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1. A MUNKA ELŐZMÉNYEI, KITŰZÖTT CÉLOK 

 
 

1.1. A téma aktualitása, jelentősége 

 

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. Meglátásom 

szerint a nemzetközi piacokon ma már nemcsak maguk a termékek, hanem a hozzájuk kapcsolt 

finanszírozások is versenyeznek egymással.  

 

Fentiek teszik aktuálissá disszertációm témáját és ezt a 2008-as gazdasági és pénzügyi válság 

hatásai csak megerősítették. 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 meghosszabbodtak, az 

ellenérték befolyásának kockázata nőtt, ami az exportőrök finanszírozási igényét növeli.  

 

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. Dolgozatomban átfogó képet kívánok nyújtani a hazai exportfinanszírozás helyzetéről, 

bemutatva, hogy milyen finanszírozási fajták állnak az exportőrök rendelkezésére. A kutatásaim 

igazolják 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.  
                
    

     . 

1.2. A disszertáció célkitűzései 

 

Kutatásom egyik célkitűzése a hazai exportfinanszírozás bemutatása, 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 termékek exportja során a megszokott finanszírozási módokon túl 

melyek azok a nem konvencionális finanszírozási konstrukciók, amelyeket gyakrabban kellene 

alkalmazni, illetve elősegíteni a terjedésüket. Ezek a Magyarországon még újszerű, 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 az innovatív megoldásoknak az alkalmazásával 

hatékonyabban lehet a magyar agrártermékeket a külpiacokon elhelyezni. 
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A kutatás hipotézisei: 

 

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. 
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2. ANYAG ÉS MÓDSZER 

 

 

A kutató munkám elején megfogalmazott hipotézisek igazolása, esetleges cáfolata, továbbá a 

célkitűzések elérése érdekében különféle adatbázisok, továbbá egyéb információk összegyűjtését és 

elemzését folytattam le. Ezekhez választottam a megfelelő módszereket. 

 

Míg a primer adatállományt személyes, kötetlen interjúk során gyűjtöttem össze, a szekunder adat- 

és információs bázis forrásául az alábbiak szolgáltak: 

 

- nemzetközi és magyar szakirodalom 

- témához kapcsolódó hazai és nemzetközi jogszabályok 

- nemzetközi egyezmények (Genfi váltóegyezmény (1930), UCP 600 (2007), UNIDROIT (1997)  

- EU-csatlakozáshoz kapcsolódó dokumentumok és ezek jelentései (AVOP, NVT, ÚMVP) 

- KSH, AKI adatbázisok, tanulmányok 
 

A szakirodalmi feldolgozás fejezetében feltérképeztem és feldolgoztam a témával kapcsolatos 

magyar és külföldi szakirodalmat, illetve a rendelkezésre álló hazai adatbázisok felhasználásával 

bemutatom  

 

- a magyar agrár-külkereskedelem uniós csatlakozást követő alakulását, 

- a vállalatfinanszírozáson belül az agrárfinanszírozást és az exportfinanszírozást,   

- a legfontosabb exportfinanszírozási résztvevőket,  

- az alkalmazott exportfinanszírozási konstrukciókat.  

 

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

bemutatása céljából, azonban pont a leíró módszer alapján tett megállapítások teremtették meg a 

további módszerek alkalmazásának az alapját. 

 

A szakirodalmi feldolgozás és szintetizálása során alkalmazott leíró módszer mellett a speciális 

exportfinanszírozási konstrukciók elemzése során SWOT-módszer segítségével elemzésre 

kerülnek az egyes konstrukciók alkalmazási előnyei, rávilágítva egyben a gyenge pontokra is.  

