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Offene Markte spielen fir viele deutsche Mittelstandler ei-
ne wichtige Rolle. Rund 547 Mrd. EUR, mehr als ein Vier-
tel ihres gesamten Umsatzes, haben kleine und mittlere
Exporteure im Jahr 2016 im Ausland erzielt. Die meisten
Mittelstandler konzentrieren sich dabei auf einige wenige
Zielmarkte innerhalb Europas. Wichtigste Exportlander
sind Osterreich und die Schweiz, gefolgt von den Bene-
luxstaaten und Frankreich. Rund 373 Mrd. EUR, mehr als
zwei Drittel der mittelstdndischen Auslandsumsatze, ent-
fielen im Jahr 2016 auf Europa.

Dabei gibt es starke regionale Unterschiede. So sind Un-
ternehmen aus Bayern und Baden-Wiurttemberg uber-
durchschnittlich haufig in den stidlichen Nachbarlandern
aktiv, wahrend westdeutsche Mittelstandler besonders oft
in die Beneluxstaaten und nach Frankreich exportieren. In
Tschechien, Polen, der Slowakei und den skandinavi-
schen Landern sind dagegen vor allem ostdeutsche Mit-
telstandler vertreten.

Wie wichtig raumliche Nahe zu den Zielmarkten fir die
Exportaktivitaten mittelstandischer Unternehmen ist, zeigt
sich auch in den Zusatzkosten des Auslandsgeschafts.
Dass der Absatz von Waren oder Dienstleistungen im
Ausland teurer ist als im Inland, liegt aus Sicht vieler Mit-
telstéandler vor allem an den Transportkosten. Eine grof3e
Rolle spielen jedoch auch die Kosten der Markterschlie-
Rung. Vor allem bei innovativen Unternehmen mit neuen
Produkten fallen diese ins Gewicht. Die Kosten der Finan-
zierung, Zahlungsabwicklung und Absicherung von Expor-
ten sind fur die meisten Mittelstandler nur von geringer
Bedeutung.

Insgesamt muss rund jeder zehnte im Ausland verdiente
Euro fur Marktanalysen, neue Vertriebswege und Marke-
tingstrategien, notwendige Produktanpassungen, den
Transport der Waren, Z6lle und andere Zusatzkosten
ausgegeben werden — knapp 50 Mrd. EUR im Jahr 2016.
Neue bilaterale wie multilaterale Freihandelsabkommen,
die Zolle senken und Standards vereinheitlichen, aber
auch Investitionen in Infrastruktur kdnnten diese Kosten
deutlich reduzieren — und so auch bisher inaktive Unter-
nehmen ermutigen, grenzuberschreitend tatig zu werden.

Mittelstandler fordern Abbau von Handelshemmnissen
Offene Grenzen und freier Handel gehdren zu den zentralen
wirtschaftspolitischen Forderungen mittelstandischer Unter-
nehmensverbande an die zuklinftige Bundesregierung. Die
Starkung des europaischen Binnenmarktes sollte dabei im

Vordergrund stehen. Aber auch im Austausch mit Asien und
anderen wachstumsstarken Regionen sollten aus ihrer Sicht
Handelshemmnisse abgebaut und ein fairer Wettbewerb ge-
fordert werden — durch multilaterale Bemihungen auf Ebene
der Welthandelsorganisation (WTQ) oder bilaterale Freihan-
delsabkommen.”

Auslandsgeschift fiir viele Mittelstandler wichtig
Tatsachlich leistet in Deutschland das Auslandsgeschaft bei
vielen kleinen und mittleren Unternehmen einen wichtigen
Beitrag zum Unternehmenserfolg, wie aktuelle Ergebnisse
des KfW-Mittelstandspanels zeigen.2 Im Jahr 2016 hat jeder
funfte der rund 3,6 Mio. Mittelstandler in Deutschland expor-
tiert und damit durchschnittlich 27 % seines gesamten Um-
satzes erwirtschaftet. Insgesamt haben kleine und mittlere
Unternehmen Auslandsumsatze von rund 547 Mrd. EUR er-
zielt — das entspricht rund 38 % der gesamten deutschen
Waren- und Dienstleistungsexporte.® Viele kleine und mittlere
Unternehmen sind zudem Zulieferer deutscher GroRunter-
nehmen, die ihre Produkte verstarkt im Ausland absetzen.
Bericksichtigt man diese indirekten Exporte, dirfte ein noch
groRerer Teil mittelstandischer Umsatze vom Ausland ab-
hangen.*

Grafik 1: Jeder fiinfte Mittelstindler ist im Ausland aktiv
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Anmerkung: Anteil mittelstandischer Unternehmen mit Auslandsumsatzen im

Jahr 2016.

