. 
28

 A feltételes mód azért használható, mert az ügylet során nem jelentkezett fizetési probléma. 
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Az exportfaktor a keretszerződés keretében nemcsak a követelések nyilvántartását, finanszírozását 

és beszedését, esetlegesen a fizetési felszólítások megtételét vállalja, hanem a nem kifogásolt 

számlák esetén garanciát is a kifizetésre. Ez azt jelenti, hogy amennyiben valamelyik importőr 

fizetésképtelenség vagy fizetési készség hiánya miatt esedékességkor nem fizetne, akkor a faktor az 

esedékességet követő 120 nap múlva - természetesen mindenkor az adott importőrre megállapított 

limit erejéig – fizetést teljesít az exportőrnek az importőr helyett. Bár nem ez volt az elsődleges cél, 

esetünkben az exportőr ezzel megszabadult még a külföldi vevők által jelentett nemfizetési 

kockázattól is. Persze erre az exportfaktor azért volt képes, mert az exportfaktor partnerei 

(importfaktorok), akik valójában ismerték és bevizsgálták az importőröket, a faktorcégek közötti 

megállapodás alapján fizettek volna az exportfaktornak a nemfizető importőrök helyett, majd 

maguk próbálták meg volna behajtani a követeléseket a vevőkön. 

 

A Keretszerződés meghatározta a faktoring szolgáltatás költségét is. A megállapodás értelmében a 

befogadott számlaösszeg 80%-a került megelőlegezésre, vagyis jóváírásra az exportőr számláján. 

Az exportfaktor tehát ezt az összeget utalta át az exportőrnek, majd esedékességkor (ha rendben 

fizetett az importőr) került sor az elszámolásra, vagyis az exportfaktor a fennmaradó 20%-ból 

levonta a megelőlegezett 80%-ra vetített hitelkamatot, a faktorálási és kezelési díjat, majd a 

fennmaradó összeget szintén jóváírta az exportőr számláján. 

 

Fontos megjegyezni még, hogy a Keretszerződés értelmében az exportőrnek megfelelő 

okmányokkal kellett igazolni a teljesítés (kiszállítás) megtörténtét, az exportszámla mellett 

prezentálnia kellett az exportfaktor felé a fuvarokmányokat, kísérőjegyzékeket, stb., természetesen 

mindezeket cégszerűen aláírva. 

 

Lebonyolítás 

 

Az áru kiszállítását követően az exportőr folyamatosan nyújtotta be az okmányokat az 

exportfaktornak, aki egy faktorált EUR 100.000,- számla esetén az exportőrnek kifizetett: EUR 

80.000-t azonnal, majd 120 nap múlva EUR 16.463-t (20.000-(2.133 kamat+1.400 forgalmi+4 

kezelési díj)), azaz összesen EUR 96.463,- összeget. 

 

Mivel a faktorszerződés érvényessége alatt az exportszámlák folyamatosan kerültek befogadásra, 

illetve az előlegek és az elszámolásokból eredő összegek jóváírásra, a felek a gyakorlatban abban 

állapodtak meg, hogy az exportfaktor havonta végzett elszámolást és utalást az exportőr számára, 

részletes elszámolás mellett. 



 87 

Nem szabad elfeledkeznünk arról sem, hogy az exportfaktor a közöttük lévő megállapodás 

értelmében természetesen díjat fizetett az importfaktoroknak, ennek figyelembevételével került 

megállapításra korábban az exportőr által fizetett faktorálási költség. 

 

Fontos elem volt még ebben a bemutatott példában, de az általam vizsgált más exportfaktoring 

ügyleteknél is, hogy a faktorálás nyílt módon zajlott, vagyis az exportőr előzetesen értesítette a 

vevőit arról, hogy a feléjük irányuló követeléseket faktoráltatni fogja. Rendkívül kívánatos az 

exportőröknek odafigyelni arra, hogy a kereskedelmi szerződés ne zárja ki a halasztott fizetésből 

eredő követelés engedményezésének a lehetőséget. Amennyiben egy importőr a kereskedelmi 

szerződésben megpróbálna elzárkózni ettől, ott fel lehet készülni arra, hogy a vevő szeretné 

fenntartani magának azt a lehetőséget, hogy ne időben, a megállapodás szerint fizessen. A 

vizsgálataim szerint ugyanis egy magyar exportőrrel ezt könnyebben merik megtenni, de egy 

magyar vagy egy saját országából származó faktorral már sokkal kevésbé!   

 

Összehasonlító elemzés 

 

A vizsgált ügyletben az exportőr számára az export faktoring jelentette a megoldást a halasztott 

fizetésből eredő finanszírozási igényre. Mivel az exportőr vállalat bankjától a szokásos 

finanszírozási módszereken túl (jelen esetben rövidlejáratú forgóeszközhitel-keret növelése) nem 

kapott más ajánlatot, az export faktoring mellett döntött. A külföldi tulajdonos a forgóeszköz keret 

emelése helyett magyar cégét a faktoring felé „terelte”, mivel 

- elsődleges szempont a halasztott fizetésből eredő finanszírozási igény kielégítése volt, amelyre 

az export faktoring tökéletesen alkalmas volt, hiszen az árbevétel 80%-a azonnalivá vált. Ez 

elégségesnek is bizonyult, hiszen gyakorlatilag csak az ügylet profitrésze érkezett be később, 

halasztott módon. 

- bár ebben az esetben lehetőség lett volna rá, a meglévő forgóeszköz-keret növelésével járó banki 

procedúra így elmaradt, nem kellett a növeléssel járó fedezeti és biztosítéki kérdésekkel 

bajlódni (anyaházi Comfort Letter, vagy más ingatlan fedezet). 

- bár maga az exportőr sem tartott a vevők nemfizetésétől, azonban az exportfaktor által biztosított 

fizetési garancia lehetővé tette a követelések könyvekből történő kikerülését. A faktorált 

követelések eltűntek a vevőtételek közül, a szállítói hitelek leépültek, ezáltal a mérlegösszeg 

csökkent, s a cég versenypozíciói is javultak, mivel a külföldi vevő számára kedvező fizetési 

feltételekben állapodhattak meg. 

- a faktoringgal hitelfelvétel nélkül sikerült javítani a cég likviditásán, a cash flow felgyorsulása 

is a cég likviditásának javulását eredményezte, ezáltal előnyökhöz juthattak egyéb 



88 

beszerzéseiknél (pl. alapanyagok), de a csökkenő kintlévőség, az eszközök növekvő forgási 

sebessége, a bevételek jobb tervezhetősége még az esetleges banki finanszírozási költségek 

csökkentését is jelentette hosszabb távon. 

- az export faktoring konstrukciója nem szükségeltette bankgarancia, akkreditív vagy egyéb 

biztosíték alkalmazását az ügyletben. 

- egyéb konvencionális finanszírozási módokkal ellentétben az exportfaktor biztosította a 

követelések nyilvántartását és beszedését, ezáltal tehermentesítette az exportőrt a szükséges 

adminisztratív teendők alól és segítette a munkaerő hatékonyabb kihasználását. 

 

4.3. Strukturált ügyletek 

 

A strukturált kereskedelem-finanszírozás olyan finanszírozási mód, amelynek során a finanszírozók 

úgy juttatják kívülről a szükséges tőkét az ügyletbe, hogy a biztonságos finanszírozás érdekében a 

hitelfelvevőt érintő tradicionális biztosítékok helyett magának az ügyletnek a cash flow-jára és 

struktúrájára fókuszálnak.  

 

Nem arról van szó tehát, hogy az importőr hitelért fordulna bankjához, hogy megvásárolhassa az 

adott terméket külföldről, majd a folyósított hitelt lejáratkor kamatostul visszafizesse és fedezetként 

ingatlant, értékpapírt, esetleg árbevételét ajánlja fel a bankjának. 

Nem is az történik, hogy az exportőr folyamodik hitelért bankjához, hogy a szokásos fedezetek 

mellett forráshoz jusson az adott termék előállításához, illetve hogy finanszírozza a vevőjének 

(importőr) adott halasztott fizetési időszakot. 

 

Az angolul structured trade finance-nek nevezett ügyleteknél a résztvevők a finanszírozó 

pénzintézettel közösen úgy alakítják ki magának a kereskedelmi ügyletnek a struktúráját (más 

szóval strukturálják), hogy amennyire csak lehet, a tranzakcióban megjelenő kockázatokat a 

finanszírozó számára minimalizálják. Elérendő cél, hogy a nagyobb fizetési kockázatot jelentő 

résztvevő esetén kisebb, pl. csak teljesítési kockázat jelenjen meg, amit ráadásul még tovább is lehet 

csökkenteni megfelelő intézmények (pl. biztosítók) bevonásával. Bizalmi kézként néha a 

finanszírozó bank tulajdonában lévő kereskedőcégek is részt vesznek a tranzakcióban, akik a bank 

számára a tulajdonosi összefonódásból eredően tulajdonképpen nem is jelentenek fizetési 

kockázatot. Előfordul, hogy a bank az ügylet egyes szakaszában tudatosan vállalja azt a kockázatot, 

hogy az ügylet egyetlen fedezete maga az áru. Tapasztalataim szerint a hazai bankok ettől 

egyenesen irtóznak! A felkészült, valódi strukturált finanszírozást nyújtó nyugat-európai társaik 

viszont tisztában vannak az áru értékével, hiszen azok sokszor tőzsdei áruk, rendelkeznek a 
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szükséges származási és minőséget igazoló bizonyítványokkal, továbbá a profi kereskedőcégük 

végső (worst case scenario) esetben akár értékesíteni is képes azt a piacon. ĺgy aztán egy nyugat-

európai vagy amerikai kereskedelmi bank nyugodt szívvel folyósítja a gabonatermelő farmernek azt 

a - nevezzük most – export előfinanszírozási hitelt, amely lefedi magának a terménynek az 

előállítási költségeit. Mivel az időjárásból eredő kockázatok gyakran  a finanszírozó bankhoz 

tartozó biztosítónál fedezve vannak (kárfizetés a banknak történik), továbbá a bankhoz előzetesen 

benyújtásra került a farmer és a jónevű, a banknál előzetesen bevizsgált és megállapított limittel 

rendelkező  gabonakereskedő közötti kereskedelmi szerződés, amelyben további biztosítások egész 

sora (pl. nemzetközi minőség-, vagy szállítási biztosítások) garantálja az amúgy végig banki 

tulajdonú áru biztonságos célbaérését, a finanszírozó bank tulajdonképpen csak a farmer 

„teljesítési” kockázatát futja. Tehát azt, hogy képes-e a leszerződött gabonamennyiséget megfelelő 

minőségben megtermelni. Ennek megítélése pedig sokkal könnyebb, mint a hitelképességének a 

megítélése.    

 

A fizetési kockázat dokumentációs kockázattá történő csillapítása is bevett dolog, hiszen ezen 

bankok nagyon jól felkészült, saját okmányos szakembereikre támaszkodhatnak, akik az árukat 

kísérő nemzetközi okmányokat vizsgálva bizonyosodnak meg az ügylet és az áru rendben létéről. 

Ha szükséges, nemzetközi megállapodásokon alapuló instrumentumokat is bevonnak (L/C-k, 

bankgaranciák, szállítólevelek, minőségi bizonyítványok).  

 

Megállapítások 

 

Amiért ez a finanszírozási forma Magyarországon nem terjedt el, vizsgálataim szerint a következők 

okokra vezethetők vissza: 

 

1. Elsősorban nagy értékű, illetve commodity jellegű áruügyletek esetén alkalmazzák őket, 

ilyenek ha termelésre, előállításra és ezt követően exportra is kerülnek hazánkban, szinte 

csakis külföldi, jellemzően multinacionális vállalatok tulajdonában lévő cégeknél. Ezekben 

az esetekben magát a strukturált finanszírozást az anyacég végzi, a saját bankja bevonásával. 

2. A résztvevő cégek általában az adott ágazatban jónevű, komoly múlttal rendelkező, ismert 

vállalatok, ilyen a magyar tulajdonú cégek között sajnos még kevés van. 

3. Tapasztalataim szerint a magyar bankok nem készek az ilyen jellegű finanszírozás 

nyújtására. Habár néhány nagyobb hazai kereskedelmi bank honlapján a termékek között 

megtalálhatjuk a strukturált kereskedelem-finanszírozást, az legtöbbször ki is merül a Mehib 

Zrt., esetleg más hitelbiztosító által biztosította konstrukciókkal. Néhányuk foglalkozik 
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közraktárjegy ellenében történő finanszírozással, ami a strukturált finanszírozás egyik 

legegyszerűbb formája, érdekesség azonban, hogy jó néhány hazai bankban nem minősítik 

strukturált terméknek. 

4. Végül és nem utolsó sorban hiányzik a hazai banki szakemberek ilyen jellegű ügyletek 

finanszírozására irányuló megfelelő tapasztalata is.  