 

Másik 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 mélyinterjúk során igyekeztem a bemutatott exportfinanszírozási szereplők minden 

típusából (az importőröket kivéve) többet is bevonni a vizsgálatba, természetesen a legtöbbet az 

exportőrök köréből. A kutatás 3 témakört ölelt fel, a kérdések és témák kidolgozása a saját 

munkám. Célom kvantitatív és kvalitatív információk összegyűjtése volt, részben előre összeállított 

kérdések alapján, illetve az interjúvázlat segítségével. A mélyinterjúkat személyes találkozók 

keretében folytattam le, a kérdések értelemszerűen az egyes csoportokra külön-külön lettek 

kidolgozva.  
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3. EREDMÉNYEK 

 
 

Megállapítottam, hogy az exportfinanszírozási konstrukciók valójában nem mások, mint olyan 

hidak, amelyek áthidalják a megrendelés és a fizetés közötti - néha elég mély - finanszírozási 

rést, vagy esetleges szakadékot is. 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 szakirodalmi feldolgozás, illetve a mélyinterjúk lebonyolítása során tapasztaltam bizonyos 

fogalmi és eljárásbeli zavarokat az elemzés alá vont konstrukciókkal kapcsolatosan. Főleg a 

mélyinterjúk során kapott válaszok támasztották alá az exportfinanszírozás és azon belül a speciális 

konstrukciók (forfetírozás, export faktoring, strukturált ügyletek, vevő- és szállítói hitelek) alacsony 

fokú ismeretét. Leginkább az agrárexportőrökre volt jellemző, hogy egyes konstrukciókat, mint pl. a 

forfetírozást vagy a faktoringot a rossz követeléstől való megszabadulás egyik módjának tartják. A 

fogalmak tisztázása, rendszerbe foglalása, továbbá működésük együttes és konkrét gyakorlati 

példákkal történő bemutatása a kutatási munkám egyik újszerű eredménye.  

 

3.1. Forfetírozás: Mivel forfetírozás esetében az exportőr a teljesítést követően visszkereset nélkül 

adja el az importőr felé irányuló pénzügyi követelését, az számára számos előnnyel jár: 

megszabadul a vevő nemfizetési kockázatától, likviditása, saját tőke ellátottsága, mérlegszerkezete 

a csökkenő a vevőállomány miatt javul, így még hitelképesebbé válik a bankok szemében. Az 

esetek többségében követelésvásárláskor a forfetőrök ragaszkodnak valamilyen bankári 

biztosítékhoz, ezeket elemezve megállapítottam, hogy legerősebb formának a váltó és akkreditív 

formák bizonyulnak, míg a bankgarancia jelenti ezek között a legkisebb biztonságot.  Újszerű 

konstrukciót kidolgozva és azt gyakorlatban egy konkrét ügylet bemutatásán keresztül 

bizonyítottam, hogy - költségmegtakarítási célzattal - bankári biztosíték nélkül is lehet azzal 

megegyező fizetési biztonság mellett forfetírozni. Ennek a viszonylag egyszerű és ezért 

alacsonyabb tranzakciós költségekkel járó módozatnak 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 importőrök 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 ilyen konstrukciókban, hiszen 

lehetővé válna exportőr ügyfele finanszírozása a meglévő hitelkerete felhasználása nélkül. A 

kutatómunka egyik fontos eredménye, hogy tudatosan keresni kell exportőrnek és bankjának 

ezeket a lehetőségeket. 

 

Megfogalmaztam, hogy mikor és milyen esetekben érdemes egy agrárexportőrnek igénybe 

venni a forfetírozást, SWOT-analízis keretében pedig a konstrukció erősségeit, gyengeségeit, 

lehetőségeit és az alkalmazása során fellelhető veszélyeket vettem számba: 
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1.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 értekezésben elemzett forfetírozási ügylet során alkalmazott finanszírozási megoldás a 

megszokott módszerekkel való összevetésben az alábbi eredményt hozta: 

 

- bár nem volt, de ha lett volna is lehetőség az exportőr meglévő hitelkeretének a bővítésére (pl. 

folyószámlahitel), az számára 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 szükségletre, az importőr 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 beszállítók felé 

kiállított rövid nyilatkozatban tájékoztatta őket arról, hogy az exportőrrel kötött forfetírozási keret-

megállapodás alapján megvásárolja az importőr 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. A gyors okmányvizsgálatnak köszönhetően 

a magyar bank képes volt a magyar exportőrtől kapott okmányok alapján az azonnali leszámítolásra 

és a beszállítók kifizetésére, így azok elengedték az árut és egyenesen a banktól kapva hozzájutottak 

annak ellenértékéhez is. 

