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er,Tag der Exportweltmeister” ist

vorUber, und die Prasidentschafts-

wahl in den USA am gleichen Tag
ist entschieden. Nun blicken die deut-
schen Exporteure gebannt auf die Neu-
ausrichtung der US-Politik. Diese werde
jedoch in vielem der des bisherigen Pra-
sidenten gleichen, meint Dr. Josef Braml
in seiner Keynote.

In der aktuellen Ausgabe des ,Export-
Managers” blicken wir auf die USA unter
Joe Biden, die Sales-Tax in den USA sowie
die Auswirkungen des Home-Office auf
verschiedene Branchen. In der Rubrik
Vernetzen” fassen wir die Ergebnisse der
Digitalveranstaltungen des ,ExportMana-
gers”in diesem Herbst zusammen.

Ein Schwerpunkt des diesjahrigen,Tags
der Exportweltmeister” waren digitale
Losungen fur kleine Auftragswerte, soge-
nannte Small Tickets. Schlief3lich analy-
sieren wir die Auswirkungen der neuen
AGG 28 auf die Ristungszusammenar-
beit mit Frankreich.

Ich freue mich Gber Ihr Interesse an
unserer Verdffentlichung und wiinsche
Ihnen nitzliche Erkenntnisse auf unserer

Seite www.exportmanager-online.de.

Gunther Schilling
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Der demokratische US-Présidentschaftskandidat Joe Biden hat eine
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erreicht und wird somit aller Voraussicht nach am 14. Dezember 2020
formal zum 46. Présidenten der Vereinigten Staaten gewdhlt werden.
Uwe Burkert, Landesbank Baden-Wiirttemberg
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wo die Insolvenzrisiken dann steigen

Seit Beginn der Coronapandemie ist die Zahl der Home-Office-
Stunden weltweit stark gestiegen.
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Karsten Koch, Credendo
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Ein Ausblick auf
die Vereinigten
Staaten unter
Joe Biden

Der demokratische US-Prasident-
schaftskandidat Joe Biden hat
eine Mehrheit im 538 Wahl-
manner umfassenden ,Electoral
College” erreicht und wird

somit aller Voraussicht nach am
14. Dezember 2020 formal zum
46. Prasidenten der Vereinigten
Staaten gewahlt werden. Die
Amtseinfuhrung wird schliel3lich
am 20. Januar 2021 stattfinden.
Wie werden sich die Vereinigten
Staaten unter Biden entwickeln?
Wir wagen einen Blick voraus.

Uwe Burkert

Leiter Research/Chefvolkswirt,
Landesbank Baden-
Wiirttemberg

LBBW_Analyseservices@
LBBW.de
www.LBBW.de

Enges Rennen um das,Wei8e Haus”: Das Wahlsystem der USA setzt auf Mehrheitswahl in den Bundeststaaten.

ie US-Wahlen 2020 sind voruber.
DZwar hat sich der Rauch noch nicht

vollstandig verzogen, aber der Blick
geht nach vorn: Was ist von einer Biden-
Prasidentschaft zu erwarten? Was macht
die US-Wirtschaft in der Agide Biden?
Wird Joe Biden in der Auf3enhandelspoli-
tik einen protektionistischen Kurs wie sein
Amtsvorganger pflegen? Wie wird sich
der AuBenwert des US-Dollar entwickeln?

So viel vorweg: Die Erholung der US-Wirt-
schaft durfte sich fortsetzen, und wir
erwarten, dass die Schwéache des US-
Dollar gegentiber dem Euro, wie sie seit

Mai zu beobachten ist, in abgemilderter
Form andauert. In Summe keine schlech-
ten Aussichten flr europaische Expor-
teure.

Bidens Wahlprogramm ...

Hinweise darauf, welche Richtung die US-
Politik unter Biden einschlagen wird, sind
in,Joes Vision” zu finden, Bidens Wahlpro-
gramm. Dort wird unter anderem eine
Vielzahl an Steuererhohungen genannt.
So soll der Kérperschaftsteuersatz von
derzeit 21% auf 28% ansteigen. Auf Aus-

©Maksym Yemelyanov - stock.adobe.com

landsgewinne soll ein Steuersatz in Hohe
von 21% gelten. Auch wird ein Mindest-
steuersatz in Hohe von 15% auf Buchge-
winne gefordert. Die Verlagerung von
Arbeitsplatzen in das Ausland soll, wie es
heit, steuerlich sanktioniert werden - ein
Vorhaben, bei dem sich die Demokraten
mit den zukiinftig oppositionellen Repub-
likanern wohl sehr schnell einig werden.
Biden fordert des Weiteren eine Anhe-
bung des Spitzensatzes in der Einkom-
mensteuer von derzeit 37,0% auf 39,6%.
Das US-Forschungsinstitut ,Tax Policy
Center” schatzt, dass Bidens Vorschlage
die Einnahmen des Zentralstaates tUber
einen Zeitraum von zehn Jahren um ins-
gesamt 2,4 Bill USD in die Hohe treiben
werden.

Die Erholung der US-Wirtschaft
diirfte sich fortsetzen, und wir
erwarten, dass die Schwéiche des
US-Dollar gegeniiber dem Euro, wie
sie seit Mai zu beobachten ist, in
abgemilderter Form andauert. “

Aus Sicht in den Vereinigten Staaten
arbeitender Unternehmen sind damit der
schlechten Nachrichten nicht genug.
Dem designierten US-Prasidenten
schwebt auch vor, die Verhandlungs-
macht der Gewerkschaft durch verschie-
dene MaRnahmen zu starken, etwa durch
die ausschlieBliche Vergabe 6ffentlicher
Auftrdge an tarifgebundene Unterneh-
men oder durch die landesweite Einflih-
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rung einer Pflicht zur Leistung von
Gewerkschaftsbeitragen auch durch nicht
organisierte Arbeitnehmer. Zudem soll
der landesweit geltende Mindestlohn ver-
doppelt werden, und zwar von derzeit
7,25 USD pro Stunde auf 15 USD pro
Stunde.

Dariber hinaus beflirchten manche
Unternehmer, dass sich Joe Biden dem
Ansinnen des linken Lagers innerhalb der
Demokratischen Partei nach einer Zer-
schlagung der grof3en Silicon-Valley-Kon-
zerne nicht widersetzen wird. Hier ist
jedoch einzurdumen, dass die Monopol-
stellung von Google & Co. auch vielen
republikanischen Politikern ein Dorn im
Auge ist.

... triibt die Stimmung
der Unternehmen, ...

Nach der Uberraschenden Wahl Donald
Trumps zum US-Prdsidenten im Jahr 2016
schoss die Stimmung der Unternehmen
in den Vereinigten Staaten steil nach
oben. Nachfolgend hielt sie sich auf
erhdhtem Niveau, bis zum Ausbruch der
Coronapandemie.

Die Vermutung liegt nahe, dass ange-
sichts der Plane der Demokraten fiir die
kommenden Jahre die Stimmung unter
den US-Unternehmen nachhaltig leiden
konnte. Selbst wenn die Coronapandemie
demndchst einmal wieder zuriickweichen
sollte, wiirde die Stimmung nicht wieder

anziehen. Im Ergebnis hie3e dies, dass die
Investitionsplane des Unternehmenssek-
tors langerfristig zusammengestrichen
wurden.

... starkt aber die Konsum-
nachfrage

Dem steht entgegen, dass ,Joes Vision”
umfangreiche Steuergutschriften fiir Kin-
der und fiir die Kinderbetreuung vorsieht.
Derartige Transfers werden, sollten sie
Wirklichkeit werden, besonders Bevolke-
rungsgruppen mit geringem Einkommen
zugutekommen. Diese weisen eine nied-
rige Sparquote auf.

Aus konjunktureller Perspektive hielle
dies: Derjenige fiskalpolitische Stimulus,
der mit den Steuergutschriften einher-
ginge, dirfte der gesamtwirtschaftlichen
Nachfrage ohne gro3e Abstriche zugute-
kommen. Dariiber hinaus wird auch nur
eine ansatzweise Umsetzung des Wahl-
kampfversprechens von Joe Biden, inner-
halb seiner Amtszeit 2 Bill USD fur Infra-
struktur und Umweltschutz auszugeben,
die Verbrauchs- und Investitionsausga-
ben des Staates in die Hohe treiben.

Die Wachstumsstory
bleibt intakt, ...

Unterm Strich ist die Wirkung aller MaB3-
nahmen, die Biden angekiindigt hat, vor-
derhand nur schwierig zu bestimmen. Ins

Kalkll zu ziehen ist, dass eine erhdhte
Konsumnachfrage tblicherweise nachfol-
gend die Investitionen antreibt. Dieser
Akzelerator-Effekt” wird nach aller Erfah-
rung eine etwaige steuerinduzierte Ein-
triibung der Investitionslaune weit lber-
kompensieren.

Die Umsetzung der von Joe Biden ange-
kiindigten MaBnahmen wird entschei-
dend davon abhdngen, ob es den Demo-
kraten gelingen wird, den Republikanern
die Mehrheit im US-Senat abzunehmen.
Das Rennen ist auch hier noch offen. Ohne
eine Mehrheit in beiden Hausern des US-
Kongresses wére Joe Biden darauf ange-
wiesen, Kompromisse mit den Republika-
nern einzugehen und mit Hilfe von
Dekreten zu regieren.

»~Die Vermutung liegt nahe, dass
angesichts der Pldne der Demokra-
ten fiir die kommenden Jahre die
Stimmung unter den US-Unterneh-
men nachhaltig leiden kénnte.
Selbst wenn die Coronapandemie
demndchst einmal wieder zuriick-
weichen sollte, wiirde die Stimmung
nicht wieder anziehen.”

Die von verschiedenen Seiten geaul3erte
Einschatzung, dass ein Wahlsieg Donald
Trumps besser fir die US-Wirtschaft
gewesen ware, ist durch nichts gedeckt
und erheblich in Zweifel zu ziehen. Wir
erwarten, dass die US-Wirtschaft im

Schlussquartal 2021, und damit eher als
der Euro-Raum oder das Vereinigte Konig-
reich, ihr Vorkrisenniveau wieder errei-
chen wird. Diese Prognose setzt freilich
voraus, dass eine etwaige Eskalation der
Coronapandemie nicht einen erneuten
sLockdown” der US-Wirtschaft erzwingt.
Fir das Gesamtjahr 2021 ergibt sich fir
uns die Prognose einer Zuwachsrate des
US-Bruttoinlandsprodukts von 3,6%.

