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1. Zielsetzung und methodischer Ansatz

1.1 Zielsetzung

(1) Die wirtschaftliche Prosperitdt der Bundesrepublik Deutschland ist traditionell stark
durch die Einbindung in die internationale Arbeitsteilung gepragt. Die Absicherung eines
erheblichen Teils der Arbeitsplatze am deutschen Standort durch das Exportgeschaft und
weiterhin der Impuls des Auslandsgeschéafts fur die Modernisierung der Volkswirtschaft (Wett-
bewerbsfahigkeit auf internationalen Markten setzt hohe Innovationsdynamik voraus) ist un-
bestritten.

(2) Die Exportstatistik zeigt deutlich, dass hinsichtlich der Zielregionen im Auslandsge-
schaft der deutschen Wirtschaft die EU-Markte bzw. die Markte der OECD-L&nder dominie-
ren. Hinsichtlich der Wachstumsperspektive verzeichnen allerdings die Schwellen- und
Entwicklungslander die signifikant starkere Dynamik. Dieses ist zweifelsohne Anlass fur die
Unternehmen am deutschen Standort, das Augenmerk bei ihrem Exportgeschaft zunehmend
auf die Markte der Schwellen- und Entwicklungslander zu richten.

(3) Als Faustregel im Auslandsgeschaft gilt, den Markteinstieg im Fruhstadium der Ent-
wicklung neuer Markte zu realisieren. Sind die Markte konsolidiert, sind auch die ,Claims®
beziglich Kunden-Lieferantenverflechtungen abgesteckt. Die Markteintrittskosten werden fur
den ,newcomer’, gemessen an seinen erzielbaren Umsatzen (Marktanteilen), unverhaltnisma-
ssig hoch.

(4) Fur ein Unternehmen entsteht in der Konsequenz ein gewisses Dilemma. Es muss in
Exportzielmarkte eintreten, bei denen es erstens Uber unvollkommene Informationen ver-
fugt (subjektives Risiko) und bei denen es zweitens mit faktischen Marktunvollkommenhei-
ten (z.B. eingeschrankte Rechtssicherheit, unterentwickeltes Banken- und Distributionssy-
stem, Konvertierungs- und Transferprobleme) konfrontiert ist (objektives Risiko). Subjektive
und objektive Risiken stellen sich fir das Unternehmen sicherlich besonders markant im
Fruhstadium der Entwicklung neuer Markte.

(5)  Aber selbst wenn die Markte schon das Friihstadium der Entwicklung vollzogen haben
und das Unternehmen schon uUber die sequenzielle Phase des Markteinstiegs hinausge-
schritten ist, zeichnet die Markte ein mehr oder minder hohes Mass an Labilitat aus. Dieses
unterstreichen nachdrtcklich die Krisen in den lateinamerikanischen Landern, in den Landern
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Sudostasiens. Dieses unterstreicht auch die Entwicklung in den sogenannten heutigen
Transformerlandern, in denen sich die vor dem politischen Umbruch festen Strukturen (kalku-
lierbare Koordinaten flr Auslandsgeschéfte) aufgeldst haben. Es erscheint nicht unplausibel,
dass das Unternehmen auf ein im Zuge von Instabilitdten und Umbrichen deutlich hdheres
Risikopotenzial der Zielméarkte mit einem Riickzug aus dem Markt reagiert und in der Folge
einmal erreichte Marktpositionen verloren gehen.

(6) Um das Auslandsgeschéft auf schwierigen, instabilen Markten zu erleichtern, bietet
die Bundesregierung — wie alle entwickelten Industrienationen — deutschen Exporteuren die
Mdoglichkeit, sich gegen politisch und wirtschaftlich bedingte Verluste von Anspriichen aus
Exportgeschéaften mittels sogenannter Ausfuhrgewéhrleistungen (Hermes-Deckung) zu
versichern.

(7) Das Forderinstrument der Hermes-Deckung existiert seit rund 50 Jahren. Die Kondi-
tionen wurden im Zeitverlauf an sich verandernde politische Rahmenbedingungen und sich
verandernde Usancen in der Abwicklung von Auslandsgeschaften angepasst. Gleichwohl ist
das Instrument der Ausfuhrgewahrleistung wie jede andere staatliche Foérderung hinsichtlich
der Wirksamkeit zu Uberprifen.

(8) Die Uberpriifung beschrankt sich auf die Analyse der Beschaftigungswirksamkeit
der ,Hermes-Deckungen‘ am deutschen Standort. Eine Analyse der Erreichung tbergeord-
neter entwicklungspolitischer und 6kologischer Ziele (z.B. Beitrag des Exports zum Aufbau
und/oder zur Systemtransformation im Exportzielland, Beitrag des Exports zur Nachhaltigkeit
im Exportzielland) ist nicht Gegenstand der Untersuchung.

(9) Das Aussenhandels-Férderinstrument der Hermes-Deckung war Gegenstand einer
1990/91 im Auftrag des BMWi durchgefiihrten Studie.! In dieser Studie wurden die Arbeits-
markteffekte der Hermes-Deckungen quantifiziert, wie sie sich bei statischer Betrachtung
ergeben.

Die Zielsetzung der vorliegenden Untersuchung besteht einmal in der Aktualisierung der
Arbeitsmarkteffekte unter statischer Betrachtungsweise. Ermittelt wird die quantitative ge-

1 Halfen, B. et al.: Gesamtwirtschaftliche Wirkungen staatlicher Ausfuhrgewahrleistungen — Das Beispiel der
Hermes-Deckungen, in: Studien des Forschungsinstituts fir Wirtschaftspolitik an der Universitat Mainz, Bd. 46,
Mainz 1991.
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samtwirtschaftliche Beschaftigungswirkung, die sich aus dem direkten Effekt und dem Uber
die Vorleistungsverflechtung generierten indirekten Beschaftigungseffekt zusammensetzt.

(10) Die Zielsetzung der vorliegenden Untersuchung liegt jedoch insbesondere in einer
Uber die statische Betrachtungsweise hinausgehenden dynamischen Analyse der Arbeits-
platzwirkung der ,Hermes-Deckungen’.

Es soll deshalb auch vermehrt Transparenz dartiber geschaffen werden,

- ob und inwieweit die Hermes-Deckungen den Markteinstieg in schwierige risikoreiche
Exportzielmarkte zu erleichtern vermag,

- welchen Stellenwert die Hermes-Deckungen bei der Uberwindung von Krisenphasen
respektive Systembriichen auf den Exportzielmarkten haben, mithin einen potenziellen
Rickzug aus den Markten verhindern kénnen und

- inwieweit den Hermes-Deckungen eine Funktion beim Strukturwandel der Wirtschaft
zukommt.

Diese Arbeitsplatzeffekte, die man als Wirkung von Hermes-Deckungen im Sinne von
,Nachhaltigkeit' bezeichnen kann, werden noch um eine weitere Betrachtungsweise erganzt.
Beobachtbar ist, dass Beschaftigungswachstum vorwiegend im Segment der mittelstandi-
schen Wirtschaft (KMU’s) entsteht. Nachzugehen ist also der Frage, welche Rolle Hermes-
Deckungen aus Sicht der mittelstdndischen Wirtschaft spielen. Zum einen ist auszuloten,
inwieweit die Ausfuhrgewahrleistungen des Bundes den kleinen und mittleren Unternehmen
die unmittelbare Exporttatigkeit im Sinne eines gréssenbedingten Nachteilsausgleichs er-
leichtern. Zum anderen ist zu untersuchen, in welchem Umfang die mittelstandische Wirt-
schaft mittelbar beriihrt wird, sei es dass sie in Grossprojekten integriert ist, sei es dass sie in
Folge von Zulieferverflechtungen an durch Hermes gedeckten Exporten beteiligt ist.

1.2 Methodischer Ansatz

Um der sehr anspruchsvollen und breit angelegten Zielsetzung gerecht zu werden, greift die
Untersuchung zwei methodische Anséatze auf. Ein makro6konomisches Modell fir die
Quantifizierung der statischen Arbeitsplatzeffekte sowie ein mikro6konomischer Ansatz zur
Bewertung der dynamischen Effekte von Hermes-Deckungen. Nachfolgend wird zunachst
erlautert, warum es notwendig ist, einen dualen Untersuchungsansatz einzusetzen. Im An-
schluss werden die unterschiedlichen Methoden ausfuhrlich erlautert.
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1.2.1 Makrodkonomische Erklarungsmodelle - Méglichkeiten und Grenzen

(1)  Wie einflhrend erlautert (vgl. Kapitel 1.1) besteht die Zielsetzung des Projektes zum
einen in der Aktualisierung der Arbeitsmarkteffekte unter statischer Betrachtungsweise. Er-
mittelt wird die quantitative gesamtwirtschaftliche Beschaftigungswirkung. Daneben ist die
dynamische Analyse der Arbeitsplatzwirkungen der Hermes-Deckungen von besonderem
Interesse.

(2) Makrodkonomische Erklarungsmodelle wie das hier verwendete Input-Output-
Modell sind ausschliesslich fir die Quantifizierung statischer Arbeitplatzeffekte geeignet. Ver-
einfacht dargestellt, werden dabei die durch Hermes-Deckungen abgesicherten Exporte unter
Zuhilfenahme von wirtschaftszweigspezifischen Beschaftigungsproduktivititen sowie der
sektoral differenzierten Input-Output-Matrix in Beschaftigungszahlen umgesetzt. Das Input-
Output-Modell ist insbesondere geeignet, da neben den direkten Beschaftigungswirkungen,
die bei den exportierenden Unternehmen auftreten, auch die indirekten Beschaftigungswir-
kungen bei Zulieferern und sonstigen Vorleistungsproduzenten bertcksichtigt werden. Inso-
fern ist das Input-Output-Modell fur die Quantifizierung der statischen Arbeitsplatzeffekte der
klassische Ansatz und gilt als abgesicherte Evaluationsmethodik.

Andererseits ist die Aussagefahigkeit des Input-Output-Modells auf diese statische Betrach-
tungsweise begrenzt. Wiederum vereinfacht dargestellt werden im Rahmen dieses Modells
zwei Zustande einer Wirtschaft unter sehr restriktiven Annahmen (komparative Statik) vergli-
chen. Der Referenzzustand zur Beschaftigung und Produktion, sowie zur Verflechtung der
einzelnen Sektoren wird in der Input-Output-Tabelle des Basisjahres abgebildet. Dieser Refe-
renzzustand wird im Rahmen der Modellberechnungen nur hinsichtlich der mit Hermes ge-
deckten Exporte verandert. Das Exportvolumen wird von der Gesamtnachfrage bzw. —pro-
duktion des Referenzwertes abgezogen. Alle anderen Determinanten und Verhaltensannah-
men bleiben unverandert (ceteris paribus). Daraus ergibt sich der Vergleichszustand, der
gegeniber dem Referenzwert eine geringere Produktion aufweist und damit zwangslaufig
auch eine geringere Beschaftigung. Die Differenzen bei der Beschaftigung und Wertschop-
fung zwischen Referenzwert und Vergleichswert bilden die durch Hermes induzierten Be-
schaftigungs- bzw. Wertschépfungseffekte.

Hierbei handelt es sich um eine sehr vereinfachende Modellwelt, die Reaktionen der Unter-
nehmen und Beschaftigten auf sich verandernde Nachfrageverhaltnisse nicht abbildet. Dyna-
mische Arbeitsplatzeffekte die aus der Wirkung der Hermes-Deckungen resultieren kénnen
wie Markteinstieg, Uberwindung von Krisenphasen, Strukturwandel werden nicht erfasst.

(3) Die dynamischen Arbeitsplatzeffekte, die im Sinne von Nachhaltigkeit oben be-
schrieben sind (vgl. Kapitel 1.1), mussten mangels abgesicherter Erklarungsmodelle bzw.
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-methoden auf der Basis einer eigenstandigen empirischen Erhebung evaluiert werden. Hier
wurden eine schriftiche Unternehmensbefragung sowie mindliche Fachgesprache durch-
geflhrt (siehe dazu die ndheren Ausfilhrungen in Kapitel 1.2.2.2).

In der Summe sind die schriftliche Unternehmensbefragung und die miindlichen Fachgespra-
che sehr gut geeignet, um Fragen zu den dynamischen Wirkungen der Hermes-Ausfuhr-
gewahrleistungen und der Nachhaltigkeit der statischen Arbeitsplatzeffekte qualifiziert zu be-
antworten. Somit kdnnen die Grenzen des makrodkonomischen Modells durch diesen zusatz-
lichen mikro6konomischen Ansatz tiberschritten werden.

1.2.2 Methodische Vorgehensweise

1.2.2.1 Makrotkonomischer Ansatz — Statisch komparative Betrachtungsweise

(1)  Im Rahmen der makrotékonomischen Modellrechnungen werden die quantitativen
Effekte der durch die Hermes Kreditversicherungs-AG gedeckten Exporte auf die Wirt-
schaftsleistung sowie die Beschaftigung in Deutschland aus statisch komparativer Sicht ab-
geschatzt (Kapitel 2). Daneben wird berechnet, wie sich die durch Hermes induzierten Ar-
beitsplatze auf Grossunternehmen und Kleine und Mittelstdndische Unternehmen verteilen
(Kapitel 6).

(2) Den Berechnungen liegt folgendes Erklarungsmuster zugrunde:

Unternehmen am deutschen Standort tatigen Exportgeschéfte in Lander mit besonderen Risi-
ken. Diese Risiken werden von der Hermes Kreditversicherungs AG Uber Ausfuhrgewahrlei-
stungen abgedeckt. Die Hermes-Deckung ist flir das Exportunternehmen eine notwendige
Voraussetzung, um das Geschaft durchfihren zu kdnnen. Wenn das Hermes-gedeckte Ex-
portgeschéft erfolgt, ist die Produktion des Exportgutes mit Beschaftigung am deutschen
Standort verbunden. Dieser Beschaftigungseffekt wird mit Hilfe eines Input-Output-Modells
berechnet.

Dabei ist zu bertcksichtigen, ob die Exportgeschéafte ausschliesslich aufgrund einer Hermes-
Deckung zustande gekommen waren oder ob sie (teilweise) auch ohne Hermes-Deckung
abgewickelt worden waren. In die Berechnung des Nettoeffektes der Hermes Ausfuhrge-
wahrleistungen dirften nur ausschliesslich auf die Hermes-Deckung zurtckzufuhrende Ex-
portgeschafte einbezogen werden. Diese Ausschliesslichkeit ist empirisch nicht zu validieren.
Unsere Berechnungen weisen deshalb eine Obergrenze und eine Untergrenze der durch
Hermes-Deckungen induzierten Beschaftigung in Deutschland aus. Innerhalb dieser Gren-
zen liegt der tatsachliche Beschaftigungseffekt in der Praxis.
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(3) Nachfolgend wird zunachst ein Uberblick tber die verwendete Methodik sowie die
einfliessenden Basisdaten gegeben.

Fir die Berechnungen wird ein Input-Output-Modell verwendet, das neben der Ableitung der
direkten Beschaftigungseffekte der Hermes-Deckungen die Bestimmung der indirekten Ef-
fekte erlaubt. Unter den indirekten Wirkungen werden diejenigen Effekte verstanden, die nicht
bei den exportierenden Unternehmen selbst, sondern bei den Zulieferern dieser Unternehmen
entstehen. Dabei werden die von der Hermes Kreditversicherungs AG gedeckten Exporte
modelltheoretisch als Nachfrageimpuls behandelt.

In einer ersten Stufe werden die direkten Wirkungen der Exporte auf das Wachstum und die
Beschaftigung in Deutschland bestimmt. Das sind diejenigen Effekte, die unmittelbar mit den
Exportgeschaften zusammenhangen, d.h. im Unternehmen des Deckungsnehmers entstehen.
Ausgehend von dem Exportvolumen und dessen sektoraler Verteilung lasst sich die Nachfra-
ge nach Produkten der einzelnen Branchen ermitteln. Gemass der Logik der Input-Output-
Tabellen werden Waren grundsatzlich durch den Einsatz von Vorleistungen, Importen sowie
durch Wertschépfung erstellt. Auf der Basis der Wertschépfungsanteile der Produktion der
einzelnen Branchen und der jeweiligen Arbeitsproduktivitaten (Wertschdpfung je Beschaftig-
ten) werden die direkten Wirkungen der Exportprodukte errechnet.

Neben den direkten Arbeitsplatzwirkungen entstehen durch die Vorleistungsverflechtung einer
arbeitsteiligen Wirtschaft auch indirekte Beschaftigungseffekte. Diese sind in den Berech-
nungen zu bertcksichtigen. Die Exporte ziehen neben der Erhéhung der Nachfrage nach den
betreffenden Gutern eine zusatzliche Nachfrage nach Vorleistungsgitern, Dienstleistungen
und Importen nach sich. Durch Exporte von Werkzeugmaschinen steigt beispielsweise die
Nachfrage nach Dienstleistungen, die ihrerseits wiederum eine Erhéhung der Nachfrage nach
elektrotechnischen Erzeugnissen (Computer etc.) auslést. Mit zusatzlichen Exporten steigt
indirekt auch die Nachfrage nach anderen Gutern und Dienstleistungen, durch deren Produk-
tion wiederum Beschéaftigung entsteht. Die Hohe der indirekt ausgelésten zusatzlichen Nach-
frage wird mit Hilfe des Input-Output-Modells berechnet. Der Umfang des damit einhergehen-
den zusatzlichen Wachstums- und Beschéftigungsimpulses wird zu den direkten Effekten
addiert.

Fir die Berechnung der statischen Beschaftigungswirkungen der Ausfuhrgewahrleistungen
wird also ausschlieRlich das klassische Leontieff Modell verwendet, eine theoretisch und em-
pirisch weitgehend abgesicherten Methodik. Dabei wird auf der einen Seite darauf verzichtet,
die Entzugswirkungen (Opportunitatskosten) fir die Finanzierung der Ausfuhrgewahrleistun-
gen gegenzurechnen. Die Aussagefahigkeit der Ergebnisse wirde anderenfalls eher abneh-
men, da die fiskalischen Wirkungen eines Verzichts auf die Ausfuhrgewahrleistungen kaum
abzuschatzen sind. Auf der anderen Seite wird mit dem beschriebenen Modellansatz kein
(keynesianischer) Einkommensmultiplikatoreffekt bericksichtigt. Hierflr spricht wiederum,
dass die fUr eine Implementation eines solchen Effektes zu treffenden Annahmen grof3en
Unsicherheiten unterliegen und die Aussagefahigkeit der Ergebnisse damit eher abnehmen
wirde.
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Hier weicht die verwendete Methodik von dem Modellansatz der 1990/91 im Auftrag des
BMWi durch Halfen durchgeflihrten Studie zu den Gesamtwirtschaftlichen Wirkungen staatli-
cher Ausfuhrgewahrleistungen ab !. Der dort verwendete Ansatz beriicksichtigt auch einen
(keynesianischen) Einkommensmultiplikator. Ohne den Ergebnissen der hier vorgelegten
Studie vorgreifen zu wollen, ist darauf hinzuweisen, dal® aus diesem modelltheoretischen
Unterschied auch Differenzen in den quantitativen Ergebnissen fiir die Beschaftigungswirkung
resultieren. Von dem errechneten Beschaftigungseffekt insgesamt nach Halfen in Hohe von
411 Tsd. sind allein 148 Tsd. Beschaftigte auf den Einkommensmultiplikatoreffekt zurlickzu-
fuhren.

(4) Fir das Input-Output-Modell wird auf die vom Statistischen Bundesamt veroffentlichte
Input-Output-Tabelle des Jahres 1995 zurlickgegriffen, die die wirtschaftlichen Verflechtun-
gen differenziert fir 58 Sektoren abbildet. Fir die Analyse werden diejenigen Sektoren aggre-
giert, die insgesamt nur von nachrangiger Bedeutung sind (z.B. Energiesektoren). Die letzt-
endlich in das Modell einfliessende Input-Output-Tabelle umfasst 44 Sektoren. Damit wird
gewabhrleistet, dass die Exporte hinreichend differenziert den einzelnen Sektoren zugeordnet
werden kénnen.

Als Basis fur die Berechnung des Exportvolumens, dass in die Input-Output-Analyse ein-
fliesst, sowie deren Verteilung auf die 44 Wirtschaftszweige dienen Statistiken der Hermes
Kreditversicherungs AG sowie Ergebnisse der schriftlichen Unternehmensbefragung.
Die Statistiken der Hermes Kreditversicherungs AG, die der Prognos AG zur Verfligung ge-
stellt wurden, umfassen das gesamte gedeckte Exportvolumen der Jahre 1995 bis 1999. Von
dem kumulierten Gesamtvolumen in Héhe von 162 Mrd. DM entfallen 92 Mrd. DM auf Einzel-
deckungen (ED) und 70 Mrd. DM auf Ausfuhr-Pauschal-Gewahrleistungen (APG) sowie re-
volvierende kurzfristige Einzeldeckungen (rev. ED). Fur die Einzeldeckungen sind detaillierte
Angaben nach Warengruppen verfiigbar. Fir die APG und die revolvierenden Einzeldeckun-
gen liegen dagegen keine Angaben zur sektoralen Verteilung in den Hermes-Statistiken vor.
Hilfsweise werden diese daher auf Basis der sektoralen Verteilung der APG, die aus der
schriftlichen Unternehmensbefragung hervorgeht, verteilt.

Fir die Zuordnung des gesamten Exportvolumens (ED, APG, rev. ED) auf die 44 Sektoren
der Input-Output-Tabelle wird zunachst eine Umschlisselung auf die Nomenklatur der Input-
Output-Tabelle vorgenommen, um in einem ersten Schritt die Einzeldeckungen auf die Sekto-
ren verteilen zu konnen. Hierflir werden die gesamten Exporte der Jahre 1995 bis 1999 be-
ricksichtigt. Im Ergebnis dieses Arbeitsschrittes liegt ein Vektor vor, der die von der Hermes
Kreditversicherungs-AG gedeckten Exporte im Durchschnitt der Jahre 1995 bis 1999 differen-

1 Halfen, B. et al.: Gesamtwirtschaftliche Wirkungen staatlicher Ausfuhrgewahrleistungen - Das Beispiel der
Hermes-Deckungen, a.a.O.
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ziert nach 44 Sektoren abbildet!. Dieses Vorgehen hat den Vorteil, dass die zum Teil erhebli-
chen jahrlichen Abweichungen in der sektoralen Struktur der Deckungen nivelliert werden. Die
Ergebnisse werden dadurch belastbarer.

In einem zweiten Schritt werden die APG sowie die rev. ED gemass der sektoralen Vertei-
lung, die aus der Unternehmensbefragung hervorgeht, den Sektoren zugeordnet. Das durch
die Unternehmensbefragung in Form von APG abgedeckte Exportvolumen, umfasst in den
Jahren 1995, 1998 und 1999 bei einer Anzahl von rund 170 Fallen zwischen 41 Prozent und
46 Prozent des gesamten mit APG gesicherten Exportvolumens. Die Verteilung der Unter-
nehmensbefragung kann somit als hinreichend reprasentativ bezeichnet werden.

Der Nachfragevektor ergibt sich aus der Addition der sektoralen Exportvolumen mit ED und
APG sowie rev. ED. Im Ergebnis liegt ein Nachfragevektor vor (Export), der die durchschnitt-
lichen von der Hermes Kreditversicherungs AG neu gedeckten Exportgeschafte fir die
Jahre 1995 bis 1999 nach 44 Wirtschaftszweigen abbildet. Diese Nachfrage? (vgl. Tab. 1-1)
dient im folgenden zur Berechnung der direkten und indirekten Arbeitsplatz- und Produktions-
effekte im Rahmen der Input-Output-Analyse.

(5) Die unterstellte Nachfrage sowie die daraus abgeleiteten gesamtwirtschaftlichen Ef-
fekte durften jedoch nicht die tatsdchlichen Nettowirkungen der Hermes Kreditversiche-
rungs-AG abbilden. Bei der beschriebenen Untersuchungsmethodik wird implizit unterstellt,
dass die Exportgeschafte ohne die Ausfuhrgewahrleistungen der Hermes Kreditversiche-
rungs-AG nicht zustande kommen wiirden.

Die Ergebnisse der schriftichen Unternehmensbefragung sowie die durchgefiihrten Fachge-
sprache mit Unternehmensvertretern deuten jedoch darauf hin, dass die Exportgeschafte zum
Teil auch ohne eine Sicherung der Hermes Kreditversicherungs-AG zustande kamen. Dies ist
der Fall, wenn eine alternative Absicherung durch private Versicherungsinstrumente mog-
lich ist oder die Unternehmen die Geschéafte im (konzern-) eigenen Risiko abwickeln kdnnten.
Um die Nettowirkungen zu berechnen, misste die dargestellte Nachfrage um diejenigen Ex-
portgeschafte bereinigt werden, die auch ohne die Mitwirkung der Hermes Kreditversiche-
rungs-AG erfolgt waren.

1 Die Exporte des Bausektors stellen eine Besonderheit dar. Da es sich hierbei Uberwiegend um Auftrage han-
delt, die einen sehr hohen Ortskostenanteil enthalten, wie z.B. die schllsselfertige Erstellung eines Flughafens,
wurde das Exportvolumen um die Ortskosten reduziert. Diese sind nicht im Inland beschaftigungswirksam. Das
verbleibende Volumen wurde auf den Bausektor sowie die wichtigsten Zulieferer (Maschinenbau, Elektrotech-
nik, sonstige Dienstleistungen) verteilt.

2 Die neu gedeckten Exporte eines Jahres werden nicht vollstandig im gleichen Jahr abgewickelt und sind damit
auch nicht im gleichen Jahr beschaftigungswirksam. Daraus kénnte eine Verzerrung der periodischen Effekte
resultieren. Unterstellt man jedoch, dass die durchschnittliche Projektlaufzeit tiber den Finf-Jahreszeitraum
konstant bleibt und berticksichtigt man weiterhin, dass es sich um eine durchschnittliche Exportnachfrage han-
delt, kann dieser Verzerrungseffekt vernachlassigt werden.



Tabelle 1-1: Gedecktes Exportvolumen nach Sektoren
(Durchschnitt der Jahre 1995 - 1999)
Mio DM in %
Landwirtschaft 4.0 0.0
Strom, Gas, Wasser 0.0 0.0
Chemie 11960.8 37.8
Mineraldl 0.0 0.0
Kunststoff 157.5 0.5
Gummi 28.8 0.1
Steine Erden 0.1 0.0
Feinkeramik, Glas 18.3 0.1
Eisen u. Stahl 71.6 0.2
NE-Metalle 9.5 0.0
Giessereien 0.4 0.0
Stahlbau, Schienenfahrzeuge 745.4 2.4
Maschinenbau 9729.7 30.7
EDV 237.8 0.8
Strassenfahrzeuge 173.2 0.5
Wasserfahrzeuge 1226.0 3.9
Luft- und Raumfahrtzeuge 1688.8 5.3
Elektrotechnik 4124.6 13.0
Feinmechanik 4394 1.4
EBM 31.4 0.1
Spielwaren 0.1 0.0
Holz 13.1 0.0
Papier, Druck 24.0 0.1
Leder 27.0 0.1
Textilien, Bekleidung 130.9 04
Nahrung, Tabak 4.3 0.0
Getranke 2.5 0.0
Bau 421.5 1.3
Grosshandel 0.0 0.0
Einzelhandel 0.0 0.0
Eisenbahn 0.0 0.0
Schifffahrt 0.0 0.0
Kommunikation 0.0 0.0
Verkehr 0.0 0.0
Banken 0.0 0.0
Versicherungen 0.0 0.0
Immobilien 0.0 0.0
Gastgewerbe 0.0 0.0
Unterricht 0.0 0.0
Gesundheit 0.0 0.0
Sonst. Dienstleistungen 371.5 1.2
Staat 0.0 0.0
Sozialversicherung 0.0 0.0
O. o. Erwerbszw. 0.0 0.0
Insgesamt 31642.4 100.0

Quelle: Hermes Kreditversicherungs-AG, eigene Berechnungen
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Eine derartige Bereinigung ist aufgrund der statistischen Datenlage sowie betriebswirtschaft-
licher Zusammenhange problematisch. Erstens liegen keine reprasentativen Indikatoren
Uber den Umfang derartiger Exporte vor, die fir die Berechnung eines korrigierten Nachfrage-
vektors verwendet werden kdnnten. Die Ergebnisse der Unternehmensbefragung sind hier
nicht reprasentativ, da die sektorspezifischen Grundgesamtheiten zu klein sind. Zweitens ist
auf der Ebene der Unternehmen nicht das Risiko eines einzelnen Geschéftes fir die Ent-
scheidung Uber das Sicherungsinstrument entscheidend, sondern das vorherrschende Risiko
des gesamten Exportgeschaftes (Risikoportfolio). D.h. es kann aus der Bewertung eines
einzelnen Exportgeschaftes nur unzureichend, auf die Gesamtheit der durch Hermes gesi-
cherten Exportgeschéafte eines Unternehmens und folglich auch der gesamten Branche ge-
schlossen werden. Die Berechnung eines zutreffenden Nachfragevektors, der nur diejenigen
Exportgeschafte enthalt, die ausschliesslich aufgrund von Deckungszusagen der Hermes
Kreditversicherungs-AG entstanden sind, ist folglich mit hinreichender Genauigkeit nicht mog-
lich.

