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ie Erholung von den wirtschaftli-

chen Einschrankungen des ver-

gangenen Jahres kommt voran.
Auch wenn die Lieferkette noch etwas
rasselt — Halbleiterproduktion und
Schiffsverkehr hdngen zuriick —, sind die
Nachfrageimpulse deutlich. Gerade hat
der IWF ein positives Bild der Weltwirt-
schaft gezeichnet, wenn die Impfungen
Fortschritte machen. Wir blicken dabei
insbesondere auf unsere dstlichen Nach-
barlander.

Umso wichtiger ist nun die richtige poli-
tische Weichenstellung. Gesprache mit
der Turkei und dem Iran kdnnen Turen
offnen und Hindernisse beseitigen. Auch
mit Russland sollte gesprochen werden,
bevor der Konflikt um die Ukraine eska-
liert. Wie die Kommunikation mit russi-
schen Geschéftspartnern gelingt, zeigen
wir in der vorliegenden Ausgabe des
ExportManagers. Weitere Themen sind
Direktfinanzierungen in Usbekistan und
Exportfinanzierung fir Energietechnik.
In der Rubrik Liefern geht es um briti-
sche Importkontrollen und Listungen
nach CAATSA. Ich wiinsche Ihnen eine
spannende Lektlre.

Gunther Schilling
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Branchen im Osten auf Erholungskurs

Nach dem Krisenjahr 2020 stehen Polen, Tschechien und die Slowakei
vor einer kréftigen Zunahme der Industrieproduktion. In anderen
Branchen verzdgert sich der Aufschwung.

Karsten Koch, Credendo

Polen: Unternehmen miissen friiher zahlen

Die jiingste Coface-Umfrage zu den Zahlungserfahrungen von Unter-
nehmen in Polen zeigt im Kern zwei Dinge: Die Zahlungsziele haben
sich 2020 verkiirzt und Zahlungsverzégerungen bleiben auch wah-
rend der Corona-Krise gangige Praxis, jedoch von kiirzerer Dauer.
Grzegorz Sielewicz, Coface

Globalisiert die Welt kiinftig ohne uns?

Wahrend schon eifrig das Totengldckchen der Globalisierung geldutet
und eine Regionalisierung erwartet wird, sollten die Fakten nicht
ganz auBer Acht gelassen werden. Die Globalisierung wird sich
andern, aber nicht enden.

Deutsche Bank
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11

Krisenkommunikation mit russischen Geschaftspartnern
Die Pandemie, auBenpolitische Konflikte sowie die aus deutscher
Sicht besorgniserregenden Defizite an russischer Rechtsstaatlichkeit
haben sich in den vergangenen Monaten negativ auf die binationa-
len Wirtschaftsbeziehungen ausgewirkt.

Katrin Koll Prakoonwit, Johannes Klemeyer, crossculture2go GmbH
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Usbekistan: Direktfinanzierung wird wichtiger

Usbekistan 6ffnet sich immer weiter fiir ausléandische Investitionen.
Die Wirtschaft des zentralasiatischen Staates wéchst dynamisch —
doch die Kreditvergabe im Land bleibt herausfordernd.

Aziz Inomkhodjaev, Thomas Oetter, LBBW

Exportfinanzierungen fiir Energietechnologiegiiter

Die fortschreitende globale Transformation der Energiesysteme bietet
deutschen Anbietern, die auf dem Gebiet der Energietechnologiegii-
ter bereits fiihrend sind, Wachstumspotenzial.

Stephan Cors, Oddo BHF
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Britische Importkontrollen verzégern sich

Die Entscheidung, die strengen neuen Importkontrollen fiir Waren aus
Europa zu verzdgern, éndert nichts an den Fakten: Unternehmen miis-
sen sich immer noch auf diese nachste Phase des Brexits vorbereiten.
Arne Mielken, Customs Manager

Handel mit CAATSA-gelistetem Kunden

In letzter Zeit geht es bei Beratungen haufig um das Priifen von US-
gelisteten Kunden. Was bedeutet es fiir einen deutschen Exporteur,
wenn ein Kunde z.B. auf der CAATSA-Liste gelistet ist?

Harald Hohmann, Hohmann Rechtsanwiilte
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Branchenim
Osten auf
Erholungskurs

Nach dem Krisenjahr 2020
stehen Polen, die Tschechische
Republik und die Slowakische
Republik vor einer kraftigen
Zunahme der Industrie-
produktion. In anderen Branchen
verzogert sich der Aufschwung.

Karsten Koch
Country Manager,
Credendo

k.koch@credendo.com
www.credendo.com

ie Tschechische Republik gehort zu
Dden osteuropdischen Staaten, in

denen das BIP am deutlichsten
gesunken ist. 2020 lag das reale BIP 5,6%
unter Vorjahr, wahrend die Slowakische
Republik einen Riickgang von 5,2% und
Polen lediglich 2,7% weniger Wirtschafts-
leistung zu verzeichnen hatten. Diese
Lander sind eng mit der Wirtschaft
Deutschlands verkniipft. Ein bedeutender
Teil ihrer Exporte stammt aus der Auto-
mobil- und Zulieferindustrie sowie aus
der Fertigung elektrischer und mechani-
scher Maschinen.

Vier Griinde fiir den Aufschwung

Trotz der unverandert gravierenden Aus-
wirkungen von Covid-19 diirften die euro-
paische Produktion und Nachfrage im
Laufe des Jahres 2021 zulegen. Diese Pro-
gnose beruht auf mehreren Faktoren: Ers-
tens hat der extreme Riickgang im Jahr
2020 zu einer derart schwachen Aus-
gangslage geflhrt, dass das Folgejahr nur
besser werden kann.

Zweitens diirften Fortschritte im europai-
schen Impfprogramm im Laufe von 2021
zu einer Immunisierung grof3er Teile der
Bevolkerung flihren, was eine Riickkehr
zur alten Normalitat ermoglicht. Dies
sollte einen Anstieg des Privatkonsums
von einem sehr niedrigen Ausgangsni-
veau erlauben, und einige Haushalte und
Unternehmen werden dank der gesunke-
nen Unsicherheit in der Lage sein, die

Der Blick geht nach Osten: Der Handel mit Tschechien, der Slowakei und Polen diirfte sich 2021 wieder beleben.

wdhrend der Pandemie gesparten Barmit-
tel auszugeben. Konsumausgaben - in
Verbindung mit staatlichen Hilfsmaf3nah-
men - dirften die Erholung der europai-
schen Wirtschaft vorantreiben.

Drittens ist es der Wirtschaft gelungen,
sich bestmdglich an den Verlust personli-
cher Kontakte und zwischenmenschlicher
Interaktion anzupassen. Viertens dirfte
die von verschiedenen Staaten und der
Européischen Kommission fiir 2021 ange-
kiindigte finanzpolitische Unterstiitzung
(insbesondere das Aufbaupaket ,Next
Generation EU” und das von der Regie-
rung Biden angekiindigte umfangreiche
Konjunkturpaket) eine Belebung der
Investitionen und der Verbrauchernach-
frage bewirken.

Doch wenngleich die Wirtschaftstatigkeit
gegenuber dem Vorjahr steigt, bedeutet
das noch keine Riickkehr zum Niveau von
2019. In Europa diirfte es noch bis 2022
dauern, bis die Wirtschaftsaktivitat das
Vorkrisenniveau erreicht hat, wobei mit
grof3en Unterschieden zwischen den ein-
zelnen Staaten zu rechnen ist. Dartiber
hinaus ist der Ausblick angesichts der
ungewissen Entwicklung der Covid-
19-Pandemie weiterhin mit groBer Unsi-
cherheit verbunden.

Branchen unterschiedlich betroffen
Die Auswirkungen der Krise auf die Sekto-

ren in Tschechien, Polen, der Slowakei
und Deutschland spiegeln sowohl deren

THEMEN @
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Unterschiede als auch deren Ahnlichkei-
ten wider. Besonders hart traf die Krise die
Automobilbranche, auch wenn es zwi-
schen den einzelnen Landern betrachtli-
che Unterschiede gibt. In Deutschland
schrumpfte die Automobilfertigung 2020
um 27% gegeniiber Vorjahr, in Polen um
26%. Relativ gesehen erscheint der Riick-
gang in Tschechien und der Slowakei
weniger drastisch (jeweils -13% und
-10%). In absoluten Zahlen ist die
Abnahme in Deutschland starker, da dort
nahezu zwolfmal so viel produziert wird
wie in Polen. Vom Volumen her war der
Produktionsriickgang in Deutschland gro-
Ber als die Gesamtproduktion des Jahres
2020 in den drei Gbrigen Landern.

Nach Angaben des Europaischen Automo-
bilherstellerverbands ACEA blieb der
Durchschnittsumsatz im Jahr 2020 in
Deutschland und Tschechien 19% hinter
dem Wert von 2019 zurlick (der wiederum
schlechter war als im Jahr 2018). In der Slo-
wakei liegt dieses Minus bei 25%, in Polen
bei 23%. Dies verdeutlicht einerseits den
Produktionsstillstand, andererseits aber
auch das Einbrechen der Nachfrage auf-
grund des ausgesprochen strengen Lock-
downs und der Unsicherheit rund um die
Entwicklung der Pandemie.

Es liegt auf der Hand, dass auch der Touris-
mus von den Lockdown-MaBBnahmen
stark gebeutelt wird. Laut Angaben von
Fitch Solutions gingen internationale Tou-
ristenankiinfte in Deutschland um 69%, in
Tschechien um 64% sowie in Polen und

der Slowakei jeweils um 50% zuriick. Diese
Abnahme des internationalen Tourismus
istin erster Linie durch GrenzschlieBungen
und EinkommenseinbuBen zu erkldren.
Die Auswirkungen auf die Einnahmen der
in der Branche tatigen Unternehmen sind
erheblich. Die Folgen auf makrookonomi-
schem Niveau blieben allerdings begrenzt,
da die Branche nur einen geringen Anteil
an der Gesamtwirtschaft ausmacht: 2,8%
des BIP in Tschechien, 2,6% in der Slowakei
und 1,2% in Polen (OECD-Angaben fiir
2018,2017 und 2015).

,Die Schifffahrt, die bei der Warenbe-
férderung aus dem Ruhrgebiet eine
wichtige Rolle spielt, musste 2020 in
Deutschland einen Riickgang von
etwa 17% hinnehmen.”

Ein weiterer stark angeschlagener Bereich
ist der Transport- und Logistiksektor,
wobei das Luftfahrtsegment in Deutsch-
land mit einem Riickgang des realen
Umsatzes um 45% im Jahr 2020 beson-
ders schwer getroffen wurde. Auch die
Schifffahrt, die bei der Warenbeférderung
aus dem Ruhrgebiet eine wichtige Rolle
spielt, musste 2020 in Deutschland einen
Rickgang von etwa 17% hinnehmen. In
den drei anderen Landern waren die Aus-
wirkungen auf diese beiden Segmente
weniger stark ausgepragt.

Dahingegen war der Landverkehr (Stra-
Ben- und Schienenverkehr) mit einem

Rickgang des realen Umsatzes zwischen
6 und 10% in allen vier Landern in glei-
chem Malle beeintrachtigt. Allerdings ist
hinsichtlich der beférderten Produkte ein
Unterschied festzustellen; so blieb der
Handel mit Pharma- und IT-Produkten im
vergangenen Jahr auf einem stabilen
Niveau. Von den positiven Auswirkungen,
die der zunehmende Onlinehandel
ermoglicht hatte, scheint der Sektor nicht
profitiert zu haben, da dies bei den meis-
ten Unternehmen Verdanderungen in der
Flotte bzw. im Fuhrpark erfordert hatte.

AbschlieBend sei noch die Pharmabran-
che erwdhnt, die in den vier betrachteten
Landern die starksten Ergebnisse erzielt
hat. So hat die Inlandsproduktion in allen
vier Landern zugenommen, wie es in Zei-
ten einer globalen Gesundheitskrise zu
erwarten ist.

~Aktuell bilden Lieferengpdsse bei
Halbleitern das groBte Risiko fiir die
Erholung der Automobilbranche -
eine globale Herausforderung, die zu
Produktionsverzégerungen, in man-
chen Lédndern sogar zu voriiberge-
henden Stillstdinden fiihrt.”

Wie geht es 2021 weiter?

Angesichts des niedrigen Niveaus im Vor-
jahr ist 2021 in allen Sektoren mit einem
Wachstum zu rechnen. Aufgrund der aus-

gesprochen niedrigen Ausgangswerte
Uberrascht es nicht, dass die Automo-
bilbranche in Deutschland, Tschechien,
Polen und der Slowakei 2021 am starksten
zulegen dirfte. Allerdings diirfte es meh-
rere Jahre dauern (in Deutschland mogli-
cherweise weniger), bis das Produktions-
volumen sein Vorkrisenniveau erreicht
hat. Aktuell bilden Lieferengpésse bei
Halbleitern das groB3te Risiko fiir die Erho-
lung der Automobilbranche - eine glo-
bale Herausforderung, die zu Produkti-
onsverzdgerungen, in manchen Landern
sogar zu voriibergehenden Stillstanden
fahrt. In Anbetracht der Bedeutung der
Autoindustrie fiir die tschechische, polni-
sche und slowakische Volkswirtschaft ist
dies eine besorgniserregende Entwick-
lung.