... doch auch die Schulden
steigen weiter

Die Kehrseite eines derartigen, im interna-
tionalen Vergleich guten Wirtschaftsver-
laufs ware ein rasanter Anstieg der Staats-
verschuldung. Nach unserer Berechnung
belief sich die US-Staatsverschuldung im
Jahr 2019 auf knapp 109% des Bruttoin-
landsprodukts. Der Einbruch der Staats-
einnahmen infolge der Coronapandemie
in Verbindung mit diversen Rettungspa-
keten durfte die Staatsverschuldung im
Jahr 2020 auf Giber 130% des Bruttoin-
landsproduktes hieven.

Eine vollstandige Umsetzung der demo-
kratischen Ausgabenvorschlage aus Wahl-
kampfzeiten wiirde die US-Staatsver-
schuldung in noch schwindelerregendere
Hohen treiben. Die Ausgabenvorschlage
summieren sich Uber ein Fenster von zehn
Jahren auf mehr als 7 Bill USD, und sie
werden durch die geplanten Steuer-
erhéhungen nur teilweise zu finanzieren
sein.
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Protektionismus setzt sich fort

Die Hoffnung mancher Exporteure auf
dieser Seite des Atlantiks, dass die Wirt-
schaftspolitik des designierten US-Prasi-
denten Joe Biden weniger protektionis-
tisch ausfallen wird als die seines
Amtsvorgangers, dirfte im Kern ent-
tauscht werden. Ein Wahlkampfslogan
Joe Bidens lautete: ,Made in All of Ame-
rica”. Der designierte Prasident mochte
unter Zuhilfenahme der Einkaufsmacht
des Staates die Riickverlagerung von Lie-
ferketten in die Vereinigten Staaten errei-
chen. Die Verlagerung von Arbeitsplatzen
ins Ausland soll, wie bereits erwahnt,
zudem steuerlich sanktioniert werden.

~Der designierte Prdsident méchte
(...) die Riickverlagerung von Liefer-
ketten in die Vereinigten Staaten
erreichen.”

Bei alledem gehen politische Beobachter
davon aus, dass Joe Biden den Schulter-
schluss mit der Europaischen Union
suchen wird, um mit der geballten Macht
des Westens gegen unlautere Aktivitdten
der VR China vorzugehen. Europa ist fir
Biden ein Verblindeter und kein Feind.

US-Dollar wird schwacher

Nach der Uberraschenden Wahl von
Donald Trump zum US-Prasidenten im

Jahr 2016 gewann der US-Dollar gegen-
Uber dem Euro sprunghaft an Wert. Wenn
es auch nach all den geopolitischen Kri-
sen in den zurlickliegenden Jahren eine
Vielzahl an Marktteilnehmern goutieren
durfte, dass im Weifen Haus bald ein Pra-
sident sitzen wird, welcher nicht taglich
neue Konflikte entfacht, wagen wir den
Umbkehrschluss und prognostizieren, dass
nun, nach dem voraussichtlichen Wahler-
folg von Joe Biden, der Greenback gegen-
Uber dem Euro an Wert verlieren wird.

Flr diese Prognose spricht nicht nur die
besagte Beobachtung aus dem Jahr 2016,
sondern auch die Erwartung, dass mit
dem unterstellten Abklingen der geopoli-
tischen Risiken nach der Abwahl Trumps
die Funktion des US-Dollar als ,sicherer
Hafen” weniger gesucht sein wird. Im
Ergebnis erwarten wir eine Aufwertung
der Gemeinschaftswahrung auf 1,23 USD
per Mitte 2021. <«

» Uwe Burkert leitet seit 2013 als Chef-
volkswirt das Research der LBBW und
reprdsentiert es seit etwa zwei Jahr-
zehnten nach innen und aulSen.

Alle zwei Wochen schaut er in seinem
Blog ,Burkerts Blick” auf die Weltwirt-
schaft. Er bewertet die Entwicklungen
an den internationalen Finanzmdirkten
und kommentiert Entscheidungen in
der Wirtschafts-, Notenbank- und
Regierungspolitik. Den Blog mit dem
aktuellen Beitrag ,Wohin steuert
Amerika?” finden Sie HIER.

Anzeige

CONTENT-HUB

AufBenwirtschaft
2021

517

In der Coronakrise steht die Au3en-
und Exportwirtschaft vor neuen Herausforderungen.
Mit unserem Content Hub bieten wir lhnen Zugang zu Experten-
wissen zu den Méarkten und Chancen sowie Informationen zu den
Schwerpunkten Finanzierung, Recht und Logistik.

» Lander und Méarkte im Uberblick
» Handel und Investitionen in der Praxis

» Service

www.exportmanager-online.de/themen/aussenwirtschaft
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Fur immer Home-
Office: wo die
Insolvenzrisiken
dann steigen

Seit Beginn der Coronapande-
mie ist die Zahl der Home-
Office-Stunden weltweit stark
gestiegen. Wenn Home-Office
zur Normalitat wird und Millio-
nen von Menschen rund um den
Globus nicht mehr jeden Tag in
die Metropolen pendeln, was
hiel3e das flr das Forderungs-
risiko im Firmengeschaft?

In welchen Branchen steigen
dann die Unsicherheiten?

Frank Liebold
Country Director Germany,
Atradius Kreditversicherung

frank.liebold@atradius.com
www.atradius.de

eltweit wurden bis Anfang
November 2020 mehr als 47 Mil-
lionen Infektionen mit dem Coro-

navirus registriert. Die weiter steigenden
Ansteckungszahlen intensivieren auch
den Trend des mobilen Arbeitens in den
Industrienationen. Das stellt exportie-
rende Unternehmen vor Herausforderun-
gen, da die Auswirkungen in diversen
Branchen zu spiren sind. Denn das erste
Fazit fallt nach gut einem halben Jahr bei
vielen Unternehmen liberwiegend positiv
aus. Global Player wie Google und SAP
verlangern das Arbeiten von zu Hause
offiziell bis Mitte 2021. Umfragen des
Leibniz-Zentrums fir Europdische Wirt-
schaftsforschung (ZEW) und des ifo insti-
tuts zeigen, dass zahlreiche Firmen sich
vorstellen kdnnen, auch nach der Corona-

krise an einer Ausweitung der Telearbeit
festzuhalten. Forscher der Universitat Chi-
cago gehen davon aus, dass 20% der bis-
herigen Prasenzarbeitszeit ins Home-
Office verlagert wird.

,Die seit Monaten verwaisten
Schreibtische haben in vielen
Unternehmen das Controlling
auf den Plan gerufen.”

Die vergangenen Monate verdeutlichten
vielen Firmenchefs, dass Home-Office fur
mehr Aufgaben funktioniert und somit
effizienter ist, als sie vor der Covid-19-
Pandemie angenommen haben. Nur
wenige Unternehmen dirften zum noch

Der Riickzug in die eigenen vier Wande spart Kosten, kann aber auf Dauer auch der Innovationskraft schaden.

alten Prdasenzmodell zurickkehren wol-
len. Kaum eine Firma erlitt ernsthafte Pro-
duktivitatseinbuBBen durch das mobile
Arbeiten.

Durch diesen Trend werden sich die
Geschaftsaktivitaten ortlich stark ver-
schieben. Das fiihrt vor allem in denjeni-
gen Branchen zu zunehmenden Unsi-
cherheiten, deren Umsatze von den
zahlreichen Pendlern in die Stadte und
der Vermietung von Biroarbeitsplatzen
abhangen. Wie stark das Forderungsrisiko
bei Geschaften mit diesen Unternehmen
steigt, ist von Abnehmer zu Abnehmer
sicher unterschiedlich. Der Prozess wird
den Druck in mehreren Branchen insge-
samt jedoch erheblich erhéhen - in eini-
gen je nach der zukiinftigen Entwicklung
der Covid-19-Falle auch schon kurz- bis
mittelfristig.

Home-Office fiir alle:

Vermieter von Gewerbeimmobilien,
institutionelle Investoren und Gast-
ronomen werden die Folgen spiiren

Die seit Monaten verwaisten Schreibti-
sche haben in vielen Unternehmen das
Controlling auf den Plan gerufen, um zu
analysieren, ob es in Zukunft liberhaupt
noch notwendig ist, fir jeden Mitarbeiter
einen festen Arbeitsplatz bereitzustellen
und dafiir entsprechende Flachen anzu-
mieten. Gerade bei grof3en Unternehmen
liegen die jahrlichen Mietausgaben hau-
fig in Millionenhohe. Hier verbirgt sich
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enormes Einsparpotential. In der Folge
dirften zahlreiche Firmen ihre bestehen-
den Mietvertrdge in den kommenden
Jahren kiindigen bzw. Teile der Flachen
abgeben.

Den Trend weg von einem festen Arbeits-
platz pro Mitarbeiter gibt es nicht erst seit
Marz. Die Pandemie hat ihn aber noch
einmal beschleunigt. Diese Entwicklung
wird - sofern kein profitables Nachnut-
zungskonzept fir die leeren Flachen vor-
liegt — die Ertrage von Biroimmobilien-
fonds erheblich schmelzen lassen.

Leidtragende dieser Entwicklung sind
auler Privatanlegern zahlreiche instituti-
onelle Investoren, die auf die Anlagege-
winne angewiesen sind. Zu ihnen zahlen
unter anderem Banken, Versicherungen
und Investment- und Kapitalgesellschaf-
ten. Bei ihnen konnten teilweise erhebli-
che Liquiditatsliicken entstehen.

»Das fiihrt vor allem in denjenigen
Branchen zu zunehmenden
Unsicherheiten, deren Umsdtze von
den zahlreichen Pendlern in die
Stddte und der Vermietung von
Biiroarbeitspldtzen abhdngen.”