Um eine Bandbreite zu erhalten, in der die Nettoeffekte fur die Beschaftigung und den wirt-
schaftlichen Impuls liegen, wird daher aus den Ergebnissen der Unternehmensbefragung ein
Anrechnungsfaktor bestimmt, mit dem die gedeckten Gesamtexporte global, d.h. nicht sektor-
spezifisch, bereinigt werden. Die auf der Basis der unbereinigten Exportdeckungen berech-
neten Effekte stellen somit die Obergrenze der tatséchlichen Wirkungen dar. Die aus der
bereinigten Exportnachfrage ermittelten Effekte entsprechen einer Untergrenze. Insgesamt
sind die ermittelten statischen Effekte als Bandbreite zu interpretieren.

Der globale Anrechnungsfaktor wird auf der Grundlage der schriftlichen Unternehmensbe-
fragung! wie folgt ermittelt. Auf Frage 20 des Fragebogens "Welche generelle Bedeutung
messen Sie den Hermes-Deckungen mit Schwellen- und Entwicklungslandern bei?" antwor-
ten rund 68 Prozent aller befragten Unternehmen in Variante 20 a mit "Ohne Hermes-
Deckung hatten wir nicht exportiert”. Im Durchschnitt der Jahre 1995, 1998, 1999 reprasentie-
ren diese Unternehmen 64.5 Prozent des Deckungsvolumens (Frage 9). Gleichzeitig beant-
worten 52 Prozent der Unternehmen die Variante 20 ¢ mit "Ohne Hermes Deckung wirden
wir uns aus den Markten zurlickziehen". Diese reprasentieren wiederum im Durchschnitt 57.8
Prozent des gedeckten Exportvolumens. Da die Variante 20a am ehesten auf die Exportge-
schafte des Zeitraums 1995 bis 1999 zu beziehen ist, wird der globale Anrechnungsfaktor
auf 65 Prozent gesetzt.

Im Einzelnen werden auf der Basis der derartig ermittelten Exportnachfrage und des Anrech-
nungsfaktors im Rahmen des Input-Output-Modells die direkten und indirekten Beschafti-
gungs- und Wertschépfungseffekte am deutschen Standort fur die Gesamtwirtschaft als Ober-
und Untergrenze errechnet. Daneben werden fir die Obergrenze, d.h. die maximalen Effekte
auch die Auswirkungen auf die einzelnen Wirtschaftszweige ermittelt.

1 Vgl. dazu den Fragebogen im Anhang.
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(6) Im Zentrum der Untersuchung steht auch die Bedeutung der Hermes-Deckungen fiir
den Mittelstand, der unter beschéaftigungspolitischen Gesichtspunkten fur den deutschen
Standort von hoher Relevanz ist. Daher wird weiterhin untersucht, in welchem Umfang Kleine
und Mittelstandische Unternehmen (KMU) von den gesamtwirtschaftlichen Effekten profitie-
ren.

Hierflr gilt es zundchst KMU und Grossunternehmen gegeneinander abzugrenzen, d.h. diese
bezlglich des Kriteriums Beschéaftigung eindeutig zu definieren. Da keine Definition existiert,
die einen allumfassenden Giiltigkeitsanspruch flir Wissenschaft und Praxis erheben kann,
wurde die Definition des Deutschen Instituts fir Mittelstandsforschung, Bonn gewahlt. Danach
sind KMU Unternehmen mit bis zu 499 Beschéftigte.! Grossunternehmen weisen 500 und
mehr Beschaftigte auf. Diese Abgrenzung ist flr die hier untersuchte Fragestellung durchaus
Ublich und kann die Akzeptanz der Ergebnisse unterstutzen.

Weiterhin ist abzuschatzen, wie gross der Anteil der KMU an dem gedeckten Exportvolumen
ist. Daraus konnen die direkten Arbeitsplatzeffekte errechnet werden. Fir die KMU dirfte
jedoch von grdsserer Bedeutung sein, inwieweit sie als Zulieferer indirekt am Exportgeschaft
der Grossunternehmen beteiligt sind.

Die Berechnung der direkten und indirekten Beschéaftigungseffekte fir KMU kann nicht
auf der Statistik der Hermes Kreditversicherungs AG aufbauen, da hier keine Angaben zur
Verteilung der gedeckten Exporte nach Beschaftigungsgrossenklassen enthalten sind. Hilfs-
weise werden Ergebnisse der schriftlichen Unternehmensbefragung sowie Angaben des Sta-
tistischen Bundesamtes herangezogen. Im Einzelnen wurde folgende Methodik verwendet.

Die direkten Arbeitsplatzeffekte fir die KMU ergeben sich aus deren Anteil am gesamten
gedeckten Exportvolumen. Der Anteil wiederum wird auf Basis der Unternehmensbefra-
gung? aus der Frage zur Unternehmensgrésse (Frage 4) in Kombination mit der Frage zum
Wert der Liefervertrage mit Hermes-Deckung (Frage 9) berechnet. Aus den Ergebnissen fir
die Jahre 1995, 1998 und 1999 wird der Durchschnitt fir die weiteren Berechnungen verwen-
det. Diese durchschnittliche Quote auf sektoraler Ebene wird bezogen auf die gesamte Ex-
portnachfage (Nachfragevektor) beziehungsweise auf den daraus abgeleiteten direkten Be-
schaftigungseffekt.

Die Berechnung der direkten Beschaftigungswirkungen unterstellt somit implizit identische
Produktivitaten in KMU wie in Grossunternehmen. Als Abschatzung der Effekte dirfte diese
Annahme hinreichend sein, da die sektorale Differenzierung mit 44 Branchen relativ disag-
gregiert ist. Beispielsweise sind Sektoren, die eindeutig von Grossunternehmen dominiert
werden und sehr hohe Produktivitdten je Beschaftigten (Luft- und Raumfahrzeugbau, Was-
serfahrzeuge, Strassenfahrzeugbau, Chemische Industrie) aufweisen, separat erfasst. Insge-

1 Hauser, H.E., SMEs in Germany — Facts and Figures 2000, Institut fir Mittelstandsforschung (IFM), Bonn 2000,
S.3.
2 Vgl. dazu den Fragebogen im Anhang.
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samt dirfte diese Annahme die Beschéaftigungsanteile von KMU jedoch unterschatzen, da
diese geringere Produktivititen aufweisen, und die Anteile der Grossunternehmen Uberbe-
werten.

Um zu beurteilen, inwieweit KMU als Lieferanten von Vorprodukten oder Systemleistungen
fur die gedeckten Exporte eingebunden werden, musste die komplette Zulieferstruktur der
exportierenden deutschen Wirtschaft nach Unternehmensgrdssenklassen unterstellt werden.
Derartige Informationen sind nicht verfugbar und kdnnen weder aus den Statistiken der Her-
mes Kreditversicherungs AG noch aus der Unternehmensbefragung in quantitativer Form
generiert werden. Daher wird angenommen, dass die Zulieferstruktur nach Unternehmens-
gréssenklassen der sektorspezifischen Produktionsstruktur! entspricht. Beispielsweise
wird der indirekte Arbeitsplatzeffekt flir den Sektor Elektrotechnik auf KMU und Grossunter-
nehmen entsprechend deren Branchenproduktionsanteilen zugeordnet. D.h. wenn auf KMU
im Sektor Elektrotechnik 30 Prozent der Gesamtproduktion am deutschen Standort entfallen,
werden diese auch zu 30 Prozent an der Zulieferung von Elektrotechnischen Erzeugnissen fir
andere Wirtschaftszweige beteiligt sein.

Die quantitativen Ergebnisse zu den Beschaftigungswirkungen der Ausfuhrgewahrleistun-
gen der Hermes Kreditversicherungs-AG auf Kleine und Mittelstandische Unternehmen in
Deutschland sind aufgrund der verwendeten Methodik als Absché&tzung zu interpretieren.
Diese kénnen vor dem Hintergrund der Unternehmensbefragung und der Fachgesprache
abschliessend bewertet werden.

1 Die Grossenstrukturen wurden folgenden Verdffentlichungen des Statistischen Bundesamtes entnommen:
- Produzierendes Gewerbe, Fachserie 4, Reihe 4.3, Kostenstruktur der Unternehmen des Verarbeitenden Ge-
werbes sowie des Bergbaus und der Gewinnung von Steinen und Erden 1997, Wiesbaden 1999.
- Finanzen und Steuern, Fachserie 14, Reihe 8, Umsatzsteuer 1997, Wiesbaden 1999.
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1.2.2.2 Mikroékonomischer Ansatz — Dynamische Betrachtungsweise

(1)  Angesichts der Zielsetzungen der Untersuchung, Uber die statische Analyse der Ar-
beitsplatzeffekte hinaus die Rolle der Hermes-Deckungen im intertemporalen Verlauf trans-
parent zu machen, galt es, eigenstandige Primarerhebungen durchzuflhren. Die bendtigten
Informationen wurden mit Hilfe einer Unternehmensbefragung gewonnen.

(2) Die auf der Ebene der Unternehmen zu vollziehende Primarerhebung musste zwei
Anforderungen genugen. Sie musste quantitativ belastbare Ergebnisse liefern. Sie musste
aber auch vertiefte Informationen generieren. Insbesondere war es geboten, Zusammenhan-
ge zu verdeutlichen.

Um diesen Anspriichen zu geniigen, wurde die Primarerhebung zweigleisig durchgefihrt.
Mit einer breit angelegten schriftlichen Befragung wurde ein Mengengerust generiert. Erho-
ben wurden vorwiegend Strukturmerkmale auf der Basis eines standardisierten Fragebo-
gens.! Die Ergebnisse der schriftlichen Unternehmensbefragung wurden durch Expertenin-
terviews mit ausgewahlten Unternehmen vertieft. Die Fachgesprache mit den Unternehmen
konzentrierten sich auf Fragen nach dem Einsatz von Hermes-Deckungen in Abhangigkeit
von unternehmensspezifischen Risikoerwagungen, von alternativen Finanzierungs- und Absi-
cherungsstrategien im Exportgeschéaft. In den Unternehmensgesprachen wurde weiterhin
vertieft der Frage nachgegangen, welche Rolle den Hermes-Deckungen beim Einstieg in risi-
koreiche Mérkte bzw. bei der Uberwindung von Krisenphasen zukommt.

(3) Die Ausfuhrgewahrleistungen des Bundes (Hermes-Deckungen) sollten weder auf ihre
Akzeptanz (Nutzungshaufigkeit bei der deutschen Wirtschaft) noch auf instrumentelle Verbes-
serungen hin Uberprift werden. Angesichts der Zielsetzung, ausschliesslich die Beschafti-
gungseffekte der Hermes-gedeckten Exporte flr den deutschen Standort zu evaluieren, wur-
den in die Unternehmensbefragung nur Unternehmen einbezogen, die Deckungszusagen
erhalten haben.

(4) Fur die schriftiche Unternehmensbefragung wurde der Adressenpool von Dek-
kungsnehmern der Hermes Kreditversicherungs-AG genutzt.

1 Auf der Basis eines standardisierten Fragebogens (siehe Anhang) wurden vorwiegend Strukturmerkmale erho-
ben wie z.B. die Nutzungsintensitat der Hermes-Deckungen, der Beitrag des abgedeckten Exportvolumens zum
gesamten Unternehmensumsatz und zur Arbeitsplatzsicherung, die Abhangigkeit der Unternehmen vom Aus-
landsgeschaft mit risikoreichen Markten und die Bedeutung der Hermes-Deckungen fir kleine und mittlere Un-
ternehmen.
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Angeschrieben wurden insgesamt 1650 Unternehmen. Das Sample ist reprasentativ aufge-
baut. Bei der Ziehung der Stichprobe wurde darauf geachtet, dass sowohl Unternehmen, die
zu einem friheren Zeitpunkt wie auch aktuell Deckungsnehmer waren (Stichjahre 1995, 1998
und 1999), in die Stichprobe einbezogen wurden. Gewahrleistet ist auch, dass die Unterneh-
men die Struktur nach Deckungsformen (Einzeldeckung, Ausfuhr-Pauschal-Gewahrleistung,
revolvierende Deckung) abdecken und die Gréssenstruktur abgebildet ist.

(5) Von den angeschriebenen Unternehmen haben 339 den Fragebogen ausgefillt zu-
rickgeschickt. Die Ricklaufquote in Héhe von gut 20 % ist ein firr eine schriftliche Befra-
gung (ohne Nachfassaktion) gutes Ergebnis. In die EDV-gestiitzte Auswertung konnten 336
Unternehmen einbezogen werden. Die Antworten von drei Unternehmen trafen erst nach
Abschluss der quantitativen Verarbeitung ein. Die Ergebnisse sind qualitativ bertcksichtigt.

(6) Die reprasentative Anlage der schriftlichen Befragung manifestiert sich in den Struk-
turen des Riicklaufs der Befragung, die eine recht gute Ubereinstimmung mit Strukturanga-
ben der Hermes Kreditversicherungs-AG zum insgesamt in Deckung genommenen Exportge-
schaft aufweisen.

Im einzelnen ergaben sich fir die schriftliche Befragung folgende Strukturmerkmale:

Zieht man als Reprasentativitatskriterium die Gréssenstruktur der Unternehmen heran, die
den Fragebogen beantwortet haben zeigt sich: Rund 90 % der Unternehmen entfallen auf die
Klasse mit einem Jahresumsatz ,bis zu 1 Mrd. DM (vgl. Ubersicht 1-1). Folgt man der Defini-
tion des Instituts fur Mittelstandsforschung, nach der als KMU’s Unternehmen mit weniger als
500 Beschéftigten gelten!, kommen laut schriftlicher Unternehmensbefragung rund 72 % der
Deckungsnehmer aus der mittelstandischen Wirtschaft (vgl. Ubersicht 1-1).

Aggregiert man das von den einzelnen Unternehmen pro Deckungsart angegebene Dek-
kungsvolumen Uber alle Unternehmen der schriftichen Befragung auf, ergibt sich: Fast zwei
Drittel des gedeckten Volumens entfallen auf Einzeldeckungen und ein Drittel auf Ausfuhr-
pauschalgewahrleistungen (APG). Die ,revolvierende Deckung® spielt kaum eine Rolle (vgl.
Ubersicht 1-1).

1 Hauser, H.-E., SMEs in Germany — Facts and Figures 2000, Institut fir Mittelstandsforschung (IFM), a.a.O.
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Ubersicht 1-1: Schriftliche Befragung - Riicklauf nach Strukturmerkmalen

1995 1998 1999
1. Verteilung der Deckungsvolumen auf Deckungsarten %
Deckungsvolumen insgesamt 100.0 100.0 100.0
- APG 285 32.8 36.1
— Einzeldeckung 66.8 63.4 61.6
— Revolvierende Deckung 4.7 3.8 23
2. Unternehmensgrossenstruktur (Beschéftigte) %
— unter 500 Beschaftigte 721 71.9 71.4
— 500 Beschaftigte und mehr 27.9 28.1 28.6
3. Unternehmensgrossenstruktur (Umsatz) 1999
— unter 50 Mio DM 40.5 %
— 50 bis 250 Mio DM 36.3 %
— 250 bis 500 Mio DM 8.6 %
— 500 Mio bis 1 Mrd DM 71 %
— 1 Mrd bis 10 Mrd DM 6.6 %
— 10 Mrd und mehr 0.9 %
Insgesamt 100.0 %

Fir die Reprasentativitdt des Rucklaufs spricht weiterhin die Gewichtung des nach Wirt-
schaftszweigen aufgebrochenen Deckungsvolumens aus der schriftlichen Unternehmens-
befragung. Die Majoritdt liegt in der chemischen Industrie und dem Maschinen-/
Anlagenbau, gefolgt von der Elektrotechnischen Industrie (vgl. Ubersicht 1-2). Bezogen auf
das Deckungsvolumen partizipieren mittelstandische Unternehmen allerdings in geringerem
Umfang als Grossunternehmen (vgl. Ubersicht 1-2).

Ubersicht 1-2: Schriftliche Befragung: Rucklauf nach Deckungsvolumen (alle Deckungs-
formen) und Wirtschaftszweigen und Umsatzgréssenklassen

1995 1998 1999

1. Deckungsvolumen nach ausgewahlten Wirtschaftszweigen in %
Deckungsvolumen insgesamt 100.0 100.0 100.0

darunter:

e Chemische Industrie 23.6 27.8 30.9

e Maschinen-/Anlagenbau 28.7 34.9 30.4

e Elektrotechnische Industrie 22.6 16.4 11.3

e Grosshandel mit Investitionsgltern 7.7 7.7 7.3

e Marktbestimmte Dienstleistungen (Planung + Consulting,

Maschinenbau) 1.0 1.0 0.8

2. Deckungsvolumen nach Umsatzgrossenklassen 1999 (%)

Umsatzgrossenklasse 100.0
— unter 50 Mio DM 2.2
— 50 bis 250 Mio DM 7.2
— 250 bis 500 Mio DM 17.9
— 500 Mio bis 1 Mrd DM 8.1
— 1 bis 10 Mrd DM 31.7
— Uber 10 Mrd 32.9
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(7) Die Auswahl der Unternehmen, mit denen vertiefte Fachgesprache gefuhrt wurden,
erfolgte anhand der schriftlichen Befragung. Insgesamt wurden 19 Gesprache gefiihrt. Bei der
Auswahl wurde darauf geachtet, dass die Wirtschafts- und Gréssenstruktur abgedeckt war.
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2. Arbeitsplatzeffekte — Statisch komparative Betrach-
tungsweise

Auf der Basis der unterstellten Modellannahmen sowie verwendeten Methodik ergeben sich
folgende Arbeitsplatzeffekte aus statisch-komparativer Betrachtungsweise:

Mit der Produktion der von Hermes gesicherten Exportwaren mit einem durchschnittlichen
Wert in Hohe von 31.6 Mrd. DM im Zeitraum 1995 bis 1999, der notwendigen Vorleistungs-
glter sowie Dienstleistungen waren im Mittel insgesamt 216 Tsd. Personen pro Jahr am
deutschen Standort beschéftigt.

Der Nettoeffekt fur die Beschéaftigung am deutschen Standort, der nur Exporte beriicksich-
tigt, die ohne Hermes Deckungen nicht zustande gekommen waren, liegt in einer Band-
breite von 140 Tsd. bis 216 Tsd. Beschéftigten pro Jahr. Durch einen Arbeitsplatz, der im
Exportsektor entsteht, werden 0.96 Arbeitsplatze in nachgelagerten Sektoren generiert.

Die Unternehmen und Beschéftigten der Sektoren Maschinenbau, Chemische Industrie,
Sonstige Dienstleistungen (Planung, Entwicklung, Consulting) sowie Elektrotechnik profitie-
ren am starksten von der Exportférderung.

(1) Nachfolgend werden die quantitativen Ergebnisse der Input-Output-Analyse hinsichtlich
der statisch komparativen Arbeitsplatz- und Produktionseffekte der Hermes-Ausfuhrgewahr-
leistungen am deutschen Standort dargestellt. Dabei wird zunéchst erlautert, welche gesamt-
wirtschaftlichen und welche sektorspezifischen Brutto-Wirkungen sich aus den Hermes-
Deckungen ergeben. Anschliessend erfolgt eine Abschéatzung des Nettoeffektes. Der Net-
toeffekt entspricht denjenigen Wirkungen, die aus Exporten resultieren, die ohne Hermes-
Deckungen wahrscheinlich nicht zustande gekommen wéren. Dieser Effekt wird lediglich in
Form einer Bandbreite sowie nur fiir die Gesamtwirtschaft dargestellt?.

(2)  Im Durchschnitt der Jahre 1995 bis 1999 wurde von der Hermes Kreditversicherungs
AG ein Exportvolumen von insgesamt 31.6 Mrd. DM mit Einzeldeckungen, Ausfuhrpauschal-
gewahrleistungen und revolvierenden Einzeldeckungen gesichert (vgl. Tabelle 2-1). Dies ent-
spricht rund 3.8 Prozent des gesamten deutschen Exportwertes dieser Jahre.

1 Zum methodischen Vorgehen vergleiche Kapitel 1.2.2.1
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Tabelle 2-1: Gedecktes Exportvolumen und Arbeitsplatzeffekte nach Wirtschaftszwei-
gen (Durchschnitt der Jahre 1995 bis 1999)
Exportvolumen Arbeitsplatzeffekt
Direkt Indirekt Gesamt
Mio DM in % 1'000 in % 1'000 in % 1'000 in %

Landwirtschaft 4.0 0.0 0.0 0.0 1.2 1.2 1.3 0.6
Energie, Bergbau 0.0 0.0 0.0 0.0 3.4 3.2 3.4 1.6
Chemie, Mineraldl 12'147.1 38.4 23.2 21.1 11.3 10.7 34.5 16.0
Steine Erden, Keramik, Glas 18.4 0.1 0.1 0.1 1.0 1.0 1.1 0.5
Eisen und Stahl, NE-Metalle 81.5 0.3 0.1 0.1 6.8 6.4 6.9 3.2
Stahlbau, Schienenfahrzeuge 745.4 2.4 3.9 3.5 1.4 1.3 5.2 2.4
Maschinenbau 9'729.7 30.7 43.5 39.6 9.4 8.8 52.9 24.5
Fahrzeugbau * 3'087.9 9.8 16.7 15.2 1.9 1.8 18.6 8.6
Elektrotechnik, EDV 4'801.9 15.2 18.0 16.4 6.7 6.3 24.7 11.4
EBM, Spielwaren 31.6 0.1 0.1 0.1 1.6 1.5 1.7 0.8
Holz, Papier, Druck 37.1 0.1 0.2 0.1 3.1 2.9 3.2 15
Leder, Textilien, Bekleidung 157.8 0.5 0.5 0.4 0.3 0.3 0.8 0.4
Nahrungs- und Genussmittel 6.9 0.0 0.0 0.0 1.2 1.1 1.2 0.5
Bau 421.5 1.3 2.7 2.4 2.4 2.3 5.1 2.4
Handel 0.0 0.0 0.0 0.0 13.4 12.7 13.4 6.2
Verkehr 0.0 0.0 0.0 0.0 8.1 7.7 8.1 3.8
Finanzinsitute, Immobilien 0.0 0.0 0.0 0.0 4.8 4.5 4.8 2.2
Sonstige Dienstleistungen 371.5 1.2 1.0 0.9 23.7 22.4 24.8 11.5
Staat, Sozialversicherung 0.0 0.0 0.0 0.0 4.2 4.0 4.2 2.0
Insgesamt unbereinigt 31'642.4 100.0| 110.0 100.0| 1059 100.0( 2159 100.0
nachrichtlich

Insgesamt bereinigt 20'567.6 715 68.8 140.3

Quelle: Hermes Kreditversicherungs-AG, eigene Berechnungen
* ohne Schienenfahrzeugbau

Der grosste Einzelbetrag entfallt davon mit 12.1 Mrd. DM auf die Chemische Industriel,
gefolgt vom Maschinenbau mit 9.7 Mrd. DM. Die vier am starksten geférderten Wirtschafts-
zweige (Chemische Industrie; Maschinenbau; Elektrotechnik, EDV; Fahrzeugbau) reprasen-
tieren insgesamt 94.8 Prozent des gesamten gedeckten Exportvolumens.

(3) Mit der Produktion der Exportwaren, der notwendigen Vorleistungsgiter sowie
Dienstleistungen waren insgesamt 216 Tsd. Personen am deutschen Standort beschéftigt.
(vgl. Tabelle 2-1). Dies entspricht 0.62 Prozent aller Erwerbstatigen in Deutschland in 1995.
Davon entfallen rund 51 Prozent auf Unternehmen, die die Exportwaren produzieren und das
Exportgeschaft abwickeln (direkter Effekt) und 49 Prozent auf Unternehmen, die als Zulieferer
oder Produzenten von Vorleistungen nur in einem indirekten Verhéltnis zum gedeckten Export
stehen (indirekter Effekt). Durch einen Arbeitsplatz, der im Exportsektor entsteht, werden 0.96
Arbeitsplatze in nachgelagerten Sektoren generiert.

1 Einschliesslich Mineraldlindustrie und Kunststoffindustrie
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(4) Ein Teil des gedeckten Exportvolumens ware moglicherweise auch ohne eine Hermes-
Ausfuhrgewahrleistung zustande gekommen. Darauf deuten die schriftliche Unternehmens-
befragung sowie die Fachgesprache hin. Wenn man diesen Effekt bertcksichtigt und das
Exportvolumen bereinigtl, liegt der Nettoeffekt der Hermes-Deckungen fiir die Beschafti-
gung am deutschen Standort in einer Bandbreite von 140 Tsd. bis 216 Tsd. Beschaftigten
(vgl. Tabelle 2-1).

(5) Differenziert nach Wirtschaftszweigen profitierten die Unternehmen und Beschéftigten
des Maschinenbaus am starksten von der Exportférderung (53 Tsd. Beschaftigte, vgl. Abbil-
dung 2-1). Dies beruht vor allem auf dem relativ hohen Anteil des Maschinenbaus an dem
gesamten gedeckten Exportvolumen, aus dem ein direkter Effekt von 44 Tsd. Beschaftigten
resultiert. Der Anteil am gesamten direkten Arbeitsplatzeffekt ist im Vergleich zum Anteil am
Exportvolumen Uberdurchschnittlich hoch, da im Maschinenbau die Wertschépfung je Be-
schaftigten im Branchenvergleich nur unterdurchschnittlich ist. Der indirekte Beschaftigungs-
effekt ist relativ gering.

Anders verhélt es sich bei der Chemischen Industrie. Die Produktivitat liegt aufgrund der
sehr hohen Kapitalintensitat weit tlber dem Durchschnitt der Gesamtwirtschaft. Der Anteil am
direkten Beschéftigungseffekt liegt daher mit 21.1 Prozent weit unter dem Exportanteil in HO-
he von 38.4 Prozent.

Im Bereich der Sonstigen Dienstleistungen, dabei handelt es sich Gberwiegend um Unter-
nehmen aus dem Bereich Planung, Entwicklung und Consulting, zeigt sich am Deutlichsten,
wie ausgepragt die wirtschaftliche Verflechtung der Exportindustrie mit den auf die Binnen-
nachfrage ausgerichteten Wirtschaften am deutschen Standort ist. Obwohl das Exportvolu-
men mit einem Anteil von nur 1.2 % marginal ist, entstehen durch die Vorleistungsverflech-
tungen 23.7 Tsd. Arbeitsplatze (vgl. Tabelle 2-1).

Am geringsten fallen die Beschéaftigungseffekte in den Bereichen EBM, Spielwaren, Land-
wirtschaft, Nahrungs- und Genussmittel, Steine Erden, Keramik, Glas, Leder, Textilien
und Bekleidung aus. Diese Branchen sind aufgrund spezifischer Produkteigenschaften oder
einer zu geringen internationalen Wettbewerbsfahigkeit starker auf den deutschen Markt aus-
gerichtet. Offensichtlich spiegelt sich hierin die internationale Arbeitsteilung wieder. An einem
Hochlohn- und Hochtechnologiestandort wie Deutschland ist die Produktion von arbeitsinten-
siven und geringwertigen Massengutern aufgrund von komparativen Kostennachteilen in
weiten Teilen international nicht wettbewerbsfahig (Importdruck).