A srukturált ügyletekre vonatkozó SWOT-analízist is elvégeztem, az eredményt a 6. számú táblázat 

mutatja: 

6.táblázat: Strukturált exportfinanszírozás SWOT-analízise: 

      Erősségek       Gyengeségek 

  javuló készpénzforgalom   költségek egy részét esetleg nem mindig  

  export ellenértéke 100%-ig finanszírozható lehet érvényesíteni     

  mérlegtisztulás     struktúrától függően sok a résztvevő   

  hitelfedezet nem szükséges   

tailor-made jelleg miatt hosszas 

előkészületek 

exportőr előfinanszírozási lehetőség   nagy dokumentációs igény   

  nincs fizetési-, árfolyamkockázat           

  költségek árba beépíthetők           

  tervezhető cash flow             

  nem kell belső vevőlimitet felállítani         

  halasztott fizetés kedvezménye           

importőr a saját lehetőségeknél olcsóbb finanszírozás         

mindkettő termékár fixálási lehetősége   bonyolult dokumentáció   

      Lehetőségek     Veszélyek   

  piacszerzés, piacmegtartás   sokszereplős volta miatt több a különböző  

  exportvolumen növelése   teljesítési kockázat     

exportőr 

likviditásnövekedés kihasználása más 

területeken         

  felfutó exporttal árbevétel növelhető         

  javuló mérleg javítja a banki minősítését         

  új finanszírozási forrás bevonása           

  belső limit hiányában nagyobb           

importőr áruvolumen exportőrtől           

mindkettő nagyobb forgalom     dokumentációs kockázat   

Forrás: saját összeállítás 

 

A táblázat összehasonlítása értelemszerűen a forfetírozás SWOT-elemzésével célszerű, hiszen a 

strukturált ügyletek finanszírozásában a forfetírozás jelenik meg leginkább.  

 

- az erősségek és a lehetőségek között a felbukkanó előfinanszírozást emelem ki 

- míg a gyengeségek között az ügylet bonyolultabb szerkezete miatt megjelenő nagyobb résztvevői 

számot (hitelbiztosító, minőségtanúsító intézetek, szállítmányozók, esetleg banki kereskedeőcégek), 

ami a költségek növekedésén túl, hosszasabb előkészületeket is igényel.  
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- a veszélyek is visszatükrözik s sokszereplős voltot: a forfetírozáshoz képest több szereplő több 

teljesítési kockázattal is jár
29

, ha valaki nem megfelelően teljesít, megszakadhat akár az 

exportügylet is.  

 

Konkrét strukturált ügylet bemutatása
30

: 

 
Ügylet:    Alumínium kerti bútorok gyártása és exportja  

Exportőr:    KAL Zrt. 

Importőr:    svéd nagykereskedő 

Exportszerződés összege:  EUR 250.000,- (2 db L/C: EUR 100e és 150e) 

Finanszírozó:   Bank Austria Creditanstalt Zrt.(BA-CA) 

Finanszírozás:   strukturált exportfinanszírozás 

- Forfetírozás:    EURIBOR+2%/év (5%/év, vagyis 1,25% flat) 

  Halasztott fizetés:  90 nap 

- Export előfinanszírozás:   EURIBOR+3%/év (6%/év) 

  Futamidő:   60 nap 

 

 

Finanszírozási probléma 

 

A bank kecskeméti kirendeltségének üzletkötője azzal keresett meg, hogy a fiók egyik ügyfele új 

finanszírozási igényt jelzett feléjük: megállapodtak egy skandináv partnerrel alumínium kerti 

bútorok szállításáról és sikeresen lebonyolítás esetén a svédek további megrendeléseket is kilátásba 

helyeztek. A magyar cég vezetése azonban úgy látja, hogy az áru 2 hónapig tartó legyártásához már 

a halasztott fizetés miatt is, pótlólagos forgóeszközhitelre lesz szükségük, mivel a viszonylag drága 

alapanyagot (alumínium) csak ennek segítségével tudják beszerezni. A cég saját forrásaiból az 

alapanyag-vásárlást már nem tudja finanszírozni és a szállító csak azonnali fizetés mellett hajlandó 

a szállításra. Az üzletkötő kolléga szerint a KAL Zrt-re felállított éven belüli hitelkeret 

folyamatosan és teljes mértékben kihasznált, emelési lehetőségre nincs lehetőség, viszont az is 

egyértelmű, hogy finanszírozás hiányában a cég képtelen lesz teljesíteni és elesik egy jó üzlettől, de 

ami még rosszabb, a jövőbeli, várhatóan folyamatos és biztosan fizető további megrendeléstől is. A 

fiók láthatóan nem tudott ügyfelének segíteni és remélte, hogy a Trade Finance terület talál valami 

megoldást. 

Ez a valami más a strukturált finanszírozás volt, amelynek lényege, hogy az ügyletben előforduló 

különféle kockázatok a beazonosítást követően, a kezelésükhöz szükséges legjobb (és egymástól 

eltérő) technikákkal kerülnek vállalhatóvá téve.  

 

Először is számba vettük az exportügylet során felmerülő kockázatokat:   

                                            
29

 Ami mint korábban említettem még mindig jobban vállalható a fizetési kockázatnál 
30

 Bár az exportügylet tárgya nem agrártermék, ugyanakkor ez volt az első strukturált ügyletem és nagyon alkalmasnak találom példaként való 

bemutatásra.  
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Teljesítési kockázat: az exportőr megbízható, az alumínium feldolgozás területén komoly 

reputációval bíró ügyfele volt a banknak: az a kockázat, hogy megfelelő minőségben és határidőre 

képes legyártani és kiszállítani az árut, a bank számára nem volt kérdéses. 

Fizetési kockázat:  magyar exportőr: a bank szerint a korábban felállított és folyamatosan 

kihasznált rövidlejáratú keret erejéig még vállalható volt, azt meghaladóan azonban a tervezett 

árbevételei egy esetlegesen megemelt kerethez arányítva már bizonyos fokú bizonytalanságot 

rejtettek magukban. 

A svéd importőr fizetési kockázata - már az általánosan jó skandináv fizetési morál miatt is - elvileg 

futható volt, a nyitvaszállítás ténye bizonyos bizonytalanságot (inkább fizetési késedelmet, mint 

nemfizetést) azonban magában hordott. 

Árfolyam kockázat: mivel az importőrrel és a legnagyobb költséget jelentő alapanyag-

beszállítóval kötött szerződések devizaneme egyaránt euró volt, egy ugyanazon devizanemben 

történő finanszírozás ezt a fajta kockázatot kiiktathatja. 

Politikai kockázat: sem magyar, sem svéd viszonylatban nem merülhetett fel. 

Jogi kockázat: nem volt észlelhető, az exportszerződés a szokásos és szükséges feltételeket 

tartalmazta.  

Szállítási, logisztikai kockázat: mivel az importőr az exportőr/gyártótól annak telephelyén vette át 

(ex-works paritáson) és saját szállítóeszközzel szállította el az árut, így ez a rizikó is futható volt. 

 

A finanszírozó bank számára a beazonosított kockázatok közül a következő kettő kezelése jelentett 

feladatot:  

1. exportőr fizetési kockázata, vagyis képes-e visszafizetni a bank által folyósítandó 

forgóeszközhitelt  

2. az importőr fizetési kockázata, az áru ellenértékének megfizetése tekintetében 

 

Az első esetben a bank számára nem vállalható exportőri fizetési kockázatot már vállalható 

teljesítési kockázattá, míg a nyitvaszállításból eredő importőri fizetési kockázatot - valamilyen 

garancia bevonásával - szintén elfogadható fizetési kockázattá kellett alakítani: 

Exportőr: fizetési kockázat → teljesítési kockázat 

Importőr: fizetési kockázat → garantált fizetési kockázat 
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Megoldás 

 

Az egyszerű export ügyletet az alábbiak szerint strukturáltuk: 

Sikerült elérni a svéd importőrnél, hogy a nyitvaszállítás helyett 90 napos halasztott fizetésű 

akkreditívet nyisson bankjánál az exportőr, mint kedvezményezett számára. Bár ez a vevő számára 

plusz költséget jelentett, az exportőr egy kisebb árengedménnyel ezt kompenzálta számára. Ezzel az 

importőr által jelentett fizetési kockázat egy svéd bank fizetési kockázatává alakult, amely a magyar 

bank számára már vállalhatóvá vált, így a BA-CA megköthette a forfetírozási szerződést az 

exportőrrel. Ebben a bank vállalta, hogy amennyiben a megnyitott akkreditív ellenében megtörténik 

a szerződés szerinti teljesítés és ez az L/C keretén belül a svéd nyitó bank által megerősítésre is 

kerül (SWIFT), akkor a magyar bank visszkereset nélkül megvásárolja az exportőr importőr felé 

keletkező követelését
31

. Ezzel párhuzamosan a BA-CA és az exportőr között megkötésre került egy 

export előfinanszírozási szerződés, amely alapján a felek megállapodtak abban, hogy amennyiben 

megnyílik az akkreditív, a bank folyósítja az exportőr számára az L/C összegének max. 75%-át, 

amelyből az finanszírozhatja az alapanyag-vásárlást. A két szerződés úgy kapcsolódott egymáshoz, 

hogy az előfinanszírozási hitel kikötötte, hogy annak visszafizetése a követelés vételárából történik. 

A bank más, egyéb fedezetet nem kötött ki.  

 

Lebonyolítás 

 

A svéd vevő által az első megnyitott halasztott L/C összegének 75%-át, azaz 75.000,- eurót 

folyósította a bank az exportőr számlájára, aki ebből az összegből finanszírozta a két hónapig tartó 

gyártást. A kész árut ex-works paritáson leszállította, majd az exportokmányokat (kereskedelmi 

számla, átadást-átvételt igazoló jegyzőkönyv) benyújtotta a magyar bankhoz, aki továbbküldte 

azokat a svéd nyitó bankhoz, majd az attól visszaérkező okmány-visszaigazolást követően 

végrehajtotta a leszámítolást. A követelés vételárából, vagyis EUR 98.750,- (100.000 – 1.250) 

összegből a hitelszerződésnek megfelelően a bank automatikusan törlesztette az EUR 75.750,- 

export előfinanszírozási hitelt kamatostul (75.000 + 750), majd a fennmaradó EUR 23.000,- 

összeget jóváírta az exportőr folyószámláján. Ugyanez a procedúra ismétlődött meg a második, 

EUR 150.000 összegű L/C esetében is. 

 

 

 

Összehasonlító elemzés 

                                            
31

 Ez valójában egy bankári biztosíték mellett történő követelésvásárlás, azaz forfetírozás 
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A vizsgált ügylet kiváló példája annak, hogy egyes alternatív módszerek képesek a kereskedelmi 

ügyletet különböző fázisaiban fellépő finanszírozási igényeket kielégíteni. Itt is szembetaláltuk 

magunkat a megszokott módszerek alkalmazása lehetőségének hiányával: az exportőr számára a 

meglévőn túl további forgóeszköz hitel folyósítására nem volt mód. A választott strukturált 

exportfinanszírozás  

- nemcsak az utó-, hanem az előfinanszírozási kérdéseket is megoldotta.  Erre, mivel általában 

fizetési garanciát is vállal az exportfaktor, az export faktoring is képes lett volna, ugyanakkor a 

forfetírozás előnye vele szemben a teljes (100%) követelés diszkontálása. Faktoring esetén - mint 

korábban láttuk - annak csak 80%-a kerül megelőlegezésre, esetünkben így a profit is hamarabb 

realizálódhatott.   

-  az elő- és utófinanszírozásra (amennyiben keretemelésre lett volna mód) a forgóeszköz hitel is 

képes lett volna, ugyanakkor számolni kellett volna az ezzel járó hitelprocedúrával és az emelésre 

vonatkozóan kiegészítő fedezet, biztosíték bevonásával. 

- forgóeszköz hitel esetén a futamidőnek le kellett volna fedni a 60 nap gyártási és 90 nap halasztott 

fizetési periódusokat. Ebben az esetben azonban fennmaradtak volna az alábbi kockázatok: az 

importőr által jelentett nemfizetési kockázat, továbbá a gyártási időszakban a vevő kereskedelmi 

ügylettől való esetleges elállásának kockázata. 

- strukturálva ez nem állt fenn, hiszen a forfetírozás garantálta exportőrnek a biztos, ráadásul 

prompt fizetést, míg az L/C mint bankári biztosíték biztonságot adott a teljes gyártási időszakra. 

A bank csak az akkreditív megnyílását követően folyósította az előfinanszírozást és kezdődhetett 

meg a gyártás, a visszavonhatatlan L/C pedig garantálta, hogy a megnyitást követően a vevő már 

nem léphet vissza az ügylettől  

- a strukturált finanszírozással (ahogy export faktoringgal is) kikerülhetett a követelés a 

könyvekből, míg ez forgóeszköz hitel alkalmazásával nem lett volna elmondható. 

- a választott strukturált megoldás többivel szembeni egyedüli hátránya a L/C nyitása az importőr 

részéről, amely plusz költségként jelent meg az ügyletben, de ezt sikerült kompenzálni 

árengedmény formájában. Szerencsére a profitabilitás lehetőséget adott erre. 