Quelle: KfW-Mittelstandspanel 2017

Eine wichtige Rolle spielen offene Grenzen vor allem fir Mit-
telstandler des Verarbeitenden Gewerbes. Mehr als ein Drit-
tel von ihnen setzt seine Waren im Ausland ab (Grafik 1). Der
Anteil der Exporte an den Umsatzen der kleinen und mittle-
ren Unternehmen ist in dieser Branche mit fast 37 % uber-
durchschnittlich hoch (Grafik 2). Insgesamt waren die Unter-
nehmen des Verarbeitenden Gewerbes im Jahr 2016 fir

Hinweis: Dieses Papier gibt die Meinung der Autoren wieder und reprasentiert nicht notwendigerweise die Position der KfW.
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277 Mrd. EUR und somit fur mehr als die Halfte der gesam-
ten mittelstandischen Auslandsumsatze verantwortlich (Gra-
fik 3) — wenngleich sie nur rund 7 % aller mittelstandischen
Unternehmen reprasentieren.

Grafik 2: Ein Viertel der Umsatze kleiner und mittlerer
Exporteure kommt aus dem Ausland
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Anmerkung: Anteil der Auslandsumséatze an den Gesamtumsatzen auslands-
aktiver mittelstandischer Unternehmen im Jahr 2016.

Quelle: KfW-Mittelstandspanel 2017

Grafik 3: Verarbeitendes Gewerbe treibt Auslands-
umsatze im Mittelstand
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Anmerkung: Auslandsumsatze mittelstandischer Unternehmen nach Branchen
in Milliarden Euro fiir das Jahr 2016.

Quelle: KfW-Mittelstandspanel 2017

Grafik 4: GroRe Mittelstandler liberdurchschnittlich stark
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Anmerkung: Auslandsumsatze mittelstadndischer Unternehmen nach Gréen-
klassen auf Basis von Vollzeitaquivalent-Beschaftigten (FTE) fir das Jahr
2016.

Quelle: KfW-Mittelstandspanel 2017
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Nicht nur die Branche, auch die GroRe eines Unternehmens
hat einen Einfluss auf die Exportorientierung. Wahrend der
Anteil der Auslandsaktiven bei Mittelstdndlern mit weniger als
10 Beschaftigten unter 20 % liegt, belauft er sich bei Mittel-
standlern mit 50 und mehr Beschaftigten auf Uber 53 % (Gra-
fik 1). Rund zwei Drittel, genauer 348 Mrd. EUR, steuerten
Unternehmen mit 50 und mehr Beschaftigten im vergange-
nen Jahr zu den Auslandsumsatzen des deutschen Mittel-
stands bei (Grafik 4) — obwohl sie weniger als 2 % aller mit-
telstdndischen Unternehmen ausmachen.

Deutschlands Exportiiberschuss — ein Problem des
Mittelstands?

Deutschland weist seit Jahren deutliche Exporttiberschis-
se aus, die im Jahr 2016 mit 252 Mrd. EUR einen neuen
Hochstwert erreicht haben. Die Europdische Kommission
hat aus diesem Grund bereits 2014 ein makrokonomi-
sches Ungleichgewichtsverfahren gegen Deutschland
eingeleitet. Auch der IWF sieht die Exporttberschiisse
zunehmend kritisch. Der Staat und die privaten Haushalte
haben vergleichsweise wenig zum Anstieg des deutschen
Leistungsbilanzsaldos beigetragen. Den mit Abstand
gréften Anteil an den wachsenden Uberschiissen tragt
der Unternehmenssektor.®

