Lösungshinweise zu den Fragen zur Wiederholung und 
Selbstkontrolle in Kapitel 2 
Frage 1:
Ein mittelständisches Unternehmen will sich im Ausland engagieren und möchte von Ihnen beraten werden, ob es dies durch Exporte, den Aufbau einer Tochtergesellschaft im Ausland oder den Abschluss eines Kooperationsvertrages mit einem anderen Unternehmen tun soll. Welche Argumente und Entscheidungskriterien können Sie dem Unternehmen an die Hand geben?

Gliederung:
1. Überblick über Formen des Auslandsengagements
2. Vor- und Nachteile von Exporten, Tochtergesellschaften und Kooperationen

1. Überblick über Formen des Auslandsengagements
Neben reinen Handelsbeziehungen und Auslandsbeziehungen ohne Kapitalbeteiligung sind Finanzinvestitionen und strategische Investitionen zu nennen. Exporte sind in die klassische Form der Handelsbeziehungen einzuordnen, während Kooperationen Auslandsbeziehungen ohne Kapitalbeteiligung darstellen. Die Gründung einer Tochtergesellschaft im Ausland ist in die Kategorie der strategischen Investitionen einzuordnen.  
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2. Vor- und Nachteile von Exporten, Kooperationen und Tochtergesellschaften
Export:
Unter Export versteht man den Verkauf von selbst erstellten Waren an einen Kunden im Ausland. Der Vorteil von Export liegt in der Ausweitung des Absatzmarktes um den bzw. die jeweiligen Auslandsmärkte. Für diese Form der Auslandstätigkeit ist nur ein geringer Kapitaleinsatz nötig und gleichzeitig ist aufgrund der Tatsache, dass kein Kapital oder andere Ressourcen ins Ausland verlagert werden, eine schnelle Revidierung des Auslandsengagements und damit ein geringes Risiko möglich. Die Nachteile des Exportes liegen in der nur unzureichenden Nähe zum ausländischen Kunden, die eine nachhaltige Bearbeitung des Auslandsmarktes schwierig macht. Über Export kann auch nur das „market seeking“-Motiv der Internationalisierung verfolgt werden. „Resource seeking“ ist beispielsweise nicht möglich.

Internationale Kooperationen:
Internationale Kooperationen bezeichnen eine auf einer expliziten Vereinbarung beruhende, langfristige, freiwillige Zusammenarbeit zwischen wirtschaftlich und rechtlich selbstständigen Unternehmen mit Sitz in unterschiedlichen Ländern zur Erreichung eines gemeinsamen Ziels durch bewusste Verhaltensabstimmung. Die Vorteile bzw. Ziele einer internationalen Kooperation können in drei Gruppen eingeteilt werden: 
· Ertragssteigerungsziele: 
durch den beschleunigten Markteintritt und die Nutzung der Marktkenntnisse des Partners können höhere Erträge erzielt werden, als im Alleingang möglich wäre 
· Kostenreduzierungsziele: 
Teilung von Kosten mit dem Partner und die Nutzung von Volumeneffekten.
· Risikominderungsziele:
Nutzung von Investitionen, die der Partner bereits getätigt hat 

Den Chancen stehen allerdings auch Risiken gegenüber (vgl. Abbildung).
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Gründung und der Aufbau einer 100%igen Tochtergesellschaft
Die Gründung und der Aufbau einer 100%igen Tochtergesellschaft stellt die klassische Form des Alleingangs in einen ausländischen Markt dar. Als genereller Vorteil ist das große alleinige Steuerungspotenzial mit der Möglichkeit der Etablierung eines eigenen Marktauftritts bei dieser Internationalisierungsvariante zu nennen. Hinzu kommt, dass der Abfluss von Know-how besser kontrolliert werden kann. Wichtig ist im internationalen Kontext auch, dass die Wettbewerbsvorteile des investierenden Unternehmens gut auf die eigene Tochtergesellschaft übertragen werden können. 
Problematisch kann ein hoher Kapitaleinsatz sein. Durch die Notwendigkeit, lokales Personal zu akquirieren und sowohl die internen Strukturen des Unternehmens als auch die Kanäle zum Markt aufzubauen, ist zusätzlich ein beträchtlicher Zeitbedarf gegeben. Außerdem wird zusätzliche Managementkapazität zum Aufbau und der Führung der Auslandsgesellschaft benötigt. 


Frage 2:
Beschreiben Sie die Grund- und Sonderformen des Außenhandels!

Gliederung:
1. Überblick über Formen des Außenhandels
2. Grundformen des Außenhandels
3. Sonderformen des Außenhandels

1. Überblick über Formen des Außenhandels
Handelsbeziehungen umfassen Käufe und Verkäufe, die ein Unternehmen im Ausland tätigt. Sie unterscheiden sich von Käufen und Verkäufen im Inland zunächst nur durch ihren grenzüberschreitenden Charakter. Ähnlich wie im Inland werden von Unternehmen im Wesentlichen Vorprodukte und Dienstleistungen im Ausland für die eigene Leistungserstellung beschafft, hergestellte Produkte oder Dienstleistungen im Ausland abgesetzt. Dabei bestehen zwei grundsätzliche Formen des Außenhandels: Basisformen und Sonderformen (vgl. die Abbildung):

Quelle: Kutschker/Schmid 2011, 16

2. Grundformen des Außenhandels
Als Grundformen des Außenhandels können genannt werden:
· Export und Import 
· Transithandel 

Unter Export und Import versteht man den Verkauf von selbst erstellten Waren an einen Kunden im Ausland (Export) bzw. den Bezug von Waren von ausländischen Geschäftspartnern (Import). Dabei ist zu unterscheiden, ob zwischen dem Hersteller und dem Kunden weitere Absatzstufen zwischengeschaltet sind oder nicht. 
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Bei der direkten Variante sind im Inland keine Zwischenstufen vorhanden, so dass der Exporteur/Importeur direkt mit ausländischen Partnern zu tun hat. Der Importeur ist Endverbraucher des Produkts. Bei der indirekten Variante ist z.B. eine Export/Import-Agentur zwischengeschaltet. Die Aufgabe bzw. der Wertbeitrag solcher Agenturen liegt in der Identifikation von geeigneten ausländischen Lieferanten/Kunden und in der Abwicklung des grenzüberschreitenden Teils des Geschäfts, z. B. die Erledigung der Zollformalien. Für den Hersteller/Endverbraucher ist dies dann ein inländischer Warenverkauf/-kauf. Spezifische Kenntnisse über den Auslandsmarkt sind nicht nötig. 
Transithandel liegt dann vor, wenn ein Händler die Ware von einem ausländischen Kunden erwirbt und sie weiterverkauft an einen Kunden in einem Drittland.
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3. Sonderformen des Außenhandels
· Veredelungsgeschäfte 
zeichnen sich dadurch aus, dass Waren aus dem Ausland im Inland bearbeitet, verarbeitet oder ausgebessert werden und dann wieder in das ursprüngliche Herkunftsland geschickt werden. Dabei unterscheidet man aktive Veredelung, wenn die Ver- und Bearbeitung im Inland erfolgt und passive Veredelung, wenn die Waren zur Veredelung ins Ausland geschickt werden. 
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· Kompensationsgeschäfte
liegen vor, wenn zwischen den Partnern aus den verschiedenen Ländern Realgüter getauscht werden. Der Tausch von Fertigprodukten gegen Rohstoffe, über die ein Land verfügt, wie z.B. Erdöl, ist das häufigste Beispiel aus diesem Bereich.



Frage 3:
Ein Unternehmen, das seine Auslandsmärkte über „Export“ bearbeiten möchte, kann dazu die Alternativen des direkten oder des indirekten Exports wählen. Legen Sie die Unterschiede von direktem und indirektem Export dar und erläutern Sie kurz die wesentlichen Vor- und Nachteile dieser beiden Formen des Außenhandels!

Gliederung: 
1. Unterschiede zwischen direktem und indirektem Export
2. Vor- und Nachteile von direktem und indirektem Export

1. Unterschiede zwischen direktem und indirektem Export
Export und Import stellen die klassischen Formen von Außenhandel dar. Export bezeichnet dabei den Verkauf von selbst erstellten Waren an einen Kunden im Ausland, während Import den Bezug von Waren von ausländischen Geschäftspartnern darstellt. 
Bei der Abwicklung von Export ist zu unterscheiden, ob zwischen dem Hersteller und dem Kunden noch Absatzstufen zwischengeschaltet sind, was man dann als indirekten Export bezeichnet. 
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Bei der direkten Variante sind im Inland keine Zwischenstufen vorhanden, so dass der Exporteur direkt mit ausländischen Partnern zu tun hat. Bei der indirekten Variante ist z.B. eine Exportagentur zwischengeschaltet (vgl. die Abbildung). 

2. Vor-und Nachteile von direktem und indirektem Export
Vor- und Nachteile von direktem Export
· keine Zwischenstufe eingeschaltet, entsprechend keine zusätzlichen Kosten z.B. durch Kommissionszahlung
· hohe Nähe zum Endkunden, dadurch schnelle Reaktion auf Änderungen im Nachfrageverhalten
· Notwendigkeit einer eigenen Kundenakquisition und Marktpflege
· eigene Exportabteilung muss eingerichtet werden, die sich mit der Abwicklung solcher Geschäfte vertraut macht (Koordinationsaufwand)
· Risiken, die von der Exportagentur evtl. übernommen werden (z.B. Währungsrisiken) müssen selbst getragen werden

Vor- und Nachteile von indirektem Export
· Exportagentur identifiziert ausländische Kunden, übernimmt Vertragsanbahnung und 
-abschluss
· keine Kenntnis über den ausländischen Markt nötig, dadurch Kostenersparnis (z.B. keine eigene Marktforschung nötig)
· der fehlende direkte Kontakt zu ausländischen Partnern/Kunden kann zu Abhängigkeit von der Exportagentur und zu „Marktferne“ führen

In der Regel ist zu beobachten, dass direkter Export häufig bei Investitionsgütern im Europageschäft auftritt, da hierfür direkter Kundenkontakt vorteilhaft ist, während indirekter Export bei Serienprodukten und/oder kleinen bzw. unregelmäßigen Absatzmengen, die keinen direkten Kundenkontakt erfordern, angewendet wird. In den letzten Jahren hat die direkte Exportvariante an Bedeutung gewonnen, da insbesondere durch die neuen Telekommunikationsmöglichkeiten (Internet) Kundenkontakte und Marktkenntnisse schnell und kostengünstig erreicht werden können. 


Frage 4:
Stellen Sie anhand von zwei Außenhandelstheorien dar, warum Außenhandel aus theoretischer Sicht für alle Beteiligten Vorteile bringt und begründen Sie ihre Antwort mit Beispielen! Was führt zu Einschränkungen der beiderseitigen Vorteile in der Realität?

Gliederung:
1. Theorie der komparativen Kostenvorteile von D. Ricardo
2. Das Heckscher-Ohlin-Modell
3. Restriktionen der beiden Theorien

1. Theorie der komparativen Kostenvorteile von D. Ricardo
Grundlegende Aussage: Außenhandel findet dann statt, wenn sich jedes Land auf die Produktion der Güter spezialisiert, bei denen es komparative Kostenvorteile hat und diese Güter international gegen Güter tauscht, die sich in inländischer Produktion nur mit komparativen Kostennachteilen herstellen lassen. 
Annahmen:
· nur der homogene Produktionsfaktor Arbeit zur Herstellung von Gütern nötig
· Mobilität von Arbeitskräften innerhalb eines Landes; Immobilität zwischen Ländern
· zwei Länder, zwei Produkte
· kompetitive Produkt- und Faktormärkte
· Vernachlässigung von Transportkosten.