 

 

4.4. Egyéb, államilag támogatott kereskedelmi hitelfajták 

 

Egy állam számos módon támogathatja és lehetőségeihez képest támogatja is az adott országban 

folyó exporttevékenységet. Szakdolgozatom témájával kapcsolatosan részletesebben szeretném 

elemezni azt a két finanszírozási módozatot, amelyek kiválóan alkalmazhatók olyan magyar 

agrártermékek exportjánál, amelyek nem ún. „commodity” termékek, vagyis nem nagytömegű, 

homogén, elsősorban határidős árutőzsdéken gazdát cserélő áruk (pl. gabona, napraforgó, ipari 
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növények stb.), hanem olyan komplex mezőgazdasági termelési rendszerek, amelyek magukba 

foglalják nemcsak a konkrét termelési módot (know-how), hanem a vetőmagtól kezdve a gépeken-

berendezéseken keresztül, akár a végtermék feldolgozását is. Magyarország rendelkezik számos 

ilyen fejlett rendszerrel, amelyekre a hazánknál fejletlenebb mezőgazdasággal rendelkező (főleg) 

keleti országokban nagy igény mutatkozik. Mivel ezen rendszerek beszerzése elsősorban a nagy 

értékű gépek-berendezések miatt a vevő számára rendkívül nagy anyagi terhet jelent, 

elengedhetetlenül szükséges a rendszer mellé hosszúlejáratú finanszírozást is nyújtani, amely 

hossza igazodik a rendszer megtérülési idejéhez. Ez egy kukorica-rendszer, vagy egy sertéstelep 

esetén közel akár 10 év is lehet, arról már nem is beszélve, hogy olyan importőrökről van itt szó, 

amelyek által jelentett kockázatok nem piacképesek, vagyis egy nem állami tulajdonú 

exportbiztosító vagy kereskedelmi bank számára vállalhatatlanok.  

Ilyen esetekben kell és állnak is állami tulajdonú, szakosított intézmények az exportőrök 

rendelkezésére exportbiztosítással és hosszúlejáratú, gyakran kedvezményes, a piacinál némileg 

kedvezőbb árú finanszírozással.  Ilyen finanszírozás az Eximbank Zrt. vevő- és a szállítói 

hitelkonstrukciója, mindkettő a Mehib Zrt. által nyújtotta exportbiztosításon alapszik.  

 

Vevőhitel 

Exportfinanszírozási szempontból a vevőhitel a hitelintézetek által a külföldi 

vevőknek/megrendelőknek vagy külföldi hitelintézeteknek nyújtott hitel magyar származású áruk és 

szolgáltatások exportjának finanszírozására. 

Három típusa létezik:  

1. Vevőhitel: a hitelintézet és a vevő/megrendelő mint adós által megkötött megállapodás egy 

bizonyos exportügyletre. 

2. Bankközi hitelkeret: a hitelintézet és a külföldi hitelintézet mint adós által megkötött 

keret-megállapodás több exportügyletre.  

3. Bankközi kötött hitel: a hitelintézet és a külföldi hitelintézet mint adós által megkötött 

keret-megállapodás egy konkrét exportügyletre.  

 

Mindhárom típus esetében a magyar bank köti a finanszírozási szerződést vagy magával az 

importőrrel, vagy annak a bankjával, a magyar exportőr az importőrrel csupán a kereskedelmi 

szerződést köti. Magát az exportbiztosítást is a finanszírozó bank köti a Mehib Zrt-vel. Miután a 

szerződésben foglaltak szerint az exportőr leszállította és üzembe is helyezte az exportárut, illetve 

rendszer esetén magát az egész rendszert gépestül-berendezésestül, az importőr és exportőr által 
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aláírt teljesítési jegyzőkönyvek, exportszámla alapján a finanszírozó bank egyenesen az exportőrnek 

fizeti ki az exportszámla összegét, amely megegyezik mind az exportszerződés, mind a finanszírozó 

bank és az importőr által kötött vevőhitel szerződés összegével. A kiszállítást követően tehát az 

exportőr gyakorlatilag azonnal hozzájut az exportáru ellenértékéhez, míg az importőr a vevőhitel 

szerződésben meghatározott ütemezés szerint (általában félévente) törleszti a finanszírozó banknak 

a hitel tőkerészét, továbbá a kamatokat. 

Amennyiben a finanszírozó bank nem az importőrrel, hanem annak bankjával köti a hitelszerződést 

(bankközi hitelkeret vagy kötött hitel esetén), a külföldi bank tölti be a hitelfelvevő szerepét és ő is 

törleszti a hitelszerződés feltételeinek megfelelően a hitelt kamatostul. 

Szállítói hitel 

Exportfinanszírozási szempontból olyan áruk vagy szolgáltatások exportjáról szóló, valamely 

exportőr és importőre közötti kereskedelmi szerződés finanszírozására irányul, ahol a vevő azt 

vállalja, hogy a szállítónak halasztott módon vagy hitel-megállapodás keretében fizet.  

Ilyen esetben a kereskedelmi szerződés szabályozza a halasztott fizetés feltételeit, vagyis a 

kereskedelmi szerződés összegének kifizetése módját, időpontját, vagy a hitel-megállapodás esetén 

a hitel feltételeit. Szállítói hitel esetén az exportőr nyújtja a hitelt importőr partnerének, amely azért 

a legritkább esetben történik valódi hitelnyújtás, sokkal inkább áruhitel formájában, vagyis az 

exportőr halasztott fizetési lehetőséget nyújt az importőrnek az áru ellenértékének a megfizetésére. 

Az exportőr azért képes a hosszúlejáratú fizetési haladék nyújtására, mert az exportszerződéssel 

párhuzamosan megköti a hitelbiztosítóval az exportbiztosítást, továbbá a finanszírozó bankkal a 

követelésvásárlási szerződést. A finanszírozó bank megvásárolja a biztosított exportkövetelést, így a 

kiszállítást követően a teljesítést igazoló dokumentumok (átadás-átvételi jegyzőkönyv, 

exportszámla) által megtestesített követelés vételárát a diszkontálást követően visszkereset nélkül 

kifizeti az exportőrnek, aki számára tehát az ügylet prompt fizetésűvé válik. Az importőr a jövőben 

már a követelés új tulajdonosának fizeti ki a szerződéses összeget (forfetírozás). Rendkívül fontos 

tehát, hogy már a szerződéskötés fázisában megállapodjon az exportőr a biztosítóval a biztosítás 

feltételeiről, továbbá a finanszírozó bankkal a követelésvásárlás feltételeiről, hogy ezek költségeit is 

beépíthesse az exportárba, aki ily módon fizeti meg a szállítói hitel költségeit. 
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Megállapítások 

A tapasztalatok azt mutatják, hogy nagy értékű gépeket, berendezéseket, komplex, pl. 

mezőgazdasági rendszereket hozzájuk kapcsolódó finanszírozás nélkül külpiacon értékesíteni 

csaknem lehetetlen. Amennyiben ilyen jellegű hazai kiszállítás tőlünk nyugati irányba történik (pl. 

EU), akkor a vevők nem is igénylik szállítóiktól a finanszírozást, hiszen ők helyben könnyebben és 

főleg olcsóbban jutnak finanszírozáshoz. Keleti irányba, vagy a fejlődő országokba irányuló 

exportunk esetén már gyökeresen más a helyzet: az ottani vevők döntéseit sokszor pont a 

finanszírozási lehetőségek motiválják. Az ő és ezen belül a hosszúlejáratú hitelekhez való jutási 

lehetőségeik, még a magyarországihoz képest is erősen korlátozottak, a finanszírozási költségekben 

tapasztalható különbségekről már nem is beszélve. A problémát az ezen országokra jellemző 

politikai és gazdasági kockázatok jelentik, amelyek magát a vevőt illető fizetési kockázatot fejelik 

meg. Ezek - mármint a vevőt és országát érintő kockázatok - összessége vállalhatatlan egy magyar 

exportőr számára, tehát állami segítségre szorulnak, mivel a piacon lévő privát hitelbiztosítók ezen 

célországok által jelentett kockázatokra a biztosítási piacon viszontbiztosítást nem tudnak kötni, s 

így kénytelenek elzárkózni a hitelbiztosítás kötésétől. Az államnak kell hát, hogy az exportőrei 

segítségére siessen és levegye vállukról ezeket a „nem piacképes” kockázatokat.  

Kulcsszerepet játszik tehát a Mehib Zrt, aki a magyar állam készfizető kezességét ernyőként tartja 

az exportőrök fölé, biztosítva számukra megfelelő teljesítés esetén az ellenérték befolyását. Erre 

épülve képes a magyar exportőr vagy a szállítói hitel nyújtására, vagy kereskedelmi bankján 

keresztül vevőhitel lehetőségét biztosítani a külföldi partnerének. Mindkét konstrukció 

attraktivitását fokozza az Eximbank Zrt kedvező kamatozású refinanszírozási tevékenysége, 

amelyet a közreműködő hazai kereskedelmi bank vehet igénybe, csökkentve ezáltal a kiszállítandó 

árura rárakódó finanszírozási költség mértékét. 

Azt, hogy a két konstrukció közül az exportőr és az importőr melyik mellett dönt, számos dolog 

befolyásolhatja. A vizsgált ügyletek között előfordult, hogy állami megrendelés miatt a vevő 

országa ragaszkodott a vevőhitelhez, vagy oly módon, hogy a magyar bank a vevő bankjával kötötte 

meg a hitelszerződést, ezzel biztosítva az ügylet feletti állami kontrollt a helyi bankon keresztül, de 

arra is akadt példa, hogy mintegy demonstrálandó az állami vevő „nemzetközi hitelképességét”, a 

vevőhitel szerződést maga az importőr kötötte a magyar bankkal. Ez utóbbit szállítói hitellel is lehet 

demonstrálni, ezt az utóbbi években az orosz ügyleteknél tapasztaltam: az oroszok ezzel nemcsak a 

vevő hitelképességét emelték ki ország-világ előtt, hanem megkímélték magukat egy plusz és 

bonyolult hitelszerződés megkötésétől, továbbá bár az adott importőr hosszúlejáratú kötelezettsége 
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megnövekedett, az őt tulajdonoló régiónak, önkormányzatnak a hitelállománya az ügylet miatt nem 

növekedett. 

Az 7.számú táblázat mutatja a SWOT-elemzés eredményét: 

7.táblázat: Vevő- és szállítói hitelkonstrukciók SWOT-elemzése 

      Erősségek       Gyengeségek   

  azonnali ellenértékhez jutás   költségek egy részét esetleg nem mindig lehet    

  export ellenértéke 100%-ig finanszírozható érvényesíteni       

  mérlegtisztulás     bonyolultabb dokumentáció     

  hitelfedezet nem szükséges    hosszas előkészületek       

exportőr előfinanszírozási lehetőség   állami előírások (pl. nemzeti hányad) betartása   

  nincs fizetési-, árfolyamkockázat             

  költségek árba beépíthetők             

  tervezhető cash flow               

  

hosszúlejáratú, megtérüléshez igazodó 

finanszírozás vevőhitel esetén helyi bank bevonása   

importőr a saját lehetőségeknél olcsóbb finanszírozás szállítói hitel esetén helyi garantőrbank bevonása 

                    

mindkettő 
a finanszírozással létrejöhet maga az exportügylet bonyolult dokumentáció     

        állami résztvevők miatt szigorúbb kontroll   

      Lehetőségek     Veszélyek     

exportőr 

piacszerzés, piacmegtartás   

nemzetközi finanszírozási feltételek (OECD) 

miatt  

exportvolumen növelése   más országok exportőrei is szóba jöhetnek   

likviditásnövekedés kihasználása más területeken           

javuló mérleg javítja a banki minősítését           

importőr 
új finanszírozási forrás bevonása             

                  

mindkettő magának az exportügyletnek a lebonyolítása dokumentációs kockázat     

Forrás: saját összeállítás 

- az erősségek, lehetőségek szempontjából legkiemelkedőbbnek a hosszúlejáratú, megtérüléshez 

igazodó finanszírozási lehetőséget emelném ki.  Első pillantásra ez nem különbözik az előző 

konstrukcióknál megállapítottaktól, ugyanakkor míg azok a finanszírozási konstrukciók akár 

egymással, akár más konvencionális módozatokkal helyettesíthetők (legfeljebb a hagyományosak 

elmaradnak  hatékonyság tekintetében), a vevő és szállítói hiteleknek a már ismertetett okok miatt 

nincs alternatívájuk. 

- a gyengeségek, veszélyek oldaláról szeretném felhívni a figyelmet a hosszas előkészítési időre, az 

OECD feltételeket szigorúan betartó Mehib és Eximbank sokszor merevnek tűnő hozzáállására
32

, a 

bonyolultabb és sokszor angol nyelvű szerződéseket, teljesítési igazolásokat, biztosítási kötvényt 

magában foglaló dokumentációra. A szakmai gyakorlatom azt mutatja, hogy az OECD-feltételek, 

amelyek sokszor megkötik az exportőr és a finanszírozók kezét, olyan veszélyt is rejtenek az 

                                            
32

 A válság hatására néhány ország hasonló exporttámogató intézménye „lazábban” kezeli az OECD-megköztéseket az export fenntarthatósága 

céljából. 
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exportőr számára, hogy az importőr hasonló  feltételek melletti finanszírozást kaphat más 

országokból érkező konkurensektől. Ezt jelentős veszélynek tartom, hiszen megállapítottam, hogy 

gyakran a finanszírozási feltételek döntik el, hogy az importőr melyik szállítóval köti meg az 

exportszerződést.  