1 zur Methodik vgl. Kapitel 1.2.2.1
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Abbildung 2-1:  Arbeitsplatzeffekte nach Wirtschaftszweigen
(Beschaftigte in 1000, unbereinigt)

Maschinenbau 52.9
Chemie, Mineraldl

Sonstige Dienstleistungen
Elektrotechnik, EDV
Fahrzeugbau *

Handel

Verkehr

Eisen und Stahl, NE-Metalle
Stahlbau, Schienenfahrzeuge
Bau

Finanzinsitute, Immobilien
Staat, Sozialversicherung
Energie, Bergbau

Holz, Papier, Druck

EBM, Spielwaren
Landwirtscharft

Nahrungs- und Genussmittel
Steine Erden, Keramik, Glas

Leder, Textilien, Bekleidung

* ohne Schienenfahrzeugbau

(6) Aus dem gesamten — Hermes-gedeckten — Exportvolumen der deutschen Wirtschaft in
Hohe von 31.2 Mrd. DM entsteht im Durchschnitt der Jahre 1995 bis 1999 ein Produktionsef-
fektl(Bruttowertschoépfung) von 21.0 Mrd. DM pro Jahr (vgl. Tabelle 2-2). Dies entspricht
durchschnittlich 0.66 Prozent der Wirtschaftsleistung Deutschlands des Jahres 1995. Davon
entfallt der grossere Anteil (57.4 Prozent) auf die indirekte Produktion. Dies ist vor allem auf
die Dienstleistungsbereiche zurlickzufiihren, die nur mittelbar vom Export profitieren und
eine deutlich héhere Wertschépfungsquote (Bruttowertschopfung im Verhaltnis zur Bruttopro-
duktion) als die Gesamtwirtschaft und die exportierenden Industriezweige aufweisen.

1 Die Differenz aus Exportvolumen und Produktionseffekt resultiert aus dem Einsatz von importierten Vorleistun-
gen bei der Produktion der Exportguter.
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(7)  Wenn man wiederum bertcksichtigt, dass nicht das gesamte Exportvolumen auf die
Exportférderung zurtickgefiihrt werden kann, liegt der tatsachliche Produktionseffekt der Her-
mes Ausfuhrgewahrleistungen in einer Bandbreite von 13.6 Mrd. DM und 21.0 Mrd. DM
(vgl. Tabelle 2-2). D.h. im Durchschnitt der Jahre 1995 bis 1999 wurden zwischen 0.43 und
0.66 Prozent der wirtschaftlichen Leistung Deutschlands durch Hermes-Deckungen generiert.

Tabelle 2-2: Gedecktes Exportvolumen und Produktionseffekt nach Wirtschaftszweigen
(Bruttowertschépfung, Durchschnitt der Jahre 1995 bis 1999)
Exportvolumen Produktionseffekt
Direkt Indirekt Gesamt
Mio DM in% | MioDM | Mio DM | Mio DM in %

Landwirtschaft 4.0 0.0 1.2 41.9 43.1 0.2
Energie, Bergbau 0.0 0.0 0.0 608.7 608.7 2.9
Chemie, Mineraldl 12'147.1 38.4 2'679.7 1'443.3 4'123.0 19.7
Steine Erden, Keramik, Glas 18.4 0.1 6.4 107.3 113.7 0.5
Eisen und Stahl, NE-Metalle 81.5 0.3 10.3 566.4 576.6 2.8
Stahlbau, Schienenfahrzeuge 745.4 2.4 258.8 90.6 349.4 1.7
Maschinenbau 9'729.7 30.7| 3'385.4 728.8 | 4'114.2 19.6
Fahrzeugbau * 3'087.9 9.8 715.4 146.0 861.4 4.1
Elektrotechnik, EDV 4'801.9 15.2| 1'391.4 526.9 | 1'918.3 9.2
EBM, Spielwaren 31.6 0.1 11.2 143.0 154.2 0.7
Holz, Papier, Druck 37.1 0.1 11.8 240.9 252.6 12
Leder, Textilien, Bekleidung 157.8 0.5 25.8 18.4 44.3 0.2
Nahrungs- und Genussmittel 6.9 0.0 2.0 110.7 112.6 0.5
Bau 421.5 1.3 195.5 177.9 373.4 1.8
Handel 0.0 0.0 0.0 1'397.0| 1'397.0 6.7
Verkehr 0.0 0.0 0.0 717.2 717.2 3.4
Finanzinsitute, Immobilien 0.0 0.0 0.0 641.5 641.5 3.1
Sonstige Dienstleistungen 3715 1.2 231.7| 4'036.4| 4'268.2 20.4
Staat, Sozialversicherung 0.0 0.0 0.0 291.0 291.0 1.4
Insgesamt unbereinigt 31'642.4 100.0| 8'926.5| 12'034.0 | 20'960.5 100.0
nachrichtlich

Insgesamt bereinigt 20'567.6 5'802.2 | 7'822.1| 13'624.4

Quelle: Hermes Kreditversicherungs-AG, eigene Berechnungen

* ohne Schienenfahrzeugbau

Am starksten profitieren davon die Wirtschaftszweige Sonstige Dienstleistungen, Chemi-
sche Industrie, Maschinenbau sowie Elektrotechnik, EDV. Auf diese vier Sektoren entfallen

insgesamt Uber zwei Drittel des gesamten Produktionseffektes.
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3. Arbeitsplatzeffekte — Dynamische Betrachtungsweise

3.1 Auslandsgeschaft — Tendenz in den Anforderungen

Aufgrund der Entwicklung der internationalen Absatzmarkte mussen Unternehmen unabhén-
gig von der Grosse und Branchenzugehorigkeit wachsende Exportanteile auf ,emerging mar-
kets' realisieren. Die Kapazitatsauslastung, die Fixkostendeckung und die Erzielung einer
angemessenen Kapitalrendite werden zunehmend von Umsatzen auf Markten bestimmt, die
im Vergleich zu Industrielandermérkten deutlich hohere Vermarktungsrisiken aufweisen. Die
erhohten Risiken bestehen in den spezifischen Finanzierungsmodalitaten. Sie bestehen ins-
besondere in den politisch-6konomischen Strukturen der ,emerging markets', die — weil noch
ungefestigt — ein latentes Krisenpotenzial aufweisen. Die Kalkulierbarkeit fir den Exporteur
sinkt, die Risiken des Exportgeschéfts steigen. Auf die Deckung von Exportgeschéaften mit
,emerging markets’, d.h. mit Schwellen- und Entwicklungslandern sind die Hermes-Ausfuhr-
gewahrleistungen ausgerichtet.

(1) Das Welthandelsvolumen ist in der Vergangenheit spurbar gewachsen. Die Entwick-
lung in den politisch-6konomischen Rahmenbedingungen, d.h. insbesondere die Verande-
rungsprozesse in den Transformerlandern und der Abbau von Handelsbarrieren im Zuge der
Umsetzungen der WTO-Vereinbarungen werden auch mittel- und langerfristig die internatio-
nale Arbeitsteilung und den Austausch von Gitern und Dienstleistungen vorantreiben.

(2) Die Schubwirkung, die von den verénderten politisch-6konomischen Rahmenbedingun-
gen auf das Welthandelsvolumen ausgeht, wird ganz essentiell von der wirtschaftlichen Dy-
namik der Schwellen- und Entwicklungslander getragen (vgl. Tabelle 3-1). Schon im ex-
post-Zeitraum Ubertraf das wirtschaftliche Wachstum der Schwellen-/Entwicklungslander das
der Industrielander erheblich. Die Schere in der Wachstumsdynamik wird sich unserer Ein-
schatzung nach mittel- und langerfristig noch vergréssern. Wéahrend in den Industrielandern
die Markte fir Konsum- und Investitionsgiter von relativen Sattigungsphdnomen gekenn-
zeichnet sein werden, weisen die Markte schwergewichtig der Schwellenlander und partiell
der Entwicklungslander gewaltige Marktpotenziale auf, deren Erschliessung durch wachsende
Kaufkraft der Konsumenten und in der Folge steigende Investitionsneigung von Investoren
(national und international) sukzessive voranschreitet. Dieser Entwicklungspfad ist vorge-
zeichnet trotz zweifelsohne immer wieder zu erwartender temporarer Instabilitaten, wie sie
beispielhaft in Lateinamerika und Asien beobachtbar waren.

(3) Die Statistik der Aussenwirtschaftsverflechtung zeigt deutlich, dass die Exportaktivita-
ten der Unternehmen am deutschen Standort zwar in der Majoritat auf die Zielméarkte der
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Industrielander und hier Uberwiegend auf die EU-Mitgliedstaaten ausgerichtet sind. An dieser
schwerpunktmassigen Orientierung wird sich auch in den kommenden Jahren keine grundle-
gende Veranderung ergeben. Allerdings signalisiert die in der Vergangenheit beobachtbare
Entwicklung, dass sich die deutsche Wirtschaft zunehmend auf die Absatzmarkte der
Schwellen- und Entwicklungsléander hin ausrichtet (vgl. Tabelle 3-2). Bei einem Gesamt-
wachstum der deutschen Exporte zwischen 1990 und 1998 (nominal, in US$) um knapp 33 %
reduzierte sich der prozentuale Anteil der Industrielander um fast 6 Punkte, erhdhte sich vice
versa der Anteil der Exporte in Schwellen- und Entwicklungslander um eben diesen Prozent-
satz.

Tabelle 3-1: Bruttoinlandsprodukt — Entwicklung 1985 bis 2010 in durchschnittlichen
jahrlichen Wachstumsraten (Basis US$; in Preisen von 1990 und Wech-
selkurs von 1990) —in %

1985/98 1998/04 2004/10
Welt 3.0 3.0 3.1
OECD-Lé&nder 2.6 2.4 2.4
darunter
- EU 25 2.4 2.3
Nicht-OECD-Lander?) 4.4 5.0 5.3
darunter
— Olexportierende Lander?) 25 3.3 3.1
— Andere Schwellen-/Entwicklungslander 5.6 5.2 5.4
— Transformerlander, China 3.7 5.6 6.1

1) inkl. Tschechien, Ungarn, Polen, Mexiko, Korea, Turkei

2) Algerien, Indonesien, Iran, Irak, Kuwait, Libyen, Nigeria, Oman, Quatar, Saudi Arabien, Vereinigte Arabische
Emirate, Venezuela

Quelle: Prognos World Report 2000, Industrial Countries 1998-2004-2010, Basel, Dezember 1999

(4) Die Verlangerung der Beobachtungsperiode bis zum augenblicklichen Zeitpunkt wirde
eine noch markantere Anteilsverschiebung zu Gunsten der Schwellen- und Entwick-
lungslander aufzeigen. Die Wachstumskurve der Asienexporte erfuhr im Zuge der Asienkrise
(1997/98) einen merklichen Knick. Mittlerweile ist auf dem asiatischen Markt eine spirbare
Belebung der Nachfrage zu verzeichnen. Dieses machte sich speziell in der Nachfrage nach
Investitionsgitern positiv bemerkbar. Laut Aussage von deutschen Maschinen- und Anlage-
bauern sind die Lieferauftrage fir Maschinen in den asiatischen Raum wieder gestiegen, dem
mit einer leichten zeitlichen Verzdgerung erfahrungsgemass ein Nachfrageschub im Anlagen-
bau folgt. Eine ahnliche Entwicklung ist fur die Exportregion von Mittel- und Stidamerika zu
konstatieren. Lateinamerika hat die Krise ,noch schneller als erwartet' tberwunden, erweist
sich zunehmend wieder als aufnahmefahiger Markt fur deutsche Exporte. Russland, das sich
durch ein gewaltiges Marktpotenzial auszeichnet und speziell aus Sicht der deutschen Wirt-
schaft als hochinteressanter Exportmarkt gilt, durfte seinen Transformationsprozess zwar
stetig, aber doch in kleineren Schritten vollziehen. Festzuhalten bleibt: Im Vergleich zu den
Industrielandern einerseits wie auch andererseits im Vergleich der Schwellen-/Entwicklungs-
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landermérkte untereinander bestanden und bestehen die giinstigsten Wachstumschancen fur
die asiatischen Staaten, wobei China den Spitzenwert markiert.

Tabelle 3-2: Exportstruktur der deutschen Wirtschaft nach Zielregionen 1990 bis 1998
in % (nominal US$)

1990 1995 1997 1998
Industrielander 80.4 74.9 73.4 74.7
Schwellen-/Entwicklungslander 19.3 24.9 26.3 25.1
darunter:
— Afrika 2.0 1.7 1.5 1.5
— Asien 4.7 8.2 7.5 5.8
— Europa 8.1 9.8 12.1 12.4
— Mittlerer Osten 2.7 25 25 2.4
— Lateinamerika 1.8 2.6 2.7 29
Sonstige (Kuba, Nordkorea) 0.1 - - -
Insgesamt 100.0 100.0 100.0 100.0
nachrichtlich Export i.Mrd. US$ 410.1 523.8 512.4 543.3

Quelle: International Monetary Fund, Direction of Trade Statistics — Yearbook 1997, Washington 1997 und Yearbook
1999, Washington 1999

(5) Die Verlagerung der Wachstumsdynamik von den Industrielandern in Richtung der
Schwellen- und Entwicklungslander und damit verknipft die Verschiebung in den Marktpoten-
zialen verriicken auch die Koordinaten im Auslandsgeschéft der Unternehmen am deutschen
Standort. Erzielte bzw. erzielbare Umséatze auf den Markten der Schwellen- und Entwick-
lungslander erhalten wachsenden Stellenwert in der Kostenkalkulation der Unternehmen,
bestimmen zunehmend die Ertragssituation der Unternehmen.

(6) Die steigende Verflechtung der internationalen Méarkte macht sich nicht nur in den Ka-
pitalméarkten sowie im vermehrten Austausch von Gitern und Dienstleistungen bemerkbar.
Sie manifestiert sich auch in einem sich beschleunigenden Prozess der internationalen Ar-
beitsteilung. Die Unternehmen in den hochentwickelten Industrielandern, d.h. auch die deut-
schen Unternehmen stehen unter wachsendem Spezialisierungs- und Innovationsdruck.
Da Wissen immer schneller weltweit transferiert wird (im Zuge von Direktinvestitionen, unter-
stutzt durch die luK-Technik), erfordert die Aufrechterhaltung der Wettbewerbsvorteile stei-
genden Mitteleinsatz fur Forschung und Entwicklung, fur organisatorische Innovationen. Par-
allel dazu verkirzen sich die Produktlebenszyklen, d.h. die Zeitspanne, in der die Amortisation
(Refinanzierung) der Innovationskosten erfolgen kann. In der Verbindung des Zwangs zur
Spezialisierung und der Reduktion der Produktlebenszyklen wird schnell klar, dass die deut-
schen Unternehmen die Exportmarkte der Schwellen- und Entwicklungslander in ihr Export-
geschaft einbeziehen missen, um auf die zur Kostendeckung (Fixkosten) erforderlichen
Stlickzahlen zu kommen (Erzielung von ,economies of scale' bzw. ,economies of scope).
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(7) Die grob skizzierten Zusammenhange zwischen der gebotenen Positionierung der
deutschen Wirtschaft in der internationalen Arbeitsteilung und der Bedeutung der Markte der
Schwellen- und Entwicklungslandermarkte fur die Existenz der Unternehmen am deutschen
Standort spiegeln die Ergebnisse der speziell fur die vorliegende Untersuchung durchgefuhr-
ten Unternehmensbefragung wider.

Fur gut die Hélfte der Unternehmen haben die Markte der Schwellen- und Entwicklungslander
schon heute grosse Bedeutung. Fast durchgéangig (gut 80 %) vertreten die Unternehmen die
Auffassung, dass fir sie der Stellenwert von Absatzmarkten in den Nicht-Industrielandern
zunimmt (vgl. Tabelle 3-3).

Tabelle 3-3: Stellenwert der Markte der Schwellen-/Entwicklungslander im Exportge-
schaft insgesamt und nach Beschaftigtengréssenklassen

Mérkte haben ...
Unternehmen nach 1 1
Beschaftigtengrossenklasse n grosse Bedeutung n wachsende
Bedeutung
1. Insgesamt 307 59.5% 302 81.1%
2. Beschaftigtengréssenklasse
1-99 Beschéftigte 113 65.5% 103 75.7%
100-499 Beschaftigte 109 46.8% 110 80.0%
500-999 Beschaftigte 35 65.7% 37 89.2%
1000-2999 Beschaftigte 28 60.7% 30 83.3%
3000 u. mehr Beschaftigte 22 86.4% 22 95.5%

1) Anzahl Unternehmen, die Angaben zur Bedeutung der Méarkte gemacht haben.
Quelle: Schriftliche Unternehmensbefragung

(8) Der Druck, die Méarkte in den Schwellen- und Entwicklungslandern erschliessen zu
missen, besteht fir die Unternehmen unabhéangig von der Unternehmensgrésse (vgl.
Tabelle 3-3). Gerade kleine und mittlere Unternehmen, die bisher in der Marktbearbeitung
von Schwellen- und Entwicklungslandern tendenziell weniger offensiv agiert haben, missen
ihr Exportgeschéaft mit ,emerging markets‘ verstarken. Nur jedes zweite Unternehmen in
der Grossenklasse 100 bis 499 Beschaftigte gab an, dass Markte in Entwicklungs-/
Schwellenlandern schon heute ,grosse Bedeutung' hatten. Fur 80 % der Unternehmen in die-
ser Grossenklasse erhalten diese Markte jedoch ,wachsende Bedeutung' (vgl. Tabelle
3-3). Die abweichenden Bewertungsergebnisse in der Beschéftigtengréssenklasse ,1 bis 99
Beschaftigte' erklaren sich dadurch, dass in dieser Grossenklasse anteilsmassig die speziali-
sierten Grosshandelsunternehmen (Export-/Importunternehmen) mit vielfach niedrigen Be-
schaftigtenzahlen stark vertreten sind. Die Geschéftstatigkeit dieser Unternehmen ist schon
heute in deutlich grésserem Umfang durch den Handel mit ,emerging markets‘ gepragt als es
bei Unternehmen des Verarbeitenden Gewerbes in derselben Grissenklasse der Fall ist.
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(9) Die ,emerging markets' scheinen fir die mittelstdandische Wirtschaft eine den Grossun-
ternehmen vergleichbare Bedeutung zu gewinnen. Dieser Befund ist insofern von Interesse,
als kleine und mittelgrosse Unternehmen aufgrund ihrer gréssenbedingten Ressourcen-
restriktionen (Personal, Kapital) eher Schwierigkeiten haben, ein breites Spektrum von Ex-
portzielmarkten zu bedienen (neben Industrielandern auch Schwellen- und Entwicklungslan-
der). Das Problem der Quantitat der Exportzielmarkte verscharft sich, wenn es sich wie bei
den Schwellen- und Entwicklungslandern um Markte handelt, die nicht die gewohnten und
verlasslichen Bedingungen ausgereifter Industrielander aufweisen.

(10) Die vorab schon angesprochene Spezialisierung, die eng mit dem Entwicklungspro-
zess in der internationalen Arbeitsteilung verknipft ist, zwingt die Unternehmen zur Diversifi-
zierung der Exportzielmarkte in Richtung einer globalisierten Exportstrategie. Sie erdffnet
aber gleichzeitig auch die Chance, auf neu entstehenden Markten Nachfragepotenziale er-
schliessen zu kdnnen. Nicht von ungefahr werden die deutschen Exporte von Investitionsgi-
terausfuhren wesentlich getragen. So belief sich z.B. der Anteil von Maschinenbauerzeugnis-
sen am deutschen Gesamtexport auf knapp 17 % (1999) bei einem Anteil des Maschinen-
und Anlagenbaus am Umsatz des Verarbeitenden Gewerbes von rund 13 % (1999).1

(11) Dass der Spezialisierungsgrad und die Bedeutung von Markten in den Schwellen-
und Entwicklungslandern positiv korrelieren, zeigen die Ergebnisse der Unternehmens-
befragung. Die Unternehmen des Maschinen- und Anlagenbaus messen den Schwellen- und
Entwicklungslandern als Exportmarkt haufiger hohen Stellenwert zu als im Durchschnitt der
befragten Unternehmen (vgl. Tabelle 3-4). Besonders fur die Hersteller von Textil- und
Druckmaschinen, deren Produkte sich durch einen extrem hohen Spezialisierungsgrad aus-
zeichnen, sind die Umsétze auf den Markten der Schwellen- und Entwicklungslander unver-
zichtbar, um die erforderlichen Deckungsbeitrdge zu den Fixkosten erzielen zu kénnen.

Zieht man den Weltmarktanteil als Indikator fir den Spezialisierungsgrad heran, wird der Zu-
sammenhang mit der Relevanz der Markte der Schwellen- und Entwicklungslander fir die
Sicherung der Unternehmensexistenz noch plastischer. Mit steigendem Weltmarktanteil
(Messgrosse fiur den Spezialisierungsgrad) erhdht sich der Anteil der Unternehmen, deren
Uberlebensfahigkeit ohne das Exportgeschaft mit Schwellen- und Entwicklungsléandern ge-
fahrdet wéare (vgl. Tabelle 3-5).

1 VDMA, Statistisches Handbuch fur den Maschinenbau — Ausgabe 2000, Frankfurt 2000.
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Tabelle 3-4: Stellenwert der Markte der Schwellen-/Entwicklungslander im Exportge-
schaft nach Wirtschaftszweigzugehorigkeit der Unternehmen
Markte haben ...
Unternehmen nach 1) 1)
Wirtschaftszweigen n grosse Bedeutung n wachsende
Bedeutung
1. Chemie, Kunststoff, Gummi, 30 50.0% 29 75.9%
Eisen u. Stahl, NE-Metalle, Zie-
hereien/Kaltwalzwerke
2. Stahl- u. Leichtmetallbau, 2 50.0% 3 100.0%
Schienenfahrzeuge
3. Maschinen-, Anlagenbau 123 61.0% 124 84.7%
darunter
— Textil-, Druckmaschinen 14 78.6% 14 85.7%
— Anlagenbau 34 79.4% 34 85.3%
4. Elektrotechnik 17 47.1% 18 94.4%
5. Feinmechanik, Optik, Eisen-/ 13 23.1% 14 71.4%
Blech-/Metallwaren
6. Sonstiges Verarb. Gewerbe, 28 25.9% 30 40.0%
ohne Angabe
Verarbeitendes Gewerbe insg. (1-6) | 213 54.9% 218 83.0%
7. Baugewerbe 10 60.0% 9 100.0%
8. Grosshandel (GH) 65 73.9% 56 67.9%
darunter
— GH mit Investitionsgitern 16 81.3% 14 71.4%
9. Marktbestimmte Dienstleistun- 18 61.1% 18 83.3%
gen
darunter
— Planung u. Consulting im 11 63.6% 9 77.8%
Maschinen-/Anlagenbau
10. Ohne Wirtschaftszweigangabe 3 66.7% 3 66.7%

1) Anzahl Unternehmen, die Angaben zur Bedeutung der Méarkte gemacht haben.
Quelle: Schriftliche Unternehmensbefragung
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Tabelle 3-5: Stellenwert der Markte der Schwellen-/Entwicklungslander im Exportge-
schaft nach Weltmarktanteil der Unternehmen

Markte haben ...
Unternehmen nach 1) 1)
Weltmarktanteil n grosse Bedeutung n wachsende
Bedeutung
Weltmarktanteil
— unter 5% 141 53.9% 132 72.7%
— 5bis 10% 32 56.3% 35 82.9%
— 11 bis 25% 37 70.3% 38 92.1%
— 26 bis 50% 46 63.0% 47 93.6%
— Uber 50% 9 100.0% 9 88.9%
— Unbekannt 34 58.8% 33 72.7%
1) Anzahl Unternehmen, die Angaben zum Weltmarktanteil und zur Bedeutung der Markte gemacht haben.

Quelle: Schriftliche Unternehmensbefragung

(12) Als erstes generelles Fazit bleibt festzuhalten: Schwellen- und Entwicklungslander-
markte haben fur einen erheblichen Anteil der Unternehmen am deutschen Standort schon
ein erhebliches Gewicht in ihrem Exportgeschéaft erreicht. Die Unternehmen gehen zudem
davon aus, dass fur sie der Stellenwert dieser Markte erheblich wachst. Die schriftliche Un-
ternehmensbefragung verdeutlicht dieses sehr eindriicklich. Unabhangig von der Unterneh-
mensgrosse (vgl. Tabelle 3-3) messen den Schwellen- und Entwicklungslanderméarkten mehr
als 80 % der Unternehmen wachsende Bedeutung zu. Speziell fir die mittelstandischen Un-
ternehmen erscheint es unumganglich, in ihrem Exportgeschaft verstarkt die Markte der
Schwellen- und Entwicklungslander zu bertcksichtigen. Tendenziell ndhern sich die kleinen
und mittelgrossen Unternehmen in der Einschatzung der Relevanz dieser Méarkte der Bewer-
tung von Grossunternehmen an.

(13) Die tendenziell zunehmende Bedeutung der Schwellen- und Entwicklungslander-
markte gilt aus der Perspektive einzelner Produktsegmente gleichermassen. Fir den Ma-
schinen- und Anlagenbau (vgl. Tabelle 3-4), fir dessen Unternehmen die Mérkte schon jetzt
erhebliches Gewicht haben, ist eine vermehrte Ausrichtung auf Schwellen- und Entwick-
lungslander in vollem Gang. In den Gesprachen mit Maschinen- und Anlagenbauern wurde
unisono darauf hingewiesen, dass Absatzpotenziale in den Industrielandern zwar noch vor-
handen seien. Allerdings waren diese Markte — abgesehen von dem starken Konkurrenzdruck
— derzeit in der Aufnahmeféhigkeit begrenzt. Dafir wurden verschiedene Begriindungen
angefiihrt. So sei aufgrund der manifesten Bemuhungen in vielen Industrielandern, Kostenre-
duktionen durch technische Rationalisierung zu erzielen, die Altersstruktur des Maschinen-
und Anlagenparks jung. Insbesondere in den USA habe man den Wirtschaftshoom weitge-
hend ,investitionsneutral’', d.h. durch vermehrte Auslastung der vorhandenen Kapazitaten
aufgefangen. Weiterhin habe die Verlagerung der Produktion in Schwellen- und Entwick-
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lungslander auch die regionale Verschiebung der Nachfrage nach Investitionsgitern zur Fol-
ge.

(14) Von diesen Phanomenen berichteten die Unternehmen des Investitionsgutersektors in
der Mehrheit. Besonders prononciert wurde auf die Verschiebung der Markt- bzw. Nachfrage-
potenziale von den Vertretern der Unternehmen hingewiesen, die im Anlagenbau aktiv sind.
Infrastrukturprojekte (Verkehr-, Energieerzeugung etc.) sowie komplette Industrieanlagen
werden kaum noch in den Industrieldndern durchgefihrt. Auf diesen Mérkten seien allenfalls
noch Erweiterungsprojekte zu realisieren, konzentriere sich die Nachfrage nur noch auf den
Ersatz einzelner Komponenten/Aggregate. Fur grossere Vorhaben kdmen annahernd aus-
schliesslich nur die Markte der Schwellen- und Entwicklungsléander in Frage.

(15) Insofern ist nachvollziehbar, dass die Unternehmen des Maschinen- und Anlagen-
baus bzw. die Unternehmen mit dem Geschaftsschwerpunkt ,Planung und Consulting im
Maschinen- und Anlagenbau‘ den Schwellen- und Entwicklungslandermarkten hohe respekti-
ve wachsende Bedeutung beimessen (vgl. Tabelle 3-4). Die gleiche Begriindung gilt im Ubri-
gen auch fiur die Unternehmen der ,Elektrotechnischen Industrie’, fiir die der Bedeutungs-
zuwachs der Markte der Schwellen- und Entwicklungslander besonders markant zu sein
scheint (vgl. Tabelle 3-4).