Beispiel:
	Produktionskosten/Liter
	Bier
	Whisky

	Deutschland
	5 Euro
	9 Euro

	Großbritannien
	20 Euro
	10 Euro



Deutschland kann beide Güter absolut kostengünstiger produzieren. Da sich die Außenhandelsstruktur allerdings nicht aus absoluten Vorteilen, sondern durch relative Vorteile ergibt, entsteht dennoch Außenhandel. 
Deutschland hat dabei einen relativen Vorteil („komparativen Kostenvorteil“) in der Bierherstellung, während Großbritannien den relativen Vorteil in der Whiskyproduktion hat. Diese Spezialisierung bringt beiden Ländern Außenhandelsgewinne. Daraus lässt sich folgern, dass Außenhandel als Methode zur indirekten Produktion aufgefasst werden kann.

2. Das Heckscher-Ohlin-Modell
Grundlegende Aussage: 
Komparative Vorteile entstehen durch die Ausstattung eines Landes mit den Produktionsfaktoren Arbeit und Kapital. Eine Volkswirtschaft spezialisiert sich auf jene Produkte und exportiert diese, welche die reichlich vorhandenen Produktionsfaktoren besonders intensiv nutzen. 
Durch Außenhandel entsteht ein Faktorpreisausgleich zwischen den Ländern, d. h. es findet ein Ausgleich der relativen Preise von Arbeit und Kapital statt. Dadurch ergeben sich dieselben Lohnsätze und Renditen in den jeweils beteiligten Volkswirtschaften. 
Annahmen:
· Vernachlässigung von Transportkosten
· homogene Güter unter gleicher Technologie.

3. Restriktionen der beiden Theorien
Beide Modelle stellen wesentliche Aspekte und Vorteile von Außenhandel dar. Sie sind als Grundbausteine für die Weiterentwicklung anderer Theorien zu sehen, da sie die ersten Theorien darstellen, die die Vorteilhaftigkeit der Internationalisierung und zunehmenden Verflechtung im Vergleich zur Autarkie darstellen. Zu kritisieren ist allerdings, dass die den Modellen zugrunde liegenden Annahmen nicht mit der Realität vereinbar sind. So ist die Mobilität von Arbeitskräften über die Ländergrenzen hinaus mittlerweile ein weiterer, wichtiger Aspekt im dynamischen Umfeld. Die Tatsache, dass nur zwei Länder und zwei Produkte Anwendung finden, ist auch zu restriktiv und erfasst damit nicht die Komplexität der Realität. 


Frage 5:
Stellen Sie das Produktlebenszykluskonzept von Vernon in seinen Grundzügen dar und bewerten Sie die Leistungsfähigkeit dieses Konzepts für heutige Produktmärkte.

Gliederung:
1. Darstellung der Theorie des Produktlebenszyklus nach Vernon
2. Beurteilung der Theorie
3. Bewertung im Hinblick auf Aktualität

1. Darstellung der Theorie des Produktlebenszyklus nach Vernon
Grundlegende Aussage: 
Die Internationalisierungsformen und –inhalte werden durch die Produktlebensphasen des betrachteten Produkts bestimmt.
Vernon unterscheidet 4 Phasen:
1. Innovationsphase
2. Exportphase
3. Direktinvestitionsphase
4. Reimportphase


In der Produktinnovation sieht Vernon den Anstoß für Produktion und Absatz. Die Einführungsphase ist charakterisiert durch:
· Unsicherheiten der Käuferpräferenzen
· hohe Einkommens- und geringe Preiselastizität der Nachfrage
· instabile Produktionsprozesse

Die Produktion findet in einem Land mit hohem Innovationspotenzial und hohem Produktions-Know-how statt (hier USA). Während der Innovationsphase wird zunächst die Nachfrage im eigenen Land durch die Produktion des neuen Produktes gedeckt. Gegen Ende der Innovationsphase entwickeln auch andere Länder (vorwiegend andere Industrieländer) eine Nachfrage nach dem Produkt, die durch Import gedeckt wird. 
Ergebnis: 
Außenhandel, der sich im weiteren Verlauf in der „Exportphase“ titulierten Zeitspanne abwickelt. Durch die Ausweitung der Produktions- und Absatzmengen verändern sich die charakteristischen Bedingungen:
· Käuferpräferenzen sind erkundet
· steigende Preiselastizität der Nachfrage
· steigende Wettbewerbsbedingungen
· allmähliche Massenfertigung
Andere Industrieländer fangen auch an, Produktionskapazitäten aufzubauen und exportieren selbst, jetzt vor allem in Entwicklungsländer. Die Exportphase wird nun aufgrund der immer weiteren Standardisierung der Produkte, Marktstrukturen und Produktionsprozessen von der Direktinvestitionsphase ersetzt. Die USA und andere Industrieländer nehmen immer mehr Direktinvestitionen vor, um die Kostenvorteile der Entwicklungsländer zu nutzen. 
Das Produkt befindet sich in der Standardisierungsphase, die durch
· fixierte Produktmerkmale
· hohe Preiselastizität
· starken Preiswettbewerb
· Massenproduktion charakterisiert ist. 

Aufgrund des niedrigen Lohnniveaus entwickelt sich die Reimportphase, die durch den Bezug des Produktes aus den Entwicklungsländern gekennzeichnet ist. 

2. Beurteilung der Theorie
· Integration von Überlegungen zu Innovation, Produktion, Außenhandel und FDI
· empirisch bestätigt für die USA für die 1960er Jahre
· aufbauend auf klassischen Außenhandels-Theorien
· Annahme eines idealtypischen Lebenszyklus 
· Alternativen zu Direktinvestitionen (z.B. Kooperationen, Lizenzen) fehlen
· Markteintrittsbarrieren vernachlässigt
· grundsätzlicher Wandel der Marktverhältnisse in den letzten Jahrzehnten erkennbar. Schwellen- und Entwicklungsländer haben beim Innovations- und Produktions-Know-how deutlich aufgeholt.

3. Bewertung der Theorie im Hinblick auf Aktualität
Heute treten nicht mehr nur die Industrieländer als Innovationsländer auf. Vielmehr bringen gerade auch die Schwellenländer Innovationen hervor. Darüber hinaus sind zunehmend FDI von den Schwellenländern (BRIC-Staaten) in Industrieländern beobachtbar. 

Frage 6:
Geben Sie die wichtigsten Aussagen der Theorie der „technologischen Lücke“ wieder. Sehen Sie den hierin unterstellten Wirkungsmechanismus als empirisch bestätigt an?

Gliederung:
1. Darstellung der Theorie der technologischen Lücke
2. Beurteilung der Theorie

1. Darstellung der Theorie der technologische Lücke 
Grundlegende Aussage: 
Import und Export entstehen aufgrund von technologischen Unterschieden. 
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Durch die Innovation eines Unternehmens in Land A in t0 entsteht ein neues Produkt, das im Zeitablauf entlang des idealtypischen Lebenszyklusses eines Produkts produziert wird. In Land B fehlt diese Innovation. Das neue Produkt wird in Land B zunächst (bis t1) auch nicht nachgefragt, da die Information über die Innovation dort erst verbreitet werden muss und das Unternehmen aus Land A auch erst seinen Heimatmarkt bedient. Von t0 bis t1 ergibt sich damit eine Nachfragelücke. Da das neue Produkt aber annahmegemäß einen höheren Nutzen als die vorherigen Generationen bietet, entsteht auch in Land B ab t1 Nachfrage. Diese wird durch Exporte aus Land A befriedigt, so dass sich hier eine Begründung für internationalen Handel aus unterschiedlichen technologischen Ressourcen in verschiedenen Ländern ableiten lässt. In t2 beginnen dann aber auch die Unternehmen in Land B mit der Produktion des neuen Gutes bzw. einer Variante davon, da sie das Nachfragepotenzial ausnutzen wollen. Von t0 bis t2 ist damit eine Imitationslücke entstanden, die durch Zeit verbrauchende Lerneffekte oder die Entwicklung von Alternativtechnologien zur Umgehung von Patenten erklärt werden kann. Entsprechend geht der Export von Land A nach Land B mit dem Ansteigen der Eigenproduktion von Land B zurück, bis in t3 der Export gänzlich zum Erliegen kommt. Der Zeitraum von t1 bis t3 definiert damit den internationalen technologischen Lückenhandel. Ab t3 ist dann auch denkbar, dass es zu einem Import in Land A aus dem Land B kommt, insbesondere dann, wenn im Land B deutlich günstigere Produktionsfaktoren gegeben sind. Diese Phase ab t3 wird deshalb auch als Phase des Niedriglohnhandels bezeichnet. Grundsätzlich wird für Land B unterstellt, dass das technologische Entwicklungsniveau dort niedriger ist als in Land A und die Lohnkosten ebenfalls nicht das Niveau von Land A erreichen.

2. Beurteilung der Theorie
· empirisch vielfach bestätigt, allerdings ist die Unterteilung in innovationsstarke und innovationsschwache Länder nicht eindeutig, sondern ist häufig abhängig von der Branche
· Basis sind Unterschiede in der Innovationsfähigkeit der Unternehmen in den betrachteten Ländern und damit in den „technischen“ Ressourcen 
· einzelwirtschaftliche Managementvariable wird zur Erklärung von Außenhandel herangezogen
· wichtig für die Nachhaltigkeit der Wettbewerbsvorteile ist die Dauer des technologischen-Lücken-Handels
· andere Erklärungsvariablen fehlen
· Empirische Nachweise stammen aus den 1970er und 1980er Jahren. Umfasst die Imitationslücke aktuell noch eine nennenswerte Zeitspanne?

Die Theorie zeigt, dass Unternehmen aufgrund von technologischen Aspekten wie der Innovationsfähigkeit und damit aufgrund von „technischen“ Ressourcen Außenhandel betreiben. Damit wird durch eine einzelwirtschaftliche Managementvariable die internationale Unternehmenstätigkeit erklärt. Die Bedeutung der technologischen Wettbewerbsvorteile wird ersichtlich. Kritisch anzumerken ist dabei jedoch, dass andere Erklärungsvariablen wie z.B. kapitalmarkttheoretische oder verhaltenswissenschaftliche Aspekte im Rahmen der vorliegenden Theorie nicht beachtet werden. Damit können die technologieorientierten Aussagen zwar einen wichtigen, jedoch keinen umfassenden Einblick in die Internationalisierung der Unternehmenstätigkeit liefern.


Frage 7:
Erklären Sie, was betriebswirtschaftlich unter dem Begriff „Risiko“ zu verstehen ist, und geben Sie einen Überblick über die Komponenten des Risikos internationaler Geschäftstätigkeit!

Gliederung:
1. Begriffsdefinition „Risiko“
2. Komponenten des Risikos internationaler Geschäftstätigkeit

1. Begriffsdefinition „Risiko“
Risiko ist die aus der Unsicherheit über die zukünftige Entwicklung resultierende Gefahr, dass eine finanzwirtschaftliche Zielgröße negativ von einem Referenzwert abweicht.

