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THEMENDie deutschen Exporteure werden 

auf eine harte Probe gestellt.  

Die Verbreitung des Coronavirus 

lähmt den Personen- und Warenverkehr. 

Ostasien, der regionale Schwerpunkt 

 dieser Ausgabe, steht für die aktuellen 

Herausforderungen der deutschen 

Exporteure – passend zum zehnjährigen 

Jubiläum des „ExportManagers“. Unter 

anderem für solche unsicheren Zeiten 

wurde er 2010 gegründet.

Nach einer Rückschau auf die bisherige 

Entwicklung des „ExportManagers“ 

 stellen wir attraktive Exportziele dem 

zunehmenden Protektionismus und den 

Auswirkungen des Coronavirus gegen-

über. Anschließend berichten wir vom 

Exportkontrolltag und einer Veranstal-

tung zu Akkreditiven. Ein Rückblick auf 

die Marktentwicklung sowie Beiträge zur 

Internationalisierung und zu Small Tickets  

runden den Finanzierungspart ab. Mit 

den Themen Freihandelsabkommen, 

 Brexit und Selbstanzeigen komplettieren 

wir die umfangreiche Jubiläumsausgabe.

Weitere Beiträge und interessante 

 Ver anstaltungen finden Sie  auf unserer 

 Website www.exportmanager-online.de. 

Ich wünsche Ihnen gute Geschäfte!

Gunther Schilling
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Zehn Jahre 
Praxisinforma­
tionen für 
 Exportmanager
Der „ExportManager“ feiert  
zehnjähriges Jubiläum.  
Am 11. März 2010 erschien  
die erste Ausgabe des Online-
magazins und versammelte 
 Beiträge aus einer breiten  
Palette von Exportthemen.  
Denn die Exporteure standen 
nach dem Exporteinbruch  
2009 vor einem schwierigen 
 Neustart.

Als die Investmentbank Lehman Brot-
hers am 15. September 2008 Insol-
venz anmeldete, brach der interna-

tionale Handel in den folgenden Monaten 
ein. Die deutschen Exporte nach Europa 
und Amerika sanken 2009 um über 20%, 
unter den Haupthandelspartnern nahm 
lediglich China mehr deutsche Waren ab 
als im Vorjahr. Es mangelte nicht nur an 
Nachfrage, sondern auch an der Finanzie-
rung und Absicherung der Exporte. 

In dieser Phase entschloss sich die F.A.Z.-
Verlagsgruppe, ein neues Magazin auf 
den Markt zu bringen, dass die nun drin-
gend benötigten Informationen bereit-

stellen sollte. Die Themenauswahl der ers-
ten Ausgabe konzentrierte sich daher auf 
Nachfragetrends, Exportfinanzierung, 
Risikomanagement, Kreditversicherung, 
Zoll- und Exportkontrolle. Die Autoren 
kamen von führenden Banken und Kanz-
leien, die den „ExportManager“ als Strate-
gische Partner bis heute unterstützen.

Zehn Jahre Exporterfolg

Bereits im Jahr 2010 legte der deutsche 
Export wieder kräftig zu und kompen-
sierte einen Großteil des vorangegange-
nen Verlustes. Seither erreichten die Aus-

fuhren immer neue Rekordwerte, und 
2019 lagen sie um 65% über dem Wert 
von 2009 – das waren mehr als 522 Mrd 
EUR zusätzlicher Umsatz für die deutsche 
Wirtschaft. Länder wie China und die USA, 
aber auch die neuen EU-Staaten nahmen 
2019 mehr als doppelt so viele Exporte ab 
wie 2009, die Ausfuhr nach Irland verdrei-
fachte sich sogar. Dagegen ging der 
Absatz deutscher Produkte in Griechen-
land zurück. Etablierte Absatzmärkte wie 
Frankreich und Italien konnten dagegen 
nur wenig zulegen. Auch Russland war 
nicht mehr der dynamische Absatzmarkt 
früherer Jahre. Und in Afrika blieb der 
deutsche Export weiterhin hinter seinen 
Möglichkeiten zurück.

Breites Informationsangebot

Der „ExportManager“ hat diese Entwick-
lung eng begleitet. Im monatlichen 
 Wechsel wird jeweils eine Zielregion 
 deutscher Exporte besonders intensiv be-
trachtet. Von Absatzchancen über Finan-
zierungsmöglichkeiten bis zu Risikoma-
nagement und Exportkontrolle reichen 
die Themen jeder Ausgabe. Hinzu kom-
men regelmäßig Beiträge zu Zollfragen, 
insbesondere im Hinblick auf den Brexit, 
sowie Berichte über Unternehmen und 
Veranstaltungen. 

Als Informations- und Netzwerkveranstal-
tung des „ExportManagers“ wurde 2016 
erstmals der „Deutsche Exporttag“ veran-
staltet. Der britische Handelsminister 

Die erste Ausgabe des „ExportManagers“ widmete sich neuen Märkten, Finanzierungen und Exportkontrolle. 

Gunther Schilling
Leitender Redakteur 
 ExportManager,  
FRANKFURT BUSINESS MEDIA

gunther.schilling@ 
frankfurt-bm.com 
www.frankfurt-bm.com
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Liam Fox nutzte kurz nach dem Referen-
dum die Gelegenheit für ein Statement 
zur zukünftigen Handelspolitik des Verei-
nigten Königreichs. Martin Herrenknecht 
verriet, wie er sich mit seinen Tunnelbohr-
maschinen erfolgreich auf dem Weltmarkt 
durchsetzen konnte. Inzwischen hat sich 
der Event als „Tag der Exportweltmeister“ 
als eine der führenden Außenwirtschafts-
veranstaltungen im Kalender der Export-
verantwortlichen etabliert. 

Weitere Formate kamen hinzu, wie Round- 
tables, Webinare, Foren und Panels. Gro-
ßes Interesse weckte beispielsweise 2011 
der Roundtable Iran-Embargo, der von  
Dr. Lothar Harings (GvW), Stefan Müller 
(Oppenhoff & Partner) und Dr. Harald 
Hohmann gestaltet wurde. Auch das 
Webinar zum Aufbau der internen Export-
kontrolle mit Burkhard Ballmann war ein 
schönes Beispiel für die kompetente Wis-
sensvermittlung des „ExportManagers“.

Neue Herausforderungen

Das Jubiläumsjahr des „ExportManagers“ 
begann mit einigen einschneidenden 
Entwicklungen. Bereits seit Dezember 
2019 breitet sich ein neues Coronavirus in 
China aus und stellt Wirtschaft und Gesell-
schaft im ersten Quartal auf eine harte 
Probe. Für die deutschen Exporteure kam 
erschwerend hinzu, dass sich China in 
einem Handelsabkommen mit den USA 
auf feste Importwerte für einige Güter 
verständigte, die deutsche Lieferungen 
schwieriger machen. Das Vereinigte 
Königreich trat Ende Januar 2020 aus der 
EU aus und läutete den Countdown zur 
faktischen Trennung von der EU zum Jah-
resende ein. 

Doch der Blick zurück zeigt auch, dass die 
deutsche Exportwirtschaft ungünstige 
Rahmenbedingungen zu meistern weiß. 
Die Atempause dürften einige zuvor stark 
ausgelastete Unternehmen zu einer Neu-
ausrichtung nutzen. Der Arbeitsmarkt 
dürfte sich etwas entspannen und der 
Lohndruck abnehmen. Allerdings werden 

wohl auch Geschäftsmodelle auf den 
Prüfstand gestellt werden müssen. Die 
internationale Arbeitsteilung muss auf die 
neuen Risiken reagieren und neue Wege 
zu einer kosteneffizienten und marktna-
hen Produktion finden.

Nächste Schritte

Im Rahmen unserer Neuausrichtung set-
zen wir nach zehn erfolgreichen Jahren 
auf eine stärkere Themendurchdringung. 
Wir werden daher sukzessive Übersichts-
texte zu ausgewählten Themen erstellen 
und durch Beiträge unserer Strategischen 
Partner ergänzen. Wir begleiten die Ver-
handlungen der EU mit dem Vereinigten 
Königreich ebenso wie die Entwicklungen 
der Dual-Use-Verordnung und die neuen 
Plattformangebote für Exportfinanzie-

rung und Logistik. Doch auch die persön-
lichen Erfahrungen der Exportverant-
wortlichen, unserer Leser, sowie deren 
Arbeitsmarkt und Arbeitsweise sind span-
nende Themen, denen wir uns stärker 
widmen wollen.

Der „ExportManager“ wird weiterhin neue 
Wege aufzeigen und die aktuellen Ent-
wicklungen in den Märkten und in den 
Rahmenbedingungen aufgreifen. Dabei 
setzen wir weiter auf den engen Aus-
tausch mit unseren Lesern und unseren 
Strategischen Partnern – gerne auf unse-
ren Veranstaltungen, wie dem „Tag der 
Exportweltmeister“ am 3. November 2020 
in Mannheim. Während die US-Amerika-
ner ihren nächsten Präsidenten wählen, 
diskutieren wir über die möglichen Kon-
sequenzen und die Chancen eines neuen 
Aufschwungs in der Außenwirtschaft. Wir 
freuen uns auf die Veranstaltung und auf 
viele weitere Jahre an der Seite der Export-
verantwortlichen. 

„ Schon seit dem Start vor zehn Jahren 
ist die KfW IPEX-Bank als Strategi-
scher Partner des ‚ExportManagers‘ 
dabei. Das Grundprinzip ‚aus der 
 Praxis für die Praxis‘ der Exportunter-
nehmen passt zu unserem eigenen 
kommunikativen Ansatz. Der Online-
Newsletter in Verbindung mit dem 
professionellen Verlagshaus ‚Frank-
furt Business Media – Der F.A.Z.- 
Fachverlag‘ überzeugt seither und 
ermöglicht uns als Spezialfinanzierer, 
ausgewählte inhaltliche Akzente an 
unsere Zielgruppe zu  senden.“
Dr. Axel Breitbach, Director Communication,  
KfW IPEX­Bank

„ Der ‚ExportManager‘ besticht durch 
kurze, praxisnahe Fachbeiträge zu 
allen für die Exportwirtschaft relevan-
ten Themen; er hat damit eine Lücke 
auf dem Markt geschlossen – wir 
freuen uns, von Beginn an als Strate-
gischer Partner dabei zu sein!“
Dr. Lothar Harings, Rechtsanwalt, Partner,  
GvW Graf von Westphalen

„ Bereits von Beginn an, seit 2010, ist 
unsere Bank Strategischer Partner des 
‚ExportManagers‘. Wir erleben das 
Onlinemagazin als sehr gute Infor-
mationsquelle zu Themen aus den 
Bereichen Finanzierung, Forderungs-
management, Export- und Zollrecht 
sowie zu allen mit dem Export zusam-
menhängenden Fragestellungen.“
Florian Witt, Leiter International Banking  
und Corporate Banking der ODDO BHF Aktien­
gesellschaft

„ Fachlich fundiert, thematisch breit 
aufgestellt, im Stil unaufgeregt. Der 
‚ExportManager‘ bildet Themen der 
Außenwirtschaft aktuell und aus 
unterschiedlichen Perspektiven ab. 
Die Zusammenarbeit mit dem Redak-
tionsteam ist nicht nur professionell, 
das kann man erwarten von ‚Frank-
furt  Business Media‘. Sie ist darüber 
hinaus für Partner und Autoren auf 
sehr  angenehme Weise kollegial.“
Erich Hieronimus, Pressesprecher Coface, 
 Niederlassung in Deutschland

http://www.exportmanager-online.de
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Attraktive Export­
ziele trotz fragiler 
Weltwirtschaft
Die weltweit unsichere kon-
junktur und die Verlangsamung 
der chinesischen Wirtschaft 
 führten 2019 zu einem globalen 
Abwärtstrend im verarbeitenden 
Gewerbe und belasteten das 
weltweite Wachstum. Es gibt 
allerdings auch Anzeichen, die 
auf einen Wendepunkt hindeu-
ten. Positive Impulse geben zum 
Beispiel geldpolitische Locke-
rungen oder aber aufstrebende 
Volkswirtschaften wie Vietnam, 
Brasilien, kolumbien, kasachstan, 
die Vereinigten Arabischen 
 Emirate und der Senegal.

Von den weltweiten geldpolitischen 
Lockerungen profitieren sowohl die 
entwickelten Industrienationen als 

auch die sogenannten Schwellenmärkte. 
Unter Letztgenannten sieht Atradius 
sechs aufstrebende Volkswirtschaften, die 
mit ihrer guten Wirtschaftsleistung für 
einen stabilisierenden Effekt auf die Welt-
konjunktur sorgen. Diese sechs Märkte 
bieten Exporteuren ebenso wie Investo-
ren 2020 interessante Geschäftsmöglich-
keiten mit Wachstumspotential.

Die Kriterien

Die sechs von Atradius als Zukunftsmärk-
te identifizierten Länder weisen allesamt 
folgende Gemeinsamkeiten auf. 
1.  Sie verfügen über ein konstant hohes 

beziehungsweise zunehmendes BIP-
Wachstum, das vor allem vom privaten 
Konsum und langfristigen Investitio-
nen getragen wird.

2.  Sie haben ausreichend finanzielle 
Reserven und einen flexiblen Wäh-
rungswechselkurs, der sie vor Volatili-
täten schützt.

3.  Sie weisen insgesamt stabile poli-
tische Verhältnisse auf, die das Ge-
schäftswachstum fördern.

Vietnam erneut unter den führen-
den Schwellenländern

Vietnam gehörte für die Analysten von 
Atradius bereits im vergangenen Jahr zu 

den Chancenmärkten für Exporteure. Die 
Volkswirtschaft, die seit 1995 zum Ver-
band Südostasiatischer Nationen (kurz 
ASEAN) gehört, verfügt weiterhin über 
großes Wachstumspotential. In diesem 
Jahr nimmt das BIP voraussichtlich um 
6,6% zu – und das, obwohl auch die viet-
namesischen Unternehmen die Abküh-
lung der chinesischen Konjunktur zuletzt 
zu spüren bekommen haben. Damit 
gehört das Land zu den am schnellsten 
wachsenden Schwellenländern.

Die verhältnismäßig niedrigen Löhne und 
der Status als Sonderwirtschaftszone 
machen Vietnam attraktiv für die export-
orientierte Fertigung ausländischer Unter-
nehmen. Seit den Handelsstreitigkeiten 

zwischen China und den USA hat die Pro-
duktion weiter Fahrt aufgenommen. 

Die Logistikbranche und hier insbeson-
dere der Seefrachtverkehr profitieren von 
der hohen Frequenz an Frachten, sowohl 
auf Import- als auch auf Exportseite. Der 
Onlinehandel fördert die Nachfrage nach 
Transportdienstleistungen. Die Entwick-
lung am Arbeitsmarkt wirkt sich wie-
derum positiv auf die vietnamesische 
Konsumstimmung aus. Für die Konsum-
güterbranche und den Handelssektor 
rechnen die Analysten mit einem Wachs-
tum von mehr als 6%. Noch besser ist die 
Prognose im Tourismussektor mit einem 
voraussichtlichen Wachstum von 10%. 
Diese Entwicklung sorgt gleichzeitig für 

Die Chancenmärkte 2020 bieten gute Geschäftsmöglichkeiten.
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Dr. Thomas Langen
Senior Regional Director 
Deutschland,  
Mittel- und Osteuropa, 
Atradius Kreditversicherung

thomas.langen@atradius.com 
www.atradius.de
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einen Boom in der Baubranche, da nicht 
nur vietnamesische, sondern auch auslän-
dische Investoren in den Bau von Immobi-
lien investieren. Die Direktinvestitionen 
werden laut Prognose erneut steigen – 
von 6,7% im Jahr 2019 auf mehr als 7% im 
Jahr 2020. Auch für die Landwirtschaft 
geht es laut der Analyse nach einem 
schwachen Jahr 2019 wieder bergauf. 