(16) Hervorzuheben ist letztlich auch: Unternehmen in Produktsegmenten, fir die das Ge-
schaft bisher starker auf dem Binnenmarkt lag, deren Exportaktivitdten sich auf die Industrie-
landermarkte ausrichteten, messen den Schwellen- und Entwicklungslandermarkten einen
besonders hohen Bedeutungszugewinn bei. Das Baugewerbe, die Feinmechanische und
Optische Industrie sowie auch Unternehmen Chemie, der Kunststofferzeugung und
-verarbeitung, der Eisen- und Stahlerzeugung etc. scheinen sich vermehrt auf die Markte
der Schwellen- und Entwicklungslandermarkte umorientieren zu mussen. In dieser Einschat-
zung machen sich Standortverlagerungen ihrer traditionellen Abnehmer bemerkbar. Zudem
geraten diese Unternehmen auf ihren angestammten Markten (Deutschland, EU-Markte) un-
ter wachsenden Preis- und Innovationsdruck. Hier ist eine Vorwartsstrategie angesagt, die
einmal in einer vermehrten Spezialisierung und Qualitatssteigerung besteht und weiterhin
eine intensivere Markterschliessung der Schwellen- und Entwicklungslander bedeutet.

(17) Anhand der Ergebnisse der schriftichen Unternehmensbefragung und der vertiefenden
Gesprache mit Vertretern ausgewahlter Unternehmen zeichnet sich klar ab: Fur die deutsche
Wirtschaft spielen die Markte der Schwellen- und Entwicklungslander eine wichtige Rolle.
Insbesondere wenn man sich vergegenwartigt, dass sich die Entwicklungsdynamik von den
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Industrielandern auf die Schwellen-/Entwicklungslandermarkte verlagert, missen die Unter-
nehmen Nachfragepotenziale auf unbekannten und i.d.R. unsicheren Méarkten erschlies-
sen.

(18) Aus Sicht der exportierenden Unternehmen hat man es mit Méarkten zu tun, fur die in
den Unternehmen haufig noch wenig ,Know how' akkumuliert ist (unvollkommene Informa-
tion). Das Kriterium eines reduzierten Erfahrungswissens stellt sich als Risiko fur ein Unter-
nehmen allerdings immer, wenn es in einen neuen Markt einsteigen will, unabhéngig davon
ob es sich um einen Industrielandermarkt oder um einen Entwicklungs- bzw. Schwellenlén-
dermarkt handelt. Unterschiede und damit divergierende Risikoprofile zwischen den Markt-
typen leiten sich aus den jeweiligen politisch-6konomischen Rahmenbedingungen her. In
den vertiefenden Unternehmensgesprachen wurden die spezifischen Rahmenbedingungen
fir das Exportgeschaft mit Schwellen- und Entwicklungslandern transparent.

(19) Hingewiesen wurde auf die Finanzierungsmodalitaten. Haufig miisse man léangere
Zahlungsziele einrdumen. Beobachtbar sei eine Verschiebung in Richtung langerer Kredit-
laufzeiten. Der eigentliche Export — so die Aussage der Unternehmen — muss vielfach durch
die Finanzierung flankiert werden. Gerade bei Exportgeschéften, die ein grosseres Wertvolu-
men reprasentieren, erhalt der Anbieter den Zuschlag, der die komplette Finanzierung mit
einbringt. Der Bestellerkredit sei die Regel, der Lieferantenkredit die Ausnahme. Aufgrund
haufig eingeschrankter Liquiditat der Kunden misse man eher ungewdhnliche Zahlungsfor-
men (Gegen- bzw. Barter-Geschafte, BOT-Finanzierungen) akzeptieren. Dieses erhoht die
Schwierigkeiten, setzt — gerade bei grosseren Projekten — die Entwicklung eines ,business
plans' voraus. Dass die Verlangerung der Zahlungsziele und die Riuckzahlung der Kredite
Uber den zukiinftigen ,cash flow' das Risiko erhéhen, wurde mehrfach betont.

(20) Diese eher wirtschaftlichen spezifischen Risiken im Exportgeschéaft mit Schwellen- und
Entwicklungslandern erfahren eine Verschéarfung durch im politisch-6konomischen Umfeld
angelegte Risiken. Angesprochen sind hier Konvertierungs- und Transferrisiken sowie
Risiken, die sich im Zuge eingeschrénkter Rechtssicherheit auf den ,emerging markets’
ergeben. Angesprochen sind aber auch die Risiken, die sich im Kontext der Entwicklungspro-
zesse der Lander ergeben wie Privatisierungen im Produktionsbereich, im Finanzdienst-
leistungssektor. Besondere Probleme und damit Risiken scheinen im Zusammenhang mit
den Staatsgarantien als Voraussetzung fur die Gewahrung von Bestellerkrediten aufzutreten.
Exemplarisch wiesen die Gesprachspartner auf Russland und das Moratorium hin. Dass Em-
bargorisiken sowohl im Bestellerland als auch von deutscher Seite durchaus als potenzielles
,Damoklesschwert' Uber Exportgeschéaften hangen kénnen, wurde von einigen, in ,sensiblen’
Geschaftsfeldern tatigen Unternehmen unterstrichen.

30



prognos/

(21) Die grob skizzierten spezifischen Risiken im Exportgeschaft mit Schwellen- und Ent-
wicklungslandern pragen die Rahmenbedingungen der jeweiligen Markte bei zeitpunktbezo-
gener Betrachtung (enges Zeitfenster). Hier ist es zweifelsohne fir die Unternehmen einfa-
cher, sich Uber die jeweiligen Risiken zu informieren und sich durch eine geeignete Risiko-
strategie abzusichern. Das Risiko wird dann grésser, wenn das Zeitfenster erweitert wird.
Wenn, wie die Unternehmen berichteten, sich die Zahlungsziele verlangern und sich tenden-
ziell die Wertvolumina der einzelnen Ausfuhrgeschéfte erhéhen (beide Aspekte sind mitein-
ander verknupft) machen temporare Instabilitdten das Exportgeschéft immer weniger kalku-
lierbar. Mit Krisenphasen — einige Unternehmen sprachen von einer Fieberkurve — muss
man allem Anschein nach auf den Markten der Schwellen- und Entwicklungslander immer
wieder rechnen. Dass die Unternehmen versuchen, sich in ihrer Exportstrategie gegeniiber
derartigen Risiken zu schitzen, in dem sie entweder Markte in akuten Krisenphasen meiden
oder aber bestrebt sind, das Risiko des Exportgeschéfts iber Hermes-Deckung abzusichern,
ist anzunehmen. Dieses umso mehr, wenn die — so die Aussage einiger Unternehmen — ,aus-
gepréagte Risikoaversion des deutschen privaten Finanzsektors' berlicksichtigt wird. Man habe
den Eindruck, dass die Asien- und Russlandkrise bei den deutschen Geschéftsbanken ein
sehr restriktives Verhalten bei der Finanzierung von Exportgeschéften ausgel6st hat.

(22) Angesichts der besonderen Schwierigkeiten, die das Exportgeschaft mit Schwellen-
und Entwicklungslandern pragen und der Tatsache, dass die Ausfuhrgewahrleistungen des
Bundes (Hermes-Deckungen) gerade auf die Absicherung dieser Exportgeschafte ausge-
richtet sind, soll nachfolgend einmal Stellung genommen werden, inwieweit die Hermes-
Deckungen den fur viele Unternehmen notwendigen Schritt, ihr Auslandsgeschéft auf diese
,emerging markets' auszuweiten, zu unterstiitzen vermdgen. Weiterhin erfolgt eine Einschat-
zung, ob die Ausfuhrgewéhrleistungen des Bundes einen Rickzug der Unternehmen aus
temporar instabilen Markten zu verhindern in der Lage sind.
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3.2 Rolle Hermes-Deckungen bei der Ersterschliessung von
Exportmarkten

Hermes-Deckungen sind fir zwei Drittel der Unternehmen in der ersten Phase der Er-
schliessung von ,emerging markets' unverzichtbar gewesen. Der Markteinstieg in Form ei-
nes ersten Exporterfolgs hat fur die Majoritéat der Unternehmen Schlisselfunktion bei der
Akquisition neuer Exportgeschéfte und beim Ausbau der Marktposition. Hermes-gedeckte
Exporte haben bei mehr als der Halfte der Unternehmen zu fur die Kapazitatsauslastung
bedeutsamen Anschlussauftragen gefiihrt. Arbeitsplatze wurden und werden nachhaltig
gesichert. Die Realisierung des positiven Beschaftigungseffekts setzt allerdings i.d.R. vor-
aus, dass — wenn die induzierten Anschlussauftrage fir das Unternehmen spirbares Ge-
wicht haben — diese von Hermes auch in Deckung genommen werden.

(1) In der Literatur zum Aussenhandel finden sich Hinweise auf Basisstrategien der Un-
ternehmen zum Eintritt in und zur Bearbeitung von auslandischen Markten. Unterstellt
wird ein Vorgehen in stufenartiger Verlaufsform. Danach beginnen die Unternehmen mit Ex-
portaktivitaten (direkter Export), verfestigen dann die Lieferbeziehungen entweder durch Li-
zenz- bzw. Franchisevertrage oder durch ein Vertriebs-Joint Venture bzw. eine Vertrieb-
stochter, bis sie in der letzten Stufe am Auslandsmarkt die Produktion aufnehmen (Griindung
eines Produktions-Joint Ventures oder einer Tochtergesellschaft). Von Stufe zu Stufe steigt
der Kapitaleinsatz, erhtht sich der Managementaufwand, wéchst aber auch gleichzeitig das
unternehmerische Risiko.!

Hinter dem Stufenmodell (bzw. Varianten zu diesem Stufenmodell) steht, dass die Unterneh-
men den jeweiligen Auslandsmarkt systematisch erschliessen im Sinne von wachsenden
Marktanteilen.

(2) Die Befragung der Unternehmen macht deutlich, dass die deutschen Unternehmen die
Zielméarkte in den Schwellen- und Entwicklungslandern vielfach auf diesem sequenziellen
Erschliessungspfad angehen. Die Mehrheit der Unternehmen (gut 60 %) gab an, dass von
ihnen die Schwellen- und Entwicklungslandermérkte systematisch erschlossen werden.
Nicht nur grosse Unternehmen, sondern auch mittelstandische Unternehmen haben den Er-
steinstieg schon vor mehr oder weniger langerer Zeit vollzogen, sind mit eigenen Briicken-
koépfen (Vertriebsniederlassungen, ,sales agents') in einzelnen Exportzielmarkten, zumindest
aber in wichtigen Exportzielregionen vertreten. Grossunternehmen haben sich nicht selten

1 vgl. z.B.

— Barth, K.; Bieker, Th.: Risiko- und Finanzierungspolitik im Rahmen einer Ausweitung der Aussenhandelstétig-
keit auf den osteuropaischen Markt, in: Diskussionsbeitrdge des Fachbereichs Wirtschaftswissenschaft, Ger-
hard-Mercator-Universitat Gesamthochschule Duisburg, Nr. 258, Duisburg Nov. 1998.

— Meissner, H.G., Strategisches Internationales Marketing, Berlin/Heidelberg 1988.
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fester, d.h. mit umfangreicheren Direktinvestitionen (Vertriebs- und Serviceniederlassungen,
Produktionsstatten) engagiert.

(3) Dieses macht es manchen Unternehmen nicht leicht, im Nachhinein den zu einem fri-
heren Zeitpunkt erfolgten Ersteinstieg mit seinen Schwierigkeiten nachzuvollziehen und ins-
besondere den Stellenwert, den mdglicherweise die Hermes-Deckungen damals gehabt ha-
ben, zu bewerten. Der Vertreter eines grossen international diversifizierten Konzerns ausser-
te, dass man wohl schon zu gross sei, um die Funktion der Ausfuhrgewahrleistungen des
Bundes als Markteinstiegshilfe noch nutzen zu kénnen.

Ungeachtet dieser Relativierungen gaben in der schriftlichen Befragung jedoch zwei Drittel
der Unternehmen an, dass fir sie in der Phase der Markterschliessung die Hermes-
Deckung unverzichtbar gewesen ist. Ohne Hermes-Deckung héatte man nicht in Schwellen-/
Entwicklungslander exportiert, artikulierten diese Unternehmen.

(4) Die Rolle, die die Ausfuhrgewahrleistungen des Bundes fir den Ersteinstieg in ,emer-
ging markets' allem Anschein nach spielen kénnen, lasst sich im Zusammenhang mit der
sequenziellen Basisstrategie der Markterschliessung (Stufenmodell) transparent machen. Fir
das Unternehmen stellt sich ein neuer Markt immer als ,black box' dar. Die Marktverfassung
und —usancen (Kunden- und Vertriebsstrukturen, die politischen und kulturellen Gepflogen-
heiten) sind mehr oder weniger intransparent. Vor allem aber ist es fir ein Unternehmen, das
nicht eine Weltmarke' reprasentiert bzw. nicht Weltmarktfihrer ist schwer, Akzeptanz bei dem
potenziellen Kunden zu erzielen. Es sei, so die Aussage von Unternehmen, mihsam und
kostenaufwendig, das Vertrauen eines neuen Abnehmers zu gewinnen. Die Vorlaufkosten
seien erheblich. Das erste realisierte Geschaft habe vielfach eine Schlisselfunktion, sei
es dass sich damit ein erster Schritt in Richtung einer sich im Zeitablauf verfestigten Kunden-
Lieferantenbeziehung ergibt, sei es, dass ein Imagegewinn erzielt werden kann, der einer
Verbreiterung des Kundennetzes forderlich ist.

(5) Dass die Argumentation, den ,Fuss in die Tur' zu bekommen und darauf aufbauend die
Marktposition zu verstarken fir die Majoritat der Unternehmen gilt, belegen die Ergebnisse
der Unternehmensbefragung recht eindriicklich. Fir 90 % der Unternehmen sind vergangene
Exporterfolge bei der Akquisition neuer Auftrdge bezogen auf eine Exportregion unerlass-
lich bzw. wichtig (vgl. Tabelle 3-6). Ein Drittel der Unternehmen gibt sogar an, dass die Akqui-
se neuer Auftrdge unmittelbar auf bisher getatigten Exportgeschéaften aufgebaut sein muss.
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(6) Die Basisstrategie der Markterschliessung findet sich a priori bei den Unternehmen,
unabhéngig von der Wirtschaftszweigzugehorigkeit bzw. vom Produktsegment (vgl. Tabelle
3-6).

Tabelle 3-6: Bedeutung realisierter Exportgeschéafte fur eine Marktanteilsausweitung
insgesamt und fir ausgewahlte Wirtschaftszweige (in %)
Realisierte Exportgeschéfte sind ...
nb) unerlass- | wichtig weniger | unwichtig
lich wichtig

Insgesamt 330 33.9 55.2 8.2 2.7
Wirtschaftszweige (ausgewahlte)
1. Chemie, Kunststoff, Gummi, Eisen

u. Stahl, NE-Metalle, Ziehereien/ 33 27.3 54.5 15.2 3.0

Kaltwalzwerke
2. Maschinen-, Anlagenbau 129 34.1 59.7 5.4 0.8

darunter

— Anlagenbau 34 41.2 55.9 29 0.0
3. Elektrotechnik 18 38.9 55.5 5.6 0.0
4. Feinmechanik, Optik 10 40.0 50.0 10.0 0.0
Verarbeitendes Gewerbe insgesamt 229 32.3 58.0 7.9 1.8
5. Baugewerbe 10 50.0 40.0 10.0 0.0
6. Grosshandel (GH) 68 35.2 50.1 10.3 4.4

darunter

— GH mit Investitionsgitern 17 41.1 47.1 5.9 5.9
7. Marktbestimmte Dienstleistungen 20 45.0 45.0 5.0 5.0

darunter

— Planung u. Consulting im Ma- 11 63,6 27,3 0.0 9.1

schinenbau

1) Anzahl Unternehmen, die Angaben zur Bedeutung realisierter Exportgeschéfte gemacht haben.

Quelle: Schriftliche Unternehmensbefragung

Gleichwohl lassen sich bei differenzierter Betrachtung leichte Unterschiede in der Gewichtung
in Abhangigkeit vom Produktsegment feststellen. Im Segment der Investitionsgiterindustrie
wird dem Effekt von positiven Schneeballwirkungen (Referenzprojekten) auf die Starkung von
Marktpositionen hdheres Gewicht beigemessen als im Segment von Verbrauchsgutern. Ins-
besondere dann, wenn es sich um komplexe, hochwertige Produktsegmente respektive Ge-
schaftstatigkeiten handelt (z.B. Baugewerbe, Projekte im Anlagenbau), spielen Ersterfolge
beim Ausbau der Marktposition eine zentrale Rolle (vgl. Tabelle 3-6).

(7) Dieser anhand der schriftlichen Unternehmensbefragung gewonnene Befund wurde in
den vertiefenden Unternehmensgesprachen nachdrtcklich bestatigt. Betont wurde allerdings
auch, dass die Vorstellung von einer Markterschliessung im Sinne einer sukzessiven Aus-
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weitung des Marktanteils auf dem einzelnen Exportzielmarkt nicht in allen Produktsegmenten
der Praxis entspricht. Der Prozess einer stetigen Ausweitung von Marktanteilen findet sich
schwergewichtig im Konsumguterbereich generell und im Bereich langlebiger Konsumguter
(Strassenfahrzeuge, ,weisse Ware') sowie im Segment von Verbrauchsgutern.

Im Bereich der Investitionsgiter und dort im Wesentlichen im Segment des Grossanlagen-
baus kann auf dem einzelnen Exportmarkt haufig nicht von einem derartigen Prozess der
Ausweitung von Marktanteilen ausgegangen werden. Das Exportgeschéaft verlauft hier dis-
kontinuierlich, verlagert sich im Zeitablauf innerhalb des Spektrums der potenziellen Export-
zielméarkte. Referenzprojekte sind bei der Akquise neuer Auftrdge zwar unverzichtbar. Der
Kompetenznachweis kann aber auch anhand von Referenzprojekten in einer geografisch
anderen Region erbracht werden. Ein Unternehmen aus dem Grossanlagenbau berichtete,
dass ,es durchaus Ublich und angesichts des Wertvolumens auch kostenmassig darstellbar
sei, einem potenziellen Kunden z.B. aus China ein Referenzprojekt in Australien vorzufihren'.

(8) Das heisst im Klartext: Fir einen sicherlich bedeutsamen Teil deutscher Unternehmen
ist der Ersteinstieg in Méarkte massgeblich, um darauf aufbauend am jeweiligen Export-
zielmarkt das Absatzvolumen stetig zu erhdhen und in der Folge wachsende Beitrdge zur
Kapazitatsauslastung und zur Sicherung von Arbeitsplatzen zu generieren. Im Kontext dieses
stetigen Markterschliessungsprozesses ware dann davon auszugehen, dass zunehmend
Marktkenntnisse im exportierenden Unternehmen aufgebaut werden, das Risiko im Exportge-
schaft geringer wird, die Notwendigkeit aus unternehmerischer Sicht, Hermes-Deckungen zu
nutzen, tendenziell abnimmt.

(9) Fur einen erheblichen Teil deutscher Unternehmen (im Investitionsglterbereich, im
Bausektor, insbesondere im Grossanlagenbau) bedingt das ,switchen’ zwischen den Ex-
portzielméarkten als Folge der diskontinuierlichen Nachfrageentwicklung allerdings, dass aus
unternehmerischer Perspektive eine Verminderung des Risikos aufgrund gewonnener
Marktkenntnisse nicht eintritt. Mit steigender Komplexitat des dem Exportgeschaft zugrunde-
liegenden Projekts (Industrieprojekte, Infrastrukturprojekte) geht es jeweils um den Auftrag fur
das konkrete Projekt im jeweiligen Exportzielland. Ein vergleichbares Projekt fur einen ande-
ren Exportzielmarkt bedeutet ein gleich hohes Risiko, macht die Nutzung von Hermes-
Deckung erneut erforderlich.

(10) Bezieht man den Grundsatz offentlicher Férderung, dass ,sie Anschubwirkung haben
sollte* auf die Praxis des Exportgeschéfts, wird transparent: Fir einen Teil der deutschen Un-
ternehmen kann die Anschubwirkung von Hermes-Deckungen unterstellt werden, fur einen
Teil allerdings auch nicht.
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Diese Annahme bestéatigt sich anhand der Ergebnisse der Unternehmensbefragung. Mehr als
die Hélfte der Unternehmen gab an, dass Hermes-gedeckte Exportauftrage zu Anschluss-
auftragen gefiuihrt haben (vgl. Tabelle 3-7).

Tabelle 3-7: Hermes induzierte Anschlussauftrage — Bedeutung und Absicherungs-
strategie
Anschlussauftrage ...

Unternehmen ja nein unbekannt
3301) 58.8% 31.8% 9.4%

Bedeutung Anschlussauftrage ...
Unternehmen sehr gross erheblich gering
189%) 37.6% 52.9% 9.5%
Absicherung durch 100.0% 100.0% 100.0%
Hermes-Deckung ...
— ja, vollstandig 39.5% 27.0% 44.4%
— ja, zum Teil 54.9% 64.0% 38.9%
— nein 5.6% 9.0% 16.7%
Absicherung durch ja, vollstandig ja, zum Teil nein
Hermes-Deckung (nhach-
richtlich) ...2) 33.3% 58.2% 8.5%

1) Anzahl Unternehmen, die Angaben gemacht haben.
2) Absicherung durch Hermes-Deckung unabhangig von Bedeutung der Anschlussauftrage
Quelle: Schriftliche Unternehmensbefragung

Fur die Majoritat dieser Unternehmen (gut 90 %) waren die Anschlussauftrage hinsichtlich des
Beitrags zur Kapazitatsauslastung und damit der Sicherung von Arbeitsplatzen offensichtlich
von spurbarer Relevanz (vgl. Tabelle 3-7). Von den Unternehmen, fiir die Hermes-induzierte
Anschlussauftrage zu verzeichnen sind, besassen diese Auftrage fur gut ein Drittel sogar eine
sehr grosse Bedeutung. Bemerkenswert ist, dass in der Folge die Anschlussauftrage vielfach
nur zu einem Teil (58 %) oder gar nicht (knapp 9 %) Uber Hermes-Deckungen abgesichert
wurden.

Dieses spricht dafir, dass die Hermes-Deckung zweifelsohne eine Anschubwirkung besitzt.
Transparent wird aber auch, dass — sofern die Anschlussauftrage sehr grosse Bedeutung fir
die Unternehmen haben (substantielle Anteile der unternehmensspezifischen Kapazitét bin-
den) — die Unternehmen tendenziell eine Absicherung via Hermes-Deckung préaferieren.

(12) Inwieweit die Unternehmen, wenn sie quasi den ,Fuss in der Tur' zu den Exportziel-
markten haben(den Markteinstieg realisiert haben), weiterhin auf die Absicherung durch die
Hermes-Deckung angewiesen sind oder nicht, ist schwierig zu beurteilen. Naheliegend wére,
die Absicherungsstrategie der Unternehmen mit der Intensitat der Exportverflechtung mit
,emerging markets' zu erklaren.
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(12) Vermutet werden koénnte, dass die Unternehmen dann vermehrt die Absicherung tber
Hermes-Deckungen suchen, je starker sich ihr Exportgeschéaft auf ,emerging markets' richtet.
These ist in diesem Zusammenhang, dass sich mit zunehmender Abhéangigkeit der Ge-
schaftstatigkeit von Schwellen-/Entwicklungslanderexporten eine Verschlechterung im
Risikoportfolio ergibt, die mit den verfiigbaren Ressourcen (Eigenmitteln) kollidieren wirde.
Die Ergebnisse der Unternehmensbefragung zeigen deutlich, dass fur einen erheblichen An-
teil der Unternehmen die Abhangigkeit spirbar, partiell sogar sehr gross ist (vgl. Tabelle 3-8).
Anzumerken ist, dass der hohe Exportanteil der ,emerging markets' in der Grossenklasse ,1 —
99 Beschiftige' durch eine hohe Besetzung mit spezialisierten Grosshandelsunternehmen
(kleine Export-/Importunternehmen) zu erklaren ist. Dieses verzerrt gewissermassen das Bild
in der Grossenklasse.

Tabelle 3-8: Anteil der Exportaktivitditen mit ,emerging markets' am Gesamtexport —
Unternehmen insgesamt und nach Beschéftigtengréssenklasse (in %)

Exportanteil der ,emerging markets’
- Gesamt
bis 25 % | 25-50 % 50-80 % 80% u.
mehr
Unternehmen insgesamt 26.8 24.1 16.6 325 100.0
Unternehmen nach Beschaftigungs-
grossenklassen
1 - 99 Beschéftigte 15.7 11.1 16.7 56.5 100.0
100 — 499 Beschéftigte 31.6 32.6 11.3 24.5 100.0
500 — 999 Beschaftigte 34.2 31.6 23.7 10.5 100.0
1000 - 2999 Beschaftigte 32.2 25.0 32.1 10.7 100.0
3000 Beschéftigte und mehr 42.7 38.1 9.6 9.6 100.0

Quelle: Schriftliche Unternehmensbefragung

(13) Vermutet werden koénnte weiterhin, dass die Unternehmen dann vermehrt die Absiche-
rung Uber Hermes-Deckungen suchen, je grosser das Spektrum der ,emerging markets' ist,
mit dem Exportgeschafte abgewickelt werden. These ist in diesem Zusammenhang, dass sich
mit steigender Anzahl verschiedener Exportzielmarkte der Managementaufwand erhoht,
was sich als belastender Faktor fur die Risikostrategie bemerkbar machen wirde. Die
schriftliche Unternehmensbefragung macht transparent, dass die Unternehmen haufig ihr
Exportnetz sehr breit gespannt haben (vgl. Tabelle 3-9). Ein Drittel kann als ,global player
(Exportgeschéft in allen 5 Exportregionen) bezeichnet werden. Ein weiteres Drittel ist mit Ex-
portgeschéften in 3 bis 4 Exportregionen aktiv. Sehr kleine Unternehmen weisen zwar ein
gering diversifiziertes Spektrum an Exportzielregionen auf. Aber schon in der Beschéftigten-
grossenklasse ,100 — 499 Beschéftigte' also in der mittelstandischen Wirtschaft sind gut ein
Drittel der Unternehmen im Weltmassstab exportorientiert. Unternehmen ab 500 Beschéftig-
ten sind mehrheitlich weltweit tatig (vgl. Tabelle 3-9).
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Tabelle 3-9: Unternehmen nach Diversifikation der Exportzielmarkte insgesamt und
unternehmensgréssenspezifisch (Beschaftigtengrossenklasse) — in %

Anzahl Exportregionenl)
0 1 2 3 4 5 Gesamt

Unternehmen insgesamt 2.0 12.7 17.7 17.1 17.1 33.4 100.0

Unternehmen nach Beschafti-
gungsgrossenklassen

1 — 99 Beschéftigte 2.7 234 271 22.5 14.4 9.9 100.0

100 — 499 Beschéttigte 1.0 11.1 14.1 19.2 20.2 34.4 100.0

500 — 999 Beschéftigte 0.0 0.0 7.9 15.8 13.2 63.1 100.0

1000 — 2999 Beschaftigte 0.0 3.6 14.3 0.0 25.0 57.1 100.0

3000 Beschéftigte und mehr 0.0 0.0 9.5 4.8 14.3 71.4 100.0

1) Als Exportregionen waren vorgegeben:
— EU, EFTA, USA, Kanada, Japan, Australien, Neuseeland
— Mittel-Ost-Europa (inkl. Stidosteuropa/européische GUS-Staaten)
— Mittel-/Stidamerika
— Asien
—  Afrika
Quelle: Schriftliche Unternehmensbefragung

(14) Die Ergebnisse der schriftichen Unternehmensbefragung liefern ein aussagefahiges
Bild fuir die Wirtschaftszweige bzw. Produktsegmente, die im Zuge ihrer Spezialisierung sowie
aufgrund relativer Sattigungserscheinungen auf den Industrielanderméarkten auf die Absatz-
markte der Schwellen- und Entwicklungslander vermehrt angewiesen sind (vgl. Tabelle 3-10).
Hervorstechend ist die signifikant starkere Diversifikation der Exportzielméarkte im Anlagen-
bau. Die auf den ersten Blick gering erscheinende Diversifikation der Exportzielméarkte fur die
Unternehmen im Baugewerbe und im Bereich ,Planung und Consulting' ist mit erhebungs-
technischen Griinden zu erklaren. In der schriftlichen Befragung wurde die geografische Ex-
portorientierung nur fur ein Stichjahr (1999) erhoben. Die vertieften Unternehmensgespréache
lieferten ausreichend Anhaltspunkte dafir, dass im Zeitablauf betrachtet (infolge der Diskonti-
nuitat der Nachfragekonstellation auf den potenziellen Exportzielméarkten) ein deutlich héherer
Diversifikationsgrad beztiglich der Exportzielregionen gegeben ist.
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Tabelle 3-10: Unternehmen nach Diversifikation der Exportzielmarkte insgesamt und
nach ausgewahlten Wirtschaftszweigen —in %

Anzahl Exportregionenl)
0 1 2 3 4 5 Gesamt

Unternehmen insgesamt 2.0 12.7 17.7 17.1 17.1 33.4 100.0
Unternehmen nach ausge-
wahlten Wirtschaftszweigen
— Verarbeitendes Gewerbe 15 5.9 13.2 16.6 20.0 42.8 100.0

darunter:

Anlagenbau 0.0 6.7 10.0 20.0 36.6 26.7 100.0
— Baugewerbe 0.0 25.0 37.5 12.5 125 125 100.0
— Grosshandel 15 27.7 24.6 20.0 10.8 15.4 100.0
— Planung u. Consultingz) 5.3 31.6 36.8 10.5 105 5.3 100.0

1) Vorgegebene Exportregionen:
— EU, EFTA, USA, Kanada, Japan, Australien, Neuseeland
— Mittel-Ost-Europa (inkl. Stdosteuropa/européische GUS-Staaten)
— Mittel-/Stidamerika
— Asien
— Afrika
2) Planung und Consulting in Verbindung mit dem Maschinen- und Anlagenbau sowie in Verbindung mit der
elektrotechnischen Industrie
Quelle: Schriftliche Unternehmensbefragung

(15) Die zunéachst vermuteten Zusammenhéange zwischen einer Verschlechterung im Risi-
koportfolio der Unternehmen, sei es als Folge eines hohen Anteils von Exportgeschaften mit
,emerging markets‘ oder sei es als Folge eines ausgepragten Diversifikationsgrades im Spek-
trum der Exportzielmérkte, und der Notwendigkeit, Hermes-Deckungen einsetzen zu mussen,
liessen sich in den vertieften Unternehmensgesprachen eher nicht untermauern.