Konkrét vevő- és szállítói hitelügylet bemutatása: 

 
 

Ügylet:    100 ezer fős sertéstelep kulcsrakész megvalósítása  

Exportőr:    Hungapig Zrt. 

Importőr:    Vipoil Ltd, Volgográd, Oroszország 

Exportszerződés összege:  EUR 60 millió 

Hitelbiztosító:   Mehib Zrt. 

Finanszírozás:   HVB Bank Hungary Zrt. (CIRR: 5%/év ) 

Hitelkamat:   CIRR/év 

Refinanszírozás:   Magyar Export Import Bank Zrt. (CIRR-1%/év) 

Futamidő:   5 év 

Kivitelezés:    2 év 

 

Ezt az ügyletet azért választottam, mivel komoly, közel egy évig tartó előkészítői munka előzte 

meg, nemcsak exportőri és importőri oldalról, hanem a magyar állami exporttámogató intézmények 

részéről is, sőt a moszkvai Magyar Kereskedelmi Képviselet is aktív szerepet vállalt benne. Bár 

sajnos a projekt a felvonultatott egyesített erők ellenére az utolsó pillanatban mégsem valósult 

meg
33

, nagyszerűen példázza azonban azt, hogy micsoda lehetőségek rejlenek a magyar agrárexport 

számára egyes külföldi piacokon. Nemcsak mezőgazdasági termékek, hanem nagy lélegzetű 

agrárprojektek megvalósítása tekintetében is, amennyiben a magyar exporthoz megfelelő 

finanszírozás is társul. 

 

Finanszírozási probléma 

 

Előzményként el kell mondani, Oroszországban az utóbbi 10 évben stratégiai kérdéssé vált az 

ország saját termelésű élelmiszerrel való ellátása, ezért az állam erősen szorgalmazza és egyben 

támogatja is többek között sertéstelepek létrehozását az ország erre alkalmas régióiban. Ennek a 

„Nemzeti Fejlesztési Projekt”-nek a keretében jutott el az orosz megrendelő Magyarországra, mivel 

olaszországi tárgyalásaik során az ottani tárgyalópartnereik maguk javasolták azt, hogy jöjjenek 

inkább hazánkba, mivel szerintük itt találhatók nálunk a volgográdi klímához leginkább alkalmas 

sertésfajták (pl. nagy fehér lapáj). Az egyik legjelentősebb magyar szereplő, a herceghalmi 

Hungapig Zrt. vállalta is a telep kulcsrakész megvalósítását: a tervezéstől a megépítés 

koordinálásán át, a majdani helyi szakemberek betanításán keresztül, a tenyésztörzs szállításáig, 

kiegészítve a majdani kész projekt 2 éves szakmai kísérésével is. 

                                            
33

 orosz belpolitikai okok miatt vezettek a fiaskóhoz 
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Az orosz megrendelő az Oroszországban máig jóhírű magyar mezőgazdaság mellett nem titkoltan 

mégis a magyar ajánlatban szereplő hosszúlejáratú finanszírozás miatt döntött a magyarokkal 

történő konkrét tárgyalások megkezdése mellett. Egy 100 ezres sertéstelep hatalmas beruházási 

értékkel bír, azonban az orosz állami támogatás abban az időben elsősorban állami 

garanciavállalásokra és a projektekhez kapcsolódó banki finanszírozási költségek kétharmadának 

átvállalására szorítkozott. Kedvezményes kamatozású, a projektek megtérülési idejéhez igazodó, 

hosszúlejáratú banki finanszírozás Oroszországban akkoriban még (2004) szinte elérhetetlen volt. A 

megrendelőnek szüksége volt tehát megfelelő finanszírozásra is, amelyet csak a szállítótól 

remélhetett. Nekünk pedig volt ilyen. 

 

Megoldás 

 

A kereskedelemi szerződés kulcsrakész sertéstelep megvalósítására vonatkozott 2 év kivitelezési 

idő alatt és EUR 60 millió összeg értékben, amelybe beleszámított a tervezési időszak is. Az 

exportőr két fajta finanszírozási megoldást javasolt: 

 

 

1. Vevőhitel 

 

A kereskedelmi szerződéssel egyidejűleg az orosz megrendelő egy vevőhitel megállapodást 

köthetett a magyar HVB Bankkal a kereskedelmi szerződés összegének 85%-ra (EUR 51millió), fix 

CIRR (5%/év) kamatláb és 5 éves hitelfutamidő mellett, amelynek kezdete az úgynevezett „starting 

point”, vagyis a kész projekt átadás-átvételekor kezdődik. A megállapodás értelmében tehát a vevő 

volt köteles a szerződéses összeg fennmaradó 15%-át saját erő formájában finanszírozni
34

. A 

kereskedelmi bank a vevőhitel szerződésben 0,5%/év rendelkezésre tartási és egyszeri 0,5% 

folyósítási jutalékot is kikötött.  

 

A hitel-megállapodás szabályozta a folyósítás feltételeit is: a megrendelő (importőr) havi ütemezés 

mellett, részteljesítési formában, folyamatosan veszi át az elkészült munkákat a kivitelező 

exportőrtől, előre egyeztetett átadás-átvételi dokumentáció mellett. Ezt követően lehívja a magyar 

banknál lévő vevőhitel keretéből az adott részteljesítés összegének 85%-át, amelyet a bank - a 

megállapodás szerint - egyenesen az exportőrnek folyósít, míg a fennmaradó 15% önrészt az 

importőr maga utalja el az exportőr számlájára. A vevőhitel törlesztése is előre meghatározott 

                                            
34

 Ez kötelezően betartandó OECD feltétel, amely alapján a Mehib és Eximbank működik. 
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módon történik: a kész projekt végső átadás-átvételét (starting point) követően a tőke és kamatai 

félévente, egyenlő összegekben fizetendők a magyar banknak. 

 

A finanszírozó kereskedelmi bank a vevőhitel szerződéssel egyidőben refinanszírozási 

megállapodást köt az Eximbank Zrt-vel, aki refinanszírozást nyújt a kereskedelmi banknak 5 

éves hosszúlejáratú, kedvezményes fix kamatozás mellett (CIRR-1%/év). 

 

A kereskedelmi bank egyidejűleg „V” típusú exporthitel biztosítást is köt a vevőhitel 

összege+kamatok erejéig a Mehib Zrt-vel. A biztosítás alapján a magyar állam készfizető 

kezessége biztosítja a finanszírozó banknak azt, hogy megfelelő exportteljesítés esetén, amennyiben 

az orosz hitelfelvevő (importőr) nem törlesztené a hitelt és kamatait, a Mehib Zrt. megtérítse a 

banknak az elszenvedett kár 95%-át. A biztosító által megállapított biztosítási díj mértéke a 

kereskedelmi szerződés 85%-ra vetített 3,5% volt, de az exportőr számára a biztosítás további 

feltételéül szabták a kereskedelmi szerződés összegére vetített minimálisan 25% magyar hányad 

teljesítését is. Ez a gyakorlatban azt jelentette, hogy legalább EUR 15 millió értékben kellett 

magyar eredetű berendezést, szolgáltatást beépíteni a projektbe (pl. magyar alvállalkozók 

bevonásával), amelyet a Magyar Gazdasági Kamara által kibocsátott igazolással lehet igazolni. 

 

Lebonyolítás 

 

A magyar exportőr a havi ütemnek megfelelően átveszi az alvállalkozóktól az egyes 

részteljesítéseket, majd ugyanezt teszi vele az orosz importőr. A teljesítést igazoló okmányok, plusz 

a kamarai igazolás alapján a kereskedelmi bank lehívja az Eximbanktól az adott részteljesítés 

összegének 85%-át, majd azt folyósítja az exportőrnek, aki ebből fizeti ki az alvállalkozóit, 

beszállítóit. A részteljesítés számlaösszegének fennmaradó 15%-át banki utalás formájában fizeti 

meg az importőr. A 2 évig tartó megvalósítás a havi teljesítések miatt értelemszerűen 24 ütemre 

oszlott, a végső átadást-átvételt követően kerül sor a végszámla kiállítására, de addigra az exportőr 

és az alvállalkozók már hozzájutottak saját teljesítésük ellenértékéhez. A starting pointot követően 6 

hónap múlva az importőr megkezdi a vevőhitel és kamatai törlesztését (5% CIRR) a HVB Banknak. 

A mindenkor beérkezett törlesztő részletekből a kereskedelmi bank maga is törleszti az Eximbank 

felé a tőle kapott refinanszírozást (CIRR-1%), amely a kereskedelmi banknak az ügylet során 1%-os 

kamatmarzs elérését jelenti. 
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2. Szállítói hitel 

 

 

Míg vevőhitel esetén az orosz importőr az exportszerződéssel párhuzamosan hitelszerződést is köt 

az exportőr bankjával, addig szállítói hitelkonstrukció esetén az exportszerződés maga 

rendelkezik az exportőr által az importőrnek nyújtott finanszírozás, vagy másképpen az áruhitel-

nyújtás feltételeiről. Az importőr ilyen módon közvetlenül a szállítótól (exportőrtől) kapja a 

finanszírozást halasztott fizetés formájában, nem kell tehát neki még egy viszonylag bonyolult 

hitelszerződést is kötnie, ráadásul egy másik országból jövő bankkal. A finanszírozás költsége 

ezzel az áru árába kerül beépítése, tehát a szerződéses ár részét képezi.  

 

Az exportőr maga köti meg exporthitel-biztosítást („S”-típus) a Mehib-el az exportügylet 85%-

ra,  5%-a az önrész mellett, illetve a finanszírozási szerződést a saját kereskedelmi bankjával. A 

hitelbiztosítási és finanszírozási költségek megegyeznek a vevőhitel költségeivel. Ebben az esetben 

a finanszírozási szerződés nem más mint egy forfetírozási megállapodás, amelynek keretében a 

bank vállalja, hogy visszkereset nélkül megvásárolja az exportőrtől az importőr felé az 

exportszerződés alapján keletkező követelését. ĺgy az exportőr a végső teljesítést, vagy már 

részletekben a részteljesítések során hozzájut az export ellenértékéhez. Az exportszerződés 15%-át 

a vevőhitelhez hasonlóan itt is az importőrnek magának kell finanszíroznia. A halasztott fizetés 

futamideje teljesen megegyezik a vevőhitel futamidejével. A fizetés esedékességekor, mivel az 

importőr engedményezte bankjára a hitelköltségeket is magában foglaló követelését, az importőr 

már a pénzügyi követelés új tulajdonosának, a kereskedelmi banknak fizet.  

 

A kereskedelmi bank - a vevőhitelhez hasonlóan - még az exportőrrel kötött forfetírozási 

szerződéssel párhuzamosan megköti az Eximbankkal a refinanszírozási szerződést: az ügylet során 

az egyes (rész)teljesítések alapján keletkezett és megvásárolt követelések vételárának (diszkontálás) 

a kifizetését az Eximbanktól lehívott refinanszírozási keretből teljesíteti. Az exportőrnek 

természetesen minden (rész)követelés eladása előtt be kell nyújtania bankjához a magyar hányad 

meglétét igazoló kamarai, illetve a Mehib biztosítási díj megfizetését igazoló igazolásokat.  

 

Lebonyolítás 

 

A magyar exportőr a havi ütemnek megfelelően átveszi alvállalkozóitól a részteljesítéseket, majd 

ugyanezt teszi vele az orosz importőr is. A teljesítési okmányok, továbbá a kamarai és biztosítási díj 

befizetését bizonyító igazolások alapján a kereskedelmi bank diszkontálás útján kiszámítja az egyes 

részkövetelések vételárát, majd az ezzel megegyező összeget refinanszírozási megállapodás alapján 
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lehívja az Eximbanktól, majd folyósítja az exportőrnek. Ebből az kifizeti az alvállalkozóit, 

beszállítóit. A 2 évig tartó megvalósítás a havi teljesítések miatt 24 ütemre oszlott, a végszámla 

kiállítására végső átadást-átvételt követően került sor, de addigra az exportőr és alvállalkozói (a 

vevőhitelhez hasonlóan) már hozzájutottak saját teljesítésük ellenértékéhez. A starting pointot 

követően 6 hónap múlva az importőr megkezdi a szerződés összege 85%-nak 10 egyenlő részletben 

(hathavonta) történő megfizetését a követelés új tulajdonosának, a magyar kereskedelmi banknak. 

Az esedékességkor beérkező részletből a bank maga is törleszti az Eximbanknak a tőle kapott 

refinanszírozást, amely így a banknak - a vevőhitelhez hasonlóan - 1%-os kamatmarzs elérését 

jelenti. 