Brasilien: Zeichen der Erholung 
spürbar

Die Verabschiedung der Rentenreform 
von Brasiliens Präsident Bolsonaro hat für 
mehr Vertrauen bei den brasilianischen 
Unternehmen gesorgt. Das brasilianische 
Bruttoinlandsprodukt wächst in diesem 
Jahr voraussichtlich um 2,2%. Die lokale 
Nachfrage wird durch positive Impulse 
am Arbeitsmarkt gestärkt. Von der gestie-
genen Konsumneigung profitieren insbe-
sondere die Pharmabranche und der 
Lebensmittelsektor. Die brasilianische 
Bevölkerung fragt vermehrt neuartige 
und spezifische Medizinprodukte nach. 
Der Grund: Zum einen werden die Men-
schen in Brasilien immer älter, zum ande-
ren leben sie immer häufiger in Städten 
mit besserer medizinischer Versorgung. 

Auch die Milchwirtschaft profitiert von 
einer größeren Nachfrage nach Molkerei-
produkten, weil sie als gesund und nahr-
haft gelten. Insgesamt fragt die wach-
sende Mittelschicht verstärkt hochwertige 
Lebensmittel nach.

Kolumbien: Baubranche wächst

Atradius geht 2020 von einem positiven 
Wachstum in Kolumbien aus. Die Mit-
gliedschaft in der OECD hat eine ver-
gleichsweise niedrige Unternehmen-
steuer und niedrigere Zinsen zur Folge, 
wodurch Privatinvestitionen attraktiver 
werden. Gleichzeitig sorgen die ambitio-
nierten Infrastrukturpläne der Regierung 
für steigende staatliche Investitionen. 

In der Baubranche rechnet Atradius mit 
einem Wachstum von knapp 4%. Auch 
der Energiesektor profitiert vom aktuellen 
Trend mit einem prognostizierten Wachs-
tum von etwa 3%. Das sogenannte Fra-
cking, das zur Förderung von Erdgas ein-
gesetzt wird, soll in weiteren Pilotprojekten 
getestet werden. Die maritime Wirtschaft, 
die dabei unterstützend tätig ist, verdient 
ebenfalls mit.

Kasachstan: Investitionen in Infra-
struktur  fördern Wirtschaft

Nach bereits guten Vorjahreszahlen ist in 
Kasachstan auch der Ausblick für das 
 laufende Jahr positiv. Atradius rechnet 
erneut mit einem Wachstum, das von 
einer stabilen Währung, dem Kasachi-
schen Tenge, der 1993 den Rubel ersetzte, 
ebenso gestützt wird wie von der stabilen 
politischen Lage. Impulse kommen zu-
dem von den Investitionsprogrammen 
der Regierung, die den Aufbau der Infra-
struktur und die wirtschaftliche Diver-
sifizierung fördern. Insbesondere die 
Pharmabranche profitiert von der lokalen 
Gesundheitsreform und der gestiegenen 
Nachfrage.

Die Vereinigten Arabischen  
Emirate verlassen sich nicht auf  
ihre Ölvorkommen

Die Pharmabranche in den Vereinigen 
Arabischen Emiraten (VAE) befindet sich 
ebenfalls in einem positiven wirtschaftli-
chen Umfeld. Zum einen fragt die lokale 
Bevölkerung hochwertige Medizinpro-
dukte nach. Zum anderen gelten die VAE 
als führender Hub für den Medizintouris-
mus. Die politische Situation im Land ist 
stabil. 

Ein weiterer positiver Indikator: Die Emi-
rate haben sich das Ziel gesetzt, sich bis 
2021 zu einer wissensgestützten Wirt-
schaft zu entwickeln. Die in den Emiraten 

so wichtige Ressource Öl soll nur noch 
20% statt 26% am Bruttoinlandsprodukt 
ausmachen. 2020 ist die Weltausstellung 
EXPO zu Gast in Dubai, was ebenfalls für 
positive Effekte sorgen wird. Die Touris-
musbranche freut sich über gelockerte 
Visavorschriften.

Westafrika rangiert mit dem 
S enegal als aufstrebender Nation  
in den Top 6

Der Senegal erweist sich aufgrund seiner 
politischen Stabilität sowie seines star-
ken Bruttoinlandsprodukts ebenfalls als 
sehr attraktiv für ausländische Unterneh-
men. 

Mit einem 2012 initiierten Entwicklungs-
programm, das 2019 in die zweite Phase 
ging, unterstützt die Regierung das 
Wachstum und die Investitionen in die 
lokale Infrastruktur. Die zweite Phase 
fokussiert sich auf den Ausbau von Zug-
trassen, Landstraßen und den Zugang zu 
Elektrizität in ländlichen Regionen. Damit 
ist der Senegal besonders interessant für 
Unternehmen, die auf Infrastrukturpro-
jekte spezialisiert sind, ebenso wie für  
Öl- und Gasproduzenten. Die Pläne des 
Staates, den Energiesektor auszubauen, 
sorgen ebenfalls für Wachstumschancen 
ausländischer Unternehmen. 

➤➤ Der gesamte Report befindet sich  
zum kostenfreien Download auf  
www.atradius.de.

„ Als weltweit agierender Kreditver-
sicherer hat Atradius alle Branchen 
länderübergreifend für Sie im Blick. 
Wir sehen uns als Sparringspartner 
unserer Kunden und weisen Unter-
nehmen frühzeitig auf Risiken ebenso 
wie auf Wachstumspotentiale hin, so 
dass sie profitable Geschäfte machen 
können. Der ‚ExportManager‘ ist für 
uns deshalb ein wichtiges Medium, 
um Unternehmen im Auslandsge-
schäft über aktuelle Entwicklungen 
auf dem Laufenden zu halten.“
Dr. Thomas Langen

http://www.exportmanager-online.de
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Globale Liefer­
ketten spüren 
Auswirkungen 
des Coronavirus
Das Coronavirus verbreitet sich 
in und außerhalb Chinas und 
schränkt das gesellschaftliche 
Leben vielerorts ein. Auch die 
wirtschaftlichen Auswirkungen 
sind erheblich und weitreichend. 
Neben dem konjunkturschock 
im Inland durch sinkende kon-
sumnachfrage, Produktionsstill-
legung und die Lähmung des 
Transports betrifft der Ausbruch 
Unternehmen außerhalb Chinas 
auch auf anderen Wegen.

In China stellen die von Produktions-
schließungen betroffenen Provinzen 
den Großteil der verarbeitenden Indust-

rie. Obwohl der Arbeitsalltag in China 
nach der offiziell verordneten Verlänge-
rung der Werksferien um das chinesische 
Neujahrsfest um eine Woche am 10. Feb-
ruar wieder begonnen hat, haben viele 
Unternehmen die Produktion noch nicht 
wieder aufgenommen, um Ansteckungen 
zu verhindern, oder zurückkehrende Mit-
arbeiter werden unter längere Quaran-
täne gestellt. Während die Bewegungs-
freiheit der Arbeiter von den lokalen 
Behörden noch immer eingeschränkt 
wird, sind Personalengpässe zu beobach-
ten. Eine Prognose, wann der Geschäfts-
betrieb wieder zur Normalität zurück-
kehrt, ist unmöglich. 

Auswirkungen auf die chinesische 
Wirtschaft

Ausgehend vom Branchenmix der betrof-
fenen Provinzen, dürften die Auswirkun-
gen in den Sektoren Automobil sowie 
Elektronik und IKT am stärksten sein. Bei 
Elektronik und IKT wird erwartet, dass die 
Lieferungen von Geräten wie Grafikkarten 
und Motherboards einbrechen werden. 
Smartphone-Hersteller sind sowohl auf 
der Nachfrageseite durch die Lähmung 
des Konsums als auch auf der Produkti-
onsseite von Werksschließungen stark 
belastet. Beispielsweise sitzt mehr als ein 
Drittel der Zulieferer von Apple in von 
Werksschließungen betroffenen Städten. 

In der Automobilindustrie blieben die 
meisten Montagewerke und Teilelieferan-
ten in China bis zum 10. Februar geschlos-
sen. In der Zwischenzeit haben einige die 
Produktion wieder aufgenommen, wäh-
rend andere weiterhin geschlossen blei-
ben. Die Produktion in der Textilindustrie 
und im Schwermaschinenbau ist eben-
falls erheblich beeinträchtigt.

Während bei den Dienstleistungen vor 
allem der chinesische Einzelhandel und 
die Gastronomie stark unter Druck ste-
hen, waren insbesondere Transport- und 
Fluggesellschaften unmittelbar von den 
Reisebeschränkungen und der Angst der 
Passagiere betroffen. Berichten zufolge 
haben chinesische Fluggesellschaften 

zwei Drittel ihrer Maschinen stillgelegt, 
und unter Druck geratene Unternehmen 
suchen nach Lösungen zur Refinanzie-
rung.

Auswirkungen auf die Weltwirt-
schaft

Außerhalb Chinas wird in den genannten 
Sektoren mit Störungen der Lieferkette 
gerechnet, da der Weltmarkt stark von 
Gütern aus China abhängt. Beispielsweise 
kommen weltweit rund 25% aller Exporte 
von elektrischen Maschinen und Geräten 
aus China. Konkret veranlasste der Aus-
bruch Hyundai, die Produktion in Süd-
korea vorübergehend zu stoppen, weil 

Der Ausbruch des Coronavirus hat den internationalen Personen­ und Warenverkehr stark beeinträchtigt.
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den Werken die chinesischen Teile aus-
gingen. Mitte Februar wurde auch berich-
tet, dass Fiat Chrysler die Produktion in 
Serbien wegen Unterbrechungen bei der 
Lieferung von Teilen des Audiosystems 
vorübergehend eingestellt hat. Auch aus 
Textilfabriken in Vietnam und Bangla-
desch wird über Schwierigkeiten beim 
Versand von Materialien aus China be-
richtet.

„Konkret veranlasste der Ausbruch 
Hyundai, die Produktion in Süd-
korea vorübergehend zu stoppen, 
weil den Werken die chinesischen 
Teile ausgingen.“

Neben den Störungen in den Lieferketten 
aufgrund fehlender Zwischenerzeugnisse 
aus China ist auch mit einem Rückgang 
der Lieferungen nach China zu rechnen. 
Chinesische Importe von Zwischener-
zeugnissen dürften aufgrund des Ein-
bruchs in der verarbeitenden Industrie 
zurückgehen. Exporteure von Rohstoffen 
für China spüren dies bereits schmerzhaft.

Rohstoffpreise und Frachtraten 
 sinken

Führungskräfte einiger der größten chi-
nesischen Raffinerien erwarten für Feb-
ruar einen Nachfragerückgang bei Rohöl 
von 25% im Vergleich zum Vorjahr. Dies 
entspricht 3% des weltweiten Rohölver-

brauchs. Infolgedessen sind die Rohöl-
preise im Sinkflug, der Preis für Brent-
Rohöl ist seit Jahresbeginn um etwa 15% 
gefallen. Chinesische Importeure von Erd-
gas wie die China National Offshore Oil 
Corporation (CNOOC) sowie möglicher-
weise Sinopec und die China National Pet-
roleum Corporation haben zudem erwo-
gen, die temporäre Aussetzung der 
Lieferverträge aufgrund höherer Gewalt 
(Force majeure) zu fordern. Mehrere chi-
nesische Kupferhändler haben unter 
Berufung auf höhere Gewalt Lieferungen 
aus Chile und Nigeria ausgesetzt oder ver-
schoben. Es ist zu erwarten, dass sich chi-
nesische Unternehmen zunehmend auf 
die Anwendung von Force majeure beru-
fen, um die Lieferverträge oder Vertrags-
bedingungen auszusetzen, da chinesi-
sche Behörden das Vorliegen höherer 
Gewalt schriftlich bestätigen.

Auch die Auswirkungen der Epidemie  
auf die Schifffahrt machen sich zuneh-
mend bemerkbar. Die Zahl der Ankünfte 

in den großen chinesischen Häfen ist seit 
Mitte Januar deutlich zurückgegangen. 
Viele Containerunternehmen kündigten 
Leerfahrten nach China an, um eine An-
steckung der Besatzung und die Verbrei-
tung des Virus in andere Häfen zu verhin-
dern (Leerfahrten sind Fahrten, die von 
einem Spediteur storniert wurden, so 
dass das Schiff keine Fracht löscht oder 
lädt). Diese Stornierungen sowie der Still-
stand in China bedeuten, dass die für den 
chinesischen Markt vorgesehenen Con-
tainer nun entweder auf Schiffen fest-
stecken, in anderen Häfen entladen oder 
dort gelagert werden. Da die sonst zahl-
reichen Touristen aus China ausbleiben, 
dürfte nicht zuletzt auch der globale 
 Tourismussektor unter der Angst vor dem 
Virus leiden. Die Weltwirtschaft trägt also 
mehr als einen leichten Husten davon. 
Wie schwer die Folgen sind, wird jedoch 
von der Dauer des Virusausbruchs ab - 
hängen. 

➤➤ Weitere Länderinformationen finden Sie 
auch auf www.credendo.com.

Spot-Preis für Rohöl der Sorte Brent 
(USD/Barrel)

Quelle: Bloomberg.
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Protektionismus 
bedroht die 
 Weltwirtschaft
Anlässlich der Vorstellung der 
Ausgabe 2020 des Coface- 
Handbuchs zu Länder- und 
 Branchenrisiken stellte Coface-
Chefökonom Julien Marcilly  
auf der Coface-Länderrisiko-
konferenz in Paris die wichtigs-
ten Bedrohungen für die Welt-
wirtschaft im Jahr 2020 vor.

Das Jahr 2019 war durch eine Zu-
nahme protektionistischer Rhetorik 
und mehr als 1.000 weltweit durch-

geführte handelsbeschränkende Maß-
nahmen gekennzeichnet. Die Weltwirt-
schaft erlebte den ersten Rückgang des 
Welthandels seit zehn Jahren. Für 2020 
geht Coface daher davon aus, dass der 
internationale Handel nur noch um 0,8% 
wachsen wird. 

Es ist unwahrscheinlich, dass das Stillhal-
teabkommen zwischen den Vereinigten 
Staaten und China das Vertrauen der 
Unternehmen wiederherstellen oder die 
Industrie und den Welthandel wesentlich 
ankurbeln wird. Nur 23% der zwischen 
2017 und 2019 ergriffenen protektionisti-
schen Maßnahmen betreffen die Verei-
nigten Staaten oder China. Die Zunahme 
des Protektionismus ist daher ein globaler 
und dauerhafter Trend, an den sich die 
Unternehmen anpassen müssen.

Das globale Wachstum, das bereits im ver-
gangenen Jahr aufgrund dieser Handels-
unsicherheiten um 0,75 Prozentpunkte 
geschrumpft ist, wird sich in diesem Jahr 
voraussichtlich nicht erholen: Es sinkt auf 
2,4%, nachdem es im Jahr 2019 bereits auf 
2,5% gefallen war. 

Coface erwartet, dass die Unterneh-
mensinsolvenzen in 80% der Länder, für 
die in diesem Jahr Prognosen veröffent-
licht werden, zunehmen werden, darun-
ter die USA (+3%), Großbritannien (+3%, 
nach einem kumulativen Anstieg von 

17% seit dem Referendum vom Juni 
2016), Deutschland (+2%) und Frankreich 
(+1%). Insgesamt rechnet Coface mit 
einem Anstieg der Insolvenzen weltweit 
um 2%, was dem Stand von 2019 ent-
spricht.

Branchen: Metall leidet,  
Bau in guter Verfassung

Unsicherheiten im Zusammenhang mit 
dem protektionistischen Umfeld tragen 
auch zur Volatilität der Rohstoffpreise bei, 

insbesondere die Preise für Agrarroh-
stoffe, Metalle und Öl. Nach den Progno-
semodellen von Coface werden die Stahl-
preise in den nächsten sechs Monaten 
weiter sinken und die Unternehmen des 
Sektors benachteiligen, zumal das Wachs-
tum in China, das die Hälfte der weltwei-
ten Stahlnachfrage ausmacht, in diesem 
Jahr voraussichtlich nur 5,8% erreichen 
wird. Daher wurde die Risikobewertung 
des Metallsektors in fünf Ländern, darun-
ter die Vereinigten Staaten und Italien, 
herabgestuft. Darüber hinaus wird das 
anhaltend niedrige Ölpreisniveau trotz 
geopolitischer Unsicherheiten (durch-
schnittlich 60 USD pro Barrel Brent im Jahr 
2020 nach 64 USD im Jahr 2019) einige 
verschuldete Produzenten, insbesondere 
in den Vereinigten Staaten, treffen.