2. Komponenten des Risikos internationaler Geschäftstätigkeit
Ökonomische Risiken/Geschäftsrisiken
· Markt- und Preisrisiko
Gefahr, dass sich die Situation am Markt derart ändert, dass der ursprünglich angesetzte Preis nicht mehr durchsetzbar ist
· Transportrisiko
Gefahr des Untergangs der Ware auf dem Transportweg vom Exporteur zum Importeur
· Warenabnahmerisiko
Ausländischer Kunde verweigert Annahme der Ware und ist nicht bereit oder in der Lage, die Ware zu bezahlen
· Fabrikationsriskio
Vertragswidriges Verhalten des ausländischen Kunden während der Herstellungszeit, z.B. einseitige Kündigung des Vertrages, Nichtbezahlung von Raten
· Delkredererisiko
Verweigerung der Zahlung durch den Importeur, z.B. aufgrund fehlender Liquidität

Länderrisiken
· Politische Risiken
· Enteignungsrisiko
Gefahr von Regierungsaktivitäten, welche Eigentumsrechte, Kontrolle oder Ansprüche aus Privatbesitz verringern oder beseitigen, z.B. Verstaatlichung ganzer Grundstücksflächen und Immobilien.
· Dispositionsrisiko
Gefahr der Einschränkung von Verfügungsrechten über Privateigentum, z.B. Einschränkung des Kapitalverkehrs, sodass die Muttergesellschaft kein Kapital von der ausländischen Tochter mehr abziehen kann.
· Transferrisiko
Gefahr, dass trotz der Konvertierung der Währung das Land des Importeurs die Weiterleitung der Devisenzahlung verzögert, sodass der Betrag nur mit Verspätung den Empfänger (Exporteur) erreicht.
· Sicherheitsrisiko
Meist personenbezogenes Sicherheitsrisiko. Beschreibt die Gefahr, dass entsandte Mitarbeiter bei der ausländischen Tochtergesellschaft und deren Familien im Gastland einem erhöhten Sicherheitsrisiko ausgesetzt sind.
· Fiskalisches Risiko
Das fiskalische Risiko umfasst sämtliche Gefahren, die von der allgemeinen Staatstätigkeit ausgehen und den Handlungsspielraum für das ausländische Unternehmen verändern und/oder beschränken, z.B. mittels einer Gesetzesänderung.
· Soziokulturelle Risiken
· Sprache
· Kultur
· Geschäftsusancen

Währungsrisiken
· Transaktionsrisiko
Bei Finanzpositionen in Fremdwährung entsteht auf den einzelnen Positionen vom Zeitpunkt der Entstehung bis zur Abwicklung ein Währungsrisiko durch die Unsicherheit über die zukünftige Zahlungsentwicklung.
· Translationsrisiko
Unsicherheit hinsichtlich der Bilanz, wenn akzeptierte Umrechnungen für die am Stichtag vorhandenen Positionen in Fremdwährung anzuwenden sind.
· Ökonomisches Wechselkursrisiko
Gefahr, dass der tatsächliche Wert der Auslandgesellschaft in Form des Barwertes (Diskontierung der zukünftigen Zahlungsüberschüsse) innerhalb eines längeren Planungszeitraumes negativ von der erwarteten Höhe abweicht. 


Frage 8:
Definieren Sie den Begriff „Länderrisiko“ und erläutern Sie knapp dessen Einflussfaktoren. Welche grundsätzlichen Möglichkeiten zur Bestimmung dieses Risikos gibt es? Erläutern und bewerten Sie ein Verfahren Ihrer Wahl zur Bestimmung des Länderrisikos!

Gliederung:
1. Begriffsdefinition „Länderrisiko“
2. Einflussfaktoren
3. Verfahren zur Bestimmung des Länderrisikos
4. Der BERI-Index

1. Begriffsdefinition „Länderrisiko“
Das Länderrisiko umfasst alle aus der gesamtwirtschaftlichen, politischen und soziokulturellen Situation eines Landes resultierenden Verlustgefahren, für ein Unternehmen das Geschäftstätigkeiten in diesem Land durchführt.

2. Einflussfaktoren
· Ökonomische Einflussfaktoren
z. B.: internationale Wettbewerbsfähigkeit, Bestand an Devisenreserven, internationale Liquidität, aktuelle Verschuldungssituation, Kaufkraft
· Politische Einflussfaktoren
z. B.: Wirtschaftssystem, Kartellgesetzgebung, politische Stabilität
· Soziokulturelle Einflussfaktoren
z. B.: Einkommensverteilung, Analphabetentum, Einstellung der Bevölkerung zu Leistung, Bildungsstand

3. Verfahren zur Bestimmung des Länderrisikos
· Qualitative Verfahren
Konzepte, die keine zahlenmäßige Bewertung, sondern ein ganzheitliches Bild der Situation eines Staates anstreben. Z. B.: Country Forecast Reports
· Quantitative Verfahren
Zahlenmäßige Bewertung des Länderrisikos als kardinale oder ordinale Messzahl, z. B.: BERI-Index

4. Der BERI-Index
z.B.: Quantitatives Verfahren – BERI-Index
Das BERI-Institut (Business Environment Risk Intelligence) erstellt eine ganze Reihe von Indices für eine große Anzahl an Ländern und Regionen, welche Prognosen für ein Jahr und für fünf Jahre enthalten. Drei Teilindices, der Political Risk Index (politische Stabilität), der Operation Risk Index (Messung des Geschäftsklimas) und der R-Faktor (Remittance and Repatriation – Rückzahlungsfaktor) sind für Unternehmen mit internationaler Geschäftstätigkeit besonders wichtig; sie bilden zusammen den Profit Opportunity Recommendation Index (ORI).
Die Ergebnisse werden dabei entsprechend eines Punktbewertungsverfahrens quantifiziert. Der ORI basiert auf einem internationalen Expertenpanel. Dazu bewerten Führungskräfte aus aus Industrieunternehmen, Behörden, Banken und Wirtschaftsinstituten die ihnen bekannten Länder anhand von 15 Kriterien für einen Zeitraum zwischen sechs und zwölf Monaten. Es können pro Kriterium Punktwerte zwischen 0 (nicht akzeptabel) und 4 (außerordentlich günstig) abgegeben werden. Im nächsten Schritt werden jeweils die arithmetischen Mittel gewichtet und anschließend zu einem Gesamtpunktwert aufaddiert, der die Risikoklasse eines Landes anzeigt. Ein Punktwert von 100 spiegelt ein hervorragendes Geschäftsklima wider, während ein Wert von unter 40 Punkten ein nicht mehr akzeptables Risiko darstellt.
Der BERI-Index bietet einen guten ersten Eindruck, wie ein Land einzuschätzen ist. Er zeichnet sich durch eine einfache Handhabung aus und ermöglicht ein problemloses Länderrating. Allerdings leidet er, wie quantitative Verfahren typischerweise, unter subjektiver Variablenauswahl und -gewichtung, unzulässigen Skalentransformationen und der Annahme linearer Zusammenhänge.


Frage 9:
Für international agierende Unternehmen ist das Wechselkursrisiko von großer Bedeutung. Welche Komponenten des Wechselkursrisikos können unterschieden werden? Grenzen Sie diese voneinander ab, indem Sie die Auswirkung der unterschiedlichen Konzepte auf den Unternehmenserfolg skizzieren!

Gliederung:
1. Definition Wechselkursrisiko
2. Komponenten des Wechselkursrisikos
3. Abgrenzung anhand der Auswirkungen auf den Unternehmenserfolg

1. Definition Wechselkursrisiko
Unter dem Wechselkursrisiko versteht man die Gefahr, dass eine finanzwirtschaftliche Zielgröße durch den Übergang von einer Währung auf eine andere negativ von einem Referenzwert abweicht.

2. Komponenten des Wechselkursrisikos
· Währungsumrechnungsrisiko (Translationsrisiko)
Das Translationsrisiko umschreibt die Gefahr, dass der Unternehmenserfolg durch die Umrechnung in Fremdwährung bilanzierter Bilanzpositionen in die Heimatwährung aufgrund von Abweichungen des realisierten vom erwarteten Wechselkurs negativ beeinflusst wird.
· Währungstransaktionsrisiko
Dieses Risiko entsteht durch die Möglichkeit, zukünftige Wechselkursgewinne oder 
-verluste bei Transaktionen, insbesondere Export-/Importgeschäfte, zu realisieren, die bereits eingegangen sind und in ausländischer Währung bewertet wurden.
· Ökonomisches Wechselkursrisiko
Das ökonomische Wechselkursrisiko beschreibt die Gefahr, dass der ökonomische Wert der aus den Direktinvestitionen im Ausland erwarteten Rückflüsse durch Wechselkursänderungen beeinträchtigt wird.

3. Abgrenzung anhand der Auswirkungen auf den Unternehmenserfolg
· Das Translationsrisiko beeinflusst direkt die Bilanz des Unternehmens, da sich Wechselkursschwankungen in diesem Fall auf den Translationsgewinn bzw. –verlust auswirken. Es betrifft somit die statisch-vergangenheitsorientierte Sichtweise des Währungsrisikos.
· Das Transaktionsrisiko knüpft an einzelne Zahlungstransaktionen an und nimmt deshalb die statisch-gegenwartsorientierte Perspektive des Währungsrisikos ein. Wechselkursbedingte Veränderungen einzelner Aufwands- oder Ertragsposten wirken sich deshalb in der GuV aus.
· Das ökonomische Wechselkursrisiko verkörpert die dynamisch-zukunftsorientierte Betrachtungsweise. Hiervon betroffen ist der ökonomische Wert einer Auslandsinvestition, also ihr Strategiewert, welcher sich im Rahmen einer Plan-GuV aus den diskontierten Free Cash Flows des Business Plans der Auslandsinvestition, also bspw. einer eigenen Tochtergesellschaft, ergibt.


Frage 10:
Erläutern Sie den Begriff des „translation risk“ und gehen Sie auf die Möglichkeiten und Probleme eines aktiven „Managements“ dieses Risikos ein!

Gliederung:
1. Begriffsdefinition „translation risk“
2. Währungsrisikomanagement allgemein
3. Möglichkeiten und Probleme des Translationsrisikomanagements

1. Begriffsdefinition „translation risk“
Das Translationsrisiko umschreibt die Gefahr, dass der Unternehmenserfolg durch die Umrechnung in Fremdwährung bilanzierter Bilanzpositionen in die Heimatwährung auf Grund von Abweichungen des realisierten vom erwarteten Wechselkurs negativ beeinflusst wird.