Dauerhaft weniger gewerbliche Nutzung
hieBe auch dauerhaft weniger Nachfrage
und geringere Umsédtze fir Kantinen-
betreiber. Das Insolvenzrisiko dirfte sich
bei einem solchen Szenario in kurzer Zeit

stark erhdhen. Ebenso werden dann
bei vielen Restaurants erhebliche Liquidi-
tatsmangel auftreten und zu einem
hohen Insolvenzrisiko flihren. Die Corona-
pandemie und die Ausweitung des
Home-Office reduzierten die Zahl der
Geschaftsessen und -reisen erheblich.
Dienstgesprache und Verhandlungen
werden vermehrt Uiber Videokonferenzen
oder telefonisch durchgefiihrt - ganz
gleich, ob im In- oder Ausland. Auch hier
besteht Einsparungspotential, was wiede-
rum zu erhohten Unsicherheiten fir die
internationale Hotelbranche fihrt, die
von den Geschéaftsreisenden lebt. Die
Fluggesellschaften spiiren die ricklaufi-
gen Zahlen von Geschéftsreisenden
ebenfalls massiv.

Als weitere Folge hat das Arbeiten von zu
Hause die Digitalisierung von Bliroprozes-
sen beschleunigt, z. B. wird Druckerpapier
in geringeren Mengen benétigt. Dadurch
verstarkt sich der Druck auf die Papierin-
dustrie weiter. Atradius hatte bereits 2019
auf betrachtliche Insolvenzrisiken hinge-
wiesen.

Folgt dem Ende der Krawatte
auch das Aus von Bekleidungs-
anbietern?

Auch der Bedarf an Birokleidung wie
Anziigen, Krawatten oder Businesskosti-
men sinkt. Dies wiederum wirkt sich
erheblich auf Anbieter aus, die einen
hohen Umsatzanteil mit Businessklei-

dung erzielen. Unter allen deutschen
Branchen bewertet Atradius die Tex-
tilboranche derzeit als diejenige mit dem
hochsten Insolvenzrisiko. Die Bruttowert-
schopfung dirfte 2020 um 13% gegen-
Uber 2019 zuriickgehen, nachdem sie
bereits in den vergangenen Jahren gefal-
len war.

Bei einem flachendeckenden Home-
Office-Szenario wird sich auch die Zahl an
Pendlerkilometern erheblich verringern.
Das wiederum belastet die Automo-
bilbranche, die sich bereits seit rund zwei
Jahren in einer schwierigen Situation mit
erhdhtem Insolvenzrisiko bei zahlreichen
Zulieferern befindet. Ende 2019 war Atra-
dius schon von einem deutlichen Anstieg
der Insolvenzen in der deutschen Auto-
mobilbranche ausgegangen. So wiirde
sich der Druck zusatzlich erhéhen, zum
Beispiel auch auf Werkstatten und Tank-
stellen.

Weniger Menschen in den Innen-
stadten heilt weniger Umsatze in
den FuBgangerzonen

Auch bei den Einzelhandelsgeschiften
werden erhebliche Folgen spurbar wer-
den, sollte ein GroBteil der Arbeitnehmer
kiinftig hauptsachlich von zu Hause aus
arbeiten. Zusatzlich schwachen wirde
dies vor allem jene stationaren Einzel-
handler, die Gber keinen Onlinevertriebs-
kanal verfligen und von den Lockdown-
MafBnahmen bereits schwer getroffen

wurden. Das ,neue Arbeiten” konnte zahl-
reiche, in den Stadten etablierte Wert-
schopfungsketten unterbrechen. Das
wird sich mittelfristig auch auf das Zah-
lungsrisiko bestimmter Branchen auswir-
ken.

Nur verantwortbare Risiken
eingehen

In der aktuellen Situation empfiehlt es
sich, nur verantwortbare Risiken einzuge-
hen. Unternehmen sollten vor Abschluss
von Geschiften auf Rechnung die Abneh-
mer individuell auf mdgliche Zahlungsri-
siken hin priifen lassen. Als einer der inter-
national fiihrenden Kreditversicherer
unterstltzt Atradius dabei und vergibt -
je nach Ausfallrisiko — Versicherungs-
schutz in entsprechender Hohe. Auf diese
Weise etabliert das Unternehmen eine
Frithwarnfunktion, mit der sich Zahlungs-
ausfalle hdufig vermeiden lassen.

Kommt es dennoch zu einem Schaden,
sichert Atradius die Liquiditat von Liefe-
ranten und Dienstleistern, indem der Kre-
ditversicherer Forderungsausfélle in der
Regel bis zu einer Hohe von 90% ersetzt.
Bei zu unsicheren Abnehmern sollten Lie-
feranten und Dienstleister auf Bar- oder
Vorauszahlungen bestehen. <

» Weitere Analysen von Atradius finden

Sie auf unserer Website www.atradius.de
im Menlipunkt Publikationen.
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Elektronik-
industrie trotz
Home-Office
unter Druck

Die Umsatzzuwachse durch
Home-Office und Distanz-
unterricht kdnnen die Einbullen
in der Fertigungsindustrie vor-
aussichtlich nicht vollstandig
kompensieren.

Karsten Koch
Country Manager,
Credendo

K.Koch@credendo.com
www.credendo.com

nterhaltungselektronik sowie Infor-
U mations- und Kommunikations-

technik (IKT) wurden von der Covid-
19-Krise schwer erschittert. Dabei ist
diese Krise einzigartig, da sie nicht von
einem Nachfrage- oder Produktionsriick-
gang ausgeldst wurde. Drei Probleme
missen gleichzeitig bewaltigt werden:
Storungen der Lieferkette, ein Wegbre-
chen der Nachfrage sowie Unterbrechun-
gen in der Produktion.

Covid-19 blockierte die
Lieferketten

Der Lieferkette der Elektronikindustrie
wird in den Segmenten Unterhaltungs-
elektronik und ITK von China dominiert,
das wichtige Vorgange in der Geratemon-
tage ausfiihrt. Die zu montierenden Pro-
dukte stammen im Allgemeinen aus
Japan, Sudkorea, Taiwan, Singapur oder
einigen chinesischen Provinzen. Als China
als erstes Land von der Covid-19-Pande-
mie heimgesucht wurde, flihrte dies zu
einer Storung der weltweiten Lieferket-
ten.

Als Nachstes brach die Pandemie in ande-
ren asiatischen sowie in europdischen
Landern aus. Das veranlasste Regierun-
gen und Unternehmen zu drastischen
MaBnahmen wie GrenzschlieBungen, die
die internationalen Lieferketten ebenfalls
schwdchten. Seit vergangenem Juni ist
China jedoch eine rasche Erholung des
Exports gelungen, die sich vorwiegend im

©blende11.photo - stock.adobe.com

Elektronik,,made in China” bleibt ein wichtiger Baustein der internationalen Wertschopfungsketten.

Computer- und Medizintechnikbereich
vollzog und darauf hindeutet, dass die
meisten Probleme in Bezug auf Lieferket-
tenstérungen behoben sind.

Der in europdischen Landern angeord-
nete Lockdown hat zum einen die Pro-
duktion beeintrachtigt, da viele Arbeit-
nehmer sich nicht an ihren Arbeitsplatz
begeben konnten. Zum anderen mussten
nicht systemrelevante Geschéfte schlie-
Ben, und Biirger wurden daran gehindert,
sich frei zu bewegen oder geplante Kaufe
zu tatigen. Zwar liel der weitreichende
Umstieg auf Home-Office und Distanzun-
terricht zu Beginn der Pandemie die
Umsatze bei Computerhardware und
Birogerdten steigen. Doch die Einkom-
mensverluste unter den Arbeitnehmern,
die herrschende Unsicherheit und die

voribergehende Unmdglichkeit, nicht
systemrelevante Produkte physisch zu
erwerben, fuhrten im Verlauf des Jahres
2020 zu einem rickldufigen Umsatz von
IKT-Produkten. Nicht zuletzt die Ver-
schlechterung der Geschéftslage in den
Fertigungsindustrien - insbesondere in
der Automobilfertigung, die ein wichtiger
Abnehmer von Elektronikprodukten ist —
bildet einen mal3geblichen Treiber fiir
den Umsatzriickgang im IKT-Bereich.

Hauptrisiken

Im Einzelhandelssegment kdnnte der
Kaufkraftverlust in Privathaushalten
infolge der Krise die Tendenz bestarken,
Computerhardware, Laptops und andere
Gerate durch ein einziges Smartphone zu
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ersetzen. Weiterhin kann davon ausge-
gangen werden, dass viele Verbraucher
Einkdufe auch nach der Krise weiterhin
online tatigen. Unternehmen, die nicht
auf den Markt reagieren und die Umstel-
lung auf den Onlineverkauf verpassen,
dirften das Nachsehen haben.

Weiterhin diirften die Unsicherheit rund
um die Entwicklung der Pandemie und
die wirtschaftliche Lage zu vermehrtem
Vorsorgesparen und zur Aufschiebung
(oder Reduzierung) geplanter Kaufe fih-
ren. In ihrem Bestreben, Geld zu sparen,
kéonnten Verbraucher sich schlie8lich
preisglinstigen Herstellern/Marken
zuwenden, wahrend die fiir das Wieder-
hochfahren der Produktion und die Ver-
meidung kinftiger Unterbrechungen
notwendige Neugestaltung der internati-
onalen Lieferkette auch die Kosten euro-
paischer Unternehmen in die Hohe trei-
ben koénnte.

»Solange es fiir Covid-19 weder
Impfstoff noch Behandlung gibt,
werden die Unterhaltungs-
elektronik- und die IKT-Branche
weiterhin von erheblicher
Ungewissheit belastet.”

Auch nach einer Erholung bleibt die wirt-
schaftliche Aktivitat im Fertigungsbereich
gedampft. Fir die Automobilbranche ist
die Krise ein besonders schwerer Schlag.
Es durfte mehrere Jahre dauern, bis die

Produktions- und Verkaufszahlen wieder
auf Vor-Corona-Niveau liegen, was die
Erholung in der IKT-Branche verlangsamt.

Hinzu kommen die Auswirkungen des
Brexits und der Handelsspannungen zwi-
schen den USA und Europa sowie den
USA und China, die die Automobilbran-
che durch die Verhdngung von Einfuhr-
zbllen und Sanktionen gegen bestimmte
Unternehmen zusatzlich schwachen.

Fazit

Solange es fiir Covid-19 weder Impfstoff
noch Behandlung gibt, werden die Unter-
haltungselektronik- und die IKT-Branche
weiterhin von erheblicher Ungewissheit
belastet. Tatsachlich wiirde ein anhaltend
starker Neuanstieg der Covid-19-Infektio-
nen den zaghaften Aufschwung bedro-
hen (bei Landern, deren Wirtschaftstatig-
keit sich erholt) oder den anhaltenden
Rickgang verscharfen (bei Volkswirt-
schaften, die weiterhin stark unter Druck
stehen).