Dies gilt allerdings nicht fir den deutschen Mittelstand.
Laut Eurostat/OECD-Daten — denen eine etwas engere
Definition des Mittelstandes zugrunde liegt — weisen Un-
ternehmen mit weniger als 250 Beschaftigten im Jahr
2015 im Warenhandel sogar einen Importiiberschuss auf.
Sie haben Waren im Wert von fast 261 Mrd. EUR impor-
tiert — aber nur Waren im Wert von 231 Mrd. EUR expor-
tiert. Daraus ergibt sich fir den deutschen Mittelstand ein
Importiiberschuss von rund 30 Mrd. EUR. Gemessen am
Warenhandel, der wichtigsten Komponente der Handels-
und Leistungsbilanz, sind es also vor allem gréfiere Un-
ternehmen mit 250 und mehr Beschéaftigten, die den deut-
schen Uberschuss treiben.®

Europa von zentraler Bedeutung

Ein Blick auf die Zielregionen zeigt, dass Europa klar im Fo-
kus der exportierenden Mittelstandler steht. Etwa 95 % von
ihnen setzen dort ihre Waren und Dienstleistungen ab (Ta-
belle 1). Rund 373 Mrd. EUR Umsatz haben deutsche Mittel-
standler im Jahr 2016 in Europa erzielt — mehr als zwei Drit-
tel ihrer gesamten Auslandsumsatze. Vor diesem Hinter-
grund Uberrascht es nicht, dass die Starkung des europai-
schen Binnenmarktes aus Sicht mittelstandischer Unterneh-
mensverbande eine der wichtigsten Aufgaben der Wirt-
schaftspolitik in der kommenden Legislaturperiode ist.

Besonders haufig sind deutsche Mittelsténdler in Osterreich
und der Schweiz aktiv. Mehr als 63 % der kleinen und mittle-
ren Auslandsaktiven sind dort prasent. Neben der rdumlichen
Nahe diirfte vor allem die gemeinsame Sprache den Aus-
tausch mit diesen Landern erleichtern. Denn kulturelle und
sprachliche Hiirden zéhlen aus Sicht mittelstandischer Un-
ternehmen noch immer zu den wichtigsten Hemmnissen flr
ein Engagement im Ausland.”



Brexit konnte jeden vierten Exporteur im Mittelstand
treffen

Immerhin jeder vierte Mittelstandler setzt seine Produkte im
Vereinigten Konigreich oder in Irland ab und profitiert dabei
von den Regeln des europaischen Binnenmarktes, der den
freien Austausch von Waren und Dienstleistungen vorsieht.
Wie sich der Brexit auf die Handelsbeziehungen dieser Mit-
telstandler auswirken wird, hangt davon ab, auf welche Han-
delsregeln sich das Vereinigte Kénigreich und die verblei-
benden 27 EU-Staaten fir die Zeit nach dem Austritt einigen.
Die Verhandlungen dariber dirften nach Einschatzung der
EU jedoch frihestens im Dezember dieses Jahres begin-

nen.8

Tabelle 1: Nachbarldnder rangieren bei Exportzielen vorn

Anteil Auslandsaktiver mit Auslandsumsatz in ...

Osterreich/Schweiz 63 %
Benelux 39 %
Frankreich 30 %
Spanien/Portugal/Italien 26 %
Tschechien/Slowakei/Polen 26 %
Vereinigtes Konigreich/Irland 25%
Skandinavien 22 %
USA 15 %
Balkanstaaten/Griechenland 14 %
Asien (ohne China) 12%
China 1%
Russland 1%
Turkei 10 %
Afrika/Naher Osten 8 %
Baltikum 7%
Lateinamerika 6 %
Europa 95 %
Schwellen- und Entwicklungslander 27 %

Anmerkung: Anteil der mittelstandischen Unternehmen, die im Jahr 2015 Aus-
landsumsatze in der jeweiligen Zielregion erzielt haben, an allen mittelsténdi-
schen Unternehmen mit Auslandsumsétzen im Jahr 2015. Mehrfachnennun-
gen méglich. Europa umfasst die Zielregionen Osterreich/Schweiz, Benelux,
Frankreich, Spanien/Portugal/Italien, Tschechien/Slowakei/Polen, Vereinig-
tes Konigreich/Irland, Skandinavien, Balkanstaaten/Griechenland sowie das
Baltikum. Schwellen- und Entwicklungsléander umfassen die Zielregionen Asien
(ohne China), China, Tirkei, Russland, Afrika/Naher Osten und Lateinameri-
ka.