Auf der positiven Seite profitiert der 
Bausektor von einer sehr expansiven 
Geldpolitik: In vier Ländern, darunter Bra-
silien und die Türkei, wurde die Bewer-
tung nach oben korrigiert. Insgesamt 
stufte Coface in diesem Quartal 22 Bran-
chenbewertungen herab und acht nach 
oben, was die deutlich gestiegenen Risi-
ken für die Wirtschaft widerspiegelt.

2020 werden die Unternehmen 
hauptsächlich mit nichtwirtschaft-
lichen Risiken konfrontiert

Ende 2019 nahmen die Krisenherde der 
sozialen Spannungen auf der ganzen Welt 
mit unterschiedlicher Intensität zu. Dieser 

Wenn der Außenhandel schwächelt, spüren Unter­

nehmen die Umsatzeinbußen in der Bilanz. Dann 

droht schlimmstenfalls die Insolvenz.
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grundlegende Trend wurde durch den 
Anfang 2019 veröffentlichten Coface-
Index für politische Risiken, der ein Allzeit-
hoch erreichte, stark vorweggenommen. 
Dieser Indikator prognostiziert für das 
Jahr 2020 ein hohes soziales Risiko in 
mehreren Ländern Afrikas, des Nahen 
Ostens, Zentralasiens und sogar in Russ-
land.

Seit 2019 manifestiert sich die soziale 
Unzufriedenheit auch in zunehmenden 
Forderungen nach Umweltschutz. Um-
weltrisiken haben vielfältige Auswirkun-
gen auf die Kreditvergabe an Unter-
nehmen: Häufigere physische Risiken 
(Naturkatastrophen aufgrund des Klima-
wandels), aber auch Transformations-
risiken (neue und strengere Vorschriften, 
veränderte Verbraucherstandards). Bei 
Letzteren müssen in diesem Jahr die Aus-
wirkungen strengerer Umweltschutzbe-
stimmungen für den Automobilsektor in 
Indien oder im globalen Schiffsverkehr 
überwacht werden. Coface schenkt der 
Analyse dieser beiden Kategorien von 
Umweltrisiken große Aufmerksamkeit.

Schwellenländer: Staatliche Risiken 
stehen wieder im Rampenlicht

Das Wachstum in den Schwellenländern 
dürfte sich in diesem Jahr leicht beschleu-
nigen (3,9% gegenüber 3,5% im Jahr 
2019). Die Staatsverschuldung hat jedoch 
für diese Länder ein historisch hohes 
Niveau erreicht und steigt in allen Regio-

nen mit Ausnahme Mittel- und Osteuro-
pas an. In Lateinamerika ist die Verschul-
dung höher als Ende der 90er Jahre, die 
durch immer wiederkehrende Schulden-
krisen gekennzeichnet waren. In Afrika ist 
die Staatsverschuldung nahe dem Niveau 
von vor etwa 15 Jahren: eine Periode des 
Schuldenerlasses durch internationale 
und bilaterale Geber. Für Unternehmen in 
diesen Regionen bedeutet dies, dass die 
Zahlungsrückstände der Regierung und 
großer staatlicher Unternehmen in die-
sem Jahr wahrscheinlich zunehmen wer-
den. Die einzige gute Nachricht ist, dass 
die Struktur der Staatsverschuldung der 
Schwellenländer im Allgemeinen günsti-
ger ist als vor 20 Jahren, da sie heute zu 
80% auf die lokale Währung lautet.

„Ende 2019 nahmen die Krisenherde 
der sozialen Spannungen auf der 
ganzen Welt mit unterschiedlicher 
Intensität zu.“

In diesem heiklen und volatilen Umfeld,  
in dem die Volkswirtschaften mit Gegen-
wind konfrontiert sind, wurden vier Län-
derbewertungen herabgestuft (Kolum-
bien, Chile, Burkina Faso und Guinea), 
während sechs Länderbewertungen 
 aufgewertet wurden (Türkei, Senegal, 
Madagaskar, Nepal, Malediven und Para-
guay). 

➤➤ Weitere Informationen und Grafiken 
 finden Sie HIER.
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Rüstungsexporte 
auf dem politi­
schen Prüfstand
Der 14. „Exportkontrolltag“ des 
BAFA und des ZAR widmete sich 
den besonderen Herausforde-
rungen neuer Technologien und 
den erforderlichen Leitplanken 
für Rüstungsexporte. Im Zent-
rum stand das kräftemessen 
 zwischen den USA und China, 
das auch in der Exportkontrolle 
spürbar wird. 

Die deutsche Sicherheits-und Vertei-
digungsindustrie steht unter Druck. 
Thomas Bareiß, Parlamentarischer 

Staatssekretär im BMWi, griff in seiner 
Keynote am 21. Februar eine aktuelle Mel-
dung aus der F.A.Z. vom gleichen Tage auf, 
in der der Personalabbau bei Airbus 
Exportverboten und Verzögerungen bei 
der Auftragsvergabe angelastet wurde. Er 
kritisierte die negative öffentliche Wahr-
nehmung der Verteidigungsindustrie und 
betonte die europäische Zusammenar-
beit. Ein neues Strategiepapier der Bun-
desregierung solle die Sicherheits- und 
Verteidigungsindustrie in Deutschland 
stärken.  

Rüstungsexporte ziehen  
wieder an

Mit einem Wert von 8,0 Mrd EUR erreich-
ten die Exportgenehmigungen für Rüs-
tungsgüter und Kriegswaffen 2019 nach 
Angaben des BMWi einen neuen Höchst-
stand. Allerdings entsprach dieser Wert 
nur 0,6% der deutschen Ausfuhr im ver-
gangenen Jahr, und nicht alle Genehmi-
gungen wurden 2019 bereits genutzt. 4,5 
Mrd EUR der Genehmigungen bezogen 
sich auf Lieferungen in EU- oder NATO-
Länder bzw. gleichgestellte Staaten wie 
Australien. Von den verbleibenden 3,5 
Mrd EUR, die für Drittländer wie z.B. Ägyp-
ten, Algerien, Indonesien, Qatar und die 
VAE bestimmt waren,  entfielen 0,8 Mrd 
EUR auf Kriegswaffen und 2,7 Mrd EUR auf 
sonstige Rüstungsgüter. 

Für Bareiß ist diese Entwicklung Ausdruck 
einer starken Nachfrage nach deutschen 
Produkten. Zugleich müsse man sich aber 
die Frage stellen, welche Technologie 
man nach außen geben wolle. Wichtige 
Schritte seien die Endverwendungserklä-
rung und deren Kontrolle. Hinzu käme  
die stärkere Kontrolle des Exports von 
Überwachungstechnologie und der Ein-
haltung der Menschenrechte, wie sie im 
Entwurf der EU-Dual-Use-Verordnung 
vorgesehen sei. Insbesondere Deutsch-
land müsse sich damit befassen, da rund 
die Hälfte der 24.000 Anträge zum Export 
von Dual-Use-Gütern in der EU aus 
Deutschland stammten.

Industrie fordert klare Richtlinien

In der Diskussion um die politischen Vor-
gaben für die Rüstungsexportkontrolle 
stellte Bareiß fest, dass man hohen mora-
lischen Ansprüchen gerecht werden 
müsse. Gleichwohl dürfe man die Indust-
rie nicht im Regen stehen lassen. Dr. Julia 
Monar, Beauftragte für Exportkontrolle im 
Auswärtigen Amt, sprach von den Her-
ausforderungen internationaler Konflikte. 
Dort dürften deutsche Rüstungsgüter 
keine Verwendung finden. Für die außen-
politische Beurteilung gebe es den 
Gemeinsamen Standpunkt der EU im 
 Rahmen der Gemeinsamen Außen- und 

Hervorragend besetzt: Das Panel zur Rüstungskontrolle diskutierte sicherheitspolitische Grundsatzfragen.
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Sicherheitspolitik (GASP), der auch für die 
europäische Rüstungszusammenarbeit 
gelte. Als einer von mehr als 100 Vertrags-
staaten der ATT (The Arms Trade Treaty) 
habe sich Deutschland zu einer besseren 
Koordination der Rüstungsexporte ver-
pflichtet. 

„Wechselseitige Abhängigkeiten 
 werden immer mehr zu wechsel-
seitigen Unsicherheiten. Die Kon-
frontation zwischen den USA  
und China ist dynamischer als  
der Kalte Krieg.“

Das neue „Strategiepapier der Bundesre-
gierung zur Stärkung der Sicherheits- und 
Verteidigungsindustrie“ begrüßte der 
Hauptgeschäftsführer des Branchenver-
bandes, Dr. Hans Christoph Atzpodien, als 
Bekenntnis der Bundesregierung zu einer 
leistungsfähigen Verteidigungsindustrie. 
Anders als die staatlichen Unternehmen 
in anderen Ländern benötigte die privat-
wirtschaftlich organisierte Industrie in 
Deutschland eine höhere betriebswirt-
schaftliche Berechenbarkeit. Verwal-
tungshandeln müsse planbar und verläss-
lich sein. Die Unternehmen müssten auf 
einmal erteilte Genehmigungen ver-
trauen können, forderte Atzpodien. 

Die Bundeswehr wolle als Premiumkunde 
behandelt und schnell beliefert werden. 
Dazu bräuchten die Unternehmen jedoch 
einen verlässlichen Rahmen. Exporte 

seien auch Ausdruck der außen- und 
sicherheitspolitischen Interessen der 
 Bundesregierung, stellte Atzpodien fest. 
Dr. Arnold Walraff, der als Vertreter der 
Gemeinsamen Konferenz Kirche und Ent-
wicklung sprach, schlug eine Begrenzung 
der Rüstungsexporte auf EU- und NATO-
Staaten vor. Die Rüstungsgüter sollten lie-
ber für die Ausstattung der Bundeswehr 
genutzt werden. Dann ließe sich auch das 
NATO-Ziel von Verteidigungsausgaben in 
Höhe von 2% des BIP erreichen. Dem 
widersprach Bareiß, der die Wirtschaft-
lichkeit einer derart eingeschränkten Ver-
teidigungsindustrie in Frage stellte.

Streitbeilegung, Zölle  
und Sanktionen

In seiner Begrüßungsrede zum „Export-
kontrolltag“ beschrieb Prof. Dr. Dirk Ehlers 
vom Zentrum für Außenwirtschaftsrecht 
die aktuellen Herausforderungen für den 
internationalen Handel: Die Welthandels-
organisation erodiere, da die USA die 
Bestellung neuer Richter für die Streitbei-
legungsinstanzen der WTO blockiere. Die 
EU und 16 weitere WTO-Mitglieder hätten 
sich unlängst in Davos auf eine zweistu-
fige Übergangsregelung geeinigt. Straf-
zölle würden mit Sicherheitsinteressen 
begründet, die nicht mehr durch die WTO 
überprüft werden könnten. Sekundär-
sanktionen der USA träfen auch Drittstaa-
ten und könnten in ähnlicher Weise von 
anderen großen Wirtschaftsmächten ein-
gesetzt werden.

BAFA-Präsident Torsten Safarik brachte 
die Herausforderungen auf die Formel: 
„Wechselseitige Abhängigkeiten werden 
immer mehr zu wechselseitigen Unsicher-
heiten.“ Die Konfrontation zwischen den 
USA und China sei dynamischer, als der 
Kalte Krieg es gewesen sei. Es gehe nicht 
mehr nur darum, wer die technischen 
Standards setze, sondern auch um die 
technologische Entwicklung und deren 
Anwendung. So sei es entscheidend, 
wofür z.B. Überwachungstechnologie in 
China eingesetzt werde. Zwar sei die Kap-
pung der Zusammenarbeit mit China 
keine Option, doch die Partnerschaft mit 
den USA müsse immer enger sein als die 
mit China.

Europa zwischen den Stühlen

Prof. Hans-Michael Wolffgang, Direktor 
des Instituts für Zoll- und Außenwirt-
schaftsrecht an der Universität Münster, 
wies auf die expansive chinesische Initia-
tive der „Neuen Seidenstraße“ auch in 
Europa hin. Das neue chinesische Export-
kontrollrecht enthalte ähnliche extraterri-
toriale Ansätze wie die US-Regelungen. 
Unter anderem könnten Unternehmen 
auf eine „schwarze Liste“ gesetzt und dürf-
ten von chinesischen Unter nehmen nicht 
mehr beliefert werden. Dr. Peter Rudolf, 
Senior Fellow der Stiftung Wissenschaft 
und Politik, sieht deutsche Unternehmen 
potentiell vor die Entscheidung gestellt, 
ob sie den Vorgaben der USA oder denen 
Chinas folgen wollten. 

Bei der Listung von Huawei gehe es um 
den Kampf um die technologische Vor-
herrschaft zwischen den USA und China, 
meinte Rudolf. Matthew S. Borman, 
Deputy Assistant Secretary des U.S. 
Bureau of Industry and Security, verwies 
auf die Verstöße Huaweis gegen Iran-
Sanktionen und die potentiellen Sicher-
heitsrisiken der Technologie Huaweis. 
Aber man wolle den Handel mit China 
nicht beschränken. China sei heute ein 
sehr viel bedeutenderer Markt, als es bei-
spielsweise die Sowjetunion zu Zeiten des 
Kalten Krieges gewesen sei. Daher habe 
eine Kontrolle des Handels sehr viel grö-
ßere Auswirkungen.

„Emerging Technologies“  
als neues Kriterium

Borman beschrieb die Herangehensweise 
seiner Behörde an neue technologische 
Entwicklungen, die potentiell die Sicher-
heitsinteressen der USA berühren könn-
ten. Damit zeichnet sich nach Ansicht 
einiger Zuhörer ab, dass das Konzept des 
„Dual Use“ in der US-Exportkontrolle 
zunehmend von neuen Entscheidungskri-
terien abgelöst werden dürfte. Die Kont-
rolle von Rüstungsexporten könnte 
zugunsten einer Kontrolle aus strategi-
schen Erwägungen für Wirtschaft, Handel 
und Technologieführerschaft in den Hin-
tergrund treten. Exportkontrollverant-
wortliche müssen in Zukunft wohl noch 
stärker als bisher zwischen den Zeilen 
lesen. 
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Außenhandels­
finanzierung 
 gestern  
und heute 
Vor zehn Jahren wurde der erste 
„ExportManager“ herausgegeben. 
Dieses Jubiläum ist ein passender 
Anlass, um das vergangene Jahr-
zehnt im Hinblick auf die Entwick-
lung der Außenhandelsfinanzie-
rung in ausgewählten Ländern 
Revue passieren zu lassen. 

Das Jahr 2010 stellte viele Mitarbeiter 
im Bereich Außenhandelsfinanzie-
rung vor eine nicht alltägliche Her-

ausforderung: Am 15. April brach der Vul-
kan Eyjafjallajökull auf Island aus und 
schleuderte gefährliche Aschewolken in 
die Atmosphäre. Nach und nach wurde 
der komplette Luftraum in Europa 
gesperrt, was nicht nur den innereuropäi-
schen Luftverkehr zum Erliegen brachte, 
sondern auch den weltweiten Flugbetrieb 
massiv beeinträchtigte. Mehr als 100.000 
Flüge fielen aus, mehr als 8 Millionen Rei-
sende saßen rund um den Globus fest, 
darunter diverse Regional Manager. Nach 
diesem doch eher schwierigen Start ent-
wickelten sich die Außenhandelsge-
schäfte im vergangenen Jahrzehnt jedoch 
sehr gut. Einzelne Länder, die zu Beginn 

der Dekade von den Außenhandelsexper-
ten nur beobachtet wurden, haben sich 
zu neuen interessanten Märkten gewan-
delt. 

So zum Beispiel Ruanda. 25 Jahre nach 
dem grausamen Völkermord ist Ruanda – 
aus wirtschaftlicher Sicht betrachtet – 
Afrikas größte Erfolgsgeschichte. Es 
rückte vom Status „zu beobachten“ zum 
vielversprechenden Außenhandelspart-
ner mit breitem Korrespondenzbanken-
netzwerk auf. Auch ahnte vor rund zehn 
Jahren kaum einer, dass Usbekistan im 
Jahr 2020 großes Geschäftspotential bie-
ten würde. Das einst abgeschottete Land 
hat sich deutlich geöffnet und ist heute 
ein interessanter Markt für ausländische 
Investoren.