Fir die IKT-Branche kdnnte ein solches
Szenario auf der Angebotsseite zu neuer-
lichen Lieferketten- und Produktionsun-
terbrechungen fiihren. Auf der Nachfra-
geseite kann die Unsicherheit sowohl die
Verbraucher- als auch die Industrienach-
frage unter Druck setzen. «

» Weitere Informationen finden Sie unter
www.credendo.com.
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Die Bank fir Ihr
internationales Geschift

Als fithrender Spezialanbieter fiir Linder-
risikomanagement unterstiitzen wir Sie
bei der Erschlieffung neuer und Sicherung
bestehender Absatzmirkte: mit erfahre-
nen Spezialisten, einem weltweiten Netz
von Korrespondenzbanken und exzellenter
Qualitit.

Uberzeugen Sie sich selbst:

Andrejana Wichter, International Banking
Tel.: +49 69 718-2383

E-Mail: Andrejana.Waechter@oddo-bhf.com

Jutta Roller, International Banking
Tel.: +49 69 718-2235
E-Mail: jutta.roeller@oddo-bhf.com

vwww.oddo-bhf.com
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Riickenwind
flir Exportwelt-
meister

Der Wahlausgang in den USA
hat die Teilnehmer am Tag der
Exportweltmeister” eindrucksvoll
bestatigt. Zwei Drittel der Befrag-
ten hatten auf einen Wahlsieg
Joe Bidens getippt. Die Sprecher
des Eroffnungspanels hatten
zuvor klargemacht, dass die USA
unabhadngig von der Politik ein
unverzichtbarer Markt bleiben
werden.

Gunther Schilling
Leitender Redakteur
ExportManager,

F.A.Z. BUSINESS MEDIA

gunther.schilling@faz-bm.de
www.faz-bm.de

Den Blick auf die Markte gerichtet: Exportweltmeister suchen nach neuen Wegen aus der Krise.

ie Coronapandemie hat die deut-
Dsche Exportwirtschaft noch fest im

Griff. Zwar gingen die Exporte im
September nur noch um 3,8% gegentiber
dem Vorjahr zurlick, doch fir die ersten
neun Monate schlagt weiterhin ein Minus
von 11,7% zu Buche. Fir viele Unterneh-
men verlief das Geschaft in schnellen Aus-
und Abwartsbewegungen. Nach einem
noch recht guten Jahresbeginn brach der
Umsatz im zweiten Quartal ein. Viktoria
Schiitz, geschéftsfiihrende Gesellschafte-
rin des Maschinenbauers DEGUMA-
Schitz GmbH, berichtete von einer leich-
ten Erholung der Auftrdge im Sommer.
Die Nachfrage sei jedoch weiterhin
geschwacht, da die Reserven in vielen

Unternehmen aufgebraucht seien und
neue Investitionen aufgeschoben wiir-
den.

Absatzmarkte unterschiedlich
betroffen

Michael Pfaff, Vice President der Binder
GmbH, berichtete von einer zunehmend
unterschiedlichen Entwicklung der
Absatzmarkte. Wahrend die meisten Lan-
der noch stark unter der Pandemie litten,
habe sich China schnell erholt. Dort
nehme der Absatz mit zweistelligen Raten
zu und liege damit deutlich tber den
Erwartungen. Ebenfalls gut entwickele

© jozsitoeroe - stock.adobe.com

sich Amerika, wo der Umsatz leicht Gber
Vorjahr liege. In Russland seien Aktivita-
ten in der Batterie- und Impfstofffor-
schung fiir einen guten Geschaftsverlauf
verantwortlich.

Dr. Andreas Hettich bestatigte die Auf-
und Abwartsbewegung im Umsatz in der
Mobelbranche, fur die sein Unternehmen
Beschldge liefert. Es gebe eine Hinwen-
dung zur heimischen Wohnung, der von
den geringeren Ausgaben fiir Reisen und
Mobilitat getrieben werde. Allerdings
gelte die relativ gute Nachfrage nicht fir
alle Lander. So sei die Situation beispiels-
weise in Indien schwierig.

Innovative Losungen gesucht

Lnnovation wird getrieben durch den
Austausch mit den Kunden und der Mitar-
beiter untereinander. Wir arbeiten gerade
daran, das digitale Erlebnis fir den Kun-
den auf der Website zu verbessern”,
berichtete Pfaff. Dr. Hettich bestatigte,
dass es in der aktuellen Situation eine
besondere Herausforderung sei, die Kun-
den zu erreichen. Sein Unternehmen
habe einen Transporter zum Showroom
ausgebaut und sei damit zu den Kunden
gefahren, um die Produkte auch haptisch
zu prasentieren.

Schitz berichtete von einer virtuellen
Kundenveranstaltung, die die jahrliche
Hausmesse ersetzen sollte. An dem digi-
talen Format wolle man festhalten, sie
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solle aber noch starker auch auf auslandi-
sche Kunden ausgerichtet werden.

Lieferketten bleiben bestehen

Die Lieferketten hatten erstaunlich gut
funktioniert. Dabei habe eine grof3e Ent-
fernung zum Lieferanten den Vorteil, dass
man wahrend der langen Transportzeit
noch reagieren kdnne. Bei ndherliegen-
den Lieferanten sei der zeitliche Spiel-
raum wesentlich kirzer. Mit Blick auf den
voraussichtlich harten Brexit konsolidiere
die Hettich Group die Lieferwege und sto-
cke die Lager auf. Allerdings brachten
Lagerbestdande nicht viel, wenn das fal-
sche Teil auf Lager liege, schrankte Hettich
ein.

,Die Lieferketten haben erstaunlich
gut funktioniert. Dabei hat eine
grof3e Entfernung zum Lieferanten
den Vorteil, dass man wéihrend der
langen Transportzeit noch reagie-
ren kann.”

Pfaff beschrieb GroBbritannien als wichti-
gen Markt, da es dort viele innovative mit-
telstandische Unternehmen gebe.
Gemeinsam mit den Partnern vor Ort
bereite sich Binder auf den Brexit vor. Eine
Risikoanalyse zeige, dass das Unterneh-
men von Lieferhemmnissen zwischen
Grof3britannien und der EU nicht beson-
ders betroffen ware.

USA bleiben wichtigster
Uberseemarkt

+Furuns hat der amerikanische Markt, was
das ganze Thema Pharma, Automotive,
Food & Beverages betrifft, ein sehr groBes
Potential”, erklarte Pfaff. Amerika sei fur
sein Unternehmen mit Abstand der
groBte Markt. Dort habe man noch eini-
ges zu leisten und aufzuholen - unabhén-
gig davon, welcher Prasident nun gewahlt
werde.

US-Experte sieht anhaltende
Handelskonflikte

Dr. Josef Braml betonte in seiner Keynote
zum ,Tag der Exportweltmeister”, dass
die Marktbedingungen harter wirden,
unabhdngig von dem Ausgang der Prasi-
dentschaftswahl. Die eigentliche Heraus-
forderung fiir die US-Politik sei die Coro-
napandemie, insbesondere die hohe
Verschuldung und die wirtschaftliche
Misere.

Die USA wirden weiterhin versuchen, aus
der wirtschaftlichen und militarischen
Abhédngigkeit der Verblindeten Kapital zu
schlagen. Zudem habe sich der Konflikt
zwischen den USA und China durch
Corona noch einmal verscharft. China
brauche einen duferen Feind, um von
den Schwierigkeiten im Inneren abzulen-
ken. Auch Biden neige zum China-Bas-
hing, das von der Bevolkerung geteilt
werde. <«

Anzeige

Tag der Exportweltmeister

Strategien, Praxiswissen und Networking fiir internationale Markte

DIGITALKONFERENZ AM 3. NOVEMBER 2020

Michael Dietz,
Global Head of Trade
Finance Flow,
Deutsche Bank AG

Gunther Schilling,
Leitender Redakteur,
ExportManager

Der ExportManager dankt allen Teilnehmern, Referenten und Sponsoren des
,1ages der Exportweltmeister 2020 fiir eine spannende Veranstaltung.
Mitschnitte und Prasentationen finden Sie im Veranstaltungsriickblick unter

www.exportmanager-online.de/events/tag-der-exportweltmeister/rueckblick/
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Forderdatenbank
ebnet Weg in
Zukunftsmarkte

Mit der Vorstellung der Forder-
datenbank Entwicklungslander”
gab die Agentur fur Wirtschaft
& Entwicklung (AWE) am

22. Oktober 2020 den Start-
schuss fUr eine neue Qualitat in
der Forderberatung deutscher
Unternehmen, die in Zukunfts-
markten tdtig werden wollen.
Das Webinar des ExportMana-
gers diskutierte darber hinaus
die Folgen der Coronapandemie
und die Reaktion der auslands-
aktiven Unternehmen.

Gunther Schilling
Leitender Redakteur
ExportManager,

F.A.Z. BUSINESS MEDIA

gunther.schilling@faz-bm.de
www.faz-bm.de

n ihrer BegriBung zum Webinar

beschrieb die Leiterin der AWE, Dr.

Corinna Franke-Woller, den Beratungs-
auftrag ihres Hauses fir kleine und mittel-
standische deutsche und europdische
Unternehmen, die sich in Entwicklungs-
und Schwellenlédndern engagieren wol-
len. Die von der DEG - Deutsche Investi-
tions- und Entwicklungsgesellschaft mbH
und der Deutschen Gesellschaft flr Inter-
nationale Zusammenarbeit (GIZ) mbH
getragene Agentur verflige Uber ein inter-
nationales Team erfahrener Berater, die
bei der Nutzung staatlicher Forder- und
Finanzierungsangebote kostenlos und
vertraulich behilflich sein kénnten. Ein
weiterer Schwerpunkt der Agentur sei die
Beratung zum NAP-Monitor, dem Natio-
nalen Aktionsplan Wirtschaft und Men-
schenrechte.

