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THEMEN

VORWORT UND THEMEN

THEMENDas Investitionsabkommen zwi-

schen der EU und China hat die 

Diskussion über die Abhängigkeit 

vom chinesischen Markt belebt. Aus den 

USA kommen deutliche Abgrenzungssi-

gnale, die auf eine Abkoppelung von der 

chinesischen Wertschöpfung hindeuten. 

In der aktuellen Ausgabe des Export-
Managers greifen wir beide Themen 

auf und schauen zusätzlich auf das neue 

asiatische Handelsabkommen RCEP. 

Darin zeigt insbesondere Vietnam seine 

Stärken. 

 

Übergreifend stellt sich zudem die Frage, 

wie die Lieferketten der Zukunft ausse-

hen werden. Auf der technologischen 

Seite des Außenhandels kommen mit 

den neuen Plattformökosystemen zusätz-

liche Möglichkeiten für die Finanzierung 

auf den Markt. Digitale Lösungen verspre-

chen Geschwindigkeit und intuitive 

Zugangsmöglichkeit. Der Bund bietet 

Risikoabsicherungen. Die Bundesregie-

rung schafft jedoch mit dem Lieferketten-

gesetz auch neue Risiken für Unterneh-

men. Und über manchen Geschäften 

schweben Verbotstatbestände des 

Außenwirtschaftsrechts. Ich wünsche 

Ihnen eine spannende Lektüre.

Gunther Schilling

VERKAUFEN

3	 RCEP: Asien rückt näher zusammen
In den vergangenen Jahrzehnten haben sich Ost- und Südostasien zu 
einer wichtigen Handels- und Wirtschaftsregion entwickelt. Nun gibt 
es auch ein verbindendes Abkommen.
Weijun Yin, ODDO BHF

5	 Vietnam setzt Erfolgsgeschichte fort
Die frühzeitige Pandemie-Kontrolle ist vorrangig auf die schnelle, 
konsequente und äußerst wirkungsvolle Eindämmung des Virus nach 
dem Ausbruch im Nachbarland China zurückzuführen.
Karsten Koch, Credendo

7	 Investitionsabkommen mit China stärkt Wettbewerb
Nach sieben Verhandlungsjahren gab die EU-Kommission den 
Abschluss ihrer Verhandlungen mit China bekannt.
Prof. Dr. Kai Lucks, Bundesverband Mergers & Acquisitions

9	 Die Lieferkette der Zukunft
Die Corona-Pandemie hat die Anfälligkeit von Lieferketten und die 
Risiken für die Produktion deutlich gemacht. Drei Szenarien zeigen, 
wie es mit Handel und Lieferketten weitergehen könnte.
Eric Heymann, Deutsche Bank

VERNETZEN

11	 Chinas Wertschöpfung auf dem Prüfstand
Die Debatte um die Auflösung etablierter Wertschöpfungsketten 
reißt nicht ab. Nun lässt der neue US-Präsident Joe Biden die Import-
abhängigkeit bei essenziellen Gütern prüfen.
Gunther Schilling, ExportManager

FINANZIEREN

15	 Plattformökosysteme in der Außenwirtschaft
Spezialisierte Plattformen wollen digitale Standards und Geschwin-
digkeit in diese Welt bringen. Die bisherigen Player nehmen die 
neuen Lösungen zunehmend an.
Florian Witt, Franklin Petato, Oddo BHF

17	 Small Tickets vergrößern Absatzchancen
Das Auslandsgeschäft nimmt wieder Fahrt auf. Jetzt bewähren sich 
flexible Finanzierungslösungen wie Bestellerkredite auch für kleinere 
Auftragswerte. Fintechs haben dafür effiziente Lösungen.
Eckhard Creutzburg, Christian Etzel, TraFinScout

20	 Neue Wege in der Exportfinanzierung für KMU
Nicht alle KMU nutzen das Wachstumspotenzial, das eine Export-
finanzierung bieten kann. Eine neue Initiative soll das ändern.
René auf der Landwehr Euler Hermes; Daniel Dörr, LBBW

LIEFERN

22	 Lieferkettengesetz schafft neue Sorgfaltspflichten
Auf Unternehmen kommen umfangreiche Kontroll-, Berichts-,  
Dokumentations- und Handlungspflichten zu.
Dr. Lothar Harings, Max Jürgens, GvW Graf von Westphalen

25	 Deutsch-amerikanisches Rüstungsgeschäft
Rüstungsexporte bergen viele Prüfpflichten, vor allem dann, wenn 
deutsches und US-Exportrecht gleichermaßen anzuwenden sind.
Harald Hohmann, Hohmann Rechtsanwälte

27	 STRATEGISCHE PARTNER UND IMPRESSUM

http://www.exportmanager-online.de


ExportManager  |  Ausgabe 2  |  10. März 2021  |  3Verkaufen

THEMEN

RCEP: Asien rückt 
näher zusammen
In den vergangenen Jahrzehn-
ten haben sich Ost- und Südost-
asien zu einer wichtigen 
Handels- und Wirtschaftsregion 
entwickelt. Bisher ist jedoch 
noch kein einheitlicher 
Wirtschaftsraum entstanden. 
Dies scheint sich nun zu ändern.

Im November 2020 haben zehn Mitglied-
staaten der Association of Southeast 
Asian Nations (ASEAN) und fünf weitere 

Staaten des Pazifikraums ein umfangrei-
ches Handelsabkommen namens Regional 
Comprehensive Economic Partnership 
(RCEP) geschlossen, darunter Schwerge-
wichte wie Australien, Japan, Südkorea 
und China. Es ist ein Deal der Superlative. 
Die Reichweite des Abkommens umfasst 
nahezu ein Drittel der Weltbevölkerung 
und 30% des globalen Bruttoinlandspro-
dukts. Es wird damit nicht nur die größte 
Freihandelszone der Welt geschaffen, son-
dern auch das erste Freihandelsabkom-
men, das gleichzeitig Japan und China ein-
schließt. In einer durch die Corona-Pande-
mie, den Rückzug der USA und zunehmend 
von Protektionismus geprägten Zeit ist das 
ein klares Bekenntnis zum offenen Handel 
und ein Signal, dass die Staaten Ost- und 
Südostasiens auch unabhängig von den 
USA agieren können.

Das Abkommen sieht für die beteiligten 
Mitgliedstaaten unter anderem Zollsen-
kungen mit Übergangszeiträumen, einen 
einheitlicheren Rahmen für geistiges 
Eigentum und Investitionen, Normenan-
gleichungen und eine Harmonisierung 
von Herkunftsbestimmungen vor. Die 
Idee wurde 2011 seitens der ASEAN-
Staaten entwickelt. Unter den ASEAN-
Staaten (Indonesien, Malaysia, die Philip-
pinen, Singapur, Thailand, Vietnam, Laos, 
Kambodscha, Brunei und Myanmar) exis-
tiert bereits ein Freihandelsabkommen 
namens AFTA. 

Die geografische Nähe und die zuneh-
menden Handelsströme mit den großen 
Nachbarländern im Norden und Süden 
sowie im Pazifikraum machen den Wunsch 
der ASEAN nach einer noch größeren Frei-
handelszone mehr als verständlich. Die 
Initiative wurde auch von China und Japan 
sehr begrüßt und entscheidend vorange-
trieben. Der Ausstieg von Indien, ursprüng-
lich ebenfalls ein RCEP-Teilnehmer, zeigt 
jedoch, wie schwierig und komplex die 
Verhandlungsrunden waren.

Mitgliedstaaten profitieren in unter-
schiedlicher Weise

Die Tatsache, dass bisher noch kein bilatera-
les Handelsabkommen zwischen den bei-
den ökonomischen Giganten in Asien, 
China und Japan, abgeschlossen werden 

konnte, ist ein Indiz für das eher fragile poli-
tische Verhältnis der beiden Staaten. Japan 
steht einerseits fest im Lager der Länder, die 
die zunehmende politische Bedeutung 
Chinas kritisch sehen, ist aber andererseits 
wirtschaftlich eng mit China verflochten. 
Eine Nichtteilnahme an der RCEP hätte 
dazu geführt, dass Japans Einfluss auf die 
ASEAN-Staaten schwächer geworden wäre.

China wird sehr oft als der größte Profiteur 
der RCEP genannt. In Wirklichkeit hatte 
China bereits 2005 – als erstes Drittland – 
ein Freihandelsabkommen mit der ASEAN 
unterzeichnet. Der Mehrwert der RCEP 
besteht eher darin, den Durchbruch mit 
Japan in Sachen Handelsvereinbarung zu 
erzielen. Für Südkorea gilt Ähnliches, da 
das Land mit allen anderen RCEP-Mitglied-
staaten schon bilaterale Freihandelsab-
kommen unterzeichnet hat.

Dem RCEP-Abkommen sind viele Schwergewichte aus Asien und dem Pazifik-Raum beigetreten.
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Weijun Yin
International Banking, 
ODDO BHF Aktiengesellschaft

weijun.yin@oddo-bhf.com  
www.oddo-bhf.com

http://www.exportmanager-online.de
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Australien hat sich zwar offiziell der RCEP 
angeschlossen, gilt aber als einer der 
größten Wackelkandidaten. Der Beitritt 
zum Abkommen könnte noch durch das 
Parlament abgelehnt werden. Australien 
hat stark vom wirtschaftlichen Auf-
schwung Chinas profitiert. Allerdings 
steht die heimische Gesellschaft China 
zunehmend kritisch gegenüber. Eine 
aktuelle Meinungsumfrage zeigt, dass 
über 90% der Australier die Abhängigkeit 
von China verringern möchten. Austra-
lien hat bereits bilaterale Freihandelsab-
kommen mit allen RCEP-Staaten abge-
schlossen. Der Mehrwert der RCEP ist für 
Australien deshalb nicht ganz so hoch.

Indien und die USA schauen von der 
Seitenlinie aus zu

Die wahren Gewinner der RCEP dürften 
unter den ASEAN-Staaten zu finden sein. 
Vor allem kleinere Länder wie Kambod-
scha, Laos, Brunei, Myanmar und auch die 
Philippinen wünschen sich eine Diversifi-
kation der Exportmärkte für ihre Agrar-
produkte und dürften überproportional 
von der neuen Freihandelszone profitie-
ren. Länder wie Vietnam und Thailand, die 
große Mengen von Vorprodukten aus 
China oder Südkorea für ihre Textil- und 
Automobilindustrie beziehen müssen, bli-
cken überwiegend positiv auf die weitere 
Vereinfachung der Wertschöpfungspro-
zesse durch die RCEP. Die Bedeutung der 
RCEP wäre noch größer gewesen, wenn 
Indien das Abkommen unterzeichnet 

hätte. Doch das Land ringt schon seit Jah-
ren mit seiner Rolle in der Weltwirtschaft 
und hat sich wiederholt als Skeptiker 
eines offenen Welthandels erwiesen. Bis-
lang hat Indien mit keinem der großen 
Wirtschaftsräume (Nordamerika, EU, Ost-
asien) ein Freihandelsabkommen abge-
schlossen. 

Ähnlich wie Indien schauen die USA dem 
Geschehen von der Seitenlinie aus zu. Die 
Vereinigten Staaten von Amerika sind nun 
von zwei Handelsblöcken im Pazifik aus-
geschlossen, nämlich der RCEP und dem 
Comprehensive and Progressive Agree-
ment for Trans-Pacific Partnership (CPTPP). 
Letzteres ist nach dem Rückzug der USA 
unter Donald Trump aus dem Vorgänger-
abkommen Trans-Pacific Partner-
ship  (TPP) entstanden und umfasst elf 
Mitgliedstaaten, darunter sieben RCEP-
Länder. Die zunehmende Isolierung der 
USA ist eine Konsequenz der US-Außen-
politik unter der Trump-Administration. 

Einheitliche Ursprungsregeln sor-
gen für weniger Komplexität 

Der größte handelspolitische Nutzen der 
RCEP besteht darin, dass sie die Anwen-
dung der bestehenden Handelsabkom-
men im asiatisch-pazifischen Raum 
erleichtern soll. Seit Jahren beklagen 
Unternehmen, dass die wirtschaftlichen 
Vorteile der Zollsenkung in der Region 
durch höhere Verwaltungskosten auf-
grund unterschiedlicher Ursprungsregeln 

zunichtegemacht worden seien. Sie müss-
ten viel Aufwand betreiben, um die Her-
kunft eines Produkts zu dokumentieren. 
Ohne ein gültiges Ursprungszeugnis kön-
nen Waren in keinem Freihandelsabkom-
men zollfrei gehandelt werden. Die Kos-
tenvorteile durch die Abschaffung der 
Einfuhrzölle wurden häufig durch die Kos-
ten der Erstellung solcher Ursprungs-
nachweise neutralisiert.

Die RCEP wird hingegen dafür sorgen, 
dass nach dem Inkrafttreten des Abkom-
mens für alle teilnehmenden Volkswirt-
schaften einheitliche Ursprungsregeln 
gelten. Die Unternehmen werden zwar 
weiterhin kalkulieren müssen, ob die Kos-
ten für den Nachweis der Herkunft einer 
Ware niedriger sind als der Zoll, den sie 
eventuell zahlen müssen. Es ist jedoch 
anzunehmen, dass der Anteil des Han-
dels, der zu den RCEP-Bedingungen abge-
wickelt wird, wesentlich höher sein wird 
als bei vielen der bisherigen bilateralen 
Handelsabkommen.

Ausblick

Die RCEP ist keine Zollunion. Der Rege-
lungsgehalt des Abkommens ist nicht sehr 
hoch. Die RCEP enthält weder einheitliche 
Vorgaben für den Umweltschutz und den 
Arbeitnehmerschutz noch schränkt die 
Partnerschaft die Mitgliedstaaten in ihrer 
künftigen Handelspolitik ein. Allerdings 
hat die RCEP das Potenzial, insbesondere 
China und Japan von Europa und den USA 

unabhängiger zu machen und den ostasi-
atischen Wirtschaftsraum von den Wirt-
schaftsräumen Europas und Nordameri-
kas zu entkoppeln. Das Abkommen muss 
noch von den jeweiligen Mitgliedstaaten 
ratifiziert werden. Zum Inkrafttreten ist 
die Ratifikation durch sechs ASEAN- und 
drei Nicht-ASEAN-Länder erforderlich. Für 
Länder wie China, Japan, Südkorea, Singa-
pur, Thailand, die Philippinen, Vietnam, 
Kambodscha, Laos und Brunei gilt die 
zügige Ratifikation als wahrscheinlich. Für 
Australien kann es ein langwieriger Pro-
zess werden mit offenem Ausgang.

Unternehmen aus Deutschland oder 
anderen EU-Ländern beobachten den 
Abschluss der RCEP mit gemischten 
Gefühlen. Einerseits ist man sich der Her-
ausforderung bewusst, dass sich der Wett-
bewerb zu den Mitbewerbern aus Asien 
weiter verschärfen wird. Andererseits 
sehen sich diejenigen Unternehmen 
bestätigt, die sich für eine Expansion nach 
Asien mit lokaler Präsenz aussprechen. 
Denn zukünftig ist nur noch ein 
Ursprungszeugnis nötig, um innerhalb 
des gesamten RCEP-Verbundes Handel zu 
treiben. Dazu stehen nun mehr Produkti-
onsstandorte zur Auswahl, die zur Opti-
mierung der Lieferketten beitragen wer-
den. 