Quelle: KfW-Mittelstandspanel 2016

USA wichtigstes Zielland auBerhalb Europas

Wichtigster Zielmarkt deutscher Mittelstandler auRerhalb Eu-
ropas sind die USA. Etwa 15 % der exportierenden Mittel-
standler sind dort aktiv (Tabelle 1). Im Vergleich zur Gesamt-
heit mittelstandischer Exporteure sind sie besonders umsatz-
stark, auslandsorientiert und innovativ. Jeder Zweite von
ihnen bietet individuelle, auf die Bediirfnisse des Kunden zu-
geschnittene Produkte oder Dienstleistungen an. lhre Eigen-
kapitalquote ist mit 38 % Uberdurchschnittlich hoch.?

Damit sind viele der in den USA aktiven mittelsténdischen
Exporteure gut geriistet, so zum Beispiel fiir zunehmend
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schwierigere Handelsbedingungen. Zwar ist es in den USA
bisher nicht zur Umsetzung der mehrfach angedrohten
Strafzdlle in der Automobilindustrie gekommen, und auch die
Einfiihrung so genannter Border Tax Adjustments ist momen-
tan nicht mehr in der Diskussion. Dennoch hat der Protektio-
nismus in den USA messbar zugenommen. So registrierte
das Centre for Economic Policy Research (CEPR) in den
ersten sechs Monaten dieses Jahres einen Anstieg diskrimi-
nierender MalRnahmen um 26 % im Vergleich zum Vorjah-
reszeitraum. '

China vor allem fiir groBere Mittelstéandler relevant

Unter den Schwellen- und Entwicklungslandern hat vor allem
China als Handelspartner an Bedeutung gewonnen.11 Der
Anteil Chinas an den deutschen Warenexporten ist zwischen
1997 und 2016 von rund 1 % auf mehr als 6 % angestiegen.
Allein im letzten Jahr stiegen die deutschen Exporte nach
China um 6,7 % an, wahrend die deutschen Exporte insge-
samt nur um 1,1 % zunahmen. Berlcksichtigt man sowohl
Exporte als auch Importe, war China im vergangenen Jahr
der wichtigste Handelspartner Deutschlands.'? Auch im
deutschen Mittelstand nimmt China einen festen Platz ein.
Von den kleineren Exporteuren mit weniger als 10 Beschaf-
tigten erzielt jeder Zehnte Umsatze in der Volksrepublik, von
den grofieren Exporteuren mit 50 und mehr Beschaftigten
sogar fast jeder Dritte.

Als zweitgroRte Volkswirtschaft der Welt durfte China auch in
Zukunft ein interessanter Absatz- und Beschaffungsmarkt fiir
deutsche Mittelstandler bleiben. Einen zusatzlichen Impuls
fur den internationalen Handel mit China kénnte die so ge-
nannte ,Neue Seidenstrale” geben. Entlang historischer
Handelsrouten will China eine moderne Infrastruktur schaffen
und so seine Markte besser mit dem europaischen Kontinent
verknuipfen. Bereits heute gibt es einzelne Zugverbindungen
fur den Frachtverkehr, beispielsweise zwischen Hamburg
und Zhengzhou. Der Transport eines Containers mit der
Bahn ist deutlich schneller als mit dem Schiff und deutlich
glnstiger als mit dem Flugzeug. Wenngleich das Projekt
nicht unumstritten ist, kdnnten sich daraus fur einige kleine
und mittlere Unternehmen neue Exportmdglichkeiten erge-
ben."

Mittelstandische Exporteure regional kaum diversifiziert
Die ErschlieBung neuer Zielméarkte — sei es in Asien oder an-
derswo — mindert das Risiko eines Unternehmens, bei einem
negativen exogenen Schock in einem der Ziellander einen
Umsatzeinbruch zu erleiden. Eine starke regionale Diversi-
fizierung ist einer der wesentlichen Griinde dafiir, dass be-
sonders exportorientierte Unternehmen langfristig eine hohe-
re Uberlebenswahrscheinlichkeit aufweisen. '

Im deutschen Mittelstand profitiert jedoch nur eine kleine
Gruppe von Exporteuren von einer breiten Streuung ihrer
Zielmarkte. Weniger als 10 % der Auslandsaktiven sind in
mehr als acht Zielregionen tatig. Dagegen ist mehr als ein
Drittel der Exporteure in nur einer einzigen Zielregion aktiv
(Grafik 5). Die regionale Diversifizierung ist dabei vor allem
eine Frage der Unternehmensgrée. Kleinere Exporteure mit
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weniger als 10 Beschéaftigten sind im Mittel in drei verschie-
denen Zielregionen aktiv, wahrend grélere Mittelstandler im
Durchschnitt in mehr als sechs Zielregionen exportieren.