 

Összehasonlító elemzés 

 

A vevő- és szállítói hitelkonstrukciók annyira speciális - viszonylag nagy összegű, 2-12 éves 

megtérülésű projektek megvalósításának finanszírozása - igényekre kidolgozott finanszírozási 

megoldások, amelyeket nehéz más módszerekkel összehasonlítani, mivel e két hiteltermék 

helyettesítése vizsgálataim szerint gyakorlatilag nem lehetséges. Nem tekinthetők 

projekthitelnek, mivel attól eltérően a magyar kereskedelmi bank és az Eximbank olyan külföldön, 

magyar fővállalkozásban megvalósuló projekteket finanszíroznak meg, ahol az ügyletben részt vesz 

külföldi megrendelő. Projekthiteleknél soha nem találkozunk megrendelővel, ezeknél a 

tranzakcióknál a hitelfelvevő mindig egy külön a projekt megvalósítására létrehozott projektcég, aki 

ráadásul nem is láthatja el a fővállalkozó, exportügylet esetén exportőr/fővállalkozói feladatokat. A 

projektkockázatú finanszírozást más vevő-, vagy szállítói hitelformában finanszírozott ügyletektől 

az is  megkülönbözteti, hogy a nyújtott hitel visszafizetésére a projekt által generált cash flow-n és a 

projekt eszközeire/bevételeire telepített jogokon kívül más, a projekt kockázataitól független 

biztosítékok – szuverén garancia, bankgarancia, készfizető kezesség – nem állnak rendelkezésre. A 

vevő- és szállítói hitelek esetén az exportőr a megrendelőtől (vagy a garantőrtől) kapja meg az 

exportált áru vagy szolgáltatás ellenértékét, ami független a kész projekt működési cash flow-n 

alapuló kockázatoktól. Az exportőr szempontjából nem minősülnek ezek a projektek beruházásnak, 

így beruházási hitelekkel sem is lehet helyettesíteni a vevő-, vagy szállítói hitelt. 

 

Véleményem szerint inkább azt a kérdést kell megvizsgálni, vajon egy ilyen exportügylet során 

milyen megfontolásból kerül alkalmazásra a vevőhitel a szállítói helyett, vagy fordítva. A 

számomra hozzáférhető ilyen ügyleteket megvizsgálva az alábbi megállapításokat teszem: 

 

 

http://www.eximbank.hu/bankszotar/Title/Yml6dG9zw610w6lrb2s=/Referer/L3N6b2xnYWx0YXRhc29rL2hpdGVsZWsvdmV2b2hpdGVsZWsvcHJvamVrdC1rb2NrYXphdHUtdmV2b2hpdGVsLw==/
http://www.eximbank.hu/bankszotar/Title/YmFua2dhcmFuY2lh/Referer/L3N6b2xnYWx0YXRhc29rL2hpdGVsZWsvdmV2b2hpdGVsZWsvcHJvamVrdC1rb2NrYXphdHUtdmV2b2hpdGVsLw==/
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Vevőhitel alkalmazása melletti argumentációt tekintve: 

- ha a megrendelő (importőr) tisztán, elkülönítve akarja látni a finanszírozás költségét 

- ha a megrendelő (importőr) külön meg akarja versenyeztetni az ügylethez kapcsolódó 

finanszírozást (akár több hazai kereskedelmi bank is versenghet ugyanazon ügylet finanszírozásáért, 

emiatt a hitel egyéb költségei között akár jelentősebb eltérések is lehetnek) 

- a vevőhitel azon formája esetén, amikor nem az importőr, hanem annak bankja köti a vevőhitelt az 

exportőr bankjával (természetesen „címkézett” a hitel, csak a konkrét exportügylet finanszírozására 

lehet felhasználni), kedvezőbb kondíciókat lehet elérni, mintha maga az importőr cég tárgyalna 

erről a finanszírozó bankkal 

  

Szállítói hitel alkalmazása melletti argumentációt tekintve: 

- ha az importőr valamilyen megfontolásból nem akar az ügylethez kapcsolódóan hitelszerződést 

kötni. Ilyen esetekkel találkoztam akkor, amikor külföldi önkormányzatok voltak a megrendelők és 

nem akarták vagy nem volt lehetőségük újabb hitelekkel növelni a meglévő hitelportfoliójukat. 

Szállítói hitel esetén az exportőr csupán halasztott fizetési lehetőséget biztosít a külföldi vevőjének, 

a kereskedelmi megállapodásban nem is szerepelnek kamatokra, futamidőre utaló kifejezések sem 

- ha a vevő ódzkodik egy külföldi bankkal történő, sokszor elég bonyolult hitelszerződés 

megkötésének procedúrájától. Ez ugyanis a nyelvi nehézségeken túl számára újabb (pl. 

dokumentációs) kockázatokat is rejthet magában 

- szállítói hitel esetén, amely az exportszerződés részét képezi a már említett halasztott fizetés 

formájában, nem kell az importőrnek más szerződést kötnie, ezzel számára egyszerűbb és olcsóbb 

az ügylethez kapcsolódó dokumentáció 

 

Mindkét finanszírozási konstrukcióra érvényesek az alábbi megállapítások: 

- a Mehib/Eximbank részvétele előírja az exportügylet során a megfelelő magyar hányad (25-50%) 

teljesítését. Ez az amúgy teljesen jogos magyar állami igény sokszor nehezen teljesíthető feltételnek 

bizonyul: a gépek, berendezések esetén az 50%-os elvárt magyar hányad például a jelentős 

importtartalom miatt, nem egyszerű 

- a Mehib biztosítás természetesen figyelembe veszi az importőr, illetve annak országa által jelentett 

kockázatokat, ami néhány általam vizsgált ügylet során azt jelentette, hogy a biztosítási díj alig 

maradt el az exportőr által realizálható profit mértékétől 

- a vizsgált ügyletek szinte kizárólag állami, önkormányzati megrendelést jelentettek importőri 

oldalról, a külföldi vállalati megrendelés szinte elenyésző, mivel ezek a Mehib számára 

vállalhatatlan kockázatot jelentenének, így szükség van egyéb banki garanciák, esetlegesen az 



 105 

importőr országa részéről állami garancia bevonására.  Ez a tapasztalatok szerint sokszor 

kivitelezhetetlen vagy rendkívüli plusz költséget jelent.  

4.5. Mélyinterjúk során és a kérdőívekre kapott válaszok elemzése 

A kutatási munkám során szükségesnek tartottam mélyinterjúk készítését is abból a célból, hogy 

egyfelől primer adatokhoz jussak a kutatási munkámhoz, másfelől visszaigazolást kapjak a speciális 

konstrukciókra vonatkozóan a saját gyakorlatban szerzett tapasztalatokra épülő feltevéseimet 

illetően. Mélyinterjúk alkalmazását azért is tartottam megfelelőnek, mivel annak keretében akár 

bizalmasnak tekintett kérdések is megvitathatók a megkérdezettekkel és válaszolási ellenállásuk is 

jobban leküzdhető ebben a személyes szituációban. Hasznosnak bizonyult ez a módszer amiatt is, 

mivel mélyinterjús technika esetében a minta csoportosítható és jól kiterjeszthető, továbbá a 

beszélgetések lehetőséget teremtenek arra, hogy a kutató elmélyedjen az egyes válaszadók 

gondolkodásában, szokásaiban, jobban megértve így motivációikat.  

Szeretném ugyanakkor kihangsúlyozni, hogy ez a megkérdezés kvalitatív kutatási eljárás, ezért nem 

reprezentatív és nem statisztikai jellegű eredményeket szolgáltat, elsősorban 

exportfinanszírozás tekintetében a szereplők szokásaira, indíttatásaira vonatkozóan, illetve a 

miértekre és a hogyanokra kerestem a válaszokat.  

Az interjúalanyok (63) csoportosításra kerültek, az I. csoportba 50 exportőr (fele agrárexportőr), a 

II. csoportba 10 exportfinanszírozást nyújtó pénzintézet (4 kereskedelmi bankon kívül az 

Eximbank, valamint 5 faktorcég), míg a III. csoportba a 3 hitelbiztosítót (köztük a Mehib-et) 

osztottam. 

Az exportőrök esetében arra törekedtem, hogy alanyként KKV méretkategóriájú (EUR 50 millió 

árbevétel alatti) és ne multinacionális vállalatcsoporthoz tartozó cégek kerüljenek kiválasztásra 

mind az agrárexportőrök, mind az egyéb ágazatból származók tekintetében.  

Az interjúkérdések vázlat formájában részben előre rögzítettek voltak, ami lehetővé tette az 

alanyokkal a témához kapcsolódó viszonylag szabad beszélgetést. A kérdőívben elsősorban nyitott 

kérdések feltevésére törekedtem, mert ez még a beszélgetés előtt lehetőséget adott a kapott 

válaszok gyors áttekintésére, majd azok részletesebb és mélyebb kibontására a mélyinterjú 

keretében. A mélyinterjúkat 2007 és 2008 években folytattam le, tehát a pénzügyi és gazdasági 

világválság előtti utolsó „békeévekben”. Ezt azért kívánom kihangsúlyozni, mivel véleményem 

szerint egy a válságot követő interjúismétlés csak megerősítené az azt megelőzően kapott 

válaszokból levont következtetéseimet. 
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Amint már korábban említésre került, az exportőrök esetében a mélyinterjút
35

 kiegészítette egy 

külön a számukra készített 21 kérdésből álló kérdőív, amelynek kitöltése megelőzte magát a 

mélyinterjú megkezdését. A kérdőívvel az volt a célom, hogy az interjú során feltett kérdéseken túl 

egyéb a témához tartozó információ megszerzésére is lehetőség nyíljon, illetve a kérdésekre kapott 

válaszok segítségemre legyenek magának a beszélgetés témájának szofisztikáltabb irányításában, 

ezért az exportőrök esetében a kérdőív tartalmazza a mélyinterjú keretében feltett kérdéseket is.  

Az interjúk, illetve a kérdőív kérdéseit a 3. számú Melléklet tartalmazza, a kapott válaszok 

elemzése a kérdezett csoportok szerint történt, az újszerű eredményeket külön kiemelve.    

I. Exportőrök 

A 8. táblázatban az exportőröket érintő kérdőív kérdései (csak sorszámmal jelölve) és ezekre a nyílt 

kérdésekre adott igen-nem válaszok százalékos megoszlása szerepelnek, a jobb összehasonlítás 

érdekében külön megjelenítve az agrárexportőröket és az egyéb ágazatokba tartozó exportőröket: 

8.Táblázat: Exportőrök (kérdőív) 

Egyéb exportőrök Agrárexportőrök 

Kérdések igen nem igen nem 

1.              72                 26     68 32 

2.              80                 20     72 28 

3.              64                 36     80 20 

4.              48                 52     80 20 

5.              40                 60     64 36 

6.              44                 56     48 52 

7.              92                  8     96 4 

8.              24                 76     24 76 

9.              24                 76     20 80 

10.              24                 76     12 88 

11.              20                 80     16 84 

12.              8                 92     4 96 

13.              20                 80     12 88 

14.              72                 28     76 24 

15.              92                  8     88 12 

16.              88                 12     96 4 

17.              88                 12     80 20 

18.              20                 80     8 92 

19.               8                 92     4 96 

20.              20                 80     24 76 

21.              88                 12     92 8 

 

                                            
35 Egyes szakirodalmak (pl. Szűcs et al. 2008) alapján akár célzott interjúnak is nevezhető 
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Mind a kérdőívből, mind a vállalatok képviselőivel folytatott beszélgetés során egyértelműen 

kitűnik, hogy az exportőrök gyakran szembesülnek a külföldi vevők által megfogalmazott halasztott 

fizetésre vonatkozó igénnyel. A megkérdezettek közel háromnegyede jelezte, hogy az importőrök 

kifejezetten igénylik ezt a fajta fizetési kedvezményt és ennek nyújtása a sikeres üzletkötés egyik 

feltétele. A válaszokból az is kitűnik, hogy piacszerzés, illetve -megtartás szempontjából is kiemelt 

fontossággal bír a szállítói hitelnyújtás ezen formája, tudomásuk szerint konkurenseik is aktívan 

alkalmazzák. 

A halasztott fizetés gyakoriságára irányuló kérdésekre adott válaszok azt igazolják, hogy a 

nemzetközi piacokon éles verseny zajlik az exportőrök között, a konkurenciaharc tekintetében az 

agrárpiacok nem különböznek a más ágazatokkal nemzetközi piacaitól. Ugyanakkor a válaszokból 

az is kiolvasható, hogy az agrárexportőröknek nagyobb gondot okoz a halasztott fizetés nyújtása, 

amelynek okára a 11. a 13. és 18. kérdésekre adott válaszok világítanak rá: 

Más szektorokhoz képest az agrárexportőrök kevésbé ismerik a halasztott fizetésből eredő 

problémák kezelésére alkalmas speciális exportfinanszírozási konstrukciókat, éppen ezért nagyon 

kevesen is alkalmazzák, de még hitelbiztosítással is kevesen élnek közülük. A mélyinterjúk során 

feltett célzott kérdések alapján azt állapítottam meg, hogy a mezőgazdasági és élelmiszeripari 

termékeket gyártó és exportáló vállalatokat képviselő interjúpartnerek más ágazatokhoz tartozó 

exportőrökkel való összehasonlításban kevésbé tájékozottak külkereskedelmi és pénzügyi 

ismeretek terén. Körükben többen gondolták azt, hogy a követelésvásárlás különböző módjai 

valójában a lejárt, vagy beragadt követelésektől való megszabadulás formáit jelentik
36

.  

