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General Electric Company

GE (General Electric) ist einer der weltwelt fihrenden
Unternehmen mit Aktivitaten im industriellen und auch im
Finanzdienstleistungssektor

Gegrindet 1892 durch Thomas A. Edison
Umsatz $130 Milliarden ('02), Giber 300.000 Mitarbeiter

13 strategische Geschéftsbereiche — von Flugzeugtriebwerken tber Glihlampen
bis zu Finanzdienstleistungen -in Gber 100 Landern.

Ausgezeichnet als “World’s Most Respected Company” jedes Jahr von 1999 -
2003.

Bilanzsumme der Finanzdienstleistungen $490 Milliarden

AAA-Rating bezeugt finanzielle Solidit&t



Profil: GE CDF

GE Commercial Distribution Finance (CDF) ist ein spezialisierter
Finanzdienstleister. Der Fokus liegt auf Finanzierungsprogrammen, die
Herstellern von Industriellen Produkten, EDV-Ausrlstung, sowie vielen

anderen Produkten helfen thre Produkte effizient tber die Distribution an
Endabnehmer abzusetzen.
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Marktumfeld

Der Markt leidet unter der schwachen Konjunkturlage

Die Jahresabschliisse des Handels weisen reduzierte Ertragskraft und
schwachere Bilanzrelationen auf.

Kreditversicherer und Banken reduzieren ihre Linien drastisch

Durch das Basel Il Abkommen werden Bankkredite klinftig noch teurer
und knapper werden

Einige Hersteller fihren langere Zahlungsziele ein, um ihre Produkte
attraktiver zu machen und um den Handel zu Unterstltzen

Der Handel muss die zur Verfigung gestellten Skonti der Hersteller voll
ausnutzen, um wettbewerbsfahig auf dem Markt auftreten zu kdnnen

Kirzere Zahlungsziele — auch mit Skonti verbunden — zehren stark an
der Liquiditat des Handels



Beispiel: Finanzierungsbedarf im Handel

Lieferungs- und Zahlungszyklus eines Handlers

(ohne Finanzierungsprogramm)

Auf Lager
Lieferung & Zahlung an Verkauf Zahlung vom
Rechung vom Hersteller an Kunde Kunde
Hersteller
t Finanziert | 45 - 60 Tage 1 4
durch Finanzierungsbedarf

Hersteller



Ablauf - Finanzierung von Wertschopfungsketten

Hersteller und Finanzdienstleister entwickeln gemeinsam ein
Finanzierungsprogramm.

Finanzdiestleister prift die Bonitat der Handelspartner und
vergibt entsprechende Kreditlinien.

Handel bestellt Ware vom Hersteller.
Hersteller schickt Rechnung an Finanzdienstleister.
Finanzdienstleister zahlt an Hersteller.

Handler zahlt an Finanzdienstleister gemal? Zahlungs-
bedingungen, die der Programmvereinbarung entsprechen.
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mmu!f - Forderungsfinanzierung




Beispiel: Finanzierungsbedarf im Handel

Lieferungs- und Zahlungszyklus eines Handlers

(mit Finanzierungsprogramm)

60 » 75
Forderung
RL|er1:erung & Zahlung an a\rfelitil:jfe Zahlung vom
el—(|: ur:g”vom Hersteller durch Kunden
Ters eller Finanzier T

Finanzierung
mit Herstellerprogramm

Finanzierungsquote :100% <100%



Vortelle — Herstellersicht

Vorrangiges Ziel eines Finanzierungsprogramms:

Ermaoglicht Investitionen und Wachstum der Distributionspartner

Weitere Vorteile:

Auswirkung auf Hersteller:

Termingerechter Eingang bei 100% der
Zahlungen — kein Mahnungswesen

Reduzierter Forderungsbestand und
Aufwand fur Mahnungswesen

Kein Zahlungsrisiko fur Hersteller

Reduzierte Abschreibungen oder
Versicherungskosten

Uberbrickung von asynchronen
Herstellungs- und Verkaufszyklen

Optimale Produktionskapazitat trotz
saisonaler Verkaufszyklen

Weniger bzw. keine Kreditprifungen

Ressourcen in der Kreditabteilung
werden fur produktivere Aufgaben frei

Nur ein Partner im Zahlungsverkehr

Verringerte Administration — 100%
elektronischer Zahlungsverkehr

Ein Finanzierungspartner europaweit

Standardisiertes Programm europaweit

Flexible Zahlungsbedingungen, die sich
positive von Mitbewerbern abheben

Hohere Marktanteile im Handel und
verbesserte Loyalitat der Partner



Vortelle — Handlersicht

Vorteil des Partners: Auswirkung auf sein Unternehmen: I

Erhohte Liquiditat

Ermaoglicht Wachstum in Produkten
des Herstellers

Banklinien nicht in die Finanzierung des
Lagerbestandes und der Forderungen
gebunden

Ermoglicht Investitionen in
Strategische Projekte

Weniger Bankkredite notwendig

Verbesserte Bilanzrelationen und
erhohtes ,,Return on Invested Capital
(ROIC)"

Verbesserte Liquiditatslage erméglicht
langere Zahlungsziele an Kunden

Verbesserte Wettbewerbsfahigkeit

Spezialisierter Finanzierungspartner mit
Branchen-know-how

Zuverlassige Finanzierung uber
Verkaufszyklen - Finanzier spricht , die
gleiche Sprache*

Optimaler Lagerbestand je nach
Marktlage

Keine verlorenen Verkaufe da Produkte
nicht auf Lager




GE Commercial Distribution Finance

Vielen Dank fur Ihre Aufmerksamkeit!