Grafik 5: Die meisten Mittelstédndler sind auf nur wenigen
Auslandsmarkten aktiv

40 % 1~

36,0 %

30 %

20 %

14,0 %

10 %

34% 29% 5,50, 30%

0%

1 2 3 4 5 6 7 8 29

Anmerkung: Anteil der mittelstdndischen Unternehmen, die im Jahr 2015 Aus-
landsumsaétze erzielt haben, nach Zahl der Zielregionen (in Tabelle 1 aufge-
fuhrt).

Quelle: KfW-Mittelstandspanel 2016

Raumliche Ndhe zu Exportmarkten entscheidend

In welchen Zielregionen ein Mittelstandler aktiv ist, hangt
stark von geografischen Faktoren ab. Die starke Fokussie-
rung der Exporttatigkeiten auf Europa lasst dies bereits ver-
muten, wenngleich hier andere Faktoren — wie der freie Wa-
renverkehr innerhalb des europaischen Binnenmarktes oder
einheitliche Standards und Normen — ebenfalls eine Rolle
spielen dirften.

Sehr deutlich zeigt sich die Bedeutung rdumlicher Nahe im
Vergleich der verschiedenen Regionen Deutschlands. So
sind Mittelstandler aus Bayern und Baden-Wirttemberg
tiberdurchschnittlich haufig in Osterreich oder der Schweiz
aktiv. Mehr als 78 % der kleinen und mittleren Exporteure
aus Suddeutschland sind in den siidlichen Nachbarlandern
prasent, aber nur rund 50 % der mittelstdndischen Exporteu-
re aus Nord- oder Ostdeutschland (Grafik 6).

Mittelstdndler aus dem Westen Deutschlands — Nordrhein-
Westfalen, Hessen, Rheinland-Pfalz und Saarland — expor-
tieren Uberdurchschnittlich haufig in die Niederlande, nach
Belgien oder Luxemburg. Der Anteil kleiner und mittlerer Ex-
porteure, die Umsatze in den Beneluxlandern erzielen, liegt
in den westlichen Bundeslandern bei rund 51 % und ist damit
um ganze 20 Prozentpunkte héher als in den Ostlichen Bun-
deslandern. Auch Frankreich ist haufiger ein Ziel west- als
ostdeutscher Mittelstandler.

Kleine und mittlere Unternehmen aus Berlin, Brandenburg,
Sachsen, Sachsen-Anhalt, oder Thiringen sind dagegen re-
lativ oft in Polen, Tschechien oder der Slowakei aktiv. Auch
in den skandinavischen Landern, zu denen eine Verbindung
Uber die Ostsee besteht, sind sie tiberdurchschnittlich oft ver-
treten.
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Grafik 6: Standort der Mittelstiandler beeinflusst Export-
ziele in Europa
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Anmerkung: Anteil der mittelstandischen Exporteure mit Sitz im Studen (Ba-
den-Wirttemberg, Bayern), Westen (Hessen, Nordrhein-Westfalen, Rheinland-
Pfalz, Saarland), Norden (Bremen, Hamburg, Mecklenburg-Vorpommern, Nie-
dersachsen, Schleswig-Holstein) und Osten (Berlin, Brandenburg, Sachsen-
Anhalt, Sachsen, Thiiringen) Deutschlands, die im Jahr 2015 Auslandsumsat-
ze in der jeweiligen Zielregion erzielt haben.

Quelle: KfW-Mittelstandspanel 2016

Transportkosten fiir Mittelstandler wichtigster Kosten-
faktor im AuBenhandel

Wie wichtig raumliche Nahe zu den Zielmarkten fir die Ex-
portaktivitaten mittelstandischer Unternehmen ist, zeigt sich
auch in den Zusatzkosten des Auslandsgeschaftes. Dass der
Absatz von Waren oder Dienstleistungen im Ausland teurer
ist als im Inland, liegt aus Sicht vieler Mittelstandler vor allem
an den Transportkosten. Sie spielen fir mehr als 30 % der
kleinen und mittleren Exporteure eine grof3e oder sehr groe
Rolle im Auslandsgeschéft und fallen damit von allen Zusatz-
kosten am starksten ins Gewicht (Grafik 7).