Sehr gute Perspektiven im arabi-
schen Raum für mittelständische 
deutsche Unternehmen 

2010 war für Tunesien ein geschichts-
trächtiges Jahr – der Arabische Frühling 
nahm seine Anfänge. Von hier breitete 
sich die Bewegung über viele Länder des 
Mittleren Ostens aus. Dass im vergange-
nen Jahr zum dritten Mal seit dem friedli-
chen Umsturz 2011 freie Wahlen stattfan-
den, unterstreicht das Gelingen des 
demokratischen Aufbruchs. Vor allem im 
Hinblick auf das Geschäftspotential tune-
sischer Banken hat sich seit 2010 viel 
getan. Neben den traditionellen Geschäf-
ten innerhalb des Landes wickeln die 
tunesischen Banken regelmäßig Export-
geschäfte mit Libyen ab und werden aller 
Voraussicht nach auch bei einem zukünf-
tigen Wiederaufbau Libyens eine aktive 
Rolle übernehmen. Die Eröffnung einer 
Repräsentanz in Tunesien bietet europäi-
schen Banken die Möglichkeit, die 
Geschäfte mit Banken vor Ort noch akti-
ver betreiben zu können.

Eine gute Wachstumsentwicklung ist für 
Ägypten zu verzeichnen. Nach fast 30 
Jahren Herrschaft wurde Staatspräsident 
Hosni Mubarak 2011 abgesetzt. Heute ist 
Ägypten einer der Wachstumsmärkte in 
der MENA-Region. Die Abkürzung MENA 
steht für Middle East & North Africa, eine 
Region, die, im Westen mit Marokko 
beginnend, alle arabischen Staaten 
umfasst und zudem auch Israel und im 
Osten den Iran einschließt. Sowohl Ägyp-

Die internationale Verflechtung ist ein Erfolgsmodell, wird aber auch immer wieder auf die Probe gestellt.
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ten als auch Tunesien profitieren von 
gesunkenen Energiepreisen, leiden 
jedoch auf der anderen Seite unter Terror-
anschlägen, die dem Tourismus erhebli-
chen Schaden zufügen. Beide Länder sind 
zudem durch den politischen Zerfall ihres 
Nachbarn Libyen bedroht. Trotz der Bür-
gerkriege in Syrien und Libyen sowie der 
Spannungen zwischen dem Iran und den 
USA und seinen golfarabischen Nachbar-
staaten sehen wir großes Potential für das 
Außenhandelsfinanzierungsgeschäft in 
den Staaten des Golf-Kooperationsrats 
(GCC). Die sechs GCC-Länder Saudi-Ara-
bien, Kuwait, Oman, Qatar, Bahrain und 
Vereinigte Arabische Emirate zählen zu 
den wichtigsten Exportmärkten der deut-
schen Wirtschaft. 

„Entscheidend für den geschäftlichen 
Erfolg sind der Zugang zu Netzwer-
ken und der Aufbau von persönli-
chen Beziehungen und Vertrauen.“

Dabei galt 2010 und gilt auch 2020: Deut-
schen Unternehmen und insbesondere 
auch mittelständischen Familienunter-
nehmen wird in den arabischen Ländern 
mit viel Sympathie begegnet. Entschei-
dend für den geschäftlichen Erfolg sind 
der Zugang zu Beziehungsnetzwerken 
und der Aufbau von persönlichen Bezie-
hungen und von Vertrauen. Ist dies ge- 
lungen, bieten sich für deutsche Unter-
nehmen Perspektiven für lukrative 
Geschäftsabschlüsse.  

Erweiterte Marktchancen  
in Vietnam

Ein seit vielen Jahren verlässlicher Außen-
handelspartner ist Vietnam. Die bilate-
ralen Handelsbeziehungen zwischen 
 Vietnam und der EU haben sich in den 
vergangenen zwei Jahrzehnten kontinu-
ierlich verbessert. Die EU stellt für Vietnam 
den zweitgrößten Absatzmarkt und den 
viertgrößten Import-/Exportpartner in 
Übersee dar. Damit zählt Vietnam zu den 
wichtigsten Handelspartnern und ist ein 
sehr attraktives Ziel für Exporteure und 
Investoren aus Deutschland. 

Mit einem Partner, der im Markt verwur-
zelt ist, bieten sich viele Chancen: ODDO 
BHF ist seit 1987 in Vietnam tätig und seit 
1993 als eine der ersten deutschen Ban-
ken überhaupt mit einer Repräsentanz 
vor Ort vertreten. Diese jahrzehntelange 
Präsenz ermöglicht es der Bank, Geschäfte 
bestmöglich abzuwickeln und Unter-
nehmen die großen Marktchancen zu 
erschließen, die Vietnam bietet. Zudem 
steht ODDO BHF auch den in Vietnam 
bereits ansässigen Firmen bei ihren Ver-
handlungen, etwa zu Akkreditiv- und 
Zahlungsbedingungen, gerne zur Seite.

Bangladesch ist auf  
Wachstumskurs

Neben Vietnam gilt Bangladesch als eines 
der Länder, die weltweit ein sehr starkes 
Wachstum aufweisen. Das Wirtschafts-

wachstum lag in den vergangenen Jahren 
konstant bei rund 6%, zuletzt sogar bei 
über 8%. Noch vor zehn Jahren bot das 
Land im Südosten Asiens wenig Potential, 
heute eröffnen sich für deutsche Unter-
nehmer auch außerhalb der dominie-
renden Textilindustrie lohnende Ge-
schäftsmöglichkeiten. Die Regierung 
Bangladeschs setzt vermehrt auf eine 
Diversifikation der heimischen Industrie 
und der Exporte. Umfangreiche Investitio-
nen in neue Produktionsstätten und 
moderne Maschinen sind notwendig. 

Auch Finanzierungen aus dem Ausland in 
Bangladesch sind deutlich attraktiver und 
einfacher geworden. Die Bankenstruktur 
hat sich grundlegend verändert, und der 
Spielraum für Investitionen ist gewach-
sen. Bangladesch hat einen erfolgreichen 
Weg eingeschlagen, und die bereits be-
gonnene Diversifikation der Wirtschaft 
hilft dabei, das Land weiter auf Wachs-
tumskurs zu halten.   

Großes Potential in Nigeria 

Nigeria, das bevölkerungsreichste Land 
Afrikas, weist nach der letzten Ölpreiskrise 
in den Jahren 2015/16 nun wieder ein sta-
biles Wirtschaftswachstum auf. Das Land 
birgt großes Potential für Investoren. 
Grund dafür ist nicht nur der Reichtum an 
natürlichen Ressourcen wie Öl und Erd-
gas, sondern auch der hohe Bedarf am 
Ausbau der Infrastruktur. Ausländische 
Investoren können in die Bauwirtschaft 

investieren oder Projekte vor Ort ansto-
ßen. Nigeria weist als Emerging- und 
Frontier-Markt ähnlich signifikante Wachs-
tumspotentiale auf wie die BRIC-Länder. 
Unter den aktuellen Gegebenheiten kann 
sich das Land voraussichtlich zu einer der 
größten Volkswirtschaften der Welt im 
21.  Jahrhundert entwickeln. Diese Ent-
wicklung profitiert von einer stabilen poli-
tischen Lage. Nigeria ist als Land anzu-
sehen, das in der Afrika-Strategie von 
Unternehmen nicht fehlen sollte. 

Sanktionen belasten das Geschäft 
mit Russland 

Doch nicht nur positive Entwicklungen 
sind zu verzeichnen. Es gibt durchaus 
auch Länder, die für den Bereich Außen-
handelsfinanzierung im Verlauf der 
zurückliegenden zehn Jahre weniger 
attraktiv geworden sind. 

Zum Beispiel Russland: 2010 war das 
größte Land der Erde einer der wichtigs-
ten Handelspartner Deutschlands mit viel 
Exportfinanzierungsgeschäft. 2013 stand 
Russland in der Rangfolge der deutschen 
Exportmärkte auf dem elften Platz. Der 
deutsch-russische Handel erreichte 2013 
mit einem Gesamtvolumen von über 80 
Mrd EUR einen historischen Rekord. Dann 
jedoch kamen die Ukraine-Krise und die 
damit einhergehenden umfassenden 
Sanktionen, die in Russland engagierte 
deutsche Unternehmen sehr verunsicher-
ten. Viele Investitionsprojekte wurden 
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wegen der unsicheren politischen Lage 
und des Ölpreisverfalls gestoppt. Infolge-
dessen reduzierte sich das Handelsvolu-
men in den darauffolgenden Jahren 
sowohl auf russischer als auch auf deut-
scher Seite deutlich, und das Interesse an 
Investitionen deutscher Unternehmer 
ging merklich zurück. 

Die wirtschaftliche Situation in Russland 
hat sich in den vergangenen Jahren wie-
der stabilisiert. Die Handels- und die Leis-
tungsbilanz zeigen Überschüsse, die Wäh-
rungsreserven sind die drittgrößten der 
Welt, und das Vertrauen der ausländi-
schen Investoren kehrt langsam zurück. 
Leider wird diese positive wirtschaftliche 
Entwicklung weiterhin von politischen 
Spannungen zwischen Russland und dem 
Westen überschattet, deren Ende nicht 
absehbar ist.

2010, 2020, 2030

Im Bereich Außenhandelsfinanzierung 
war von 2010 bis 2020 vieles in Bewe-
gung. Neue Länder rückten in den Fokus, 
bereits etablierte Märkte verloren an 
Wichtigkeit. Wie sieht die Außenhandels-
finanzierung im Jahr 2030 aus? Es ist 
davon auszugehen, dass Afrika in den 
nächsten zehn Jahren für die deutsche 
Wirtschaft weiter an Bedeutung gewin-
nen wird. Deutschland hat den sogenann-
ten „Compact for Africa“ initiiert, der zum 
Ziel hat, private Investitionen in Afrika zu 
fördern und die Entwicklung der dortigen 

Infrastruktur zu verbessern. Das deutsche 
Finanzministerium wird 15 Mio EUR zur 
Unterstützung der Aktivitäten des IWF im 
Rahmen des G20-Pakts mit Afrika bereit-
stellen.

Neben Afrika bietet auch die MENA-
Region weiterhin sehr gute Chancen in 
puncto Außenhandel. Das gilt sowohl für 
die öl- und gasreichen GCC-Länder als 
auch für den zukünftigen Wiederaufbau 
in Ländern wie dem Jemen, Libyen und 
Syrien. „Made in Germany“ genießt hier 
wie dort einen exzellenten Ruf, und deut-
sche Unternehmen werden aller Voraus-
sicht nach vom Wachstum der dortigen 
Märkte weiter profitieren.

„Es ist davon auszugehen, dass 
Afrika in den nächsten zehn Jahren 
für die deutsche Wirtschaft weiter 
an Bedeutung gewinnen wird.“

Jedes Jahrzehnt bringt Veränderungen 
mit sich. Sei es 2010, 2020 oder 2030 – die 
Außenhandelsfinanzierung ist und bleibt 
ein spannendes Feld, in dem flexibles 
Handeln gefordert ist. Dabei gilt für ODDO 
BHF: Die Bank begegnet anderen Kultu-
ren stets mit Offenheit und möchte sie 
verstehen. Dies ist ihrer Überzeugung 
nach Voraussetzung dafür, den Erwartun-
gen ihrer internationalen Kunden optimal 
gerecht zu werden – unabhängig davon, 
in welchem Jahrzehnt wir uns gerade 
befinden. 
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Aktuelle Entwick­
lungen in der 
Handelsfinan­
zierung
Der deutsche Außenhandel 
konnte seinen Höhenflug auch 
2019 fortsetzen. Für die Abwick-
lung und Absicherung seiner 
Finanzierung bleibt das Doku-
mentenakkreditiv das dominie-
rende Instrument. Doch die 
 Digitalisierung schreitet voran.

Das Jahr 2020 halte einige Heraus-
forderungen für den deutschen 
Außenhandel bereit, erklärte Mar-

kus Becker-Melching auf der Seminarver-
anstaltung „Aktuelle Entwicklungen im 
Akkreditivgeschäft“ der ICC Germany und 
der ODDO BHF Aktiengesellschaft am 
29. Januar 2020. Am 31. Januar endet die 
Mitgliedschaft des Vereinigten König-
reichs in der EU, in den Vereinigten Staa-
ten stehen am 3. November Präsident-
schaftswahlen an, und der internationale 
Handel wird immer stärker politisiert. 

Die neue EU-Kommission unter der deut-
schen Präsidentin Ursula von der Leyen 
will sich daher stärker in die geopoliti-
schen Weichenstellungen einbringen. 
Eine wesentliche Aufgabe wird der 
Abschluss eines Handelsabkommens mit 
dem Vereinigten Königreich. Auch der 
Umgang mit den zunehmend als politi-

sches Instrument eingesetzten Sanktio-
nen der USA bleibt ein wichtiges Thema.

Handelsfinanzierung digital

Die zahlreichen Ansätze zur Digitalisie-
rung der Handelsfinanzierung konnten 
das Dokumentenakkreditiv bislang nicht 
als dominierendes Instrument verdrän-
gen. Aus Sicht von Tsafrir Attar, Vice Presi-
dent Digitization des Softwareanbieters 
Surecomp, ist der Siegeszug digitaler 
Lösungen jedoch nicht aufzuhalten. 
Deren Effizienzgewinne und Nutzwert 
seien letztlich ausschlaggebend. 

Oliver Wieck, Generalsekretär der ICC Ger-
many, untermalte die Zukunftsvision mit 
einigen Zahlen: 60% der Banken arbeiten 
an einer stärkeren Digitalisierung. Sie wird 
die Kosten für die Handelsfinanzierung in 

den kommenden drei bis fünf Jahren um 
6 Mrd USD verringern. Die automatische 
Stellung eines Akkreditivs kann die Verar-
beitungszeit um 60% reduzieren. Eine 
vollständige digitale Transformation 
würde die Umsätze um 10% erhöhen.  

Er stellte die Schwerpunkte der ICC-Ban-
kenkommission im Jahr 2020 vor. Dabei 
geht es zunächst um die „E-Kompatibili-
tät“ der ICC-Regeln zur Handelsfinan-
zierung, die Entwicklung von Mindest-
standards für die digitale Konnektivität 
von Finanzdienstleistungen sowie die 
Untersuchung von rechtlichen und prakti-
schen Fragen der digitalen Handelsfinan-
zierung. Die ICC hat zum 1. Juli 2019 be-
reits die Richtlinien für elektronische 
Dokumenten-Akkreditive (eERA/eUCP) 
aktualisiert und die ersten Richtlinien für 
elektronische Inkassi (eURC/eERI) in Kraft 
gesetzt. 

Praktische Umsetzung

Prof. Christian Mehlich, Inhaber Christian 
Mehlich Consulting, beschrieb die Heran-
gehensweise der Banken an die Digitali-
sierung. Die meisten Banken setzten auf 
mehrere Initiativen und schauten, welche 
sich am Markt durchsetze, zitierte er 
Daniel Schmand, den Vorsitzenden der 
ICC-Bankenkommission. Automatisierte 
Finanzierungen würden bislang nur ange-
kündigt, und wenn einzelne Transaktio-
nen durchgeführt würden, seien noch 
viele manuelle Schritte dabei. Die Digitalisierung der Handelsfinanzierung scheitert oft noch an der Komplexität der Anforderungen.
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Die großen Banken hätten vor allem die 
Prüfungen der Kunden (KYC) und die Ver-
hinderung von Geldwäsche (AML) im 
Blick. Da menschlichen Prüfern dabei Feh-
ler unterlaufen könnten und die Auf-
sichtsbehörden eine vollständige Doku-
mentation des Geschäfts verlangten, sei 
ein automatisiertes System zu empfehlen.