Coronapandemie verzogert
Projekte

Klaus Hepp, Prasident von Vulkan do Bra-
sil, berichtete von der wirtschaftlichen
Situation in Brasilien in der Pandemie. Die
eigentliche Industrie kdnne als Wirt-
schaftsmotor des Landes weiterarbeiten.
Die Projekte, die von Brasilien aus in Afrika
gestartet wurden, seien im Mdrz jedoch
komplett zum Stillstand gekommen. Die
Industriemessen seien weltweit abgesagt
worden. Lediglich die bereits begonne-
nen Aktivitdten hatten aufrechterhalten
werden konnen. Martin Walter, GTAI,
berichtete von einer weltweiten Eintri-

Herzlich willkommen zum

Forder- und Finanzierungsangebote fir Investitionen
in Zukunftsmarkte: Die neue Datenbank der AWE

Privatwirtschaftliche Vorhaben in Entwicklungs- und
Schwellenldndern zum Erfolg fiihren

ExportManager

Mitveranstalier

L\k\\\ Agentur fir
=  Wirtschaft & Entwicklung

Zur Vorstellung der Forderdatenbank duBerten sich am 22. Oktober 2020 Unternehmer und Berater.

bung der wirtschaftlichen Situation, auf
die die GTAI durch gezielte Informationen
zum Thema Covid-19 reagiert habe.

Engagement bleibt stark

Dr. Franke-Wodller berichtete von der Bera-
tungstatigkeit der Agentur zu den Covid-
19-Mal3nahmen beispielsweise im Rah-
men des develoPPP.de-Programms. So
wandten sich in den vergangenen Mona-
ten Giber 90 Unternehmen an die Agentur,
um ihre Ideen fir dieses Férderangebot
vorzustellen. Positiv Giberrascht zeigte sie
sich vom anhaltend starken Interesse der
Unternehmen im Verlauf dieses Jahres. Sie
hatten die Zeit wahrend der Kontaktein-
schrankungen offenbar genutzt, um neue
Projekte zu entwickeln und sich tiber For-
dermaoglichkeiten zu informieren.

Teilnehmer nutzen Forder-
angebote

In einer Kurzumfrage unter den Teilneh-
mern wurde deutlich, dass 62% der ant-
wortenden Unternehmen bereits mit der
Vorbereitung eines Engagements in Ent-
wicklungslandern befasst waren. 47%
haben bereits dorthin exportiert und 44%
dort Investitionsvorhaben durchgefiihrt.
An Messen in Entwicklungslandern waren
bislang lediglich 29% beteiligt. Eine wei-
tere Befragung ergab, dass 65% der Unter-
nehmen dafiir bereits eine Férderung in
Form von Informationen, Kontakten und
Beratung nutzten, 27% erhielten einen
Zuschuss fir ihr Vorhaben, und 24%
sicherten ihr Engagement mit einer
Garantie ab. Darlehen (10%) und Beteili-
gungen (8%) wurden dagegen weniger
stark genutzt.
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Informationsbedarf weiterhin hoch

Walter bestatigte insbesondere die starke
Nachfrage nach Berichterstattung zu
Coronathemen. Die Unternehmen such-
ten nach neuen Markten und nach spezi-
ellen Informationen zu Landern und Bran-
chen. Hepp berichtete von den eigenen
Aktivitaten in afrikanischen Markten, die
vor allem wegen der Erfahrungen mit
dem Industriegeschéft von Brasilien aus
betrieben werden. Dort habe man, von
Sudafrika ausgehend, Cluster identifiziert
und Leuchtturmprojekte gewonnen, die
nun durch die Coronapandemie unter-
brochen worden seien. Als mittelstandi-
sches Familienunternehmen mache sich
Vulkan zunéchst mit dem Umfeld vor Ort
vertraut, kniipfe Kontakte und suche Part-
ner. Bereits im Vorfeld habe das Unterneh-
men sehr rege an Markterkundungs- und
Geschéaftsanbahnungsreisen sowie an
den deutschen Pavillons auf Messen teil-
genommen.

Entwicklungsinstitutionen
als Partner

Dr. Franke-Woller wies auf die Vorausset-
zungen fiir ein Engagement hin. Das seien
vor allem Personal, Zeit und Geld. Unter-
nehmen wiirden ihr Engagement
zundchst an betriebswirtschaftlichen
Erwdgungen ausrichten. Wenn alle Vor-
aussetzungen erfillt seien, stelle sich die
Frage nach den geeigneten Partnern fiir
die Marktbearbeitung. Da kdmen die Ins-

titutionen der Entwicklungszusammenar-
beit vor Ort mit ihrer groBen Erfahrungen
mit dem Zielland und seinen Rahmenbe-
dingungen ins Spiel. Allerdings verfolgten
diese Institutionen vor allem entwick-
lungspolitische Ziele und seien nicht fir
die Erflllung betriebswirtschaftlicher
Ziele zustandig.

,68% der befragten Teilnehmer des
Webinars planen neue Aktivitdten
in Entwicklungsldndern.”

Walter beschrieb die Zusammenarbeit
von AuBenwirtschaftsférderung und Ent-
wicklungszusammenarbeit als Zusam-
menspiel wie in einem Orchester, das eine
gute Abstimmung erfordere. Die Forder-
datenbank werde in diesem Orchester gut
mitspielen. Am Beispiel der Flichtlings-
krise zeige sich, dass das entwicklungspo-
litische Ziel des Aufbaus von Strukturen in
Afrika mit der zunehmenden wirtschaftli-
chen Bedeutung des Kontinents einher-
gehe. Es gelte, in diesem Zukunftsmarkt
einen Ful in die Tiir zu bekommen.

Neue Aktivitaten geplant

Die teilnehmenden Unternehmen sagten
in einer weiteren Umfrage mehrheitlich,
dass sie neue Aktivitaten in Entwicklungs-
landern planten. Das teilten 68% der
Befragten mit. Weitere 26% antworteten
mit Vielleicht und 6% mit Nein. Befragt

nach den Formen der geplanten Aktivita-
ten, sagten 30%, dass sie eine Marktstudie
planten, 28% nannten eine Markterkun-
dungsreise und 13% eine Messebeteili-
gung. Deutlich hdufiger wurden die klas-
sischen Auslandsaktivitaten Export (41%)
und Investitionsvorhaben (46%) genannt.

Einfacher Zugang zu
Forderangeboten

Bei der Vorstellung der Férderdatenbank
wies Hans Joachim Hebgen, Senior Bera-
ter der AWE, auf den Bedarf an einer Erfas-
sung und Strukturierung der vielfdltigen
Forder- und Finanzierungsangebote bei
Engagements in Entwicklungslandern
hin. Dabei werden nicht nur die Angebote
deutscher Institutionen wie der Bundes-
regierung und der Bundesléander darge-
stellt, sondern auch die der EU und euro-
pdischer Entwicklungsbanken sowie
Angebote auf multinationaler Ebene und
regionaler Entwicklungsbanken. Mit der
Forderdatenbank seien nun rund 140
Angebote verfligbar, die den Beratern der
AWE eine gezielte Auswahl passender
Forder- und Finanzierungsinstrumente
ermoglichten und Unternehmen eine
Erstinformation Uber zur Verfligung ste-
hende Angebote. <

» Ein Mitschnitt der Veranstaltung und
der Vorstellung der Férderdatenbank ist
HIER verfiigbar. Die Férderdatenbank
finden Sie auf der Website der Agentur
fiir Wirtschaft & Entwicklung HIER.
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Exportfinan-
zierung fur
Small Tickets

Die Finanzierung kleiner Auf-
tragswerte ist insbesondere im
Maschinenbau ein wichtiger
Baustein flr den Vertriebserfolg.
Daher widmete sich der,Tag der
Exportweltmeister” Lésungen fur
die sogenannten Small Tickets.

Gunther Schilling
Leitender Redakteur
ExportManager,

F.A.Z. BUSINESS MEDIA

gunther.schilling@faz-bm.de
www.faz-bm.de

ie deutschen Exporteure missen
Dsich angesichts der Nachfrage-

schwache auf den etablierten Mark-
ten verstarkt neuen Markten zuwenden.
Am Beispiel der internationalen Expan-
sion der Weber Maschinenbau GmbH
erlauterte Carmen Eckardt, Leiterin der
dortigen Finanzbuchhaltung, die dabei
entstehenden Herausforderungen. Im
Themenforum ,Small Tickets: Digitalisie-
rung eroffnet neue Absatzchancen” wur-
den die Wettbewerbsvorteile eines Finan-
zierungsangebots fur die Abnehmer her-
vorgehoben. In bekannten Markten
kénne Finanzierungsanfragen der Kun-
den noch mit eigenen Mitteln entspro-
chen werden, sagte Carmen Eckardt. In
weniger transparenten Markten falle die
Beurteilung von Lander- und Debitorenri-
siken schwerer. Dann miissten geeignete
Absicherungsinstrumente eingesetzt
werden.

Finanzierungsbedarf steigt

Die Finanzierungsanfragen erreichen bei
Weber Maschinenbau, einem Hersteller
von Schnittmaschinen fiir die Lebensmit-
telindustrie, inzwischen 5% bis 10% des
Umsatzes. Die gewilinschten Laufzeiten
liegen zwischen sechs Monaten und flnf
Jahren, die bendétigten Summen reichen
bis zu zweistelligen Millionenbetragen.
Stefan Gotzinger, der bei der Deutsche
Bank AG fiir Handels- und Exportfinanzie-
rung zustandig ist, bestatigte die wach-
sende Bedeutung der Bestellerkredite.

Michael Dietz erldutert auf dem ,Tag der Exportweltmeister” die Aussichten fiir die Exportfinanzierung.

Zudem nehme die Nachfrage nach staatli-
cher Risikoabdeckung gerade in der aktu-
ellen Unsicherheit zu, die die Pandemie in
den Markt gebracht habe. Selbst bei lang-
jahrigen Kunden setzten viele Unterneh-
men jetzt auf eine Absicherung der Forde-
rungen. Zudem stehe zunehmend die
Liquiditatssicherung im Fokus der Liefe-
ranten wie der Abnehmer.

Bei der Gestaltung der Bestellerkredite
stellen sich nach den Erfahrungen von
Carmen Eckardt zahlreiche Fragen: Wer
wird Kreditgeber, welche Laufzeiten wer-
den gewilinscht, wie soll das Riickzah-
lungsprofil aussehen? Das Spektrum der
moglichen Strukturen gehe dabei haufig
Uber das hinaus, was das Unternehmen
selbst organisieren konne. Es wiirden bei-
spielsweise Leasingfinanzierungen, For-

faitierungsstrukturen und Lésungen fur
Einzelfalle bei Bestellerkrediten benétigt.
So habe ein Kunde aus Uruguay darum
gebeten, ein Finanzierungsangebot tber
2 Mio EUR unterbreitet zu bekommen. Er
habe schon gute Erfahrungen mit der
Hermesdeckung gemacht. Daher nutzte
die Weber Maschinenbau GmbH ein
Onlinetool, das ein schnelles Finanzie-
rungsangebot mit Hermesdeckung dar-
stellen konnte.