ODDO BHF kann als erfahrener Partner für 
Geschäfte in Asien zur Seite stehen. Die 
Bank hat langjährige Erfahrung auf dem 
Kontinent und bietet interessierten Kun-
den Unterstützung an.�

http://www.exportmanager-online.de
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Vietnam setzt 
Erfolgsgeschichte 
fort
Vietnam gehört zu den wenigen 
Ländern, die eine ausgespro-
chene Resilienz gegenüber den 
Folgen der Ausbreitung des 
Covid-19-Virus aufweisen. Dies 
ist vorrangig auf die schnelle, 
konsequente und äußerst wir-
kungsvolle Eindämmung des 
Virus nach dem Ausbruch im 
Nachbarland China zurückzufüh-
ren. Ein frühes Reiseverbot, Tests 
und umfangreiche Kontaktver-
folgung trugen zur Kontrolle des 
Virus bei.

Weltweit wurden Länder aller Ein-
kommensklassen von dem Aus-
bruch der Pandemie schwer 

getroffen und hatten mit den wirtschaftli-
chen Auswirkungen zu kämpfen. Dage-
gen blieb die Wirtschaftstätigkeit Viet-
nams trotz anfänglich starker Störungen 
und eines leichten Rückgangs des realen 
BIP relativ stabil. So hatte Vietnam wäh-
rend der beispiellosen globalen Rezession 
2020 eine herausragende Wirtschaftsleis-
tung vorzuweisen. 

Exporte und Investitionen helfen

Dank der starken weltweiten Nachfrage 
nach Medizin- und Elektronikprodukten 

während der Pandemie konnte Vietnam 
den Einbruch der globalen Nachfrage nach 
anderen Produkten mehr als ausgleichen. 
Folglich sind die Warenexporte im vergan-
genen Jahr gestiegen. Hinzu kommt, dass 
Vietnam ohnehin von den US-Sanktionen 
gegen China profitierte. Bereits vor der 
Covid-19-Krise schlug sich dies in den 
höheren ausländischen Direktinvestitio-
nen und Exporten (in die USA) nieder. 

Auch höhere staatliche Infrastrukturinves-
titionen leisteten einen bedeutenden Bei-
trag zur Stabilisierung der Wirtschaftstä-
tigkeit. Eine stärker akkommodierende 
Geldpolitik sorgte für zusätzliche Impulse. 
So senkte die vietnamesische Zentralbank 
den Leitzins von 6% auf 4% p.a. Allerdings 

sind die Dienstleistungsexporte einge-
brochen, was insbesondere auf den glo-
balen Stillstand in der Tourismusbranche 
zurückzuführen ist. Die privaten Transfers 
gingen ebenso wie der Privatkonsum und 
die ausländischen Direktinvestitionen 
stark zurück und beeinträchtigten das 
Wirtschaftswachstum.

Risikoprognose ist positiv

Vietnam bleibt gegen die weiteren Virus-
wellen, die viele Teile der Welt derzeit tref-
fen, unverändert immun. Daher werden 
die Behörden sich mit der Impfung der 
Bevölkerung Zeit lassen. Die Anti-Covid-
Maßnahmen werden deshalb wohl noch 
viele Monate in Kraft bleiben. Trotzdem 
dürfte sich die Erfolgsgeschichte des Lan-
des fortzusetzen, die in den vergangenen 
zwei Jahrzehnten ein durchschnittliches 
Wirtschaftswachstum von 6,8% hervor-
brachte.

Ein beachtlicher Erfolg ist im derzeitigen 
Covid-19-Kontext die Tatsache, dass sich 
die Wirtschafts- und Finanzrisiken Viet-
nams nicht verschärft haben. Auch wenn 
das BIP-Wachstum auf das niedrigste 
Niveau seit Mitte der 80er Jahre gesunken 
ist (+2,8 % gemäß dem Weltwirtschafts-
ausblick der Weltbank im Januar 2021): 
Anders als bei den meisten anderen Staa-
ten der Region lag es im Jahr 2020 im 
positiven Bereich und dürfte 2021 sowie 
2022 eine starke Beschleunigung auf 6,5% 
bis 7% verzeichnen. 

Karsten Koch
Country Manager,  
Credendo

k.koch@credendo.com 
www.credendo.com Durch den Stillstand in der Tourismusbranche haben auch viele vietnamesische Händler zu kämpfen.
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Die Auslandsverschuldung ist weiterhin 
niedrig und der Schuldendienst hat kaum 
zugenommen, während die Leistungsbi-
lanz trotz eines leichten Rückgangs im Plus 
liegt. In Bezug auf diese Risikofaktoren wird 
für die Zeit nach Covid-19, unterstützt von 
einer globalen wirtschaftlichen Erholung, 
mit einer positiven Entwicklung gerechnet. 
Makroökonomische Resilienz und starke 
Prognosen dürften auch künftig der Wäh-
rungsstabilität zugutekommen.

Achillesferse Staatshaushalt

Weniger zufriedenstellend ist hingegen 
die Lage der öffentlichen Finanzen. Sie 
stellen eine strukturelle Schwäche der 
vietnamesischen Wirtschaft dar. Die Ver-
schlechterung des Staatshaushalts ist 
jedoch sehr begrenzt geblieben, da die 
Regierung aufgrund mangelnder finanz-
politischer Spielräume nur ein kleines 
Hilfspaket auf den Weg gebracht hat. So 
konnte sie 2020 ein Anschwellen des 
Haushaltsdefizits auf über 6% des BIP ver-
hindern und die Staatsverschuldung auf 
geschätzt 46,6% des BIP (2019: 43,4%) 
beschränken. Dennoch ist der Rückgang 
der Staatseinnahmen auf unter 18% des 
BIP problematisch. 

Die höheren Staatsschulden werden vor 
allem von ausländischen Gläubigern 
gehalten. Daher erfordern die Zinszah-
lungen einen umsichtigen finanzpoliti-
schen Kurs. Dessen ungeachtet bleibt das 
Risiko in Verbindung mit der vietnamesi-

schen Haushaltslage moderat. Außerdem 
könnten ein starkes BIP-Wachstum sowie 
die Erholung der Einnahmen und die Ein-
dämmung der Ausgaben mittelfristig 
einen allmählichen Rückgang der Staats-
schulden und des Haushaltsdefizits 
bewirken. 

Der fragile Bankensektor bildet ein weite-
res Risiko, insbesondere da das Verhältnis 
von Krediten zum BIP unverändert über 
100% liegt und weiter ansteigt. Zudem 
verfügen die Staatsbanken nur über 
geringe Kapitalpuffer. Angesichts einer 
hohen Verschuldung im Immobilienbe-
reich und der drastischen Verschlechte-
rung der Bilanzen der von Covid-19 am 
stärksten getroffenen Unternehmen – ins-
besondere im Dienstleistungssektor – 
könnten Banken durch eine Insolven-
zwelle und eine steigende Zahl fauler 
Kredite in Mitleidenschaft gezogen wer-
den. Daher plant die Regierung bestimmte 
Rekapitalisierungsmaßnahmen für Staats-
banken.

Handelskonflikte und Liefer- 
schwierigkeiten bieten Vorteile

Vietnam ist mit Abwärtsrisiken konfron-
tiert, die überwiegend externen Ur-
sprungs sind. Kurzfristig wird ein Anhal-
ten der Covid-19-Pandemie die 
Wirtschaftsleistung beeinträchtigen, 
während langfristig mit einer Zunahme 
des weltweiten Protektionismus zu rech-
nen ist.

Zugleich konnte Vietnam aber aus dem 
sich verändernden Handelsumfeld und 
der anhaltenden Neuordnung der Liefer-
ketten bisher verschiedene Vorteile zie-
hen:

•	� Erstens ist ein Ende des US-amerikani-
schen Handelskriegs gegen China 
nicht in Sicht, sodass Vietnam weiter-
hin von der Umlenkung der zuvor 
über China laufenden Handelsströme 
profitieren kann.

•	� Zweitens hat Covid-19 die globalen 
Versorgungsketten erschüttert, was 
Vietnam langfristig zugutekommen 
könnte, da es in Südostasien als stabi-
ler Investitionsstandort für Betriebs-
verlagerungen multinationaler Unter-
nehmen gilt.

•	� Drittens hat Vietnam zwischen 2019 
und 2020 zwei große Freihandelsab-
kommen unterzeichnet, die Handel 
und Kapitalzuflüsse stärken werden: 
ein Abkommen mit der EU im Jahr 
2019, gefolgt von dem weltweit größ-
ten Freihandelsabkommen RCEP, das 
Mitte November von den ASEAN-Staa-
ten sowie China, Japan, Südkorea, 
Australien und Neuseeland unter-
zeichnet wurde.

In den vergangenen Jahren hat sich Viet-
nam zu einem Magneten für große multi-
nationale Konzerne wie Samsung und 
Apple entwickelt. Sie werden insbeson-
dere von den starken Wachstumsper-

spektiven, kostengünstigen Arbeitskräf-
ten und einem investitionsfreundlichen 
Klima angezogen und bauen dort große 
Fertigungsstandorte auf. Der Aufstieg der 
vietnamesischen Wirtschaft in der Wert-
schöpfungskette und die Integration 
komplexerer Technologien werden 
unverändert anhalten.

Politisches Risiko stabil

Während der Covid-19-Pandemie hat 
Credendo seine Bewertung des politi-
schen Risikos Vietnams aufrechterhal-
ten. Das kurzfristige politische Risiko 
dürfte dank robuster Liquidität künftig 
weiterhin in die Kategorie 2/7 eingestuft 
werden. Währungsreserven in Rekord-
höhe decken über 3,5 Monatsimporte 
sowie das Dreifache einer stabilen kurz-
fristigen Auslandsverschuldung ab. Die 
Bewertung des mittel- bis langfristigen 
politischen Risikos spiegelt mit 4/7 eine 
positive Prognose wider. Eine Verbesse-
rung der Bewertung ist nach dem Ende 
der Covid-19-Pandemie zu erwarten, 
wenn sich die dadurch bedingte Unge-
wissheit weitgehend aufgelöst hat, sich 
die globale Wirtschaftslage normalisiert 
und die vietnamesische Konjunktur ihre 
starke Dynamik wiedererlangt.� 	
		
Ausführliche Länderberichte finden Sie auf 
der Seite www.credendo.com

http://www.exportmanager-online.de
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Investitionsab-
kommen mit 
China stärkt  
Wettbewerb
Nach sieben Verhandlungsjahren 
ging es dann plötzlich ganz 
schnell: Ende Dezember 2020 
gab die EU-Kommission den 
grundsätzlichen Abschluss ihrer 
Verhandlungen mit China über 
ein umfassendes Investitionsab-
kommen bekannt. Er muss jetzt 
noch von beiden Seiten ratifiziert 
werden.

Auch deutsche Unternehmen knüp-
fen an diesen Erfolg die Hoffnung auf 
einen verbesserten Zugang zum chi-

nesischen Markt. Ein Blick auf das Kleinge-
druckte offenbart jedoch einige Klauseln 
und Formulierungen, die Exportmanager 
zumindest nachdenklich stimmen sollten. 
So beschränken sich die Öffnungen in vie-
len Bereichen nur auf Randaktivitäten, wie 
beispielsweise ergänzende Dienstleistun-
gen. Außerdem ist es nach wie vor ratsam, 
sich gerade dann, wenn es um Vorleistun-
gen oder Investitionen geht, intensiv mit 
den kulturellen Eigenheiten Chinas zu 
beschäftigen. 

Vorteile des Abkommens für EU-Fir-
men überwiegen

Zweifellos könnte das europäisch-chinesi-
sche Abkommen einen Wandel einleiten. 
Deutsche Unternehmen, die bereits vor 
Ort aktiv sind oder im Land der Mitte 
investieren wollen, haben zukünftig eine 
stabilere Rechtsposition. 

Als Vorteile des Abkommens nennt die 
EU-Kommission explizit das Ende der 
erzwungenen Technologietransfers sowie 
anderer wettbewerbsverzerrender Prakti-
ken. Europäische Firmen sollen im Wett-
bewerb auch mit staatseigenen chinesi-
schen Betrieben fairer behandelt werden. 
Außerdem soll die bestehende Verpflich-
tung, in einigen Branchen Joint Ventures 
einzugehen, abgeschafft werden. Dazu 
kommen Garantien und Erleichterungen 

für Genehmigungen, insbesondere in Ver-
waltungsverfahren.

Die chinesische Seite will in Zukunft auf 
verdeckte Subventionen inländischer 
Unternehmen verzichten ebenso wie auf 
andere Aktivitäten, die den Wettbewerb 
verzerren. Arbeits- und Umweltstandards 
sollen eingehalten werden. 

Nach Regelungen, die die Benachteili-
gung von EU-Unternehmen bei staatli-
chen Ausschreibungen beenden, stärke-
rem Investitionsschutz oder verbindlichen 
Verpflichtungen für Arbeitsbedingungen 
sucht man allerdings vergeblich.

Schlüsselbereiche weiterhin fest in 
chinesischer Hand

In zentralen und strategisch entscheiden-
den Branchen werden Ausländer weitge-
hend ausgeschlossen. 

Dazu gehören:

•	 Transport und Logistik

•	� Kommunikationsinfrastruktur, beson-
ders Internet: Betrieb von Netzen und 
Rechenzentren

•	� Energieversorgung und Wasserwirt-
schaft 

•	 Entsorgung

•	 Landwirtschaft

•	 Tourismus

Dagegen gibt es für das verarbeitende 
Gewerbe nur einige wenige Beschrän-
kungen bei den ansonsten umfassenden 
Verpflichtungen Chinas. Für die Automo-
bilbranche erklärt China sich bereit, Joint-
Venture-Auflagen abzuschaffen und aus-
laufen zu lassen. Außerdem wird es einen 

Kurz vor dem Jahreswechsel kam es womöglich zum entscheidenden Durchbruch zwischen EU und China.
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Prof. Dr. Kai Lucks
Vorstandsvorsitzender, 
Bundesverband Mergers & 
Acquisitions e.V.

info@bm-a.de
www.bm-a.de
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Marktzugang für alternativ angetriebene 
Fahrzeuge geben. Auch für Beteiligungen 
an Krankenhäusern in den wichtigen 
Städten enden die Joint-Venture-Aufla-
gen.

Bei Dienstleistungen für Unternehmen 
und die Umwelt schafft China die Joint-
Venture-Regeln ebenfalls ab. Dazu gehö-
ren Immobiliendienstleistungen, Miet- 
und Leasingdienstleistungen, Reparatur 
und Wartung für Verkehr sowie Werbung, 
Marktforschung und Managementbera-
tung. Im Bereich Umwelt zählen dazu 
Dienstleistungen in den Bereichen 
Abwasser, Lärmminderung, Entsorgung 
fester Abfälle, Abgasreinigung, Natur- 
und Landschaftsschutz sowie Sanitärver-
sorgung.