- költségoldalt elemezve arra a megállapításra jutottam, hogy a forfetírozás nem bizonyult 

drágábbnak, mint az amúgy mindenkor legdrágábbnak számító, rövidlejáratú és szabad 

felhasználási lehetőséget biztosító folyószámlahitel. A diszkont nem jelentett jelentősen nagyobb 

finanszírozási költséget, arról már nem is beszélve, hogy az exportárba beépítve sikerült az 

eladónak annak egy részét a vevőjére terhelni.  
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A vizsgált példa ékesen bizonyította, hogy amikor a szokásos megoldások nem segítenek, léteznek 

még más, alternatív megoldások. Esetünkben a forfetírozással és annak egy innovatív formájával 

sikerült megtartani az exportpiacot, mivel a bolgár konkurenciánál még kedvezőbb, 30 nappal 

hosszabb fizetési haladékot tudott nyújtani a magyar exportőr. Igaz, hogy ez számára plusz 

költségbe került, ugyanakkor piacát megtartotta, sőt a finanszírozási költséget megosztotta 

partnerével oly módon, hogy alig észrevehetően megemelte az exportárat, amivel sikerült 

forfetírozás költségének felét áthárítani a vevőjére.  

 

3.2. Export faktoring: A faktoring a szállító és vevő közötti kereskedelmi megállapodásban 

meghatározott, fizetési haladékkal rendelkező számlaköveteléseknek ellenérték fejében harmadik 

félre - a faktorra - történő engedményezése. Nemzetközi faktoringról akkor beszélhetünk, ha olyan 

követelés faktorálásáról van szó, amikor a szállító és a vevő székhelye különböző államban van, 

export faktoring esetében az exportőr egy hazai pénzügyi intézményre engedményezi a 

külkereskedelmi szerződésből eredő halasztott fizetésű követeléseit, a vevő országából származó 

importfaktor garanciája mellett. Az export faktoring szolgáltatás a nemzetközi fizetési forgalom 

rendkívül népszerű, Nyugat-Európában elterjedt kezelési módja és 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. 

Működését az 1. ábra szemlélteti: 

 

1.ábra: Export faktoring működési sémája 
Forrás: Saját szerkesztés 
 

A különböző ágazatokba, így az agrárszektorba tartozó vállalatok a faktorálással, 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. 

 
 

Exportfaktor 

 
 

Importfaktor 

 
 

Exportőr 

 
 

Importőr 

2.Vevőkövetelés 

4. Garantált fizetés 
fizetésfizetés 

6.Követelésbehajtás 

1.Áruszállítás 

3.Vevőkövetelés eladása 
5.Finanszírozás 
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Az exportőrökkel folytatott mélyinterjúkból kiderült, hogy az agrárexportőrök más ágazatokhoz 

képest kevésbé ismerik a faktoringot, inkább a rossz követelésektől való megszabadulással kötik 

össze. Ez is magyarázza a mezőgazdaság faktoringban való részvételének alacsony reprezentációját: 

2.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 

A faktorált forgalom ágazati megoszlása azt mutatja, hogy pont a mezőgazdasági ágazat vesz részt 

legkevésbé a faktoring piacon, annak ellenére, hogy még speciális programokkal is segítik az 

alkalmazását az ágazatban. A mélyinterjúk rámutattak az okok egyikére: a konstrukció és benne az 

export faktoring az agrárexportőrök körében szinte alig ismert. 

Az utóbbi hat-hét évben mégis megfigyelhető emelkedő magyarországi faktorált összvolumen több 

okra vezethető vissza: egyes ágazatokban kétségtelenül növekedett a faktoring ismertsége, az állam 

is kidolgozott néhány ezt a tevékenységet támogató programot (pl. Lánchíd Faktoring Program), de 

a faktorcégek aktivitása is nőtt, bár még nem olyan mértékben, amely egy nagyobb piaci áttöréshez 

szükséges lett volna. Nyilvánvalóan nem elégséges még a bankok hajlandósága ahhoz, hogy a 

faktoringot, mint kézenfekvő és szükséges kiegészítő finanszírozást a tradicionális finanszírozási 

termékeik közé felvegyék. A szakirodalmat elemezve megállapítottam, hogy 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.   