Angebot wird digitaler

Im Themenforum ,Digitale Losungen fiir
Bestellerkredite bis 10 Mio EUR” wurden
einige Akteure im Bereich der Finanzie-
rung von Small Tickets vorgestellt. Dazu
gehdren Banken und spezielle Finanzie-
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rungsinstitutionen ebenso wie Kreditver-
sicherer und die sogenannten Fintechs.
Im deutschsprachigen Raum sind insbe-
sondere die staatlichen Exportkreditversi-
cherer (ECAs) Euler Hermes, Osterreichi-
sche Kontrollbank und die schweizerische
Serv verfligbar. Durch das Zusammen-
spiel dieser Anbieter sind inzwischen leis-
tungsfahige Loésungen fiir die Vermittlung
und Absicherung von Small Tickets ent-
standen.

»Alle Marktteilnehmer im Finanzie-
rungsgeschdft gehen davon aus,
das die Pandemie ein (iberschau-
bares Event ist.”

So nutzt Weber Maschinenbau etwa die
Plattform Smatix (Small Ticket Express)
der AKA, die an das Onlinetool Click &
Cover von Euler Hermes angebunden ist.
Der Exportfinanzierungsspezialist AKA
wird von verschiedenen Banken getra-
gen, die dann fir die Finanzierung zur
Verfligung stehen. Damit konnte die
Finanzierungsanfrage des Kunden aus
Uruguay dargestellt werden.

Die Raiffeisenbank International aus
Osterreich bietet mit eSpeedtrack ein
Onlinetool, das den Prozess aus Kunden-
prifung (Know your Customer - KYC),
Identifikation des Antragstellers (Video-
identifikation) und digitaler Unterschrift
(E-Signature) beschleunigt und verein-
facht.

Finanzierung des Aufschwungs

+Alle Marktteilnehmer im Finanzierungs-
geschaft gehen davon aus, das die Pande-
mie ein Uberschaubares Event ist”, fasste
Michael Dietz, Head of Trade Finance Flow
der Deutsche Bank AG, im Auftaktinter-
view die Stimmung bei den Exportfinan-
zierern zusammen. Er konstatierte eine
erhohte Nachfrage nach Krediten und
nach Flexibilitat bei den Kunden. Aber es
bleibe eine Lieferkette bestehen, die auch
geschickt genutzt werde. In der Handelsfi-
nanzierung ergdben sich vollig neue Mog-
lichkeiten durch die Digitalisierung und
die schnellere Nachvollziehbarkeit der
entsprechenden Warenstréme.

Die aktuellen Daten aus dem Maschinen-
bau zeigen flr September und fiir die ers-
ten neun Monate zwar weiterhin zweistel-
lige Rickgange im Auftragseingang.
Doch gegeniiber diesem Niveau dirften
sich bereits im Frihjahr 2021 deutliche
Steigerungsraten ergeben. Nicht alle
Markte werden im gleichen Mal3 davon
profitieren, doch die Auslandsnachfrage
fur die gesamte deutschen Industrie sollte
im kommenden Jahr weit im Plus liegen.
Dann bieten einfache und schnelle digi-
tale Finanzierungswege wichtige Unter-
stUtzung flr die Exporteure. <

» Die Mitschnitte des Interviews mit
Michael Dietz und der Themenforen zu
Small Tickets sind im ,Riickblick” auf
der Eventseite HIER verfiigbar.

Anzeige

&¥ REPORTER
OHNE GRENZEN

MR BIDEN, BECAUSE
FREEDOM OF THE PRESS
IS PART OF THE
AMERICAN SOUL, SIGN THE

#PressFreedomPact.

Ich verpflichte mich, in meinen
Worten und Taten, in meiner
Innen- und AuBenpolitik und in meiner
Regierungsfuhrung fur die Grundsitze

des Ersten Verfassungszusatzes
einzustehen, die unerlassliche
Rolle einer freien Presse in der

amerikanischen Demokratie

zu schitzen und bei der

Woahrung demokratischer Werte
Uberall auf der Welt mit gutem
Beispiel voranzugehen. 9

www.reporter-ohne-grenzen.de/usawahlen



http://www.exportmanager-online.de
https://www.exportmanager-online.de/events/tag-der-exportweltmeister/rueckblick/videos-2020/
https://www.exportmanager-online.de/events/tag-der-exportweltmeister/rueckblick/videos-2020/
https://www.exportmanager-online.de/events/tag-der-exportweltmeister/rueckblick/videos-2020/
https://www.exportmanager-online.de/events/tag-der-exportweltmeister/rueckblick/videos-2020/
http://www.reporter-ohne-grenzen.de/usawahlen

LIEFERN

ExportManager | Ausgabe 9 | 11.November 2020 | 16

Verkauf in den
USA: Know your
Nexus

Der Nexus ist der Anknipfungs-
punkt fur die Besteuerung in den
USA. Unternehmen, die in den
USA Waren verkaufen mochten,
sollten wissen, wo und wann sie
die amerikanische Sales-Tax ein-
ziehen und abfiihren missen.

Sacha Wilson
Director Tax Technology
Solutions, Avalara

avalara_de@berkeleypr.de
www.avalara.com

eim Verkauf in die USA ist es wichtig,

dass Unternehmen die Sales-Tax

(richtig) abfuhren. Der erste Schritt
zur Einhaltung der Steuervorschriften
beginnt damit, zu verstehen, wo das
Unternehmen Uberhaupt einen Nexus
geschaffen hat — denn das amerikanische
Steuersystem funktioniert ganzlich
anders als das deutsche. Das Konzept
eines Nexus ergibt sich aus der Verfas-
sung der USA. Nexus bedeutet, dass in
einem Geltungsbereich ausreichend steu-
errelevante Tatigkeiten vorliegen, um
eine Person oder ein Unternehmen
besteuern zu kdnnen. Zahlreiche Aktivita-
ten kdnnen neue Steuererhebungspflich-
ten fiir Unternehmen ausldsen, insbeson-
dere aufgrund der wachsenden Anzahl
von Staaten, die die Einnahmen mit Hilfe
von Steuern auf Fernverkaufe erhéhen
wollen. Unternehmen kdénnen somit
plotzlich mit neuen Steuerverpflichtun-
gen konfrontiert werden, auch wenn sich
nichts an ihrem Verkaufsprozess gedndert
hat.

~Nexus bedeutet, dass in einem
Geltungsbereich ausreichend steuer-
relevante Titigkeiten vorliegen,
um eine Person oder ein Unter-
nehmen besteuern zu kénnen.”

Im District of Columbia sowie in weiteren
44 Bundesstaaten wird die Sales-Tax erho-
ben. Unternehmen, die eine physische
Prasenz (englisch ,Physical Nexus”) in

Die USA bitten Verkdufer zur Kasse.

einem Bundesstaat aufweisen und steuer-
pflichtige Verkaufe tatigen, sind verpflich-
tet, die Sales-Tax dieses Bundesstaates
einzuziehen und abzufihren. Im Juni
2018 ermachtigte der Oberste Gerichts-
hof der Vereinigten Staaten die Bundes-
staaten zudem dazu, Fernverkaufe von
auslandischen Unternehmen zu besteu-
ern. Der ,Economic Nexus” der auf die
wirtschaftliche Prasenz abzielt, wurde
somit eingefiihrt. Bisher haben 43 Staaten
und der District of Columbia Gesetze ver-
abschiedet, nach denen Unternehmen im
Rahmen der Festlegung der Compliance-
anforderungen den Standort ihrer Kun-
den beim Verkauf verwenden miussen.
Demnach kann sowohl eine physische als
auch eine wirtschaftliche Prasenz einen
Nexus auslosen.

stock.adobe.com

©aleximx -

Physical Nexus

Neben dem Mieten oder Besitzen von
Immobilien kdnnen Home-Office, Fernar-
beiter, AuBendienstmitarbeiter, der
Besuch von Messen sowie Events und die
Lagerung von Waren einen Physical Nexus
auslosen. Aufgrund des Wachstums des
E-Commerce und der Tatsache, dass viele
Internetverkaufe unversteuert blieben,
erweiterten viele Bundesstaaten die Defi-
nition der physischen Prasenz auf andere
Geschéftsaktivitaten. Drop-Shipping”
oder ein Vertrag mit einem Handler, der

1) Drop-Shipping ist eine Methode der Einzelhan-
delsabwicklung, die verwendet wird, wenn ein
Einzelhandler Artikel nicht auf Lager hat, son-
dern sie bei einem Drittanbieter bestellt und
direkt an den Kunden liefern lasst.
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als Drop-Shipper fungiert, ist in vielen
Staaten steuerpflichtig.

In einigen Fallen ist der Einzelhandler
steuerpflichtig, in anderen Fallen macht
der Staat den Drop-Shipper haftbar. Auch
Werbung - egal, ob in Printmedien, Fern-
sehen, Radio, per Post oder im Internet -
kann zu einer Steuerpflicht fihren.

Economic Nexus

Online- und Remote-Verkaufer, die in
einem Bundesstaat nicht prasent sind,
jedoch Umsatz in diesem Staat verzeich-
nen beziehungsweise eine gewisse
Summe an Transaktionen durchfihren,
sind verpflichtet, die Sales-Tax von Kau-
fern in diesem Staat einzutreiben und
abzufiihren.

Wie alle Verkaufssteuergesetze unter-
scheidet sich die Gesetzeslage hinsicht-
lich des Economic Nexus von Staat zu
Staat. Vor allem der Schwellenwert, der
einen Nexus ausldsen kann, variiert stark
— er liegt zwischen 0 und 500.000 USD. In
Alabama beispielsweise muss ein Unter-
nehmen von auf3erhalb des Bundesstaa-
tes materielle Einzelhandelsverkdufe von
mehr als 250.000 USD im vergangenen
Kalenderjahr getatigt haben, um einen
Economic Nexus zu schaffen. Ein Fernver-
kdufer in South Dakota muss dagegen
Bruttoeinnahmen aus materiellen Verkau-
fen, elektronisch gelieferten Produkten
oder Dienstleistungen in Hohe von

100.000 USD oder mindestens 200 Trans-
aktionen wahrend des vergangenen oder
laufenden Kalenderjahrs durchgefiihrt
haben, damit er einen Economic Nexus
auslost.