Schatzungen der Vereinten Nationen (UNCTAD) zufolge be-
liefen sich die Transportkosten im internationalen Handel der
Industrielander im Zeitraum 2005-2014 auf etwa 6,8 % des
Warenwertes."® Die Héhe der Transportkosten hangt dabei
nicht nur von der physischen Distanz eines Landes zu seinen



Exportmarkten ab, sondern auch von der vorhandenen Infra-
struktur. Investitionen in Hafen und Flughafen, Stral’en und
Gleise kénnen die Transportkosten im internationalen Handel
deutlich senken."” Wie sich eine schwache Infrastruktur auf
den grenziberschreitenden Guterverkehr auswirken kann,
hat die Sperrung der Rheintalstrecke vor kurzem deutlich
gemacht. Fur die wichtigste Nord-Siid-Verbindung zwischen
den Seehafen Rotterdam und Genua gibt es kaum Aus-
weichstrecken, was in der Industrie zu Schwierigkeiten bei
der Rohstoffversorgung und bei der Belieferung ihrer Kunden
gefiihrt hat.'®

Grafik 7: Transportkosten verteuern Auslandsgeschaft
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Anmerkung: Anteil der mittelstdndischen Unternehmen mit Auslandsumsatzen
im Jahr 2015, fur deren Auslandsgeschaft die jeweilige Kostenart eine grofie
oder sehr grof3e Rolle spielt.

Quelle: KfW-Mittelstandspanel 2016

Bei innovativen Unternehmen fallen Markterschlie-
Rungskosten stark ins Gewicht

Sich mit den wirtschaftlichen, rechtlichen und kulturellen
Rahmenbedingungen im Zielland vertraut machen, das
Marktpotenzial abschatzen, Kontakte zu moglichen Ge-
schaftspartnern kniipfen — die ErschlieBung eines auslandi-
schen Marktes ist mit personellem und finanziellem Aufwand
verbunden. Fir jeden flinften exportierenden Mittelstandler
spielen die mit der Markterschlielung einhergehenden Kos-
ten eine bedeutende Rolle im Auslandsgeschaft (Grafik 7).

Vor allem fiir innovative Unternehmen mit neuen Produkten
ist die ErschlieRung von Auslandsmarkten schwierig. So
spielen MarkterschlieRungskosten fiir 38 % der Exporteure,
die im Zeitraum 2013-2015 eine Produktinnovation einge-
fuhrt haben, eine groRRe Rolle, aber nur fir 12 % der Export-
eure, die keine Produktinnovation eingefiihrt haben. Den-
noch lohnt sich der Aufwand — innovative Unternehmen er-
zielen im Durchschnitt Auslandsumsatze, die mehr als dop-
pelt so hoch sind wie die nicht innovativer Unternehmen."®

Finanzierungskosten spielen eher kleine Rolle

Von eher geringer Bedeutung fur kleine und mittlere Expor-
teure sind die Kosten der Finanzierung, Zahlungsabwicklung
und Absicherung von Auslandsgeschaften. Sie spielen nur
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fur jeden zehnten auslandsaktiven Mittelstandler eine grofie-
re Rolle. Dazu passt, dass die meisten Mdglichkeiten zur Fi-
nanzierung und Absicherung von Exporten nur von wenigen
Mittelstdndlern genutzt werden (Grafik 8).

Haufiger zum Einsatz kommen allenfalls Kontokorrentkredite.
Diese sind zwar nicht explizit fir die Finanzierung von Aus-
landsgeschéaften vorgesehen, kdnnen aber relativ schnell
und einfach in Anspruch genommen werden — ein entschei-
dender Vorteil fur kleine und mittlere Unternehmen mit gerin-
gen Exportvolumina und begrenzten personellen Ressour-
cen. Lieferantenkredite werden vor allem von Mittelstandlern
genutzt, die auch in die USA exportieren. Von ihnen nehmen
17 % dieses Instrument stark in Anspruch — im gesamten
auslandsaktiven Mittelstand dagegen nur 5 %. Noch seltener
kommen Dokumentenakkreditive zum Einsatz — sie werden
von nur 3 % der exportierenden Mittelstandler genutzt. At-
traktiv sind sie vor allem fiir kleine und mittlere Unternehmen,
die in Schwellen- und Entwicklungslander exportieren. Fast
jeder Zehnte von ihnen macht von diesem Absicherungs-
instrument starken Gebrauch.