 

A kutatómunka során arra az eredményre jutottam, hogy a faktoring olyan finanszírozási termék, 

amely azon kis és középvállalatok számára előnyös, 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.  

 

Az értekezés fontos eredményének tartom annak megfogalmazását, hogy különböző okok, 

főleg a gazdasági válság nyomán megfigyelhető alacsony banki hitelezési hajlandóság, 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 
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bevizsgálja, hogy pontos képet kapjon a várható kockázatokról. A szállító és vevője ezen 

bonitásvizsgálata magától értetődő kell, hogy legyen, amely végül magának a szállítónak is érdeke, 

hiszen a bevizsgálás eredménye szolgál alapjául a finanszírozási költségek és limitek felállításának. 

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. 

Kutatásaim alapján az alábbi agrárexportőröknek (bár nemcsak nekik) ajánlott az export faktoring 

igénybevétele: 

- azoknak a vállalkozásoknak, akik rendszeres üzleti kapcsolatban állnak külföldi székhelyű 

vevőkkel és a vevők fizetését biztonságossá akarják tenni. 

- akik a halasztott fizetés okozta pénzhiány kivédésére gyors pénzügyi konstrukciót keresnek.  

Megállapításom szerint az export faktoring az alábbi előnyöket nyújtja az exportőr számára: 

1. 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 

importőr partnerei esetleges nemfizetése esetén, hiszen követeléseit döntése szerint az exportfaktor 

90%, vagy 100%-ban mindenképpen teljesíti számára.  

3. A faktorcégek ajánlatait elemezve az volt tapasztalható, hogy azok gyakran térítésmentesen 

követeléskezelést, követelésbehajtást is biztosítanak az exportőr számára, azaz annak követeléseit 

az adott országban eljáró szervezet (importfaktor, biztosító) bevonásával beszedik, 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. e-mail üzenet 

formájában.  

5. A faktoring számviteli előnyöket biztosít az exportőr számára, hiszen faktorált (engedményezett) 

követeléseit könyveiből kivezetheti. Fentiek révén jelentősen javul eladósodottsági mutatója, illetve 

eszközei 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 teljesen elfeledheti, azaz bátran felvállalhat új 

relációkat, új vevőket, hiszen a nemzetközi faktoring szolgáltatással ezt teljes likviditási 

biztonságban teheti.  

A mélyinterjúk is bizonyították, hogy a hosszabbodó fizetési határidők miatt likviditási válság 

alakul ki a cégeknél, 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 export faktoringé még inkább. Véleményem szerint ezen 

konstrukció sokszereplős volta, az ebből adódó nagyobb költségek akadályozták idáig 

Magyarországon a nagyobb elterjedését, bár az sem mellékes, hogy nem minden faktorcég 

foglalkozik export faktoringgal, továbbá akik igen, azok sem a működésük kezdete óta.  
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Meglátásom szerint a faktoring és ezen belül az export faktoring a jövőben még nagyobb 

jelentőséggel fog bírni. 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. 

A vizsgált export faktoring ügyletben az exportőr számára ez a konstrukció jelentette a megoldást a 

halasztott fizetésből eredő finanszírozási igényre. Mivel az exportőr vállalat bankjától a szokásos 

finanszírozási módszereken túl 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.  

- 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 

beszerzéseiknél (pl. alapanyagok), de a csökkenő kintlévőség, az eszközök növekvő forgási 

sebessége, a bevételek jobb tervezhetősége még a 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. 

 

3.3. 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. 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. 