Folgt man der Argumentation der Vertreter der ausgewahlten Unternehmen, erscheint vielen
die Ubernahme von Risiken im Exportgeschaft mit Schwellen- und Entwicklungsléandern ins
eigene Obligo nicht vertretbar. Unternehmen (Status: Kapitalgesellschaften) stufen Risiko-
Ubernahmen als wenig ,eigenmittelschonende* Strategie ein. Man misse Rickstellungen bil-
den, die die Bilanz belasten und bei bérsennotierten Unternehmen den Aktienwert beein-
trachtigen. Eine derartige Strategie ,passe nicht zusammen mit der Philosophie des sharehol-
der-value.' Vorwiegend bei Grossunternehmen (Konzernen) scheint sich ein Verhalten verfe-
stigt zu haben, Exportschafte mit ,emerging markets' weitestgehend nur dann zu tatigen,
wenn eine Absicherung in Form einer Hermes-Deckung vorliegt. Dabei handelt es sich in der
Regel um eine Vorgabe der Konzernspitze, die flr das gesamte (mehr oder weniger breite)
Spektrum der Geschéftsbereiche die Leitlinie bildet. Ein potenzielles Ausscheren einzelner
Geschaftsbereiche (soweit Uberhaupt mdoglich) erscheint allerdings auch nicht opportun. Die
Konstruktion der Geschéftsbereiche in der Form von ,profit centern' ist ausgerichtet auf die
Ertragssteigerung. Die Ubernahme von Risiken ins eigene Obligo kollidiert zwangslaufig mit
dieser Zielsetzung.
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(16) Vielfach und hier haufiger bei Grossunternehmen wurde argumentiert, dass es eine
Alternative zur Absicherung durch Hermes-Deckung nicht gabe, wenn man den Finanz-
sektor mit ins Kalkdl einbezieht. Private Versicherer stellen keine Option dar, weil sie zu teuer
seien, weil sie ,politische’ Risiken nicht abzudecken bereit waren und weil sie in ihren Aufla-
gen zu unflexibel seien, um angemessen auf die Praxis im Exportgeschaft mit ,emerging mar-
kets' zu reagieren. Gerade bei Exportgeschéften, die ein hohes wertmassiges Volumen auf-
weisen, fur die langfristige Zahlungsziele Ublich sind und auch eingerdumt werden mussen,
stellen private Versicherer keine Alternative zur Deckung via staatlicher Ausfuhrgewdhrlei-
stungen dar. Zugespitzt formulierte es ein Gesprachspartner wie folgt: ,Sobald Abweichungen
in den vereinbarten Zahlungszielen auftreten, womit bei Abnehmern in Schwellen- und Ent-
wicklungslandern vielfach zu rechnen ist, tendieren private Versicherer schneller zur Beantra-
gung eines Konkursverfahrens, wahrend die Trager der staatlichen Ausfuhrgewéhrleistung
grossere Flexibilitdt an den Tag legen'.

Vorwiegend die Gesprachspartner von Grossunternehmen begriindeten ihre Strategie, Aus-
fuhrgeschéafte in ,emerging markets' schwergewichtig Gber Hermes-Deckungen abzusichern
mit den Gegebenheiten im Hinblick auf die Finanzierung durch die Geschéaftsbanken. Ohne
eine flankierende Absicherung des Exportgeschéafts durch Hermes-Deckung wére der ihnen
auf Seiten der Geschéftsbank eingerdumte Kreditrahmen zu stark ausgeschopft mit entspre-
chenden negativen Rickwirkungen auf die Liquiditat.

(17) Eine weniger strikte Risikostrategie ist bei ,Familienunternehmen* (vorwiegend im
Mittelstand) beobachtbar. Die Gespréachspartner berichteten, dass es fir ihr Unternehmen
durchaus Ublich sei, Exportgeschafte mit Kunden in ,emerging markets' tber einen hohen
Vorauszahlungsanteil abzusichern, gleichwohl aber auch ein nicht unerhebliches Risiko ins
eigene Obligo zu nehmen. Dass diese Strategie auch mit besonders kritischen Exportziel-
markten (wie z.B. Russland) durchaus tragfahig sei, betonte ein grdosseres unabhangiges
Unternehmen im Maschinen- und Anlagenbau. Allerdings kénne auch diese Strategie nicht
ins Uferlose ausgeweitet werden, angesichts der Eigenkapitalausstattung des Unternehmens.
Bei differenzierter Analyse stellte sich zudem heraus, dass eine ins Gewicht fallende Risiko-
Ubernahme seitens der Unternehmen in der Regel mit wertmassig kleiner dimensionierten
Exportgeschaften (Lieferung einzelner Maschinen/Komponenten sowie von Ersatzteilen) und
Uberschaubaren Zahlungszielen (1 bis 2 Jahre) verknipft ist. Exportgeschéfte, denen die
Lieferung komplexerer Anlagen etc. zugrundeliegen werden auch in diesem Unternehmenstyp
durch die Ausfuhrgewdhrleistung des Bundes abgesichert.

(18) Als Fazit lasst sich festhalten: Die Hermes-Deckungen spielen zweifelsohne eine ge-
wichtige Rolle fir den Ersteinstieg in ,emerging markets’. Dass mit den Ausfuhrgewahrlei-
stungen des Bundes die fiur viele deutsche Unternehmen dringend gebotene Verlagerung des
Exportgeschafts in Entwicklungs- und Schwellenlander erst méglich und fir die Unternehmen
finanziell verkraftbar wird, mithin Arbeitsplétze auch — bezogen auf die Zeitachse — nachhal-
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tig gesichert werden, ist unstrittig. Die Reduktion der Hermes-Deckungen auf eine instru-
mentelle Anstossfunktion wiirde jedoch zu kurz greifen.

Wie dargelegt, sprechen viele Griinde dafir, dass die Ausfuhrgewéhrleistungen des Bun-
des auch im Anschluss an einen erfolgreichen Ersteinstieg in ,emerging markets' kaum an
Gewicht verlieren. Diese Einschéatzung lasst sich auch anhand der Ergebnisse der schriftli-
chen Unternehmensbefragung untermauern. Nicht von ungefahr gab ein Drittel der Unter-
nehmen an, dass sie sich ohne Hermes-Deckung aus dem Exportgeschéft mit Schwellen- und
Entwicklungslandern zuriickziehen wirden. Auch bei den Unternehmen (gut 60 %), fur die
eine Aufgabe des Exportgeschéfts eher nicht in Frage zu kommen scheint, durfte allerdings
vorgezeichnet sein, dass die ,emerging markets’ ohne die Mdglichkeit einer Absicherung
durch Hermes-Deckungen in geringerem Umfang bedient wiirden. Die Gesprache mit den
Unternehmen signalisierten z.B. recht klar, dass das Exportgeschéft z.B. mit Russland, aber
auch mit Asien und temporar mit Lateinamerika auf ,Sparflamme’ gefahren wird bzw. wurde.

3.3 Bedeutung der Hermes-Deckungen bei der Bewaéltigung von
Krisensituationen

Die Kontinuitat des Exportgeschafts mit ,emerging markets' spielt infolge des derzeit hohen
und weiterhin steigenden Beitrags zur Kapazitdtsauslastung und damit zur Sicherung von
Arbeitsplatzen eine zentrale Rolle. Hermes-Deckungen haben wéhrend der Krise in Asien
fur manches deutsche Unternehmen die Zulieferverbindungen gesichert sowie die Markt-
prasenz und die Moglichkeit zur Kundenpflege — wenn auch auf abgesenktem Niveau —
gewabhrleistet. Damit sind die Chancen, von einer im Anschluss an die Krise wieder stei-
genden Nachfrage zu profitieren ungleich grésser, als es bei einem Marktausstieg der Fall
ware. Die Wahrscheinlichkeit positiver Beschaftigungswirkungen ist signifikant héher als bei
einem Marktausstieg.

Bei Krisen missen unverdndert die bestehenden haushaltsrechtlichen Bestimmungen be-
achtet werden. Eine Kompensation von Exportrickgangen auf Krisenmarkten, die durch
temporare Nachfrageeinbriiche (Asien) oder durch eine Staatskrise bzw. ein Vakuum im
Finanzsektor (Russland) induziert werden, ist durch Hermes-Deckungen nicht maglich.

(1) Greift man nochmals die vorab skizzierte Strategie der Erschliessung von Markten
(Stufenmodell) auf, ist nach dem Ersterfolg (Markteinstieg) der Ausbau des Marktanteils
angesagt bzw. steht die Verfestigung der Kunden-Lieferantenbeziehung an. Folgt man den
Aussagen der Unternehmen in der schriftlichen Befragung, geben zwei Drittel der Unterneh-
men an, dass sie die ,emerging markets' systematisch erschliessen. Ein Drittel gibt an, dass
fir sie das Exportgeschaft mit Schwellen- und Entwicklungslandern weitgehend nur sporadi-
schen Charakter hat, eine dezidierte Strategie nicht verfolgt wird.
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(2) Die systematische Erschliessung wird seitens der Unternehmen gleichgesetzt mit per-
manenter Marktbearbeitung. Marktprasenz in Form eines kontinuierlichen Exportge-
schéfts ist fir die Majoritat der Unternehmen essenziell. Nicht von ungeféhr gaben rund
95 % der Unternehmen an, dass zur Wahrung ihrer Marktchancen auf den Exportzielméarkten
die Kontinuitat der Exporttatigkeit unerlasslich bzw. wichtig sei (vgl. Tabelle 3-11). Fur gut
jedes zweite Unternehmen ist die Stetigkeit im Exportgeschéaft mit den ,emerging markets’
sogar unerlasslich, will man die einmal eroberten Marktanteile sichern oder ausbauen respek-
tive will man das einmal gewonnene Renommee mit Blick auf spatere Akquisitionen nicht

verspielen.

Tabelle 3-11: Bedeutung der Exportkontinuitat fir die Marktanteilssicherung und fiir die
intertemporale Konkurrenzfahigkeit nach ausgewahlten Wirtschaftszwei-
gen—in%

Exportkontinuitat ist ...
nY unerlass- | wichtig weniger |unwichtig | gesamt
lich wichtig

Unternehmen insgesamt 331 55.0 38.4 5.1 15 100.0

Unternehmen nach ausgewahl-

ten Wirtschaftszweigen

1. Chemie, Kunststoff, Gummi 34 52.9 35.4 8.8 2.9 100.0

Eisen u. Stahl, NE-Metalle,
Ziehereien/Kaltwalzwerke
2. Maschinen-, Anlagenbau 130 54.6 40.0 4.6 0.8 100.0
darunter
— Anlagenbau 34 47.1 44.1 8.8 0.0 100.0

3. Elektrotechnik 18 72.2 27.8 0.0 0.0 100.0

4. Feinmechanik, Optik 10 70.0 20.0 10.0 0.0 100.0

Verarbeitendes Gewerbe insges. | 230 55.6 38.7 4.4 1.3 100.0

5. Baugewerbe 10 40.0 50.0 10.0 0.0 100.0

6. Grosshandel (GH) 68 58.8 35.3 4.4 15 100.0

darunter
— GH mit Investitionsgitern 17 40.0 50.0 10.0 0.0 100.0

7. Marktbestimmte Dienstlei- 20 45.0 45.0 10.0 0.0 100.0

stungen

1. Anzahl Unternehmen, die Angaben zur Bedeutung der Exportkontinuitat gemacht haben.
Quelle: Schriftliche Unternehmensbefragung

(3) Dass aus Sicht der Unternehmen der Kontinuitat im Regelfall ein derart hohes Gewicht
zukommt, wird nachvollziehbar, wenn man sich die vielfach ausgepragte Abhangigkeit der
Unternehmen bzgl. der Kapazitatsauslastung vom Exportgeschéft generell und dem An-
teil, den die Exporte in ,emerging markets' mittlerweile daran haben, vergegenwartigt. Fur
annahernd jedes zweite befragte Unternehmen belief sich im Jahr 1999 der Exportanteil der
Schwellen- und Entwicklungslander am gesamten Exportvolumen auf 50 % bzw. mehr als
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50 % (vgl. Kapitel 3.2, insbesondere Tabelle 3-8). Fir jedes vierte Unternehmen lag der Ex-
portanteil der ,emerging markets’ zwischen 25 und 50 %. Dabei ist anzumerken, dass die
deutliche Exportorientierung auf Schwellen- und Entwicklungslénder in der Mehrzahl der Un-
ternehmen mit einer fir die Kapazitatsauslastung wichtigen generellen Exportintensitat ge-
koppelt ist.

(4) Die Kontinuitét in ihrem Auslandsgeschaft als zentraler Erfolgsfaktor wurde seitens
der Unternehmen in den vertieften Gesprachen immer wieder hervorgehoben. Die Tatsache,
dass die Unternehmen ihre systematische Markterschliessung durch eine ,Vor-Ort-Prasenz'
abstiutzen, untermauert den hohen Stellenwert der Kontinuitat. Fir Grossunternehmen ist es
offenbar eine Selbstverstandlichkeit, zumindest tber ein Vertriebsstandbein (Vertriebsnieder-
lassung) in den wichtigen, aufnahmeféhigen Exportzielméarkten zu verfigen. Aber auch fir die
mittelstandische Wirtschaft erscheint die Etablierung eines ,Briickenkopfes’ in den ,emer-
ging markets' zur Unterstiitzung und Stabilisierung des Exportgeschéafts — soweit es die Res-
sourcen erlauben — haufig unverzichtbar.

(5) Unabhéngig von der Betriebsgrosse betonten die Vertreter der Unternehmen in den
Gesprachen, dass eine permanente Marktbearbeitung bzw. Marktpréasenz fur sie aus unter-
schiedlichen Grunden erforderlich ist. Von erheblicher Bedeutung sind Marktbeobachtung
und Kundenpflege.

Gerade auf Markten, die sich — wie es in den Schwellen- und Entwicklungslandern der Fall ist
— noch im Aufbau oder in der Umstrukturierung befinden, ist die Beobachtung der und das
.Mitschwimmen' in den zum Teil sehr dynamischen Entwicklungsprozessen von hohem Stel-
lenwert. Speziell auf Markten, zu ,deren kulturellen und wirtschaftlichen Gepflogenheiten ein
Europaer eher schwer Zugang findet' ist die Pflege von einmal geknupften einzelnen Kunden-
beziehungen in einem ansonsten instabilen Umfeld essenziell.

(6) Wirtschaftszweigspezifisch sind gewisse Besonderheiten feststellbar (vgl. Tabelle
3-11). Die Uberdurchschnittlich starke Relevanz eines kontinuierlichen Exportgeschéafts zur
Sicherung der Position auf den Markten der Schwellen- und Entwicklungslander fir die ,Elek-
trotechnische Industrie’ und die ,Feinmechanische und Optische Industrie* durfte mit folgen-
dem zusammenhangen: Zum Teil handelt es sich bei den Produkten um hochwertige Kon-
sumguter, bei denen eine stetige Bedienung eines einzelnen Exportzielmarktes Vorausset-
zung fur den Gewinn von, bzw. den Erhalt von Marktanteilen ist. Weiterhin handelt es sich
zum Teil auch um Zulieferteile, die einen kontinuierlichen Warenfluss bedingen.

Die leicht unterdurchschnittlich ausgepragte Bedeutung der Exportkontinuitat im Baugewerbe,
im Segment der ,Marktbestimmten Dienstleistungen’ (vorwiegend ,Planung und Consulting im
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Maschinen- und Anlagenbau‘), im ,Anlagenbau’ sowie fur den ,Grosshandel mit Investitions-
gltern* hangt mit dem spezifischen Geschéft dieser Unternehmen zusammen. Nicht selten
geht es um Grossprojekte (Industrieanlagen, Infrastrukturvorhaben), fur die die Nachfragesi-
tuation auf einem einzelnen Exportzielmarkt — auf der Zeitachse betrachtet — nicht durch ei-
nen nahtlosen Ubergang von einem Projekt ins nachste charakterisiert ist. Vielmehr miissen
im Zusammenhang mit Grossprojekten die Unternehmen ihre Exportzielmarkte immer wieder
wechseln. Ungeachtet dieser Bedingungen messen aber auch die Unternehmen dieser Wirt-
schaftszweige der Exportkontinuitat zumindest bezogen auf Zielregionen hohes Gewicht bei.

(7)  Festzuhalten ist: Die Kontinuitat des Exportgeschéafts mit ,emerging markets' spielt —
angesichts des derzeit schon erreichten Beitrags zur Kapazitatsauslastung und damit zur
Sicherung von Arbeitsplatzen — eine zentrale Rolle. Dass mit einer Zunahme der Abhan-
gigkeit zu rechnen ist, wurde vorab schon dargelegt (vgl. Kapitel 3.1).

Fur die Unternehmen am deutschen Standort erhdht sich ceteris paribus das Grundrisiko in
inrem Exportgeschéft, da die ,emerging markets' im Vergleich zu Industrielandermarkten
i.d.R. vermehrt Unwégbarkeiten in der Marktbedienung enthalten. Das Grundrisiko erfahrt
noch einen Quantensprung durch temporére Instabilitdten, die — wie die Empirie zeigt —
offensichtlich eine unumgéngliche Begleiterscheinung im Entwicklungsprozess der Schwellen-
und Entwicklungslander sind. In den vertieften Gesprachen mit den Unternehmen war man
sich tendenziell dartiber im Klaren, dass es sich bei den Krisen in Lateinamerika, in Asien und
Russland nicht um ein einmaliges Ereignis gehandelt habe, sondern mit dem Phanomen von
Krisen in mehr oder weniger langen Zeitintervallen immer wieder zu rechnen sei. Hingewiesen
wurde allerdings darauf, dass sowohl die Krisenformen als auch ihre Scharfe (Intensitat) und
zeitliche Dauer sehr unterschiedlich sind. Die Auspragung von temporéren krisenhaften Insta-
bilitaten und damit auch die strategische Bewaltigung durch die Unternehmen ist offensichtlich
mit dem einzelnen konkreten Exportzielmarkt gekoppelt. Gleichwohl lieferten die Gespréache
auch Hinweise darauf, dass die Bewaltigungsstrategie von den jeweiligen spezifischen Bedin-
gungen in den einzelnen Unternehmen determiniert wird.

(8) Sowohl die Unterschiedlichkeit von Krisen als auch die der Bewaltigung durch die
Unternehmen in Abhangigkeit von den jeweiligen Unternehmensbedingungen spielen
eine zentrale Rolle, wenn man die Funktion von Hermes-Deckungen bei der Uberbriickung
von Instabilitaten auf den ,emerging markets' beurteilen will.

Der Grossteil der Unternehmen ist laut Aussage nicht bereit, die in Krisenphasen verscharften
Risiken selbst zu tragen. Auch mittelstindische Unternehmen, die im Hinblick auf ihr Export-
geschéft mit ,emerging markets' eine etwas ausgepragtere Neigung ,ins eigene Obligo zu
gehen' zeigen als Grossunternehmen, werden in Krisenphasen deutlich vorsichtiger.
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(9) Die Diskussionen mit den Unternehmen verdeutlichten, dass sich gerade das ,prozy-
klische Verhalten der deutschen Geschaftsbanken negativ auf die Finanzierung von Ex-
portgeschéaften mit Kunden in durch temporare Verwerfungen gekennzeichneten Markten
auswirke'. Hingewiesen wurde auf die Risikoaversion der Bankinstitute und die ,Marginalitat
der Sparte der Exportfinanzierung' im Geschéftsbereichsspektrum der i.d.R. als Universal-
banken organisierten deutschen Banken. Dieses Organisationsprinzip fihre dazu, dass die
einzelne Geschéftsbank beziglich der Dimensionierung von Landerplafonds fir die Finanzie-
rung von Exportgeschéaften auf landerspezifische Krisensituationen sofort mit einer Senkung
(potenziell mit einem Rickfahren auf ,Null®) reagiere, oder aber die Gewahrung eines Finan-
zierungskredits von der Zusage einer Hermes-Deckung abhangig mache.

(10) Tendenziell weniger prozyklisches Verhalten sei dagegen bei wenigen einzelnen
privatwirtschaftlich organisierten Banken und der KfW zu beobachten’. Sie seien starker
auf die Exportfinanzierung ausgerichtet. Spezialisierung ist dann verkniipft mit ausgepragter
Professionalitéat. Dass im Falle der KW wegen des fehlenden Aktionarsdrucks der privaten
Kapitalméarkte grossere Spielrdume fir eine zeitliche Streckung der Zahlungsziele (Anpas-
sung an die Zahlungsfahigkeit der Besteller) als bei Geschéftsbanken gegeben sind, bleibt
anzumerken. Allerdings wiirde — so die Aussage einiger Unternehmen — ,auch hier die Finan-
zierung von langerfristigen Exportgeschéften von einer Deckungszusage durch Hermes ab-
hangen'.

(11) Greift man exemplarisch die Zielregionen/-mérkte von Mittel-Siidamerika, von Asien
und von Russland heraus, die wenn auch mit zeitlicher Versetzung durch ausgepragte Kri-
senphasen gekennzeichnet waren bzw. noch sind, zeigt sich anhand der Exportstatistik, dass
die jeweiligen Krisen von zum Teil drastischen Rickgéangen der Exporte begleitet waren.

VVon Rickgangen ihres Exportgeschéfts aus den von Krisenphasen gepragten ,emerging mar-
kets' berichteten auch die im Rahmen der vorliegenden Untersuchung kontaktierten Unter-
nehmen. Mit einem vélligen Riuckzug scheint allerdings die Majoritat der Unternehmen nicht
reagiert zu haben bzw. zu reagieren. Strategie ist, Exportaktivitaten — wenn auch auf ,Spar-
flamme' — weiter zu betreiben. Selbst eine schnelle Aufgabe von Vertriebsniederlassungen
wurde von den Unternehmen in der Tendenz nicht erwogen, allerdings ,erfolge mit zuneh-
mender zeitlicher Dauer der Instabilitat bei riicklaufigem Umsatz ein Personalabbau auf den
Aussenposten’.

(12) Sehr klare Hinweise auf negative Einflisse von Instabilitaten fir das Exportge-
schéaft liefern auch die Ergebnisse der schriftlichen Unternehmensbefragung (vgl. Tabelle
3-12).
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Tabelle 3-12:

1995-1999 (Unternehmen insgesamt) — in %

prognos/

Entwicklung des Exportgeschafts mit ,emerging markets' nach Regionen

Exportzielregionen

Exportanteil ist ...

bzw. —lander nt gestiegen gesunken konstant gesamt
geblieben
1. Mittel-Ost-Europa? 199 52.3 26.6 211 100.0
speziell
— Tirkei 134 47.0 26.9 26.1 100.0
— Polen 125 54.4 19.2 26.4 100.0
— Russland 125 31.2 44.0 24.8 100.0
2. Mittel-Siidamerika 166 45.8 211 33.1 100.0
3. Asien 186 46.2 33.9 19.9 100.0
speziell
— China 135 46.6 31.9 215 100.0
— Indien 94 26.6 31.9 41.5 100.0
4. Afrika 138 34.1 24.6 41.3 100.0

1) Anzahl Unternehmen, die Angaben gemacht haben und die Exportgeschéfte am jeweiligen Markt betreiben.

2) Inkl. Stidosteuropa/européische GUS-Staaten

Quelle: schriftliche Unternehmensbefragung

Die Exportmarkte von Mittel- und Stidamerika konnten ihre Krise von vor einigen Jahren sehr
schnell Gberwinden. Die Exportaktivitditen haben wieder angezogen. Dieses wird noch deutli-
cher, wenn man die Unternehmen betrachtet, deren Exportgeschéaft sich auf Investitionsguter
konzentriert (Unternehmen die Hermes Absicherung in Form von Einzeldeckung nutzen). Von
den Unternehmen, fur die der lateinamerikanische Raum eine Exportoption darstellt, gab nur

jedes funfte Unternehmen einen gesunkenen Exportanteil an (vgl. Tabelle 3-13).

Tabelle 3-13:

Entwicklung des Exportgeschafts mit ,emerging markets' nach Regionen

1995-1999 (Unternehmen, die 1999 Einzeldeckung genutzt haben) —in %

Exportzielregionen

Exportanteil ist ...

3 1
bzw. ander n®) gestiegen gesunken konstant gesamt
geblieben
1. Mittel-Ost-Europa? 104 47.1 32.7 20.2 100.0
speziell
— Turkei 75 414 33.3 25.3 100.0
— Polen 65 47.7 21.5 30.8 100.0
— Russland 65 26.2 46.2 27.6 100.0
2. Mittel-Stidamerika 89 52.8 20.2 27.0 100.0
3. Asien 94 43.6 415 14.9 100.0
speziell
— China 72 40.3 41.6 18.1 100.0
— Indien 57 24.6 36.8 38.6 100.0
4. Afrika 69 39.1 20.3 40.6 100.0

1) Anzahl Unternehmen, die Angaben zur Exportentwicklung sowie generell zur genutzten Deckungsform gemacht

haben und die Exportgeschéafte am jeweiligen Markt betreiben.
2) Inkl. Stidosteuropa/européische GUS-Staaten

Quelle: schriftliche Unternehmensbefragung
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In den asiatischen Landern scheinen sich dagegen die Folgen der Asienkrise immer noch
bemerkbar zu machen. Von einer Reduktion in ihrem Asiengeschéft sprechen gut 40 % der
Unternehmen im Investitionsguterbereich (vgl. Tabelle 3-13). Etwas geringere Schleifspuren
hat die Asienkrise offenbar fur die Exporteure von Verbrauchs- und Konsumgutern hinterlas-
sen, die nur zu einem Drittel von Riickgangen im Asiengeschéft sprechen (vgl. Tabelle 3-12).
Der Riickgang im Export mit Russland als Folge der aktuellen Marktinstabilitat zeigt sich da-
gegen dramatisch, und zwar unabhéngig davon, ob es sich um Exporteure im Investitionsgi-
tersektor oder um Exporteure von Verbrauchs-/Konsumgutern handelt (vgl Tabelle 3-13 und
3-12).