Az egyéb exportőrök közel fele, míg az agrárexportőrök markáns többsége azon a véleményen volt, 

hogy amennyiben egyik napról a másikra kénytelen lenne partnerének megszűntetni a fizetési 

haladékot, az jelentős vevő- és piacvesztéssel járna. Első pillanatra meglepőnek tűnt, hogy 

mindösszesen 26% állította, hogy sikerült kifejezetten a halasztott fizetéssel külföldi vevőket 

szerezni, de amint az okokat firtató kérdésekre adott válaszokból kiderült, az exportőrök több mint a 

felének nem is volt lehetősége a vevő által elvárt fizetési haladék nyújtására. A konkurenciával 

összehasonlítva mindkét csoport eleve hátránnyal indult tehát, így ezzel behatárolt volt a 

lehetőségük vevőszerzés tekintetében.  

A kapott válaszok alapján megállapítható, hogy a halasztott fizetés lehetőségének a biztosítása 

rendkívüli jelentőséggel bír piacszerzés és piacmegtartás tekintetében, enélkül az eredményes 

üzletkötések lehetőségének esélye jelentősen csökken. 

                                            
36

 A forfetírozás itt „rosszabbul” szerepelt a faktoringnál, amit valamivel többen ismertek. 
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Elég negatív kép alakult ki magukra az exportfinanszírozási lehetőségekre, azok ismeretére irányuló 

kérdéscsoportokra adott válaszok tekintetében. Az interjúpartnerek mindösszesen a negyede jelezte, 

hogy bankja rendelkezik speciális kereskedelemfinanszírozási területtel, viszont ez a negyed azt is 

elmondta, hogy bankja ajánlja is számukra a trade finance termékeket. Magukra a termékek 

ismeretére irányuló kérdések során mindössze az exportőrök 20%-a, az agrárexportőrök 16%-a 

állította, hogy ismeri ezeket a speciális kereskedelemfinanszírozási konstrukciókat, míg 8% 

(agrárexportőrök 4%-a) tudta csak viszonylag pontosan meghatározni, hogy mi a faktoring és a 

forfetírozás közötti különbség. Az export faktoring alkalmazására irányuló kérdésre kapott válasz 

(8%-4%) hűen tükrözte az országos adatokból kirajzolódó képet. 

A válaszok alapján kijelenthető, hogy az exportőrök kereskedelemfinanszírozási lehetőségekre 

irányuló ismeretei rendkívül hiányosak, ugyanakkor láthatóvá vált az ezeket nyújtó kereskedelmi 

bankok szerepének a jelentősége is. Ők azok, akiknek fokozni kellene ezirányú marketing 

tevékenységüket, de fontos szerephez juthatnak itt azok a kormányzati szinten tervezett új 

intézmények
37

, kereskedőházak is, akik a KKV-knak nyújtanak majd segítséget külpiacra való 

lépés tekintetében.  

Ezek fényében nem is volt meglepő, hogy mindössze a megkérdezettek ötöde állította azt, hogy 

igénybe vett már valaha valamely kereskedelemfinanszírozási banki terméket. 

Szignifikáns eredményeket kaptam akkor, amikor az exportőrök tárgybani nyitottságára kérdeztem 

rá. Az agrárexportőrök 96%-a (a többiek 88%-a) eladná exportköveteléseit, ha lenne rá lehetősége, 

mivel nagyon aggasztják őket a nyitvaszállításból eredő kockázatok (92%, illetve 88%). Ezek a 

számok azt mutatják, az általában nagyobb likviditási problémákkal küszködő 

agrárvállalkozások/agrárexportőrök valamivel nagyobb mértékben készek eladni követeléseiket, 

hogy hamarabb hozzájussanak az ellenértékhez. Hasonló arányban állították azt is, hogy hosszabb 

halasztott fizetés mellett szerintük még az exportár növelésére is lehetőségük lenne.  

A válaszok alapján kijelenthető, hogy megfelelő tájékoztatás, felvilágosítás mellett nem 

tapasztalható elutasítás az exportőrök részéről, az ismeretlenég homályát eloszlatva többségük 

befogadó új finanszírozási megoldások számára. 

II. Finanszírozók 

Bár a mélyinterjúk vonatkozásában elsősorban az exportőröktől kapott válaszok voltak számomra 

elsődlegesek, azonban a teljesebb kép kialakítása céljából szükségesnek tartottam magyarországi 

                                            
37

 Pl. Nemzeti Külgazdasági Hivatal (ITDH utódszervezete) 
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pénzintézetek munkatársával is lefolytatni feltáró beszélgetéseket. Szándékosan nemcsak olyan 

banki alkalmazottakkal, akik bankban trade finance területen tevékenykednek, hiszen ez erősen 

torzította volna a valós képet. 5 faktoringcéget is bevontam a vizsgálatba, amelyek közül 4 

kereskedelmi bank tulajdonában van. 

A 9. táblázatban foglaltam össze a mélyinterjúk során feltett kérdésekre (3. számú Melléklet) kapott 

válaszokat: a kérdések sorszámuk formájában szerepelnek, míg a nyitott kérdésekre adott válaszok 

igen-nem aránya %-os formában van kifejezve. A 8. kérdésre adott válasz a negyedik oszlopba 

került, míg a 10. kérdésre adható két válasz megjelenítését a 3. és 4. oszlopba applikáltam (1. és 2. 

válasz). 

9. táblázat: Finanszírozók (kérdések) 

Finanszírozók 

Kérdések igen/1.válasz nem/2.válasz Agrárexp.%-os 
aránya 1.            50                  50     

2.             -                  100       

3.            50                  50       

4.            30                  70       

5.            70                  30       

6.            80                  20       

7.            20                  80       

8.                  20     

9.            90                  10   

10.            40                   60   

Az interjúk során nyert válaszokból kiderült, hogy a megkérdezett pénzintézetek fele rendelkezett 

különálló kereskedelemfinanszírozási területtel, elsősorban olyan pénzintézetekről van szó, amelyek 

külföldi anyabankjai is jelentős szereplők exportfinanszírozási területen. Ezek a bankok tudatosan 

és aktívan használják is a terület adta előnyöket pl. akvizícióra is, amely érdekes párhuzamot vetít 

elénk: exportőr oldaláról nézve trade finance termékekkel piacot (vevőt) lehet szerezni, de 

finanszírozó oldaláról sem elhanyagolható az előny, hiszen ezekkel a termékekkel új banki ügyfelek 

akvirálására is mód nyílik.  

A kereskedelemfinanszírozási termékek szélesebb körű alkalmazása nemcsak az exportáló 

vállalatok számára előnyös, hanem a finanszírozó pénzintézetek is profitálnak belőle: egyfelől új 

ügyfelekhez jutnak, másfelől - ahogy korábban már szó volt róla – ezen finanszírozási módok  

likviditásnövelő, mérlegtisztító, valamint a saját tőkét növelő hatása miatt a meglévő ügyfeleik 

banki minősítése javul. Ez lehetővé teszi a bank számára további hiteltermékek értékesítését 

számukra, ami a bank szempontjából bevételnövelő hatással bír.  
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A 4. kérdésre kapott válaszokból kiderül, hogy meglepően kis arányban (30%) szerepel külön a 

bankok termékpalettáján az export-előfinanszírozás, ami az alábbi megállapítást teszi lehetővé: 

Ma még Magyarországon a bankok túlnyomó többségében a globálfinanszírozás a térhódító, 

ugyanakkor bankok háromnegyede szerint ügyfeleik fogékonyak a kereskedelemfinanszírozás 

számukra nem megszokott formáinak az alkalmazására is. 

Érdekes volt azt tapasztalni, hogy a megkérdezett faktorcégek is meglehetősen pesszimisták az 

export faktoring hazai térnyerésével kapcsolatban (20%), az okokra irányuló kérdésekre adott 

válaszokból kitűnik, hogy a konstrukció viszonylag bonyolult (többszereplős) volta és az ebből 

adódó magasabb költség jelenti a visszatartó erőt.   

A finanszírozói oldalt tekintve a kapott válaszokból az állapítható meg, hogy Magyarországon 

elsősorban a külföldi bankcsoportokhoz tartozó pénzintézetek az aktívabbak trade finance 

területen, ők azok, akik - az anyabanki tapasztalatokból kiindulva - erősíthetik a speciális 

finanszírozási konstrukciók terjedését. A személyes beszélgetésekből az is leszűrhető volt, hogy a 

finanszírozók milyen fontos szerepet szánnak az állami közreműködésnek: egyfelől utalva az 

Eximbank szerepére főleg kedvező refinanszírozási szempontból, másfelől a Mehibre 

hitelbiztosítás vonatkozásában.   

III. Hitelbiztosítók 

A megkérdezettek harmadik csoportját a hitelbiztosítók képviselői alkották. A 10.táblázat 

szemlélteti a velük folytatott interjú során kapott információkat, a táblázat struktúrája megegyezik 

az előző kettőével:  

10.táblázat: Hitelbiztosítók (kérdések) 

Hitelbiztosítók 

Kérdések igen/1.válasz nem/2.válasz 

1.             40                  60     

2.           100                  -       

3.           100                  -       

4.             60                  40     

5.             80                  20     

6.                       5     
 

A hitelbiztosítási szakemberek szerint is alacsony az exportőrök hitelbiztosítási ismereteinek a foka 

(40%) és tapasztalataik szerint az exportőrök egyértelműen az importőrök nemfizetésétől tartanak 

inkább, mint az esetlegesen felmerülő vevői országkockázattól. Válaszaik megerősítették azon 
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személyes tapasztalataimat is, hogy a hitelbiztosítással élő hazai exportőrök a teljes 

portfolióbiztosítás helyett a szerintük problémás vagy még ismeretlen vevők biztosítását preferálják 

(80%). Véleményük szerint törekedni kellene a teljes vevőállomány (mind belföldi, mind külföldi) 

biztosítására, hiszen ez további finanszírozási lehetőségeknek nyithat utat, lehetővé téve a belföldi 

és külföldi vevőkövetelések nagy részének (önrészt meghaladó) eladását visszkereset nélkül. 

Számos exportőr azonban inkább csak az új, vagy a kockázatosabbnak tartott vevőkre kötnek 

biztosítást, egyértelműen a biztosítási díj megspórolása miatt, pedig előre nem látható körülmények 

(pl. váratlan gazdasági válság) világviszonylatban egész ágazatokat rendíthet meg. 

A 6. kérdés irányult az agrárexportőrök exporthitelbiztosításban való részvételének a mértékére. A 

beszélgetőpartnerek átlagosan 5%-ra becsülték ügyfeleik között az agrárexportőröket. A rendkívül 

alacsony reprezentációt egyértelműen az exporthitelbiztosítási konstrukciók elégtelen ismeretével, 

továbbá a biztosítási díjak számukra megterhelő mértékével magyarázták. 

A hitelbiztosítás hatalmas potenciállal rendelkezik Magyarországon, ugyanakkor az exportőrök 

körében az ismertségi foka alacsony, az agrárexportőrök körében még alacsonyabb. Ezen 

mindenképpen változtatni szükséges. 

Mivel Magyarországon van lehetőség a teljes vevőportfóliót lefedő biztosítást kötni célszerű lenne 

ennek elterjedését fokozni, ráadásul így az alacsonyabb kockázatot jelentő vevőkre számított 

biztosítási díj mérsékelné a magasabb vevőkre számított biztosítási díjat.  Az államnak lehetősége 

lenne a biztosítási díj egy részének magáravállalásával  segítenie az exportőröket a díjköltségek 

tekintetében, míg a Mehib-en keresztül azokat a kockázatokat is leveheti az exportőrök válláról, 

amely a magánbiztosítók számára vállalhatatlanok. A portfolióbiztosítás szélesebb mértékű 

alkalmazása
38

 diverzifikálná és ezzel csökkentené az állami büdzsét terhelő kockázatokat is.    

 

 

 

                                            
38

 diverzifikáltabbá válna a biztosítási portfólió 
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4.6. Új és újszerű tudományos eredmények  

 

1. A saját exportfinanszírozási tapasztalatok és a kutatómunkám alapján megállapítottam, hogy az 

agrárexportőrök körében a speciális exportfinanszírozási konstrukciók ismertsége alacsonyabb 

más ágazatok exportőreivel való összehasonlításban. Többek között ez is magyarázza a 

mezőgazdasági és élelmiszeripari vállalatok viszonylag alacsony reprezentációját az exporthitelt 

felvevők, illetve az exporthitel-biztosítási módozatokat igénybevevők között. Az exportőrök és az 

agrárexportőrök többsége az egyes speciális finanszírozási módokat, elsősorban a forfetírozást és a 

faktorálást, a rossz követelésektől való megszabadulás módjának tartják vagy a vevő fizetési 

hajlandóságába vetett hit hiányában használják. A kutatási eredmények azonban azt is megmutatták, 

hogy megfelelő felvilágosítás esetén az exportőrök készek ezen új konstrukciók alkalmazására, 

ezért szükséges az ismeretek szélesebb körű terjesztése. 

 

2. Mivel a kutatásom során bebizonyosodott, hogy az exportfinanszírozási fogalmak nem 

egységesen értelmezettek, a disszertáció új eredményének tekinthető az egyes fogalmak azonos 

szemléletben történő terminológiai tisztázása, illetve a hasonló fogalmak közötti különbségek 

világossá tétele. Ez elengedhetetlen a konstrukciók ismertté válásához, a valóságos előnyeik és 

hátrányaik tudatosulásához. 