Ein weiterer Erfolg: Führungs- und Fach-
kräfte aus EU-Unternehmen dürfen künf-
tig ohne Einschränkungen wie Arbeits-
marktprüfungen oder -quoten bis zu drei 
Jahre in chinesischen Tochterunterneh-
men arbeiten. 

Verhandlungen erfordern Realitäts-
sinn und Frustrationstoleranz

Trotz der Zugeständnisse an marktwirt-
schaftliche Regeln sollten Außenhandels-
verantwortliche nicht vergessen, dass bei 
Geschäftsbeziehungen mit China der 
Staat der oberste Unternehmer ist. Das 
Investitionsabkommen ändert nichts am 
erklärten Ziel der Chinesen, auf dem Welt-

markt führend zu sein. Darum werden 
Konzessionen auch nur in solchen Berei-
chen gemacht, in denen sie sich sicher 
und gut aufgestellt wissen. 

Die Erfahrung hat in vielen Fällen gezeigt, 
dass Chinesen anders verhandeln als 
Europäer. So haben deutsche Verhandler 
in der Vergangenheit immer wieder den 
Eindruck gewonnen, dass Chinesen erst 
einmal Scheinverhandlungen führen, um 
den Abschlusswillen des europäischen 
Partners zu testen. Wenn das Ergebnis sol-
cher, oft langwieriger „Verhandlungen“ so 
belastbar erschien, dass es den Vorstän-
den in Deutschland als abschlussreif 
gemeldet werden konnte, fingen die 
Nachbesserungswünsche der chinesi-
schen Partner erst an. In Einzelfällen ver-
suchte man sogar, deutsche Delegatio-
nen zu erpressen, wohl wissend, dass die 
Deutschen ihren Vorständen gegenüber 
im Wort standen. 

Kurz gesagt: Nach dem Closing eines Ver-
trags ging das Verhandeln oft erst richtig 
los. Dann nahmen von chinesischer Seite 
plötzlich auch ganz andere Ansprechpart-
ner teil, darunter Vertreter der chinesi-
schen Unternehmensleitung, der Verwal-
tung und der Regierung. Sukzessive 
wurden so Konzessionen erkämpft, die 
das zuvor erklärte Ziel des Projektes 
gefährdeten. 

Zu dieser kulturellen Komponente kommt 
noch ein weiteres Hindernis: Bezirksver-
waltungen und andere lokale Behörden 

handeln häufig sehr eigenständig und 
Vertragspartner aus der chinesischen 
Regierung gehen nur begrenzt dagegen 
vor. Aber die lokalen Stellen sind zustän-
dig für Genehmigungen oder bei gericht-
lichen Auseinandersetzungen. Das kann 
zu jahrelangen Verzögerungen führen, 
die Kosten treiben und Nerven strapazie-
ren. Fast könnte man meinen, lokale Ver-
waltungen handelten mit ihren Blocka-
den gegen ausländische Mitbewerber im 
Sinne der Zentralregierung.

Starkes China – Deutschland 
punktet mit Mittelstand

Denn China verfolgt stringent und mit 
vielen Einzelinitiativen seinen Plan der 
globalen Marktführerschaft – man denke 
nur an den Ausbau der Neuen Seiden-
straße, die mittlerweile zu einem weltum-
fassenden Außenwirtschaftsprogramm 
Chinas herangewachsen ist und neben 
Europa und Asien auch Lateinamerika, 
Afrika und die Arktis einbezieht.

Mittlerweile nehmen chinesische Firmen 
in vielen Bereichen global Toppositionen 
ein. Zum Beispiel mit Lenovo, dem welt-
weit größten Computerhersteller, der 
unter anderem das PC-Geschäft von IBM 
übernommen hat. Oder bei der Netzwerk-
technik mit Huawei, dem weltweiten 
Markt- und Technologieführer bei 5G. 
Auch in der Internet-, Bahn- und Filmin-
dustrie haben die Chinesen die Konkur-
renz hinter sich gelassen. Mit 486 Anbie-

tern von E-Autos ist China in der 
Elektromobilität der größte nationale Ein-
zelmarkt und führt zudem mit 5,5 Milliar-
den Reisen im eigenen Land und 140 Mil-
lionen Auslandsreisen auch beim 
Tourismus.

In diesen Branchen können deutsche 
Unternehmen wohl eher nur bei klassi-
schen Technologien mithalten, wie z.B. 
bei Verbrennungsmotoren für Autos. Auf 
der Habenseite stehen sicherlich die 
6,5  Millionen Unternehmen des deut-
schen Mittelstands – mit mehr als tau-
send führenden Namen in der Technolo-
gie. Doch besonders in den so 
entscheidenden Bereichen Internet, 
Smart Data und Smart Devices sind uns 
die USA und China um Welten überle-
gen. Das Gewichtsverhältnis liegt hier 
bei 16:4:1. Es ist nahezu unmöglich, die-
sen Rückstand aufzuholen, denn die Ent-
scheidungsprozesse laufen zu langsam 
und die Beteiligten behindern sich häu-
fig gegenseitig, statt auf ein gemeinsa-
mes Ziel zuzugehen. 

Es stellt sich die Frage, ob das Investitions-
abkommen europäischen Unternehmen 
wirklich nachhaltig nützt oder ob durch 
das energische Vorgehen der EU-Kommis-
sion unter deutscher Führung nun ein 
Vertragswettlauf mit den USA beginnt. 
Denn zweifellos hätten die Amerikaner 
lieber einen engeren Zusammenschluss 
mit den Europäern gegenüber China 
gesehen.�
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Die Lieferkette 
der Zukunft
Die Corona-Pandemie hat die 
Anfälligkeit von Lieferketten und 
die Risiken für die Produktion 
deutlich gemacht. Drei Szenarien 
zeigen, wie sich der weltweite 
Handel in den kommenden Jah-
ren entwickeln könnte, welche 
Folgen dies für die Lieferketten 
hätte – und was Unternehmer 
tun müssen, um ihre Supply-
Chain zukunftssicher zu machen.

Produktionen standen still, der Handel 
brach ein – die Corona-Krise hat den 
Unternehmen die Verletzlichkeit ihrer 

Lieferketten drastisch vor Augen geführt. 
Dreht die Pandemie die Globalisierung 
zurück – oder wird in einigen Jahren alles 
wieder so sein wie vorher? Und wie soll-
ten Unternehmen sich darauf einstellen? 
Wie können sie ihre Lieferketten fit und 
vor allem sicher für die Zukunft machen?

Schon bevor sich das Virus in der Welt aus-
breitete, hatte sich das Wachstum des 
Welthandels strukturell abgeschwächt. Ein 
Grund war die Finanzkrise von 2008/2009, 
aber auch das Fehlen von Faktoren, die die 
Globalisierung in den Jahren zuvor befeu-
ert hatten – etwa der Beitritt Chinas zur 
WTO 2001 oder die Osterweiterung der 
Europäischen Union. Etwa seit 2012 sehen 
wir, dass der Welthandel nur noch unge-
fähr so schnell wächst wie das globale 
Bruttoinlandsprodukt (BIP), während in 
den Jahren zuvor der Handel meist eine 
höhere Dynamik verzeichnete. Viele bila-
terale Handelshemmnisse oder der Brexit 
dämpften die Handelsdynamik, die Lohn-
kosten in Ländern wie China stiegen, und 
in Teilen der Politik wuchs nach der Finanz-
krise ein generelles Misstrauen gegenüber 
offenen Märkten.

Die Corona-Pandemie führte dann zu 
einem temporären wirtschaftlichen Lock-
down in fast allen Teilen der Welt und 
störte damit die weltumspannenden Lie-
ferketten in erheblichem Maße. Die 
potenzielle Anfälligkeit von Lieferketten 

für solche externen Schocks wurde plötz-
lich offensichtlich, viele Grenzen wurden 
geschlossen, Produktivität und Investitio-
nen sanken. Viele Länder besannen sich 
wieder mehr auf sich selbst. Wir rechnen 
damit, dass diese handelsdämpfenden 
Umstände gerade im Bereich der Produk-
tivität noch einige Jahre den Welthandel 
negativ beeinflussen werden.

Regionalisierung und mehr  
Technologie

Mit großer Wahrscheinlichkeit werden 
viele Unternehmen punktuelle Anpas-

sungen vornehmen – etwa ihre Supply-
Chains mit zusätzlichen Zulieferern brei-
ter aufstellen (Multisourcing), sich stärker 
regional differenzieren oder mehr Lager-
kapazitäten aufbauen. Das wahrschein-
lichste Szenario ist ein Bedeutungszu-
wachs kontinentaler Lieferketten in 
Europa. Die Europäische Union bietet 
einerseits einen einheitlichen Wirt-
schaftsraum ohne Zölle oder sonstige 
Handelsbarrieren. Gleichzeitig existieren 
innerhalb der EU auch deutliche Lohnun-
terschiede, die bei vielen Standortent-
scheidungen natürlich eine große Rolle 
spielen. Der Vorteil der geografischen 
Nähe macht es einfacher, Lieferketten 

Eric Heymann
Senior Economist Automobil, 
Industrie, Klimapolitik, Verkehr, 
Deutsche Bank AG

eric.heymann@db.com 
www.dbresearch.de Import- und Exportbeziehungen Deutschlands zu China, den USA und der Eurozone nach Volumen (in EUR)
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effizient und flexibel durchzuplanen. 
Sollte etwa der Flugverkehr eingestellt 
werden, könnten Unternehmen notfalls 
per Lkw beliefert werden.

„Vor allem technologische  
Entwicklungen ermöglichen den 
Unternehmen, die Lieferketten  
weiter zu optimieren und  
intelligenter zu machen.“

Doch auch unabhängig von den Corona-
Folgen wird die Lieferkette der Zukunft 
anders aussehen. Vor allem technologi-
sche Entwicklungen ermöglichen den 
Unternehmen, die Lieferketten weiter zu 
optimieren und intelligenter zu machen. 
Der Einsatz von Cloud-Lösungen, Künstli-
cher Intelligenz (KI) und Blockchain sowie 
die Vernetzung mittels Sensoren mit dem 
„Internet of Things“ (IoT) steigern die Effi-
zienz, erhöhen die Planungssicherheit, 
senken die Kosten und helfen dabei, die 
Lagerhaltung zu optimieren. 

Ziel ist die lückenlose Nachverfolgbarkeit 
der Güter von ihrem Ursprung bis zum 
Empfänger, die bessere Auslastung von 
Transportkapazitäten – und das mög-
lichst flexible Reagieren auf unvorherge-
sehene Ereignisse. Auch der 3-D-Druck 
wird in speziellen Nischen von immer 
mehr Unternehmen eingesetzt, um weni-
ger abhängig von Lieferanten zu sein oder 
schneller auf Lieferprobleme reagieren zu 
können.

Welche technologischen Neuerungen 
Unternehmen einsetzen, entscheiden sie 
individuell – mit Blick auf Kosten und den 
erwarteten Mehrwert. Allerdings erwarten 
wir einen verstärkten Einsatz intelligenter 
Lösungen in Branchen mit komplexeren, 
technologisch anspruchsvolleren Produk-
ten wie etwa Auto- oder Maschinenbau. 
Für alle Unternehmen aber gilt: Der erste 
Schritt sollte immer die Prüfung physi-
scher Risiken für die Lieferkette sein – etwa 
eine starke Abhängigkeit von einzelnen 
Zulieferern oder komplizierte, länderüber-
greifende Transportwege – und wie sich 
diese Risiken durch neue Technologien 
verringern lassen.

Im Grunde bewegen sich Lieferketten 
immer zwischen den beiden Polen Effizi-
enz und Resilienz. Über lange Zeit stand 
die Steigerung der Effizienz im Fokus – in 
den kommenden Jahren dürfte die Absi-
cherung der Lieferketten, also die Resili-
enz, an Bedeutung gewinnen.

Nach Corona: Wohin steuert der  
globale Handel?

Die Corona-Krise hat dem weltweiten 
Handel einen Dämpfer versetzt – doch 
wie sehen die Folgen aus? Um ihre Liefer-
ketten anpassen zu können, müssen 
Unternehmen wissen, wie sich der glo-
bale Austausch von Gütern und zugelie-
ferten Teilen in den nächsten Jahren ent-
wickeln könnte. Zu erwarten ist 
grundsätzlich, dass die weltweite Arbeits-

teilung erhalten bleibt und es in Sachen 
Globalisierung nicht zu einem Rückfall in 
die Zeit vor den 90er Jahren kommen wird 
– die Kosten dafür wären schlicht zu hoch.

Ein Gradmesser für die Globalisierung 
und die internationale Verflechtung von 
Lieferketten ist das Verhältnis des welt-
weiten Handelsvolumens zum globalen 
BIP. Für die Entwicklung der Globalisie-
rung bis 2027 hat Deutsche Bank Research 
drei Szenarien entwickelt – deren Verlauf 
vor allem von der Entwicklung der inter-
nationalen Handelspolitik bestimmt wird.

Weltweiter Handel – drei Szenarien

Die Entwicklung des Welthandels hängt 
auch nach der Corona-Krise stark vom 
Verhältnis der drei großen Blöcke USA, 
China und EU ab. Bereits seit Mitte 2018 
belastet der Handelskonflikt zwischen 
den USA und China den Welthandel. 
Damals erhob die amerikanische Regie-
rung erstmals Strafzölle auf viele Pro-
dukte, die China nach Amerika exportiert. 
Die chinesische Regierung antwortete mit 
Strafzöllen auf amerikanische Produkte.

In einem gemeinsamen Handelsabkom-
men vereinbarten die beiden Staaten 
Anfang 2020 zwar, sich in verschiedenen 
Streitpunkten aufeinander zuzubewegen. 
Unter anderem sicherte die chinesische 
Seite zu, mehr amerikanische Produkte 
nach China zu importieren. Allerdings ist 
es eher unwahrscheinlich, dass sich der 

Handelskonflikt schnell abmildern wird. 
Je nachdem, wie sich die Handelsstreitig-
keiten in der Welt entwickeln, ergeben 
sich unterschiedliche Szenarien:

•	� Moderate Globalisierung: Im mittle-
ren Szenario (1) entwickelt sich die 
Globalisierung moderat weiter. Ent-
scheidende Durchbrüche im internati-
onalen Freihandel bleiben aus, doch 
einige Staaten schließen bilaterale 
Abkommen. Allerdings drücken beste-
hende Handelsrestriktionen und poli-
tische Hängepartien auf die Investi-
tions- und Handelslaune und 
schwächen die Handelsdynamik und 
damit das BIP-Wachstum; manche 
Länder betreiben eine explizite Politik 
des „My nation first“. Die Entwicklung 
ähnelt der in den Jahren zwischen 
2012 und 2019, den Folgejahren der 
Finanzkrise. 	
Deutsche Bank Research hält dieses 
Szenario für das wahrscheinlichste. 
Hier bleiben viele Lieferketten global 
ausgerichtet, wenngleich es in man-
chen Fällen zu einer zusätzlichen stär-
keren Ausrichtung auf kontinental 
oder gar national organisierte Wert-
schöpfungsketten kommt. Zusam-
men mit einem höheren Innovations- 
und Automatisierungslevel könnte 
dieses Szenario eine gute Balance 
zwischen Effizienz und dem zuletzt 
gewachsenen Bedürfnis nach Sicher-
heit bieten. Lieferketten wären weni-
ger anfällig für große krisenhafte 
Ereignisse in einzelnen Regionen. Eine 
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stärkere klimapolitische Belastung 
des Transportsektors könnte heimat-
nahe Lieferketten attraktiver machen, 
weil so Transportkosten gespart wür-
den; die CO2-Emissionen könnten so 
gesenkt werden.