(13) Zu Uberprifen ist, welche Rolle Hermes-Deckungen in den Krisenregionen gespielt
haben. Dass den Hermes-Deckungen in den Finanzierungsstrategien der exportierenden
Unternehmen hohes Gewicht zukommt, ist klar. Deutlich wird aber auch, dass die Reaktion
von Hermes (bzw. der dahinterstehenden deutschen Politik) auf Krisenphasen einzelner Ex-
portzielmarkte massgeblich fiir das Exportgeschaft wird. Angesprochen sind die Ausge-
staltung des Volumens der Landerplafonds, die Akzeptanz von Exportgeschéaften (z.B. im
kurzfristigen Bereich, in Form von Projektfinanzierungen) ausserhalb des jeweiligen Lander-
plafonds, die Einstufung der jeweiigen Exportzielmérkte in der Risikoskala. Angesprochen ist
zudem, auf welche Sicherheiten (z.B. Akzeptanz von Staatsgarantien versus Garantien pri-
vater Banken im Bestellerland) Hermes bei der Deckungszusage rekurriert.

(14) Im Fall der Asienkrise wurden die Landerplafonds tendenziell wenig zuriickgefahren.
In Abstimmung mit den OECD-Landern sollte gewahrleistet bleiben, dass bestehende Zulie-
ferbeziehungen nicht gekappt werden. Den in grosse Schwierigkeiten geratenen Unterneh-
men (z.B. Indonesien) sollte die Moéglichkeit der Erwirtschaftung von Devisen erhalten wer-
den, um ihren Zahlungsverpflichtungen nachkommen zu kénnen.

(15) Die Deckungspolitik von Hermes scheint — wenn man die Ergebnisse der Unterneh-
mensbefragung beriicksichtigt — durchaus einen positiven Beitrag bei der Krisenbewalti-
gung in Asien geleistet zu haben. Fast jedes zweite der Unternehmen, fur die das Asienge-
schaft eine Rolle spielt, gab an, dass im Zeitraum 1995-1999 der Exportanteil des asiatischen
Raums gestiegen ist (vgl. Tabelle 3-12 und 3-13).

Dass die Hermes-Deckung die Aufrechterhaltung von Exportaktivitdten mit den asiatischen
Krisenl&ndern unterstitzt habe, konstatierten auch einige Unternehmen in den vertieften Dis-
kussionen. Andere Unternehmen, vorwiegend aus dem Anlagenbau, merkten allerdings auch
an, dass ihnen die Hermes-Deckung in den Krisenlandern Asiens nicht helfen konnte. Der
Grund ,lage aber nicht bei Hermes', sondern ,sei im Charakter der Krise' zu sehen. Der Riick-
gang des Exportgeschéfts im Anlagebau — so die Aussage der Unternehmen — ist allein
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nachfrageinduziert zu erklaren. Obwohl ausreichend Liquiditat bei den potenziellen Investoren
auf den Exportmarkten vorhanden gewesen sei, hatten die potenziellen Kunden Investitionen
zurlckgestellt, in der Erwartung einer Beruhigung der Markte. Mittlerweile belebe sich die
Nachfrage im Einzelmaschinenbereich wieder, dem in einer zeitlichen Versetzung auch eine
Nachfragesteigerung im Anlagebau folge.

(16) Festzuhalten ist: Der tendenzielle Einbruch im Asienexport infolge der temporéaren kri-
seninduzierten Nachfragezuriickhaltung hat sich bei den Unternehmen am deutschen Stand-
ort beschaftigungsmassig negativ bemerkbar gemacht.

Als Quintessenz fir die Rolle der Hermes-Deckungen lasst sich — am Beispiel der Asienkri-
se abgeleitet — ziehen: Die Ausfuhrgewahrleistungen des Bundes kénnen Phasen von Nach-
frageeinbriichen auf den ,emerging markets‘ nicht kompensieren. Dieses unterstreicht die
Beobachtung, dass die Landerplafonds von Hermes fiir den asiatischen Raum insbesondere
wahrend der starksten Auspragung der Krise nicht ausgeschopft worden sind.

Im Zusammenhang mit der Deckungspolitik seitens Hermes diirfte es jedoch gelungen sein,
das kurz- und mittelfristige Exportgeschéaft mit dem asiatischen Raum einigermassen auf-
recht zu erhalten. Damit wurde — zwar auf eingeschranktem Niveau — die so wichtige Kon-
tinuitéat gewahrleistet bzw. die Marktprasenz gesichert. Verglichen mit der Situation eines
infolge der Krise potenziell vollzogenen Marktausstiegs wurde fiir die deutschen Unternehmen
eine bessere Ausgangsposition geschaffen, vom seit Kurzem wieder beginnenden Nachfra-
geaufschwung profitieren zu kdnnen.

(17) Anders stellt sich der Krisenfall Russland dar. Von den Unternehmen wurde die Lage
Russlands wie folgt beschrieben: ,Das Nachfragepotenzial sei sehr gross, es fehle allerdings
die Liquiditdt und damit die Méglichkeit der Finanzierung, um das Nachfragepotenzial er-
schliessen zu kénnen'.

Die Entwicklung des Exportgeschéafts mit Russland ist — wie die Unternehmensbefragung
zeigt — durch einen erheblichen Riickgang bzw. durch ein Verharren auf zum Teil sehr nied-
rigem Niveau gekennzeichnet (vgl. Tabellen 3-12 und 3-13). Nur ein sehr kleiner Prozentsatz
der Unternehmen gab eine Anteilssteigerung ihrer Russlandexporte fur den Zeitraum 1995-
1999 an. Diese Unternehmensangaben gewinnen an Scharfe, wenn man sie mit denen zum
Exportgeschéaft mit den ebenfalls krisengezeichneten Zielmarkten des asiatischen Raums
vergleicht.

(18) Die deutlich schwierigere Situation im Export mit Russland kam auch in den Unterneh-
mensgesprachen zum Ausdruck. Berichtet wurde, dass man das Exportgeschaft mit Russ-
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land allenfalls auf ,Sparflamme fahre‘, um den Kontakt nicht zu verlieren und um praxisnahe
Marktbeobachtung zu betreiben. Berichtet wurde auch, dass man Exportgeschafte im klein-
volumigeren, kurzfristigen Bereich auf der Basis von anteilsméssig hohen Vorauszahlungsbe-
tragen der Besteller (Vorkasse) mache. Fur umfangreichere, mittelfristige oder langfristige
Exportgeschéfte sieht die Mehrzahl der Unternehmen dagegen kaum Finanzierungsmoég-
lichkeiten.

(19) 2zwar wurden kurzfristige Exportgeschéfte wie auch Exportgeschéfte auf der Basis von
Projektfinanzierungen weiterhin in Deckung genommen (zumindest bestand dafir eine Mog-
lichkeit). Der Landerplafond fur Russland wurde temporar jedoch auf ,Null’ heruntergefahren.
Ursachlich waren haushaltsrechtliche Griinde (erhebliche Schadensfélle). Massgeblich war —
damit verknipft —, dass man die Bewaltigung der Staatskrise bzw. des Vakuums im Finanz-
sektor von Russland nicht mit Hilfe eines Exportférderungsinstruments sondern auf andere Art
unterstitzen musste.

(20) Welche Folgen die Deckungspolitik von Hermes bzgl. des russischen Exportziel-
markts haben kann, lasst sich am Fall der deutschen Tochter eines internationalen Konzerns
(Telekommunikation) aufzeigen. Konzernpolitisch ist eine Regionalorientierung vorgegeben,
d.h. die im Konzern eingebundenen Unternehmen haben jeweils die Zustandigkeit fir einen
bestimmten regional abgegrenzten Markt zugeteilt bekommen. Krisen des relevanten Ziel-
marktes/der relevanten Zielregion — im konkreten Fall Russland zzgl. andere GUS-Staaten —
werden existenzgefahrdend. Das besagte Unternehmen konnte die durch eine restriktive
Deckungspolitik seitens Hermes verscharften Exportriickgénge nicht durch eine Verlagerung
des Exportgeschéfts in andere Zielregionen ausgleichen. Hinzu kam und kommt, dass das
Produkt des Unternehmens eine regionale marktspezifische Applikation (spezielle soft-ware)
aufweist, mithin ein unter dem Kostengesichtspunkt (FUuE-Aufwand) vertretbarer Umstieg in
andere Exportzielméarkte auch keine Option ware.

Folge war ein deutlicher Beschéaftigungsabbau (anndhernd 50 %). Inwieweit die Kernbe-
legschaft und damit das akkumulierte ,Know how' noch vorgehalten werden kann, die Kon-
zernmutter die Vorhaltekosten noch weiter akzeptiert, ist allein davon abhangig, ob sich die
Auftragsbiicher durch Exportgeschafte am russischen Markt wieder zu fiillen beginnen‘ und
.wie schnell und umfangreich durch Hermes Deckungszusagen gegeben werden'.

(21) Dass es sich hier nicht um einen ,exotischen’ Fall handelt, mag folgende Anmerkung
belegen. Die am Beispiel des Unternehmens aufgezeigte Regionalorientierung ist besonders
bei Konzernen mit relativ homogenem Produktspektrum ausgepragt. Im Zuge der stetig
wachsenden Unternehmensverflechtung ist bei internationalen aber auch bei nationalen Un-
ternehmenskonstellationen seit einiger Zeit eine Restrukturierungspolitik zu beobachten, die
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klar auf die Starkung des ,Kerngeschéfts' (Homogenisierung des Produktspektrums) im glo-
balen Wettbewerb ausgerichtet ist.

(22) Es spricht einiges dafur, dass die Streichung des Landerplafonds seitens Hermes
den gravierenden Abwartstrend der Russlandexporte verstarkt hat, wahrend durch die
Deckungspolitik von Hermes im asiatischen Raum ein vergleichbar massiver Exportein-
bruch mit den asiatischen Zielregionen verhindert werden konnte.

Die positive Resonanz, auf die die erneute Auflegung eines Landerplafonds fiir Russland
durch Hermes und die bessere Klassifizierung Russlands auf der Einstufungsskala der Lan-
derrisiken laut unserer Unternehmensgesprache stosst, stitzt den aufgezeigten Zusammen-
hang zwischen Hermes-Deckungen und Bewaéltigung von Krisenphasen auf den Export-
zielmarkten. Die Aussage von Unternehmen, dass das Volumen des Landerplafonds fir
Russland ,allerdings zu gering sei, um gréssere Exportgeschafte unterzubringen’, vermag die
grundlegende Einschéatzung der Hermes-Deckungen in ihrer ,positiven flankierenden Wirkung
zur Aufrechterhaltung von Marktprasenz' nicht zu schmalern.

(23) Unter dem beschéaftigungspolitischen Gesichtspunkt bleibt festzuhalten: Die Her-
mes-Deckungen leisten sehr wohl einen Beitrag dazu, dass sich die deutschen Exporteure
nicht vollig aus dem durch Krisen gezeichneten Markt zurtickziehen, sondern ein gewisses
Mass an Kontinuitat bzw. Marktprasenz gewahrleistet bleibt. Beschaftigungsbezogen
werden zweierlei Effekte gezeitigt. Einmal sind durch die seitens Hermes in Deckung ge-
nommenen Exportgeschafte wahrend der Krisenphase auch Arbeitsplatze am deutschen
Standort gesichert. Diese Beschaftigungseffekte — wie sie z.B. im Verlauf der Asienkrise
durch die Hermes-Deckungen entstanden sind — sind in der komparativ-statischen Ableitung
der Beschéftigungswirkungen (vgl. Kapitel 2) enthalten.

Der potenziell wichtigere Beschaftigungseffekt ergibt sich aber wohl bei dynamischer
Betrachtung. Exportgeschéafte konnen erfolgreicher lanciert werden, wenn man schon uber
eine gewisse Reputation am Exportzielmarkt verfigt bzw. Kundenkontakte gepflegt hat. Die
Erhaltung der Marktprasenz — wenn auch auf niedrigerem Niveau — wahrend der Krisenphase
ist der Grundstock fiir eine bessere Startposition, nach Beendigung der Marktinstabilitdt von
der wieder anziehenden Nachfrage profitieren zu kénnen.

Der Anteil, den sich die deutschen Exporteure vom Nachfragewachstum erobern kénnen,
reprasentiert in Beschaftigungsvolumina umgerechnet, den positiven Beschéaftigungseffekt,
der in der statisch-komparativen Berechnung der Beschaftigungswirkung fir die ex-post-
Periode (1995-1999) nicht enthalten sein kann. Da die Unternehmen ihre Exporte in ,emer-
ging markets' mehrheitlich tber Hermes-Deckungen abzusichern trachten, kann ceteris pari-
bus die Uber die statisch-komparative Betrachtung hinausgehende (,zukinftige') Beschafti-
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gungswirkung nur eintreten, wenn auch der Zuwachs an Exportvolumen von Hermes in
Deckung genommen wird.

(24) Allerdings kénnen Hermes-Deckungen bei temporaren Instabilititen auf ,emerging
markets’ den Einbruch im Exportgeschaft — sofern er durch eine temporar massive Ab-
nahme der Nachfrage auf dem Exportzielmarkt bedingt ist - nicht verhindern. Mit Beschéafti-
gungseinbussen am deutschen Standort muss gerechnet werden, insbesondere dann, wenn
die Unternehmensbedingungen ein Umsteigen in andere Exportzielmarkte nicht erlauben.
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4. Arbeitsplatzsicherung bei steigender internationaler
Arbeitsteilung

Der Uberwiegende Wertschopfungsanteil Hermes-gedeckter Exportgeschafte wird am
deutschen Standort erbracht, wird damit auch in Deutschland beschéftigungswirksam. Die
Verbesserung der Kostenstrukturen durch einen erhdéhten Anteil auslandischer Zulieferun-
gen ist erforderlich, um mittel- und langerfristig die Wettbewerbsféahigkeit auf dem Welt-
markt zu erhalten. Restriktive Auflagen, die der internationalen Vernetzung von Unterneh-
men und Produktionsstrukturen entgegenstehen, kdnnen zur Verlagerung von Exportge-
schéaften an ausléandische Standorte und damit zu einem negativen Beschaftigungseffekt in
Deutschland fuhren.

(1) In der Regel ist die Erteilung der Deckungszusage durch Hermes daran gebunden,
dass der Uberwiegende Anteil der Wertschépfung des Exportgeschéafts am deutschen
Standort erfolgt. Diese Auflage gilt fir die in Form von Einzeldeckung abgedeckten Exportge-
schafte. Der Integration des Wirtschaftsraumes der EU ist insofern Rechnung getragen, als 30
bzw. 40 % der Wertschopfung aus Zulieferungen aus der EU bestehen kdnnen. Die Quote fir
Zulieferungen aus dem nicht der EU angehérigen Ausland liegt bei 10 % (Regelfall). Sie kann
hoéher liegen, wenn das zu deckende Exportgeschaft beschaftigungspolitisch aus deutscher
Sicht von besonderem Interesse ist.

(2) Bricht man das wertméassige Volumen der Hermes-gedeckten Liefervertrage nach der
regionalen Bruttowertschépfung auf, signalisieren die Ergebnisse der schriftichen Unter-
nehmensbefragung: Uber 75 % (1999) entfallen auf den deutschen Standort, nicht einmal
20 % entstehen aus auslandischen Zulieferungen, knapp 5 % entfallen auf Ortskosten (im
Bestellerland zugekaufte Leistungen). Seit 1995 hat sich der Anteil der am deutschen Stand-
ort erbrachten Bruttowertschépfung nur leicht verringert (vgl. Tabelle 4-1).

Tabelle 4-1: Wertschdpfungsstruktur des wertmassigen Volumens der Hermes-
gedeckten Liefervertrage (in %) — Entwicklung 1995, 1998 und 1999
Anteil Wertschdpfung aus... 1995 1998 1999
— Eigenleistung 54 50 50
— Zulieferungen aus Deutschland 27 26 26
— Zulieferungen aus dem Ausland (ohne Ortskosten) 16 19 19
— Ortskosten 3 5 5
Wertschdpfung insgesamt 100 100 100

Quelle: schriftliche Unternehmensbefragung
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(3) Vor allem in den Wirtschaftszweigen, die wesentlich vom Exportgeschaft mit Investi-
tionsgitern gepragt sind (insbesondere Maschinen- und Anlagenbau, weite Teile der Elektro-
technischen Industrie, Planung und Consulting im Maschinenbau), also dort wo die Einzel-
deckung ublich ist, liegt der Anteil der Zulieferungen aus dem Ausland (ohne Ortskosten)
beim Durchschnittswert, nicht selten sogar darunter (vgl. Tabelle 4-2).

Tabelle 4-2: Auslandischer Wertschépfungsanteill) am wertméssigen Volumen Her-
mes-gedeckter Liefervertrage (in %) — Ausgewahlte Wirtschaftszweige

1995 | 1998 1999
o
Wirtschaftszweige Anteil in %
(ausgewahlte) Auslandische | Orts- | Auslandische | Orts- | Auslandische | Orts-
Zulieferungen | kosten | Zulieferungen | kosten | Zulieferungen | kosten
1. Chemie 20.5 0.0 20.8 0.0 21.8 0.0
2. Maschinen-/Anlagen- 10.7 2.9 15.9 6.2 16.4 7.2
bau
3. Elektrotechnik 8.2 6.4 12.7 10.6 11.4 13.1
4. Baugewerbe 4.8 27.0 7.4 27.3 5.6 22.6
5. Planung/Consulting 8.3 15 6.4 3.5 10.2 8.8
Maschinenbau
Alle Wirtschaftszweige 15.8 2.9 18.6 4.5 19.4 4.8
(nachrichtlich)

1) Zulieferungen aus dem Ausland zzgl. Ortskosten
Quelle: Schriftliche Unternehmensbefragung

(4) Die vertiefenden Gesprache mit den Unternehmen haben ergeben, dass man sich der
Auflage, nur einen begrenzten Teil des gedeckten Exportgeschafts aus dem Ausland bezie-
hen zu kdnnen, unterwirft. Speziell im Anlagenbau habe man — so die Aussage der Unter-
nehmen — Spielraume, die Kette in der Bruttowertschépfung auflagenbezogen zuzuschnei-
den. Bei Exportgeschéften, die ohne Hermes-Deckung abgewickelt werden ist nicht selten der
Anteil auslandischer Zulieferungen deutlich héher. Angemerkt wurde, dass Unternehmen, die
schwergewichtig Serienfertigung betreiben, Uber diese Flexibilitat nicht verfiigen, erheblich
grossere Schwierigkeiten mit der Erfiillung der Auflage hatten. Sind die Unternehmen in eine
internationale Konzernstruktur eingebunden, erdffnet sich auch immer die Option, nicht das
gesamte Exportgeschéft sondern nur Teile tUber die deutsche Ausfuhrgewdéhrleistung abzu-
decken.

(5) In den Gesprachen signalisierten die Unternehmensvertreter, dass die Auflage eines
begrenzten auslandischen Zulieferanteils aus Sicht des deutschen Staates zwar nachvoll-
ziehbar sei: ,Man konne ja nicht die Arbeitsplatzsicherung im Ausland betreiben‘. Angemerkt
wurde zudem, dass auch die wichtigsten Konkurrenten (insbesondere im Maschinen- und
Anlagenbau), wie z.B. italienische und franzdsische Unternehmen gleichen Auflagen unter-
worfen waren, so das hier keine Wettbewerbsverzerrung gegeben sei. Laut Aussage eines
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Grossteils der Unternehmensvertreter entspricht diese Auflage aber zunehmend nicht den
Gegebenheiten der Entwicklung der internationalen Arbeitsteilung.

(6) Dieses wird auch nachdrucklich durch die Ergebnisse der schriftichen Befragung un-
terstrichen: Fir die Zukunft gehen die Unternehmen mehrheitlich davon aus, dass der Erhalt
der Wettbewerbsfahigkeit auf dem Weltmarkt voraussetzt, die Kostenstrukturen durch einen
erhdhten Anteil auslandischer Zulieferungen verbessern zu mussen (vgl. Tabelle 4-3).
Schon zum gegenwartigen Zeitpunkt scheint einem Teil der Unternehmen, die zur Verbesse-
rung des Kostenmix Produktionsverlagerungen in die MOE-Lander vornehmen, die Auflage
erhebliche Schwierigkeiten zu bereiten.

Tabelle 4-3: Bedeutung ausléandischer Zulieferungen zum Erhalt der Wettbewerbs-
fahigkeit
Vermehrt auslandische Zulieferungen erforderlich...
ja nein keine Stellung-
nahme
Insgesamt 61.2 % 33.0% 58%
Ausgewahlte Wirtschaftszweige
— Chemie 61.1 % 33.3% 5.6 %
— Maschinen-/Anlagenbau 62.0 % 31.0% 7.0%
— Elektrotechnik 61.1 % 33.3% 5.6 %
— Baugewerbe 70.0 % 20.0 % 10.0%
— Planung/Consulting Maschinenbau 80.0 % 20.0 % -
— Planung/Consulting Elektrotechnik 100.0 % - -

Quelle: Schriftliche Unternehmensbefragung

(7)  Zu verweisen ist darauf, dass die Unternehmen sich strategisch einer tendenziell re-
striktiven Deckungspolitik seitens Hermes zu entziehen versuchen. In den vertieften Ge-
sprachen wurden unterschiedliche Varianten von Ausweichreaktionen genannt, wobei die
auslandische Zulieferungsquote sowie die Zulieferungsquote der NBL fir Ostexporte als Ur-
sache angefuhrt wurden. In einem internationalen Konzernverbund eingebettete Unterneh-
men sprachen von einem Finanzierungs- und Deckungssplitting. Grossvolumigere Exportge-
schafte werden hier auf die Konzerntéchter aufgeteilt, wobei jede Konzerntochter fir ihren
Anteil die jeweilige nationale staatliche Ausfuhrgewéhrleistung nutzt. Dass man sich beim
Aufteilungsschliissel an den jeweils nationalen bestehenden Plafond-Volumina und deren
aktuellem Ausschopfungsgrad orientiert, wurde angemerkt.

Es ,sei aber auch denkbar, dass man ganze Exportgeschéfte (Projekte) an Konzerntéchter

im Ausland abgebe, wenn die Deckungszusage durch Hermes wegen nur schwer erflllbarer
Auflagen unwahrscheinlich erscheint’. Ein kontaktiertes Unternehmen kénnte sich sogar eine
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Verlagerung des Unternehmens ins angrenzende EU-Ausland vorstellen, wenn ,Hermes seine
Deckungszusage zu restriktiv handhabe'.

(8) Sicherlich handelt es sich hier um die Aussagen einzelner Unternehmen. Fir manche
Unternehmen wéren auch derartige Ausweichreaktionen nicht méglich, wenn es sich z.B. bei
dem Kern des Exportgeschéafts um ein hochspezialisiertes Verfahren handelt. Gleichwohl
diurften die Aussagen doch fir breitere Teile des Unternehmensspektrums Giltigkeit
haben, wenn man den schon heute erreichten Grad der internationalen Unternehmensver-
flechtung und die in Zukunft zu erwartende Zunahme von internationalen Zusammenschlis-
sen ins Kalkul einbezieht.

(9) Konsequenz all dieser strategischen Reaktionen auf die Deckungspolitik von Hermes,
bzw. auf Auflagen, die der internationalen Vernetzung von Unternehmen und Produktions-
strukturen gravierend entgegenstehen, wére: Es gingen weniger Exportgeschéafte vom deut-
schen Standort aus, Umséatze und Arbeitsplatze gingen zugunsten auslandischer Standorte
verloren.
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5. Beitrag Hermes-Deckungen zum Strukturwandel der
Wirtschaft

5.1 Arbeitsplatzsicherung unter qualifikatorischer Perspektive

Hermes gedeckte Exporte konzentrieren sich auf Wirtschaftszweige des Verarbeitenden
Gewerbes mit Uberdurchschnittlich hoher FUE-Intensitat. Exportiert wird das ,normale* Pro-
duktspektrum, also i.d.R. integrierte Spitzentechnologie.

Legt man die durch Hermes-Deckungen direkt und indirekt generierte gesamte Anzahl von
Arbeitsplatzen zugrunde werden Arbeitsplatze in Forschung und Entwicklung in einer
Bandbreite von 15 Tsd. (Untergrenze) bis 23 Tsd. (Obergrenze) abgesichert.

(1) Gemessen an der Struktur der Arbeitsplatze nach Qualifikationsebenen vollzieht sich
in der deutschen Wirtschaft schon seit langem eine Verschiebung in Richtung von Arbeits-
platzen mit qualifizierten, insbesondere mit hochqualifizierten Anforderungen. Fir die mittel-
und langerfristige Zukunft ist davon auszugehen, dass sich der H6herqualifizierungspro-
zess unaufhaltsam fortsetzen wird.l Insbesondere Arbeitsplatze mit Tatigkeitsschwerpunkt
hochqualifizierte Forschungs- und Entwicklungstatigkeiten, Organisations- und Manage-
menttatigkeiten werden erheblich an Bedeutung zunehmen.

(2) Ursache fur den beschéaftigungspolitischen Strukturwandel ist, dass die Wettbe-
werbsfahigkeit der deutschen Wirtschaft sowohl auf dem Binnenmarkt als auch auf den inter-
nationalen Méarkten — abgesehen von konkurrenzféahigen Produktpreisen — immer gravieren-
der von der Produktqualitat bestimmt wird. Produktqualitdt umfasst sowohl die Komponente
des Technologiegehalts als auch die des Dienstleistungsgehalts.

(3) Es ist unbestritten, dass Deutschland immer weniger Standort fur die Produktion von
Produktsegmenten im ,low-/medium-tech' Bereich ist. Im Zuge der internationalen Arbeitstei-
lung vollzieht sich eine Diversifikation der Standorte im Hinblick auf die technologische
Kompetenz. Ebenfalls ist unbestritten, dass der Technologietransfer weltweit mit steigender
Geschwindigkeit erfolgt. Die zeitliche Sequenz von Technologievorspriingen zwischen den
Industrielandern einerseits sowie zwischen den Industrielandern und den Schwellenlandern
(partiell auch dynamischen Entwicklungslandern) andererseits schrumpft zunehmend.

1 Weidig, I. et al: Arbeitslandschaft 2010 nach Tatigkeiten und Tatigkeitsniveau, Untersuchung im Auftrag des
Instituts fur Arbeitsmarkt- und Berufsforschung der Bundesanstalt fiir Arbeit, in: Beitrage zur Arbeitsmarkt- und
Berufsforschung, Band 227, Nurnberg 1999.
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(4) Die Qualifikation des eingesetzten Personals wird zur Schlisselgrosse, um im sich
beschleunigenden Technologiewettbewerb mithalten zu kénnen. Gerade die Arbeitsplatze mit
qualifizierten bzw. hochqualifizierten Anforderungen in Forschung und Entwicklung werden
mittel- und langerfristig an Bedeutung gewinnen und durch ein hohes Mass an Stabilitat ge-
kennzeichnet sein. Vor diesem Hintergrund stellt sich die Frage, inwieweit Hermes gedeckte
Exportgeschéfte qualifizierte bzw. hochqualifizierte Arbeitsplatze in Forschung und Entwick-
lung generieren, letztlich Beschéaftigung im Sinne von ,Nachhaltigkeit’ sichern.

(5) Zieht man die von Hermes gedeckten Exportgeschafte heran und bricht sie nach
Produktsegmenten bzw. Wirtschaftszweigen auf wird schnell transparent: Mit rund 55 % lie-
gen den gedeckten Ausfuhrgeschéaften Investitionsguterexporte zugrunde (vgl. Tabelle 2-1).
Bezogen auf den Durchschnitt der Jahre 1995 bis 1999 entfallen rund 30 % des gedeckten
Exportvolumens auf Maschinenbauerzeugnisse. Weitere 15 % des gedeckten Exportvolu-
mens beziehen sich auf elektrotechnische bzw. EDV-Produkte, die zu einem grossen Teil aus
Investitionsgitern bestehen. Knapp 10 % des gedeckten Exportvolumens entfallen auf den
Fahrzeugbau, wobei hier die Majoritat bei Luft- und Raumfahrzeugen sowie Wasserfahrzeu-
gen liegt. Ein ebenfalls gewichtiges Produktsegment im gedeckten Exportvolumen stellen
Erzeugnisse der Chemischen Industrie (knapp 38 %) dar.