Zukunft des  Dokumentengeschäfts

Mehlich blickte auf einige Entwicklungen, 
die in den Banken zukünftig Einzug halten 
dürften. So werde das Dokumentenma-
nagement digitalisiert, dabei hülfen die 
optische Zeichenerkennung und künstli-
che Intelligenz. Die Systeme würden 
zunehmend in den Workflow des Banken-
systems integriert. Über Schnittstellen zu 
den Kundenanwendungen würden auch 
die von dort kommenden Dokumente 
mittels OCR erfasst. Auch zwischen den 
Banken nimmt die Digitalisierung Gestalt 
an. Blockchain und Smart Devices halten 
Einzug. Mehlich sieht darin zahlreiche 
Vorteile gegenüber dem traditionellen 
dokumentären Ablauf. 

Ausgewählte Fallbeispiele

Ute Harders, Leitung Loan Products 
(Akkreditive u. Garantien) der ODDO BHF 
Aktiengesellschaft, stellte zum Abschluss 
des Seminars noch einige Fälle aus der 
Praxis vor. Vor allem die Anwendung der 
Akkreditivregeln sowie die neuesten Ent-

wicklungen und Empfehlungen der ICC-
Bankenkommission im Umgang mit den 
„Einheitlichen Richtlinien und Gebräu-
chen für Dokumenten-Akkreditive – ERA 
600“ und der „International Standard Ban-
king Practice – ISBP 745“ sind im Einzelfall 
entscheidend. 

Zunächst ging es um die Frage, ob eine 
Rechnung, bei der der Aussteller nur 
durch einen chinesischen Stempel ausge-
wiesen ist, akkreditivkonform sei, wenn 
das Akkreditiv ausdrücklich verlange, 
dass alle Angaben in den Dokumenten 
auf Englisch sein müssten. Die Rechnung 
kann in diesem Fall zurückgewiesen wer-
den. In einem anderen Fall war als Doku-
ment eine Garantie gefordert, die von 
einer vietnamesischen Bank oder einer 
Bank mit einer Niederlassung in Vietnam 
ausgestellt sein sollte. Das war zwar der 
Fall, ging aber aus dem vorgelegten Doku-
ment nicht hervor. Da die Art des vorzule-
genden Dokuments nicht spezifiziert war, 
ist das Dokument akkreditivkonform. 
Anders wurde das Fehlen der Formulie-
rung „as agent“ bei der Unterschrift in 
einem Konnossement bewertet. Die 
Unterschrift ist ohne diese Angabe nicht 
korrekt.

Es folgten noch zahlreiche weitere Fallbe-
schreibungen. Sie zeigten die Komplexi-
tät des dokumentären Geschäfts, das digi-
tal abgebildet werden müsste, machten 
jedoch auch deutlich, welches Potential in 
einer intelligenten Automatisierung die-
ser Prozesse stecke.  
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Internationalisie­
rung revisited: 
Was Unterneh­
men 2020 erfolg­
reich macht
Die Studienreihe „Unternehmer-
perspektiven“ hat Unternehmen 
bereits zum dritten Mal zu Erfolgs-
strategien, aber auch zu den 
 Herausforderungen in der Inter-
nationalisierung befragt. Handels-
kriege, klimawandel und neuer 
Protektionismus: Die Risiken sind 
mannigfaltig. Doch wie kann  
man ihnen aktiv begegnen?  
Die Ergebnisse der Studie geben 
Antworten.

Was bewegt mittelständische 
Unternehmer in Deutschland? 
Welche Trends beschäftigen sie? 

Welchen Herausforderungen müssen sie 
sich heute und in naher Zukunft stellen? 
Wer aktuelle Themen und langfristige 
Trends identifizieren will, der muss den 
direkten Dialog mit dem Mittelstand 
suchen – denn niemand weiß besser, was 
Unternehmer bewegt, als die Unterneh-
mer selbst. 

Seit 2006 untersucht die „Initiative Unter-
nehmerperspektiven“ aktuelle Wirt-
schaftsthemen, die gemeinsam mit Wirt-
schaft, Verbänden, Wissenschaft und 
Politik auf Veranstaltungen diskutiert wer-
den. Grundlage dafür sind Umfragen 
unter mittelständischen Unternehmern in 
Deutschland, Österreich und der Schweiz.

„2019 steht im Zeichen der Wirt-
schaftspolitik. Handelskonflikte, 
politische Alleingänge sowie Krisen-
szenarien sorgen für Unsicherheiten 
im Auslandsgeschäft. Knapp zwei 
Drittel der Befragten rechnen damit, 
dass es in den  nächsten ein bis  
zwei Jahre schwieriger wird, das 
Auslands geschäft zu  planen.“

In der aktuellen Studie steht dabei erneut 
die Internationalisierung des Mittelstands 
im Fokus. 2007 zeigten sich die deutschen 
Unternehmen euphorisch. Viele wollten 
internationalisieren, wussten aber nicht so 

richtig, wie das erfolgreich geht. Themen 
waren kulturelle Unterschiede sowie die 
Sorge vor Plagiaten und Finanzierungsfra-
gen. 2013 waren die organisatorischen 
Herausforderungen deutlich kleiner ge-
worden. Aber viele Unternehmen standen 
noch unter dem Eindruck der Finanz- und 
Wirtschaftskrise. Sie waren nicht sicher, ob 
ihr Geschäftsmodell im Ausland trägt. 

Geopolitik im Fokus

Auch 2019 hat sich gezeigt, dass manche 
Firmen trotz Potentials nicht den Schritt 
ins Ausland wagen. Lassen sich Unterneh-
mer und Manager von den derzeitigen 
geopolitischen Turbulenzen beeindru-

cken – oder zumindest von der Berichter-
stattung darüber? Einige spüren ganz 
konkret die Auswirkungen der großen 
wirtschaftlichen Herausforderungen wie 
Dieselkrise, Klimawandel, Handelsbarrie-
ren auf das eigene Geschäft. Zudem sind 
der internationale Wettbewerb härter, die 
Innovationszyklen schneller geworden. 
Ehemalige Schwellenländer wie etwa 
China haben technologisch deutlich auf-
geholt und spielen eine immer größere 
Rolle im globalen Konkurrenzkampf.

Die Welt ist also in Bewegung – wirtschaft-
lich wie politisch. Kaum ein Tag, an dem 
nicht Länder und Märkte für Schlagzeilen 
sorgen. Doch wie reagiert der Mittelstand 
nun konkret darauf?

Internationalisierung im Spiegel der „Unternehmerperspektiven“:  
vom Wachstumsmotor zum Wesenskern 
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Licht und Schatten

Die gute Nachricht vorweg: Die Studie hat 
gezeigt, dass mehr als die Hälfte der 
Unternehmen Geschäfte im Ausland 
macht. „Made in Germany“ zieht nach wie 
vor – 81% der Befragten bestätigen die 
hohe Wettbewerbsfähigkeit deutscher 
Produkte, 69% erkennen die weiterhin 
große Nachfrage aus dem Ausland. Ähn-
lich verhält es sich in Österreich. In der 
Schweiz hingegen ist vor allem die Digita-
lisierung der Prozesse im Auslandsge-
schäft ein wesentlicher Treiber der Inter-
nationalisierung.

„81% der Befragten bestätigen  
die hohe Wettbewerbsfähigkeit 
deutscher Produkte.“

Bereits bei den Befragungen von 2007 
und 2013 lag der Anteil exportierender 
deutscher Unternehmen bei weit über 
50%. Die Internationalisierung gehört 
demnach zur DNA vieler Unternehmen. 
Die neue Studie zeigt aber auch: 2019 
stand im Zeichen der Wirtschaftspolitik. 
Handelskonflikte, politische Alleingänge 
sowie Krisenszenarien sorgten für Unsi-
cherheiten im Auslandsgeschäft. Knapp 
zwei Drittel der Befragten rechnen damit, 
dass es in den nächsten ein bis zwei 
 Jahren schwieriger wird, das Auslands-
geschäft zu planen. Fast die Hälfte der in 
Deutschland Befragten erwartet nega-
tive Konsequenzen durch zunehmende 

globale Handelskonflikte. Generell be- 
fürchten 61% der Befragten, dass es  zu 
konjunkturellen Eintrübungen kommen 
wird. Diese Befürchtungen teilen die 
Unternehmer in der Schweiz und in 
Österreich, blicken im direkten Vergleich 
aber optimistischer in die Zukunft – etwa 
bei der Beurteilung der Dieselkrise oder 
auch in Bezug auf die Auswirkungen 
durch den mittlerweile vollzogenen 
 Brexit.

Agilität ist gefragt

Was alle Befragten der drei Länder eint: Im 
Zuge der zunehmenden geopolitischen 
Herausforderungen kommt es zu einem 
Paradigmenwechsel in der Beurteilung 
der Handelspartner. Mittelständler stufen 
bisher stabile Volkswirtschaften als künf-
tig weniger verlässlich ein. Aufstrebende 
Wirtschaftsmächte erhalten dafür mehr 
Vertrauen.

Ein weiterer wesentlicher Aspekt, den die 
neue Studie herausgefunden hat und der 
für alle Länder gilt: Jedes Unternehmen 
und jede Branche steht vor anderen Her-
ausforderungen. Denn wie sehr sie die 
politischen Ereignisse treffen, hängt stark 
davon ab, wie die Unternehmen aufge-
stellt, wie groß und in welcher Branche sie 
tätig sind und wie ihr Geschäftsmodell 
aussieht. Für die Firmen bedeutet dies vor 
allem: Agilität wird heute wie auch in 
Zukunft der Schlüssel zum Erfolg sein. Es 
geht also darum, in seiner internationalen 

Planung flexibler und offener für Neues zu 
werden. In Deutschland setzen Unterneh-
men deshalb verstärkt auf Innovation und 
internationale Diversifizierung. 

Banken und Politik in der Pflicht

Viele Herausforderungen sind zu stem-
men, aber nicht immer alleine, sondern 
auch mit Hilfe externer Unterstützer. Hier 
kommen die Banken sowie die Politik ins 
Spiel. Mehr als die Hälfte der deutschen 
Befragten wünscht sich deshalb von 
ihrer Bank Unterstützung bei der Umset-
zung von regulatorischen Vorschriften. 
Auch Expertise bei der Beurteilung von 
Risiken der Internationalisierung ist ge-
fragt.

Ebenso muss sich die Politik stärker für die 
europäischen Interessen im internationa-
len Kontext einsetzen. Speziell im Wirt-
schaftsstreit mit den USA und bei den Fol-
gen des Brexits wird mehr politische 
Aktivität erwartet. Große Unternehmen 
sehen die Politik bei wirtschaftspoliti-
schen Fragen noch stärker in der Pflicht – 
eine sehr große Mehrheit sowohl in 
Deutschland als auch in Österreich und 
der Schweiz fordern vor allem gute Wirt-
schaftsbeziehungen zu China.

Fazit

Natürlich liefert die Studie letzten Endes 
keine Patentlösung für eine erfolgreiche 

Internationalisierung der Unternehmen – 
allerdings einige vielversprechende 
Ansatzpunkte:

1.  Währungs- und Ausfallrisiken absi-
chern. Viele Unternehmen, die expor-
tieren, sichern sich nicht gegen Aus-
fall- und Zahlungsrisiken sowie gegen 
Währungs- und Rohstoffrisiken ab. 
Bankpartner können den Unterneh-
men hier helfen. Risikominimierung ist 
gerade für kleinere und mittlere Unter-
nehmen wichtig, um erfolgreich in die 
Internationalisierung zu starten. 

2.  Austausch mit erfolgreichen Expor-
teuren. Erfolgreiche Exporteure wis-
sen genau, was es bei Auslandsaktivi-
täten zu beachten gilt. Dieses Wissen 
sollten potentielle Exporteure nutzen 
und den Austausch mit ihnen suchen. 
Netzwerkveranstaltungen oder Bran-
chentreffen helfen dabei. 

3.  Unterstützung von Außenhandels-
kammern in Anspruch nehmen. 
Unternehmen mit Exportpotential 
zögern meist beim Gang ins Ausland, 
weil sie die damit einhergehenden 
operativen Hürden überschätzen. Hier 
hilft der Austausch mit Außenhandels-
kammern. Sie stehen mit Rat und Tat 
zur Seite und können den Unterneh-
men auf praktischer Ebene Bedenken 
nehmen.  

➤➤ Die Studie zum Download finden Sie 
HIER und für die Schweiz HIER. 

http://www.exportmanager-online.de
https://www.firmenkunden.commerzbank.de/portal/media/unternehmerperspektiven/up-studien/Studie_online_2019.pdf
https://www.firmenkunden.commerzbank.de/portal/media/unternehmerperspektiven/up-studien/Studie_online_2019.pdf
https://www.commerzbank.ch/portal/de/cb/ch/firmenkunden/unternehmerperspektiven_2.html
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Erfahrungen 
einer Exporteurs­
bank mit der 
Finanzierung von 
Small Tickets
Der Mittelstand gilt als das Rück-
grat der deutschen Wirtschaft 
und trägt maßgeblich zum 
außenwirtschaftlichen Erfolg der 
Bundesrepublik bei. Vor allem 
mittelgroße Unternehmen mit 
einem Jahresumsatz zwischen 
25 und 50 Mio EUR exportieren 
überdurchschnittlich häufig:  
Fast drei Viertel dieser Firmen 
 liefern ihre Waren ins Ausland. Mittelständische Unternehmen lie-

fern mitunter nur einzelne Maschi-
nen oder wenige Teile, benötigen 

aber dennoch eine Absicherung und 
Finanzierung für ihr Exportgeschäft. Der 
Verband Deutscher Maschinen- und Anla-
genbau (VDMA) zählt Auftragswerte von 
bis zu 10 Mio EUR zu den Small Tickets. 
Auch bei diesen geringen Auftragsvolu-
men muss die Exporteursbank es schaf-
fen, die Wünsche ihrer Kunden zu erfüllen 
und gleichzeitig profitabel zu wirtschaf-
ten. Diese Aufgabe stellt Kreditinstitute 
seit langem vor Herausforderungen, da 
die fixen Kosten etwa für Risikoprüfung, 
Dokumentation, Complianceanforderun-

gen und Beratung unabhängig vom 
Finanzierungsbetrag anfallen. 

Hinzu kommt, dass zwischen der ur-
sprünglichen Anfrage des Exporteurs und 
dem Abschluss der Finanzierung viele 
Monate vergehen können, in denen 
Änderungen der Auftragssumme, der Lie-
ferzeiten oder der Bonität des Käufers 
regelmäßig erneute Prüfarbeit und admi-
nistrativen Mehraufwand auslösen. Des-
wegen finanzieren zahlreiche Kreditinsti-
tute solche sogenannten Small Tickets gar 
nicht erst. Je kleiner der Betrag, desto 
schwieriger ist es, diese Aufträge wirt-
schaftlich darzustellen. 

Frühzeitige Einbindung der Bank 
sichert alle Optionen

Die Landesbank Baden-Württemberg 
nimmt diesbezüglich eine besondere 
Rolle in der deutschen Bankenlandschaft 
ein und finanziert jährlich eine mittlere 
zweistellige Anzahl von Small Tickets. 
Würde die Bank die Finanzierung kleine-
rer Exportaufträge ablehnen, kämen 
womöglich zahlreiche Geschäfte dieser 
Unternehmen gar nicht zustande. Die 
Finanzierung von Auslandsgeschäften in 
Entwicklungs- und Schwellenländern 
erfordert einen langen Atem auf Seiten 
aller Beteiligten – bei Banken genauso wie 
bei den Parteien des Liefervertrags. 

Am Anfang einer Geschäftsbeziehung in 
einem risikoreichen Markt sollte es dem 
Exporteur im ersten Schritt vor allem um 
die Absicherung gehen. Eine frühzeitige 
Einbindung der Bank ermöglicht es, aus 
dem vollem Absicherungs- und Finanzie-
rungsinstrumentarium zu schöpfen und 
damit bestmögliche Bedingungen für 
den Exporteur sicherzustellen. 

Ob kurzfristige Instrumente mit Laufzei-
ten von in der Regel unter zwei Jahren wie 
Sicht- und Nachsichtakkreditive (Deferred 
Payment Letters of Credit), Mischformen 
wie UPAS (Usance Payable at Sight), eine 
Kombination aus Sicht- und Nachsicht-
akkreditiv, Avale oder langfristige Lösun-
gen wie Lieferantenkredite sowie deren 
Forfaitierung – wenn die Liquidität benö-
tigt wird – und letztlich Bestellerkredite: 

Small Tickets: Die Finanzierung der Lieferung ist oft ein wichtiger Teil des Gesamtpakets.
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All diese Instrumente stehen dem Expor-
teur zu Beginn der Liefervertragsverhand-
lungen zur Verfügung, und es ist essenti-
ell, dass der Vertrag darauf abgestimmt 
wird. 