•	� Verlangsamte Globalisierung: Im 
pessimistischen Szenario (2) werden 
Handelsbarrieren, vor allem zwischen 
den USA und China, eher ausgebaut 
und als Instrument zur Positionierung 
im globalen Wettkampf um Innovati-
onsführerschaft oder zur Eindämmung 
von Produktpiraterie eingesetzt. Die 
Handelspolitik wird zum strategischen 
Konflikt zwischen den beiden Groß-
mächten, was die Globalisierung 
abschwächt. Dies hat auch negative 
Auswirkungen auf die Handelsbezie-
hungen Deutschlands und Europas mit 
dem Rest der Welt. In Summe wächst 
der Außenhandel nur noch marginal. 
Auch das BIP-Wachstum leidet.

•	� Rückkehr zu intensiver Globalisie-
rung: Im handelsfreundlichen Szena-
rio (3) besinnen sich die Staaten auf 
die Vorteile der internationalen 
Arbeitsteilung. Die beiden Rivalen 
USA und China schließen verstärkt 
Handelsabkommen, andere Regionen 
folgen. Fortschritte auf Ebene der WTO 
sind wieder zu beobachten. Streit-
punkte bisheriger Handelskonflikte 
wie Produktpiraterie, Marktzugang 
oder Kapitalbeteiligungen in China 
werden beigelegt oder abgemildert. 

Die Folge: sehr positive Impulse für 
das BIP-Wachstum und den globalen 
Handel. Die Globalisierung schaltet 
wieder in den Turbogang, Lieferketten 
werden wieder internationaler.

„Grundsätzlich gilt: Verschärfen sich 
Handelskonflikte, dämpft dies das 
volkswirtschaftliche Wachstums-
potenzial. Beschränken sich Handels-
konflikte auf eine Region, kann das 
Volumen im Handel mit anderen 
Regionen steigen.“

Grundsätzlich gilt: Verschärfen sich Han-
delskonflikte, dämpft dies das volkswirt-
schaftliche Wachstumspotenzial. Be-
schränken sich Handelskonflikte auf eine 
Region, kann das Volumen im Handel mit 
anderen Regionen steigen. So könnten 
etwa kontinentale Wertschöpfungsket-
ten innerhalb der EU gestärkt werden, 
wenn es zwischen den USA und China 
keine substanziellen Fortschritte gibt – 
die Deutsche Bank hält dieses Szenario 
mit Blick auf die EU für am wahrschein-
lichsten. Umgekehrt würde das deutsche 
Handelsvolumen mit den USA zulegen, 
wenn ein transatlantisches Freihandels-
abkommen zustande käme. In jedem Fall 
aber werden sich Lieferketten weiter ver-
ändern müssen, um auf die neue Han-
delswelt nach der Corona-Pandemie und 
die sich verändernden handelspoliti-
schen Rahmenbedingungen richtig zu 
reagieren.�
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VERNETZEN

Chinas Wert-
schöpfung auf 
dem Prüfstand
Die Debatte um die Auflösung 
etablierter Wertschöpfungsket-
ten reißt nicht ab. Nun lässt der 
neue US-Präsident Joe Biden die 
Importabhängigkeit bei essenzi-
ellen Gütern prüfen. Ziel ist die 
Sicherung der Versorgung aus 
eigener Kraft. Doch im Kern geht 
es darum, China aus dem Wett-
bewerb zu drängen.

Der Konflikt um das Handelsungleich-
gewicht mit China hatte in den USA 
unter Donald Trump Fahrt aufge-

nommen und zur Verhängung von Straf-
zöllen geführt. Doch in der Anfangsphase 
der Pandemie wurde die Abhängigkeit 
von chinesischen Produkten nicht nur 
buchhalterisch sichtbar. Masken und 
Schutzausrüstungen waren Mangelware 
und legten die Nachteile langer Lieferket-
ten in Krisenzeiten offen. Nach dem Wie-
deranfahren der Produktion ist nun der 
Mangel an Halbleitern u.a. für die Automo-
bilindustrie Anlass für die Überprüfung 
der Produktionsketten von Compu-
terchips, Pharmazeutika, Hochleistungs-
batterien und seltenen Erden. Eine ent-
sprechende Executive Order unterzeich-
nete Präsident Biden am 24. Februar.

Wie die aktuellen globalen Entwicklun-
gen einzuordnen sind, beleuchteten 
jüngst zwei virtuelle Veranstaltungen.

Souveränität zurückgewinnen

In einer Diskussionsrunde auf der diesjäh-
rigen „Country Risk Conference“ des Kre-
ditversicherers Coface (8. bis 10. Februar) 
stellte Moderator Thierry Arnaud, Mana-
ging Editor des französischen Wirtschafts-
magazins „BFM Business“, den Wunsch 
nach wirtschaftlicher Souveränität als 
Herausforderung für die Globalisierung in 
den Raum. Insbesondere China strebe 
nach größerer Autonomie vom Westen. 
Xavier Durand, CEO von Coface, beschrieb 
die vergangenen Jahre als Phase der Öff-

nung. Jetzt gehe es darum, ob wir uns auf 
einen gleichberechtigten Handel oder die 
Bildung zweier Blöcke zubewegen. Dann 
würden getrennte wirtschaftliche Ökosys-
teme entstehen, die die Kontrolle über die 
essenziellen Technologien anstreben. 

Als weiteren Aspekt der internationalen 
Zusammenarbeit stellte Arnaud die 
Datensouveränität zur Diskussion. Zum 
einen würden die großen US-Konzerne 
persönliche Daten sammeln, zum ande-
ren stünden die chinesischen Plattformen 
und Netzwerkanbieter in der Kritik. Bruno 
Berthon, Senior Adviser bei Accenture, 
sieht auch in diesem Bereich eine Block-
bildung zwischen den USA, der EU und 
China. Doch die weltweit agierenden 
Plattformen lebten vom Austausch von 
lokalen und globalen Daten. 

Kostenvorteile verlieren an 
Bedeutung

Auf der Veranstaltung wurde zudem der 
Kostenaspekt der Globalisierung in Frage 
gestellt. Isabelle Mejean, Wirtschaftspro-
fessorin an der Ecole Polytechnique, 
betonte zwar die Nutzung komparativer 
Kostenvorteile. Die Arbeitsteilung 
begünstige aber nicht einseitig kosten-
günstige Standorte, sondern erzeuge 
eine wechselseitige Abhängigkeit. Wäh-
rend die westlichen Länder bei der Ver-
sorgung mit wichtigen Gütern wie Mas-
ken und Schutzkleidung von Asien 
abhängig seien, benötigten die aufstre-

Nach Huawei ist auch Tik Tok in das Visier der US-Behörden geraten.

 
©

A
sc

an
ni

o/
Sh

ut
te

rs
to

ck
 

Gunther Schilling
Redaktion ExportManager

g.schilling@exportmanager-
online.de 
www.exportmanager- 
online.de

http://www.exportmanager-online.de
mailto:g.schilling%40exportmanager-online.de?subject=
mailto:g.schilling%40exportmanager-online.de?subject=
http://www.exportmanager-online.de
http://www.exportmanager-online.de


ExportManager  |  Ausgabe 2  |  10. März 2021  |  13

THEMEN

VERNETZEN

benden Länder pharmazeutische Pro-
dukte aus Europa. 

Corinne Vadcar, Senior Trade Analyst der 
Industrie- und Handelskammer Paris Ile 
des France, zitierte Jeffrey Immelt, den 
früheren CEO von General Motors, mit der 
Feststellung: „Bei der Globalisierung geht 
es um Kosten.“ – „Doch das hat sich geän-
dert“, konstatierte Vadcar. Heute gehe es 
um Kundennähe. „Das klingt nach Rück-
verlagerung der Produktion. Man denkt 
an geografische Nähe. Doch darum geht 
es nicht“, betonte Vadcar. Wenn die ange-
botene Lösung nahe am Bedarf des Kun-
den sei, habe der Anbieter einen Vorteil 
gegenüber seinen Konkurrenten.

Heute würden auch Waren stärker unter 
Nutzungsaspekten und damit deren Nut-
zung als Dienstleistung gehandelt. „Die 
Hersteller kommerzialisieren die Art und 
Weise, wir ihr Produkt verwendet wird 
und wie gut diese Verwendung funktio-
niert. Diese Dienstleistungswirtschaft 
geht konsequent vom Kunden aus. Man 
muss seinen Kunden kennen und daher 
Daten über ihn sammeln. Das ist sehr 
mächtig“, betonte Vadcar und vermutete, 
dass dies auch die Ursache für den Schub 
der Dienstleistungswirtschaft sei.

Dienstleistungen treiben die Globa-
lisierung

Die Globalisierung der Waren führte in 
den vergangenen Jahren zu einer anhal-

tenden Verringerung der relativen Güter-
preise, erläuterte Mejean. Dagegen könn-
ten für Dienstleistungen höhere Preise 
durchgesetzt werden, denn sie könnten 
individuell auf die Nutzer ausgerichtet 
werden und über die Nutzungsdauer ver-
teilt werden. Die dahinter stehenden 
(digitalen) Geschäftsmodelle seien in rei-
chen Ländern entwickelt worden und 
erforderten gut ausgebildete Arbeits-
kräfte. Nach Ansicht Mejeans haben 
Dienstleistungen daher ein hohes Poten-
zial für Wertschöpfung und globales 
Wachstum. Und anders als im Warenhan-
del seien auch die Handelshemmnisse 
geringer. 

Der Zwang zur Distanzierung während 
der Pandemie hat für Vadcar einen prä-
genden Einfluss auf die Globalisierung. 
Das Decoupling der Wertschöpfungsket-
ten sei im internationalen Warenhandel 
genauso spürbar wie in den physischen 
Dienstleistungen vor Ort. Digitale Dienst-
leistungen hätten dagegen einen Auf-
schwung erlebt, da sie über weite Entfer-
nungen ohne physische Nähe genutzt 
werden könnten. 

Agilität im Umgang mit Krisen

Berthon verwies darauf, dass die Eignung 
der jeweiligen Wertschöpfungsketten für 
eine globale Ausrichtung geprüft werden 
müsse. Wichtig sei die Anpassungsfähig-
keit an unvorhergesehene Ereignisse. Auf 
den Anschlag auf das World Trade Center 

2001 habe man sich nicht vorbereiten 
können, zitierte Berthon den damaligen 
New Yorker Bürgermeister. Das Gleiche 
gelte für die aktuelle Pandemie. Eine Mög-
lichkeit sei, das System durch eine Reihe 
von Maßnahmen agiler zu machen.

Durand berichtete von den Erfahrungen 
seines Unternehmens nach dem Aus-
bruch der Pandemie. Innerhalb eines 
Tages seien alle Mitarbeiter weltweit in 
die Telearbeit gegangen. Die Krise habe 
einen Innovationsschub ausgelöst, der 
vorher nicht möglich schien. Feste 
Arbeitsplätze lösten sich ab, die Daten-
nutzung werde intensiver. „Das ist die Glo-
balisierung der Dienstleistungen“, konsta-
tierte Durand. 

Deutschland muss technologisch 
aufholen

Auf die Suche nach Deutschlands digita-
ler Zukunft zwischen den USA und China 
machte sich am 24. Februar eine Diskussi-
onsrunde in der Reihe „Managing the new 
Normal“ des „Handelsblatt“. Prof. Dr. 
Svenja Falk, Managing Director von 
Accenture Research, blickte mit Begeiste-
rung auf eine Reise nach China im Dezem-
ber 2019 zurück. Dort habe man erfolgrei-
che Unternehmen besucht, die mit 
digitaler Denkweise einfache Lösungen 
skalieren könnten. 

Frank Riemensperger, der Vorsitzende 
der Geschäftsführung von Accenture 

Deutschland, bemängelte das langsame 
Wachstum deutscher Unternehmen und 
die Schwäche der deutschen Banken. 
Während für die Finanzierung von Start-
ups ausreichend Kapital zur Verfügung 
stehe, mangele es an der Finanzierung 
der nächsten Wachstumsphase über die 
erste Umsatzmilliarde hinweg. Notwen-
dig seien starke Leistungsversprechen 
mit Narrativen, die den Menschen gefal-
len. 

Im Umgang mit China gehe es vor allem 
um technologische Souveränität, erläu-
terte Riemensperger. Es sei eine große 
geopolitische Herausforderung für 
Europa, die Standards selbst zu bestim-
men, statt sich den Standards Chinas 
anzupassen. Trotzdem müsse man eine 
Art der Zusammenarbeit finden, mit der 
beide Seiten leben könnten. China habe 
sich in der Pandemie als robuster Han-
delspartner erwiesen und werde seinen 
Wachstumskurs fortsetzen. 

Prof. Dr. Kristin Shi-Kupfer vom Lehrstuhl 
für Gegenwartsbezogene Chinafor-
schung der Universität Trier empfahl 
einen selbstbewussten Umgang mit 
China. Das Land sei erfolgreich in der 
Umsetzung strategischer Initiativen, 
experimentierfreudig und umsetzungs-
stark. Doch die industrielle Basis sei wei-
terhin abhängig von westlicher Technolo-
gie und das Land setze stärker auf 
Autonomie. Daher sei die Zusammenar-
beit mit den USA vorzuziehen.�
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Plattformöko
systeme in der 
Außenwirtschaft
Die Vielfalt der Dokumente im 
Außenhandel erfordert eine auf-
wendige Kommunikation aller 
Beteiligten. Spezialisierte Plattfor-
men wollen digitale Standards 
und Geschwindigkeit in diese 
Welt bringen. Die bisherigen 
Player nehmen die neuen Lösun-
gen zunehmend an.

Seit jeher müssen Akteure aus den ver-
schiedensten Wirtschaftszweigen im 
grenzüberschreitenden Handel 

zusammenarbeiten. Zu einer erfolgrei-
chen Lieferung von beispielsweise Texti-
lien aus den Lagerräumen in Bangladesch 
in die Geschäfte der Frankfurter Innen-
stadt tragen neben Lieferanten und den 
Endabnehmern auch Banken, Logistikun-
ternehmen, Reedereien und Zollämter 
mit ihrer jeweiligen Expertise bei. 

Ein solches wirtschaftliches Ökosystem 
bringt oft hochkomplexe und langwierige 
Prozesse mit sich, da jede involvierte Par-
tei die Transaktionsdaten unterschiedlich 
und gemäß der Regel ihres jeweiligen 
Wirtschaftszweiges verarbeitet. Für eine 
reibungslose Zusammenarbeit ist dies 
nicht zielführend. Daher ist die Entwick-
lung von innovativen Lösungen erforder-
lich. Die Digitalisierung von wirtschaftli-
chen Ökosystemen bietet sich an, um die 
Abwicklung des Außenhandels übersicht-
licher und einfacher zu gestalten. 