,Die Sales-Tax wird nur auf der Ein-
zelhandelsebene auf den Verkauf
oder das Leasing von Waren sowie
Dienstleistungen in den Vereinigten
Staaten erhoben.”

Wenn Unternehmen einen Nexus in
einem Bundesstaat hervorgerufen haben,
kann dieser tber einen langeren Zeitraum
bestehen bleiben. Er kann auch nach der
Einstellung der Geschaftstatigkeit oder
der Prasenz in einem Staat flir einen Zeit-
raum bestehen bleiben, der bis zum Ende
des Kalenderjahrs oder sogar noch langer
dauern kann. Daran sollten Unternehmen
unbedingt denken, insbesondere wenn
sie den Nexus durch eine voriiberge-
hende Prasenz, wie beispielsweise durch
die Teilnahme an Veranstaltungen, ausge-
|6st haben.

Sales-Tax

Neben dem Nexus ist auBerdem die Sales-
Tax zu beachten, die in etwa mit der deut-
schen Umsatzsteuer vergleichbar ist. Die
Sales-Tax wird nur auf der Einzelhandels-
ebene auf den Verkauf oder das Leasing
von Waren sowie Dienstleistungen in den

Vereinigten Staaten erhoben. Es gibt
keine nationale allgemeine Sales-Tax,
stattdessen bestimmen die Bundesstaa-
ten, wann diese abgefiihrt werden muss.

Die Sales-Tax ist komplex und variiert
nicht nur nach Bundesstaat, sondern auch
nach Bezirken (den Counties) und Stad-
ten. So kdénnen zu der bundesstaatlich
festgelegten Sales-Tax gegebenenfalls
lokal weitere Aufschldge der Counties
beziehungsweise Stadte hinzukommen.
Unternehmen drohen Strafgelder bei
einer nicht korrekten beziehungsweise
fehlenden Steuerabfiihrung.

Eine konventionelle Sales-Tax wird am
Verkaufsort erhoben, vom Einzelhandler
eingezogen und an die Regierung weiter-
geleitet. In Fallen, in denen Artikel mehr
als einmal verkauft werden, wie beispiels-
weise Gebrauchtwagen, kann die Sales-
Tax unbegrenzt auf denselben Artikel
erhoben werden.

Den Durchblick behalten

Gerade fiir nichtamerikanische Unterneh-
men ist es schwierig zu verstehen, wann
sie einen Nexus geschaffen haben und
somit die Sales-Tax abfiihren miussen.
Jedoch ist es fiir sie von entscheidender
Bedeutung zu wissen, wo sie bereits einen
Nexus ausgeldst haben und wo sie in
Zukunft einen haben kdnnten, um Strafen
und BuB3en zu vermeiden. <

Anzeige

From lawyers
for companies

Slllzscril,e

Wi lagazine for frgg)

The BusinessLawMagazine reports quarterly
on all important questions related to German
corporate, commercial, tax, labor, compli-
ance and IP/IT law. Featuring articles written
with real-world legal practice in mind, the
online Englishlanguage magazine primarily
targets company lawyers, managing direc-
tors, judges, prosecutors and attorneys in
Germany's leading trade partners.

www.businesslaw-magazine.com

Published by

FAZ
BUSINESS
MEDIA

Ein Unternehmen der F.A.Z-Gruppe

German Law Publishers

wwwgermanlawpublishers.com

Strategic Partners

ashust
ReedSmith

F.A.Z. BUSINESS MEDIA GmbH - Ein Unternehmen der F.A.Z.-Gruppe
Frankenallee 71-81 « 60327 Frankfurt/Main, Germany

THEMEN @


http://www.exportmanager-online.de
http://www.businesslaw-magazine.com

LIEFERN

ExportManager | Ausgabe 9 | 11.November 2020 | 18

Neue AGG 28 fiir
Zulieferungen zu
franzosischen
Ristungsgutern

Im Februar 2020 ist die Allgemeine
Genehmigung Nr. 28 (AGG 28)

in Kraft getreten. Sie erfasst als
Folge des deutsch-franzésischen
,Abkommens Uber Ausfuhrkon-
trollen im Rustungsbereich” aus
dem Oktober 2019 bestimmte
Félle von Rustungsgtterzuliefe-
rungen nach Frankreich und soll
diese entsprechend vereinfachen.

German Blédorn
angestellter Anwalt,
Hohmann Rechtsanwzdilte

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

PD Dr. Harald Hohmann
Rechtsanwalt,
Hohmann Rechtsanwdilte

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

Auch in franzésischen Hubschraubern ist das eine oder andere deutsche Teil verbaut.

Ausgangsfall

Die Firma D in Deutschland mochte Teile,
die als Ristungsguter auf Teil | Abschnitt A
der Ausfuhrliste (AL) gelistet sind, an F in
Frankreich liefern. F mochte diese Giter in
ein Rustungssystem einbauen und dieses
dann an Endverwender A in den USA
exportieren. D fragt sich, ob sie hierfir die
AGG 28 verwenden kann. Abwandlung:
Der Endverwender des Riistungssystems
ist die Firma S in Saudi-Arabien.

Informationen zu Allgemeinen
Genehmigungen (AGGs)

Generell ist bei den Allgemeingenehmi-
gungen zu unterscheiden zwischen sol-

chen der EU (EUO01-EU006) und den nati-
onalen deutschen AGGs (AGG 12-28 und
AGG 30). Nationale Allgemeingenehmi-
gungen bestehen sowohl fiir den Export
von Dual-Use-Gutern (z.B. AGG Nr. 12 fir
Glter mit geringem Wert) als auch fiir den
von Ristungsgitern (z.B. AGG Nr. 19 fiir
gelandegangige Fahrzeuge). Die AGGs
mussen nicht beantragt werden. Sie
wirken aber, sofern das genehmigungs-
pflichtige Exportvorhaben ihre Vorausset-
zungen erfillt, wie eine erteilte Einzelaus-
fuhrgenehmigung der zustdandigen
Behorde. Greift also eine AGG fir ein
Exportvorhaben ein, kann der Ausfihrer
liefern, ohne vorher ein Antragsverfahren
durchlaufen zu missen. Aus dieser zeitli-
chen Ersparnis resultieren Vorteile fiir das
exportierende Unternehmen.

© patblondel - stock.adobe.com

Fir die Benutzung der AGGs sind jedoch
auch einige Punkte zu beachten. Erstens
ist zu prifen, ob sie von den erfassten
Guitern und den erfassten Bestimmungs-
landern her passen und ob kein Ausnah-
metatbestand eingreift. Zweitens sind die
Nebenbestimmungen zu priifen: So exis-
tieren regelmaBig bestimmte Registrie-
rungs- und zum Teil auch Meldepflichten,
die dem BAFA gegenliber erfillt werden
mdssen, und in der Ausfuhranmeldung ist
flr die Nutzung jeder AGG ein bestimmter
Atlas-Code (z.B.,X002/A12" fir die AGG 12)
einzutragen.

Werden diese Voraussetzungen nicht ein-
gehalten, besteht die Gefahr, einen sank-
tionsbewehrten Tatbestand (etwa den der
ungenehmigten Ausfuhr) zu erfiillen, wie
aktuelle Erfahrungen immer wieder zei-
gen. Bei der Organisation ihrer internen
Kontrollprozesse sollten exportierende
Unternehmen deshalb darauf achten,
passende Vorgaben zur Priifung der Vor-
aussetzungen und der entsprechenden
Dokumentation zu installieren.

Informationen zur AGG 28

Die AGG 28 kann fiir Verbringungen von
Rustungsgltern (Giter in Teil | Abschnitt A
der Ausfuhrliste) nach Frankreich genutzt
werden (mit Ausnahme von Gutern auf
der Kriegswaffenliste). Diese AGG betrifft
in erster Linie die Lieferung von Giitern,
die zum Einbau in Frankreich bestimmt
sind, wenn dem Nutzer durch das einbau-
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ende Unternehmen in Frankreich (Integ-
rator) unter Beifligung einer,Integrations-
erklarung” mitgeteilt wurde, dass der
Wert der Guter inlandischer Unternehmen
einen wertmafigen Anteil von maximal
20% am Gesamtsystem nicht Gberschrei-
tet. Hier kommt eine De-minimis-Rege-
lung zur Anwendung, wie sie auch aus
dem US-Exportkontrollrecht bekannt ist.
Fur die Integrationserkldrung ist (dhnlich
wie bei Endverbleibserklarungen) ein For-
mularmuster zu nutzen, das auf den Brief-
bogen des Integrators zu Gbertragen ist.
Dabei stellen sich einige praktische Fra-
gen: So muss z.B. beachtet werden, dass
die zutreffende der drei Alternativen in
Sektion C (Verpflichtungserklarung bzgl.
der Integration von Gutern) - je nach der
Fallgruppe - ausgewahlt wird. Aus deren
Wortlaut ergibt sich, dass fiir die Reex-
porte franzdsisches Recht eingehalten
werden muss. Die Zustimmung des BAFA
flir Reexporte, die in anderen Endver-
bleibsdokumenten vorgesehen ist (z.B. im
EUC A1 fir die Verbringung von Ristungs-
gltern), wird dagegen nicht gefordert.
Wenn ein Vorverfahren stattfindet, sollten
die Angaben in den Abschnitten A und B
der Integrationserkldrung mit den ent-
sprechenden Angaben in der Sonstigen
Anfrage Ubereinstimmen.

Zu den Nebenbestimmungen
Eine Besonderheit ist, dass die Registrie-

rung fir die Nutzung der AGG 28 zwin-
gend vor der ersten Lieferung zu erfolgen

hat. Die bei anderen AGGs bestehende
Méoglichkeit, die Registrierung binnen 30
Tagen nach der ersten Inanspruchnahme
vorzunehmen, ist hier nicht gegeben. Die
halbjahrlichen Meldepflichten sind zu
beachten.

»Es handelt sich um eine innovative
deutsche Allgemeingenehmigung,
die fiir die Exportpraxis bei deutsch-
franzésischen Riistungskooperatio-
nen eine sehr groBe Bedeutung ent-
falten kann.”