Ein Großteil der kleinen und mittelständi-
schen Kunden sichert seine Auslandsge-
schäfte über Akkreditive ab. Die Impor-
teursbank bürgt dabei dafür, dass der 
Käufer auch wirklich zahlt – und setzt sich 
direkt mit der Bank des Exporteurs in Ver-
bindung. Bei einer Forfaitierung räumt 
der Exporteur seinem Kunden eine Zah-
lungsfrist ein, den Lieferantenkredit, und 
verkauft die Forderung an die Bank. Bei 
einem Bestellerkredit erhält der Impor-
teur im Ausland einen Kredit, mit dem er 
die Investitions- und Anlagegüter finan-
zieren kann. Die Forderungssumme geht 
in der Regel direkt bei Lieferung an das 
exportierende Unternehmen. 

„Am Anfang einer Geschäftsbezie-
hung in einem risikoreichen Markt 
sollte es dem Exporteur im ersten 
Schritt vor allem um die Absiche-
rung gehen.“

Während Akkreditive relativ schnell und 
standardisiert, meist ohne zusätzliche 
Deckung, abgewickelt werden, erfordern 
langfristige Finanzierungen wie Lieferan-
ten- oder Bestellerkredit eine zusätzliche 
Absicherung durch private oder staatliche 
Kreditversicherungen (in Deutschland 

macht das Euler Hermes als Mandatar des 
Bundes). So schützt eine sogenannte Her-
mesdeckung den Exporteur (beim Liefe-
rantenkredit) bzw. die Bank (beim Bestel-
lerkredit) gegen wirtschaftliche und 
politische Risiken wie Insolvenz, Unruhen, 
devisenrechtliche Beschränkungen und 
andere gefährdende Umstände im Land 
des Importeurs. Das ausländische Risiko 
wird zu bis zu 95% gegen das Risiko der 
Bundesrepublik Deutschland getauscht. 

Der dahinterliegende Prozess ist bürokra-
tisch, erfordert eine fundierte Kreditana-
lyse der Bank sowie der Exportkreditversi-
cherung und ist oftmals Neuland für die 

Beteiligten. Es gibt viele offene Fragen. 
Gerade bei kleineren Unternehmen muss 
viel Aufklärungsarbeit geleistet werden, 
die Bonitätsbeurteilung ist deutlich auf-
wendiger als bei größeren Unternehmen. 
Meist liegen keine IFRS-Abschlüsse vor, 
Konzernstrukturen sind intransparent. 
Hier geht die Beratung und Begleitung 
durch die Bank deutlich weiter als bei 
einem Akkreditiv und wird durch das klei-
nere Auftragsvolumen nicht einfacher, 
sondern oftmals viel umfangreicher. 

Digitalisierung kann Small Tickets 
rentabler machen 

Aufgrund der Schwierigkeit mit der Ren-
tabilität ist Digitalisierung ein wichtiges 
Thema und eröffnet Wege, aus dem 
Dilemma herauszukommen. Plattformen, 
Portale und KI-Lösungen werben mit 
dem Versprechen, Kostensenkung durch 
digitalisierte, effiziente Prozesse zu erzie-
len. Es gibt einige Stellschrauben, an 
denen Banken und Exporteure drehen 
können. 

So bietet die Bundesrepublik Exporteuren 
beispielsweise seit 2018 die Möglichkeit, 
Anträge auf Hermesdeckungen digital zu 
stellen. Speziell für Small Tickets gibt es 
die Produktlinie „Hermesdeckungen 
click&cover“. Exporteure können im Rah-
men eines Lieferantenkredits standardi-
sierte Geschäfte mit einem Auftragswert 
von bis zu 5 Mio EUR in einem sogenann-
ten Fast-Track-Verfahren schnell und ein-

fach absichern. Ein Onlinevorabcheck 
zeigt, ob sich der jeweilige Auftrag dafür 
eignet, und weist direkt die anfallenden 
Gebühren aus.

Doch die Vorstellung von standardisierten 
Geschäften stößt auch bei Small Tickets 
oft an Grenzen. Zum einen benötigt der 
Exporteur genügend Flexibilität, z.B. 
wenn sich seine Auftragssumme während 
der Verhandlung noch ändert. Zum ande-
ren liegen am Anfang nicht alle Informati-
onen zum Importeur vor, und es muss mit 
Annahmen gearbeitet werden, die bei 
Konkretisierung nicht mehr für Fast Track 
qualifizieren. Gleichzeitig muss die Finan-
zierung schnell, unkompliziert und trans-
parent ablaufen, damit der Importeur sich 
nicht von dem Geschäft zurückzieht. Die-
sen Anspruch kann die Bank bislang nur 
durch manuelle Orchestrierung der Par-
teien und Abläufe auffangen. 

Langfristig werden Small Tickets von Ent-
wicklungen profitieren, die Digitalisie-
rung in der gesamten Branche, unabhän-
gig von der Ticketgröße, anstreben. Dazu 
zählen bereits heute z.B. die digitale An-
tragsstrecke bei Euler Hermes und ande-
ren ECAs oder Trade-Finance-Netzwerke 
wie Marco Polo. Durch Beobachten und 
aktives Begleiten solcher Aktivitäten be-
hält die LBBW neues Potential im Blick. 
Potential, das letztendlich allen Kunden 
unabhängig von Auftragswerten nutzt – 
am stärksten jedoch den kleinen und 
 mittelgroßen Unternehmen mit Small 
Tickets. 

„ Seit mehreren Jahren ist die LBBW 
Strategischer Partner von Frankfurt 
Business Media. Besonders anspre-
chend für uns als LBBW ist die Mög-
lichkeit, Expertenwissen in der Export-
finanzierung mit einem breiten Pub-
likum aus der Exportwirtschaft zu 
teilen und sich über Marktentwick-
lungen und Trends auszutauschen. 
Gerade in der heutigen sich schnell 
wandelnden Zeit zeigt sich immer 
wieder, wie wichtig es ist, sich über 
Plattformen dieser Art informiert zu 
halten. Wir gratulieren dem ‚Export-
Manager‘ zum zehnjährigen Bestehen 
und bedanken uns für das entgegen-
gebrachte Vertrauen und für die all-
zeit gute Zusammenarbeit.“
Michael Maurer, Global Head of Export Finance, 
Landesbank Baden­Württemberg

http://www.exportmanager-online.de
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Freihandels­
abkommen  
mit Asien –  
eine Standort­
bestimmung
Angesichts der Bedeutung des 
Asienhandels für Europa hat die 
EU in den vergangenen Jahren 
bei den Verhandlungen über 
Freihandelsabkommen mit den 
Ländern in dieser Region Gas 
gegeben. Bei den konsultatio-
nen mit dem wichtigsten Part-
ner, China, harzt es allerdings. 

Das Coronavirus hat Asien und die 
Lieferketten von und nach Fernost 
weiterhin fest im Griff. Die wirt-

schaftlichen Auswirkungen werden sich 
in Deutschland noch bemerkbar machen, 
wenn die Epidemie längst abgeklungen 
ist. Selbst wenn die Globalisierung nach 
dieser Erfahrung ein Stück zurückgedreht 
wird, bleiben Präferenzabkommen wich-
tig. Insbesondere für Unternehmen, bei 
denen die Nachfrage drastisch eingebro-
chen ist und die aufgrund der Coronavi-
rusepidemie finanziell unter Druck sind, 
bieten umfassende Freihandelsabkom-
men (FHAs), die weit über Zollsenkungen 
und den Warenverkehr hinausgehen, 
einen Mehrwert. 

Das erste dieser neuen Generation FHAs 
wurde 2011 mit Südkorea abgeschlossen. 
Es folgten Abkommen mit Japan, Viet-
nam und Singapur. Die EU hat außerdem 
Verhandlungen über FHAs mit Indone-
sien und den Philippinen sowie Malaysia, 
Thailand und Indien aufgenommen. 
Diese liegen jedoch aus politischen Grün-
den auf Eis. Darüber hinaus gibt es Gesprä-
che über bilaterale Investitionsabkom-
men mit China und Myanmar. Die EU 
prüft zudem, ob ähnliche Verhandlungen 
mit Taiwan und Hongkong aufgenommen 
werden können. 

Singapur und Vietnam

Nachdem die EU 2014 ein erstes Freihan-
delsabkommen mit Singapur unterzeich-

net hatte, stimmte das EU-Parlament am 
13. Februar 2019 für drei umfassendere 
Abkommen: „EU-Singapore Trade and 
Investment Agreement“ (EUSFTA), „EU-
Singapore Investment Protection Agree-
ment“ (EUSIPA) und „EU-Singapore Part-
nership and Cooperation Agreement“ 
(ESPCA). Diese müssen allerdings noch 
ratifiziert werden. Das EUSFTA soll binnen 
fünf Jahren zum Abbau praktisch aller 
Zölle zwischen der EU und Singapur füh-
ren. Die Anerkennung von geographi-
schen Herkunftsbezeichnungen eröffnet 
zudem viele neue Exportchancen. 

Der Stadtstaat Singapur ist zwar klein, 
aber der fünfzehntgrößte Handelspartner 
der EU. Mehr als 10.000 europäische 

Unternehmen sind hier aktiv. Der Waren-
verkehr in beide Richtungen hat einen 
Wert von insgesamt über 53 Mrd EUR. Bei 
Dienstleistungen beträgt das Handels-
volumen rund 51 Mrd EUR. Singapur ist 
eine Drehscheibe des globalen Waren-
austauschs, wichtiger Finanzstandort, 
Forschungszentrum und beliebte Desti-
nation für Investitionen aus dem europäi-
schen Wirtschaftsraum.

Das Freihandelsabkommen der EU mit 
Vietnam ist das umfassendste Handelsab-
kommen, das die EU je mit einem wirt-
schaftlich aufstrebenden Land abge-
schlossen hat. Durch das Abkommen 
werden fast alle Zölle (über 99%) zwischen 
der EU und Vietnam beseitigt. Für einige 

Im Handel mit Asien stockt es derzeit – weitere Freihandelsabkommen könnten neuen Schwung bringen.
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sensible landwirtschaftliche Produkte der 
EU wurden Zollkontingente vereinbart: 
Reis, Mais, Knoblauch, Pilze und Zucker.

Vietnam hat sich verpflichtet, fast alle 
seine Exportzölle abzuschaffen und den 
Marktzugang für EU-Unternehmen im 
Dienstleistungssektor, insbesondere bei 
Post- und Kurierdiensten, Umweltdienst-
leistungen, Banken und Versicherungen 
und Seeverkehr, zu verbessern. Das Ab-
kommen wird es EU-Unternehmen er-
möglichen, bei öffentlichen Ausschrei-
bungen der vietnamesischen Zentral- 
verwaltung, einschließlich solcher für In-
frastrukturprojekte, der wichtigsten staat-
lichen Unternehmen sowie der beiden 
größten vietnamesischen Städte Hanoi 
und  Ho-Chi-Minh-Stadt mitzubieten. 
Durch das Handelsabkommen werden 
auch anerkannte geographische Anga-
ben von europäischen Lebensmitteln in 
Vietnam geschützt.

Südkorea, Japan

Im Dezember 2015 trat das FHA mit Süd-
korea formell in Kraft, nachdem es seit Juli 
2011 bereits vorläufig angewendet wor-
den war. Seit der Ratifizierung sind rund 
98,7% aller Zölle entfallen. Dadurch konn-
ten Exporteure und Importeure Zollzah-
lungen in erheblichem Umfang einsparen 
und  den Handel weiter ausbauen. Mit 
dem Abkommen wurden außerdem sek-
torübergreifend nichttarifäre Hemmnisse 
u.a. in der Automobil- und Arzneimittelin-

dustrie sowie der Unterhaltungselektro-
nik beseitigt. Viele europäische Normen 
und europäische Bescheinigungen wur-
den in Südkorea als gleichwertig aner-
kannt, und geographischen Angaben der 
EU sind jetzt geschützt. Die Ursprungsre-
geln wurden vereinfacht.

„Das Freihandelsabkommen  
der EU mit Vietnam ist das um- 
fassendste Handelsabkommen,  
das die EU je mit einem wirt- 
schaftlich aufstrebenden Land 
abgeschlossen hat.“

Bei dem FHA und Investitionsschutzab-
kommen mit Japan (JEFTA) standen eben-
falls tarifäre wie nichttarifäre Handels-
hemmnisse und Sonderregelungen für 
bestimmte Wirtschaftszweige im Vor-
dergrund. Im Gegenzug zu Konzessionen 
im Agrarbereich – so können künftig ver-
arbeitetes Schweinefleisch, aber auch 
 bestimmte Käsesorten und Wein aus der 
EU zollfrei nach Japan eingeführt werden 
–  profitiert Japan unter anderem von 
Zollsenkungen für Industriegüter – ins-
besondere für Kraftfahrzeuge (Kfz). Für 
japanische Personenfahrzeuge liegt der 
Zolltarif in der EU derzeit bei 10%, bei 
Nutzfahrzeugen gibt es Zölle zwischen 
10% und 22%. Nach einer Übergangsfrist 
von sieben Jahren werden diese Abgaben 
auf null reduziert. Allerdings sollen auch 
die Importschranken für europäische 
Autohersteller in Japan fallen.

Der Abbau sogenannter nichttarifärer 
Handelsschranken, unterschiedlicher 
Normen und Vorschriften, speziell im 
Kraftfahrzeug- und Lebensmittelsektor, 
sowie ein besserer Zugang zu öffentli-
chen Ausschreibungen in Japan werden 
Exporte in beide Richtungen zusätzlich 
vereinfachen. Darüber hinaus enthält das 
Abkommen Verpflichtungen zu Sozial- 
und Umweltstandards und zum Schutz 
europäischer Herkunftsbezeichnungen 
für regionale Lebensmittel.

Philippinen, Indonesien,  
Thailand und Malaysia

Mit den Philippinen und Indonesien gibt 
es seit 2016 Konsultationen. Im Februar 
2017 wurden erste Texte für ein FHA mit 
den Philippinen online gestellt. Die Ver-

handlungen mit Indonesien haben sich 
u.a. im Streit um Palmölexporte festgefah-
ren. Das trifft auch auf die EU-Verhandlun-
gen mit Malaysia (seit 2010) zu. Die Kon-
sultationen mit Thailand  wurden 2013 
aus politischen Gründen ausgesetzt. Es 
gibt aber nun Bestrebungen in Thailand, 
die Beziehungen wieder zu verbessern. 

Indien, Pakistan, Sri Lanka

Die seit 2007 geführten Verhandlungen 
über ein Präferenz- und Investitionsab-
kommen zwischen Indien und der EU 
wurden 2013 von der indischen Regie-
rung abgebrochen, aber Ende 2017 wie-
der aufgenommen. Es wurden bisher aber 
keine Fortschritte erzielt. Besser sieht es 
bei den Verhandlungen mit Pakistan aus. 
Das EU-Parlament hat kürzlich den 

Deutscher Handel mit ausgewählten Ländern Asiens 2019

 Exporte (Mrd EUR) Veränd. geg. Vorj. (%) Importe (Mrd EUR) Veränd. geg. Vorj. (%)

China 96,0 3,2 109,7 3,4

Südkorea 17,2 –0,2 12,4 2,1

Indien 11,9 –4,5 9,4 5,1

Taiwan 7,8 –1,2 10,1 –0,5

Singapur 7,3 –8,3 5,8 –12,7

Hongkong 5,9 –2,9 1,4 –4,6

Malaysia 5,6 7,2 8,7 –3,0

Thailand 5,0 –0,9 6,0 –1,8

Vietnam 4,3 4,4 9,7 –0,3

Indonesien 2,8 –3,5 3,5 –6,8

Philippinen 2,5 –3,1 4,0 8,6

Pakistan 1,1 –17,5 1,8 5,5

Quelle: Statistisches Bundesamt.
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GSP(Generalized System of Preferences)-
plus-Status für Pakistan um zwei Jahre 
verlängert. Dieser räumt zahlreichen paki-
stanischen Exporten, vor allem Textilien, 
Zollfreiheit ein. Pakistan hofft, dass damit 
Verhandlungen über ein FHA in greifbare 
Nähe rücken. Mit Sri Lanka besteht seit 
1995 ein Kooperationsabkommen.