In den Bereichen Tourismus, Transport
sowie Maschinen -und Anlagenbau diirfte
sich die Lage in diesen Landern deutlich
erholen. Allerdings sind die Aussichten
der Tourismusbranche in hohem MaRe
von der Entwicklung des Impfprogramms
und der Covid-19-Pandemie abhangig.
Allzu grof3e Verzdégerungen beim EU-
Impfprogramm werden unweigerlich zu
einer spateren Wiedereréffnung der Wirt-
schaft fihren und damit die Tourismus-
branche beeintrachtigen. Angesichts des
relativen Erfolgs der Pharmabranche im
Jahr 2020 dirfte das Jahreswachstum
2021 niedrig bleiben, unter Umstdanden
sogar negativ ausfallen.

THEMEN @


http://www.exportmanager-online.de

VERKAUFEN

ExportManager | Ausgabe 3 | 14.April 2021 | 5

Ein weiteres zentrales Element zum Ver-
stéandnis der Leistung der Sektoren in die-
sen Volkswirtschaften ist das Zusammen-
spiel zwischen den unterschiedlichen
Landern (und Sektoren) und insbeson-
dere ihre Abhéngigkeit von Deutschland.
Die polnischen, tschechischen und slowa-
kischen Warenexporte (jeweils 28%, 33%
und 22% des Gesamtexports) hdngen in
hohem Maf3e von Deutschland ab. Dies
gilt besonders fiir die Slowakei und Tsche-
chien, deren Wirtschaftswachstum eng
mit dem Export verkniipft ist (ahnlich wie
in anderen Landern der Region wie
z.B. Ungarn). Polnische Exporte sind hier-
von ein Stlick weit ausgenommen, auch
wenn Deutschland ein bedeutender Han-
delspartner bleibt.

Folglich wird die Inlandsproduktion die-
ser drei Lander ganz erheblich von der
Nachfrage aus Deutschland beeinflusst
(z.B. bei der Automobilfertigung), wah-
rend sie von der Nachfrage nach deut-
schen Waren aus dem nichteuropaischen
Ausland indirekt profitiert.

Dariiber hinaus ist die Europdische Union
(einschlief8lich Deutschland) der vorran-
gige Wirtschaftspartner dieser drei Lan-
der, da etwa 75-80% ihrer Exporte in die
EU gehen. Die erwartete Erholung des
realen BIP in Deutschland (2021: 3,5%,
2022: 3,1%) und in der Euro-Zone (4,2%
und 3,6%) ist ein positives Signal fir die
Wirtschaftstatigkeit in Tschechien, Polen
und der Slowakei, obgleich die Ungewiss-
heit unverandert grof ist. In einer Hoch-

konjunktur ist diese Abhangigkeit von der
EU fur die kleinen, offenen Volkswirtschaf-
ten eine Starke; in Zeiten einer (globalen)
Rezession allerdings eine Schwache, wie
das Jahr 2020 gezeigt hat.

Welche Hauptrisiken dampfen die
Aussichten?

Wie bereits dargestellt, gehen die beiden
Hauptrisiken der besprochenen Lander
auf die Konzentration ihrer Exportmarkte
(Europa, Deutschland) sowie die Konzent-
ration ihres Exportsektors (Automobil,
elektrische und mechanische Maschinen
usw.) zuriick. Die Abhangigkeit von der
Automobilbranche kdnnte kurz-, mittel-
und auch langfristig ein Risiko bilden, da
der Bereich vor groBen Herausforderun-
gen steht (Brexit, CO,-Emissionsziele,
Ende des Verbrennungsmotors, steigen-
der Absatz von E-Fahrzeugen, hoher
Investitionsbedarf, Lieferengpéasse bei
Halbleitern).

Ein weiterer Faktor, der die kurzfristigen
Aussichten triben kann, ist die Entwick-
lung der Impfkampagnen in Europa. Wah-
rend das Impftempo stagniert und die
Ruckkehr zur Normalitat hinausgezdgert
wird, konnte das Aufkommen bestimmter
Virusvarianten die Dauer der Pandemie
verldngern, die Wirksamkeit der Impf-
stoffe reduzieren und damit die Auswir-
kungen auf die Wirtschaftstatigkeit ver-
scharfen. Demzufolge koénnte die
wirtschaftliche Erholung schwacher aus-

fallen als derzeit prognostiziert, es kdnn-
ten mehr Arbeitspldtze verloren gehen
und mehr Unternehmen insolvent wer-
den. Bisher ist eine grof3e Insolvenzwelle
ausgeblieben, da die Staaten umfangrei-
che Hilfspakete verabschiedet haben (im
Umfang von 30,8% des BIP in Deutsch-
land, 5% in Polen, 4,5% in der Slowakei
und 15,5% in Tschechien laut IWF-Schat-
zungen von Oktober 2020).

,KMU sind fiir restriktivere Finanzie-
rungsbedingungen besonders anfil-
lig, da sie einerseits eine hohe
Abhdngigkeit vom Bankensektor,
andererseits liberwiegend geringe
Eigenkapitalpolster, niedrige Liqui-
ditdtspuffer sowie eine nicht diversi-
fizierte Ertragsstruktur aufweisen.”

Um die Risiken, die diese Lander bedro-
hen, vollumfanglich zu verstehen, miissen
allerdings noch weitere Faktoren betrach-
tet werden. So ist als Erstes der Brexit zu
nennen, der zwar bereits vollzogen ist,
dessen Auswirkungen aber immer noch
nicht voll zum Tragen kommen. Auch
Spannungen zwischen den USA und der
EU sowie in geringerem Mal3e zwischen
den USA und China sind ein potenzielles
Risiko fur kiinftige Entwicklungen. Hinzu
kommt, dass Unternehmen, die weniger
kreditwirdig sind, durch die hohen Roh-
stoffpreise und die Verscharfung der
Finanzierungsbedingungen sowie durch
die sukzessive Rlicknahme staatlicher Hil-

fen in Schwierigkeiten geraten kénnten,
da héhere Rohstoffpreise einen potenziel-
len Anstieg ihrer Betriebskosten bedeu-
ten.

Restriktivere Finanzierungsbedingungen
wirden nicht nur die Finanzierungskos-
ten erhohen, sondern gleichzeitig den
Zugang zu Krediten erschweren, die
durch die Corona-Krise schwer getroffene
Unternehmen oftmals dringend benéti-
gen. KMU sind fir restriktivere Finanzie-
rungsbedingungen besonders anfillig, da
sie einerseits eine hohe Abhangigkeit
vom Bankensektor, andererseits Uberwie-
gend geringe Eigenkapitalpolster, nied-
rige Liquiditatspuffer sowie eine nicht
diversifizierte Ertragsstruktur aufweisen.
Eine voreilige Ricknahme staatlicher
Unterstiitzungen kdnnte schlieBlich nicht
nur zu einer deutlichen Verscharfung der
Finanzierungsbedingungen fihren, son-
dern auch die beginnende konjunkturelle
Erholung gefahrden.

Ein letztes, wenn auch langerfristiges
Risiko besteht darin, dass die Arbeitskos-
ten in Tschechien, der Slowakei sowie (in
geringerem Malf3e) in Polen im Vergleich
zu den (ibrigen Landern der Region stei-
gen. Dies wiirde dem Binnenkonsum
zugutekommen, jedoch die Wettbe-
werbsfahigkeit schwéachen. <

Ausflihrliche Lénderberichte finden Sie auf
der Seite www.credendo.com
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Polen: Unter-
nehmen miissen
frither zahlen

Die jungste Coface-Umfrage zu
den Zahlungserfahrungen von
Unternehmen in Polen zeigt im
Kern zwei Dinge: Zum einen
haben sich 2020 die Zahlungs-
ziele im Vergleich zum Vorjahr
verkurzt, die Unternehmen wol-
len ihr Geld friher. Zum anderen
bleiben Zahlungsverzégerungen
auch wahrend der Corona-Krise
gangige Praxis — Uberraschen-
derweise jedoch mit kirzerer
Dauer.

Grzegorz Sielewicz
Volkswirt fiir Mittel-
und Osteuropa,
Coface

grzegorz.sielewicz@
coface.com
www.coface.com

ie flinfte Auflage der Coface-Studie
Dzu Zahlungserfahrungen in Polen

wurde im November 2020 durch-
gefiihrt. Zu dieser Zeit wurde das Land
von einer zweiten Welle der Covid-
19-Pandemie getroffen — mit einer deut-
lich hoheren Anzahl von Infektionen als
bei der ersten Welle im Friihjahr. Den-
noch wurden die Lockdown-MaR3nah-
men zu dieser Zeit weniger restriktiv
gestaltet, um die wirtschaftlichen Scha-
den zu begrenzen.

Durchschnittliche Zahlungsfristen (in Tagen)**

*Information & Communication Technologies

Zahlungsfristen: Unternehmen wol-
len ihr Geld friiher

Kurze Zahlungsfristen dominieren die pol-
nische Unternehmenslandschaft, denn
54% der befragten Unternehmen bitten
ihre Kunden innerhalb von bis zu 30 Tagen
zur Kasse. Die durchschnittliche Zahlungs-
frist sank dabei um 7,3 Tage: von 47,0
Tagen im Jahr 2019 auf 39,7 Tage im Jahr
2020. Die restriktivsten Branchen mit kur-
zen Zahlungsfristen von bis zu 30 Tagen

**Bei der Befragung standen insgesamt sieben Zeitkorridore (0-30 Tage, 30-60 Tage, 60-90 Tage usw.) zur Auswahl.

©Coface

sind Textil und Bekleidung (80%), Automo-
bil (79%), Agrar und Lebensmittel (75%)
sowie Energie (69%). Zu den Sektoren, die
die grof3ziigigsten Zahlungsziele einrau-
men, gehoren neben dem Baugewerbe
(27% mit Kreditlaufzeiten von mehr als
90 Tagen) die Metallindustrie (17%) und
der Transportsektor (15%). Lediglich ein
Sektor meldete eine Verlangerung der
durchschnittlichen Zahlungsfristen im
Vergleich zur letzten Umfrage: die Unter-
nehmen der Chemiebranche.

Zahlungsverzogerungen in allen
Branchen, aber kiirzer

Zahlungsverzogerungen bleiben in Polen
auch wahrend der Corona-Krise gang und
gadbe. Nur 2,4% der befragten Unterneh-
men erklarten, dass sie 2020 keine Zah-
lungsverzogerungen erlebt hdtten. Im
Jahr zuvor waren es 1,7%. Die durch-
schnittliche Uberziehung erreichte
48 Tage, was jedoch Uber 9 Tage kiirzer ist
als bei der Umfrage im Jahr 2019. Ein
Grund hierfiir sind die umfangreichen
staatlichen MalBnahmen zur Stabilisie-
rung der Wirtschaft, die sich positiv auf
die Liquiditat der Unternehmen ausge-
wirkt haben. Von den befragten Unter-
nehmen gab Uber die Halfte (57%) an,
bereits staatliche Hilfen wie Steuerbefrei-
ungen, Darlehen oder Kurzarbeitergeld in
Anspruch genommen zu haben.

Alle Branchen meldeten kiirzere Verzoge-
rungen im Vergleich zu 2019. Die groB3te

THEMEN @
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Verbesserung verzeichnete ausgerechnet
der Transportsektor, der Corona-bedingt
im Zentrum der Mobilitdtskrise stand und
noch immer steht. Hier beobachteten die
Unternehmen einen Rickgang um
44 Tage auf durchschnittlich 77,7 Tage.
Aber: Trotz dieser erheblichen Verkiirzung
muss man nur im Energiesektor und im
Baugewerbe mit durchschnittlich
80,5 Tagen Verzogerung bzw. 78,9 Tagen
noch langer auf sein Geld warten.

Landerrisiko: Polen weiter bei A4

In der aktuellen Landerrisikobewertung
von Coface verbleibt Polen auf A4 und
somit in derselben Risikoklasse wie bspw.
das Vereinigte Konigreich, Thailand, Peru
oder die Nachbarn aus der Slowakei.
Wichtigster Handelspartner ist und bleibt
Deutschland - sowohl beim Export (28%,
gefolgt von Tschechien, UK und Frank-
reich mit jeweils 6%) als auch beim Import
von Waren (27%, gefolgt von China mit
9% sowie Russland und den Niederlanden
mit jeweils 6%).

Die Nahe zu westeuropaischen Markten,
die Kombination aus qualifizierten und
kostenglinstigen Arbeitskraften sowie die
diversifizierte Wirtschaft (Landwirtschaft,
Dienstleistungen, verschiedene Indust-
rien) begiinstigen die Wettbewerbsfahig-
keit Polens. Dem gegeniiber stehen eine
(zu) niedrige inlandische Sparquote,
Schwachen im Bereich Forschung und
Entwicklung sowie eine strukturelle

Arbeitslosigkeit und eine geringe Beschaf-
tigungsquote von Frauen.