 

3. Magyarországon az esetek túlnyomó többségében az export-előfinanszírozási célzattal 

folyósított hitelek nem különülnek el az általános forgóeszközhitelektől. Összegyűjtöttem a 

kutatás során fellelt, az ügyletfinanszírozás szélesebb elterjedése előtt álló a legfontosabb okokat, 

úgymint: kevés kereskedelmi bank rendelkezik még külön trade finance területtel; kevés a területen 

jártas banki szakember; maguk a vállalatok sem ismerik a konstrukciókat; állami, banki, kamarai 

oldalról nagyobb ezirányú marketingtevékenység szükséges. 

 

4. Konkrét és megvalósult ügyleteken keresztül bizonyítottam, hogy a nem konvencionális 

megoldások, mint a forfetírozás, az export faktoring, a vevő- és szállítói hitelek nemcsak 

kiegészíteni képesek a már alkalmazott módszereket, hanem olyan esetekben is megoldást 

jelenthetnek, amikor a megszokott módszerek nem segíthetnek. Ez a kutatómunka legjelentősebb 

újszerű eredménye, hiszen az elemzett ügyletek során bebizonyosodott, hogy az 

ügyletfinanszírozásba tartozó nem konvencionális finanszírozási módszerek képesek voltak 

olyankor is megoldást adni a felmerülő finanszírozási igényekre, amikor más megoldás az 

általános finanszírozásban nem látszott. A kutatásban elemzett exportügyletek során az is 

bizonyítást nyert, hogy sokszor csak ezen konstrukciók révén jöhetett létre maga az exportügylet is.  
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5. KÖVETKEZTETÉSEK ÉS JAVASLATOK 

 

Kutatómunkám célkitűzései között szerepelt az, hogy általános képet adjak a magyar 

agrárfinanszírozás és exportfinanszírozás helyzetéről, a legfontosabb magyarországi 

exportfinanszírozási intézmények tevékenységéről, bemutassam az itthon alkalmazott, illetve a 

kevésbé elterjedt exportfinanszírozási konstrukciókat.  

 

Megállapítottam, hogy habár a magyar agrárszektor mind a hazai GDP előállításában, mind a 

magyar kivitelben egyre csökkenő részesedéssel bír, a különböző okok miatt még hosszú 

évtizedekig megmaradó potenciál jelentősen meghaladja a hazai szükségleteket és arra kell a 

továbbiakban is készülnünk, hogy fennmarad a felesleg külpiacokon történő elhelyezésének 

feladata. 

 

A kutatás során arra a következtetésre jutottam, hogy Magyarországon elsősorban külföldi 

tulajdonú kereskedelmi bankok révén indult meg az exportfinanszírozás lassú fejlődése, amit 

kísért néhány állami tulajdonú exporttámogatási feladatot teljesítő intézet megjelenése. 

 

A kutatómunka eredményei alapján megfogalmazódott javaslatok az alábbiakban foglalhatók össze, 

külön-külön a finanszírozásban résztvevők felé irányulva: 

 

Finanszírozók:  

- az exportfinanszírozást, amely kiegészíti, de nem szerves része az általános banki 

finanszírozásnak, így az agrárfinanszírozásnak sem, elkülönítve kell működtetni. Annyira más 

logika alapján épülnek fel az egyes konstrukciók, hogy a megszokott banki hitelezési hozzáállással 

nem lehet ezt a fajta hitelezési tevékenységet folytatni.  

 

- olyanfajta kockázatokat kell beazonosítani, rangsorolni, azokat az egyes résztvevőkhöz 

hozzárendelni, amelyek egy szimpla megszokott hitelezési ügyletnél nem fordulnak elő. 

 

- a kereskedelmi bankoknak a kereskedelemfinanszírozást és azon belül az exportfinanszírozást 

külön szervezeti egységbe kell választani. Megfigyelhető Magyarországon, hogy csak azokban a 

kereskedelmi bankokban folyik említésre méltó trade finance tevékenység, ahol ezt szervezetileg is 

elkülönülten teszik. Van olyan magyarországi bank, ahol exportfinanszírozással az okmányos 

terület foglalkozik! 
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- fontos az ezen a területen foglalkoztatott banki szakemberek kiképzése, elengedhetetlen a 

külkereskedelmi ismeretek mélyreható ismerete, a legjobb, ha ez külkereskedelmi gyakorlattal is 

együtt jár. 

 

- a finanszírozó bankoknak erőteljesen törekedni kellene a globális finanszírozás helyett minél 

inkább az ügyletfinanszírozás felé fordulni. A globális finanszírozás az adott agrárvállalkozás 

meghitelezését jelenti, függetlenül annak hitelcéljától. Ekkor a vállalkozás általános gazdasági 

helyzetét (likviditását, eladósodottságát, jövedelmezőségét, piaci kilátásait, eddigi banki 

kapcsolatának alakulását stb.) elemzi a hitelintézet, mely során a vállalkozás egészét hitelezi meg. 

Ezzel szemben az ügyletfinanszírozás során a pénzintézet egy jól körülhatárolható ügyletet 

finanszíroz meg, mely során a vállalkozás általános gazdasági jellemzői mellett az ügylet 

sajátosságai is jelentős szerephez jutnak. Tény, hogy valamivel nagyobbak ilyenkor a bankügyletre 

fordított ráfordításai, ugyanakkor ez a tapasztalatom szerint megtérül: egyrészt az ügyfelek 

elfogadják a valamivel magasabb marzsot is, hiszen úgy érzik „rájuk szabott” (tailor made) a 

konstrukció, illetve ilyen finanszírozási módszerek ajánlásával sikeresebb a bank akvizíciós 

(ügyfélszerzési) tevékenysége is. 

 

- fokozni kell a faktorcégeknek, faktorbankoknak az export faktoring propagálását, mivel annak 

fejlődése Magyarországon jóval elmarad a belföldi faktoring fejlődésétől. A Magyar Faktoring 

Szövetség honlapján mindössze egy rövid bekezdésben definiálják az export faktoringot. Az EU-ba 

irányuló magyar agrárkivitelünk jelentősebb mértékű finanszírozási szükségletét oldhatná meg ez a 

nálunk még alulfejlett konstrukció. 

 

Állami intézmények: 

 

- fokozni kell a meglévő exporttámogató intézmények, elsősorban a Mehib és Eximbank 

tevékenységének az exportőrök körében történő ismertségét 

 

- ugyanezt kell tenni a magyar külgazdasági diplomaták körében is, tapasztalataim szerint körükben 

sokan nem ismerik eléggé ezeket a fontos intézményeket, az ajánlott termékeiket, így amikor 

megpróbálják külföldön felhívni agrártermékeinkre a figyelmet, nem élhetnek a kivitelhez 

kapcsolódó finanszírozási lehetőségekre való figyelem felhívásának a lehetőségével. Kutatásom 

során találkoztam olyanokkal is, akik előtt nem volt világos a vevő- és szállítói hitel közötti 

különbség, hogy a forfetírozás és faktoring közöttiről már ne is beszéljünk. 
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- az a tapasztalatom, hogy az erős verseny miatt az egyes országok exporttámogató intézményei 

"lazábban" kezelik az egyes OECD előírásokat, amivel segítik saját termelőiket az exportpiacokon. 

Pl. nem veszik olyan szigorúan a termék nemzeti hányad tartalmának kérdését, vagy exportőrnek 

tekintik a hazai termelő külföldi, de 100%-ban tulajdonolt leányvállalatát is. 

 

- az államnak lehetőségeihez mérten, de emelnie kell a kamatkiegyenlítésre fordítható források 

mértékén, jelenleg ugyanis az elégtelen források miatt „rangsorolás” történik az egyes ügyletek 

között. 

  

- bár egyre inkább igényli a piac, az Eximbanknak még nem sikerült megoldania azt, hogy ne csak 

USD-ben vagy EUR-ban nyújtson (re)finanszírozást olyan országokba irányuló export esetén, ahol 

a piac nagysága és súlya megkívánja a helyi devizanem alkalmazását (pl. rubel). 

 

Exportőrök: 

 

- a magyar agrárexportőrök lehetőleg olyan hazai bankban (is) vezessenek számlát, amely olyan 

nemzetközi bankcsoport tagja, amelynek hálózatában megtalálhatók azon országokban lévő 

leánybankok is, ahová irányul az exportja. Ekkor nagyobb az esélye annak is, hogy a magyar 

bankban kereskedelemfinanszírozási (gyakran az angol kifejezést használva trade finance) terület is 

működik, illetve nagyobb valószínűséggel lehet bankcsoporton belül megoldani a finanszírozást. 

 

- fordítson az exportőr figyelmet arra, hogy legyen tájékozódva a halasztott fizetés finanszírozási 

lehetőségeiről, hogy amennyiben a tárgyalásokon az importőr ilyen igénnyel áll elő, azonnal tudjon 

rá reagálni. Gondolkodás nélkül kapcsolja be finanszírozó bankját már a tárgyalási folyamatba, 

tapasztalataim szerint ez sokszorosára növeli a sikeres szerződéskötés esélyét. 

 

- halasztott fizetési igény esetén az exportőrnek törekednie kell bankári biztosíték bevonására 

az importőr oldaláról. Ez még akkor is kifizetődő, ha emiatt csökkentenie kell az exportáru árát, 

kompenzálva ezzel az importőr oldalán keletkező többletköltséget, mivel nagyobb esélye lesz a 

követelés eladására, vagyis az árbevétel azonnal realizálására. 

 

- amennyiben olyan exportszerződést akarnak vele aláíratni, amely kizárja a halasztott fizetésből 

eredő követelés-eladás lehetőségét, fel kell készülni annak valószínűségére, hogy az importőr nem 

tartja be majd maradéktalanul a fizetési határidőket. 

 



116 

- az a legcélszerűbb, ha olyan exportár-listát is készenlétbe tart az exportőr, amely már előre 

tartalmazza a halasztott fizetésből eredő banki finanszírozás költségeit, ezt az előkészületi munkát 

bankja segítségével érdemes elvégezni.   
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6. ÖSSZEFOGLALÁS 

Disszertációmban abból indultam ki, hogy a 90-es évektől folyamatosan teret vesztő, a hazai GDP-

ben egyre kisebb részesedéssel bíró magyar agrárium előtt még sokáig szükséges marad a hazai 

igényeket jóval meghaladó termelési potenciálból eredő termékfölösleg külföldi piacokon való 

elhelyezésének feladata.  

Megállapítottam, hogy a külpiacokon óriási a konkurencia harc, minden eszközre, így a 

finanszírozási eszközökre is szükség van exportőreink piaci helytállásához. A vevők számára 

elengedhetetlen a kedvező fizetési feltételek nyújtása, amely pótlólagos finanszírozási igényt 

jelent az exportőrök számára. 

Rövid külföldi kitekintés mellett általános képet igyekeztem adni a hazai agrárfinanszírozás 

helyzetéről, egyetértve azzal a megállapítással, hogy a magyar agrárgazdaság alacsony 

jövedelemtermelő képessége, az alacsony profitabilitás nem teszi lehetővé a belső felhalmozásból 

eredő finanszírozást, az agráriumban jelentkező kockázatok miatt pedig erősen korlátozottak a 

hitelhez jutási lehetőségek, így meghatározó az állam és az EU felől érkező támogatások mértéke. 

Megállapítottam, hogy az exportcélú hitelezés az exportáló vállalkozás méretéhez viszonyítva igen 

nagy volumenű ügyletek kivételével általában nem különül el élesen a vállalatfinanszírozás 

egészétől. Az eseti ügyletek finanszírozása ritka kivétel, a vállalati pénzügyi szemlélet is a teljes 

vállalkozás szintjén állítja szembe a rendelkezésre álló és a szükséges források szintjét, lejáratát. Az 

összefüggés elsősorban a folyó bevételekre és kiadásokra igaz, a nagyobb volumenű, halasztott 

fizetésű külkereskedelmi ügyletek és a jelentős méretű beruházások esetében kevésbé. A 

globálfinanszírozás helyett véleményem szerint sokkal inkább az ügyletfinanszírozás felé kell 

fordulni, ez sok esetben nemcsak a termelő/exportőr, hanem magának a finanszírozó intézmény 

érdekét is szolgálja. 

Az exportfinanszírozás definiálását követően részletesebben bemutattam a hazai 

exportfinanszírozás helyzetét, kiemelve az állami közreműködés fontos szerepét. A kutatás során 

arra a következtetésre jutottam, hogy a különböző forrásokra támaszkodó állami exporttámogató 

intézmények, mint a Mehib Zrt. és az Eximbank Zrt., kulcsszerepet töltenek be az export hatékony 

finanszírozásában: egyrészt hitelbiztosítással leveszik az exportőr válláról az importőr oldaláról 

jelentkező nemfizetési kockázatot, másrészt kedvező kamatozású (re)finanszírozás nyújtásával 

lehetőséget biztosítanak arra, hogy a halasztott fizetés ellenére az exportőrök a kiszállítást követően 

azonnal hozzájussanak az export ellenértékéhez. Részletesen taglaltam az exportfinanszírozásban 
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résztvevők, az exportőr-importőr, az állami intézmények (Eximbank, Mehib) és kereskedelmi 

bankok tevékenységét, bemutattam magukat az egyes kereskedelemfinanszírozási konstrukciókat. 