(6) Die Dominanz von Produkten des Verarbeitenden Gewerbes am durch Hermes ge-
deckten Exportvolumen ist klar ausgepragt. Hervorzuheben ist weiterhin, dass das gedeckte
Exportvolumen sich mit 92 % auf vier Wirtschaftszweige des Verarbeitenden Gewerbes
konzentriert. Spiegelt man diesen Prozentsatz am Anteil der vier Wirtschaftszweige am Ge-
samtumsatz des Verarbeitenden Gewerbes in Hohe von knapp 37 %1, wird transparent: Her-
mes-Deckungen sichern den Export in ,emerging markets' primar fir Wirtschaftszweige, die
sich am Weltmarkt behaupten missen mit allen Konsequenzen des Innovationsdrucks im
technologisch-organisatorischen Bereich.

(7) Dieses kommt einmal zum Ausdruck, wenn man den Ausgabenanteil fur Forschung
und Entwicklung (gemessen am Umsatz) der vier Wirtschaftszweige am Durchschnitt des
Verarbeitenden Gewerbes misst. In der Regel ist die Intensitat der FUE-Ausgaben signifikant
héher als im Durchschnitt des Verarbeitenden Gewerbes.2 Dass der Ausgabenanteil fiir For-
schung und Entwicklung im Maschinenbau unter dem Durchschnittswert fiir das Verarbeiten-
de Gewerbe liegt, ist damit zu erklaren, dass FUE im Maschinenbau wenig kapitalintensiv
sondern primar beschéaftigungsintensiv (lohnkostenintensiv) angelegt ist.

1 VDMA, Statistisches Handbuch fiir den Maschinenbau — Ausgabe 2000, Frankfurt 2000.
2 ebenda
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(8) Hermes-Deckungen kommen also allem Anschein nach eher forschungs- und ent-
wicklungsintensiven Branchen zugute. Zieht man als Massstab den Beschéftigtenanteil
in Forschung und Entwicklung heran, lasst sich diese Einschatzung untermauern (vgl. Ta-
belle 5-1). Die Ergebnisse der schriftlichen Unternehmensbefragung zeigen, dass die Wirt-
schaftszweige, die anteilsméassig am starksten am Deckungsvolumen von Hermes beteiligt
sind (Chemie, Maschinenbau, Elektrotechnik/EDV) tendenziell auch hoéhere FuE-
Beschéftigtenanteile aufweisen als die Sektoren, deren Anteil am durch Hermes gedeckten
Exportgeschaft gering ist. In den Branchen Chemie, Maschinenbau und Elektrotechnik/EDV
weisen ein Drittel (Minimum) der Unternehmen aus, dass der in Forschung und Entwicklung
beschéftigte Arbeitskrafteanteil bei 15 % und mehr liegt. In anderen Wirtschaftszweigen wie
z.B. Kunststoff, Eisen/Stahl, NE-Metalle sowie EBM-Waren, Holzwaren, Papier/Pappe etc.
belauft sich dagegen der FUE-Beschéftigtenanteil fast durchgéngig auf weniger als 10 % (vgl.
Tabelle 5-1).

Tabelle 5-1: Struktur der FuE-Intensitat (Anteil Beschéaftigte in FUE) von Unternehmen
fur ausgewahlte Wirtschaftszweige des Verarbeitenden Gewerbes (1999)
—in%
Unternehmen mit FUE-Beschéftigtenanteil
1
n® 0.0% 0.1- 5- 10- 15- 20- 30- 50 ge-
4.9% | 9.9% | 14.9% | 19.9% | 29.9% | 49.9% | u.m.% | samt
1. Chemie 17 11 - 24 24 24 11 6 - 100
2. Maschinenbau? 128 5 11 22 26 14 14 2 6 | 100
3. Elektrotechnik/EDV®) 18 5 11 22 7 11 22 22 - | 100
4. Feinmechanik/Optik 9 - - 22 33 33 12 - - 100
5. Fahrzeugbau 11 - 9 46 27 - 18 - - 100
6. Stahl-, Leichtmetallbau, 4 - 25 25 - - 25 25 - 100
Schienenfahrzeuge
7. Kunststoff, Gummi, 14 14 58 21 7 - - - - 100
Steine+Erden, Eisen+
Stahl, NE-Metalle
8. EBM-Waren, Holz- 14 29 50 21 - - - - - 100
waren, Papier/Pappe,
Leder, Textil, N. u. G.
9. Nachrichtlich: 9 22 22 45 - 11 - - - 100
Baugewerbe?

1) Anzahl Unternehmen, die Angaben gemacht haben.
2) Inkl. Planung und Consulting im Maschinenbau.

3) Inkl. Planung und Consulting in der Elektrotechnik.
4) Inkl. Planung und Consulting im Baugewerbe.
Quelle: Schriftliche Unternehmensbefragung

(9) Von Interesse ist, in welcher Dimension die durch Hermes gedeckten Exportgeschéfte
Arbeitsplatze im hochqualifizierten Bereich, also im Sinne von ,Nachhaltigkeit' sichern. Frage
ist, ob sich die auf der Basis der schriftlichen Unternehmensbefragung fiir die gesamte Beleg-
schaft der Unternehmen ermittelten FuE-Beschaftigtenanteile auf die durch Hermes ge-
deckten Umséatze der Unternehmen Ubertragen lassen, also letztlich auf die komparativ-
statisch berechneten Beschaftigtenzahlen (vgl. Kapitel 2) umgesetzt werden kénnen.
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(10) In den vertieften Unternehmensgesprachen sind hinreichend Argumente fur die
Ubertragbarkeit genannt worden. Wenn es sich beispielsweise um Unternehmen handelt, bei
denen das Kernprodukt ein bestimmtes Verfahren darstellt, ist Homogenitat des Produkts
gegeben und zwar unabhangig davon, ob es sich um ein Geschéft fir den Binnenmarkt, fur
Industrielandermarkte oder fiir Schwellen-/Entwicklungslandermarkte handelt.

Von Seiten der Unternehmen wurde aber insbesondere postuliert, dass die in der ,Aussen-
handelstheorie* vielfach noch vertretene Auffassung, den Produktlebenszyklus durch Umséatze
auf den Markten von Entwicklungs-/Schwellenlandern verlangern zu kénnen, mit der Realitat
nicht mehr kompatibel sei. Zwar berichtete ein Unternehmen, dass es auch gebrauchte hoch-
spezialisierte Maschinen (generaliiberholt) aus der eigenen Produktion nach Russland liefert.
Ein anderes Unternehmen berichtete von einem Exportgeschéft mit einem Entwicklungsland,
bei dem der Bestand an speziellen Erntemaschinen des Landes ,generaliiberholt’ wurde.
Derartige Exportgeschéafte, die die These von einer Verlangerung des Produktlebenszyklus
stiitzen kénnten, bei denen letztlich ein vom generellen Qualifikationsprofil abweichendes
Profil der Beschéftigten zugrundezulegen ware, reprasentieren nur einen kleinen Anteil des
mit ,emerging markets' abgewickelten Geschéfts. In der Majoritat der Exporte — so die Aus-
sage der Unternehmen — geht es um die Lieferung des ,normalen’ Produktspektrums, also
um ,Spitzentechnologie'.

(11) Vor diesem Hintergrund erscheint es gerechtfertigt, die generelle FUuE-Intensitat (Be-
schaftigtenanteile in Forschung und Entwicklung) auf die durch Hermes induzierten Be-
schaftigungseffekte zu Ubertragen. Zur Operationalisierung des wirtschaftszweigspezifi-
schen Qualifikationsprofils, wurde anhand des Spektrums der Anteile der in FUE beschaftigten
Arbeitnehmer (vgl. Tabelle 5-1) eine ,durchschnittliche’ Quote gebildet. Die wirtschafts-
zweigspezifisch ermittelten Quoten (vgl. Tabelle 5-2) wurden dann mit den komparativ-
statisch berechneten Beschaftigungseffekten verknlpft (vgl. Tabelle 5-2).

(12) Im Ergebnis zeigt sich: Die durch Hermes gedeckten Exportgeschéfte sichern direkt
zwischen 17 Tsd. (Obergrenze) und 11 Tsd. (Untergrenze) Arbeitsplatze in Forschung
und Entwicklung ab. Bezieht man die indirekten Arbeitsplatzeffekte mit ein, erhdht sich
diese Anzahl um knapp 6 Tsd. (Obergrenze) bzw. um knapp 4 Tsd. (Untergrenze).
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Tabelle 5-2: Arbeitsplatzeffekte Hermes gedeckter Exporte insgesamt sowie fur den
Tatigkeitsbereich ,Forschung und Entwicklung (FUE)‘

Anteil FUE- Arbeitsplatzeffekted Arbeitsplatze in FUE
Wirtschaftszweige Bescha_tftlgtlc)e Direkt Indirekt Direkt Indirekt
(Quote i.%)
1.000 1.000 1.000 1.000

1. Landwirtschaft 0.A.2 0.0 1.2 0.0 0.A.2
2. Energie, Bergbau 0.A.?2 0.0 3.4 0.0 0.A.2
3. Chemie, Mineraldl 15 23.2 11.3 35 1.7
4. Steine, Erden, NE- 5 0.2 7.8 0.0 0.4

Metalle, Eisen + Stahl
5. Stahlbau, Schienen- 10 3.9 1.4 0.4 0.1

fahrzeuge
6. Maschinenbau 17 43.5 9.4 7.4 1.6
7. Fahrzeugbau 12 16.7 1.9 2.0 0.3
8. Elektrotechnik/EDV 20 18.0 6.7 3.6 1.3
9. Holz, Papier, Druck, 5 0.8 6.2 0.0 0.3

Leder, Textilien, Be-

kleidung, Nahrungs- u.

Genussmittel
10.Bau 7 2.7 2.4 0.2 0.2
11. Handel, Verkehr, Son- 0.A.2 1.0 54.2 0.A.2 0.A.2

stige Dienstleistungen,

Staat, Sozialversich.
Insgesamt unbereinigt - 110.0 105.9 171 5.9
nachrichtlich
Insgesamt bereinigt - 715 68.8 111 3.8

1) Durchschnitt, geschatzt auf der Basis der schriftlichen Unternehmensbefragung.
2) Keine Angabe moglich.
3) Komparativ-statische Arbeitsplatzeffekte (vgl. Kapitel 2).
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5.2 Unterstitzung auf dem Weg in die Dienstleistungsgesellschaft

Hermes gedeckte Exporte von Investitionsgitern ziehen nicht selten Dienstleistungsge-
schéafte nach sich. Der quantitativ bedeutende Dienstleistungseffekt entsteht in den der
Guterproduktion vor- und nachgelagerten wirtschaftlichen Leistungsbereichen. Die durch
Hermes-Deckungen direkt generierte Anzahl von Arbeitsplatzen in einer Bandbreite zwi-
schen 110 Tsd. (Obergrenze) und 72 Tsd. (Untergrenze), die schwergewichtig dem Verar-
beitenden Gewerbe zuzuordnen sind, bestehen zu rund 40 % aus Dienstleistungsarbeits-
platzen (innerbetrieblich erbrachte Dienstleistungen der Unternehmen des Verarbeitenden
Gewerbes). Von den durch Hermes-Deckungen indirekt generierten Arbeitsplatzen entfal-
len auf Dienstleistungen 35 Tsd. Arbeitsplatze (Untergrenze) bzw. 54 Tsd. Arbeitsplatze
(Obergrenze). Die Anzahl von Dienstleistungsarbeitsplatzen kdnnte mittel- und langerfristig

steigen.

(1) Die von Hermes gedeckten Exportgeschéafte betreffen bei sektoraler Zuordnung in der
Majoritat die Unternehmen des Verarbeitenden Gewerbes und zu einem geringen Teil noch
das Baugewerbe. Durch Hermes gedeckte Exportgeschéfte treten im Dienstleistungssek-
tor kaum zu Tage. Erklarung dafir ist, dass nur ein Teil der im Dienstleistungssektor er-
brachten Leistungen wie z.B. Planung und Consulting, Handels- und Vermittlungstatigkeiten,
Finanzdienstleistungen als  fernabsatzorientiert' einzustufen sind, sich demzufolge fir den
Export eignen. Dieses spiegelt sich darin wider, dass auf Unternehmen des Wirtschaftszwei-
ges ,Sonstige Dienstleistungen’ (Planung und Consulting) immerhin rund 1.2 % des von Her-
mes gedeckten Exportvolumens entfallen (vgl. Tabelle 2-1). Breite Teile des Dienstleistungs-
sektors, insbesondere die personenbezogenen Dienstleistungen (z.B. Gaststatten-/Beher-
bergungsgewerbe, Gsundheitswesen, Staat und Sozialversicherung) sind ,nahabsatzorien-
tiert', kommen fur den Export nicht in Frage.

Mit diesem grundlegenden Befund wird die Frage, ob und in welchem Umfang von den Her-
mes-Deckungen ein Beitrag zur Umstrukturierung der Wirtschaft in Richtung Dienstlei-
stungsgesellschaft geleistet wird, keineswegs obsolet.

(2) Zum einen ist zu berlcksichtigen: In der Vergangenheit ist zu beobachten, dass zur
Herstellung eines Produkts (,hardware’) wie auch fiir seine Vermarktung immer mehr
Dienstleistungen eingesetzt werden. Bezogen auf die Wertschopfungsstruktur verschieben
sich die Anteile sukzessive in héhere Prozentwerte fur Forschung und Entwicklung, fiir Orga-
nisation und Management, fir den Vertrieb und das Marketing, fir Finanzdienstleistungen
etc.. Diese Wertschopfungsbeitrage werden zum Teil im warenproduzierenden Unternehmen
selbst erbracht, zum Teil werden sie aber auch als sogenannte produktionsorientierte Dienst-
leistungen Uberbetrieblich erbracht.
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Zum anderen ist zu berlicksichtigen, dass mit der Lieferung einer Ware wie z.B. einer Ma-
schine bzw. Anlage, eines Produkts aus dem Fahrzeugbau auch der anschliessende Service
(Kontroll- und Reparaturleistungen), Bedienerschulung etc. verbunden sein kdnnen, also
Dienstleistungsgeschéafte entstehen.

(3) Geht man diesen Aspekten im Zusammenhang mit durch Hermes gedeckten Exportge-
schaften nach, zeigt sich folgendes: Laut den Ergebnissen der schriftlichen Unternehmens-
befragung haben sich fur jedes dritte Unternehmen Dienstleistungsgeschéafte (wie z.B.
Wartungsvertrage) aus Hermes-gedeckten Warenexporten ergeben (vgl. Tabelle 5-3). Im
Maschinen- und Anlagenbau wie auch insbesondere in der Elektrotechnischen Industrie, auf
die zusammengenommen immerhin gut 45 % des von Hermes gedeckten Exportvolumens
entfallen, scheinen Dienstleistungsgeschéafte im Anschluss an Warenexporte nichts ,Unge-
wohnliches' zu sein. Den durch Hermes abgedeckten Exporten speziell im Investitionsgiter-
bereich kann also durchaus eine — wenn auch begrenzte — Incentive-Wirkung fir die Siche-
rung, potenziell Schaffung von Dienstleistungsarbeitsplatzen beigemessen werden.

Tabelle 5-3: Haufigkeit von Dienstleistungsauftrdgen im Anschluss an Hermes-
gedeckte Warenexporte insgesamt und nach Wirtschaftssektoren bzw. —
zweigen (in %)

Dienstleistungsauftrage folgen ...
1
Wirtschaftssektoren nY haufig gelegent- | eher nicht unbe- gesamt
lich kannt

1. Verarbeitendes Gewer- 227 10.6 29.1 58.5 1.8 100.0

be insgesamt

darunter

— Maschinen-/An- 131 13.0 32.1 53.4 15 100.0

lagenbau

— Elektrotechnik/EDV 17 235 35.3 41.2 0.0 100.0
2. Baugewerbe 10 10.0 40.0 50.0 0.0 100.0
3. Grosshandel 69 4.3 14.6 79.7 1.4 100.0
4. Marktbestimmte Dienst- 20 5.0 30.0 60.0 5.0 100.0

leistungen (Planung u.

Consulting)
Insgesamt 329 8.8 26.5 62.9 1.8 100.0

1) Anzahl Unternehmen, die Angaben gemacht haben.
Quelle: Schriftliche Unternehmensbefragung

(4) Die zweifelsohne grésseren Effekte, die Hermes gedeckte Exporte auf Dienstlei-
stungsarbeitsplatze haben, entstehen im Zusammenhang mit den der Produktion vor- und
nachgelagerten Dienstleistungstatigkeiten, die entweder innerbetrieblich oder tberbe-
trieblich erbracht werden.
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Die innerbetrieblich anfallenden Dienstleistungsarbeitsplatze sind im quantifizierten direkten
Arbeitsplatzeffekt des von Hermes gedeckten Exportvolumens enthalten (vgl. Kapitel 2, Ta-
belle 2-1). Die direkten Arbeitsplatzeffekte schlagen bei sektoraler Zuordnung in der Majoritét
im Verarbeitenden Gewerbe sowie im Baugewerbe zu Buche. Auszugehen ist davon, dass es
sich bei diesen Arbeitsplatzeffekten zu 40 % um Dienstleistungstatigkeiten handelt.

Die Uberbetrieblich anfallenden Dienstleistungsarbeitsplatze lassen sich anhand der wirt-
schaftszweigspezifischen indirekten Arbeitsplatzeffekte der durch Hermes abgesicherten
Exporte quantifizieren (vgl. Kapitel 2, Tabelle 2-1). Es zeigt sich, dass in einer Bandbreite von
rund 35 Tsd. (Untergrenze) und gut 54 Tsd. (Obergrenze) Arbeitsplatze in Dienstlei-
stungsbranchen an den durch die Ausfuhrgewéhrleistung des Bundes abgedeckten Expor-
ten ,dranhéngen’. Berucksichtigt wurden die indirekten Arbeitsplatzeffekte im Handel, im Ver-
kehr, im Finanzsektor, im Bereich der Sonstigen Dienstleistungen sowie beim Staat (inkl. So-
zZialversicherungen).

(5) Die ,Dienstleistungseffekte' ergeben sich aus dem gedeckten Exportvolumen der ex-
post-Periode (Durchschnitt der Jahre 1995 bis 1999). Es ist durchaus denkbar, dass ex-ante
eher mehr Dienstleistungsarbeitsplatze generiert werden. Zwar ist das arbeitskraftebezo-
gene Rationalisierungspotenzial (technisch und organisatorisch bedingt) noch nicht ausge-
schopft. Demgegeniber dirfte jedoch — wie die vertieften Unternehmensgespréche signali-
siert haben — das Exportgeschaft gerade mit ,emerging markets‘ komplizierter und komplexer
werden.

(6) So wird die Finanzierung schwieriger und aufwendiger, was potenziell mehr Perso-
nalkapazitaten bindet. Weiterhin scheint — wie ein auf das Exportgeschéaft mit ,emerging mar-
kets' spezialisiertes Handelshaus betonte — die Kundenbetreuung im Nachgang zum origina-
ren Export an Bedeutung zu gewinnen. Gerade bei grossvolumigen Exporten, die zunehmend
auf der Basis einer Projektfinanzierung (Kreditriickzahlung tber den ,cash flow') abgewickelt
werden, ist Management-Unterstiitzung erforderlich, um die Realisierung des ,business-plans'
(Grundlage fur die Projektfinanzierung) zu gewahrleisten. Nicht auszuschliessen ist auch,
dass im Zuge der fur manche Schwellen-/Entwicklungslander sich auf absehbare Zeit kaum
entspannenden Zahlungsproblematik, die Finanzierung vermehrt ber Kompensationsge-
schafte erfolgen muss. Es liegt auf der Hand, dass damit der Einsatz von mehr Personalka-
pazitat (entweder im produzierenden Unternehmen oder aber bei spezialisierten Handelshau-
sern wie auch im Finanzdienstleistungssektor) verbunden ist.

1 Weidig, I. et al.: Arbeitslandschaft 2010 nach Tatigkeiten und Tatigkeitsniveau, a.a.O.
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5.3 Beitrag Hermes-Deckungen aus Sicht einzelner Sektoren

Markte fur Verfahren und Anlagen zur Rohstoffgewinnung/-be- und —verarbeitung, zur
Energieerzeugung (Basis: Priméarenergietrager), zur Textilveredlung und —verarbeitung so-
wie Markte fur Zulieferungen z.B. der Automobilindustrie bestehen Uberwiegend in
Schwellen- und Entwicklungslandern. Die Ausfuhrgewéhrleistungen des Bundes sind fir
einzelne Sektoren und das dort akkumulierte ,know how' sowie die berthrten Arbeitsplatze
am deutschen Standort sehr wichtig.

(1) Die Kenntnis Gber Schlusseltechnologien und die Beherrschung derartiger Techno-
logien ist heute aufgrund der Informationstechnik und des direkten und indirekten internatio-
nalen Technologietransfers kein Monopol mehr der hochentwickelten Industriel&dnder. Es
gibt hinreichend Beispiele (Informations- und Kommunikationstechnik, Energietechnik etc.),
dass Schwellenlander und partiell Entwicklungslander sich diese Technologien angeeignet
haben. Ihr eigentliches Potenzial entfalten die Schliisseltechnologien erst dann, wenn sie
marktwirksam werden, d.h. wenn sie in Form eines bestimmten Verfahrens umgesetzt sind
bzw. die Eigenschaften oder die Funktion eines Produkts pragen (im Produkt integriert sind).
Erst diese Transformation macht das ,know how' aus, determiniert den Vorsprung und damit
die Wettbewerbsfahigkeit am nationalen wie auch internationalen Markt.

(2) Die technologiebasierten Entwicklungsvorspriinge werden i.d.R. realisiert durch
Spezialisierung der Unternehmen, was sich gesamtwirtschaftlich in einem sukzessiven Diffe-
renzierungsprozess bemerkbar macht. Mit der Ausdifferenzierung und Spezialisierung von
Produkten und Verfahren verringert sich das Marktpotenzial am nationalen Standort. Um auf
ausreichende Stickzahlen zu kommen, die die Kosten decken und eine angemessene Ren-
dite auf das eingesetzte Kapital gewahrleisten, missen die einzelnen Anbieter die Vermark-
tungsradien international ausweiten.

(3) Auf diesen Zusammenhang wie auch die damit fur viele Unternehmen am deutschen
Standort verbundene Notwendigkeit, die Markte von Schwellen- und Entwicklungslandern
bedienen zu mussen, wurde im Rahmen des Berichts schon verwiesen (vgl. Kapitel 3.1). Die-
se eher noch pauschale Bewertung des Stellenwerts der Umsétze auf ,emerging markets'
zur Deckung der Fixkosten und der Renditeerzielung auf das eingesetzte Kapital dirfte in
Abhéngigkeit vom jeweiligen Produkt sehr unterschiedliches Gewicht haben.

(4) Verfahrens- und Produktentwicklungen vollziehen sich kontinuierlich und zwar
Uberwiegend in enger Symbiose mit den ,Bediirfnissen des Marktes'. Dass dieses zum Teil
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mit den Marktbedirfnissen im lokalen Umfeld geschieht, historisch betrachtet auf die natir-
liche Rohstoffverfligbarkeit zurtickzufiihren ist, bleibt anzumerken. Beispielhaft seien hier die
Bereiche Fordertechnik, Energietechnik, Techniken der Stahlerzeugung/-verarbeitung in den
Kohle- und Erzférdergebieten Deutschlands wie auch die Bereiche der Textilveredlung und
—verarbeitung in verschiedensten Regionen Deutschlands genannt. In neuerer Zeit wurde und
wird die Symbiose durch eine enge Zusammenarbeit in den Zulieferverflechtungen gepragt,
wo wiederum der Zulieferer (vielfach auch in rdumlicher Néhe) die Produkt- und Verfahren-
sentwicklungen auf die spezifischen Bedirfnisse seines Abnehmers hin vornimmt. Beispiel-
haft sei hier die Automobilindustrie angefiihrt.

(5) Bezieht man jetzt die Verschiebungen in der weltweiten Arbeitsteilung ein, wird deut-
lich: Fir Unternehmen am deutschen Standort, die auf Verfahren bzw. Anlagen in der Roh-
stoffgewinnung/-be- und —verarbeitung spezialisiert sind, deren ,know how' in der Ener-
gieerzeugung (Basis: Primarenergietréager) oder in der Textilveredlung und —verarbeitung
akkumuliert ist, kristallisieren sich als aufnahmefahige Absatzmarkte tiberwiegend nur noch
die der Schwellen- und Entwicklungslander heraus. Fir Unternehmen in der Zulieferindu-
strie (wie z.B. in der Automobilindustrie) ist die Abh&angigkeit von den ,emerging markets'
zwar etwas weniger ausgepragt. Gleichwohl sind ihre Exportgeschéafte mit den Markten der
Schwellen- und Entwicklungslander tUberlebenswichtig, sei es weil sie den Standortverlage-
rungen ihrer traditionellen Abnehmer in die ,emerging markets' folgen miissen, sei es dass sie
die im Zuge der Industrialisierung neu entstehenden lokalen Kundenpotenziale erschliessen
missen.

(6) Als Ergebnis bleibt festzuhalten: Die Ausfuhrgewéhrleistungen des Bundes sichern
in erheblichem Umfang den Export von Verfahren bzw. Anlagen ab, die die Erschliessung
von Rohstoffquellen und ihre Weiterverarbeitung fir die jeweiligen Schwellen- und Ent-
wicklungslander vorantreiben, die den Ubergang in industrielle Produktionsstrukturen
unterstutzen. Aufgabe der vorliegenden Untersuchung war nicht, die sozio-6konomischen
Auswirkungen aus Sicht der importierenden Lander zu bewerten. Aus der Perspektive der
exportierenden deutschen Wirtschaft beurteilt, tragen die Hermes-Deckungen jedoch dazu
bei, dass die genannten Produktsegmente aus dem Spektrum der Wirtschaft am deutschen
Standort auf absehbare Zeit nicht verschwinden, das ,know how' und die betroffenen Ar-
beitsplatze erhalten bleiben. Dass es sich dabei Uberwiegend um qualifizierte bis hochqualifi-
zierte Technologien handelt, die im internationalen Vergleich betrachtet auch hohe Umwelt-
standards erflllen, sei angemerkt.
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6. Arbeitsplatzeffekte — Perspektive KMU

6.1 Arbeitsplatzeffekte — Statisch komparative Betrachtungsweise

Auf Kleine und Mittelstandische Unternehmen (KMU), die weniger als 500 Beschétftigte
zéhlen, entfallen rund 72 % aller durch Hermes gesicherten Exportgeschéafte im Untersu-
chungszeitraum. Die KMU profitieren aufgrund ihrer Zulieferposition tberdurchschnittlich
stark von Hermes-Ausfuhrgewahrleistungen. Uber 33 % des gesamten Arbeitsplatzeffektes
der Hermes-Deckungen entstehen in KMU, obwohl deren Anteil am gesamten gedeckten

Exportvolumen bei rund 15 % liegt.

(1) Kleine und Mittelstandische Unternehmen (KMU), hier definiert als Unternehmen mit
weniger als 500 Beschaéftigten, sind fur die Beschaftigung am deutschen Standort von grosser
Relevanz. Daher ist die Beteiligung der KMU am gesamten errechneten Arbeitsplatzeffekt
Gegenstand dieser Untersuchung. D.h. wieviele der Arbeitsplatze, die durch Hermes-
Ausfuhrgewéhrleistungen insgesamt induziert werden, sind in KMU angesiedelt! (Arbeits-
platzeffekt fir KMU insgesamt).

Generell kénnen Arbeitsplatze in KMU direkt sowie indirekt durch Hermes-Deckungen gene-
riert werden. Der direkte Arbeitsplatzeffekt fir KMU entsteht, wenn Exporte von KMU in
.emerging markets' durch Hermes gesichert werden. Daneben kénnen indirekt Arbeitsplatze
in KMU entstehen, wenn diese nicht selber als Exporteure auftreten, sondern als Zulieferer in
Exportgeschafte von Grossunternehmen eingebunden sind (indirekter Arbeitsplatzeffekt fur
KMU?).