China – Pièce de Résistance

Mit dem wichtigsten Absatzmarkt für 
europäische Hersteller innerhalb Asiens, 
der VR China, gibt es allerdings noch kein 
FHA. 1985 wurde zwar ein Abkommen 
über die handelspolitische und wirt-
schaftliche Zusammenarbeit zwischen 
der VR China und der EU unterzeichnet, 
aber es bestehen weiterhin zum Teil hohe 
Hürden für ausländische Firmen im Reich 
der Mitte in den Bereichen Dienstleistun-
gen, Investitionen, Patentschutz, Finanz-
geschäfte sowie Forschung und Entwick-
lung. Im November 2013 wurden lediglich 
Verhandlungen über ein umfassendes 
Investitionsabkommen aufgenommen, 
das Regelungen zum Investitionsschutz 
enthalten und Firmen einen besseren 
Marktzugang sichern soll. Nach Vertrags-
abschluss könnte dann der Weg für Kon-
sultationen über ein FHA frei sein. 

Digitalisierungsopportunitäten

Zollfreiheit bietet Chancen. Es gibt sie 
jedoch nicht gratis. Jedes FHA ist das 

Ergebnis komplizierter Verhandlungen 
und unterscheidet sich von anderen im 
Detail. Viele KMUs scheuen den Auf-
wand, der mit dem Ausschöpfen von 
 Präferenzabkommen und der Bestim-
mung des Warenursprungs von Export-
produkten einhergeht. Im Rahmen der 
digitalen Transformation haben sie aber 
nun die Möglichkeit, die Ausfuhr- und 
Zoll abwicklung zu automatisieren und 
den administrativen Aufwand beim 
 Einholen und Pflegen von Ursprungs-
erklärungen zu verringern. Innovative 
cloudbasierte Global-Trade-Manage- 
ment(GTM)-Anwendungen ermöglichen 
signifikante Produktivitäts-, Compliance- 
und Einnahmesteigerungen sowie Kos-
tensenkungen. 

Fazit

Um die Wirtschaftsbeziehungen zu ande-
ren Ländern weiter zu vertiefen, bemüht 
sich die EU, bestehende Kooperations-
abkommen zu modernisieren sowie Part-
nerschafts-, Kooperations- und Freihan-
delsabkommen mit den übrigen Ländern 
abzuschließen. Ein starker Fokus liegt auf 
Asien. Insbesondere für kleine und mittel-
ständische Unternehmen sind FHAs eine 
wichtige Hilfe bei der Erschließung neuer 
Absatzmärkte und kostengünstiger Lie-
ferquellen für Rohstoffe und Komponen-
ten. Allerdings schenken KMUs dem 
Thema Freihandelsabkommen und Ur-
sprungsdeklarationen häufig noch zu 
wenig Aufmerksamkeit. 
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Brexit – Auswir­
kungen auf den 
internationalen 
Handelsverkehr
Das Thema „Brexit“ hat Europa 
und die Welt lange Zeit in Atem 
gehalten. Am 31. Januar 2020 ist 
der Austritt des Vereinigten 
königreichs von Großbritannien 
und Nordirland (Vk) aus der 
Europäischen Union (EU) nach 
vielem Hin und Her  schließlich 
vollzogen worden. 

Obgleich aufgrund des Austrittsab-
kommens in der Übergangsphase 
jedenfalls bis zum 31. Dezember 

2020 zwischen den beiden Vertragspar-
teien (fast) alles „beim Alten“ bleibt, hat 
der Austritt bereits jetzt Auswirkungen 
auf den internationalen Handelsverkehr.

I. Der lange Weg zum Brexit

Nachdem am 23. Juni 2016 im Rahmen des 
britischen Referendums über den Austritt 
aus der EU knapp 52% der Briten für „Leave“ 
gestimmt hatten, erklärte die damalige bri-
tische Premierministerin Theresa May am 
29. März 2017 formell den beabsichtigten 
Austritt des VK aus der EU nach Art. 50 des 
Vertrages über die Europäische Union 
(EUV). Dies setzte die zunächst zweijährige 
Frist für das Austrittsprozedere in Gang, die 
in der Folge mehrfach verlängert wurde. 
Das Austrittsabkommen wurde erst am 
24. Januar 2020 durch die EU und das VK 
unterzeichnet und im Anschluss durch die 
Parteien ratifiziert. Damit war der Austritts-
prozess nach Art. 50 EUV endgültig abge-
schlossen. Seit dem 1. Februar 2020 ist das 
VK kein Mitglied der EU mehr. 

II. Die Übergangsphase

1.  Das Austrittsabkommen – 
 Weitergeltung des EU-Rechts

Das zwischen der EU und dem VK ge-
schlossene Austrittsabkommen sieht in 

Art. 126 eine sog. Übergangsphase – der-
zeit bis zum 31. Dezember 2020 – vor, in 
der jedenfalls für den grenzüberschrei-
tenden Handel zwischen der EU und dem 
VK keine wesentlichen Veränderungen 
eintreten. Das VK wird während der Über-
gangsphase weiterhin wie ein Teil der EU 
behandelt. Das Unionsrecht gilt in dieser 
Zeit in dem und für das VK weiter und 
muss nach den gleichen Maßstäben wie 
bisher angewendet werden. Dies gilt 
sowohl in zoll- als auch in außenwirt-
schaftsrechtlicher Hinsicht.

Die Übergangsphase soll genutzt werden, 
um die künftigen Beziehungen zwischen 
der EU und dem VK zu regeln und eine 

„engstmögliche Partnerschaft“ – so EU-
Kommissionspräsidentin von der Leyen – 
und insbesondere ein umfassendes Frei-
handelsabkommen zu erzielen. Sollte dies 
in der vorgegebenen Zeit scheitern, 
würde zum Ende der Übergangsphase 
erneut ein „No Deal“-Szenario drohen. Die 
Übergangfrist könnte zwar nach dem 
Austrittsabkommen theoretisch bis zum 
30. Juni 2020 einmalig um ein bis zwei 
Jahre verlängert werden; allerdings 
kommt dies nach der derzeitigen Position 
von Premierminister Johnson für das VK 
nicht in Frage.

2. Internationale Übereinkommen

Bereits heute stellt sich die Frage, wie sich 
der Austritt des VK aus der EU auf seine 
Mitgliedschaft in internationalen Über-
einkünften auswirkt. Die EU ist Vertrags-
partner unter anderem in zahlreichen 
internationalen Handelsabkommen. Das 
umfasst Zollunionen, Assoziierungs-, 
 Stabilisierungs-, Freihandels- und Wirt-
schaftspartnerschafts- sowie sonstige 
Partnerschafts- und Kooperationsabkom-
men. Weder die EU-Verträge noch die 
meisten internationalen Übereinkommen 
enthalten für den Fall des Austritts eines 
Mitgliedsstaates aus der EU eine aus-
drückliche Regelung.

Zwar regelt Art. 129 Abs. 1 des Austrittsab-
kommens im Verhältnis zwischen der EU 
und dem VK, dass „Verpflichtungen, die 
aus internationalen Übereinkünften er-
wachsen, die von der Union, von den Mit-

Die Verhandlungen zwischen EU und VK gehen weiter.
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gliedstaaten im Namen der Union oder 
von der Union und den Mitgliedstaaten 
gemeinsam geschlossen wurden, […] 
während des Übergangszeitraums für das 
Vereinigte Königreich bindend“ sind. Das 
gilt vor allem in Bezug auf die Anwendung 
von Präferenzabkommen mit den darin 
enthaltenen ursprungsrechtlichen Bestim-
mungen sowie für einseitige Präferenz-
maßnahmen der EU. Das VK ist damit auch 
weiterhin – erst einmal – zur präferenziel-
len Behandlung der Waren drittländischer 
Vertragspartner der EU verpflichtet.

Die Partnerländer sind durch diese bilate-
rale Vereinbarung zwischen der EU und 
dem VK hingegen nicht gebunden. Inter-
nationale Verträge haben keine Geltung 
für Dritte, soweit diese der Vereinbarung 
nicht zugestimmt haben. Soweit das VK 
also aufgrund seines Austritts aus der EU 
nicht länger Mitglied der genannten EU-
Abkommen ist, sind die Partnerländer 
mithin rechtlich nicht dazu verpflichtet, 
das VK in der Übergangsphase weiterhin 
als Teil der EU und damit als Vertragspart-
ner dieser Übereinkommen zu behan-
deln.

Wie in der Fußnote 137 zu Art. 129 des 
Austrittsabkommens vorgesehen, hat die 
EU die drittländischen Vertragspartner 
ihrer internationalen Übereinkünfte per 
„Note Verbale“ informiert, dass das VK 
während des Übergangszeitraums für die 
Zwecke dieser Übereinkünfte als Mit-
gliedsstaat behandelt wird und um ent-
sprechende Zustimmung gebeten. Aus-

drückliche Annahmeerklärungen gibt es 
bislang (Stand: Ende Februar 2020) aber 
nur von Kanada, Singapur und der 
Schweiz. Daneben existiert eine vom briti-
schen Handelsministerium bereits im Juli 
2019 veröffentlichte Liste von Staaten 
(darunter etwa Australien, Brasilien, Israel, 
Marokko, Neuseeland, Norwegen und 
Südafrika), die angekündigt haben, das 
VK in der Übergangsphase wie einen EU-
Mitgliedsstaat behandeln zu wollen. 
Rechtlich verbindlich sind diese Aussagen 
nicht. Davon abgesehen sind die Auswir-
kungen des Austritts des VK von der jewei-
ligen Art des internationalen Überein-
kommens abhängig: 

2.1. Multilaterale Übereinkommen

Das bedeutsamste internationale multila-
terale Abkommen, dem die EU als Mit-
glied angehört, ist das Abkommen der 
Welthandelsorganisation (WTO). Durch 
den Austritt des VK, welches selbst Grün-
dungsvertragspartei des GATT 1947 und 
ursprüngliches Mitglied der WTO seit 
1995 ist, hat sich an dessen Stellung als 
vollwertiges Mitglied der WTO nichts 
geändert. Damit haben auch die in die 
WTO eingegliederten Abkommen wie das 
Allgemeine Zoll- und Handelsabkommen 
für den globalen Güterverkehr (GATT) 
sowie das Allgemeine Abkommen über 
den Handel mit Dienstleistungen (GATS) 
für das VK weiter Geltung.

Während der formale Mitgliedschaftssta-
tus des VK unstreitig ist, gilt dies nicht für 
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Inhalt und Umfang der WTO-rechtlichen 
Bindungen des VK nach dem Brexit. 
Rechte und Verpflichtungen des VK, die 
durch dessen Mitgliedschaft in der EU 
bedingt waren, sind nach wohl überwie-
gender Ansicht nicht länger auf das VK 
anwendbar und müssen durch dieses neu 
ausgehandelt werden. Das betrifft ins-
besondere die Zolltarife und Listen der EU 
zu GATT und GATS sowie die übrigen 
 individuellen Zugeständnisse der Mit-
gliedsstaaten im Bereich von Zöllen, Zoll-
kontingenten und Subventionen. In Vor-
bereitung eines möglichen „No Deal“- 
Brexits hatte die britische Regierung im 
Dezember 2018 bereits einen vorläufigen 
Zolltarif (sog. WTO-Schedule) veröffent-
licht, der dem EU-Zolltarif weitgehend 
entsprach und in dem die Zollsätze aufge-
führt waren, die bei der Einfuhr in das VK 
maximal erhoben werden könnten. 
Zusätzlich hatte die Regierung im Okto-
ber 2019 eine Übersicht über nichtpräfe-
renzielle Zölle und Zollkontingente für 
Importe in das VK veröffentlicht. Mit Blick 
auf das in Kraft getretene Austrittsabkom-
men und den Beginn der Übergangs-
phase wurde dieses zunächst wieder aus-
gesetzt. Aktuell berät die britische 
Regierung über einen neuen britischen 
Zolltarif (den sog. UK Global Tariff ), der 
voraussichtlich vom vorläufigen Zolltarif 
aus 2018 abweichen soll. 

2.2. Bilaterale Übereinkommen

In der Praxis wird davon ausgegangen, 
dass das VK aufgrund seines Austritts 

nicht länger Mitglied in bilateralen Über-
einkommen der EU – gleich welcher Art – 
ist. Das zeigt sich an den aktuell vertrags-
rechtlich und politisch ergriffenen 
Maßnahmen der Beteiligten. Andernfalls 
hätte es etwa der Bitte der EU an ihre dritt-
ländischen Vertragspartner, das VK wäh-
rend der Übergangsphase weiterhin als 
Teil der Abkommen zu behandeln, nicht 
bedurft.

Soweit EU-Abkommenspartner diese Vor-
gehensweise akzeptieren und zusätzlich – 
wie bislang allerdings nur Kanada, die 
Schweiz und Singapur – ihr ausdrückli-
ches Einverständnis erklären, gilt:

➤➤ Ursprungserzeugnisse der EU, die Vor-
materialien mit „Ursprung“ im VK ent-
halten bzw. ursprungsbegründend im 
VK hergestellt wurden/werden, gelten 
weiterhin als Ursprungserzeugnisse 
der EU;

➤➤ vor dem 31. Januar 2020 ausgefertigte 
Lieferantenerklärungen für derartige 
Ursprungserzeugnisse behalten ihre 
Gültigkeit. Eine Ausfertigung ab dem 
1. Februar 2020 ist weiterhin zulässig, 
auch im VK;

➤➤ auf Basis solcher Lieferantenerklärun-
gen dürfen innerhalb des Übergangs-
zeitraums Präferenznachweise durch 
Zollstellen ausgestellt bzw. im Rah-
men der Selbstzertifizierung durch 
den Ausführer ausgefertigt werden;

➤➤ Bewilligungen/Registrierungen im 
Bereich Warenursprung und Präferen-
zen (z.B. Ermächtigte Ausführer) behal-

ten während des Übergangszeitraums 
ihre Gültigkeit und können weiterhin 
genutzt werden;

➤➤ sinngemäß gelten diese Aussagen 
auch für Freiverkehrspräferenzen. Für 
Waren, die aus dem VK bezogen wer-
den, können weiterhin Freiverkehrs-
nachweise ausgestellt werden.

Darüber hinaus besteht aber für im inter-
nationalen Handelsverkehr tätige Unter-
nehmen aktuell das Risiko, dass im Waren-
verkehr mit EU-Abkommenspartnern 
Ursprungserzeugnisse aus dem VK und 
Waren aus der EU, die ursprungsbegrün-
dende Vormaterialien mit VK-Ursprung 
enthalten, nicht länger als „Ursprungser-
zeugnisse der EU“ anerkannt werden. 
Unternehmen müssen sich darauf einstel-
len, dass ausgestellte Ursprungsnach-
weise, die Vormaterialien mit Ursprung im 
VK ausweisen, in manchen Partnerlän-
dern als nicht konform angesehen und für 
die Inanspruchnahme einer Präferenzbe-
handlung in diesen Ländern nicht akzep-
tiert werden. Um sich nicht dem Vorwurf 
falscher Erklärungen auszusetzen, ist 
einstweilen zu empfehlen, bei derartigen 
Waren in Ursprungserklärungen auf den 
VK-Ursprung der (Vor-)Produkte hinzu-
weisen. Zudem empfehlen die Industrie- 
und Handelskammern, beim Ausstellen 
von EU-internen Lieferantenerklärungen 
und Langzeit-Lieferantenerklärungen für 
britische Unternehmen sowie bei der Ent-
gegennahme solcher Erklärungen von 
britischen Unternehmern Vorsicht walten 
zu lassen.

III. Nach der Übergangsphase

1. Verhältnis EU–VK

Die EU und das VK haben sich das ehrgei-
zige Ziel gesetzt, ihre zukünftigen Bezie-
hungen bis zum Ablauf der Übergangs-
phase zu regeln und in diesem Rahmen 
ein umfassendes Freihandelsabkommen 
zu schaffen. Dies hat nach derzeitigem 
Stand bis zum 31. Dezember 2020 zu erfol-
gen; die Chancen für eine Verlängerung 
der Phase stehen eher gering. Möglich ist, 
dass bis dahin ein Rahmen geschaffen 
wird, die Details aber erst zu einem späte-
ren Zeitpunkt ausgehandelt werden. 