A kutatási eredmények azt mutatták, hogy a Mehib és Eximbank jelentette állami exporttámogatás 

lehetővé teszi az olyan országokba történő kiszállításokat, ahová nélkülük magyar exportőrök nem 

merészkednének. Olyan rizikókat is átvállal így a magyar állam, amelyek nem piacképes 

kockázatnak minősülnek, tehát más hitelbiztosítók számára vállalhatatlanok, továbbá olyan 

kedvező és fix kamatozású utófinanszírozást nyújt, amely nagyban hozzájárulhat ahhoz, hogy a 

vevő pont a magyar termék mellett döntsön. Kiemeltem azt a tényt, hogy ma már sokszor nem az 

egyes agrártermékek, hanem az azokhoz kapcsolódó finanszírozási feltételek versenyeznek a 

világpiacon. 

A kutatás során konkrét és lebonyolított ügyletek segítségével részletesen bemutattam az egyes nem 

konvencionális finanszírozási módozatokat. Bebizonyítottam, hogy ezek az alternatív 

megoldások akkor is alkalmazhatóak, amikor a szokványos hiteltermékek nem segítenek. 

Rugalmasságuk azt is lehetővé teszi, hogy a finanszírozási költségek részben vagy teljesen 

beépüljenek az exporttermék árába, így azok szintén részben vagy teljesen átháríthatók az 

importőrre. A kutatás eredményei azt is megmutatták, hogy az agrárexportőrök 

exportfinanszírozási ismeretei rendkívül hiányosak más ágazatok exportőreivel való 

összehasonlításban, amit bizonyít, hogy közülük sokan néhány konstrukciót, mint pl. a forfetírozást, 

faktorálást a rossz követelésektől való megszabadulás módjának tekintik.  

Megállapítottam, hogy éven belüli halasztott fizetés esetén, rendszeres és folyamatos szállítás 

esetén az export faktoring jó megoldás lehet, a belföldi faktoringgal ellentétben Magyarországon 

még alulfejlett. Szerepe inkább az Európai Unióba történő kiszállításoknál növelhető, mivel itt a 

jobb fizetési fegyelem és hajlandóság nagyobb esélyt ad egy új szereplő, az importfaktor 

bekapcsolására, bár pont ez okozza a hátrányát is: az új szereplő jelentette új költségtételt.  

Éven belüli és túli halasztott fizetés, valamint nem rendszeres kiszállítás esetén legjobb megoldás a 

forfetírozás, hiszen a finanszírozó banknak az importőrt kell vizsgálnia, vagy bankári biztosíték 

esetén a vevő bankját. Óriási előnye az exportőr számára a visszkereset nélküliség. A kutatás során 

rámutattam arra a lehetőségre, amit az jelent, ha az exportőr és importőr azonos bankcsoporthoz 

tartozó pénzintézeteknél bankol: ekkor „házon belül” megoldható a finanszírozás, ami feleslegessé 

tehet feleslegesen rárakódó költségeket generáló bankári biztosítékok bevonását.  

Nagy értékű export, pl. agrárberendezések, termelési rendszerek esetén a megtérüléshez igazodó 

hosszúlejáratú finanszírozás nélkül tulajdonképpen nincs is exportügylet. A vevő- és szállítói 
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hitelek képesek a finanszírozási feladatot betölteni, amelyek állami támogatás 

(biztosítás+kedvezményes forrás) nélkül azonban nem működnek. Mára kialakultak azok az 

intézmények, amelyek ezt a támogatási szerepet betöltik, azonban tevékenységüket fokozni kell, 

ismertségük az agrárexportőrök körében még nem elégséges. Az államnak nagyobb eszközöket 

kell áldozni a kamatkiegyenlítési források növelésére is.   
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SUMMARY 

 

In my dissertation I assumed, that the Hungarian agriculture, that has been losing space since the 

’90-s and holding ever less share in the national GDP will for a long time have the task of placing 

the surpluses remaining due to the production potential exceeding the domestic demands in the 

foreign markets.  

 

I have concluded, that there is a big competition for all the resources on the international 

markets, thus the exporters need also the finance assets to stand their ground. Providing the 

favorable terms of payment are essential for the buyers, which means additional financing 

requirement for the exporter. 

 

Besides the short international outlook I gave a general picture of the domestic agricultural 

financing, agreeing with the statement that the Hungarian agriculture’s low earning capacity, the 

low profitability does not allow financing from the internal accumulation. The possibilities of 

getting credit are highly limited because of the risks appearing in the agriculture, so the extent of the 

sponsoring form the EU can be decisive. 

 

I have concluded that the export credit in general does not separate sharply from the whole of 

the corporate finance, except for the large-volume transactions compared to the exporting 

enterprise. The financing of the ad-hoc deals is a rare exception; the aspect of the corporate finance 

is also setting the needed and available level and expiration date of recourses face to face. The 

connection is first of all true for the ongoing revenues and expenses, and less in case of the larger 

volume, deferred payment foreign trade transactions and investments of significant size. In my 

opinion one should turn to the transaction financing instead of global financing and this would 

not only be in the interests of the producer/exporter, but also of the financing institution.  

 

Following the defining of the export financing, I have introduced the situation of the domestic 

export financing more detailed, highlighting the important role of the state’s participation. During 

my research I have come to conclusion, that the governmental export promoting institutions 

depending on different funds, as the Mehib ZRt. and the Eximbank Zrt. play a key role in the 

efficient financing of the export. On one hand they take off the exporter’s shoulders the non-

payment risk with the help of credit insurance, on the other one they make sure that despite of the 

deferred payment the exporters obtain the equivalent of the export immediately after delivery, by 

providing favorable interest rate refinancing. I have discussed in details the participants of the 
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export financing, the importer-, the exporter and the governmental institutions (Eximbank, Mehib) 

and the activity of the commercial banks. And I have also introduced the particular trade financing 

constructions. 

 

My research results have showed, that the state support by Mehib and Eximbank allows deliveries 

to such countries, where without it the Hungarian exporters wouldn’t trade. The Hungarian state 

undertakes such risks, that are qualified as non-marketable, thus are unacceptable for other credit 

insurers. Furthermore they provide such favorable and fixed rate back financing that means a major 

contribution to the buyer’s decision to choose a Hungarian good. I have pointed out the fact, that in 

many cases not the agricultural products themselves, but the financing conditions connected to 

them are competing on the world market.  

 

During my research I have in detail introduced the particular unconventional financing methods 

with the help of specific and completed transactions. I have proved that these alternative 

solutions are applicable even in cases when the usual loans can’t help. Their flexibility allows 

the finance charges to partly or fully infiltrate in the good’s price, so that those can be at least partly 

be cross charged to the importer. The results of the research have also showed that the agricultural 

exporters’ knowledge of the export financing is quite deficient in comparison with other 

sectors’ exporters, which proves that many of them see some of the constructions as forfeiting and 

factoring as a way of getting rid of the bad debts. 

 

I claimed that in case of the deferred payment within a year, in case of constant and regular 

transportation, the export factoring can be good solution unlike the domestic factoring, but it is 

still very underdeveloped in Hungary. Its role can be rather increased with deliveries to the 

European Union, since here the better payment discipline and bigger payment willingness gives a 

bigger chance to include a new participant, an import factor. Though this is what also causes a 

disadvantage: the expense item meant by the new participant. 

 

In case of a deferred payment within and beyond one year, and not constant and regular 

transportation the best solution is forfaiting, since the financing bank has to examine the importer, 

or in case of a bank guarantee the buyer’s bank. The huge advantage for the exporter is without 

recourse discounting. During my research, I have pointed out the opportunity of the exporter and 

the importer banking at banks belonging to one banking group. In this case the financing can be 

solved “within house”, which makes involving bank guarantees meaning extra expenses 

unnecessary.  
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Strictly speaking in case of high-value export (e.g. agricultural and production equipment) there is 

no export transaction without long-term financing adjusted to the pay-off. The buyer- and supplier 

credits are able to fulfill the financing task, but these can’t work without the governmental support 

(insurance + beneficial resource). By now the institutions filling the supporting role have been 

formed, but their activity should be increased, since their acquaintance in the circle of the 

agricultural exporters is far from sufficient. The state should also sacrifice bigger assets to increase 

the interest-equalization resources. 
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M É L Y I N T E R J Ú K 

 

Interjúalanyok száma:   63 

 

I. Exportőr vállalat: 50  

 - Agrárexportőr:  25 

 - Egyéb   25  

II. Finanszírozók:  10  

- Ker. bank:   4  

- Eximbank:   1  

- Faktoring:   5  

III.  Hitelbiztosító:        3  

 

Interjúk lebonyolításának időpontja: 2007-2008 

 

I. Exportőrök (kérdőív) 

1. A kereskedelmi tárgyalások során tapasztal-e konkrét halasztott fizetésre vonatkozó igényt az 

importőrök részéről?  

2. Tudomása szerint más országokból származó konkurenseik nyújtanak-e halasztott fizetési 

kedvezményt az Önök importőr partnereinek?   

3. Amennyiben nyújt halasztott fizetési lehetőséget külföldi vevőinek, okoz-e ez finanszírozási 

problémát az Önök cégének?   

4. Van-e olyan külföldi partnere, akit elveszítene, ha nem nyújtana halasztott fizetési lehetőséget 

számára?   

5. Van-e olyan külföldi partnere, akit elsősorban a halasztott fizetési lehetőség nyújtásával szerzett?   

6. Betartják-e a fizetési határidőket a külföldi partnerei?  

7. Fontosabb az Ön számára a fizetés biztonsága az ellenértékhez való gyorsabb hozzájutásnál?  

8. Szereztek-e új piacokat halasztott fizetés lehetőségének nyújtásával?   

9. Rendelkezik-e bankjuk kereskedelemfinanszírozási üzletággal?   

10. Ajánlott-e a banki kapcsolattartójuk valamilyen kereskedelemfinanszírozási konstrukciót?   

11. Ismeri-e a forfertírozást/faktorálást/vevő-, szállítói hitelkonstrukciókat?   

12. Tudja mi a forfetírozás és a faktoring közötti különbség?   

13. Alkalmazta-e már gyakorlatában a speciális exportfinanszírozási módokat?   

14. A jelenleginél hosszabb fizetési haladék nyújtásával tudna-e új piacokat szerezni?   

15. Amennyiben szállít külföldi vevőinek nyitva, aggasztják-e a nyitvaszállításból eredő 

kockázatok?   

16. Eladná-e exportköveteléseit, ha lenne rá lehetősége?   

17. Elérhető-e magasabb exportár halasztott fizetési kedvezmény nyújtásával?   
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18. Rendelkezik-e exporthitel-biztosítással?   

19. Faktoráltatja-e külföldi követeléseit?    

20. Feltérképezi-e eléggé külföldi partnerét üzletkötés előtt (pl. céginformációk beszerzése, 

minősítések, bankkapcsolatok, stb. tekintetében)? 

21. Nyugat-európai vagy kelet-európai partnerei igénylik jobban a halasztott fizetési lehetőséget?    

 

II. Finanszírozók (kérdésvázlat) 

 

1. Rendelkezik-e külön kereskedelemfinanszírozási területtel a pénzintézet?   

2. Ha igen, az itthoni, vagy anyabanki kezdeményezésre jött-e létre?   

3. Használják-e ügyfélszerzésre a kereskedelemfinanszírozást?   

4. Külön banki termékként létezik-e az export-előfinanszírozás?   

5. Mennyire fogékonyak az exportáló ügyfelek a kereskedelemfinanszírozásra?   

6. Mennyire gyakran fordul az elő, hogy az ügyfélre megállapított banki limit betelt, de az 

igényelne további finanszírozást, amit a bank nem tud teljesíteni?   

7. Lát-e lehetőséget az export faktoring volumenének a növelésére?  

8.  Az agrárexportőrök milyen százalékos arányt tesznek ki az ügyfelek körében?  

9. Előírják-e bankári biztosíték meglétét követelésvásárlás esetén (váltót, L/C-t, bankgaranciát) ? 

10. Mit preferálnak jobban az ügyfelek a fizetés garantálását vagy az árbevételhez való gyorsabb 

hozzájutást?   

 

III. Hitelbiztosítók (kérdésvázlat) 

 

1. Mennyire ismerik a magyar exportőrök a hitelbiztosítási termékeket?   

2. Az exportőrök a vevő nemfizetésétől vagy az országkockázattól (politikai, gazdasági) tartanak-e 

inkább jobban?   

3. Elégedettek-e a jelenlegi ismertségükkel a hazai exportőrök körében?   

4. Elégségesnek ítélik az exportőrök a külföldi vevőkre megállapított limiteket?   

5. Egyes ügyleteket vagy teljes vevőportfóliót biztosíttatnak inkább a magyar exportőrök? 

6. Az agrárexportőrök milyen százalékos arányt tesznek ki az ügyfelek körében?  

 

 

     

 

 