 

Kutatásaim azt mutatják, hogy a hazai bankok az árufedezetet mindenképpen elkerülik, a 

felkészült, valódi strukturált finanszírozást nyújtó nyugat-európai társaik viszont tisztában vannak 

http://hitel.bankarnet.hu/
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az áru értékével, hiszen azok sokszor tőzsdei áruk, rendelkeznek a szükséges származási és 

minőséget igazoló bizonyítványokkal. Profi kereskedőcégük végső esetben akár értékesíteni is 

képes azt a piacon, így aztán előre megkötve a követelésvásárlási szerződést, egy nyugat-európai 

vagy amerikai kereskedelmi bank nyugodt szívvel folyósítja pl. a gabonatermelő farmernek 

azt az export előfinanszírozási hitelt is, amely lefedi magának a terménynek az 

előállítási/feldolgozási költségeit (ügyletfinanszírozás). Az időjárásból eredő kockázatok 

valamelyik 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. További biztosítások egész 

sora (minőségi, szállítási) garantálja az amúgy végig banki tulajdonú áru biztonságos célbaérését, 

így 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).  

 

Amiért ez a finanszírozási forma Magyarországon nem terjedt el, a következők okokra vezethető 

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 (külföldi) 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 termékei között megtalálhatjuk a 

strukturált kereskedelem-finanszírozást, az legtöbbször ki is merül a Mehib Zrt., esetleg más 

hitelbiztosító által biztosította konstrukciókkal. Néhányuk foglalkozik közraktárjegy ellenében 

történő finanszírozással, ami a strukturált finanszírozás egyik legegyszerűbb formája, 

ugyanakkor vizsgálataim szerint ezt 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.  
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Elvégezve a SWOT-analízist, az eredményt a 3. táblázatban foglaltam össze: 

3.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 kereskedőcégek), 

ami a költségek növekedésén túl, hosszasabb előkészületeket is igényel.  

- a veszélyek is visszatükrözik s sokszereplős voltot: a forfetírozáshoz képest több szereplő több 

teljesítési kockázattal is jár, ha valaki nem megfelelően teljesít, megszakadhat akár az exportügylet 

is.  

 

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 alkalmazási lehetőségének hiányával: az exportőr számára a 

meglévőn túl további forgóeszköz hitel folyósítására nem volt mód. A 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 annak 

csak 80%-a kerül megelőlegezésre, az elemzett ügyletben így a profit is hamarabb realizálódhatott.   

- az elő- és utófinanszírozásra (amennyiben keretemelésre lett volna mód) a forgóeszköz hitel is 

képes, 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 
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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 az 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, amivel 

megkezdődhetett 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 ez 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 az ügylet profitabilitása lehetőséget adott erre. 

 

3.4. Egyéb, államilag támogatott kereskedelmi hitelfajták: Egy állam számos módon 

támogathatja és lehetőségeihez képest támogatja is az adott országban folyó exporttevékenységet. 

Szakdolgozatom témájával kapcsolatosan részletesebben elemeztem azt a két finanszírozási 

módozatot (vevő- és szállítói hitelek), 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 

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 számos ilyen fejlett 

rendszerrel rendelkezik, 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.  

Hasonló finanszírozás az Eximbank Zrt. vevő- és a szállítói hitelkonstrukciója, mindkettő a Mehib 

Zrt. által nyújtotta exportbiztosításon alapszik.  

Vizsgálataim azt az eredményt 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.  
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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 refinanszírozása, amelyet a 

közreműködő hazai kereskedelmi bank vehet igénybe, csökkentve ezáltal a kiszállítandó árura 

rárakódó finanszírozási költség mértékét. 

Vizsgálataim szerint azt, hogy a két konstrukció közül az exportőr és az importőr melyik mellett 

dönt, számos dolog befolyásolhatja. Az 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. Fontos volt számukra, hogy bár az 

adott importőr hosszúlejáratú kötelezettsége megnövekedett, az őt tulajdonoló régiónak, 

önkormányzatnak a hitelállománya az ügylet miatt nem növekedett. 