Verhaltener Ausblick

Flr 2021 rechnen wir mit einer Erholung
der polnischen Wirtschaft: Nachdem das
BIP im Jahr 2020 um 2,7% sank, sollte es
laut unserer Prognose im laufenden Jahr
4,0% Wachstum erreichen. Zum Zeitpunkt
der Befragung blickten die polnischen
Unternehmen allerdings wenig optimis-
tisch auf das Jahr 2021. Insgesamt erwar-
teten 64,1% eine Verschlechterung ihrer
Geschéftstatigkeit im Vergleich zum Vor-
jahr — Gber 20% mehr als bei der vorheri-
gen Befragung (43,7%). Dies liegt vor
allem daran, dass die staatlichen Stit-
zungsmafBnahmen im Jahr 2021 auslau-
fen. Wenn diese nicht mehr vorhanden
sind, ist mit wieder langeren Zahlungsver-
zogerungen und einem Anstieg der Insol-
venzen zu rechnen. «

Die komplette Zahlungsstudie Polen gibt
es HIER zum Download.

Das ,Handbuch Ldnderrisiken 2021” mit
ausfiihrlichen Bewertungen fiir 162 Lédn-
der und Analysen fiir 13 Branchen steht
HIER zum kostenlosen Download zur Ver-
fligung.

Russland setzt weiter auf deutsche Maschinen

Die deutschen Exporte nach Russland gin-
gen in den ersten beiden Monaten 2021 um
7,8% gegeniiber dem gleichen Vorjahres-
zeitraum zurlick. Im Gesamtjahr 2020
betrugt das Minus 13,1%. Besonders stark
waren im vergangenen Jahr die Exporte von
Kraftfahrzeugen betroffen. Sie sanken 2020
um 28,2% und stellten nur noch 12% der
deutschen Exporte nach Russland. Elektro-
technische Exporte verringerten sich um
12,6% und konnten ihren Anteil von rund
10% halten. Erfreulich entwickelte sich der
Maschinenexport, der lediglich 2,3% gegen-
Uber 2019 einbulte. Mit 26,7% ist diese
Warengruppe weiterhin fiihrend in der Aus-
fuhrstatistik.

Zu den Ursachen der russischen Nachfrage-
schwache zahlt neben Lieferbeschrankun-
gen aufgrund von Sanktionen die Abwer-
tung des Rubel. Diese geht vor allem auf die
wahrend der Pandemie gesunkenen Roh-
stoffpreise zurlick. Aber auch geringere Aus-
landsinvestitionen und Finanzsanktionen
tragen dazu bei. Die westlichen Sanktionen
werden inzwischen nicht nur mit der Beset-
zung der Krim und der Destabilisierung der
Ukraine durch Russland, sondern auch mit
Menschenrechtsverletzungen begriindet.
Gegen das Pipelineprojekt Nord Stream 2
haben die USA Sanktionen verhangt, die
zumindest von Deutschland nicht mitgetra-
gen werden.

Auf der Importseite betrug die negative Ver-
anderungsrate in den ersten beiden Mona-
ten 2021 nur noch 2,1%. Die deutschen

Importe aus Russland waren 2020 um 29,9%
gesunken, was vor allem auf die niedrigeren
Olpreise zuriickzufiihren war. Mit 75,8%
waren mineralische Brennstoffe die domi-
nierende Importware. lhr Einfuhrwert sank
2020 um 34,2% gegeniiber 2019. Importan-
teile von mehr als 1% hatten zudem Metalle,
darunter vor allem Gold, sowie Holz und
chemische Produkte.

Die russische Wirtschaftsleistung ging im
Jahr 2020 lediglich um 3,1% zurick. Vor
allem der starke Riickgang der Importe um
13,7% stabilisierte die inlandische Produk-
tion. Die Exporte sanken um rund 5,1%, die
Investitionen um 6,2%. Der staatliche Ver-
brauch konnte den Riickgang des privaten
Verbrauchs (-9%) zum Teil kompensieren.
Insgesamt sank der Konsum um 5,2%. Der
Internationale Wahrungsfonds rechnet fir
das laufende Jahr mit einem Anstieg des
russischen realen BIP um 3,8%.

Das Forschungsinstitut BOFIT fiihrt den
moderaten Riickgang der Wirtschaftsleis-
tung auf die glinstige Struktur der russi-
schen Wirtschaft zurtick. So ist der Anteil des
besonders von der Pandemie betroffenen
Dienstleistungssektors geringer als in vielen
anderen Landern. Fir die russische Wirt-
schaft bleiben die westlichen Sanktionen
weiterhin ein bedeutendes Hindernis fir die
Modernisierung. Hinzu kommen strukturelle
Schwaéchen, die die Regierung nur zégernd
adressiert. Weitere Exporttrends unter
https://exportmanager-online.de/themen/

exporttrends
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Globalisiert die
Welt kiinftig ohne
uns?

Wahrend schon eifrig das Toten-
gléckchen der Globalisierung
gelautet und eine Regionalisie-
rung erwartet wird, sollten die
Fakten nicht ganz auller Acht
gelassen werden. Die Globalisie-
rung wird sich andern, aber nicht
enden. Dass Europa die weitere
Entwicklung mitgestaltet, ist
allerdings nicht garantiert.

Der Beitrag erschien erstmals im Magazin
Jresults. FinanzWissen fiir Unternehmen®,
Ausgabe Herbst/Winter 2020.

Autoren: Boris Karkowski und Bastian Frien

Veréffentlichung mit freundlicher Genehmi-
gung der Deutschen Bank. Den Link finden
Sie HIER

lles sieht nach einem perfekten
ASturm aus fir die Globalisierung:

Wachsender Nationalismus trifft auf
Automatisierung trifft auf Lieferkettenaus-
falle trifft auf Reisestopp trifft auf Nachfra-
geloch in der Corona-Krise. Und zu allem
Uberfluss ist das wichtigste Organ der Glo-
balisierung, die Welthandelsorganisation
(WTOQ), seit Anfang September 2020 fiih-
rungslos. Die Kritik kulminiert: Der soziale
Preis der Arbeitsplatzverlagerung wird
den Industriestaaten zu hoch, und nun ist
auch die Abhangigkeit von anderen Lan-
dern selbst in sensiblen Bereichen offen-
kundig geworden. Darum stehen in vielen
Landern die komplexen, globalen Wert-
schopfungsketten auf dem Priifstand; der
Protektionismus findet neue Nahrung.

Vielen scheint klar, wohin die Reise geht:
Der bisherige Hegemon USA zieht sich
immer weiter zurlick; Regionalmachte
kdmpfen um die Vorherrschaft; globale
Handelsregime wie die WTO werden
durch regionale wie das Shanghai Coope-
ration Agreement oder die Hanse 2.0
ersetzt. Die Welt zerféllt in Regionen.
Deutschland (und Europa) holen die Pro-
duktion sensibler und héherwertiger Pro-
dukte zurtick. Das wird zwar teuer, der
Preisschock durch das héhere Lohnniveau
in Europa wird aber durch den Aufbau
von Billigstandorten in Stidosteuropa und
Nordafrika sowie Fortschritte in Robotik
und Automatisierung abgefedert. In
absehbarer Zeit werden Maschinen
sowieso glinstiger sein als asiatische
Naherinnen.

Die drei groBBen Wirtschaftsmachte China, Deutschland und die USA werden sich zusammenraufen miissen.

Der China-Faktor

Klingt logisch, ist aber einseitig: Diese als
Realismus verkappte Regionalisierungs-
debatte spiegelt die Sichtweise einer
saturierten und skeptischen Gesellschaft
im Verteidigungsmodus. Der Welthandel
wird jedoch kiinftig von einem anderen
Geist getrieben: von wachsenden, hungri-
gen Volkswirtschaften und einer aufstre-
benden Weltmacht, die ihr Terrain neu
absteckt. China wird sich keinesfalls mit
einer regionalen Rolle zufriedengeben -

und hat langst globale Tatsachen geschaf-
fen.

Das Reich der Mitte hat nicht nur seinen
Einfluss und die Handelsverbindungen
im slUdostasiatischen Raum gestarkt.
China ist auBerdem mittlerweile Afrikas
groBter Handelspartner, obwohl der Kon-
tinent vor der Haustir Europas liegt und
lange von Europa beherrscht wurde. Und
der chinesische Einfluss beschrankt sich
nicht auf den Handel: Seit 2005 haben die
Asiaten mehr als 2 Bill USD in Afrika inves-
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tiert, darunter in viele Infrastrukturpro-
jekte, die den internationalen Handel
erleichtern.

Auch im ,Hinterhof” der USA, in Latein-
amerika, ist China bereits der zweitgro3te
Handelspartner. Der Kapitalbestand an
Direktinvestitionen ist von 2005 bis 2019
von 4,2 Mrd USD auf 175,5 Mrd USD
gestiegen. Und im traditionell mit Russ-
land umkampften Einflussgebiet in Zent-
ralasien schafft die Neue Seidenstralle
immer mehr Verzahnung. Im Rahmen der
mittlerweile globalen ,One Belt, One
Road”-Initiative baut China seine Han-
delsverbindungen in knapp 70 Lander
aus. Bis 2040 sollen insgesamt rund
21 Bill USD investiert werden.

»China sieht sich in der Globalisierung
als Mittelpunkt und als Fabrik der
Welt, nicht mehr als verldngerte
Werkbank und auch nicht als Absatz-
markt fiir die Industriestaaten. Das
Land beansprucht den Status einer
Weltmacht - und will nicht abhdingig
sein.”

China sieht sich in der Globalisierung als
Mittelpunkt und als Fabrik der Welt, nicht
mehr als verlangerte Werkbank und auch
nicht als Absatzmarkt fiir die Industrie-
staaten. Das Land beansprucht den Status
einer Weltmacht - und will nicht abhan-
gig sein. So sehr China den Zugang zu
anderen Landern fordert und fordert, so

sehr grenzt es sich ab. 38 Handelsbarrie-
ren zahlte die EU Ende 2019. Im vergange-
nen Jahr sind vier neue hinzugekommen,
die EU-Exporte im Wert von mehr als
15 Mrd EUR betreffen.

Europa wird sich schwertun, diese Barrie-
ren abzubauen. Denn der Kontinent ver-
liert global an Bedeutung, die Handels-
flisse werden schmaler. Beispiel Afrika,
das einige der wachstumsstarksten Lan-
der der Welt umfasst: In den vergange-
nen Jahren hat Afrika seinen Handel
auBer mit China vor allem mit Landern
wie Thailand, Indonesien, der Tirkei und
Russland ausgebaut. Beispiel Lateiname-
rika: Der Exportanteil Europas und Zent-
ralasiens ist dort innerhalb eines Jahr-
zehnts um anndahernd 23 Prozent
zuriickgegangen; der Anteil Ostasiens am
Export hat sich in der Zeit fast verdoppelt.
Beim Import konnte nur Ostasien seine
Stellung deutlich ausbauen, Europa hat
den Anschluss langst verloren. So nahm
die relative Bedeutung Europas bei Im-
und Exporten nur in Ostasien (also vor
allem: China) und Nordamerika zu. Die
Gewichte verschieben sich schon lange
gen Osten.

Chinas Handelswege werden immer
langer

Dabei hat Europa viel zu verlieren.
197 Mrd EUR betrug der Handelsbilanz-
Uberschuss der Europaischen Union im
Jahr 2019. Fir mehr als 4 Bill EUR wurden

Waren ein- und ausgefihrt, die Export-
quote lag bei gut 15%. Doch das Heft des
Handelns hat Europa aus der Hand gege-
ben. Die USA und China fiihren nicht nur
eine geostrategische Auseinanderset-
zung, sondern haben auch unterschiedli-
che Vorstellungen davon, wie der globale
Handel zu organisieren ist.

»~Europa hat ein grofes Interesse an
einem regelbasierten Handel, wie er
im WTO-Regime stattfindet. Allein:
Europa wird nicht gefragt. Und
gehort werden wird es nur, wenn es
endlich mit einer Stimme spricht.”

Wenn sich beide - was eine echte Gefahr
ist — nicht auf ein gemeinsames Regime
einigen konnen, wird wie so oft in der
Geschichte das Recht des Starkeren gel-
ten. Regionalmachte wie Russland, Brasi-
lien oder die Turkei betrachten Handel
ebenfalls eher als Machtfrage. Europa
dagegen hat ein groBes Interesse an
einem regelbasierten Handel, wie er im
WTO-Regime stattfindet. Allein: Europa
wird nicht gefragt. Und gehdrt werden
wird es nur, wenn es endlich mit einer
Stimme spricht.

Masken- und Impfstoffdiplomatie
Jch erwarte nicht, dass Europa sich

abschottet”, sagt Erich Staake, Chef des
Duisburger Hafens, der vom Handel mit

China lebt. ,Aber ich habe Sorge, dass wir
wirtschaftlich unsere Starken nicht aus-
spielen kénnen, weil wir die gro3en The-
men der Zukunft nicht gesamteuropdisch
angehen und unseren eigenen Stand-
punkt in der Welt nicht klar vertreten.” Die
chinesische Offensive kann Staake gut
nachvollziehen: ,Die Chinesen nutzen
doch nur die Liicken, die von den Europa-
ern und den Amerikanern nicht gefillt
werden.”

Das zeigt sich auch in der Pandemie. Auch
wenn Chinas Handelsvolumina im Friih-
jahr 2020 - auf dem Hohepunkt der Epi-
demie in der Volksrepublik — weltweit
massiv eingebrochen sind, kdnnte die
Corona-Krise die Stellung des Landes
sogar noch festigen. Und wahrend Europa
und die USA mit sich beschéftigt waren,
konnte China mit dem Versand von medi-
zinischen Hilfsgitern seine Position in
Lateinamerika, dem traditionellen Ein-
flussgebiet der USA, ausbauen.