2. Währungsrisikomanagement allgemein
Die Aufgabe des betrieblichen Währungsrisikomanagements besteht darin, nachdem zunächst die zu besichernde Wechselkursposition (Betrag und Fristigkeiten) ermittelt und eine Prognose über die zukünftige Entwicklung der Wechselkurse (Richtung und Höhe der Veränderung) gebildet wurde, adäquate Instrumente zum Umgang mit den identifizierten Wechselkursrisiken auszuwählen und zum Einsatz zu bringen. Folgende Risikostrategien stehen dabei grundsätzlich zur Verfügung:
· Risikovermeidung
· Risikoverminderung
· Risikobesicherung
· Risikoabwälzung
· Spekulatives Verhalten/bewusste Inkaufnahme des Risikos in Erwartung vorteilhafter Wechselkursveränderungen

3. Möglichkeiten und Probleme des Translationsrisikomanagements
Es existieren nur beschränkte Möglichkeiten des aktiven Währungsrisikomanagements für das Translationsrisiko:
· Die Wahl eines zieladäquaten Umrechnungsverfahrens beeinflusst die Ergebnisse der Erfolgsvermittlung, da hierdurch die abzudeckende Fremdwährungsposition je nach verwendetem Umrechnungsverfahren in der Höhe divergiert.
· Langfristige Möglichkeit: Umschichtung der Bilanzpositionen in Abhängigkeit der erwarteten Währungsentwicklung. Allerdings ist dies sehr aufwendig und nur unter bestimmten Voraussetzungen zulässig. Ein solches Verfahren kann auch der Strategie eines Unternehmens für diesen Auslandsmarkt widersprechen. Es bietet sich beispielsweise an im Vorfeld einer geplanten vollständigen Retransferierung der Aktiva und Passiva der Auslandsgesellschaft an die Muttergesellschaft.
· Der Einsatz von Absicherungsinstrumenten ist aufgrund des reinen „Umrechnungscharakters“ des Risikos und der damit zusammenhängenden schwierigen Prognostizierbarkeit des abweichenden Kurses mit großen Schwierigkeiten verbunden.



Frage 11: 
Erläutern Sie das Konzept der „funktionalen Währung“. Welche Kriterien werden zur Festlegung der funktionalen Währung herangezogen?

Gliederung:
1. Einordnung in den Gesamtzusammenhang der Währungsumrechnungsverfahren
2. Begriffsdefinition Konzept der funktionalen Währung
3. Kriterien zur Festlegung der funktionalen Währung

1. Einordnung in den Gesamtzusammenhang der Währungsumrechnungsverfahren
· Translationsrisiko
Das Translationsrisiko umschreibt die Gefahr, dass der Unternehmenserfolg durch die Umrechnung in Fremdwährung bilanzierter Bilanzpositionen in die Heimatwährung aufgrund von Abweichungen des realisierten vom erwarteten Wechselkurs negativ beeinflusst wird.
· Das grundlegende Problem der Umrechnungsverfahren ist die Wahl des anzuwendenden Wechselkurses:
· Kassakurs
Der Kassakurs ist der Wechselkurs am Stichtag des Konzernabschlusses.
· Historischer Kurs
Der historische Kurs entspricht dem Wechselkurs zum Zeitpunkt der Anschaffung, Herstellung bzw. Entstehung eines Wertes oder der Abwicklung eines Geschäftes.
· Mögliche Währungsumrechnungsverfahren:
· Umrechnung mit dem (modifizierten) Stichtagskurs
Hierbei werden alle Bilanzpositionen einheitlich mit dem Kassakurs umgerechnet. Die Bilanzposition Eigenkapital ist bei der modifizierten Umrechnungsmethode von dieser ausgenommen. Sie wird immer zum historischen Kurs umgerechnet. Die daraus entstehende bilanzielle Umrechnungsdifferenz wird erfolgsneutral in einem Sonderposten erfasst.
· Kursdifferenzierung nach Fristigkeit
Langfristige Vermögensgegenstände werden zum historischen Kurs umgerechnet, kurzfristige zum aktuellen Kassakurs.
· Kursdifferenzierung nach Geldcharakter
Monetäre Vermögenspositionen, wie liquide Mittel, Forderungen und Verbindlichkeiten, werden zum Stichtagskurs umgerechnet. Nichtmonetäre Vermögenspositionen wie Sachanlagen oder Vorräte sind zum historischen Kurs umzurechnen.
· Kursdifferenzierung nach Zeitbezug
Bei dieser Methode werden die Kurse nach dem Zeitpunkt der Anschaffung der Vermögensgegenstände differenziert. Historische Werte werden demnach zum historischen Kurs umgerechnet, Gegenwartswerte zum Stichtagskurs. Historische Werte sind üblicherweise das zu Anschaffungswerten bewertete Anlage- und Umlaufvermögen. Entstehende Umrechnungsdifferenzen werden erfolgswirksam erfasst.
· In den einzelnen Rechnungslegungssystemen ist die Zulässigkeit einzelner Währungsumrechnungsverfahren geregelt:
· HGB
Bis zum Jahreswechsel 2009/2010 bestand im HGB Wahlfreiheit zur Währungsumrechnung. Dies änderte sich mit dem BilMoG, welches seit dem 01.01.2010 zwingend die Kursumrechnung zum (modifizierten) Stichtagskurs vorschreibt.
· IFRS/US-GAAP
IFRS und US-GAAP schreiben zur Umrechnung die Methode der funktionalen Währung vor, welche nachfolgend genauer erläutert wird.

2. Begriffsdefinition Konzept der funktionalen Währung
Die Methode der funktionalen Währung unterscheidet zwischen ausländischen Teileinheiten, die ein integraler Bestandteil des Geschäftsbetriebs des Mutterunternehmens sind (foreign operations), und wirtschaftlich selbstständigen ausländischen Teileinheiten (foreign entities).
· Handelt es sich um eine foreign operation, so ist die funktionale Währung die Währung der Muttergesellschaft. Da die Tochtergesellschaft ein integraler Bestandteil des Mutterunternehmens ist, ist die Währungsumrechnung als Bewertungsvorgang zu sehen. Dann ist die Kursdifferenzierung nach dem Zeitbezug als Verfahren zur Umrechnung zu wählen.
· Bei einer foreign entity hingegen ist die funktionale Währung die Währung der Tochtergesellschaft, da die Auslandsgesellschaft weitgehend autonom tätig ist. Demzufolge ist die Währungsumrechnung auch als reiner Transformationsvorgang zu sehen, welcher erfolgsneutral über die modifizierte Stichtagsmethode umzurechnen ist.

3. Kriterien zur Festlegung der funktionalen Währung
	Indikator
	Funktionale Währung ist die Währung der…

	
	Muttergesellschaft
	Tochtergesellschaft

	Cash Flow
	berührt den Cash Flow des MUs direkt
	überwiegend in Fremdwährung, berührt Cash Flow des MUs nicht

	Verkaufspreise
	sind stark wechselkursabhängig, ändern sich mit weltweitem Wettbewerb und Preisen
	kurzfristige Preisänderungen durch lokale Einflüsse, nicht durch Wechselkursschwankungen

	Verkaufsmärkte
	der Absatzmarkt ist hauptsächlich im Land des MUs, Verträge werden hauptsächlich in der Währung des MUs abgeschlossen
	das TU hat einen aktiven lokalen Absatzmarkt, kann auch zusätzlich noch Export betreiben

	Aufwendungen
	HK und Kosten für das Erbringen einer Dienstleistung bestehen im Wesentlichen aus Kosten für Einkäufe im Land des MUs
	HK und Kosten für das Erbringen einer Dienstleistung sind in lokaler Währung zu bezahlen

	Finanzierung
	wird im Wesentlichen aus den Mitteln des MUs bestritten, die erwirtschafteten Mittel der TUs reichen nicht aus
	die Finanzierung erfolgt in lokaler  Währung aus den erwirtschafteten Mitteln des TUs

	Interkonzernliche Transaktionen
	extensive Verbindung der Geschäftstätigkeit von MU und TU mit zahlreichen innerkonzernlichen Transaktionen
	sind sehr gering, jedoch kann sowohl TU wie auch MU die Wettbewerbsvorteile des anderen mit nutzen

	Charakterisierung der Teileinheit als:
	Foreign operation
	Foreign entity

	
	TU – Tochterunternehmen, MU - Mutterunternehmen



Hierbei wird schnell ersichtlich, dass die Methode der funktionalen Währung Probleme mit sich bringt. 
Zum einen findet eine Abgrenzung zwischen foreign entity und foreign operation nur anhand weicher Kriterien statt, sodass den rechnungslegenden Unternehmen Spielräume durch Auslegung entstehen.
Zum anderen zeigt die Methode nur zwei Extrempunkte möglicher Beziehungskonstellationen zwischen Mutter- und Tochtergesellschaft auf. Alle denkbaren Zwischenformen, die in der Realität mit Sicherheit existieren, finden keinerlei Berücksichtigung.
Unabhängig von den Kriterien verletzt die erfolgsneutrale Behandlung bei der modifizierten Stichtagsmethode das im HGB vorherrschende Grundsatzprinzip der Kongruenz.

Frage 12: 
Geben Sie einen Überblick über die zur Absicherung des Transaktionsrisikos zur Verfügung stehenden Instrumente und erläutern Sie ein Instrument Ihrer Wahl.

Gliederung:
1. Einordnung und Definition des Transaktionsrisikos
2. Überblick über die Absicherungsinstrumente
3. Der Fremdwährungskredit als Beispiel für ein Absicherungsinstrument

1. Einordnung und Definition des Transaktionsrisikos
Das Währungstransaktionsrisiko entsteht durch die Möglichkeit, zukünftige Wechselkursgewinne oder -verluste bei Geschäftsvorgängen zu realisieren, die bereits eingegangen sind und in ausländischer Währung bewertet wurden (statisch-gegenwartsorientierte Perspektive des Währungsrisikos).

2. Überblick über die Absicherungsinstrumente
[image: ]

Devisentermingeschäfte
· Devisenforwards:
Ein Devisenforwardgeschäft ist eine Verpflichtung zwischen einer Bank und einem Kontrahenten, an einem bestimmten Tag zu einem fixen Kurs (Devisenterminkurs) eine definierte Summe an Währung gegen eine andere Währung zu kaufen oder verkaufen.
· Devisenoption:
Eine Devisenoption ist das Recht, eine festgelegte Menge einer Währung zu einem festgelegten Kurs zu einem festgelegten Zeitpunkt (oder innerhalb einer festgesetzten Zeitspanne) zu kaufen oder zu verkaufen.
· Devisenfuture:
Ein Futuregeschäft ist eine Vereinbarung (Verpflichtung), eine bestimmte Menge eines bestimmten Gutes von bestimmter Qualität (Devisenfuture = Währung) zu einem festgelegten Preis (Wechselkurs) und zu einem festgelegten zukünftigen Zeitpunkt zu kaufen (Käufer des Futures) bzw. zu verkaufen (Verkäufer des Futures).
· Forderungsverkauf/Factoring
Factoring ist der Verkauf von kurzfristigen Exportforderungen auf der Basis einer Globalzession zur Refinanzierung des dem Importeur gewährten Zahlungsziels. Factoring umfasst damit als Dienstleistung die Verwaltung und Abwicklung der Zahlung, die Sicherung der Zahlung durch Eliminierung des Delkredererisikos für den Exporteur und eine Finanzierungsfunktion. Factoring lässt sich somit nicht nur den Kurssicherungsinstrumenten zuordnen, sondern auch der Außenhandelsfinanzierung.