 

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 megállapításom 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 kutatásaim során megvizsgált ilyen ügyletek alapján az alábbi megállapításokat teszem: 

 

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 

http://www.eximbank.hu/bankszotar/Title/Yml6dG9zw610w6lrb2s=/Referer/L3N6b2xnYWx0YXRhc29rL2hpdGVsZWsvdmV2b2hpdGVsZWsvcHJvamVrdC1rb2NrYXphdHUtdmV2b2hpdGVsLw==/
http://www.eximbank.hu/bankszotar/Title/YmFua2dhcmFuY2lh/Referer/L3N6b2xnYWx0YXRhc29rL2hpdGVsZWsvdmV2b2hpdGVsZWsvcHJvamVrdC1rb2NrYXphdHUtdmV2b2hpdGVsLw==/
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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 

importőr országa részéről állami garancia bevonására.  Ez a tapasztalatok szerint sokszor 

kivitelezhetetlen vagy rendkívüli pluszköltséget jelent.  

3.5. Mélyinterjúk eredménye: 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. A 

kapott válaszok alapján az is megállapítható, hogy a halasztott fizetés lehetőségének a biztosítása 

rendkívüli jelentőséggel bír piacszerzés és piacmegtartás tekintetében, enélkül az eredményes 

üzletkötések lehetőségének esélye jelentősen csökken. 

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. 
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A válaszok alapján kijelenthető, hogy az exportőrök kereskedelemfinanszírozási lehetőségekre 

irányuló ismereteik 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, kereskedőházak is, akik a KKV-knak nyújtanak majd segítséget külpiacra való lépés 

tekintetében. 

Szignifikáns eredményeket kaptam akkor, amikor az exportőrök tárgybani nyitottságára 

kérdeztem rá. Több mint 80%-uk eladná exportköveteléseit, ha erre lehetősége lenne, mivel nagyon 

aggasztják őket a nyitvaszállításból eredő kockázatok. Ilyen arányban állították azt is, hogy 

hosszabb halasztott fizetés mellett szerintük még az exportár növelésére is lehetőségük lenne.  

Megfelelő tájékoztatás, felvilágosítás mellett nem tapasztalható elutasítás az exportőrök részéről, az 

ismeretlenég homályát eloszlatva többségük befogadó új finanszírozási megoldások számára. 

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. Megkerülhetetlen viszont az Eximbank szerepe, jelentősége hosszúlejáratú 

tranzakciók esetén kedvező refinanszírozási forrásként a megkérdezett kereskedelmi bankok 

többsége szerint megkérdőjelezhetetlen.  

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  

likvitásnövelő, 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.   

A hitelbiztosítás hatalmas potenciállal rendelkezik Magyarországon, az exportőrök körében az 

ismertségi foka alacsony. Az állam a Mehib-en keresztül azokat a kockázatokat is leveheti az 

exportőrök válláról, amely a magánbiztosítók számára vállalhatatlanok, így az állami büdzsét 

terhelő kockázatot csökkenthetné a portfolióbiztosítás szélesebb mértékű alkalmazása, ezzel az 

államra sem rakódna elviselhetetlen teher. Meglátásom szerint fokozni kellene ezt az amúgy létező 

biztosítási formának a további fejlesztését és terjedését.  
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4. 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 során megállapítottam, hogy habár a magyar agrárszektor mind a hazai GDP 

előállításában, mind a magyar kivitelben egyre csökkenő részesedéssel bír, különböző okok miatt a 

még hosszú évtizedekig megmaradó potenciál jelentősen meghaladja a hazai szükségleteket és arra 

kell a továbbiakban is készülni, hogy fennmarad a felesleg külpiacokon történő elhelyezésének 

szükségessége.  

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! 

 

- 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.  

 

- fokozni kell a faktorcégeknek, faktorbankoknak az export faktoring propagálását, mivel annak 

fejlődése Magyarországon jóval elmarad a belföldi faktoring fejlődésétől. 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 
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amikor megpróbálják külföldön felhívni agrártermékeinkre a figyelmet, nem élhetnek a kivitelhez 

kapcsolódó finanszírozási lehetőségekre való figyelem felhívásának a lehetőségével.  

 

- 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. 

Hasonlóképpen kell eljárnia a magyar intézményeknek 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 nemcsak 

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. 

 

- 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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