Nabelschau im Westen

Langst nicht alles gelingt China dabei. Die
~Maskendiplomatie” ist zumindest in
Europa zum Eigentor geworden, weil die
Produktqualitat mangelhaft war. Und zu
den chinesischen Impfstoffen gegen
Covid-19fehlen bislang verlassliche Anga-
ben zur Wirksamkeit. In Afrika regt sich
zudem Widerstand gegen die Abhdngig-
keit von China: Viele Staaten haben Infra-
strukturprojekte mit chinesischen Kredi-
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ten finanziert, sehen aber wenig Vorteile
fur den eigenen Export darin. Es sei vor
allem China, das von Hafen oder Bahnli-
nien profitiere.

Es gibt allerdings kaum Hinweise, dass
Europa diese Risse fiir sich nutzen wird.
Die EU hat zu Beginn der Corona-Pande-
mie wenig Zusammenhalt gezeigt, son-
dern auf Nationalstaatsebene unabge-
stimmte Einzelstrategien verfolgt. Und der
Kontinent ist unentschlossen, ob er wei-
terhin auf das transatlantische Blindnis
mit einem zunehmend in sich gekehrten
Hegemon USA setzen oder sich ndher an
das autoritar regierte China binden soll.

»Sollte Macht kiinftig wieder eine
wichtigere Rolle im Handel spielen,
wird die EU das Nachsehen haben,
weil die beiden grof3en Rivalen
ebenso wie einige regionale Mdchte
dieses Spiel deutlich besser beherr-
schen.”

Der Faktor Digitalisierung

AuBerdem ist Europa strategisch schlecht
positioniert. Seit Jahren verliert der glo-
bale Warenhandel an Bedeutung, daftr
gewinnen Dienstleistungen und Daten an
Gewicht. Anders als den USA ist es Europa
bislang nicht gelungen, globale Digital-
Champions aufzubauen. Auch Chinas
Digitalkonzerne sind nicht weltweit etab-

liert, sondern vor allem in der Region stark
- so wie es auch in Afrika und Lateiname-
rika teilweise eigene Amazon-Konkurren-
ten gibt. Die Corona-Pandemie hat
gezeigt: Von Videokonferenzen Uber
Homeschooling bis Telemedizin und
Unterhaltung - die neuen Lésungen fir
die Zukunft der Wirtschaft kamen nicht
aus Europa.

Sollte Macht kiinftig wieder eine wichti-
gere Rolle im Handel spielen, wird die EU
das Nachsehen haben, weil die beiden
groBen Rivalen ebenso wie einige regio-
nale Machte dieses Spiel deutlich besser
beherrschen. Europa in seiner heutigen
Verfassung kann nur in einem regelba-
sierten Regime relssieren. Falls der Welt-
handel nach Regeln ablauft, die den
europdischen Werten widersprechen,
kann Europa sich ausklinken. Die Welt
globalisiert dann ohne Europa weiter.
Wenn Europa die Chancen des Handels,
der es einst zur Blite brachte, weiterhin
guten Gewissens nutzen will, muss es
sich in einem zunehmend von Machtfra-
gen dominierten Handelssystem als Ein-
heit mit klarer Position und Vision pra-
sentieren. Dann wird die (mit UK) grote
Volkswirtschaft der Welt auch Gehor fin-
den. <«
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Krisenkommuni-
kation mit russi-
schen Geschafts-
partnern

Die Pandemie, aulBenpolitische
Konflikte sowie die aus deut-
scher Sicht besorgniserregenden
Defizite an russischer Rechts-
staatlichkeit haben sich in den
vergangenen Monaten negativ
auf die binationalen Wirtschafts-
beziehungen ausgewirkt.

Katrin Koll Prakoonwit
Head of Content Strategy,
crossculture2go GmbH

kprakoonwit@
crossculture2go.com
www.crossculture2go.com

Johannes Klemeyer
CEO & Consultant,
crossculture2go GmbH

jklemeyer@crossculture2go.com
www.crossculture2go.com/
consultancy

eutsche Manager blicken mit Verun-

sicherung auf ihre Kontakte mit rus-

sischen Geschéftspartnern: Was ant-
worten, falls die russische Seite auf die
Spannungen zwischen Berlin und Moskau
zu sprechen kommt? Kénnen die Vergif-
tung und die Verhaftung des Kremlgeg-
ners Alexej Nawalny offen diskutiert wer-
den? Eignet sich Nord Stream 2 als Small-
Talk-Thema? Vielleicht die Entwicklung
von Sputnik V loben und das Versagen der
EU in Sachen Corona-Impfungen kritisie-
ren? Werfen wir dazu einen Blick auf die
typischen Kommunikationsmuster im
deutsch-russischen Geschéftsleben.

Inhaltsreiche Gesprache

Grundsatzlich sind Russen kommunika-
tiv und tendieren dazu, auch im geschaft-
lichen Umgang personliche, inhaltsrei-
che Gesprache zu fiihren. Miteinander
Zeit zu verbringen und sich gegenseitig
intensiv auszutauschen sind fir sie die
Grundvoraussetzungen einer tragfahi-
gen Geschéftsbeziehung. Das Zwischen-
menschliche steht vor dem Geschaftli-
chen, die gute Gesprachsatmosphare hat
einen hoheren Stellenwert als die reine
Sachinformation. Russen kommunizie-
ren daher im Business stets beziehungs-
orientiert, indirekt und diplomatisch.

Allein vor diesem Hintergrund ist es daher
eher nicht zu erwarten, dass russische
Geschéftspartner das Bedlirfnis verspu-
ren, die konfliktreiche deutsch-russische

Bitte nicht lacheln! Russische Unternehmer sind trotzdem meist freundliche Gesprachspartner.

AuBlenpolitik zu diskutieren. Das Risiko,
damit beide Seiten in eine hochst unan-
genehme Lage zu bringen, diirfte vielen
Russen einfach zu hoch sein.

Wie ihre russischen Partner kdnnen auch
Deutsche mit oberflachlichem Small Talk
wenig anfangen und bevorzugen einen
inhaltsstarken Dialog. Der groBe Unter-
schied besteht jedoch darin, dass Deut-
sche der Beziehungsebene vergleichs-
weise wenig Beachtung schenken, denn
sie agieren im Geschéftsleben vornehm-
lich faktenorientiert. Die Dinge werden
beim Namen genannt und direkt ange-
sprochen, auch wenn dies zu heiklen
Gesprachssituationen fiihren mag.

Daher kann es Deutschen aufgrund ihrer
kulturellen Pragung viel eher ein Bediirf-
nis sein, die aktuellen Entwicklungen ein-
mal offen zu diskutieren und gegebenen-
falls auf den Priifstein zu stellen, inwieweit
diese die gemeinsame Geschéftstatigkeit
negativ beeinflussen. Sie méchten gern
klare Verhaltnisse schaffen, genau erfah-
ren, was ihre russischen Partner gerade
denken. Es fallt ihnen meist auch nicht
weiter schwer, im Gesprdach die Schwa-
chen der deutschen AufBlenpolitik
genauso kritisch zu betrachten wie etwa
die fehlende Rechtsstaatlichkeit in Russ-
land. Und dass die russische Seite mogli-
cherweise anderer Meinung ist, kdnnen
sie ebenfalls akzeptieren. Denn am Ende
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der Diskussion schieben sie die kontraren
Ansichten einfach beiseite und begeben
sich zurick auf die rein sachliche,
geschéftliche Ebene.

Keine Trennung: Person und Sache

Deutsche Manager sollten jedoch im Blick
behalten, dass ihre russischen Partner
einen anderen kulturellen Hintergrund
aufweisen und ihnen daher nicht so ein-
fach auf diese neutrale Ebene folgen kon-
nen. Was Deutsche gern als ,konstruktive
Kritik zur Verbesserung” bezeichnen, gibt
es in Russland bspw. nicht. Dinge rational
und faktenorientiert zu kritisieren kann
auf Russen daher schnell negativ und
konfrontativ wirken. Sie trennen dann
nicht zwischen der Kritik an der Sache
und ihrer eigenen Person oder zwischen
einer angeregten politischen Diskussion
und der gemeinsamen Geschaftstatigkeit.
Die Uberginge sind flieBend, das eine
beeinflusst das andere.

Loyalitat gegeniiber,den Eigenen”

Zudem macht es einen Unterschied, ob
Russen ihr eigenes Land kritisieren oder
ob dies ein Auslander tut. Der russischen
Kultur liegt eine hohe Gruppenorientie-
rung zugrunde. Daraus resultiert, dass sich
der Einzelne stark ,den Eigenen” verbun-
den fiihlt. Russen werden sich also im Falle
der Kritik von auBBen schiitzend vor ihr
Land stellen. Viele fuihlen sich persénlich

getroffen, wenn der auslandische Partner
etwas an ihrer Heimat auszusetzen hat,
auch wenn sie das nicht offen zeigen.

In der Konsequenz leidet die Geschaftsbe-
ziehung, was flr Deutsche auf ihrer klar
abgegrenzten Sachebene schwierig zu
erkennen und nachzuvollziehen ist. Vor
diesem Hintergrund sollten deutsche
Manager politischen Diskussionen grund-
satzlich aus dem Weg gehen oder sich
zumindest nur behutsam &auflern, sollte
der russische Partner einmal aktuelle Ent-
wicklungen zur Sprache bringen.

Beziehung gibt den Ausschlag

Anders stellt sich die Situation dar in
Bezug auf die Corona-Pandemie, die
beide Lander, beide Unternehmen und
beide Geschéaftspartner gleichermallen
betrifft. Aus russischer Sicht kann hier nur
die Qualitat der personlichen Beziehung
den Ausschlag dafiir geben, wie gut Huir-
den letztlich Gberwunden werden. Daher
werden Russen tendenziell versuchen,
den zwischenmenschlichen Kontakt zu
starken und die gegenseitige Verbunden-
heit zu betonen: Wir riicken naher zusam-
men, wir schaffen das gemeinsam. Mehr
denn je zuvor gilt es daher fiir deutsche
Manager, (virtuell) Prasenz zu zeigen,
indem sie die Zahl der Gesprache erho-
hen, sich ausfiihrlich nach der beruflichen
wie privaten Situation des russischen
Partners erkundigen und ihre personliche
Unterstlitzung anbieten.

Russischer Crunch-Modus

Gleichzeitig greift in der Pandemie eine
besondere russische Starke: das Erreichen
von Hochstleistungen durch Improvisati-
onstalent. In Anbetracht von Krise und
Chaos wird das unerreichbar Erschei-
nende in letzter Minute doch noch
gestemmt. Der russische Crunch-Modus
stoBt jedoch oft ungebremst auf den
deutschen Sach- und Aufgabenfokus.
Deutsche Manager versuchen tendenzi-
ell, das Chaos zu ordnen, Prozesse Schritt
fir Schritt wieder in die gewlinschten
Bahnen zu lenken. Wo die Dinge jedoch
Corona-bedingt uniberblickbar bleiben,
fihrt dieser grindliche, fundamentale
Ansatz auch schnell zu Léhmungserschei-
nungen - und strapaziert oft die Geduld
russischer Partner, die sich mehr Agilitat
wiinschen und Ad-hoc-L&sungen anstre-
ben.

Wie konkrete Probleme bespre-
chen?

Diese kulturellen Unterschiede im Den-
ken und Handeln spiegeln sich auch in
der Kommunikation wider, etwa wenn
konkrete Problemstellungen der gemein-
samen Geschéftstatigkeit besprochen
werden. So entspricht bspw. das russische
Ja nicht unbedingt einem deutschen ver-
bindlichen Ja, sondern kann auch einfach
nur bedeuten, dass die schwierigen Sach-
verhalte zur Kenntnis genommen wer-
den.

Zum einen mochten Russen negativen
Themen nicht zu viel Raum geben; die
Wahrung der guten Gesprachsatmo-
sphare steht vor der sachlichen Informa-
tion. Zum anderen vertrauen sie auf ihr
Improvisationstalent und glauben daher
guten Gewissens, dass sich alle Probleme
schon irgendwie werden |6sen lassen.
Diese Zuversicht liegt den deutschen
Managern meist fern, da sie sich erst
wohlfiihlen, wenn alles im Detail kalku-
liert und geplant worden ist. Daher moch-
ten sie im Gesprach gern Zahlen, Daten
und Fakten horen, wahrend die russische
Seite eher darauf bedacht ist, wieder eine
bessere Stimmung herzustellen.

Fazit

Jede Geschiftsbeziehung ist anders, jeder
Geschéftspartner bringt neben seiner kul-
turellen Pragung immer auch seine
eigene Personlichkeit mit. Allen gemein
ist jedoch das groBe Interesse, die
Geschaftstatigkeit durch die aktuellen Kri-
sen zu navigieren. Damit dies bestmog-
lich gelingt, lautet die Empfehlung: Fah-
ren Sie die Antennen aus, um
unterschiedliche Ansatze im Denken,
Handeln und Kommunizieren besser
wahrzunehmen. Versuchen Sie, sich star-
ker auf der Beziehungsebene zu bewe-
gen, indem Sie bspw. Gesprachen mit per-
sonlichem Bezug Zeit einrdumen, etwas
mehr Zuversicht ausstrahlen und von
allzu kritisch-sachlichen Betrachtungen
Abstand nehmen. <«
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Usbekistan:
Direkt-
finanzierung
wird wichtiger

Usbekistan 6ffnet sich immer
weiter fUr ausldndische
Investitionen. Die Wirtschaft des
zentralasiatischen Staates wachst
dynamisch — doch die Kreditver-
gabe im Land bleibt herausfor-
dernd. Direktfinanzierungen
konnen helfen.