3. Der Fremdwährungskredit als Beispiel für ein Absicherungsinstrument
Der Fremdwährungskredit ist ein externes Kurssicherungsinstrument, das nicht standardisiert ist, sondern individuell zwischen dem Kreditnehmer und der Bank ausgehandelt werden kann.
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Der Exporteur liefert am 1. Mai an einen ausländischen Importeur Waren auf Ziel (1). Die Rechnung sei in Fremdwährung ausgestellt und das dem Importeur eingeräumte Zahlungsziel betrage drei Monate, d.h. das Exportunternehmen rechnet mit dem Eingang von 1 Mio. US-$ am 1. August (4). Für das exportierende Unternehmen ergibt sich daraus eine offene Forderungsposition, die es gegen eine mögliche Abwertung des US-Dollars während der drei Monate absichern möchte. Hierzu kann sich das Unternehmen bei einem Kreditinstitut mit einem Fremdwährungskredit in Höhe von 1 Mio. US-$ (abzüglich der zu zahlenden Zinsen am Laufzeitende) verschulden (2), den es bei Fälligkeit am 1. August aus den unternehmerischen Fremdwährungseinzahlungen des Importeurs tilgen wird (4 und 5). Der Kreditauszahlungsbetrag kann unmittelbar nach der Auszahlung am 1. Mai zum aktuellen und damit sicheren Kassakurs in Inlandswährung getauscht (3) und der resultierende Betrag zum risikolosen Zins im Inland bis zum 1. August angelegt werden. Auf diese Weise kann das Unternehmen erreichen, dass die am 1. August aus dem zu Grunde liegenden Geschäft zur Verfügung stehende Summe in Euro genau vorhersagbar und ohne Währungsrisiko ist.

Vorteile:
· sehr flexibel, z.B. bezüglich der Fristigkeit
· revolvierende Kredite möglich
· sofortige Verfügbarkeit der Mittel
· in allen gängigen Währungen verfügbar

Nachteile:
· Zinsbelastung aus Kredit
· Bonität des Schuldners und termingerechte Begleichung der Forderung sehr wichtig

Frage 13:
Erläutern Sie das Konzept des ökonomischen Wechselkursrisikos und dessen Auswirkungen auf die internationale Unternehmenstätigkeit.

Gliederung:
1. Erläuterung ökonomisches Wechselkursrisiko
2. Auswirkungen auf die internationale Unternehmenstätigkeit

1. Erläuterung ökonomisches Wechselkursrisiko
· Beschreibt die Gefahr, dass der ökonomische Wert der aus den Direktinvestitionen im Ausland erwarteten Rückflüsse durch Wechselkursänderungen beeinflusst wird.
· Der ökonomische Wert entspricht der Summe der aus dem Investitionsobjekt resultierenden, diskontierten Nettoeinzahlungen.
· Neben einzelnen Auslandsprojekten kann auch der Wert ganzer Niederlassungen oder Tochtergesellschaften im Ausland in dieses Konzept einbezogen werden.
· Das ökonomische Wechselkursrisiko ist zukunftsbezogen-dynamisch.

2. Auswirkungen auf die internationale Unternehmenstätigkeit
Als Resultat der Untersuchung aller ökonomischer Einflussfaktoren, die sich in Folge von Wechselkursschwankungen negativ (oder auch positiv) auf den Zukunftserfolg eines Unternehmens auswirken, ist das ökonomische Wechselkursrisiko für die langfristige Betrachtungsweise von internationalen Aktivitäten von Bedeutung, da (Des-) Investitionsentscheidungen auf Basis der diskontierten Cash Flows getroffen werden.

Um die Auswirkungen auf die internationale Unternehmenstätigkeit gering zu halten, könnte über Absicherungsstrategien nachgedacht werden. Da das ökonomische Wechselkursrisiko sich allerdings als umfassend und komplex darstellt, eignet es sich für die tägliche Absicherungspraxis kaum. Ein erheblicher Informationsbeschaffungs- und -verarbeitungsaufwand zur Prognose und zum Auffinden von Anhaltspunkten zur Konkretisierung und zeitlichen Fixierung langfristiger Maßnahmen wäre in Kauf zu nehmen. Große Unsicherheiten, was das Volumen der abzusichernden Währungspositionen und die Zeitpunkte betrifft, sind ebenfalls vorhanden. Deshalb sollte das ökonomische Wechselkursrisiko bei der Konzipierung der langfristigen Unternehmensstrategie Beachtung finden.
Mögliche Maßnahmen zur langfristigen Gestaltung und Verminderung des ökonomischen Wechselkursrisikos sind:
· langfristige, möglichst währungskongruente (Fremd-)Finanzierungsstrategie von Auslandsinvestitionen
· Substitution von Importen durch inländische Einsatzfaktoren
· Umlenkung von Investitionsgüterbeziehungen und von konzerninternen Transaktionen
· internationale Diversifikation der Produktions- und Absatzbasis
· Produktionsmanagement
· Input Mix
· Standortverlagerung
· Produktionsverlagerung
· Verlagerung von Bezugsquellen
· Marketingmanagement
· Marktselektion
· Preispolitik
· Kommunikationspolitik
· Produktpolitik


Frage 14:
Stellen Sie den Ablauf eines Dokumentenakkreditivs dar. Machen Sie dabei insbesondere deutlich, wie das Dokumentenakkreditiv eine Absicherungs- und Finanzierungsfunktion übernehmen kann.

Gliederung:
1. Definition Dokumentenakkreditiv
2. Einordnung in die Außenhandelsfinanzierung und -abwicklung
3. Ablauf eines Dokumentenakkreditivs
4. Das Dokumentenakkreditiv als Absicherungs- und Finanzierungsform

1. Definition Dokumentenakkreditiv
Ein Dokumentenakkreditiv ist eine von einem Kreditinstitut (Akkreditivbank) im Auftrag des Importeurs übernommene Verpflichtung entweder aus dem Guthaben oder Kredit des Auftraggebers (Akkreditivsteller) innerhalb einer bestimmten Frist dem Exporteur (Akkreditierter) gegen Übergabe von bestimmten Dokumenten einen währungsgemäßen Geldbetrag auszuzahlen bzw. gutzuschreiben, gegen Übergabe der Dokumente eine Wechselverpflichtung einzugehen oder die Dokumente anzukaufen.
Zwei Varianten:
· d/p credit: Auszahlungsakkreditiv
· d/a credit: Wechselakkreditiv

2. Einordnung in die Außenhandelsfinanzierung und -abwicklung
Zahlungsbedingungen regeln die Fälligkeit, die Risikoverteilung, die Sicherung und die Abwicklung der Zahlung. Sie sind zwischen Exporteur und Importeur frei vereinbar.
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Das Dokumentenakkreditiv verringert das Risiko des Exporteurs durch Ersatz der Forderung gegenüber dem Importeur durch eine Forderung gegenüber einem (hoffentlich von der Bonität her besser gestellten) Kreditinstitut.

3. Ablauf eines Dokumentenakkreditivs
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Nach Zustandekommen des Kaufvertrags (1) beauftragt der Importeur einer Ware seine Bank (Akkreditivbank), ein Akkreditiv zu eröffnen (2). Die Auslandsbank schickt das Akkreditiveröffnungsschreiben an die Bank des Exporteurs (Akkreditivstelle) (3). Damit gibt sie das Versprechen ab, bei Vorlage der vereinbarten Dokumente an die Akkreditivstelle zu zahlen. Die Akkreditivbank avisiert dem Exporteur die Eröffnung des Akkreditivs (4). Nach Versand der Ware (5) legt der Exporteur seine Dokumente der Akkreditivstelle vor (6 und 7). Diese prüft die Dokumente und fordert dann bei der Akkreditivbank den entsprechenden Gegenbetrag an (8). Die Akkreditivbank überlässt die Dokumente dem Importeur und fordert gleichzeitig die Zahlungsleistung ein (9). Mit den überlassenen Dokumenten erhält der Importeur die bestellte Ware (10).

4. Das Dokumentenakkreditiv als Absicherungs- und Finanzierungsform
· Absicherungsfunktion:
Die Akkreditivbank des Importeurs übernimmt ein Zahlungsversprechen gegenüber dem Exporteur im Sinne eines abstrakten Schuldversprechens nach § 780 BGB. Damit entbindet sich der Exporteur zum einen vom Nichtabnahmerisiko der von ihm gestellten Ware, da die Leistung der Zahlung nicht an die Abholung der Ware durch den Importeur gekoppelt ist, sondern an die Einreichung der Dokumente bei der Akkreditivbank. Zum anderen verringert er in der Regel wesentlich sein Delkredererisiko, da nun nicht mehr der Importeur sein Schuldner ist, sondern die Akkreditivbank an diese Stelle tritt. Normalerweise verfügt die Akkreditivbank über eine deutlich bessere Bonität und Zahlungsmoral.
· Finanzierungsfunktion:
Beim Auszahlungsakkreditiv erfolgt die Zahlung von der Akkreditivbank an den Exporteur sofort bei Präsentation der Dokumente. Bei einem Wechselakkreditiv stellt die Akkreditivbank dem Exporteur einen Wechsel aus. Dies bedeutet zum einen, dass der Importeur auf Ziel zahlen darf. Zum anderen kann sich der Exporteur über die verbriefte Forderung refinanzieren, indem er sie weiterveräußert (Refinanzierungsfunktion).

Frage 15:
Vergleichen Sie den Herstellerkredit mit dem Cross-Border-Leasing aus Sicht eines Exporteurs. Welche Vor- und Nachteile sehen Sie?

Gliederung:
1. Definition Herstellerkredit
2. Definition Cross-Border-Leasing
3. Vorteile des Herstellerkredits und des Cross-Border-Leasings
4. Nachteile des Herstellerkredits und des Cross-Border-Leasings
5. Vergleich der beiden Finanzierungsarten

1. Definition Herstellerkredit
Einordnung: Instrument der mittel-/langfristigen Außenhandelsfinanzierung:
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· langfristige Kredite eines Kreditinstituts an den Exporteur (insbesondere von Investitionsgütern) zur Refinanzierung seines dem Importeur eingeräumten Zahlungsziels
· Ausfuhrkreditgesellschaft (AKA) oder Kreditanstalt für Wiederaufbau (KfW) haben spezielle Programme zur Vergabe von Herstellerkrediten
· Laufzeiten sind mittel- bis langfristig
· keine Kreditobergrenzen
· Finanzierung erfolgt regelmäßig auf Wechselbasis
· Kreditkosten: Diskontsatz, verschiedene Provisionen (Zusage, Rückzahlungs- und Reservierungsprovisionen)




2. Definition Cross-Border-Leasing
Einordnung: Sonderform der Außenhandelsfinanzierung
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· Cross-Border-Leasing = Internationales Leasing: Entgeltliche Gebrauchsüberlassung von Investitions- oder langlebigen Konsumgütern, die wirtschaftlich selbstständig nutzbar sind. Ein Beteiligter (Leasingnehmer, Leasinggeber oder Hersteller) befindet sich im Ausland.
· Die verschiedenen Arten von Cross-Border-Leasing:
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Cross-Border-Leasing als Exportleasing im engsten Sinne:
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Der Exporteur schließt mit der Leasinggesellschaft, welche sich im selben Land wie der Exporteur befindet, einen Kaufvertrag über das mit einem im Ausland ansässigen Importeur vereinbarte Gut ab (1). Die Leasinggesellschaft finanziert diesen Kauf über einen eigenen Kreditgeber, meistens eine eigene Leasingbank (2), dem sie dann zur Zahlung von Tilgungsraten und Zinsen verpflichtet ist, welche sie wiederum aus den Leasingraten des Importeurs tätigt (7). Die Leasinggesellschaft schließt mit dem Importeur den Leasingvertrag (3) und anschließend führt der Exporteur das Leasingobjekt an den Importeur aus (4). Daraufhin ist der Importeur aus dem Leasingvertrag verpflichtet, über die vereinbarte Laufzeit anstelle einer Gegenleistung für den Exporteur die Leasingraten an die Leasinggesellschaft zu leisten (6).