Ein besonderes Vorverfahren ist dann zu
durchlaufen, wenn der Verwender dieser
AGG Kenntnis davon hat, dass die vonihm
nach Frankreich gelieferten Glter nach
dem Einbau in ein Gesamtsystem oder als
Ersatzteile zu einer endglltigen Verwen-
dung in Landern bestimmt sind, die nicht
zu den folgenden unproblematischen
Endverwendungslandern im Sinne der
AGG 28 gehoren: EU-Mitgliedstaaten,
EU001-Lander sowie drei weitere Lander:
Albanien, Island und Montenegro.

Losung Ausgangsfall

Weil die Waren, die D an F in Frankreich
senden mochte, auf der AL gelistet sind,
besteht nach § 11 Abs. 1 der AWV eine
Genehmigungspflicht fir diese Verbrin-
gung. Anstelle einer Einzelausfuhrgeneh-
migung (EAG) kann D fir diese Verbrin-

gung nach Frankreich moglicherweise die
AGG 28 nutzen. Es sollen hier auf der AL
genannte Teile, die keine Kriegswaffen
sind, an F in Frankreich verbracht werden,
und F will diese Giter in ein Ristungssys-
tem einbauen.

Wenn D von F mittels einer Integrations-
erklarung mitgeteilt wird, dass die zuzu-
liefernden Giter einen Wertanteil von
20% am Gesamtsystem nicht Uberschrei-
ten, ist eine der von der AGG 28 beglins-
tigten Fallgruppen gegeben. Es geht um
eine Verbringung nach Frankreich, wel-
ches das einzige zugelassene Bestim-
mungsziel im Rahmen der AGG 28 ist. Weil
die endgiltige Verwendung in den USA
stattfindet, ist kein Vorverfahren zu durch-
laufen.

Allerdings muss D darauf achten, die von
F bereitgestellte Integrationserkldarung zu
den Geschaftsunterlagen zu nehmen; sie
ist dem BAFA auf Verlangen vorzulegen.
Auflerdem ist die Einhaltung der Gbrigen
Voraussetzungen und Nebenbestimmun-
gen (z.B. Registrier- und Meldepflicht)
sicherzustellen. Demnach kann D hierfiir
die AGG 28 ohne ein Vorverfahren ver-
wenden.

Lésung Abwandlung

Weil es jetzt um eine Weiterlieferung an S
in Saudi-Arabien geht, ist ein Vorverfah-
ren erforderlich, da dieses Land nicht zu
den unproblematischen Endverwen-

dungslandern im Sinne der AGG 28
gehort. In diesem Fall ist die Integrations-
erklarung im Rahmen einer ,Sonstigen
Anfrage” Gber das ELAN-K2-System hoch-
zuladen. Es wird dann geprift, ob die
Anwendung der AGG 28 in diesem Fall
unmittelbare Interessen oder die natio-
nale Sicherheit Deutschlands beeintrach-
tigt. Moglicherweise werden die Prif-
befugnisse Deutschlands durch das
deutsch-franzosische Abkommen etwas
eingeschrankt, so dass eventuell nur
Lerhebliche” nationale (Sicherheits-)Inter-
essen Deutschlands ausreichend sein
dirften - dies ist aber nicht sicher.

Eine Nutzung der AGG 28 kann dann erst
nach der Mitteilung des BAFA dariiber,
dass keine entsprechenden Beeintrach-
tigungen bestehen, erfolgen. Diese
Rickmeldung soll spatestens binnen 45
Kalendertagen nach Eingang der entspre-
chenden Mitteilung beim BAFA eintreffen.
Wird das Vorverfahren in den genannten
Fallen nicht durchlaufen, ist die AGG 28
fur dieses Geschift nicht anwendbar.

Praxisfragen bei der Anwendung

Eine erste Frage ist, wann der Exporteur
.Kenntnis” davon hat, welches das End-
verwendungsland ist. Uber die positive
Kenntnis hinaus dirfte hierflir auch das
Kennenmussen ausreichen, wenn also
entsprechend deutliche Anhaltspunkte
fir einen solchen Reexport bestehen.
Eine zweite Frage ist, welche Grundsatze

THEMEN @


http://www.exportmanager-online.de

LIEFERN

ExportManager | Ausgabe 9 | 11.November 2020 |

20

flir die De-minimis-Berechnung in diesem
Fall gelten. Nicht ganz klar ist, ob hier die
Berechnung wie im US-Reexportrecht
stattfindet. Eine dritte Frage ist, ob auch
fur Guter, die nicht in Frankreich einge-
baut werden, die Notwendigkeit eines
solchen Vorverfahrens bei einer Weiterlie-
ferung in ein nicht unproblematisches
Endverwendungsland besteht. Dies
betrifft etwa in Teil | A gelistete Glter, die
fir den Einbau, die Reparatur oder die
Wartung des Gesamtsystems genutzt
werden, oder Ersatzteile, die fir solche
Einbauten erforderlich sind; sie fallen in
den Guterkreis der AGG 28, ohne dass sie
in Frankreich in ein Ristungsgut einge-
baut werden. Vom Sinn und Zweck her
durfte hier ebenfalls ein Vorverfahren
erforderlich sein. Eine vierte Frage ent-
steht, wenn ein deutscher Exporteur
Anhaltspunkte dafiir hat, dass der franzo-
sische Integrator F einen Wertanteil von
maximal 20% auf dem Integrationszertifi-
kat bescheinigt, obwohl F von einem
hoheren deutschen Wertanteil ausgeht. In
diesem Fall durfte der deutsche Exporteur
im Zweifel nicht blind auf das Integrati-
onszertifikat vertrauen, das einen maxi-
malen Wertanteil von 20% bescheinigt,
weil sich ihm die fehlerhafte Bescheini-
gung hatte aufdrangen missen.

Reslimee
Es handelt sich um eine innovative deut-

sche Allgemeingenehmigung, die fiir die
Exportpraxis bei deutsch-franzésischen

Rustungskooperationen eine sehr grof3e
Bedeutung entfalten kann. Zustimmungs-
erfordernisse des BAFA flir Reexporte, die
sich bei Einzelverbringungsgenehmigun-
gen ergeben kdnnen, werden nun
dadurch ersetzt, dass der Reexport im Ein-
klang mit franzosischem Recht stehen
muss.

Es ist u.E. noch fraglich, ob die AGG ,im
Ergebnis einen erheblichen internen
Prif-, Organisations- und Abstimmungs-
aufwand mit dem Integrator” verlangt,
weswegen die verfahrenserleichternde
Wirkung der AGG ,eher bescheiden” aus-
fallt, so dass der deutsche Exporteur ein
Wahlrecht haben sollte, die AGG 28 oder
eine Einzelverbringungsgenehmigung zu
nutzen (Damm/Esser in: AW-Prax 10/2020,
S. 425 ff.). Liefern verschiedene deutsche
Unternehmen einem Integrator in Frank-
reich zu, kann sich tatsachlich ein gewis-
ser Abstimmungsaufwand zwischen Inte-
grator und deutschen Unternehmen
ergeben. Solange aber der franzdsische
Integrator seinen Priifpflichten bei der
Ausfillung des Integrationszertifikats
nachkommt, dirfte u.E. der Aufwand fuir
den deutschen Zulieferer nicht sehr hoch
sein und die Zeitersparnis bestehen. Dies
zeigen unsere ersten Erfahrungen. «

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

Deutscher
Anwal [tSpiegel

Digitaler Roundtable:

Sanierung ohne Insolvenz -
Uberblick uber die geplanten
Neuregelungen zur
praventiven Restrukturierung

8. Dezember 2020
11:00-13:00 Uhr

Kooperationspartner:

Der Roundtable richtet sich an Banken, Private und Distressed Debt Investoren sowie
Finanz- und Rechtsabteilungen von Unternehmen. Nahere Informationen zum Programm
sowie das Anmeldeformular finden Sie unter

https://www.deutscheranwaltspiegel.de/veranstaltungen/roundtable/
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Communication
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stefan.deimer@atradius.com
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GVW Graf von Westphalen
Dr. Lothar Harings
Rechtsanwalt

Poststralle 9 — Alte Post
20354 Hamburg

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

ODDO BHF
Aktiengesellschaft
Andrejana Wachter
International Banking Sales
Bockenheimer Landstra3e 10
60323 Frankfurt am Main
(069) 718-23 83
andrejana.waechter@
oddo-bhf.com

4> BayernlB

Bayerische Landesbank
Peter Gratz
Abteilungsleiter

Trade & Export Finance
Lorenzer Platz 27

90402 Nirnberg

(09 11) 23 59-299
peter.graetz@bayernlb.de
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Hagemann Trade
Compliance Consulting

Dirk Hagemann
Rechtsanwalt,

Trade Compliance Consultant
und Zertifizierter SAP Berater
Westhafenplatz 1

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

TraFinScout/

— Digital Export Financing

TraFinScout GmbH
Eckhard Creutzburg
Geschaftsfihrer
Solmsstr. 4

60486 Frankfurt a.M.
(069) 153 259 341
eckhard.creutzburg@
trafinscout.com

coface

Coface

Niederlassung in Deutschland
Erich Hieronimus
Pressesprecher
Isaac-Fulda-Allee 1

55124 Mainz

(06131) 323-541
erich.hieronimus@coface.de

Helaba |s

Helaba

Andrej Rempel

Director,

Teamhead Origination
Neue Mainzer Stral3e 52-58
60311 Frankfurt am Main
(069) 91 32-54 70
andrej.rempel@helaba.de

COMMERZBANK ¢

Commerzbank AG
Frank-Oliver Wolf

Global Head of Sales Germany
Trade Finance &

Cash Management
Kaiserstral3e 16

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

Hohmann
Rechtsanwaélte

Hohmann Rechtsanwilte
PD Dr. Harald Hohmann
Rechtsanwalt
Schlossgasse 2

63654 Budingen

(06042) 95 67-0
info@hohmann-
rechtsanwaelte.com

CREDENDO

Credendo

Karsten Koch

Country Manager
LuisenstraBe 21

65185 Wiesbaden

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

I(F\V IPEX-Bank

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

Deutsche Bank

Deutsche Bank AG
Corporate Bank

Kerstin Schirduan
Regional Marketing Head
EMEA

Taunusanlage 12

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

LB=BW

Landesbank
Baden-Wiirttemberg
Michael Maurer

Global Head

Export Finance

Am Hauptbahnhof 2
70173 Stuttgart

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