Mit anderen Worten, wenn ein Mittelstandler mit einer Hermes-Sicherung eine Zentrifuge
nach Indonesien liefert, wirkt sich dies direkt positiv auf die Beschaftigung des Unternehmens
aus. Wenn dagegen ein Grossunternehmen eine schlisselfertige Lebensmittelfabrik gesichert
durch Hermes-Ausfuhrgewahrleistungen nach Indonesien exportiert, entstehen indirekt Ar-
beitsplatze in KMU Uber Zulieferleistungen von beispielsweise Zentrifugen.

Obwohl die KMU als Zulieferer nicht selber exportieren, sind sie in einer arbeitsteilig organi-
sierten Wirtschaft in hohem Masse von der Exporttatigkeit und Wettbewerbsfahigkeit anderer
Unternehmen abhéangig.

1 Der Arbeitsplatzeffekt von Hermes-Ausfuhrgewéhrleistungen fir die Gesamtwirtschaft, d.h. fur Kleine und Mit-
telstéandische Unternehmen sowie Grossunternehmen insgesamt, wird ausfuhrlich in Kapitel 2 Arbeitsplatzef-
fekte - Statische Betrachtungsweise dargestellt.

2 Hierbei handelt es sich um eine stark vereinfachende Darstellung. Tatséchlich beinhaltet der indirekte Arbeits-
platzeffekt nicht nur die Zulieferleistungen, sondern auch die Vorprodukte, die wiederum fir die Produktion der
Zulieferleistungen benétigt werden.

66



prognos/

Nachfolgend wird dargestellt wie gross der statische Arbeitplatzeffekt fur KMU im Untersu-
chungszeitraum insgesamt ausfallt und wie dieser Effekt sich auf direkte und indirekte Wir-
kungen verteilt. Aufgrund von notwendigen Modellannahmen sind die Ergebnisse als Ab-
schatzungen zu interpretieren.

(2) Auf Kleine und Mittelstandische Unternehmen entfallen rund 72 % aller durch Her-
mes gesicherten Exportgeschéafte im Untersuchungszeitraum. lhr Anteil am gesamten
durch Hermes gesicherten Exportvolumen in Hohe von 162 Mrd. DM (1995 his 1999) liegt
bei rund 15 % (Ergebnis der Unternehmensbefragung). Der Anteil der KMU am gesicherten
Exportvolumen aller Unternehmen ist deutlich niedriger als der Anteil an allen gesicherten
Exportgeschaften. Das durchschnittliche Exportvolumen je Exportgeschéft eines mittelstandi-
schen Unternehmens fallt wesentlich geringer aus, als bei Grossunternehmen.

(3) Der gesamte Arbeitsplatzeffekt fur KMU von Hermes-Ausfuhrgewahrleistungen lag
im Zeitraum 1995 bis 1999 zwischen 47 Tsd. (Untergrenze) und 72 Tsd. (Obergrenze) Be-
schéaftigten pro Jahr (vgl. Tabelle 6-1). Die Unter- und Obergrenze beziffern das Minimum
bzw. Maximum des statischen Effektes. Eine punktgenaue Berechnung ist nicht moglichl.

Der Anteil der KMU am gesamten Arbeitsplatzeffekt der Hermes-Ausfuhrgewahrleistungen
liegt damit bei rund 33 %. Im Vergleich zu dem Anteil des Mittelstands am gesicherten Ex-
portvolumen (15 %) profitieren KMU somit Uberdurchschnittlich stark von Hermes-
Ausfuhrgewéhrleistungen.

(4)  Mit der Ubernahme von Exportgarantien von Hermes fiir Unternehmen des Mittelstands
sind in diesen Betrieben im Untersuchungszeitraums 11 Tsd. (Untergrenze) bis 17 Tsd.
(Obergrenze) Arbeitsplatze pro Jahr verbunden (direkter Arbeitsplatzeffekt fir KMU)2.

(5)  Mit der Produktion von notwendigen Vorprodukten durch KMU fir andere Unterneh-
men, die mit Hermes-Deckung in ,emerging markets' exportieren, sind am deutschen Standort

1 Es kann nicht mit hinreichender Genauigkeit abgeschéatzt werden, welche Exporte ausschliesslich durch Her-
mes-Deckungen entstanden sind und ohne Sicherung nicht zustande gekommen wéren. Nur diese Exportge-
schéfte dirften in die Berechnungen einfliessen. Folglich sind die Ergebnisse als Bandbreite zu interpretieren.
Vergleiche hierzu Kapitel 1.2.2 Methodische Vorgehensweise.

2 Etwas verkirzt dargestellt, ergibt sich dieser direkte Beschaftigungseffekt aus dem Anteil der KMU an dem
gesamten von Hermes gesicherten Exportvolumen aller deutschen Unternehmen, der auf Basis der Unterneh-
mensbefragung ermittelt wurde.
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in KMU 36 Tsd. (Untergrenze) bis 56 Tsd. (Obergrenze) Beschaftigungsverhaltnisse pro
Jahr des Untersuchungszeitraums verbunden (indirekter Arbeitsplatzeffekt fir KMU)L.

Tabelle 6-1: Direkter und indirekter Arbeitsplatzeffekt von Hermes-Ausfuhrgewahr-
leistungen nach Unternehmensgréssen (Beschaftigte in 1000)
in 1000 Direkter Indirekter Gesamteffekt
Arbeitsplatzeffekt Arbeitsplatzeffekt
KMUD 10,7 bis 16,5 36,1 bis 55,6 46,8 bis 72,1
Grossunternehmen? 60,8 bis 93,5 32,7 bis 50,3 93,5 bis 143,8
Gesamtwirtschaft 71,5 bis 110,0 68,8 bis 105,9 140,3 bis 215,9

1) Unternehmen mit weniger als 500 Beschéftigten
2) Unternehmen mit 500 und mehr Beschéaftigten

(6) zZusammenfassend ist folgendes festzuhalten.

Der indirekte Arbeitsplatzeffekt, der in KMU durch die Produktion von Vorleistungen fir
Exporte anderer Unternehmen entsteht, ist von grosserer Bedeutung als der direkte Ar-
beitsplatzeffekt fir KMU, der durch eigene gesicherte Exporte entsteht. Die KMU profitieren
starker aus ihrer Position als Zulieferer. Uber drei Viertel aller Arbeitsplatze, die im Mittel-
stand aus Hermes-Ausfuhrgewahrleistungen resultieren, entstehen indirekt und nur ein
Viertel direkt (vgl. Tabelle 6-1). Aus gesamtwirtschaftlicher Perspektive ist fir KMU die Zu-
lieferfunktion fir Hermes gesicherte Exporte von gréRerer Bedeutung als die direkte Siche-
rung eigener Exportgeschafte durch Hermes.

(7)  Unter sektoraler Betrachtung ist die Mehrzahl der Arbeitsplatze in KMU in den Berei-
chen Sonstige Dienstleistungen (Planung, Entwicklung, Consulting), Handel, Maschinen-
bau und Elektrotechnik angesiedelt. In diesen Wirtschaftszweigen durften KMU im Export-
geschaft weniger stark auf Schwellen- und Entwicklungslander ausgerichtet sein, aber sie
profitieren indirekt von der ausgepragten Exporttatigkeit der grossen deutschen Industriekon-
zerne in diese Markte.

1 Der Berechnung dieses indirekten Beschaftigungseffektes liegt folgende Annahme zugrunde. Die Zulieferlei-
stungen eines Sektors werden auf KMU und Grossunternehmen geméss deren Branchenproduktionsanteilen
der Branche in Deutschland verteilt. Wenn beispielsweise KMU 30 % aller elektrotechnischen Waren in
Deutschland produzieren, wird unterstellt, dass auch 30 % der elektrotechnischen Waren die als Zulieferungen
und Vorprodukte von der Branche geliefert werden, in KMU produziert werden. Vergleiche hierzu Kapitel 1.2.2
Methodische Vorgehensweise.
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Beispielsweise entfallen auf KMU im Sektor Maschinenbau durchschnittlich 12 % (1995 bis
1999) des von Hermes gedeckten Exportvolumens dieser Branche (Unternehmensbefra-
gung). Annahmegemass liegt damit auch ihr Anteil am direkten Beschéaftigungseffekt in glei-
cher Hohe. Demgegeniber liegt der Anteil der KMU an der gesamten Maschinenbauproduk-
tion in Deutschland — daran wird der indirekte Beschaftigungseffekt fir KMU gemessen (siehe
oben) — bei 46 % (1997). Dagegen dirften KMU im Fahrzeugbau und in der Chemischen
Industrie direkt wie indirekt nur von sehr geringer Bedeutung sein.

(8) Grossunternehmen beispielsweise aus den Bereichen Fahrzeugbau, Chemie und
auch Maschinenbau agieren sehr viel starker als KMU in Schwellen-, Entwicklungs- und
Transformationslandern. Diese Exportorientierung ist fir die langfristige Marktposition der
Grossunternehmen von besonderer Bedeutung, da in den Industrielandern das Marktwachs-
tum aufgrund von Séttigungstendenzen im Vergleich zum Weltmarkt in vielen Branchen nur
unterdurchschnittlich ausfallt. Fir ihre operative und strategische Geschéaftstatigkeit ist nicht
der deutsche oder europaische Markt sondern der Weltmarkt der Massstab.

Die ausgepragte Exportorientierung in diese Markte spiegelt sich in dem hohen Anteil der
Grossunternehmen an dem von der Hermes Kreditversicherungs-AG gedeckten Exportvolu-
men wieder (85 %). In die Produktion der Exportgiter von Grossunternehmen sind KMU
durch die Lieferungen von Vorleistungen in grossem Umfang eingebunden. Daher ist der An-
teil der Grossunternehmen am gesamten Arbeitsplatzeffekt mit 66.6 Prozent wesentlich
geringer als ihr Anteil am gedeckten Exportvolumen (vgl. Tabelle 6-1).
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6.2 Chancen kleiner und mittlerer Unternehmen im Exportge-
schaft mit ,emerging markets'

Fiur kleine und mittlere Unternehmen speziell des Verarbeitenden Gewerbes diirfte es
schwierig sein, ihren Anteil am direkten Exportgeschéft mit ,emerging markets’ zu Lasten
des Anteils von Grossunternehmen spirbar auszuweiten. Die hohen und tendenziell wach-
senden Schwierigkeiten im Export mit Schwellen- und Entwicklungslandern binden zuneh-
mend mehr Personalkapazitat, bedingen steigenden Einsatz von Spezialisten. Dieses An-
forderungsprofil stosst auf gréssenbedingte restriktive Ressourcen der KMU. Umso mehr
profitieren die kleinen und mittleren Unternehmen durch die Einbindung in von Grossunter-
nehmen/Spezialisten gemanagten Grossprojekten bzw. als Zulieferer bei Exportgeschaften
der Grossunternehmen. Das KMU spezifische Beschaftigungswachstum wird indirekt tber
die Zulieferfunktion wirksam.

(1) Im Zuge der vorliegenden Untersuchung hat sich bestétigt, dass kleine und mittlere
Unternehmen durchaus exportintensiv sind und auch vielfaltige Exportaktivitaten mit
,emerging markets' haben. Zieht man die nach Umsatzgrossenklassen aufgebrochene An-
zahl der von Hermes erteilten Deckungszusagen (Einzeldeckungen) als Indikator heran, zeigt
sich, dass uber 70 % davon auf Unternehmen der Umsatzgrdssenklasse ,bis 1 Mrd. DM* ent-
fallen. Dieses spiegeln auch die Ergebnisse der schriftichen Unternehmensbefragung wider.
Von den Unternehmen, die Hermes-Deckungen genutzt haben, bei denen davon ausgegan-
gen werden kann, das sie auf ,emerging markets' tatig waren bzw. noch sind, entfielen im
Durchschnitt der Jahre 1995 bis 1999 rund 72 % auf Unternehmen mit ,bis zu 499 Beschaf-
tigten* (vgl. Kapitel 1.2.2.2, Ubersicht 1-1).

(2) Betrachtet man allerdings den Anteil in Hohe von 15 % (Unternehmensbefragung), den
kleine und mittlere Unternehmen (bis 499 Beschéftigte) am durch Hermes gedeckten Ex-
portvolumen haben, scheint eine unterdurchschnittliche wertmassige Lieferverflechtung
mit ,emerging markets' zu bestehen. Fur diese Vermutung spricht, dass beispielsweise die
Unternehmen ,bis 499 Beschéftigte' im Maschinenbau (branchenspezifischer Anteil 1997
rund 94 %) zwar knapp 50 % des Branchenumsatzes realisierenl, am durch Hermes ge-
deckten Exportvolumen von Maschinenbauerzeugnissen aber nur zu 12 % beteiligt sind (Er-
gebnis der schriftlichen Unternehmensbefragung).

1 Statistisches Bundesamt, Produzierendes Gewerbe, Fachserie 4, Reihe 4.3, Kostenstruktur der Unternehmen
des Verarbeitenden Gewerbes sowie des Bergbaus und der Gewinnung von Steinen und Erden 1997, Wiesba-
den 1999.
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(3) In der offentlichen Diskussion taucht im Zusammenhang mit der Schaffung von Ar-
beitsplatzen immer wieder das Argument auf, insbesondere die schwache Beteiligung von
KMU’s am Volumen des Exportgeschéfts mit ,emerging markets' zu beseitigen. Die Argu-
mentation stitzt sich auf die Beobachtung, dass Beschaftigungswachstum am deutschen
Standort im Segment der klein- und mittelstandisch gepragten Wirtschaft erfolgt, wahrend
Grossunternehmen tendenziell einen Beschéaftigtenabbau vollziehen. ,Theoretisch’ liesse sich
der Schluss ziehen, dass jede zusatzliche Umsatzwerteinheit, also auch die im direkten Ex-
port mit ,emerging markets' erzielte Umsatzeinheit kleiner und mittlerer Unternehmen einen
hoheren spezifischen Beschaftigungseffekt generiert als bei Grossunternehmen.

(4) Die Frage, ob sich kleine und mittlere Unternehmen starker in das direkte Export-
geschaft mit ,emerging markets' einklinken kénnten, muss unter Beriicksichtigung der
Rahmenbedingungen ventiliert werden, die sich heute und in absehbarer Zukunft aus den
technisch-organisatorischen Leistungsstrukturen der Wirtschaft sowie aus den Anforderungen
im Auslandsgeschéaft mit Schwellen-/Entwicklungslandern ergeben. Hinsichtlich der Rahmen-
bedingungen haben die vertieften Unternehmensgespréche recht eindeutige Einschatzungen
geliefert.

(5) Fast durchgéangig wurde von den Gesprachspartnern auf die tendenziell wachsenden
Schwierigkeiten im Export mit ,emerging markets' hingewiesen. Die Finanzierung in Form
eines Bestellerkredits, die der Lieferant als festen Bestandteil des Exportauftrags mitanzu-
bieten hat, ist heute schon der Normalfall. Beobachtbar sei, so die Aussage der Unterneh-
men, eine strukturelle Veranderung im Exportgeschaft. Die Wertdichte steigt, die Zah-
lungsziele verlangern sich, die Komplexitat nimmt zu. In der Folge wird der Einsatz von mehr
Personalkapazitat, von mehr Spezialisten allein fir das Management von Exportgeschéf-
ten erforderlich.

Damit verschlechtert sich zwangslaufig das Verhéaltnis zwischen den Kosten (Akquisition,
Begleitung des Exportgeschafts, Sicherung der Finanzierung) und den erzielbaren Margen.
Angemerkt wurde weiterhin, dass — eine Deckungszusage durch Hermes einmal unterstellt —
das vom Unternehmen selbst zu tragende Risiko wegen der wachsenden Wertdichte zuneh-
mend schwerer darstellbar wirde.

(6) Verwiesen wurde noch auf einen weiteren Aspekt, der zwar originar die Organisation in
der Leistungsverflechtung der Wirtschaft betrifft, aber letztlich auch im Exportgeschéaft Auswir-
kungen zeitigt. Beobachtbar ist seit langem eine Reduktion der Fertigungstiefe fir das ein-
zelne Unternehmen. Die damit verbundene steigende Komplexitat in der Vorleistungsver-
flechtung wurde und wird organisatorisch durch Systemanbieter auf der Zulieferebene auf-
gefangen. Ubertragen auf das Exportgeschaft, dem tendenziell eine steigende ,Produktkom-
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plexitat’ attestiert wird, heisst das: Es sind vermehrt Managementfunktionen eines Sy-
stemanbieters gefordert.

(7) Dass sich Spezialisierung und Professionalisierung der Exportabwicklung schon im
Wirtschaftsgeschehen niedergeschlagen haben, zeigt sich einmal an der grossen Zahl von
spezialisierten Grosshandelsunternehmen (Export-/Importunternehmen), die im Export mit
,emerging markets' tatig sind. Weiterhin ist darauf hinzuweisen, dass im ,Verarbeitenden Ge-
werbe*' die grésseren Unternehmen die Exportfinanzierung haufig in Form einer speziali-
sierten ,division* fihren, die Konzerne zum Teil die Finanzierung sogar konzernibergreifend
in einer eigenstandigen Konzerntochter gebiindelt wahrnehmen.

(8) Schlagt man die Briicke zwischen den vorab skizzierten Rahmenbedingungen, letztlich
den Anforderungen im Exportgeschéft und den grossenbedingten Voraussetzungen klei-
ner und mittlerer Unternehmen (Personalkapazitat, Kapitaldecke) scheint eine Verstarkung
des Anteils von KMU im direkten Export mit ,emerging markets' wenig wahrscheinlich.

Die Ausfuhrgewahrleistungen des Bundes werden bei der Erschliessung des KMU spezi-
fischen Potenzials von Beschéaftigungszuwdchsen weniger direkt sondern primér indirekt
einen Beitrag leisten. In den Gesprachen mit Vertretern von Grossunternehmen wurde immer
wieder betont, dass in ihren Exportgeschaften mit ,emerging markets' in grossem Umfang
Zulieferungen der mittelstandischen Wirtschaft enthalten seien. Haufig konnten keine genau-
en Quoten genannt werden. Ein auf die Durchfiihrung von Grossprojekten spezialisiertes
Handelshaus gab jedoch an, dass 95 % des Projektvolumens auf deutsche KMU entfallen,
5 % des Projektvolumens bliebe als Marge beim Handelshaus. Ein grosseres Unternehmen
aus dem Maschinen- und Anlagenbau bezifferte den Zulieferanteil von KMU mit ungefahr
60 %, eine Quote, die auf das Exportgeschéaft mit ,emerging markets' Ubertragbar wére.
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7. Zusammenfassung der Ergebnisse

(1) Fir die Wirtschaft der Bundesrepublik Deutschland war und bleibt auch in Zukunft die
Einbindung in die internationale Arbeitsteilung der zentrale Faktor fiir die Prosperitat. Die
Verflechtung mit den auslandischen Markten ist wichtiger Impuls fiir die Modernisierung der
Volkswirtschaft, sichert die Konkurrenzféahigkeit der deutschen Unternehmen und damit die
Arbeitsplatze.

(2) Die Schwellen- und Entwicklungslander zeigen die signifikant starkere Wachs-
tumsdynamik. Um die zur Deckung der Fixkosten und zur angemessenen Kapitalverzinsung
erforderlichen Stlickzahlen zu erreichen, missen die Unternehmen ihre Umséatze vermehrt
auf ,emerging markets' erzielen. Im Gegensatz zu den Exportgeschaften mit Industrielander-
markten, zeichnen sich die mit ,emerging markets‘ durch héhere Risiken aus. Wie jedes
andere Industrieland ist auch der deutsche Staat bestrebt, den Unternehmen am deutschen
Standort die Tragbarkeit des hdoheren Risikos durch Ausfuhrgewéhrleistungen des Bundes
(Hermes-Deckung) zu ermdglichen. Ziel ist, die unumgéngliche Verschiebung in den Export-
markten zu unterstiitzen und damit Arbeitsplatze am deutschen Standort zu sichern, poten-
ziell sogar neu zu schaffen.

(3) Die Aufgabe des Forschungsvorhabens war, die Wirksamkeit der Ausfuhrgewéahrlei-
stungen des Bundes unter beschéaftigungspolitischen Aspekten zu evaluieren. Die Analyse
wurde zeitpunktbezogen sowie zeitlich dynamisiert vorgenommen. Fir die dynamische Per-
spektive, d.h. fir die Fragen nach dem Stellenwert der Hermes-Deckungen beim Einstieg in
die Markte von Schwellen- und Entwicklungslandern sowie bei der Uberwindung von temporar
instabilen Phasen im Entwicklungsverlauf von 'emerging markets', wurden eigenstandige em-
pirische Erhebungen (schriftliche und mindliche Unternehmensbefragung) durchgefihrt.

(4) Das durch Hermes insgesamt gedeckte Exportvolumen sichert ,zeitpunktbezogen'
(Berechnungsbasis: Durchschnitt aus den Jahren 1995-1999) Arbeitsplatze in einer Band-
breite zwischen 140 Tsd. (Untergrenze) und 216 Tsd. (Obergrenze) ab. Die Untergrenze
markiert den Beschaftigungseffekt, der auf Exportgeschéfte zuriickzufiihren ist, die eindeutig
nur aufgrund von Hermes-Deckungen getétigt worden sind. Die Differenz zwischen Ober- und
Untergrenze in Hohe von knapp 76 Tsd. bildet einen ,Graubereich’ der Arbeitsplatzwirksam-
keit ab. Hier besteht Unsicherheit, ob die zugrundeliegenden Exportgeschéafte ausschliesslich
aufgrund von Hermes-Deckungen zustande gekommen sind.
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(5) Die quantitativ ermittelten Arbeitsplatzeffekte in der Hohe zwischen 140 Tsd. (Unter-
grenze) und 216 Tsd. (Obergrenze) entstehen zur Hélfte als direkte Wirkung aus den durch
Hermes gedeckten Exporten im exportierenden Unternehmen. Die andere Halfte der Be-
schaftigungswirkungen wird indirekt durch die Vorleistungsverflechtungen der Waren- und
Dienstleistungsexporte generiert.

(6) Erweitert man das Zeitfenster fir die Analyse, fragt inwieweit es sich bei den Beschéfti-
gungswirkungen um ,zukunftsféahige' Arbeitsplatze handelt, ist festzuhalten: Die durch Hermes
gedeckten Exportgeschafte sichern Arbeitsplatze in Forschung und Entwicklung in einer
Bandbreite zwischen 15 Tsd. (Untergrenze) und 23 Tsd. (Obergrenze). Folgt man dem schon
seit langem beobachtbaren Umstrukturierungsprozess am deutschen Standort in Richtung
Dienstleistungsgesellschaft, leisten die Hermes gedeckten Exporte durchaus ihren positi-
ven Beitrag. Von den direkt durch Hermes generierten Arbeitsplatzeffekten, die in der Majo-
ritat im Verarbeitenden Gewerbe angesiedelt sind, entfallen rund 40 % auf Dienstleistungs-
tatigkeiten. Beim indirekt durch Hermes induzierten Arbeitsplatzeffekt profitieren beschafti-
gungsmassig schwergewichtig der Handel, das Verkehrswesen, der Finanzsektor, der Be-
reich der Sonstigen Dienstleistungen sowie der Staat (inkl. Sozialversicherungen). Hier ent-
stehen gesamthaft Dienstleistungsarbeitsplétze in einer Bandbreite zwischen 35 Tsd. (Unter-
grenze) und 54 Tsd. (Obergrenze). Angesichts des eher ,schwieriger’ werdenden Exportge-
schafts mit ,emerging markets' dirfte der positive Effekt auf Dienstleistungsarbeitsplatze zu-
nehmen.

(7)  Kleine und mittlere Unternehmen (nach der hier verwendeten Definition Unterneh-
men bis 499 Beschéftigte) weisen einen Anteil an der Anzahl der durch Hermes gedeckten
Liefervertrage von rund 72 % auf. Am durch Hermes gedeckten Exportvolumen sind die KMU
zu 15 % beteiligt. Der gesamte Beschéaftigungseffekt fur den Mittelstand bewegt sich in
einer Bandbreite zwischen fast 73 Tsd. (Obergrenze) und knapp 47 Tsd. (Untergrenze). Fir
die KMU schlagen die direkten Beschaftigungseffekte mit ca. 17 Tsd. (Obergrenze) und
annahernd 11 Tsd. (Untergrenze) weniger stark zu Buche. KMU profitieren vielmehr indirekt
um so starker durch ihre Zulieferposition bei von Hermes gedeckten Exportgeschéften der
Grossunternehmen bzw. Grossprojekten. Der indirekt induzierte Arbeitsplatzeffekt fir KMU
bewegt sich in einer Bandbreite zwischen 56 Tsd. (Obergrenze) und 36 Tsd. (Untergrenze).

Hohe und tendenziell wachsende Anforderungen im Management von Exportgeschaften mit
.emerging markets' sprechen gegen eine spirbare Ausweitung des Anteils kleiner und
mittlerer Unternehmen am direkten Export zu Lasten von Grossunternehmen. Das KMU spe-
zifische Beschéftigungswachstum wird indirekt Uber die Zulieferfunktion wirksam.
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(8) Der Druck auf die Unternehmen am deutschen Standort, ihr Exportgeschéft zuneh-
mend auf ,emerging markets' zu verlagern, steigt aufgrund der Entwicklung in der interna-
tionalen Arbeitsteilung sowie der Verschiebung der Wachstumsdynamik zu Lasten der Indu-
strielandermarkte, zu Gunsten der Markte von Schwellen- und Entwicklungslandern. Die Ka-
pazitatsauslastung, die Fixkostendeckung und die Erzielung einer angemessenen Kapitalren-
dite werden zunehmend von Umsatzen auf Markten bestimmt, die im Vergleich zu Industrie-
landermarkten deutlich héhere Vermarktungsrisiken aufweisen. Das Risikoportfolio ver-
schlechtert sich fur die Unternehmen, unabhangig von der Grosse sowie der Wirtschafts-
zweigzugehorigkeit.

(9)  Zu den Hermes-Deckungen als risikominderndes Instrument gibt es vielfach keine
Alternative. Die Uberwindung der besonders hohen Hiirde, die beim Eintritt in die ,emerging
markets' besteht, hat die Mehrzahl der Unternehmen nur ,dank der Hermes-Deckungen® voll-
ziehen kénnen. Aufbauend auf den ersten Exporterfolgen konnten die Unternehmen vielfach
fur ihre Kapazitatsauslastung bedeutsame Anschlussgeschéfte realisieren.

(10) Marktprasenz und Kundenpflege sind zentrale Erfolgsfaktoren, um Marktanteile zu si-
chern bzw. auszubauen. In Krisenphasen, die fur die ,emerging markets' immer wieder be-
obachtbar sind, steigt die Gefahr eines Marktriickzugs der exportierenden Unternehmen.
Hermes-Deckungen haben dazu beigetragen, dass Marktausstiege von Unternehmen aus
durch Krisen gekennzeichneten ,emerging markets verhindert wurden. Die Unternehmen
konnten die Exportbeziehungen — zwar auf reduziertem Niveau — aufrechterhalten. Die Start-
position, von einer im Anschluss an die Krise beispielsweise wieder steigenden Nachfrage auf
dem Exportmarkt zu profitieren ist erheblich giinstiger, als es bei einem Marktausstieg der Fall
ware.

(11) Hermes-Deckungen haben im Zeitverlauf gesehen einen wichtigen Beitrag geleistet,
dass Arbeitsplatze am deutschen Standort ,nachhaltig’ gesichert wurden. Es spricht auch
einiges dafir, dass Arbeitsplatze neu entstanden sind. Die unter Arbeitsmarktgesichtspunkten
positiven Effekte sind allerdings nur dann erzielbar, wenn die angestossenen Zuwachse des
Exportvolumens ebenfalls durch Hermes gedeckt werden sowie mittel- und langerfristig die
Verbesserung der Kostenstrukturen der Unternehmen nicht durch Auflagen bzgl. der inlén-
disch-auslandischen Wertschdpfungsbeitrage behindert wird.
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