3. Vorteile des Herstellerkredits und des Cross-Border-Leasings
Herstellerkredit:
· besonders vorteilhaft für den Importeur, da ihm Zahlung auf Ziel gewährt wird, ohne dass ihm daraus weitere Nachteile erwachsen
· schnelle Refinanzierungsmöglichkeit für den Exporteur

Cross-Border-Leasing:
· langfristiges Exportgeschäft wird zum (Inlands-)Bargeschäft
· keine Selbstbeteiligung für den Exporteur, weder liquiditäts- noch haftungsmäßig (über das technische Risiko hinaus)
· kein politisches Risiko für den Exporteur
· kein Wechselkursrisiko für den Exporteur
· interessantes Finanzierungskonzept für den Importeur, da die Leasingraten aus dem Cash Flow der Anlage bezahlt werden können
· Abwicklung über Leasinggesellschaft mit Spezialkenntnissen
· Mitfinanzierung über KfW möglich

4. Nachteile des Herstellerkredits und des Cross-Border-Leasing
Herstellerkredit
· besonders nachteilhaft für den Exporteur: er muss dem Importeur ein Zahlungsziel einräumen und sich gleichzeitig verschulden
· funktioniert daher in der Regel nur auf Käufermärkten und bei großvolumigen Investitionsgütern

Cross-Border-Leasing
· Vorteilhaftigkeit gegenüber Kauf nicht immer gegeben (steuerliche Effekte spielen eine Rolle)
· solvente Leasinggesellschaft muss verfügbar sein

5. Vergleich der beiden Finanzierungsarten
Für den Importeur ist der Herstellerkredit die bessere Variante, da ihm ein Zahlungsziel eingeräumt wird, ohne dass ihm weitere Nachteile daraus erwachsen. Für den Exporteur stellt sich die Situation beim Herstellerkredit genau anders herum dar: für ihn ist das Kreditgeschäft tendenziell nachteilhaft, wesentlich sind für ihn die Finanzierungskosten des Kredits. Anders sieht es beim Cross-Border-Leasing aus: Dieses ist vorteilhaft für den Exporteur, da es sich für ihn nicht mehr um ein Auslandsgeschäft handelt, sondern um ein Inlandsgeschäft. Zudem erhält er schnell den Kaufpreis, da ihm die Leasinggesellschaft das Gut abkauft. Nicht mehr der Importeur ist jetzt der Schuldner sondern die Leasinggesellschaft mit in der Regel einer besseren Bonität. Lediglich ein Nachteil erwächst dem Exporteur: im Regelfall wird die Leasinggesellschaft einen Abschlag auf den Kaufpreis vornehmen, da sie nun die Risiken des Gläubigers trägt.


Frage 16: 
Was zeichnet internationale Kooperationen aus? Welche Risiken sehen Sie? Unter welchen Umständen würden Sie diese Internationalisierungsform trotzdem empfehlen?

Gliederung:
1. Definition internationaler Kooperationen
2. Risiken internationaler Kooperationen
3. Umstände, die für das Eingehen einer Kooperation sprechen

1. Definition internationaler Kooperationen
Eine Kooperation ist eine vertragliche Vereinbarung wirtschaftlich und rechtlich selbständiger Unternehmen z.B. zur Durchführung von Groß- und Daueraufträgen im Ausland, zur gemeinschaftlichen Übernahme der Außenhandelsfunktion oder zur Entwicklung eines gemeinsamen Produkts für einen Auslandsmarkt. Bei einer internationalen Kooperation kommen die Partner aus unterschiedlichen Ländern.

Was die Formen betrifft, so kann unterschieden werden zwischen Kooperationen, die langfristig ausgerichtet sind und auf die Erzielung von grundlegenden Wettbewerbsvorteilen abzielen. Diese bezeichnet man auch als „Strategische Allianzen“. Steht eher die ökonomisch sinnvolle Nutzung von Ressourcen im Vordergrund, spricht man von „Operativer Allianz“. Welche Form gewählt wird, bestimmt sich auch nach dem Inhalt der Zusammenarbeit. Ein geeignetes Ordnungskriterium hierfür ist die Orientierung an den betriebswirtschaftlichen Funktionsfeldern. So können Beschaffungs-, F&E-, Produktions- und Marketingkooperationen gebildet werden. Darüber hinaus werden neben diesen funktionsbezogenen Inhalten regelmäßig internationale Kooperationen zur Abgabe von Angeboten für Groß- und Daueraufträge und deren Abarbeitung gebildet. Häufige vertragsrechtliche Formen dieser Art der Beziehungen zum Ausland sind die Lizenz und das Franchisingmodell.

Ziele von Kooperationen können sein:
Ertragssteigerungsziele:
Durch den beschleunigten Markteintritt und die Nutzung der Marktkenntnisse des Partners wird versucht, höhere Erträge zu erzielen, als dies im Alleingang möglich wäre. 
Kostenreduktionsziele:
Die Kostenreduzierungsziele gründen sich, wie oben angedeutet, insbesondere auf die Teilung von Kosten mit dem Partner und die Nutzung von Volumeneffekten. 

Risikominderungsziele:
Die Risikominderungsziele erreicht man durch Nutzung von Investitionen, die der Partner bereits getätigt hat und vor allem auch durch einen Zugriff auf das Know how des Partners und die spezifischen Kenntnisse über den Auslandsmarkt. In diesem Sinne stellen Kooperationen ein „Lernvehikel“ für die Bearbeitung eines Auslandsmarkts dar. Vor allem für kleine und mittelständische Unternehmen bieten solche Kooperationen damit deutliche Vorteile.

2. Risiken internationaler Kooperationen
Kooperationen können relativ leicht von beiden Seiten wieder aufgelöst werden. Baut nun die Internationalisierungsstrategie in Richtung eines Kernmarktes auf eine solche Kooperation und der ausländische Partner entscheidet sich nach einer gewissen Zeit doch für einen Alleingang, so ist wertvolle Zeit verloren gegangen und die Bearbeitung des Auslandsmarkts muss von vorne beginnen. Eventuell steht dem Unternehmen dann der frühere Kooperationspartner als Konkurrent gegenüber, der die Erfahrungen und das Wissen aus der Zusammenarbeit nun für sich einsetzt. Dass Kooperationen gerade im internationalen Feld labile Gebilde sind, liegt häufig an unterschiedlichen strategischen Zielsetzungen der Partner und Missverständnissen, die vor allem durch die soziokulturellen Unterschiede entstehen. Nachfolgende Abbildung listet die Risiken einer Kooperation geordnet nach drei Risikokategorien auf.
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3. Umstände, die für das Eingehen einer Kooperation sprechen
Aufgrund der spezifischen Vorteile von internationalen Kooperationen was den niedrigen Ressourceneinsatz, das verminderte Risiko und die Lernmöglichkeiten durch den Partner betrifft, wird diese Form des Eintritts in einen ausländischen Markt trotz der erheblichen Risiken häufig von mittelständischen Unternehmen gewählt, da sie den spezifischen Schwierigkeiten, die diese Unternehmen in Hinblick auf eine Internationalisierung haben (z. B. geringe Eigenkapitalausstattung), Rechnung trägt.
Frage 17: 
Welches sind die wichtigsten Verhandlungspunkte bei einer Lizenzerteilung an einen ausländischen Partner? Begründen Sie Ihre Antwort.

Gliederung:
1. Definition der Lizenzerteilung
2. Wichtigste Verhandlungspunkte sowie Begründung

1. Definition einer Lizenzerteilung
Eine Lizenz ist die Befugnis, das Recht eines anderen gewerblich zu nutzen. Grundlagen sind Patente, Gebrauchsmuster, Warenzeichen, Copyrights oder auch kaufmännisches Know-how. Durch den Lizenzvertrag wird dem ausländischen Partner (Lizenznehmer) das Recht durch den inländischen Partner (Lizenzgeber) gegeben z. B. ein bestimmtes Patent zu nutzen. Umgekehrt kann ein Unternehmen eine Lizenz von einem ausländischen Partner erwerben, um die erworbenen Rechte z. B. an know how auf dem Heimatmarkt einzusetzen. 

2. Wichtigste Verhandlungspunkte sowie Begründung
Lizenzinhalte:
Was die Lizenzinhalte betrifft, so wird gerade im internationalen Bereich eine Fülle von verschiedenen inhaltlichen Rechtsübertragungen durch Lizenzen vorgenommen. Produkt-, Vertriebs-, Marken- oder auch Fertigungslizenzen werden dabei in vielen Fällen ergänzt durch Managementverträge, die die Übertragung des zur Nutzung der Lizenz notwendigen Wissens regeln. Die Lizenzen regeln damit vertraglich den Inhalt der angestrebten Kooperation. Wichtig ist dabei die genaue Festlegung des Leistungskatalogs der Managementverträge und vor allem des Umfangs der übertragenen Rechte. So ist es bei internationalen Lizenzen regelmäßig eine wichtige Frage, in welchem Land bzw. in welcher Region der ausländische Lizenznehmer die eingeräumten Rechte nutzen darf. Bei Vertriebskooperationen ist es z. B. üblich eine regionale Begrenzung vorzusehen. Für die Marktbearbeitungsstrategie des Lizenzgebers ist es wichtig, ob er die Lizenz exklusiv nur einem Partner in einem Markt einräumt oder die Rechte auch mehrfach verkaufen darf.  
Lizenzgebühren:
Die Gebühren regeln die Rückflüsse, die der Lizenzgeber für die Übertragung der Rechte erhält. Eine fixe Summe, die z. B. jedes Jahr über die Laufzeit der Lizenz zu entrichten ist, ist ein Modell. Häufiger sind aber erfolgsbezogene Vergütungen. Die Höhe der Lizenzgebühren ist hier gebunden an eine vorher definierte Kennzahl, wie z. B. produzierte Stückzahl oder erzielter Umsatz/Gewinn des in Lizenz gefertigten oder vertriebenen Produkts. Je nach gewählter Variante ergeben sich deutliche Unterschiede im Risiko-Chancen-Profil. In der fixen Variante hat der Lizenzgeber nur das Insolvenzrisiko des Lizenznehmers zu tragen. Ansonsten ist der Auslandsmarkterfolg für ihn irrelevant, was bei der erfolgsbezogenen Variante nicht der Fall ist. Ein großer Erfolg eines Produkts im Ausland schlägt sich dann auch nieder in den Lizenzgebühren, wobei allerdings Berechnungsprobleme bei der Bemessungsgrundlage der Lizenzgebühren, also z. B. einer bestimmten Gewinngröße regelmäßig auftreten. In der Praxis werden häufig Mischmodelle gewählt, die eine relativ niedrige fixe Vergütung und eine Erfolgsbeteiligung vorsehen. 