Aziz Inomkhodjaev
Chief Representative,
LBBW Repréisentanz Taschkent

aziz.inomkhodjaev@lbbw.uz
www.lbbw.de

Thomas Oetter

Export Finance Origination,
Landesbank
Baden-Wiirttemberg

thomas.oetter@lbbw.de
www.lbbw.de

Usbekistan setzt auf Kooperation, Geschaftsabschliisse sollten jedoch gut vorbereitet werden.

achstum, Reformen, Zukunfts-
markt: Noch vor flinf Jahren hatte
kaum jemand diese Begriffe mit

Usbekistan assoziiert. Mehr als 20 Jahre
lang war der zentralasiatische Staat unter
Langzeitprdsident Islom Karimov wirt-
schaftlich abgeschottet. Auslandische
Investitionen und grenziiberschreitender
Handel? Nahezu unmaoglich. Als Karimov
im Jahr 2016 starb, Ubernahm Shavkat Mir-
ziyoyev die Regierungsgeschéfte. Er ver-
sprach tiefgreifende Reformen - und lie-
ferte. Er schaffte die Devisenbewirtschaf-
tung ab, forderte die Privatwirtschaft und
baute internationale Kooperationen auf.

Seitdem wachst die Wirtschaft des Landes
stark. Selbst im Krisenjahr 2020 legte das
BIP laut Internationalem Wahrungsfonds
um 0,7% zu. Zum Vergleich: Die Wirt-
schaftsleistung von Vorzeigenachbar

Kasachstan schrumpfte im gleichen Zeit-
raum um 2,7%. Auch in diesem Jahr soll
das usbekische BIP weiter steigen — um
5% auf dann 63,3 Mrd USD. Im Jahr 2025
soll die usbekische Volkswirtschaft sogar
schon mehr als 93 Mrd USD umsetzen.

Starke Konkurrenz aus China

Dass Usbekistan vergleichsweise glimpf-
lich durch die Krise kommt, liegt auch an
der diversifizierten Wirtschaft. Zu den wich-
tigsten Industriesektoren des Landes zdh-
len der Bergbau, die Textilwirtschaft, die
Automobilindustrie, die Chemiebranche
und die Herstellung von Baumaterialien.
Auch Rohstoffe treiben die Wirtschaftsleis-
tung, allen voran Gold und Buntmetalle.
Der starkste Sektor bleibt allerdings die
Landwirtschaft: Usbekistan exportiert

©Comdas/Shutterstock

Friichte und zéhlt zu den sieben wichtigs-
ten Baumwollproduzenten weltweit.

Die usbekische Textilwirtschaft verarbei-
tet die Baumwollgarne zunehmend selbst
und bezieht dafiir mitunter Maschinen
von Unternehmen der DACH-Region. Alle
namhaften Maschinenbauer aus Deutsch-
land, Osterreich und der Schweiz haben
den Markt langst fur sich entdeckt. Das
Geld auslandischer Investoren fliet auch
ins verarbeitende Gewerbe, in die Ol- und
Gaswirtschaft sowie in die Bau- und Trans-
portbranche.

In diesem Jahr erwartet die Regierung aus-
landische Direktinvestitionen und Direkt-
kreditein Hohe voninsgesamt 7,7 Mrd USD.
Davon werden rund 9,5% von deutschen
Unternehmen kommen. Die Konkurrenz
dabei ist hart: Traditionell kommen viele
Geldgeber aus Russland und der Turkei,
seit etlichen Jahren zahlt vor allem China
zu den Hauptinvestoren im Land, woran
sich auch kiinftig nichts d@ndern dirfte.
Rund 18% der ausldandischen Direktinvesti-
tionen stammen aktuell von Unternehmen
aus der Volksrepublik.

Deutsche Unternehmen sollten sich
davon aber nicht abschrecken lassen,
denn der Markt birgt viele Chancen. Usbe-
kistan mochte sich breit aufstellen, um
sich unabhdangiger von China und Russ-
land zu machen. Die Starken der deut-
schen Exportwirtschaft liegen in der Tex-
til- und Baustoffindustrie sowie in
Erndhrungswirtschaft und Logistik - in

THEMEN @


http://www.exportmanager-online.de
mailto:aziz.inomkhodjaev%40lbbw.uz?subject=
http://www.lbbw.de
mailto:thomas.oetter%40lbbw.de?subject=
http://www.lbbw.de

FINANZIEREN

ExportManager | Ausgabe 3 | 14. April 2021 | 14

Usbekistan sind das derzeit gefragte Kom-
petenzen. Das Land gilt bereits jetzt als
zweitwichtigster Handelspartner fir
Deutschland in Zentralasien: Im Jahr 2019
lieferten deutsche Firmen Waren im Wert
von rund 876 Mio EUR nach Usbekistan.

Je mehr ausldandische Investoren und
Unternehmen ins Land stromen, desto
starker steigt die Nachfrage nach Krediten.
Die lokalen Banken in Usbekistan kénnen
den wachsenden Finanzierungsbedarf in
der Regel nicht allein decken. Es gibt
32 Geschaftsbanken, drei Viertel der Aktivi-
taten entfallen allein auf die drei grof3ten
Institute National Bank of Uzbekistan
(NBU), Uzpromstroybank (Uzbek Industrial
and Construction Bank) und Asaka. Selbst
die gro3en usbekischen Banken sind aller-
dings relativ klein — die NBU hat eine Bilanz-
summe von umgerechnet nur 5,2 Mrd EUR.
Bei groBeren Auftragssummen, wie beim
Export von Maschinen und Anlagen ublich,
geraten sie daher schnell an ihre Grenzen.

Wer erstmals ein Geschaft in Usbekistan
tatigt, sollte deshalb auf eine ECA-gedeckte
Finanzierung zurlickgreifen. Mittel der
Wahl sind dabei meist Bank-zu-Bank-Kre-
dite: 90% der Exportfinanzierungen in der
Region laufen nach diesem Schema. Die
Landesbank Baden-Wiirttemberg (LBBW)
hat dazu mit acht usbekischen Banken
bilaterale Rahmenkreditvertrage abge-
schlossen. Die Finanzierungsform bietet
viele Vorteile: Wahrend der Importeur von
seiner lokalen Bank in Usbekistan eine
langfristige und kostenglinstige Finanzie-

rung erhalt, verringert sich fiir den deut-
schen Geschaftspartner das Risiko eines
Zahlungsausfalls. Viele Geschafte lassen
sich ohne eine solche Finanzierung gar
nicht darstellen.

Auch Bank-zu-Bank-Kredite konnen aller-
dings zum Problem werden: Bei einem
Darlehensvertrag im Land muss das usbe-
kische Unternehmen Sicherheiten wie
Vermogen, Immobilien oder Maschinen
vorweisen, die mitunter die Finanzie-
rungssumme Ubersteigen. Vielen usbeki-
schen Unternehmen fallt es verstandli-
cherweise schwer, diese regulatorische
Hirde zu nehmen. Hinzu kommt: Die
Gebuhren fiir einen Bankkredit sowie der
damit verbundene Verwaltungsaufwand
sind in Usbekistan vergleichsweise hoch.

Deshalb bietet die LBBW in Einzelféllen
auch direkte Kredite fir usbekische
Unternehmen an. Diese Finanzierungen
erfolgen nach deutschem Recht. Die
Finanzierung wird zu 95% von Euler Her-
mes gedeckt, die LBBW tragt nur das
Restrisiko von 5% der Finanzierungs-
summe. Das Risiko einer Direktfinanzie-
rung ist dennoch etwas hoéher als bei
einem Bank-zu-Bank-Kredit. Usbekische
Geldhduser dokumentieren ihre Bilanz
transparent, zudem steht hinter vielen
Instituten der usbekische Staat. Bei priva-
ten Unternehmen hingegen lasst die
Transparenz oft noch zu wiinschen Ubrig.

Vergibt die LBBW nun einen Direktkredit
an ein usbekisches Unternehmen, muss

sie vorab sehr genau hinschauen. Ob eine
Direktfinanzierung mdglich ist, hangt von
Auswabhlkriterien wie ausreichendender
UnternehmensgréBe, Exporterldsen,
Erfahrung und Transparenz ab. Der usbe-
kische Importeur muss einen Jahresab-
schluss nach internationalem Standard
vorlegen - allein daran scheitern schon
viele Anfragen. Der Vertrag wird auf Eng-
lisch geschlossen, der Kreditnehmer
braucht also Sprachkenntnisse. Trotzdem
ist der Direktkredit eine kostenglinstige,
unbirokratische Alternative zur her-
kémmlichen Bank-zu-Bank-Finanzierung.

Starke Prasenz vor Ort

Die LBBW hat bereits mehrere solcher
Direktfinanzierungen in Usbekistan
begleitet, zuletzt bei einem usbekischen
Getrankehersteller, der eine Anlage zum
Abfiillen von Erfrischungsgetranken bei
einem deutschen Maschinenbauer
bestellt hatte. Das Unternehmen hatte
bereits friiher eine kleinere Maschine eines
anderen deutschen Herstellers gekauft
und Uber eine lokale Bank finanziert. Das
war in diesem Fall nicht moglich, weil die
Laufzeit der Finanzierung bei acht Jahren
lag. Eine solch lange Laufzeit kdnnen
usbekische Banken nur schwer darstellen.
In der Regel ist es fiir sie schlichtweg zu
teuer, Kredite in auslandischer Wahrung
fir mehr als drei Jahre bereitzustellen.

Dennoch sind Direktfinanzierungen bis-
lang selten. Zu wenige Unternehmen wis-

sen von dieser Moglichkeit. Zudem lassen
sich usbekische Unternehmen von der
Idee eines Kredits bei einer auslandischen
Bank bisweilen verunsichern, weil sie
damit noch keine Erfahrung haben. Umso
wichtiger sind der personliche Kontakt
zwischen der LBBW und dem usbekischen
Importeur und das umfassende Know-
how der LBBW. Meist lauft der erste Auf-
trag Uber eine klassische Bank-zu-Bank-
Finanzierung. Wenn sich beide Seiten
dann besser kennen, steht einem Direkt-
kredit wenig im Wege.

Die LBBW ist die einzige deutsche Landes-
bank, die in Zentralasien vor Ort zu finden
ist — und auch die einzige deutsche Bank,
die Direktkredite an usbekische Firmen
vergibt. Seit dem Jahr 2015 gibt es eine
Reprasentanz in der Hauptstadt
Taschkent, um der steigenden Zahl an
Geschaftsanfragen gerecht werden zu
konnen. Zwei Kollegen betreuen Kunden
vor Ort, beraten Firmen aus der DACH-
Region rund um den Markteintritt und
vermitteln Kontakte zu verschiedenen
Dienstleistern. Wahrend das operative
Bankgeschaft von Deutschland aus
erfolgt, unterstiitzen die Mitarbeiter in
Taschkent Unternehmen mit ihrem loka-
len Know-how. Sie sind es auch, die den
Kontakt zu usbekischen Firmen aufbauen
und ihnen Direktfinanzierungen vorschla-
gen. Damit sichern sie nicht nur das ein
oder andere Exportgeschaft, sondern
auch die Zukunft des grenziiberschreiten-
den Handels mit einem Zukunftsmarkt in
Zentralasien. <
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Exportfinanzie-
rungen fiir
Energietechnolo-
gieguter

Die fortschreitende globale
Transformation der Energiesys-
teme bietet deutschen Anbie-
tern, die auf dem Gebiet der
Energietechnologieguter bereits
fUhrend sind, Wachstumspoten-
zial. Durch verbesserte Forder-
maoglichkeiten kann dieses
gerade in den dynamisch wach-
senden Schwellenlandern in Ver-
bindung mit einer Exportfinan-
zierung noch besser genutzt
werden.

Stephan Cors

Deputy Head of Export Finance
Solutions, International
Banking, ODDO BHF AG

stephan.cors@oddo-bhf.com
www.oddo-bhf.com

ach dem Kyoto-Protokoll von 1997
N sind das Pariser Klimaschutzabkom-

men und die UN-Agenda 2030 fiir
nachhaltige Entwicklung aus dem Jahr
2015 Meilensteine der internationalen Kli-
mapolitik. Um die ehrgeizigen Ziele zur
Reduzierung der Treibhausgasemissionen
zu erreichen, liegt der Fokus auf der Trans-
formation der Energiesysteme. Die globa-
len Investitionen in die Energieerzeugung
durch erneuerbare Energien (ausgenom-
men groBBe Wasserkraftwerke) betrugen
2019 insgesamt 282,2 Mrd USD. Der bis-
herige Hochstwert aus dem Jahr 2017
wurde damit zwar nicht Gbertroffen (351,1
Mrd USD). Bezogen auf den Nettozu-
wachs an Kapazitat, war der Anteil an
Strom aus erneuerbaren Energien welt-
weit jedoch noch nie so hoch wie im Jahr
2019 (77,6%).