Digitalisierung im Bankensektor

Im Bankensektor findet berechtigterweise 
schon seit Langem ein Umdenken statt. 
Mittlerweile bieten alle Banken mindes-
tens einen digitalen Dienst an. Beim 
Angebot mehrerer digitaler Dienste wer-
den Plattformen genutzt, um diese 
Dienste zusammenzuführen und somit 
die Kundenerfahrung so angenehm wie 
möglich zu gestalten. 

Im Onlinebanking für den Retailsektor z.B. 
kann der Kunde mittlerweile mittels einer 
einzigen Plattform auf mehrere Konten 
bei verschiedenen Banken zugreifen. Im 
Hinblick auf Finanzierungsangebote wer-
den Kreditplattformen entwickelt und 
auch in der Abwicklung des Zahlungsver-
kehrs gibt es Fortschritte, insbesondere in 
Bezug auf den Datenaustausch für einge-
hende und ausgehende Zahlungen. 

In Trade Finance haben die „Major Players“ 
der Industrie das disruptive Potenzial digi-
taler Angebote erkannt. Leider konnte sich 
bislang keine Lösung am Markt etablieren, 
denn größtenteils handelt es sich um Insel-
lösungen, die primär von Banken entwi-
ckelt werden. Andere wichtige Akteure der 
Wertschöpfungskette, wie beispielsweise 
die Logistiker und/oder Spediteure, wer-

den nur nachrangig bei der Entwicklung 
der Lösung berücksichtigt. 

Im Rahmen der Abwicklung von Akkrediti-
ven beispielsweise treten Banken kaum 
mit dem Mitarbeiter der Logistikabteilung 
eines Unternehmens in Kontakt. Umge-
kehrt hat der Logistiker des Unternehmens 
von der Verfrachtung bis zur Zustellung 
von Waren nur wenige bis keine Berüh-
rungspunkte mit der Bank. Die Ansprech-
partner des Logistikers im täglichen 
Geschäft sind Reedereien, Speditionen, 
Zollbehörden und weitere. Die Fragen des 
Zahlungsverkehrs, also der Begleichung 
der Rechnung, überlässt er der Finanzab-
teilung seines Unternehmens. 

Alle Fäden werden unternehmensintern 
zwar zusammengeführt, aber jeder ein-

Komplexe Prozesse und redundanter Datenaustausch bei der Abwicklung eines Akkreditivs 
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zelne Schritt hat seine eigene Verbindung 
in die Außenwelt. Dies bedarf dann der 
Spezialisierung und geht oftmals mit 
Unterschieden in den Formaten zwischen 
den einzelnen Prozessschritten einher. 
Immer wieder müssen dafür die gleichen 
Daten in verschiedenen Formaten aufbe-
reitet und mit verschiedenen Techniken 
bzw. über unterschiedliche Kanäle den 
involvierten Parteien zur Verfügung 
gestellt werden (siehe Abbildung).

Viele Unternehmen werden sich die Frage 
stellen, warum es nicht mehr integrierte 
Plattformen gibt, in denen verschiedene 
Dienstleistungen zu einem Auftrag gebün-
delt abgewickelt werden können. Insbe-
sondere im Außenwirtschaftsverkehr wird 
immer wieder geklagt, dass der Prozess 
zur Abwicklung eines Exportauftrags 
durch seine verschiedenen Beteiligten 
sehr umfangreich und komplex sei. Vor 
einigen Jahren gab es die Idee, die Block-
chain zur Lösung des Problems einzuset-
zen. Doch inzwischen ist auch hier Ernüch-
terung eingetreten: Die Strukturen sind zu 
komplex und divers, um die verschiede-
nen Beteiligten auf ein Format zu heben. 

Die Idee bleibt dabei von hoher Strahl-
kraft, doch ist eine kurz- oder mittelfristige 
Realisierung für die breite Anwendung in 
diesem Feld sehr unwahrscheinlich. 
Gleichwohl gibt es vielerlei andere Poten-
ziale, die entwickelt werden können, ins-
besondere um die Kundenerfahrung oder 
„Customer Experience“ bzw. „Customer 
Journey“ zu verbessern. 

Digitale Lösungen in der Außenhan-
delsfinanzierung

Entlang der Wertschöpfungskette der 
Handelsfinanzierung stoßen Akteure 
sowie Banken auf viele „Pain Points“, die 
sich wie folgt zusammenfassen lassen:

•	� schwierige Verfolgbarkeit der zugrun-
deliegenden Waren

•	 komplexe Compliance-Verfahren

•	 Kostenineffizienz

•	 Verzögerungen

•	 Betrugsgefahr

Gemäß einer Studie der Boston Consul-
ting Group aus dem Jahr 2018 hätten 
innovative Technologien das Potenzial, 
„Pain Points“ im Handel auf drei Arten auf-
zuheben:

•	� durch die Vereinfachung von papier-
basierten Handelsprozessen

•	� durch die Umstellung der Handelsab-
wicklung auf eine vollständig digitale 
Abwicklung

•	� durch die Dezentralisierung des 
Datenaustauschs

In dieser Konstellation bedeutet das auch 
eine Verbesserung der Erfahrung eines 
Unternehmens bei der Abwicklung eines 

Exportauftrags durch eine integrierte 
Plattformlösung, die kollaborativ ist und 
damit ein Ökosystem aufbaut. 

Im Beispiel des exportorientierten Unter-
nehmens wäre eine Verbesserung der 
Kundenerfahrung möglich, indem ent-
lang der Abwicklungsstrecke des Auftrags 
die jeweils erforderlichen Daten digital 
von einem externen Prozesspartner zum 
nächsten übertragen werden können. 

So könnte die Anwaltskanzlei die wesentli-
chen zu verhandelnden Vertragsdaten ein-
sehen, die dann nach Vertragsschluss auch 
den deutschen Zollbehörden selektiv zur 
Verfügung stünden, um die passenden 
Ausfuhrgenehmigungen erteilen zu kön-
nen. Gleiches könnte für die Spedition und 
die Reederei angewandt werden oder für 
die Reederei und die Bank zwecks finanz-
wirtschaftlicher Abwicklung des Export-
auftrags. Insbesondere wenn die Reederei 
über das Verladedokument im Rahmen 
eines Exportakkreditivs in die finanzwirt-
schaftliche Abwicklung eingebunden ist, 
ergeben sich eine Reihe von gemeinsamen 
Daten, die bereits bei der Erstellung des 
Exportakkreditivs genutzt und dem Bestel-
ler zugeleitet werden könnten.

Diesen Ansatz verfolgt derzeit die ODDO 
BHF Aktiengesellschaft, eine der führen-
den Außenhandelsbanken in Deutsch-
land, mit der kürzlich erfolgten strategi-
schen Beteiligung an der französischen 
BuyCo S.A.S, einem sogenannten ShipTec, 
das bereits 2017 eine kollaborative Logis-

tikplattform erfolgreich in den Markt ein-
geführt hat und über einen renommier-
ten Kundenstamm verfügt. 

Hat BuyCo bislang in der ersten Entwick-
lungsstufe die Zusammenführung der 
verschiedenen Beteiligten in der Logistik 
von Containern, wie Speditionen und 
Reedereien, revolutioniert, so ist in der 
nun beginnenden Phase die Integration 
von Finanzdienstleistungen vorgesehen. 

Fazit

Im Jahr 2019 belief sich der globale Han-
delswert der weltweit exportierten Waren 
auf rund 19 Bill USD (Quelle: Statista) und 
90% der gehandelten Güter wurden über 
die Meere transportiert (Quelle: Vision 
Project, Witness Magazine „International 
Shipping“). Diese Werte spiegeln nicht 
nur die Entwicklungen im internationalen 
Handel, die Globalisierung, sondern auch 
den technologischen Fortschritt wider. 
Die Erschaffung eines digitalen Plattform-
ökosystems, wie das des Unternehmens 
BuyCo, kann den internationalen Handel 
umfassend verändern. Unternehmen sol-
len mit einem Mausklick sowohl ein Ange-
bot zur Zahlungsabsicherung und Finan-
zierung eines Exportgeschäfts als auch 
Informationen über die damit verbunde-
nen logistischen Dienstleistungen erhal-
ten können. Dann werden die Bankmitar-
beiter der Zukunft auch die Logistiker 
kennenlernen – und beide haben gute 
Gründe für gemeinsame Gespräche.�
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Small Tickets 
vergrößern 
Absatzchancen
Die deutsche Industrie fasst  
wieder Tritt. Auch das Auslands-
geschäft nimmt wieder Fahrt auf. 
Jetzt bewähren sich flexible 
Finanzierungslösungen wie 
Bestellerkredite auch für kleinere 
Auftragswerte. Fintechs haben 
dafür effiziente Lösungen 
entwickelt.

Deutschland ist eine Exportnation 
und war jahrelang Exportwelt-
meister. In vielen Investitionsgü-

terindustrien ist Deutschland auch 
heute noch führend. Hierfür sorgen die 
zahlreichen, teilweise seit Generationen 
familiengeführten Mittelstandsunter-
nehmen, die oft Hidden Champions und 
Weltmarktführer sind. Doch diese Unter-
nehmen eint ein Handicap: Ihre Auf-
tragsvolumen sind oft das, was die Ban-
ken als „Small Tickets“ bezeichnen. Sie 
sind also kleiner als 5 Mio EUR. Für sol-
che Auftragsvolumen fand sich bisher 
nur sehr schwer eine Exportfinanzie-
rung, für noch kleinere Aufträge oft gar 
keine.

„Schon seit 1949 unterstützt die Bun-
desrepublik die heimische Export-
wirtschaft und die diese begleiten-
den Banken bei der Finanzierung 
ausländischer Käufer mit den staat-
lichen Exportkreditgarantien, den 
Hermesdeckungen.“

Fast 45% aller Exporte entfallen auf Inves-
titionsgüter. Der Maschinen- und Anla-
genbau ist wegen seiner Exportstärke 
größter industrieller Arbeitgeber Deutsch-
lands und wird oft als Rückgrat der deut-
schen Wirtschaft bezeichnet. Trotz dieser 
gesamtwirtschaftlichen Bedeutung fehlt 
vielen Maschinenbauunternehmen bis 
heute der Zugriff auf das, was auch als 
„Schmiermittel“ der Exporte bezeichnet 

wird: Exportfinanzierungen. Aber der Kauf 
einer Maschine ist eine Investition. Und 
Investitionen brauchen mittel- bis lang-
fristige Investitionsfinanzierungen. Nicht 
nur in Deutschland, sondern überall auf 
der Welt.

Die Käufer von Maschinen „Made in Ger-
many“ sind vielfach selbst mittelgroße 
Unternehmen. Eine passende Investiti-
onsfinanzierung ist schon hierzulande 
nicht immer einfach zu erhalten. In ande-
ren Ländern, insbesondere in den Schwel-
len- und Entwicklungsländern, den Märk-
ten der Zukunft also, ist dies deutlich 
schwerer. Die Folge: Ohne Investitionsfi-
nanzierung keine Investitionen und ohne 

Investitionen im Ausland keine Exporte 
von Investitionsgütern.

Hermesdeckungen geben Sicherheit

Exportfinanzierungen sind Absatzfinan-
zierungen über die Grenze. Das ist nicht 
neu. Auch die Bedeutung einer internati-
onalen Absatzfinanzierung für den 
Exporterfolg ist lange bekannt. Schon 
seit 1949 unterstützt die Bundesrepublik 
die heimische Exportwirtschaft und die 
diese begleitenden Banken bei der Finan-
zierung ausländischer Käufer mit den 
staatlichen Exportkreditgarantien, den 
Hermesdeckungen. Ein Zahlungsausfall 
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Small Tickets können nun leichter online bearbeitet werden.
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wegen politischer und wirtschaftlicher 
Risiken wird Banken und Exporteuren 
sehr weitgehend – bis zu 95% – abge-
nommen. 

Sowohl Banken als auch Exporteure kön-
nen die Hermesdeckungen nutzen. Für 
Banken, die Exporte mit sogenannten 
Bestellerkrediten – Krediten an die aus-
ländischen Besteller deutscher Ware – 
begleiten, gibt es die Finanzkreditde-
ckung. Exporteure, die ihre Ware auf Raten 
verkaufen, erhalten eine Lieferantenkre-
ditdeckung. Das ist wichtig, denn keine 
Bank und kein Exporteur ist in der Lage, 
Kreditrisiken überall auf der Welt zu beur-
teilen und zu tragen.

„Im Vergleich zu lokalen Finanzie-
rungsangeboten sind die Zinsen 
meist sehr niedrig, die Laufzeiten 
angemessen und die Anforderungen 
an zusätzliche Sicherheiten gering.“

Mit der Hermesdeckung im Rücken kön-
nen attraktive Finanzierungsangebote 
gestaltet werden. Für potenzielle Käufer 
ist ein Finanzierungsangebot unter Her-
mesdeckung sehr attraktiv und kann die 
Kaufentscheidung erheblich erleichtern. 
Im Vergleich zu lokalen Finanzierungsan-
geboten sind die Zinsen meist sehr nied-
rig, die Laufzeiten angemessen und die 
Anforderungen an zusätzliche Sicherhei-
ten gering. Dingliche Sicherheiten wer-
den nur in Ausnahmefällen gefordert. 

Hinzu kommt, dass die lokalen Verschul-
dungsmöglichkeiten nicht beeinträchtigt 
werden und z.B. für die Betriebsmittelfi-
nanzierung erhalten bleiben.

Bestellerfinanzierungen sind auch für 
Banken attraktive Produkte. Nicht nur, 
weil das Kreditausfallrisiko gemindert ist, 
sondern weil die besondere Form der Risi-
kominderung weitere Vorteile bringt. Eine 
Hermesdeckung ist als Forderung gegen-
über der Bundesrepublik Deutschland 
nicht mit Eigenkapital zu unterlegen 
(„Solva 0“). Seit 2019 sind Kredite unter 
Hermesdeckung auch von der Leverage 
Ratio (LCR) ausgenommen (Artikel 114[49]
Kapitaladäquanzverordnung CRR). Ban-
ken erhalten Zinsen auf 100% der Forde-
rung, haben Eigenkapitalkosten aber nur 
für 5% der Forderungen (Selbstbehalt der 
Bank bei einer Finanzkreditdeckung). Dies 
führt zu attraktiven Ratios.

Das Dilemma bei kleineren Auf-
tragswerten 

Vor diesem Hintergrund sollte es kein Pro-
blem sein, den deutschen Investitionsgü-
terabsatz mit Finanzierungen zu beglei-
ten. Im Grundsatz ist es das auch nicht. 
Kreuzfahrtschiffe, Stahlwerke, Papierma-
schinen, Wasserkraftwerke, Windkraftan-
lagen, Tunnelbohrer – je größer die Finan-
zierungsvolumen, desto interessierter 
sind die in der Exportfinanzierung aktiven 
Banken. Das ist erstmal gut für den Stand-
ort Deutschland.