Frage 18: 
„Die Internationalisierung eines Unternehmens kann typischerweise als ein kontinuierlich verlaufender Prozess beschrieben werden“. Erläutern und diskutieren Sie diese Aussage anhand des lerntheoretischen Internationalisierungsansatzes nach Johanson/Vahlne!

Gliederung:
1. Darstellung der Theorie von Johanson/Vahlne
2. Beurteilung der Theorie
3. Diskussion der Aussage

1. Darstellung der Theorie von Johanson/Vahlne
Grundlegende Aussage: Unternehmen erhöhen aufgrund von Lernprozessen, die im Ausland gemacht werden, sukzessive ihr internationales Engagement.
Statische Aspekte
· Marktbindung: Anzahl der eingesetzten Ressourcen & Grad der Marktbindung im Ausland
· Marktkenntnis: Kenntnis über das Marktumfeld und die lokalen Aktivitäten 

Dynamische Aspekte: 
· Marktbearbeitungsentscheidungen: Entscheidungen über weiteres „commitment“ für einen Auslandsmarkt 
· laufende Aktivitäten: Aktuelle Inhalte und Struktur des Engagements in einem Auslandsmarkt. Quelle der Erfahrung, fördert die Lernprozesse



Permanente Erhöhung des Internationalisierungsgrades entlang der
Establishment Chain:
· keine internationalen Aktivitäten
· regelmäßiger Export
· Vertriebsgesellschaft im Ausland
· Produktionsgesellschaft im Ausland
Die Internationalisierung wird dabei schrittweise weiterentwickelt und läuft als stufenweiser Prozess ab. Ausgehend von rein nationalen Aktivitäten sammeln Unternehmen erste Erfahrungen über regelmäßigen Export und bilden daraufhin in einem dritten Schritt Vertriebsgesellschaften im Ausland. Erst am Ende der Establishment Chain gründen die Unternehmen Produktionsgesellschaften im Ausland.


Psychic Distance Chain: 
Zuerst psychisch nahe Märkte, die eine hohe Ähnlichkeit z.B. in der Kultur, Sprache, Rechtssystem, etc. mit dem eigenen Heimatmarkt aufweisen. Dann werden psychisch weiter entfernte Märkte bearbeitet. 

2. Beurteilung der Theorie
· hohes Erklärungspotenzial in der Anfangsphase der Internationalisierung
· empirisch bestätigt
· Berücksichtigung von Interdependenzen
· erstmalige Überlegung zur Sammlung von Wissen
· hoher Erklärungsgrad nur in der Anfangsphase einer Internationalisierung
· paralleler Eintritt in Auslandmärkte beobachtbar, wird in Theorie aber nicht erklärt
· schwierig, die Schwelle zu bestimmen, ab wann der nächste Schritt getätigt werden muss

3. Diskussion der Aussage
Die Theorie bestätigt, dass die Internationalisierung als Prozess verstanden werden muss, bei dem das Unternehmen stufenweise die internationalen Aktivitäten ausweitet. Der empirische Nachweis für einzelne Branchen und Unternehmen zeigt, dass der dynamic view hohe praktische Relevanz hat. Jedoch sind immer auch Ausnahmen erkennbar, die zeigen, dass eine erfolgreiche Internationalisierung durch den parallelen Eintritt in mehrere Auslandsmärkte (sog. Sprinkler-Strategie) einen Wettbewerbsvorteil ausmachen kann. Damit hat der dynamic-view keine Allgemeingültigkeit und erklärt die Internationalisierung eines Unternehmens nicht umfassend. 

Frage 19:
Diskutieren Sie Vor- und Nachteile der „Gründung einer Tochtergesellschaft“ und des „Kaufs eines Unternehmens“ als Internationalisierungsstrategien und bewerten Sie die Strategien!

Gliederung:
1. Gründung einer Tochtergesellschaft als Markteintrittsform
2. Mergers & Acquisitions als Markteintrittsstrategie
3. Bewertung der beiden Strategien 

1. Gründung einer Tochtergesellschaft als Markteintrittsform
Die Gründung und der Aufbau einer 100%igen Tochtergesellschaft stellt die klassische Form des Alleingangs in einen ausländischen Markt dar. Als genereller Vorteil ist das große alleinige Steuerungspotenzial mit der Möglichkeit der Etablierung eines eigenen Marktauftritts bei dieser Internationalisierungsvariante zu nennen. Hinzu kommt, dass der Abfluss von Know-how besser kontrolliert werden kann. Wichtig ist im internationalen Kontext auch, dass die Wettbewerbsvorteile des investierenden Unternehmens gut auf die eigene Tochtergesellschaft übertragen werden können. 
Problematisch kann ein hoher Kapitaleinsatz sein. Durch die Notwendigkeit, lokales Personal zu akquirieren und sowohl die internen Strukturen des Unternehmens als auch die Kanäle zum Markt aufzubauen, ist zusätzlich ein beträchtlicher Zeitbedarf gegeben. 

2. Mergers & Acquisitions als Markteintrittsstrategie
Mergers & Acquisitions sind Transaktionen, die durch den Übergang von Leitungs- und Kontrollbefugnissen an Unternehmen auf andere Unternehmen gekennzeichnet sind. Wesentliches Kriterium ist dabei die Änderung der Eigentumsverhältnisse am Eigenkapital.
Die Vorteile der Internationalisierung durch dieses so genannte exogene Wachstum ergeben sich durch:
· einen schnellen Zugriff auf Ressourcen des gekauften Unternehmens und damit einen schnellen Zugang zum Auslandsmarkt; so können z.B. ein Vertriebssystem oder auch lokale F&E-Kapazitäten des gekauften Unternehmens genutzt werden, um die eigenen Produkte technologisch an den Auslandsmarkt anzupassen und sie über das Vertriebssystem schnell in den Markt zu bringen 
· ein geringeres Risiko eines Scheiterns des Markteintritts; etablierte Kundenbeziehungen und ein stabiles bestehendes Geschäft bilden, bei Bewältigung der Integrationsschwierigkeiten (siehe weiter unten), eine gute Basis für den weiteren Ausbau der Marktposition
· den Auftritt im ausländischen Markt als inländisches Unternehmen; dies ist insbesondere dann gut möglich, wenn die gekaufte inländische Marke beibehalten wird und die eigenen Produkte unter dieser Marke vertrieben werden können

Diesen Vorteilen stehen folgende Nachteile gegenüber:
· Regelmäßig ist beim Kaufpreis z.B. im Vergleich zum letzten Börsenkurs eine Übernahmeprämie zu zahlen, die durchaus 30% und mehr betragen kann. Diese Prämie muss durch Realisierung von Synergien erwirtschaftet werden.
· Es bestehen erhebliche Risiken bei der Integration des gekauften Unternehmens. Empirische Studien geben zwar kein genaues Bild, allerdings sind Misserfolgsquoten von bis zu 50% keine Seltenheit. Die Schwierigkeiten resultieren aus Struktur- und Kulturkonflikten, da das gekaufte Unternehmen, insbesondere wenn es erfolgreich ist, eine eigene Unternehmens- und wenn es ein anderes Heimatland hat, eine eigene Soziokultur aufweist. Widerstände gegen eine Integration und eine soziokulturell begründete Ablehnung behindern eine Realisierung der oben beschriebenen Vorteile. 

3. Bewertung der beiden Strategien
Beide Strategien sind in die strategischen Investitionen einzuordnen. Das bedeutet, dass beide Markteintrittsstrategien mit dem Transfer von Kapital ins Ausland charakterisiert sind. Darüber hinaus beinhalten beide Strategien nicht unbeachtliche Risiken, so dass eine Rangfolge und damit eine Präferenz für eine der beiden Strategien nicht grundsätzlich gegeben werden kann. Die Entscheidung für eine der beiden Markteintrittsstrategien ist in Abhängigkeit der Internationalisierungsziele und Charakteristika des Unternehmens zu treffen. Plant ein Unternehmen beispielsweise, zügig in den ausländischen Markt einzutreten, so empfiehlt sich die Strategie des Unternehmenskaufs im Ausland. Durch M&A-Transaktionen kann auf ein bereits bestehendes Unternehmen inkl. Ressourcen, Markenname, Kundenstamm, etc. zurückgegriffen werden. Steht für den Markteintritt jedoch eine längere Zeitspanne zur Verfügung, kann die Gründung einer Tochtergesellschaft zielführender sein, da sie die genannten Integrationsnachteile des Unternehmenskaufs nicht beinhaltet und auch die Zahlung eines Kaufpreises (inklusive Prämie) nicht zu einem Zeitpunkt nötig macht. 



Frage 20: 
Die Theorie des monopolistischen Vorteils von Hymer/Kindleberger unterscheidet zwischen „Direktinvestitionen vom Typ 1“ und „Direktinvestitionen vom Typ 2“. Was sind die Unterschiede zwischen beiden, und wie stehen sie im Zusammenhang mit den namensbegründenden „monopolistischen Vorteilen“? Was sind die Entscheidungsursachen für derartige Vorteile?

Gliederung:
1. Darstellung der Direktinvestitionstypen von Hymer/Kindleberger
2. Erläuterung von monopolistischen Vorteilen und deren Ursachen
3. Beurteilung der Theorie

1. Darstellung der Direktinvestitionstypen von Hymer/Kindleberger
Grundsätzlich bestehen zwei Typen von Direktinvestitionen. Typ 1 bezieht sich auf Investitionen im Ausland, die unter Renditegesichtspunkten (größere Sicherheit bezüglich des eingesetzten Kapitals) eingegangen werden (Zielsetzung wie bei Portfolioinvestitionen). Typ 2 teilt sich in ein Nebenmotiv und zwei Hauptmotive. Das Nebenmotiv ist die Reduktion des Risikos durch Diversifikation. Hauptmotiv 1 stellt das Bestreben dar, die Kontrolle über die Aktivitäten im Ausland zu erzielen und gleichzeitig die Ausschaltung von Wettbewerbern zu ermöglichen. Daneben stellt das zweite Hauptmotiv die Erzielung monopolistischer Vorteile dar. 

2. Erläuterung von monopolistischen Vorteilen und deren Ursachen
Monopolistische Vorteile stellen Wettbewerbsvorteile internationalisierender Unternehmen dar, die die Nachteile gegenüber den heimischen Anbietern kompensieren bzw. wenn möglich überkompensieren. Die Nachteile ausländischer Anbieter gegenüber heimischen Unternehmen können begründet liegen in:
· Informationsvorsprung der einheimischen Anbieter
· zusätzliche Risiken ausländischer Unternehmen (wie Wechselkurs- oder Transportrisiko)
· Vorbehalte von Kunden gegenüber ausländischen Unternehmen
· Zusatzkosten (Transport, doppelter Jahresabschluss)
Diese „natürlichen“ Nachteile müssen von den ausländischen Unternehmen durch monopolistische Vorteile kompensiert werden. Diese entstehen unter anderem durch: 
· Unvollkommenheit der Güter- und Faktormärkte wie z. B. der Höherqualifikation von Mitarbeitern in einem Land
· Größenvorteile und Erfahrungskurveneffekte
· Technologische Vorteile in einem Land
· Begrenzung des Markteintritts durch den Staat (z. B. Quoten, Lizenzen)

3. Beurteilung der Theorie
· Identifikation empirisch relevanter und nachweisbarer Entscheidungsvariablen für FDI
· „natürliche“ Vorteile der heimischen Unternehmen nehmen durch die zunehmende Öffnung der nationalen Märkte sowie der Konvergenz der Konsumpräferenzen immer weiter ab
· Frage, wann monopolistischer Vorteil vorliegt, ist schwer zu beantworten
· Vorteilhaftigkeit anderer Markteintrittsformen wird nicht betrachtet
· Kann ein monopolistischer Vorteil übertragen werden? Wenn ja, wie und in welchem Ausmaß, voll oder nur teilweise?
· primär Erläuterung von Erstinvestitionen in der Theorie, was ist mit Folgeinvestitionen?
· Bereits international tätige Unternehmen haben gegenüber rein national tätigen Unternehmen oft Startvorteile, so dass weniger Markteintrittsbarrieren überwunden werden müssen (z. B. großer Erfahrungs- und Wissenspool, Problemlösungsfähigkeit, positives Image, etc.).