1.1. Ohne Abkommen

Sofern bis zum Ablauf der Übergangs-
phase kein umfassendes Handelsabkom-
men geschlossen wird, steht wiederum 
ein ungeregelter „No Deal“-Brexit bevor. 
In diesem Fall wäre das VK wie jedes 
andere zollrechtliche Drittland zu behan-
deln. D.h., es würden dann im Warenver-
kehr mit dem VK alle zollrechtlichen Be-
stimmungen gelten, die das EU-Zollrecht 
(und umgekehrt das britische Zollrecht) 
für den Warenverkehr mit Drittstaaten 
vorsehen. Da es sich sowohl bei der EU 
und ihren Mitgliedsstaaten als auch beim 
VK um Mitglieder der WTO handelt, wird 
der künftige Handel zwischen diesen Par-
teien jedenfalls durch die Vorgaben des 
WTO-Rechts bestimmt. Für beide Seiten 
würde das sog. allgemeine Meistbegüns-
tigungsprinzip gelten. Danach sind Han-
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delspartnern gewährte Vergünstigungen 
auch allen anderen Handelspartnern zu 
gewähren, wenn nicht beispielsweise 
Zollunionen oder Freihandelsabkommen 
eine Ausnahme rechtfertigen. Das VK 
bereitet einen entsprechenden Meistbe-
günstigungszoll (sog. UK Global Tariff ) 
vor, der nach der Übergangsphase für 
sämtliche ohne Begünstigungen in das VK 
eingeführte Waren gelten soll. 

Im Übrigen trifft das Austrittsabkommen 
in Art. 47 ff. für vereinzelte Fälle auch für 
die Zeit nach Ende der Übergangsphase 
Regelungen: So können Waren, mit Aus-
nahme lebender Tiere und tierischer 
Erzeugnisse, die vor Ablauf des Über-
gangszeitraums in der EU oder im VK 
rechtmäßig in Verkehr gebracht wurden, 
unverändert auf und zwischen diesen bei-
den Märkten in freiem Verkehr bleiben, 
bis sie ihre Endverbraucher erreicht 
haben. Zudem werden auf die Beförde-
rungen von Waren, die vor dem Ablauf 
des Übergangszeitraums begonnen ha-
ben, für Zoll-, Mehrwertsteuer- und Ver-
brauchsteuerzwecke nach dem Ende des 
Übergangszeitraums noch die Unionsvor-
schriften angewendet, die zum Zeitpunkt 
des Beginns der Beförderung galten.  

1.2. Mit Abkommen

Über die möglichen Inhalte eines zukünf-
tigen Handelsabkommens mit dem VK 
lässt sich derzeit nur spekulieren. In den 
am 3. Februar 2020 veröffentlichten Emp-
fehlungen der EU-Kommission für die Ver-

handlungen mit dem VK wird von einer 
privilegierten Zollzusammenarbeit 
gesprochen, die jedoch „keinesfalls gren-
zenlos“ sein soll: Im Rahmen eines Frei-
handelsabkommens würden Ursprungs-
regeln und Zollformalitäten gelten; alle 
Einfuhren müssten die geltenden Rege-
lungen für die einführende Partei erfüllen 
und würden regulatorischen Kontrollen 
und Überprüfungen unterzogen. Auf der 
anderen Seite soll der Vorschlag für ein 
Freihandelsabkommen ohne Beispiel 
sein: das heißt ohne Zölle und Kontin-
gente für alle Waren, einschließlich der 
Agrar- und Fischereierzeugnisse. 

2.  Sonstige internationale  
Beziehungen des VK

Im Verhältnis des VK zu sonstigen Drittlän-
dern werden sich die Handelsbeziehun-
gen des VK künftig vorrangig nach WTO-
Recht richten, es sei denn, das VK hat mit 
einzelnen Ländern Handelsabkommen 
abgeschlossen bzw. schließt solche ab. 
Das VK beabsichtigt insofern, bestehende 
EU-Abkommen für sich selbst zu „repro-
duzieren.“ Zu diesem Zweck hat es bereits 
mit mehreren EU-Abkommenspartnern 
(z.B. mit den Andenstaaten, dem Handels-
block von Ost- und Südafrika [ESA], den 
Pazifikstaaten, Südkorea und der Schweiz) 
eigene inhaltlich vergleichbare Abkom-
men, sog. Roll-over-Agreements, ausge-
handelt. Diese treten voraussichtlich in 
Kraft, sobald die bestehenden EU-Han-
delsabkommen nach der Übergangszeit 
nicht mehr für das VK gelten. 

Anzeige
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Freiwillige Selbst­
anzeige: Sieben 
Jahre Praxis unter  
§ 22 Abs. 4 AWG
In der Exportwirtschaft lassen 
sich Exportverstöße nicht ganz 
vermeiden. Viele hängen damit 
zusammen, dass Einzelgenehmi-
gungen nicht beantragt werden, 
u.a. weil nicht erkannt wurde, 
dass es um ein gelistetes Gut 
geht. Andere hängen damit 
zusammen, dass die Neben-
bestimmungen zu Allgemein-
genehmigungen nicht richtig 
beachtet werden. Welche Rolle 
spielt die Vorschrift des § 22  
Abs. 4 AWG gut sieben Jahre 
nach ihrer Einführung für frei-
willige Selbstanzeigen?

Ausgangsfall

D in Deutschland will gelistete Maschi-
nenteile an R in Russland liefern. Diese 
sollen aus Kostengründen mit dem glei-
chen Container, welcher zwei Teile einer 
genehmigten Industrieanlage umfasst, 
versandt werden. Dabei würden dann 
Güter aus drei verschiedenen Bestellun-
gen zusammen exportiert. Der Wert der 
Maschinenteile beträgt 4.800 EUR. Im 
Container befinden sich Güter im Wert 
von 25.000 EUR: einmal die genannten 
gelisteten Maschinenteile (4.800 EUR) 
sowie die zwei Teile der Industrieanlage 
im Wert von insgesamt 20.200 EUR. Nur 
für diese Teile der Industrieanlage liegen 
Einzelgenehmigungen vor. Für den Export 
der gelisteten Maschinenteile nutzt D die 
AGG12. Nach dem Export behauptet der 
Zoll, dass hierfür die AGG12 aus mehreren 
Gründen nicht zulässig sei, u.a. weil es hier 
um einen Wert von 25.000 EUR gehe, der 
eindeutig über der Grenze von 5.000 EUR 
liege.

Die Vorschrift des § 22 Abs. 4 AWG, 
ihre Kritik und Genese

Mit der Neufassung des AWG zum 1. Sep-
tember 2013 wurde erstmals in ihrem § 22 
Abs. 4 AWG explizit die Möglichkeit einer 
freiwilligen Selbstanzeige gesetzlich aner-
kannt. Die Literatur, die kritisierte, sie sei 
völlig überraschend in das AWG aufge-
nommen worden und ihr Anwendungs-
bereich sei zu begrenzt, weil sie nur für 

Exportverstöße nach § 19 Abs. 2 bis 5 
AWG gelte, kennt die Genese nicht: Der 
Wortlaut des § 22 Abs. 4 AWG stammt 
vom Autor dieses Beitrags, der im Rah-
men der mündlichen Expertenanhörung 
im Bundestag darauf aufmerksam machte, 
dass die Neufassung des AWG zu einer 
unnötigen Kriminalisierung von Arbeits-
fehlern der Exportbearbeiter führen 
könne. Dies sei nur dann verantwortbar, 
wenn zugleich eine Entlastung geschaf-
fen werde in Form der freiwilligen Selbst-
anzeige, die absolut unverzichtbar sei. 
Kurz darauf hat die Kanzlei Hohmann (in 
Anlehnung an den Wortlaut des § 764.5 
EAR, Export Administration Regulations) 
den Gesetzesvorschlag für § 22 Abs. 4 
AWG an die CDU/CSU-Bundestagsfraktion 
geschickt – etwas später war dies Gesetz. 
Dass die wichtigen Exportverstöße nach 
§ 19 Abs. 1 AWG (der klassische Fall der 

fahrlässigen ungenehmigten Ausfuhr) 
vom Anwendungsbereich ausgeschlos-
sen wurden, hängt mit der Stellung-
nahme eines anderen Experten zusam-
men, der nur dann die freiwillige 
Selbstanzeige unterstützte, wenn der 
Anwendungsbereich entsprechend ein-
geschränkt wurde. Wir bedauern diese 
Einschränkung. Gleichzeitig wissen wir 
aus der Praxis, dass § 22 Abs. 4 AWG für 
sehr viel mehr Verstöße als nur für Form- 
und Meldeverstöße genutzt werden kann 
(zur Auslegung von § 22 Abs. 4 AWG vgl. 
auch den Beitrag des Autors im Jahrbuch 
Außenwirtschaft 2014, S. 171 ff.).

Lösung des Ausgangsfalls

Soweit hier ein Exportverstoß vorliegen 
sollte, bietet sich die freiwillige Selbstan-

Container für Russland:  

Auf den Inhalt kommt es an! 

PD Dr. Harald Hohmann
Rechtsanwalt, 
Hohmann Rechtsanwälte

info@hohmann- 
rechtsanwaelte.com 
www.hohmann- 
rechtsanwaelte.com
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zeige an. Genaugenommen gibt es zwei 
Formen der freiwilligen Selbstanzeige: 
einmal die gesetzlich explizit geregelte 
Form in § 22 Abs. 4 AWG, die zur Sank-
tionslosigkeit führt, aber nur für Export-
verstöße nach § 19 Abs. 2 bis 5 AWG gilt. 
Daneben existiert auch die Möglichkeit, 
v.a. über § 47 OWiG zu einer Milderung 
von Sanktionen zu gelangen; sie gilt auch 
für Exportverstöße nach § 19 Abs. 1 AWG.

„Die freiwillige Selbstanzeige ist ein 
absolut notwendiges Instrument 
der Exportkontrollpolitik geworden, 
das die eigenverantwortliche 
 Herstellung des legalen Zustands 
 honoriert und das ICP zur Export-
kontrolle stärkt.“

Es stellt sich hier die Frage, ob ein Export-
verstoß vorliegt. Der Charme von Allge-
meingenehmigungen liegt in der fehlen-
den Notwendigkeit, eine Einzelgeneh- 
migung zu beantragen, die Crux aber 
darin, dass hierfür eine Vielzahl von Vor-
aussetzungen beachtet werden muss, um 
einen Exportverstoß zu vermeiden. So 
führt gerade die AGG12 einige Vorausset-
zungen auf, die vielfach übersehen wer-
den: Erst einmal darf sie nur dann genutzt 
werden, wenn der Ausführer hierfür regis-
triert ist, und außerdem muss das Kürzel 
„X002/A12“ genutzt werden. Darüber hin-
aus nimmt sie die Ausfuhr gelisteter Güter 
in einige Länder aus, neben acht nament-
lich genannten Ländern u.a. die EU-Waf-

fenembargoländer, zu denen auch Russ-
land gehört. Daher war D nicht berechtigt, 
die AGG12 für diese Russland-Ausfuhr zu 
nutzen; er hätte hierfür eine Einzelgeneh-
migung beantragen müssen. Es lässt sich 
die Auffassung vertreten, dass dies ein 
Exportverstoß nach § 19 Abs. 3 Nr. 1b 
AWG sei, für den die freiwillige Selbstan-
zeige nach § 22 Abs. 4 AWG zulässig 
bleibt. Dann könnte dies dazu führen, 
dass Sanktionen gegen D entfielen.

Weitere Risiken: Kein wirkliches Risiko 
dürfte hier sein, dass der Wert der drei 
Gegenstände im Container zusammenge-
rechnet werden muss. Denn solange dies 
Gegenstände aus drei verschiedenen 
Bestellungen sind, fehlt der „einheitliche 
wirtschaftliche Vorgang“. Bei der Werter-
mittlung ist dann grundsätzlich jede 
Bestellung bzw. jeder Auftrag separat zu 
berücksichtigen. Ein Risiko könnte aber 
sein, dass ein Gut mit einem Wert von 
4.800 EUR zum Gegenstand der AGG12 
gemacht wird. Für die Grenze von 5.000 
EUR ist der Zollwert entscheidend; und 
auf diesen müssen u.a. Transportkosten 
bis zur deutschen Grenze dazugerechnet 
werden.

Resümee

Die freiwillige Selbstanzeige ist ein abso-
lut notwendiges Instrument der Export-
kontrollpolitik geworden, das – ganz im 
Interesse von Compliance – die eigenver-
antwortliche Wiederherstellung des lega-

len Zustandes honoriert. Sie ermutigt 
dazu, das ICP (Internal Compliance Pro-
gramme) umfassend zu betreiben und 
dabei entdeckte Verstöße freiwillig anzu-
zeigen, ohne dabei Sanktionen befürch-
ten zu müssen. So verpflichtet auch eine 
AEO-Zertifizierung zu einer Risikokom-
munikation, bei welcher auch Verstöße 
freiwillig anzuzeigen sind; damit wäre 
kaum vereinbar, wenn dies zu Strafsankti-
onen führte. 

§ 22 Abs. 4 AWG hat sich in der Praxis bes-
tens bewährt, was u.a. daran abzulesen 
ist, dass sich seit 2013 die Anzahl freiwilli-
ger Selbstanzeigen wesentlich erhöht hat. 
Die Einschaltung eines Exportanwalts ist 
dabei sehr empfehlenswert. Auch die 
Befürchtung eines Kritikers, § 22 Abs. 4 
AWG könnte die Möglichkeit wesentlich 
erschweren, freiwillige Selbstanzeigen für 
die typische fahrlässig ungenehmigte 
Ausfuhr (für die Fälle des § 19 Abs. 1 AWG) 
einzureichen, hat sich nicht bewahrheitet. 
Auch für diese Fälle kann nach wie vor 
eine freiwillige Selbstanzeige eingereicht 
werden; dies führt allerdings nur zur Straf-
milderung. In der Praxis konnten wir auf-
grund guter Argumentation erreichen, 
dass manchmal nur sehr geringe Geldbu-
ßen nach § 30 OWiG zu zahlen waren, z.T. 
sogar unterhalb der Grenze, die für die 
Eintragung ins Gewerberegister erforder-
lich ist. 

➤➤ Wegen aktueller Hinweise zum  
EU-Exportrecht vgl. HIER.

„ Happy Birthday ‚ExportManager‘!!! 
Wir gratulieren sehr herzlich zu zehn  
erfolgreichen Jahren professioneller 
Berichterstattung. Die Mischung 
 verschiedener Themen rund um den 
Export ist so in der Medienlandschaft 
einzigartig. Wir sind dem ‚Export-
Manager‘ seit der ersten Ausgabe als 
Strategischer Partner eng verbunden. 
Die Fachbeiträge erreichen die Export- 
verantwortlichen im deutschen 
 Mittelstand und tragen so zu einem 
intensiven Dialog mit unseren Kun-
den bei. Auch wir feiern Geburtstag. 
Vor genau 150 Jahren wurde die 
Deutsche Bank gegründet, um deut-
sche Unternehmen ins Ausland zu 
begleiten. Diese Mission ist bis heute 
Kern unseres Trade-Finance-Geschäf-
tes und macht 2020 für uns so bedeu-
tend. Wir sind in Deutschland wie 
auch an unseren zahlreichen Stand-
orten im Ausland ‚global zu Hause‘. 
Wir stehen vor vielfältigen Aufgaben-
stellungen und brauchen das publizis-
tische Forum des ‚ExportManagers‘ 
sowie Initiativen wie etwa den ‚Tag 
der Exportweltmeister‘, um gemein-
sam zu neuen Standards im Bereich 
der Handelsfinanzierung zu gelan-
gen. Daher verbinden wir mit dem 
Dank für die vergangene auch die 
Freude auf die kommende Zusam-
menarbeit mit dem Team von 
 FRANKFURT BUSINESS MEDIA.“
Michael Dietz, Global Head of Trade Finance 
Flow, Deutsche Bank

http://www.exportmanager-online.de
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