In den vergangenen Jahren hat sich aber 
der Trend bei den Banken verstärkt, 
Exportfinanzierungen erst ab circa 
5 Mio EUR anzubieten. Bei manchen Insti-
tuten liegt die Untergrenze sogar deutlich 
höher. Das ist nicht gut für die vielen klei-
neren Auftragswerte, die es ja nicht nur 
bei mittelständischen Maschinenbauern 
gibt. Dieser Trend ist kein „böser Wille“ der 
Banken, sondern eine Frage ihrer Wirt-
schaftlichkeit. Jedes neue Geschäft verur-
sacht Kosten. Auch bei attraktiven Ratios 
entstehen gewisse Fixkosten. Sie sind 
unabhängig davon, ob ein Auftrag 
500.000 EUR oder 10 Mio EUR umfasst. Mit 
einem marktgerechten Preis für eine 
Exportfinanzierung lassen sich diese Kos-
ten bei kleineren Volumen oft nicht 
decken. Prozesse und Strukturen sind 

hierfür z.B. nicht ausreichend standardi-
siert und digitalisiert.

Der Vertrieb vieler Exporteure hat 
sich mit dem Mangel arrangiert

Für Small Tickets finden Finanzabteilun-
gen oftmals keine zu ihrem Geschäft pas-
senden Exportfinanzierungen, mit denen 
sie ihren Vertrieb schnell und einfach 
unterstützen können. Die Folge: Viele 
Unternehmen scheuen sich davor, eine 
Exportfinanzierung gegenüber ihren 
Kunden anzusprechen und sie aktiv als 
Absatzförderungsinstrument zu nutzen. 

Der Vertrieb hat seine Marktbearbeitung 
an diesen Mangel angepasst und sich mit 

Über das „Deal Tracking“ hat der Exporteur alle Geschäftsinfos jederzeit im Blick.
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fehlenden Finanzierungsmöglichkeiten 
arrangiert. Geschäftschancen werden 
nicht weiterverfolgt, wenn eine Finanzie-
rung nachgefragt wird. Das ist nicht nur 
schlecht für die Unternehmen, sondern 
auch schlecht für den Standort Deutsch-
land.

Innovatives Onlineportal

Ein neuer Anbieter mit neuen Lösungen 
ist die TraFinScout GmbH aus Frankfurt 
am Main. Das Fintech ermöglicht als ein-
ziges bankenunabhängiges Unterneh-
men Small-Ticket-Exportfinanzierungen 
im Volumen von 250.000 EUR bis 
5 Mio  EUR. Hierfür hat das Unternehmen 
die Prozesse und Verträge in der Export-
finanzierung konsequent standardisiert 
und digitalisiert. Trotz aller Digitalisie-
rung bleiben Exportfinanzierungen erklä-
rungsbedürftige Produkte. Deshalb 
erhalten Exporteure von TraFinScout 
genau die Beratung und Unterstützung, 
die sie aufgrund ihrer Vorerfahrung benö-
tigen.

Bestellerkredite und Forfaitierungen in 
obigen Größen kann ein Exporteur direkt 
online beantragen und erhält i.d.R. inner-
halb von 24 Stunden ein individuell auf 
sein Geschäft bezogenes, tagesaktuelles 
indikatives Angebot. Die bereitgestellten 
digitalen Antragsstrecken werden um 
viele Funktionen ergänzt, die Exporteuren 
jeder Größe die Exportfinanzierung ver-
einfachen. 

Über ein Workflow-Management, das „Deal 
Tracking“, hat der Exporteur alle Informati-
onen und Dokumente zu seinen Geschäf-
ten jederzeit im Blick. Hier sieht er bspw. 
jede Änderung im Status eines Geschäftes 
oder ob und welche Dokumente von ihm 
noch benötigt werden und hochzuladen 
sind. Auch Angebote und Verträge werden 
ihm hier zum Download bereitgestellt. Zu 
jedem Geschäft entsteht so Schritt für 
Schritt eine digitale Akte, auf die der Expor-
teur jederzeit zugreifen kann.

„Das Ziel ist hier ausdrücklich nicht, 
Banken in einen zusätzlichen Preis-
wettbewerb zu treiben, sondern für 
den Exporteur die Lösung mit der 
größten Realisierungschance zu fin-
den.“

Bei einer Exportfinanzierung werden viele 
vertrauliche Daten, Informationen und 
Dokumente ausgetauscht. Dafür sind 
E-Mails nicht immer der sicherste Weg. Da 
empfiehlt es sich, den gesamten Informa-
tionsaustausch sicher innerhalb des Por-
tals vorzunehmen. 

Dank der für die Small Tickets entwickel-
ten Technologie sparen Exporteure auch 
bei größeren Geschäften Zeit und Arbeit. 
Die Suchfunktion des Portals ermöglicht 
es Exporteuren, bei Auftragsvolumen 
über 5 Mio EUR schnell, einfach und digi-
tal geeignete Angebote im gesamten 
Bankenmarkt zu finden. Der Exporteur 

erfasst die Geschäftsdaten nur einmal im 
Portal, statt mit vielen Banken zu telefo-
nieren und E-Mails auszutauschen. Das 
Ziel ist hier ausdrücklich nicht, Banken in 
einen zusätzlichen Preiswettbewerb zu 
treiben, sondern für den Exporteur die 
Lösung mit der größten Realisierungs-
chance zu finden. Die Nutzung des Portals 
ist für Exporteure immer kostenlos.

Kooperationspartner statt 
Wettbewerber

Banken, Sparkassen und Finanzdienstleis-
tungsinstitute sind für Fintechs Leistungs-
partner und keine Wettbewerber. Die 
neuen Anbieter ergänzen das bestehende 
Angebot der Banken dort, wo es aus wirt-
schaftlichen Gründen endet, und führen 
ihnen über die Suchfunktion neue 
Geschäfte zu.

„Eigenen Kunden auch kleinere 
Exportfinanzierungen anbieten zu 
können hat für Banken und Sparkas-
sen viele Vorteile.“

Eigenen Kunden auch kleinere Export-
finanzierungen anbieten zu können hat 
für Banken und Sparkassen viele Vorteile. 
Der heute vielleicht wichtigste Vorteil aus 
Sicht einer Hausbank: Die Absatzchancen 
der Kunden steigen. Mehr Absatz stärkt 
das Unternehmen, seine Liquidität und 
seine Schuldendienstfähigkeit. 

Small-Ticket-Exportfinanzierungen 
sind gut für den Exportabsatz 

Chancen auf Aufträge gibt es trotz Covid-
19. Was es in allen Regionen der Welt 
zunehmend weniger gibt, sind finanzie-
rungsbereite Banken. Und oft wird es 
erst noch schlimmer, ehe es wieder bes-
ser wird. „Im Aufschwung droht die Insol-
venz“ – wer im Kreditgeschäft tätig ist, 
hat das schon gehört. Weil hieran viel 
Wahres ist, werden Kredite in einem 
zukünftigen Aufschwung vermutlich 
noch restriktiver vergeben werden als 
heute. Und das nicht nur in Deutschland. 
Folglich wird derjenige schneller mehr 
Aufträge realisieren, der gleich die erfor-
derliche Finanzierung mitliefert. Die 
Small-Ticket-Exportfinanzierung ist dafür 
ein gutes Instrument.

Einige Beispiele von Small-Ticket-Finan-
zierungen zeigen dies: So konnte ein 
kleines Mittelstandsunternehmen mit 
weniger als 5 Mio EUR Umsatz durch den 
Verkauf einer Forderung in Höhe von 
knapp 200.000 EUR einem Weltkonzern 
das gewünschte Zahlungsziel von 210 
Tagen gewähren. Die Tochtergesellschaft 
eines börsennotierten Konzerns entlas-
tete durch den Verkauf der Forderungen 
aus einem Lieferantenkredit über rund 
2 Mio EUR kurz vor Geschäftsjahresende 
Bilanz und Liquidität. Mit einem Bestel-
lerkredit über 2 Mio EUR gewann ein 
Weltkonzern einen strategisch wichtigen 
Kunden in der MENA-Region. �
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Neue Wege  
in der Export-
finanzierung für 
KMU
Rund 97% der deutschen Expor-
teure sind kleine und mittel-
große Unternehmen. Nicht alle 
nutzen das Wachstumspotenzial, 
das eine Exportfinanzierung  
bieten kann. Eine neue Initiative 
soll das ändern.

Der Mittelstand ist das Rückgrat der 
deutschen Wirtschaft. Viele hochspe-
zialisierte Klein- und Kleinstbetriebe 

sind mit ihren Produkten weltmarktfüh-
rend. Sie produzieren technische Kompo-
nenten, entwickeln alternative Antriebs-
systeme, fertigen qualitativ hochwertige 
Maschinen und verkaufen ihre Ware welt-
weit.

„Made in Germany“ ist nach wie vor welt-
weit ein Gütesiegel. Doch das deutsche 
Exportmodell wandelt sich. Der Export 
von Dienstleistungen nimmt zu und an 

die Stelle klassischer Kaufverträge treten 
vermehrt Service- und Nutzungsverträge 
(Asset-as-a-Service). All diese Entwicklun-
gen stellen u.a. KMU vor neue Herausfor-
derungen. 

Die Bedeutung von KMU für den 
Außenhandel und die Rolle der 
Exportkreditgarantien des Bundes

Rund ein Sechstel aller deutschen Export-
umsätze wird aktuell von kleinen und 
mittleren Unternehmen erwirtschaftet. 

Viele dieser KMU nutzen bereits heute die 
Exportkreditgarantien des Bundes (sog.
Hermesdeckungen); gut drei Viertel aller 
Anträge auf Hermesdeckung werden von 
KMU gestellt. 

Trotz dieser beeindruckenden Zahlen 
gibt es noch zu viele kleine und mittel-
große Unternehmen, die ihre Risiken im 
Auslandsgeschäft unter Umständen 
unzureichend absichern – ggf. mit 
erheblichen Folgen: Gerade für KMU 
können Forderungsausfälle schnell exis-
tenzbedrohend sein. Die Exportkredit-
garantien des Bundes können die Risiko-
position von KMU deutlich verringern. 
Hermesdeckungen schützen sie vor poli-
tisch und wirtschaftlich bedingten Zah-
lungsausfällen und können KMU so 
Wachstumschancen in aussichtsreichen, 
aber risikoträchtigen Auslandsmärkten 
eröffnen.

Hermesdeckungen helfen bei der 
Risikosteuerung und Finanzierung 

Vor allem Klein- und Kleinstunternehmen 
sind mit hochspezialisierten Produkten 
oft in Nischenmärkten unterwegs, bedie-
nen sich jedoch nicht der Exportkreditga-
rantien, weil sie meinen, dass das Instru-
ment für ihre Belange zu komplex sei. 
Andere sind der Auffassung, dass Export-
kreditgarantien nur „großen“ Unterneh-
men zur Verfügung stünden. Das ist ein 
Trugschluss. Tatsächlich stehen die 
Exportkreditgarantien grundsätzlich allen Mit der passenden Absicherung hat man seine Exportfinanzierungen fest im Griff.
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Exportunternehmen mit Sitz in Deutsch-
land zur Verfügung – unabhängig von der 
Größe des Unternehmens.

„Als Mandatar des Bundes steht Euler 
Hermes in einem ständigen Aus-
tausch mit Banken, Exporteuren und 
Verbänden, um Verbesserungs- 
vorschläge für die Absicherungsin-
strumente des Bundes zu entwickeln, 
sodass diese an die sich wandelnden 
Bedürfnisse und Rahmenbedingun-
gen angepasst werden können.“

Exportkreditgarantien spielen jedoch 
nicht nur bei der Risikosteuerung, son-
dern auch bei der Finanzierung eine zent-
rale Rolle. Mit der sehr guten Bonität des 
Bundes im Hintergrund verbessern sich 
die Finanzierungsmöglichkeiten und 
-konditionen eines Exportgeschäfts. 

KMU-Initiative soll Exportkreditga-
rantien leichter zugänglich machen

Als Mandatar des Bundes steht Euler Her-
mes in einem ständigen Austausch mit 
Banken, Exporteuren und Verbänden, 
um Verbesserungsvorschläge für die 
Absicherungsinstrumente des Bundes zu 
entwickeln, sodass diese an die sich wan-
delnden Bedürfnisse und Rahmenbedin-
gungen angepasst werden können. 
Dabei stehen die Belange von KMU 
besonders im Fokus: Um bundesge-

deckte Finanzierungen im Small-Ticket-
Bereich attraktiver zu gestalten, hat der 
Bund die digitale Produktlinie Hermes-
deckung „click&cover eingeführt. Sie 
ermöglicht die einfache Absicherung 
standardisierter Finanz- und Lieferanten-
kredite. 

Umfangreiche Informationen zu diesem 
und weiteren Produkt- und Serviceange-
boten bietet der Beratungsaußendienst 
von Euler Hermes (https://www.agaportal.
de/kontakt).  Allein 2020 fanden 
2.700 Beratungsgespräche statt, überwie-
gend mit KMU.

Euler Hermes und LBBW starten 
Pilotprojekt

Ergänzend zu dem bereits bestehenden 
Stakeholderdialog mit Exporteuren, Ban-
ken und Verbänden haben die Landes-
bank Baden-Württemberg (LBBW) und 
Euler Hermes jüngst ein Pilotprojekt auf 
den Weg gebracht, das zum Ziel hat, die 
Nutzung von Hermesdeckungen bei klei-
nen und mittelgroßen Exportunterneh-
men näher zu untersuchen.

Gemeinsam wollen Euler Hermes und 
LBBW herausfinden, wo eventuelle Hür-
den bei der Inanspruchnahme der Export-
kreditgarantien liegen, Lösungen entwi-
ckeln und so KMU dabei unterstützen, ihr 
Exportpotenzial weiter zu erhöhen. Im 
Mittelpunkt der Gespräche stehen u.a. fol-
gende Fragen: Welche Unterstützung 

brauchen KMU bei ihren Exportgeschäf-
ten generell? Welche Erfahrungen haben 
sie bei der Antragstellung zur Hermesde-
ckung gemacht? Und wie kann das Ver-
fahren vereinfacht werden? 

Antworten entwickelt die vierköpfige Pro-
jektgruppe, bestehend aus jeweils zwei 
Experten von LBBW und Euler Hermes, 
mithilfe eines sogenannten Design-Thin-
king-Ansatzes. Hierbei stehen die Bedürf-
nisse und Probleme der KMU im Mittel-
punkt. Nach den Interviews beginnen die 
Experten damit, Lösungsvorschläge zu 
entwickeln. Diese können in so unter-
schiedlichen Bereichen wie Produktent-
wicklung, Prozessoptimierung, Informati-
onsvermittlung oder Online-Tools liegen. 
Im laufenden Prozess stehen Experten 
und Manager der Pilotunternehmen im 
engen Austausch und verfeinern so ihre 
Verbesserungsvorschläge. 