Klimapolitik treibt Nachfrage

Die internationalen Abkommen beein-
flussen den Welthandel immer starker,
was zu einer expansiven Entwicklung der
internationalen Green-Tech-Markte fiihrt.
Das betrifft vor allem Lander, die entspre-
chende Technologiegiiter importieren
und Investitionen in die Transformation
ihrer heimischen Energiesysteme voran-
treiben. Dadurch ergeben sich Absatz-
chancen insbesondere fir deutsche
Exporteure, die sich als Anbieter internati-
onal konkurrenzfdhiger Produkte auf dem
Gebiet der Technologie zur Nutzung
erneuerbarer Energien auszeichnen.

Die Covid-19-Pandemie fiihrte zwar zu
Reduzierungen des weltweiten Bruttoin-
landsprodukts und zu einem Einbruch der
auslandischen Direktinvestitionen, sorgte
aber auch fiir einen verstarkten Fokus der
Politik und der Wirtschaftsakteure auf
Nachhaltigkeit und Digitalisierung, der
durch milliardenschwere Konjunkturpro-
gramme begleitet wird.

Zudem sind Technologiegiter zur Nut-
zung erneuerbarer Energien vergleichs-
weise weniger stark von der Wirtschafts-
und Finanzkrise 2007/2008 getroffen
worden. lhr Anteil an den deutschen Aus-
fuhren hat sich seit dem Jahr 2000 kontinu-
ierlich gesteigert und im Jahr 2018 eine
vorlaufige Bestmarke von 8,9% erreicht.
Vom weltweiten Gesamtexportvolumen
entfallt mittlerweile knapp ein Zwanzigstel

auf Technologieguter zur Nutzung erneu-
erbarer Energien - Tendenz steigend.
Bereits im Umwelttechnik-Atlas ,Green-
Tech made in Germany 2018" des Bundes-
ministeriums fur Umwelt, Naturschutz und
nukleare Sicherheit (BMU) prognostizierte
die Unternehmensberatung Roland Ber-
ger, dass bis 2025 der Anteil der Green-
Tech-Branche am deutschen BIP bei 19%
liegen und die Nachfrage nach Umwelt-
technologien weltweit durchschnittlich
um 6,9% pro Jahr wachsen wird.

Deutschland liegt mit einem Anteil von
30% am EU-AuBenhandel mit dieser
Gltergruppe unangefochten an der euro-
paischen Spitze und ist weltweit der zweit-
groBte Anbieter hinter China. Mit Blick auf
die Ziele der Volkergemeinschaft zur wei-
teren und starkeren Reduzierung des CO,-

Erneuerbare Energie kann einen wirksamen Beitrag zum Klimaschutz leisten.

©Soonthorn Wongsaita/Shutterstock
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AusstoBBes gewinnt die Transformation der
internationalen Energiesysteme weiter an
Bedeutung und erdffnet zusatzliche
Wachstumspotenziale fiir Anbieter von
Energietechnologiegitern. Gerade deut-
sche Unternehmen mit ihrer hohen Indus-
triekompetenz sind gut positioniert, um
diese Absatzchancen zu nutzen.

Mebhr als nur Kraftwerke

Technologiegiiter zur Nutzung von
erneuerbaren Energien sind eine Teil-
menge des Maschinenbaus und der Elek-
tronikindustrie, die bislang nicht in ein-
schlagigennationalenwieinternationalen
Handelsstatistiken erfasst ist. Im Auftrag
des Bundesministeriums fiir Wirtschaft
und Energie (BMWi) haben die Gesell-
schaft fur wirtschaftliche Strukturfor-
schung (GWS) und das Deutsche Institut
fur Wirtschaftsforschung (DIW) dieses
Glterportfolio mit Querschnittscharakter
mithilfe von Handelsdaten analysiert, um
seinen Einfluss auf die deutsche Volks-
wirtschaft zu quantifizieren. Die im
Dezember 2020 veroffentlichte Studie
unterscheidet zwischen fiinf Gruppen
von Energietechnologiegiitern:

1. Messen, Steuern, Regeln (Instrumente,
Apparate, Zahler)

2. Nutzung erneuerbarer Energien (Anla-
gen Wind/Photovoltaik/Wasser/Biomasse,
Wirmepumpen, Ofen, Heizkessel, Moto-
ren)

3. rationelle Energieverwendung (Mate-
rialien zur Warmedammung, Leuchtmit-
tel, Warmetauscher)

4. Energieumwandlung (umweltfreund-
liche Energieumwandlung aus nicht
erneuerbaren Energiequellen, wie z.B.
Gasturbinen, bestimmte Anlagen zur
Kraft-Warme-Kopplung, Dampfturbinen,
Brennstoffzellen)

5. effizientere Prozesse und Produkte
(durch Energie- und Materialeinsparung,
effizientere Verkehrstechnologien etc.)

»Aktuell weisen China und Deutsch-
land im internationalen Vergleich
die héchsten Exportspezialisierungs-
vorteile bei Energietechnologiegii-
tern auf. Wahrend Deutschland spe-
ziell bei den Giitern zum Messen,
Steuern und Regeln die hochste
Exportspezialisierung besitzt, ist
China beim Handel mit Giitern zur
Nutzung erneuerbarer Energien
sowie Glitern fiir die rationelle Ener-
gieverwendung noch spezialisierter.”

Die Studie unterstreicht, dass Hersteller
solcher Guter auf Auslandsmarkten Gber-
durchschnittlich wettbewerbsfahig sind.
Aktuell weisen China und Deutschland im
internationalen Vergleich die hoéchsten
Exportspezialisierungsvorteile bei Ener-
gietechnologiegtitern auf. Wahrend
Deutschland speziell bei den Giitern zum

Messen, Steuern und Regeln die héchste
Exportspezialisierung besitzt, ist China
beim Handel mit Gitern zur Nutzung
erneuerbarer Energien sowie Gutern fir
die rationelle Energieverwendung noch
spezialisierter. Dies fallt vor allem bei der
Solarenergie auf, wo China mit dem
Export von Photovoltaikzellen und
-modulen den gréBten Teil des Welt-
markts abdeckt. Bei den Gitern fir die
Energieumwandlung scheint es aktuell
keine eindeutige Exportspezialisierung
bei Deutschland und China zu geben.

Diese neu definierte Guterklasse ,Energie-
technologiegilter” umfasst insgesamt
technologisch ausgereifte Losungen, die
immer starker nachgefragt werden. lhre
Produktion erfordert hochwertige Ferti-
gungsprozesse und Unternehmen in
Deutschland sind bereits Anbieter inter-
national konkurrenzfahiger Produkte.
Dabei geht es nicht nur um die grof3volu-
migen und prominenteren Kraftwerksan-
lagen, sondern auch um Auftrage fir
bestimmte Produkte und Dienstleistun-
gen, die gerade von spezialisierten Mittel-
standlern in Deutschland gut bedient
werden kénnen.

Bedeutung der Schwellen- und
Entwicklungslander nimmt zu

2019 waren die Investitionen in erneuer-
bare Energien in Entwicklungs- und
Schwellenlandern zum wiederholten
Male grof3er als in Industrielandern (152,2

Mrd USD vs. 130,0 Mrd USD). Auffallig ist
dabei insbesondere, dass der Anteil der
Investitionen in China und Indien zuriick-
ging, wohingegen die Investitionen in die
sonstigen Schwellenldnder auf einen bis-
herigen Hochstwert von 59,5 Mrd USD
(+17% im Vergleich zu 2018) stiegen, was
unter anderem auf grof3e Solarprojekte in
Dubai zuriickzufiihren ist.

Die GWS/DIW-Studie geht davon aus,
dass es zu einer regionalen Verschiebung
kommen wird und im Jahr 2030 18,1% der
deutschen Ausfuhren von Energietechno-
logiegitern in die BRICS-Lander (Brasilien,
Russland, Indien und China) gehen und
6,8% in sonstige Schwellenldander. Auch
wenn zahlreiche Projekte durch die
Corona-Krise aufgegeben oder aufge-
schoben wurden, ist zu beobachten, dass
gerade Projekte zur Energiegewinnung
und -effizienz wieder vorangetrieben
werden, wenn die Konjunktur eines Lan-
des Fahrt aufnimmt.

Bei der Marktanalyse der Abnehmerlan-
der qilt es, die jeweilige Energie- und Kli-
maschutzpolitik zu beachten. Wahrend
Ubergeordnete, auch voélkerrechtlich ver-
bindliche Nachhaltigkeitsziele gesetzt
wurden, gilt flir Wirtschaftsakteure
zunachst nur das, was auch ratifiziert und
in nationales Recht umgesetzt wurde
(inhaltlich wie zeitlich). So ist bspw. in
Vietnam der ,National Power Develop-
ment Plan 2011-2030" oder in der Tiirkei
der,National Climate Change Action Plan
2011-2023" bzw. der ,National Energy
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Efficiency Action Plan 2017-2023" malB-
gebend im Hinblick auf Ausbauziele fir
erneuerbare Energien, Einspeisetarife
oder die Befreiung von Einfuhrzoéllen fir
Ausrlstungen zur Nutzung von erneuer-
baren Energien. Aufgrund protektionisti-
scher MaBnahmen - angefacht durch
Handelskonflikte — kann es wiederum
auch Z6lle und sonstige Handelsbarrieren
geben, die sich auf das Absatzpotenzial
bzw. das Geschaftsmodell des Abneh-
mers auswirken (seit 2019 erhebt Indien
bspw. hohe Einfuhrzolle auf Solarmodule
aus China und Malaysia). Falls sich die
internationale Staatengemeinschaft in
der WTO auf die Einfiihrung von einheitli-
chen Klimaschutzzéllen verstandigen
sollte, wie aktuell diskutiert, ware das
ebenfalls ein wichtiger Einflussfaktor in
der Entscheidungsmatrix auf Abnehmer-
seite.

»Der Ausbau der heimischen Wert-
schoépfungskette in Abnehmerldn-
dern mit eigenen Produktionskapa-
zitdten fiir Energietechnologiegliter
eroffnet gerade deutschen Anbietern
mit ihrer hohen Industriekompetenz
bei technischen Ausriistungen und
ihrer Erfahrung im Umgang mit
Umwelttechnologien grof3es Poten-
zial”

Neben dem Absatz solcher Energietech-
nologieglter steigt in bestimmten Ent-
wicklungs- und Schwellenldandern auch

die Nachfrage nach Produktionslinien
und -anlagen zur Herstellung solcher
Guter. Um ihre heimische Wirtschaft star-
ker zu diversifizieren oder zu industriali-
sieren, machen Abnehmerlander zum Teil
auch Produktions- oder Beschaffungsvor-
gaben und stellen Lokalisierungsanforde-
rungen.

Die Verschiebung nationaler Prioritdten
hin zu einer diversifizierten und nachhalti-
gen Volkswirtschaft kann gut in Saudi-
Arabien mit dem Entwicklungskonzept
»Saudi Vision 2030” und der Beschafti-
gungsrichtlinie ,Saudization” beobachtet
werden. Der Ausbau der heimischen Wert-
schopfungskette in Abnehmerldndern
mit eigenen Produktionskapazitdten fir
Energietechnologieglter eréffnet gerade
deutschen Anbietern mit ihrer hohen
Industriekompetenz bei technischen Aus-
ristungen und ihrer Erfahrung im
Umgang mit Umwelttechnologien gro3es
Potenzial.

Hermesdeckungen helfen bei der
Finanzierung

Auch bei Exportgeschaften mit Energie-
technologiegiitern spielt die Finanzie-
rung fir den auslandischen Kunden eine
grof3e Rolle. Bei Handels- und Export-
finanzierungen kann die deutsche Export-
wirtschaft auf erfahrene Banken und das
bewdhrte Instrument der AuBenwirt-
schaftsforderung, die Hermesdeckungen,
zuriickgreifen. Gerade bei Projekten in

Entwicklungs- und Schwellenldndern
kommt es auf die sorgféltige Analyse der
politischen und wirtschaftlichen Risiken
an. 2019 wurden Erneuerbare-Energien-
Projekte weltweit im Umfang von
1,1 Mrd EUR durch Hermesdeckungen
abgesichert. Mit der im Mai 2020 gestar-
teten Sonderinitiative Erneuerbare Ener-
gien hat der Bund dem Instrumentenkas-
ten einen weiteren, zentralen Baustein
hinzugefligt, der dazu beitragt, die inter-
nationale Wettbewerbsfahigkeit der deut-
schen Exportwirtschaft im Bereich der
Umwelttechnologien zu starken.

»Um deutschen Anbietern wettbe-
werbsfdhigere Preise und gleichzei-
tig eine kompetitive, hermesge-
deckte Finanzierung fiir den gesam-
ten Auftrag zu erméglichen, kénnen
auf Grundlage der durch den Bund
aufgelegten Sonderinitiative Erneu-
erbare Energien bis zu 70% ausldndi-
sche Zulieferungen in die Deckung
einbezogen werden.”