Grafik 8: Nur wenige Mittelstidndler nutzen spezielle In-
strumente zur Exportfinanzierung und —absicherung
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Anmerkung: Anteil der mittelstandischen Unternehmen mit Auslandsumsatzen
im Jahr 2015, die das jeweilige Instrument zur Finanzierung oder Absicherung
ihrer Exporte gar nicht, wenig oder stark nutzen.

Quelle: KfW-Mittelstandspanel 2016

Kosten der MarkterschlieBung und -bearbeitung belau-
fen sich auf ein Zehntel der erzielten Auslandsumsatze
Insgesamt lassen sich die Zusatzkosten des Auslandsge-
schaftes — im Vergleich zu Produktion und Vertrieb in
Deutschland — fur mittelstandische Unternehmen auf rund
10 % des Auslandsumsatzes schatzen. Im Jahr 2016 haben
kleine und mittlere Exporteure somit knapp 50 Mrd. EUR fiir
die Erschliefung und Bearbeitung ihrer Auslandsmarkte auf-
gewendet. Die Kosten fur Marktanalysen, Produktanpassun-
gen oder den Aufbau eines Vertriebsnetzes im Ausland fallen
hierunter ebenso wie Transport- und Finanzierungskosten.
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Nicht dazu z&hlen beispielsweise die Fertigungskosten, die
auch im reinen Inlandsgeschaft anfallen wirden.

Dabei machen die Zusatzkosten nicht bei allen mittelstandi-
schen Exporteuren den gleichen Anteil der Auslandsumsatze
aus. Multivariate Analysen zeigen, dass der Anteil der Zu-
satzkosten an den Auslandsumsatzen mit den Auslandsum-
satzen steigt. Um hdéhere Auslandsumsatze zu erzielen,
missen Unternehmen auch weiter entfernte und schwerer
zugangliche Zielmarkte erschlieRen — etwa die USA oder
China. Dies ist oft mit deutlich hdheren Zusatzkosten ver-
bunden. So miissen Unternehmen, die Gber die européai-
schen Grenzen hinaus aktiv werden, allein fiir den Transport
und fir Zélle einen héheren Anteil der erzielten Auslandsum-
satze einkalkulieren, als Unternehmen, die nur auf dem eu-
ropaischen Binnenmarkt prasent sind.

Eine Rolle spielt auch, ob das Unternehmen eigene Produk-
tions- oder Vertriebsstandorte im Ausland unterhalt. So ist
der Anteil der Zusatzkosten an den Auslandsumséatzen signi-
fikant hoher, wenn das Unternehmen in den Vorjahren Aus-
landsinvestitionen getétigt hat. Die Errichtung eines neuen
Produktions- oder Vertriebsstandortes diirfte zwar langfristig
zu héheren Auslandsumsatzen filhren. Kurzfristig treibt eine
solche Investition jedoch die Kosten fur das Auslandsge-
schéft in die Hohe.

Nicht zuletzt hangt der Anteil der Zusatzkosten am Aus-
landsumsatz von der Unternehmensgrofie ab — er fallt mit
der Zahl der Beschéftigten. Dies deutet darauf hin, dass ein
effizientes Management von Auslandsaktivitdten personelle
Ressourcen erfordert, Uiber die kleine Unternehmen oftmals
nicht verfligen.

Auslandsgeschaft auch in der Zukunft wichtiges Stand-
bein des Mittelstands

Die positive wirtschaftliche Entwicklung Deutschlands wird
momentan vor allem durch eine starke Inlandsnachfrage ge-
trieben. Dennoch durfte das Exportgeschaft auch in Zukunft
ein wichtiger Erfolgsfaktor fir den deutschen Mittelstand
bleiben. Rund jeder dritte kleine und mittlere Exporteur rech-
net flir den Zeitraum 2017-2019 mit einem Anstieg seiner
Auslandsumsatze, jeder zweite erwartet keine Veranderung.
Nur wenige Unternehmen erwarten einen Rickgang, noch
weniger planen den kompletten Rickzug aus dem Auslands-
geschaft.