Die Erkenntnisse aus der Pilotphase die-
nen der Entwicklung konkreter Vor-
schläge für die Verbesserung der Hermes-
deckung, die nach entsprechender 
Zustimmung der zuständigen Bundesmi-
nisterien dann in der Breite umgesetzt 
werden sollen. Davon profitieren am Ende 
alle Beteiligten der Exportwirtschaft, von 
Exporteuren über Banken bis hin zu aus-
ländischen Bestellern. Denn eines ist klar: 
Der Wandel in der Exportwirtschaft wird 
sich weiter fortsetzen. LBBW und Euler 
Hermes wollen sich diesem Wandel 
gemeinsam mit der Exportwirtschaft stel-
len, um neue Wege zu gehen.�

�

Was sind Exportkreditgarantien?

Exportkreditgarantien, auch Hermesde-
ckungen genannt, sind ein seit Jahrzehn-
ten etabliertes Außenwirtschaftsförderin-
strument der Bundesregierung. Sie schüt-
zen deutsche Exporteure und die 
finanzierenden Banken nicht nur vor wirt-
schaftlich und politisch bedingten Zah-
lungsausfällen. Das Angebot erstreckt sich 
über die gesamte Wertschöpfungskette – 
von der Fertigung über die Lieferung bis 
zur Bezahlung der letzten Rate. 

Durch die Übernahme einer Exportkreditga-
rantie wird das Risiko eines Zahlungsausfalls 
zu einem großen Teil auf die Bundesrepub-
lik Deutschland übertragen. Hierfür zahlen 
die Deckungsnehmer eine risikoadäquate 
Prämie (Entgelt). Generell gilt: Je niedriger 
das Risiko, umso niedriger sind die Gebüh-
ren. In der Regel liegt die Deckungsquote 
bei 95%, das heißt, der Selbstbehalt liegt für 
die Exporteure bei 5%. Neben der Absiche-
rung von Zahlungsausfällen ermöglichen 
Hermesdeckungen in vielen Fällen erst die 
Finanzierung eines Geschäfts durch Kredit-
institute. Mit ihnen sinkt das Kreditrisiko, 
was sich wiederum positiv auf die Finanzie-
rungskonditionen auswirkt. 

Grundsätzlich stehen die Exportkreditga-
rantien allen Exportunternehmen mit Sitz 
in Deutschland zur Verfügung. Maßgeblich 
für die Übernahme einer Hermesdeckung 
sind die Förderungswürdigkeit und die risi-
komäßige Vertretbarkeit des Geschäfts.

Euler Hermes ist mit der Bearbeitung der 
Exportkreditgarantien betraut und fungiert 
als Dienstleister des Bundes. Weitere Infor-
mationen unter www.agaportal.de.
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Lieferketten-
gesetz schafft 
neue Sorgfalts-
pflichten
Die Bundesministerien für wirt-
schaftliche Zusammenarbeit und 
Entwicklung (BMZ) sowie Arbeit 
und Soziales (BMAS) haben sich 
auf einen Referentenentwurf 
zum neuen Lieferkettengesetz 
geeinigt. Auf Unternehmen 
kommen umfangreiche Kon-
troll-, Berichts-, Dokumentations- 
und Handlungspflichten zu.

Das „Gesetz über die unternehmeri-
schen Sorgfaltspflichten in Liefer-
ketten“, kurz „Lieferkettengesetz“ 

oder „Sorgfaltspflichtengesetz“ befand 
sich lange in der Abstimmung zwischen 
BMZ und BMAS. Nach einer Einigung der 
zuständigen Minister könnte es nun 
schnell gehen: Noch in dieser Legislatur-
periode will die Große Koalition das 
Gesetz verabschieden. Zum 1. Januar 
2023 soll es in Kraft treten. Auf Unterneh-
men kommt eine Vielzahl neuer Pflichten 
zu, die von einem umfangreichen Katalog 
an Ordnungswidrigkeiten und neuen Kla-
gemöglichkeiten für Betroffene flankiert 
werden.

Das Gesetz soll zunächst unmittelbar nur 
für Unternehmen mit mehr als 3.000 
Arbeitnehmern gelten. Innerhalb von ver-
bundenen Unternehmen nach § 15 AktG 
werden die Arbeitnehmer sämtlicher Kon-
zerngesellschaften der Konzernmutter hin-
zugerechnet, selbst wenn die Tochterge-
sellschaften im Ausland ansässig sind. Ab 
dem 1. Januar 2024 wird der Anwendungs-
bereich des Gesetzes auf Unternehmen 
mit mehr als 1.000 Arbeitnehmern erwei-
tert, der Schwellenwert für die Anwen-
dung des Gesetzes also herabgesetzt. 

Umfangreicher Menschenrechts-
katalog

Ausgangspunkt der Sorgfaltspflichten ist 
die Sicherstellung der Durchsetzung 
international anerkannter Menschen-

rechte in der Lieferkette. Anhang I des 
Referentenentwurfs führt dazu eine Liste 
internationaler Menschenrechtsabkom-
men auf, aus denen sich die geschützten 
Rechtspositionen ergeben. Dazu gehören 
das Recht auf Leben und Gesundheit, die 
Verbote von Sklaverei und Kinderarbeit 
sowie der Schutz vor Folter und grausa-
mer, unmenschlicher oder erniedrigender 
Behandlung. Der erfasste Menschen-
rechtskatalog umfasst darüber hinaus 
viele Rechte, die unmittelbar aus der Stel-
lung einer Person als Arbeiter/-in folgen, 
wie beispielsweise das Recht auf einen 
angemessenen Lohn und gleiches Entgelt 
für gleichwertige Arbeit, das Recht auf 
Arbeitspausen und eine angemessene 
Begrenzung der Arbeitszeit sowie das 
Recht auf die Gründung von Gewerk-

schaften und das Streikrecht. Die Sorg-
faltspflichten erstrecken sich ferner auf 
das Recht der Gewährung eines angemes-
senen Lebensstandards, einschließlich 
der Garantie ausreichender Nahrung, 
Unterbringung und einer Wasser- und 
Sanitärversorgung. 

Damit erstrecken sich die Sorgfaltspflich-
ten auf einen umfangreichen Menschen-
rechtskatalog, dessen Einhaltung originär 
eine staatliche Aufgabe ist. Das Gesetz 
will die Verantwortung für die Durchset-
zung international anerkannter Men-
schenrechte nicht vollends auf Unterneh-
men abwälzen, stellt aber fest, dass die 
Verantwortung für die Achtung der Men-
schenrechte auch Unternehmen trifft. 
Trotz des festzustellenden Bemühens um 

Dr. Lothar Harings
Rechtsanwalt und Partner, 
GvW Graf von Westphalen, 
Geschäftsführer,  
Hamburger Zollakademie

l.harings@gvw.com 
www.gvw.com

Max Jürgens
Rechtsanwalt, 
GvW Graf von Westphalen

m.juergens@gvw.com 
www.gvw.com

Strengere Kontrollen der Lieferkette sollen Menschenrechte schützen.
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Konkretisierung bleibt der Schutzbereich 
indes in vielen Fällen vage: Was ist eine 
„ungeeignete Arbeitsorganisation in 
Bezug auf Arbeitszeiten und Ruhepau-
sen“? Was ist ein „angemessener Lohn“? 
Schließlich: Wenn der Gesetzgeber das 
Gebot der Nichtdiskriminierung aufgrund 
von „nationaler oder ethnischer Abstam-
mung, … sexueller Orientierung, …, poli-
tischer Meinung, Religion oder Weltan-
schauung“ ernst nimmt, kann noch nicht 
einmal in allen Mitgliedstaaten der EU 
ohne Risiko eines Verstoßes gegen das 
Lieferkettengesetz produziert werden. 

Abgestufte Verantwortung

Das Gesetz definiert die Lieferkette sehr 
weit, wodurch sich die Reichweite der 
Sorgfaltspflichten erhöht. So hat ein 
Unternehmen die Sorgfaltspflichten 
innerhalb des eigenen Geschäftsbereichs, 
bei Handlungen seiner Vertragspartner 
(unmittelbare Zulieferer) sowie bei Hand-
lungen weiterer Zulieferer (mittelbare 
Zulieferer) sicherzustellen. 

Zwei bedeutende Einschränkungen 
erfährt die Reichweite der Sorgfaltspflich-
ten: 

Zum einen durch das Merkmal der Beach-
tung der Pflichten „in angemessener 
Weise“. Dadurch wird das Einflussvermö-
gen eines Unternehmens auf den unmit-
telbaren Verursacher einer Rechtsverlet-
zung zum Bewertungskriterium für die 

Durchführung der Sorgfaltspflichten. Die-
ser Einfluss kann bei mittelbaren Zuliefe-
rern wegen fehlender Vertragsbeziehun-
gen geringer sein als bei unmittelbaren 
Vertragspartnern. Über die Angemessen-
heit entscheidet im Ergebnis aber die 
Behörde in einem eventuellen Bußgeld-
bescheid bzw. das Gericht am Ende eines 
Verfahrens – eine erhebliche Unsicherheit 
für Unternehmen!

Zum anderen treffen die Unternehmen 
keine Handlungspflichten in Bezug auf 
Verletzungshandlungen bei mittelbaren 
Zulieferern, sofern sie davon keine sub-
stanziierte Kenntnis haben. Erlangen 
Unternehmen Kenntnis von einer Rechts-
verletzung, beispielsweise durch eine 
Beschwerde eines Betroffenen, haben 
Unternehmen bei unmittelbaren Zuliefe-
rern „angemessene Abhilfemaßnahmen“ 
einzuleiten. 

Für die Angemessenheit einer Maß-
nahme gibt das Gesetz aber nur grobe 
Leitlinien zur Hand: Je nach Einflussmög-
lichkeiten des Unternehmens und der 
Schwere der Menschenrechtsverletzung 
dürften jedoch die Anforderungen an die 
Abhilfemaßnahmen steigen. Auch hier 
besteht eine erhebliche Rechtsunsicher-
heit für die betroffenen Unternehmen; 
zudem kann im Nachhinein geurteilt wer-
den, dass die Einschaltung eines Zwi-
schenhändlers „missbräuchlich“ war mit 
der Folge, dass ein mittelbarer Zulieferer 
wie ein unmittelbarer Zulieferer behan-
delt wird.

Auch KMU betroffen

Eines wird deutlich: Das Gesetz betrifft 
mitnichten nur große Unternehmen. Es ist 
zu erwarten, dass die direkt von dem 
Gesetz betroffenen Unternehmen ihre 
Sorgfaltspflichten in der Lieferkette durch 
vertragliche Vereinbarungen an unmittel-
bare Zulieferer weitergeben, um die eige-
nen weitreichenden Sorgfaltspflichten zu 
erfüllen. Das Gesetz und die Gesetzesbe-
gründung sehen solche Vertragsklauseln 
ausdrücklich vor. Entsprechende Vertrags-
vereinbarungen könnten auch unter den 
Zulieferern in der Lieferkette zum Stan-
dard werden, um vertragliche Sorgfalts-
pflichten entlang der Kette zu erfüllen. 

Verpflichtete Unternehmen könnten sich 
darüber hinaus Druckmittel einräumen las-
sen (beispielsweise in Form von Vertrags-
strafen), mit denen Verstöße gesetzeskon-
form geahndet und unterbunden werden 
können. Auch kleine und mittelständische 
Unternehmen (KMU), selbst solche, die 
entfernte Positionen in der Lieferkette ein-
nehmen, sollten sich daher auf das Inkraft-
treten des Gesetzes vorbereiten und die 
materiellen Pflichten berücksichtigen.

Weitreichende Sorgfaltspflichten

Hinsichtlich der geschützten Rechtsposi-
tionen schafft das Lieferkettengesetz 
Sorgfaltspflichten, die der Durchsetzung 
der Rechte dienen. Die Sorgfaltspflichten 
beziehen sich auf die gesamte Lieferkette. 

Sie können in sechs Bereiche unterteilt 
werden: 

Zunächst haben Unternehmen ein geeig-
netes Risikomanagement einzuführen, 
das die unternehmensinternen Geschäfts-
abläufe auf ein Erkennen, Vorbeugen und 
Beenden drohender bzw. verwirklichter 
Risiken von Menschenrechtsverstößen 
trimmt. Ein wichtiges Instrument scheint 
hier die Benennung eines Menschen-
rechtsbeauftragten zu sein, das zwar nur 
beispielhaft vorgeschlagen wird, aber 
dennoch zum Maßstab werden dürfte.

Unternehmen haben eine Risikoanalyse 
durchzuführen, in deren Rahmen Risiken 
in der Lieferkette bzw. bei Zulieferern 
gewichtet und priorisiert werden.

Sofern Risiken erkannt werden, sind Prä-
ventionsmaßnahmen zu ergreifen, um 
die Verwirklichung der Risiken zu vermei-
den. Ebenso muss die Unternehmenslei-
tung eine Grundsatzerklärung zur Men-
schenrechtsstrategie des Unternehmens 
verabschieden.

Sofern sich ein Risiko verwirklicht, hat ein 
Unternehmen Abhilfemaßnahmen ein-
zuleiten. Im eigenen Geschäftsbereich 
muss die Abhilfemaßnahme zur Beendi-
gung des Verstoßes führen. 

Bei unmittelbaren Zulieferern müssen die 
Geschäftsbeziehungen zwar nicht sofort 
abgebrochen werden, es ist aber ein Kon-
zept mit konkretem Zeitplan zu erstellen, 
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wie Verletzungen geschützter Rechtsposi-
tionen minimiert werden können. Als 
letzte Eskalationsstufe hält das Gesetz 
aber auch den Abbruch der Geschäftsbe-
ziehung für „geboten“. Bei Kenntnis von 
Verstößen bei mittelbaren Zulieferern ist 
insbesondere ein Konzept zur Minimie-
rung und Vermeidung der Verletzung 
einer geschützten Rechtsposition zu 
erstellen und umzusetzen.

Nach dem Gesetz verpflichtete Unterneh-
men haben ein geeignetes Beschwerde-
verfahren einzurichten, mit dessen Hilfe 
Betroffene menschenrechtswidrige Sach-
verhalte melden können. Das Beschwer-
deverfahren bezieht sich auf die gesamte 
Lieferkette, muss also auch Personen 
zugänglich sein, die bei mittelbaren Zulie-
ferern beschäftigt sind. Diese Verpflich-
tung ist folglich in der Lieferkette vertrag-
lich weiterzureichen.

Schließlich werden umfangreiche Doku-
mentations- und Berichtspflichten ein-
geführt, darunter die Pflicht zur Erstel-
lung eines Jahresberichts über die 
Umsetzung der Sorgfaltspflichten in der 
Lieferkette. 

Neue Klagemöglichkeiten für 
Betroffene

Ursprünglich war vorgesehen, dass von 
Menschenrechtsverletzungen in der Lie-
ferkette betroffene Personen aus dem 
Gesetz ein unmittelbares Klagerecht 

bekommen, mit dessen Hilfe sie Men-
schenrechtsverletzungen auf Basis deut-
schen Rechts gegen Unternehmen gel-
tend machen können. Diese Möglichkeit 
sieht der Referentenentwurf nun nicht 
mehr vor. Betroffene Personen können 
jedoch Gewerkschaften oder Nichtregie-
rungsorganisationen zur Prozessführung 
ermächtigen, wodurch die Hürden für 
eine Klage deutlich gesenkt werden.