Um deutschen Anbietern wettbewerbsfa-
higere Preise und gleichzeitig eine kompe-
titive, hermesgedeckte Finanzierung fir
den gesamten Auftrag zu ermdglichen,
kénnen auf Grundlage dieser unbefristet
aufgelegten Initiative bis zu 70% auslandi-
sche Zulieferungen in die Deckung einbe-
zogen werden. Diese Flexibilisierung ist
eine deutliche Erleichterung, wenn
bedacht wird, dass die meisten Vorpro-

dukte und Zulieferungen fir Energietech-
nologiegiiter aus China kommen. Dariiber
hinaus verzichtet der Bund auf das Anzah-
lungserfordernis fiir die in die Deckung
einbezogenen lokalen Kosten, was sich
wiederum liquiditatsverbessernd fiir den
auslandischen Kunden auswirkt, da er die-
sen Teil nicht vorab bezahlen muss.

Erfahrene Finanzierungspartner

Als deutsch-franzdsische Finanzgruppe
unterstitzt die ODDO BHF AG deutsche
und andere europaische Exporte durch
Handels- und Exportfinanzierungen in
unterschiedlichen Branchen, wie z.B.
Energie, Grundstoffindustrie und
Gesundheitswesen. Dank ihrer Lander-,
Syndizierungs- und Strukturierungsex-
pertise ist sie in der Lage, die passende
Finanzierungslésung fiir die Geschafts-
partner herauszuarbeiten und erfolg-
reich umzusetzen. Auf Abnehmerseite
konnen das Regierungen, staatliche Stel-
len, Banken, private Unternehmen wie
auch regionale Entwicklungsbanken sein,
was gerade im Bereich der Energietech-
nologiegliter fiir Afrika ein probates Mit-
tel sein kann. <«
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Britische
Importkontrollen
verzogern sich

Die Entscheidung, die strengen
neuen Importkontrollen fur
Waren aus Europa zu verzdgern,
andert nichts an den Fakten:
Unternehmen mussen sich
immer noch auf diese nachste
Phase des Brexits vorbereiten.

Arne Mielken
Geschdiftsfiihrer,
Customs Manager Ltd.

arne.mielken@customs-
manager.com
www.customermanager.org

ach der Entscheidung der briti-
N schen Regierung, die Einfiihrung

neuer Zollkontrollen fiir Importe
aus der EU zu verschieben, atmen Unter-
nehmen kollektiv auf. Viele Unternehmen
haben sich gerade erst mit den neuen
EU-Import- und -Exportregeln, ein-
schliel3lich der komplexen Ursprungsre-
geln, vertraut gemacht, die auf den Aus-
tritt aus dem EU-Binnenmarkt im Januar
folgten. Die Unternehmen hatten sich mit
der Einflihrung neuer gesundheitspoli-
zeilicher und pflanzenschutzrechtlicher
(SPS) Kontrollen bei der Einfuhr von tieri-
schen und pflanzlichen Produkten, ein-
schlieBlich sogenannter Hochrisikole-
bensmittel wie Wurstwaren, auf weitere
Brexit-Blirokratie eingestellt. Diese
Importkontrollen, die ab April in Kraft tre-
ten sollten, werden um mehrere Monate
verschoben, um den Unternehmen mehr
Zeit zu geben, sich auf die Zunahme des
Papierkrams einzustellen.

Zeit fiir Vorbereitung nutzen

Das bedeutet aber nicht, dass sich Unter-
nehmen entspannen sollten. Sie sollten
die zusétzliche Zeit nutzen, um sich vorzu-
bereiten. Ab Oktober 2021 mussen Expor-
teure fiir jede Sendung, die nach Grof3bri-
tannien geht, die korrekte Dokumentation
- einschlieBlich Importformulare und
Veterindrbescheinigungen - vorweisen
kdnnen. Wenn sie das nicht tun oder die
Formulare nicht korrekt ausgefillt sind,
konnte das zu kostspieligen Verzogerun-

gen in den Hafen und leeren Supermarkt-
regalen fihren.

Britische Unternehmen miussen daher
ihren kontinentaleuropaischen Partnern
bei der Navigation durch diese neuen
Kontrollen, Regeln und Systeme helfen.
Deutsche, Franzosen und andere EU-BUr-
ger sind moglicherweise nicht mit den bri-
tischen Verfahren vertraut, insbesondere
wenn sich die Regeln und Systeme dndern.

Gesundheitsbescheinigung richtig
auswahlen

Unternehmen, die nach GroB3britannien
exportieren, bendtigen fiur lebende Tiere
und einige Produkte tierischen Ursprungs

eine Gesundheitsbescheinigung. Der Lie-
ferant muss die richtige Bescheinigung im
eigenen Land einholen. Das Original der
Bescheinigung - nicht eine Kopie — muss
mit der Sendung mitgefiihrt werden, und
der Abnehmer muss eine elektronische
Kopie erhalten, die er in das ,Import of
Products, Animals, Food and Feed Sys-
tem” (IPAFFS) hochladen kann. Dies ist
das neue britische System fiir den Import
von Tieren und Tierprodukten sowie von
Lebensmitteln mit hohem Risiko wie z.B.
solchen, die Pestizide oder Salmonellen
enthalten.

Der britische Importeur nutzt das IPAFFS,
um den Zoll Gber die Einfuhr dieser Pro-
dukte nach GrofB3britannien zu informie-
ren. Die Meldung muss 24 Stunden vor

Im Handel mit GroBbritannien ist frithzeitige Vorbereitung der Schliissel zur reibungslosen Lieferung.

THEMEN @
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Webinare zu UK

Der Brexit pragt den britischen Auflenhan-
del zu Jahresbeginn. In den ersten beiden
Monaten 2021 gingen die britischen
Exporte in die EU um 27% gegentiiber dem
Vorjahr zuriick, die in andere Lander san-
ken lediglich um 7%. Die Importe aus der
EU verringerten sich um 15%, wahrend sie
aus anderen Landern um 3% fielen.

In einer Reihe von Webinaren zum briti-
schen Markt informiert die IHK Frankfurt
am Main Uber die Themen Marktzugang
(15.4.), Dienstleistungen (22.4.) und Ent-
sendung (28.4.). Anmeldung: HIER

Die Auftaktveranstaltung am 13. April
zeigte bereits die Herausforderungen und
die anfanglichen Hiirden des neuen Han-
delsregimes zwischen der EU und UK auf.
Die britische Seite gehe ergebnisorientiert
mit den Regelungen um, betonte Dr. Ulrich
Hoppe, Hauptgeschaftsfiihrer der AHK
London. Die beteiligten Unternehmer
wiinschten sich dagegen mehr Klarheit bei
der Umsetzung des Handelsabkommens.

der Ankunft der Sendung eingereicht
werden, wenn diese aus einem EU-Land
kommt. Mehr Informationen dazu finden
Sie HIER.

Die Auswahl des richtigen Gesundheits-
zeugnisses, die Beauftragung eines Tier-
arztes zur Inspektion der Ware und das
anschlieBende korrekte Ausfillen des
richtigen Exportgesundheitszeugnisses
werden fir viele kleinere Unternehmen

Herausforderungen darstellen. Es gibt
mehr als 100 Gesundheitszeugnisse zur
Auswabhl, eine verwirrende Anzahl. Eine
Anleitung der britischen Regierung dazu
finden Sie HIER.

Die Bescheinigungen miissen von einem
amtlichen Tierarzt abgestempelt und
mehrfach unterschrieben werden. Die-
selbe Gesundheitsbescheinigung muss
moglicherweise in allen Sprachen der
Lander, durch die die Waren reisen, dupli-
ziert werden, was noch mehr Stempel
und Unterschriften bedeutet. Weitere
Informationen zu Ausfuhrgesundheitsbe-
scheinigungen finden Sie HIER.

Britische Exporteure von lebenden Tieren
und Tierprodukten in die EU miissen sich
im webbasierten ,Trade Control and
Expert System” (Traces), dem EU-Aquiva-
lent zu IPAFFS, registrieren. Britische
Exporteure finden wichtige Informatio-
nen zum Erhalt von Gesundheitsbeschei-
nigungen auch HIER.

Kostspielige Verzogerungen kénnen ver-
mieden werden, wenn alle Beteiligten auf
beiden Seiten des Kanals, sowohl Impor-
teure als auch Exporteure, die richtigen
Zertifikate besorgen, sie korrekt ausfiillen
und die Behdrden rechtzeitig informieren.
Unternehmen sollten die zusatzliche
Atempause nutzen, um sich vorzuberei-
ten. <«

Fiir weitere Informationen besuchen Sie
https://www.customsmanager.org

Anzeige

Tag der Exportweltmeister

Strategien, Praxiswissen und Networking fir internationale Markte

4. OKTOBER 2021 IM DEUTSCHE BANK PARK, FRANKFURT AM MAIN

Im Fokus: Nachhaltigkeit und Digitalisierung

VERANSTALTER

MITVERANSTALTER

ExportManager

Deutsche Bank

www.tag-der-exportweltmeister.de
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Wie man den Weg
gen Osten
freimacht

Taroffner zu den GUS-Méarkten
und EAWU-Staaten in Zeiten der
Pandemie

e SCHNEIDER

- GROUP

ie nicht enden wollende Pandemie
Dstellt Unternehmen vor ungeahnte

Herausforderungen - trotz der Mini-
mierung der personlichen Prasenzmdég-
lichkeiten darf die geplante Geschaftsta-
tigkeit nicht unterbrochen werden. Unter-
nehmen miissen jetzt neue Strategien fiir
potenzielle Markte erschlieen, dafir
neue Vertriebswege entwickeln und vor
allem bestehende Kunden weiterhin auf
héchstem Niveau beliefern.

Da sind nicht nur StandardIésungen fiir
den Import gefragt, sondern Unterstuit-
zung durch einen situationsaddquaten
Service, der zu respektablen Verkaufser-
gebnissen vor Ort fuhrt. Die Geschafts-
welt im prospektiven GUS-Marktbereich
weild natirlich, dass der Export in die
Region auf Basis von DDP Incoterms 2020
ohne eigene Prasenz vor Ort unmdglich
ist. Regionale Unternehmen im Osten ver-
langen nach einem lokalen Verkaufer,
einem lokalen Vertrag sowie Tiir-zu-T{ir-
Lieferung - einem ,Mittelsmann” fiir die
gesamte Geschaftsabwicklung, jedoch

nicht als Distributeur, der in der Regel
erhebliche Margen aufschlagt.

Eines der wichtigsten Prinzipien ist dabei
die Rechtmafigkeit und Transparenz aller
Prozesse. Um abzuklédren, ob Ihr Produkt
Uberhaupt in die Region importiert wer-
den darf, braucht es detaillierte Informa-
tion Uber die erforderlichen Dokumente
wie z.B. Zertifikate liber die staatliche
Registrierung, Konformitatszertifikate
und -erkldrungen, Benachrichtigungen
des Inlandsgeheimdienstes, Lizenzen. Die
GesetzmaBigkeiten der Mitgliedstaaten
der Eurasischen Wirtschaftsunion (EAWU)
legen die Liste der Personen fest, die
berechtigt sind, Antrdge zu stellen und
Genehmigungen zu erhalten - dies dir-
fen nur juristische Personen der EAWU-
Mitgliedstaaten, zuverlassige Beratungs-
partner, die daflir sorgen, dass Verkadufe
auch in diesen Zeiten in der Region reali-
siert werden kdnnen:

1. Bei der Einfuhr in das Hoheitsgebiet
der EAWU gelten beim Vorhandensein

Global versus lokal: Die Lieferketten sind weltumspannend, vor Ort bedarf es jedoch guter Expertise.
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eines Klassifikationsbescheids Vorteile
und Praferenzen, Nullzdlle und andere
Arten von Beglinstigungen.

2. Ein offiziell akkredierter Partner
erwirbt im Rahmen eines Kauf- und Ver-
kaufsvertrags die entsprechenden Waren,
liefert sie in die Region und verkauft sie an
Ihre Kunden.

3. Jeden Monat wird die Liste der Waren
erweitert, fir welche die Kennzeichnung
nach dem GTIN-System mit der Beschrei-
bung in russischer Sprache obligatorisch
ist.

4. Zu den schwierigsten Problemen
gehoren Service und Garantiefalle, weil
sie ohne russische juristische Person keine
Kontaktstelle fiir eventuelle Ersatzanspri-
che haben - ein autorisierter Vertreter ist
die Losung.

In professioneller Kooperation mit einem
langjahrig erfahrenen Beratungsunter-
nehmen sind auch die gro8en Entfernun-
gen in der GUS- und EAWU-Region, eine
noch ausbaufidhige Verkehrsinfrastruktur,
Zollformalitaten und sprachliche Kommu-
nikationsprobleme keine uniiberwindba-
ren Hindernisse fiir ein erfolgreiches
Exportgeschaft mehr.

SCHNEIDER GROUP.
Ihr Exportpartner vor Ort

www.schneider-group.com
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Handel mit
CAATSA-geliste-
tem Kunden

In letzter Zeit geht es bei Bera-
tungen haufig um das Prifen
von US-gelisteten Kunden. Was
bedeutet es flr einen deutschen
Exporteur, wenn ein Kunde oder
dessen Muttergesellschaft z.B.
auf der CAATSA-Liste gelistet ist?
CAATSA ist derim August 2017
in Kraft getretene Countering
America's Adversaries Through
Sanctions Act.