Insgesamt rechnet der deutsche Mittelstand im Zeitraum von
2017 bis 2019 mit einem moderaten Anstieg der Aus-
landsumsatze um rund 8 %. Fir eine solche Entwicklung
sprechen auch Prognosen, die von der weiteren wirtschaftli-
chen Erholung Europas ausgehen — der wichtigsten Zielregi-
on kleiner und mittlerer Exporteure. Risiken dirften sich in
dieser Hinsicht vor allem durch den Brexit ergeben.20 Aber
auch ein wachsender Protektionismus in den USA und eine
sich abschwachende Konjunktur in den Schwellenlandern
kénnten sich bei einigen Mittelstandlern negativ auf die Ent-
wicklung der Exporte auswirken.
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Vergleichsweise optimistisch zeigen sich vor allem Mittel-
standler aus dem Dienstleistungssektor. Sie erwarten einen
Anstieg ihrer Auslandsumsatze um nahezu 14 %, starten je-
doch auch von einem deutlich niedrigeren Niveau als Mittel-
standler aus dem Verarbeitenden Gewerbe. Relativ stark ins
Gewicht fallt eine moderate Steigerung der absoluten Aus-
landsumsatze auch bei kleinen Exporteuren mit weniger als
10 Beschaftigten — sie rechnen zwischen 2017 und 2019 mit
einem Zuwachs ihrer Auslandsumsétze um durchschnittlich
18%.

Grafik 9: Mittelsténdler erwarten moderate Steigerung ih-
rer Auslandsumsitze
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Bau
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DL 13,7 %

unter 10 FTE 18,2 %
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Gesamter Mittelstand 8,2 %
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Anmerkung: Erwarteter Anstieg der Auslandsumsatze im Dreijahreszeitraum
2017-2019. Bericksichtigt werden alle mittelstandischen Unternehmen, die im
Jahr 2015 Auslandsumsaétze erzielt haben. Mit der Héhe der Auslandsumsatze
gewichtet.

Quelle: KfW-Mittelstandspanel 2016

Fazit

Viele deutsche Mittelstandler sind im Exportgeschaft aktiv.
Allerdings ist die Erschliefung und Bearbeitung auslandi-
scher Méarkte flr sie auch mit Kosten verbunden — jeder
zehnte im Ausland verdiente Euro muss fir Marktanalysen,
neue Vertriebswege und Marketingstrategien, notwendige
Produktanpassungen, den Transport der Waren, Zélle und
andere Zusatzkosten ausgegeben werden. Knapp 50 Mrd.
EUR waren dies im Jahr 2016.

Die Zusatzkosten des Auslandsgeschafts konnten deutlich
gesenkt werden — zum Beispiel durch bilaterale oder multila-
terale Handelsabkommen, mit denen Zolle reduziert und
Standards vereinheitlicht werden.

Investitionen in die Infrastruktur sowohl in Deutschland als
auch in den Ziellandern kdénnten die Transportkosten deutlich
senken, die immer noch einen wesentlichen Teil der Kosten
im internationalen Handel ausmachen. Schatzungen zufolge
ist die Straenverbindung zwischen zwei Stadten in Europa
unter sonst gleichen Bedingungen um rund 10 % langer,
wenn diese beiden Stadte nicht im gleichen sondern in ver-
schiedenen Landern Europas liegen. Investitionen in Stra-
Renverbindungen, die diesen Nachteil beseitigen, konnten zu
einem Anstieg des Handels zwischen den verschiedenen
Landern Europas um mehr als 15 % fiihren.?’



Letztlich kdnnte auch eine Anpassung der Finanzierungs-
und Absicherungsinstrumente an die Bedurfnisse kleiner und
mittlerer Exporteure dazu beitragen, die Kosten und Risiken
des Auslandsgeschaftes zu mindern. Zum einen misste der
burokratische Aufwand, der mit der Nutzung von Finanzie-
rungs- und Absicherungsinstrumenten verbunden ist, redu-
ziert werden. Zum anderen sehen einige mittelstandische

Fokus Volkswirtschaft

nanzierungen fur kleinere Volumen.?

Geringere Kosten im internationalen Handel kdnnten nicht
nur Mittelstandler starken, die bereits im Ausland aktiv sind.
Sie kdnnten auch bisher inaktive Unternehmen ermutigen,
grenziberschreitend tatig zu werden — mit positiven Effekten
fiir Wachstum und Beschaftigung.?* m
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