Nach derzeitiger Rechtslage wäre eine 
solche Ermächtigung wegen mangeln-
den eigenen schutzwürdigen Interesses 
seitens der Gewerkschaften oder Nicht-
regierungsorganisationen wohl ausge-
schlossen. Es ist abzusehen, dass sich 
hier eine „Klageindustrie“ interessierter 
Organisationen entwickeln kann, die 
Unternehmen einem kaum kalkulierba-
ren Risiko aussetzt – die bloße Behaup-
tung einzelner oder weniger Arbeitneh-
mer mag ausreichen, ein Unternehmen 
in einen Rechtsstreit über die Auslegung 
zahlreicher unbestimmter Rechtsbe-
griffe mit ungewissem Ausgang zu ver-
wickeln.

Materiell bezieht sich das Klagerecht auf 
sämtliche im Gesetz aufgeführten Men-
schenrechte, nicht jedoch auf einige 
umweltbezogene Pflichten. 

Der Referentenentwurf weicht in zentra-
len Punkten zum Nachteil von Unterneh-
men vom Eckpunktepapier der Ministe-
rien aus 2020 ab: Darin wollten die 
zuständigen Ministerien die Möglichkeit 

schaffen, dass Unternehmen ihre Haftung 
auf vorsätzliches oder grob fahrlässiges 
Handeln beschränken können, wenn sie 
einen staatlich anerkannten Branchen- 
oder Schutzstandard innerhalb der Liefer-
kette implementieren („Safe Harbor“). 

Auch eine explizite Exkulpationsmöglich-
keit sieht der Referentenentwurf nicht 
mehr vor: Ursprünglich sollten Unterneh-
men explizit nicht für eingetretene Beein-
trächtigungen haften, wenn sie nachweis-
lich alle Sorgfaltspflichten erfüllen, die sie 
im Rahmen ihrer tatsächlichen und recht-
lichen Möglichkeiten umgesetzt haben. 
Zwar kann man das Gesetz dahingehend 
rechtlich auslegen – ein explizites Haf-
tungsprivileg fehlt jedoch. Auch hier lässt 
das Gesetz Deutlichkeit vermissen. 

Kontrolle und Sanktionen

Zuständig für die Kontrolle der Einhaltung 
der Sorgfaltspflichten durch Unterneh-
men soll das Bundesamt für Wirtschaft 
und Ausfuhrkontrolle (BAFA) sein. Dort 
sind auch erforderliche Unternehmens-
berichte einzureichen. 

Das Gesetz sieht zwei Arten von Sanktio-
nen vor: Je nach Schwere des Verstoßes 
gegen die Pflichten aus dem Lieferketten-
gesetz können Unternehmen bis zu drei 
Jahre von der Vergabe öffentlicher Auf-
träge ausgeschlossen werden. Darüber 
hinaus sieht das Gesetz einen beträchtli-
chen Katalog an Ordnungswidrigkeiten 

vor, der Verstöße gegen die materiellen 
Pflichten aus dem Lieferkettengesetz mit 
Bußgeldern von bis zu 800.000 EUR 
belegt. Bei Verstößen durch die Leitung 
eines Unternehmens können sich Bußgel-
der verzehnfachen. Wird Verstößen nicht 
oder nicht rechtzeitig abgeholfen oder 
werden Konzepte zur Beendigung von 
Verstößen bei unmittelbaren oder mittel-
baren Zulieferern nicht oder nicht recht-
zeitig erstellt oder umgesetzt, droht sogar 
eine Geldbuße von bis zu 2% des Jahres-
umsatzes.

Wie es weitergeht

Es ist damit zu rechnen, dass der überar-
beitete Referentenentwurf vom Bundes-
kabinett beschlossen und in das parla-
mentarische Gesetzgebungsverfahren 
zur Verabschiedung gegeben wird. 
Unternehmen tun gut daran, bereits jetzt 
organisatorische und vertragliche Maß-
nahmen zur Einhaltung der Sorgfalts-
pflichten zu treffen. Die Zeit bis zum vor-
aussichtlichen Inkrafttreten läuft. Es ist 
bedauerlich, dass der nationale Gesetz-
geber bei einem solch globalen Thema 
vorwegprescht, nachdem der Rechtsaus-
schuss des Europäischen Parlaments im 
Januar eine entsprechende Initiative für 
eine EU-Sorgfaltspflichtenrichtlinie ver-
abschiedet hat und mit einer einheitli-
chen europäischen Regelung in den Pro-
duktionsländern mehr erreicht werden 
könnte.�
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Deutsch- 
amerikanisches 
Rüstungsgeschäft
Rüstungsexporte bergen viele 
Prüfpflichten, vor allem dann, 
wenn deutsches und US-Export-
recht gleichermaßen anzuwen-
den sind. Welche Exportbe-
schränkungen bestehen nach 
deutschem und nach US-Export-
recht? Und welche sonstigen 
Risiken können drohen?

Ausgangsfall: B in Bahrain möchte 
eine Fabrik zur Herstellung von 
Munition in Bahrain errichten. 

Hierzu hat B einen Vertrag mit A in den 
USA geschlossen, der zwei Drittel der 
benötigten Güter zur Rüstungsgüter-
produktion (dies sind ihrerseits Rüs-
tungsgüter) liefern soll. Wegen der wei-
teren zu liefernden Rüstungsgüter hat A 
einen Vertrag mit D-A in den USA 
geschlossen, einer 100%igen Tochter 
des Konzerns D in Deutschland. D-A 
braucht für ein solches Geschäft die 
Zustimmung von D. D-A soll direkt an B 
in Bahrain liefern (Eigenfertigungen 
oder Zukäufe in den USA). D-A soll die 
Rüstungsanlage in Bahrain selbst instal-
lieren. Für diese Lieferungen von D-A 
erhielt diese keine technischen Zeich-
nungen aus den USA. Der Vertriebsleiter 
von D war mehrmals persönlich mit dem 
Geschäftsführer von D-A beim Kunden B 
in Bahrain, um dieses Rüstungsgeschäft 
einzufädeln. Bestehen nach EU- oder 
US-Exportrecht Ausfuhrbeschränkun-
gen?

Anwendbarkeit deutsch- 
europäischen Exportrechts?

Die erste Frage ist, ob deutsch-europäi-
sches Recht hier Anwendung findet. 
Denn es geht nicht um eine Lieferung aus 
Deutschland nach Bahrain, sondern um 
eine Lieferung aus den USA nach Bahrain. 
Grundsätzlich fallen solche Geschäfte, die 
außerhalb Deutschlands stattfinden – mit 

Ausnahme von Handels- und Vermitt-
lungsgeschäften –, nicht unter das 
deutsch-europäische Expor trecht. 
Anders ist aber die Rechtslage, wenn eine 
deutsche Muttergesellschaft involviert ist 
und eine der folgenden Ausnahmen 
greift:

1. 	� Die Tochter im Ausland wurde eigens 
zur Umgehung eines Embargos 
gegründet;

2.	� die EU-Mutter steuert das operative 
Geschäft/das Exportgeschäft der aus-
ländischen Tochter aktiv und bewusst 
oder

3.	� die EU-Mutter kann Einfluss auf kon-
krete Rechtsgeschäfte der ausländi-
schen Tochter nehmen.

Zumindest die dritte Ausnahme liegt hier 
vor, weil D-A in den USA eine 100%ige 
Tochter des Konzerns D in Deutschland 
ist und D hier Einfluss auf konkrete 
Rechtsgeschäfte von D-A nehmen kann. 
Konkret hat D durch die Entsendung des 
Vertriebsmitarbeiters nach Bahrain zur 
Geschäftsanbahnung auch Einfluss 
genommen.

Prüfpunkte nach deutsch- 
europäischem Exportrecht

Eine erste Möglichkeit ist, dass durch die 
„Go“-Weisung von D (und durch gemein-
same Besuche von D mit D-A bei B) ein 
Handels- und Vermittlungsgeschäft 
geschlossen werden soll. Dann würde D 
tätig, um ein Geschäft an ihre Tochter D-A 

Rüstungsexporte nach Bahrain müssen rechtssicher sein.
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zu vermitteln. Falls dies der Fall ist, wäre 
hierfür eine BAFA-Genehmigung nach § 
46 AWV erforderlich, weil hier Rüstungs-
güter in einem Drittland betroffen sind, 
die in ein anderes Drittland geliefert wer-
den sollen.

„Wenn eine deutsche Muttergesell-
schaft involviert ist, die Einfluss auf 
konkrete Rechtsgeschäfte der aus-
ländischen Tochter nehmen kann, 
müssen mittelbar auch deutsch-
europäische Rechtsvorschriften (wie 
vor allem der GASP Standpunkt 
2008/944) für diesen Rüstungsex-
port aus den USA beachtet werden, 
um zu verhindern, dass hier die Mut-
ter wegen Unterlassens der erforder-
lichen Überwachungspflichten 
gegenüber ihrer Tochter belangt 
werden kann.“

Eine zweite Möglichkeit ist, dass es hier 
um die Organisations- und Überwa-
chungspflicht von D gegenüber ihrer 
100%igen Tochter D-A geht. Als deut-
sches Unternehmen muss D dafür sor-
gen, dass es bei ihren ausländischen 
Töchtern nicht zu einem Verstoß gegen 
deutsch-europäisches Exportrecht 
kommt. Denn wenn D nicht die Möglich-
keit nutzt, hier entsprechenden Einfluss 
zu nehmen, dass D-A den Vorgaben des 
deutsch-europäischen Exportrechts 
nachkommt, könnte D (als Mutter) selbst 
wegen eines Verstoßes gegen das 

deutsch-europäische Exportrecht durch 
Unterlassen nach deutschem Exportstraf-
recht verantwortlich gemacht werden. 
Für ihre „Go“-Weisung an D-A muss D 
zwar keine Ausfuhrgenehmigung des 
BAFA einholen (vgl. § 8 Abs.1 AWV), aber 
sie muss dafür sorgen, dass den inhaltli-
chen Prüfanforderungen für diesen Rüs-
tungsexport entsprochen wird:

•	� Erstens geht es um Compliance mit 
dem GASP-Standpunkt 2008/944, 
nach dem keine Repressionsgüter in 
Repressionsländer geschickt werden 
dürfen. Das Gut dürfte hier im Zweifel 
ein Repressionsgut sein, und falls Bah-
rain als Repressionsland angesehen 
werden sollte, wäre der Export verbo-
ten.

•	� Zweitens ist zu beachten, dass Bahrain 
als Jemen-Kriegspartei anzusehen ist. 
Nach dem Koalitionsvertrag der Bun-
desregierung muss sichergestellt wer-
den, dass die Lieferung nicht in den 
Jemen weitergeliefert wird.

•	� Drittens sollte ein Re-Export in sensi-
tive Länder vermieden werden, vor 
allem ein Re-Export in den Iran, gegen 
den nicht genügend Absicherungen 
vorgenommen wurden.

Vor ihrer „Go“-Weisung sollte D mittels 
einer sonstigen Anfrage beim BAFA eine 
Absicherung zu diesen Punkten einholen 
sowie zu der Frage, ob hier ein Handels- 
und Vermittlungsgeschäft vorliegt.

Prüfpunkte nach US-Exportrecht

In jedem Fall ist eine Genehmigung nach 
ITAR (International Traffic in Arms Regula-
tions) für diesen Rüstungsexport aus 
den USA nach Bahrain erforderlich. Der 
Aufbau solcher Maschinen in Bahrain 
dürfte eine weitere ITAR-Genehmigung 
erfordern, falls es hier um Defense  
Services geht. Die erforderlichen Geneh-
migungen des DDTC (Directorate of 
Defense Trade Controls) werden meist in 
Vertragsform vorgelegt, also etwa als 
MLA (Manufacturing Licensing Agree-
ment) oder als TAA (Technical Assistance 
Agreement). D muss sich unbedingt von 
ihrer Tochter D-A zeigen lassen, dass 
deren geplante Lieferung aus den USA 
nach Bahrain von einem MLA, TAA oder 
einer vergleichbaren ITAR-Genehmi-
gung gedeckt ist. Denn sonst könnten 
ITAR-Risiken für D selbst wegen Beihilfe 
zu einem US-Exportverstoß von D-A dro-
hen.

Falls hier vorab eine Zeichnung für die 
Herstellung der Rüstungsgüter (= gelis-
tete ITAR-Technologie) zugesandt worden 
wäre: Eine weitere Verantwortung von D 
könnte in der Überprüfung liegen, dass 
nur derjenige Zugang zu gelisteter ITAR-
Technologie erhält, der auch im TAA dafür 
genannt ist. Im Ausgangsfall liegt aber 
noch keine gelistete ITAR-Technologie 
vor. Sollte diese später vorliegen, müsste 
dieser Punkt genauestens überprüft wer-
den, zumal diese Technologie und alle aus 
dieser ITAR-Technologie hergestellten 

Güter ihrerseits wieder den ITAR-Geneh-
migungspflichten unterliegen.

Resümee

Solche deutsch-amerikanischen Rüstungs-
geschäfte führen zu einer Vielzahl von 
Genehmigungspflichten. Wenn der Export 
aus den USA stattfindet, geht es vor allem 
um die Einhaltung der ITAR-Genehmi-
gungspflichten für den Rüstungsexport, 
für die Erbringung von Verteidigungs-
dienstleistungen sowie um den Erhalt von 
ITAR-Technologie. Zusätzlich sind einige 
Punkte nach deutsch-europäischem 
Exportrecht zu prüfen, falls das exportie-
rende US-Unternehmen eine Mutter in 
Deutschland hat. Denn diese muss dafür 
sorgen, dass ihre ausländischen Töchter 
auch die Vorgaben nach dem deutsch-
europäischen Exportrecht einhalten; 
hierzu gehört vor allem die Einhaltung des 
GASP-Standpunktes. Wenn die Geschäfts-
führung der deutschen Mutter nicht genü-
gend auf diese Punkte achtet, könnten ihr 
in den USA Risiken drohen, wie etwa: 
schlechte Presse in den USA, eventuelle 
Schwierigkeiten bei öffentlichen Aufträ-
gen in den USA, eventuelle Schwierigkei-
ten für ein ESTA-Visum zum Besuch der 
USA. Bei gravierenden Verstößen würde 
dem Vorstand in Deutschland eine Scha-
densersatzhaftung nach AktG drohen. 

Wegen aktueller Hinweise zum EU-Export-
recht vgl. HIER und wegen aktueller Hin-
weise zum US-Exportrecht vgl. HIER.�
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axel.breitbach@kfw.de

Landesbank  
Baden-Württemberg
Michael Maurer
Global Head 
Export Finance
Am Hauptbahnhof 2
70173 Stuttgart
(0711) 127-760 18
michael.maurer@lbbw.de

ODDO BHF  
Aktiengesellschaft
Andrejana Wächter
International Banking Sales
Bockenheimer Landstraße 10
60323 Frankfurt am Main
(069) 718-23 83
andrejana.waechter@ 
oddo-bhf.com

TraFinScout GmbH
Eckhard Creutzburg
Geschäftsführer
Solmsstraße 4
60486 Frankfurt am Main
(069) 153 25 93 41
eckhard.creutzburg@
trafinscout.com
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