PD Dr. Harald Hohmann
Rechtsanwalt,
Hohmann Rechtsanwiilte

info@hohmann-
rechtsanwaelte.com
www.hohmann-
rechtsanwaelte.com

usgangsfall: D in Deutschland lie-
Afert eine Maschine im Wert von

1 Mio EUR an den Kunden R in Russ-
land. Die Maschine kann sowohl in zivilen
als auch in militérischen Projekten einge-
setzt werden (nach der Endverbleibser-
klarung [EUC] geht es allein um zivile
Hubschrauber). R selbst ist nicht gelistet.
Aber Rs 100%ige Muttergesellschaft Rus-
sian Helicopters JSC (nachfolgend RH)
steht auf der SSI-Liste (,Sectoral Sanctions
Identifications“-Liste) unter Directive 3
und auf der Liste nach Art. 231 CAATSA.D
mochte wissen, ob es hier Exportbe-
schrankungen nach EU- oder US-Recht
gibt.

Abwandlung: Was ware, wenn R selbst
(und nicht seine Mutter) auf der Liste nach
Art. 231 CAATSA stiinde?

Priifung nach EU-Exportrecht

D muss prifen, ob die Maschine selbst
oder ihre wesentlichen Bestandteile gelis-
tet sind. Dann wiirde D eine Ausfuhrge-
nehmigung des BAFA bendtigen. Es soll
angenommen werden, dass dies hier
nicht der Fall ist. Es kdnnte giiterbezogen
noch eine Genehmigungspflicht nach der
Catch-all-Regelung in Art. 4 Dual-Use-VO
greifen: Weil Russland ein EU-Waffenem-
bargoland ist, wiirde eine Genehmi-
gungspflicht vor allem bei Anhaltspunk-
ten flr eine militarische Verwendung
bestehen. Da zumindest Rs Muttergesell-
schaft RH auch viele militarische Helikop-

Hubschrauber auf Olplattformen werden zwar zivil genutzt, sind aber nicht immer unbedenklich.

ter herstellt, ist es sehr wichtig, dass D
umfassend dazu vortragt, warum es hier
um ein rein ziviles Projekt geht. Sonst wird
es sehr schwierig werden, eine BAFA-
Genehmigung zu erhalten. Personenbe-
zogen liegt keine Listung auf EU-Sankti-
onslisten vor. In jedem Fall ist D zu raten,
in einer solchen Konstellation wegen
moglicher Genehmigungspflicht eine
Genehmigung zu beantragen oder
wenigstens eine Anfrage zur Genehmi-
gungsbediirftigkeit des Geschafts beim
BAFA zu stellen.

Anwendbarkeit von US-Exportrecht
und Giterpriifung

US-Exportrecht ware anwendbar, wenn
einer der ,US-Turoffner” hier eingreifen

wirde: US-Territorium, US-Personen,
Guter made in the USA, Glter made in
Europe mit mehr als minimalem US-Wert-
anteil, direkte Produkte aus US-Technolo-
gie oder: US-Dollar-Zahlungen bzw. US-
Sekundar-Sanktionen (vgl. unseren
Beitrag in: Export-Manager 4/2019).

Guterbezogen wadre dies z.B. der Fall,
wenn die Maschine gelistete US-Kompo-
nenten mit einem US-Wertanteil von 25%
enthalten wiirde und der Kontrollzweck
hinter dieser Listung fir Russland sensitiv
ware. Es soll angenommen werden, dass
dies hier nicht der Fall ist.

Personenbezogen ist das US-Exportrecht
hier anwendbar tber US-Sekundar-Sank-
tionen (vgl. unseren Beitrag in: Export-
Manager 7/2020), zumal sich der CAATSA

THEMEN @
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an mehreren Stellen allein an Auslander
richtet. Die in Art. 231 CAATSA Gelisteten
sind Unternehmen, die im Verteidigungs-
oder Geheimdienstsektor Russlands tatig
sind. Es besteht nach Art. 231 oder
Art. 228 CAATSA die Moglichkeit, dass
auch Nicht-US-Personen fiir erhebliche
Geschéfte mit diesen US-gelisteten Unter-
nehmen von den USA sanktioniert wer-
den kdnnen. Daher geht es hier um US-
Sekundarsanktionen.

Personenpriifung nach US-Export-
recht und Art. 231 CAATSA

Nach Art. 231 CAATSA kdnnten US-Sank-
tionen gegen D nur dann verhangt wer-
den, wenn R selbst gelistet ware. Dies ist
nur in der Abwandlung der Fall. Allein in
der Abwandlung kénnten solche US-
Sanktionen gegen D verhdangt werden,
falls ein ,erhebliches” Geschift vorliegt.
Neben der Listung von D kommen hier
die US-Sanktionen nach Art. 235 CAATSA
in Betracht: Stopp von US-Exportkredi-
ten oder Bankkrediten an diese Person,
keine Exportgenehmigungen, Verbot
offentlicher Auftrage, Verbot von Trans-
aktionen in auslandischer Wahrung, Ver-
bot des Erwerbs oder der Transaktion
von Gutern unter EAR-Jurisdiktion etc.

Im Ausgangsfall ist R selbst nicht gelistet,
sondern nur seine Mutter RH. Nach einer
Guidance des State Departments steht
die Uberpriifung der Téchter einer geliste-
ten Muttergesellschaft ,gegenwartig

nicht im Fokus der Anwendung von
Art. 231 CAATSA" Das heif}t, die sonst
beim Office of Foreign Assets Control
(OFAC) Ubliche Anwendung der 50%-
Regel wird hier derzeit nicht durchge-
fuhrt. Auch wenn hier zuweilen die Mei-
nung vertreten wird, dass dies von Fall zu
Fall anders sein konnte, ergaben Riickfra-
gen in Washington, D.C,, dass dies gegen-
wartig nicht die Praxis ist. Allerdings sollte
vorsichtshalber davon ausgegangen wer-
den, dass dies in der Zukunft anders sein
kdnnte: Kiinftig ist nicht ausgeschlossen,
dass die 50%-Regel des OFAC auch hier
gelten wird; auBerdem besteht das Risiko,
dass kinftig auch die Tochter eines gelis-
teten Unternehmens selbst gelistet wird.
Da dies aber zumindest gegenwadrtig
nicht der Fall ist, besteht derzeit (im Aus-
gangsfall) wohl kein Risiko, dass gegen D
US-Sanktionen nach Art. 231 CAATSA
ergriffen werden.

US-Personenpriifung und
Art. 228 CAATSA

Nach Variante 1 von Art. 228 CAATSA kon-
nen US-Sanktionen gegen einen Auslan-
der verhdngt werden, wenn dieser gegen
eine Executive Order unter diesem Akt ver-
stoBBen hat. Dies ware z.B. der Fall, wenn D
gegen die SSI-Directive 3 erheblich versto-
Ben wirde. Sofern hier eine Vorauszah-
lung oder ein dhnliches sofort wirksames
Zahlungsmittel gewdhlt wird, wiirde hier
kein solcher Versto3 vorliegen. Dann
wirde Variante 1 von Art. 228 CAATSA als

Grundlage fiur US-Sanktionen gegen D
ausscheiden.

+Wenn in der Exportlieferkette eine
Person involviert ist, die auf US-
Sanktionslisten steht, muss umfas-
send gepriift werden, ob auch eine
Nicht-US-Person eine solche US-Lis-
tung beachten muss. Dies gilt selbst
dann, wenn nur die Mutter des Kun-
den US-gelistet ist. Bei einer CAATSA-
Listung ist das Risiko von US-Sekun-
ddrsanktionen sehr hoch, da sich
dieses Gesetz vor allem gegen Aus-
Idinder richtet.”

Nach Variante 2 von Art. 228 CAATSA
kann eine Nicht-US-Person dafiir sankti-
oniert werden, dass sie eine ,erhebliche
Transaktion” fir ,Personen, die Subjekt
der US-Russland-Sanktionen” (nachfol-
gend PSURS) sind, erleichtert oder unter-
stiitzt. Zu den PSURS gehdren neben den
Personen, die auf der SSI-Liste stehen,
auch alle Personen, die nach der
50%-Regelung des OFAC als gelistet
anzusehen sind. Demnach gehért auch R
zu diesen PSURS. Fraglich ist somit, ob D
hier ,erhebliche Transaktionen” fur R
oder RH erleichtert oder unterstitzt hat;
falls ja, wiirde hier das Risiko von US-
Sanktionen bestehen. ,Erhebliche Trans-
aktionen” im Sinne von Art. 228 CAATSA
Variante 2 erfordern neben den sonst
Ublichen Kriterien nach einer OFAC-
Guidance noch zwei weitere Merkmale:

Es musste einer US-Person untersagt
sein, sich an diesem Vorgang ohne US-
Genehmigung zu beteiligen, und es
mussten betrlgerische Praktiken vorlie-
gen. Da hier keine betriigerischen Prakti-
ken vorliegen, scheidet das Risiko von
US-Sanktionen nach Variante 2 von
Art. 228 CAATSA aus.

Resiimee

Wenn in der Exportlieferkette eine Person
involviert ist, die auf US-Sanktionslisten
steht, muss umfassend gepriift werden,
ob auch eine Nicht-US-Person eine solche
US-Listung beachten muss. Dies gilt selbst
dann, wenn nur die Mutter des Kunden
US-gelistet ist. Bei einer CAATSA-Listung
ist das Risiko von US-Sekundarsanktionen
sehr hoch, da sich dieses Gesetz vor allem
gegen Ausldnder richtet. Im Ausgangsfall
muss dringend gewahrleistet sein, dass
die 30-Tage-Zahlungsfrist nach SSI-Direc-
tive 3 eingehalten wird, am besten durch
eine Vorauszahlung; sonst konnten US-
Sanktionen drohen. Wenn allein die Mut-
ter des Kunden CAATSA-gelistet ist, beste-
hen derzeit noch gute Chancen, dass es
zu keinen US-Sanktionen kommt; dies
kann sich aber in der Zukunft jederzeit
andern. Hier bedarf es eines Risikoma-
nagements und einer dezidierten Bera-
tung zum US-Exportrecht durch einen
Exportanwalt.

Wegen aktueller Hinweise zum US-Export-
recht vgl. HIER <«
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Strategische Partner

4> BayernlB

Bayerische Landesbank
Peter Gratz
Abteilungsleiter

Trade & Export Finance
Lorenzer Platz 27

90402 Niirnberg

(09 11) 23 59-299
peter.graetz@bayernlb.de

O HAGEMANN

Hagemann Trade
Compliance Consulting

Dirk Hagemann
Rechtsanwalt,

Trade Compliance Consultant
und Zertifizierter SAP Berater
Westhafenplatz 1

60327 Frankfurt am Main
(069) 710 45 60 75
office@hagemann-tcc.eu

N
D)
ODDO BHF

ODDO BHF
Aktiengesellschaft
Andrejana Wachter
International Banking Sales
Bockenheimer Landstral3e 10
60323 Frankfurt am Main
(069) 718-23 83
andrejana.waechter@
oddo-bhf.com

coface

Coface

Niederlassung in Deutschland
Sebastian Knierim
Pressesprecher
Isaac-Fulda-Allee 1

55124 Mainz

(06131)323-335
sebastian.knierim@coface.com

Helaba |s

Helaba

Andrej Rempel

Executive Director
Structured Trade &

Export Finance

Neue Mainzer Straf3e 52-58
60311 Frankfurt am Main
(069) 91 32-43 86
andrej.rempel@helaba.de

TraFinScouts

— Digital Export Financing

TraFinScout GmbH
Eckhard Creutzburg
Geschéftsfihrer
Solmsstralle 4

60486 Frankfurt am Main
(069) 153 2593 41

COMMERZBANK

Commerzbank AG
Frank-Oliver Wolf

Global Head of Sales Germany
Trade Finance &

Cash Management
Kaiserstrale 16

60311 Frankfurt am Main
(069) 136-412 09
frank-oliver.wolf@
commerzbank.com

Hohmann
Rechtsanwalte

Hohmann Rechtsanwalte
RA Dr. Harald Hohmann
Am Galgenfeld 14-16
63571 Gelnhausen
(06051) 88 88-644 und
(06042) 95 67-0
info@hohmann-
rechtsanwaelte.com

eckhard.creutzburg@trafinscout.com

Credendo

Karsten Koch

Country Manager
LuisenstraBe 21

65185 Wiesbaden

(06 11) 50 40 52-02
k.koch@credendo.com

l(F\V IPEX-Bank

KfW IPEX-Bank GmbH
Dr. Axel Breitbach
Stellvertretender Direktor
Kommunikation
Palmengartenstrale 5-9
60325 Frankfurt am Main
(069) 74 31-29 61
axel.breitbach@kfw.de

Deutsche Bank

Deutsche Bank AG
Corporate Bank

Kerstin Schirduan
Regional Marketing Head
EMEA

Taunusanlage 12

60325 Frankfurt am Main
(069) 910-322 96
kerstin.schirduan@db.com

LB=BW

Landesbank
Baden-Wiirttemberg
Michael Maurer

Global Head

Export Finance

Am Hauptbahnhof 2
70173 Stuttgart

(0711) 127-760 18
michael.maurer@lbbw.de

GW

GVW Graf von Westphalen
Dr. Lothar Harings
Rechtsanwalt

Poststra3e 9 — Alte Post
20354 Hamburg

(040) 359 22-278
l.harings@gvw.com

Mitigram AB
Christian Zurcher
Sales Director
Kommendorsgatan 16
114 48 Stockholm
(07082) 416 9617

christian.zurcher@mitigram.

com
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