Frage 21:
Welche Internationalisierungsgründe liefert die Theorie des „oligopolistischen Parallelverhaltens“? Diskutieren Sie Aussagegehalt und Leistungsfähigkeit der Theorie für das Internationale Management!

Gliederung:
1. Darstellung der Theorie des oligopolistischen Parallelverhaltens
2. Beurteilung der Theorie
3. Diskussion des Aussagegehalts und Leistungsfähigkeit für das IM

1. Darstellung der Theorie des oligopolistischen Parallelverhaltens
Grundlegende Aussage: Auf Oligopolmärkten führt eine Internationalisierungsmaßnahme eines Oligopolisten zu einer Reaktion des/der anderen Oligopolisten in Form einer „Follow-the-leader“- oder „Cross-Investment“-Strategie. 
· Ausgangssituation ist ein oligopolistisches Gleichgewicht mit folgenden Charakteristika:
· relativ hohe Anbieterkonzentration
· hohe Markteintrittsbarrieren
· stabile Marktanteile
· defensives Verhalten der Wettbewerber
Ein Oligopolist stört das Gleichgewicht, indem er im Heimatmarkt der anderen nationalen Oligopolisten investiert. Der ausländische Erstinvestor kann sich durch sein Auslandsengagement gegenüber seinen heimischen Oligopol-Konkurrenten Wettbewerbsvorteile aufgrund von Größenvorteilen, kostengünstigeren Produktionsmöglichkeiten oder generell durch Lerneffekte auf dem Auslandsmarkt erarbeiten. Dies setzt die anderen Oligopolisten (auf dem Heimatmarkt des Erstinvestors) der Gefahr aus, dass sie an Wettbewerbsfähigkeit verlieren, was ihre Position im Oligopol gefährdet. 
Um sich gegen diese Situation zu wehren, können sie eine „Follow-the-leader“-Strategie anwenden, d.h. sie investieren auch in dem Land, in dem der Erstinvestor („Leader“) investiert hat. Die Wettbewerber sehen sich also gezwungen, selbst Direktinvestitionen im Ausland zu tätigen, um ihre relative Position im Oligopol wieder herzustellen. 
Die durch den Erstinvestor im Auslandsmarkt „angegriffenen“ Oligopolisten haben die „Cross-Investment“-Strategie als Reaktionsmöglichkeit. Sie tätigen Investitionen in dem Land, aus dem der „Leader“ stammt. Oligopolisten aus dem Zielland des Erstinvestors sehen sich also gezwungen, Gegeninvestitionen zu tätigen, um das internationale Gleichgewicht wieder herzustellen und der Einschränkung der eigenen Machtposition in ihrem Heimatmarkt entgegenzuwirken. 
2. Beurteilung der Theorie
· empirische Gültigkeit der zwei Reaktionstypen häufig nachgewiesen
· einleuchtend und nachvollziehbar
· Erklärung der Entstehung von internationalen Oligopolen
· gilt nur für Oligopolmärkte
· Auslandsinvestition als defensive Reaktion
· andere nicht-oligopolistische Gründe werden ausgeblendet
· die Erstinvestition des „Leaders“ wird nicht explizit erklärt

3. Diskussion des Aussagegehalts und Leistungsfähigkeit für das IM
Oligopolistisches Parallelverhalten spielt eine zentrale Rolle im Internationalen Management und insbesondere bei der Erklärung von Direktinvestitionen. Allerdings kann die Internationalisierung nicht nur ausschließlich über die oben dargestellten Reaktionsmotive erklärt werden. Andere Variablen spielen auch eine wichtige Rolle, die hier vernachlässigt werden. Darüber hinaus gibt es aufgrund der zunehmenden Globalisierung und damit einhergehenden Verflechtung der Märkte kaum noch Oligopolmärkte, auf die die oben genannten Annahmen zutreffen. 


Frage 22:
Auf einer Informationsveranstaltung Ihrer Bank zu „lukrativen Anlagemöglichkeiten in Deutschland“ werden Sie mit der Aussage konfrontiert: „Durch ihr Auslandsengagement weisen international tätige Unternehmen ein deutlich höheres Risikoprofil als nur national tätige Unternehmen auf, weswegen risikoaverse Investoren keine Anteile an solchen Unternehmen kaufen sollten“. Überzeugen Sie Ihr Gegenüber unter Rückgriff auf eine geeignete kapitalmarktorientierte Internationalisierungstheorie vom Gegenteil!

Gliederung:
1. Einordnung in den Gesamtzusammenhang
2. Darstellung der Risikoportfoliotheorie von Rugman
3. Beurteilung der Theorie

1. Einordnung in den Gesamtzusammenhang
In den letzten Jahren hat im Zuge der Shareholder-Value-Diskussion die direkte und indirekte Einflussnahme des Kapitalmarktes auf Unternehmensentscheidungen deutlich zugenommen. Internationalisierungsstrategien und der Wertbeitrag von Auslandsgesellschaften sind Größen, die den Unternehmenswert aus Sicht des Kapitalmarktes beeinflussen. In die kapitalmarkttheoretischen Modelle ist die Risikoportfoliotheorie von Rugman einzuordnen. 

2. Darstellung der Risikoportfoliotheorie von Rugman
Grundlegende Aussage: 
Eine internationale Diversifikation von Risiken ist das zentrale Motiv für Direktinvestitionen im Ausland. 
Grundlegende Idee: 
Ein international tätiges Unternehmen ist aus Investorensicht interpretierbar als Portfolio von Realinvestitionen in unterschiedlichen Ländern. Die Integration von Aktien aus unterschiedlichen Ländern kann ein internationales systematisches Risiko erreichen, das niedriger liegt als das systematische Risiko eines Landes. Der Grund dafür liegt in den unterschiedlichen Reaktionen einzelner Volkswirtschaften auf exogene Ergebnisse (Korrelation kleiner als 1) (vgl. Abbildung). Dies ermöglicht eine Risikovernichtung durch Investition eines Unternehmens in verschiedenen Ländern. Damit stellen international tätige Unternehmen ein risikooptimales Realinvestitionsbündel aus Sicht der Portfoliotheorie dar.

 

3. Beurteilung der Theorie
Grundsätzlich kann davon ausgegangen werden, dass die internationalen Aktivitäten eines Unternehmens kleiner 1 korrelieren, da immer konjunkturelle Unterschiede bestehen und unterschiedliche Phasen der Produkt- bzw. Technologiezyklen zu finden sind. Gleichzeitig variieren die in den einzelnen Auslandsmärkten praktizierten Geschäftsmodelle zumindest in Teilen. Die zunehmende Verflechtung der Volkswirtschaften und der damit einhergehende Gleichklang der konjunkturellen Entwicklung schwächen diese Effekte etwas ab, allerdings werden diese niemals komplett gleich sein. Daraus folgt, dass ein Risikominderungseffekt tendenziell vorliegt. Die von der Bank getätigte Aussage ist also in dieser allgemeinen Form nicht gültig. Wie oben begründet kann auch genau gegenteilig argumentiert werden. Jüngstes Beispiel ist die stark divergierende Entwicklung, z.B. zwischen Deutschland und China während der Finanz- und Wirtschaftskrise 2008/2009. Ein deutsches Unternehmen, das auch Aktivitäten in China hat, konnte den rückläufigen deutschen Markt zumindest teilweise durch die weiter expandierenden Aktivitäten in China ausgleichen.


Frage 23:
Beschreiben Sie die verschiedenen Realoptionen, die in Verbindung mit dem Aufbau einer eigengegründeten Auslandsgesellschaft auftreten können, und machen Sie jeweils klar, woraus ein Wertbeitrag der Realoption bestehen kann. 

Gliederung:
1. Darstellung des Realoptionenansatzes 
2. Anwendung auf das Internationale Management

1. Darstellung des Realoptionenansatzes
Grundlegende Aussage: 
Bei einer leistungswirtschaftlichen Investition erwirbt ein Unternehmen zugleich Handlungsspielräume, die ihm erlauben, je nach Umweltentwicklung das Investitionsverhalten flexibel anzupassen. 
Die Handlungsspielräume haben den Charakter einer Option, da sie ausgeübt werden können, aber nicht müssen. Somit entsteht eine Asymmetrie von Gewinnchancen und Verlustrisiken. Grundsätzlich bestehen folgende unterschiedliche Arten von Realoptionen:	
· Wachstums-/Erweiterungsoption: 
schnelle Investition in zusätzliche Kapazität
· Halte-/Verzögerungsoption: 
zusätzliche Investition zu einem späteren Zeitpunkt möglich
· Modifikationsoption: 
andere Verwendung der Kapazität möglich
· Anschlussoption: 
Investition in Anschlusstechnologien bzw. Anschlussprodukte
· Abbruchoption: 
Desinvestition

Die Flexibilität hat einen ökonomischen Wert, der bei der Berechnung von Strategien und Investitionsentscheidungen berücksichtigt werden sollte. Einfluss auf den Wert einer Realoption haben dabei der Nettokapitalwert (NKW) der zugrunde liegenden Zahlungsreihe und die Volatilität (Schwankungsbreite). 

[image: ]

2. Anwendung auf das Internationale Management
Die Gründung einer Auslandsgesellschaft führt zu Realoptionen. Je nach Ausprägung von NKW und der Volatilität können die Auslandsgesellschaften in den Realoptionenhandlungsspielraum eingeordnet werden. Daraus ergibt sich das internationale Realoptionenportfolio eines Unternehmens. Selbst wenn eine Auslandsgesellschaft evtl. noch keinen positiven Cash-Flow-Beitrag liefert, kann sie einen positiven Wertbeitrag zum Gesamtunternehmen durch einen positiven Wert der mit der Auslandsgesellschaft gegebenen Realoption beisteuern. So kann die Auslandsgesellschaft eine Erweiterungsoption beinhalten, die schnellen Aufbau von Kapazitäten z. B. im Vertrieb erlaubt, sollte der bearbeitete Auslandsmarkt ein starkes Wachstum aufweisen. 


Frage 24:
Beschreiben Sie einen verhaltenswissenschaftlichen Ansatz zur Erklärung von Internationalisierung. Bewerten Sie generell das Leistungspotenzial von verhaltenswissenschaftlichen Ansätzen zur Internationalisierung!

Gliederung:
1. Einordnung in den Gesamtzusammenhang 
2. Darstellung der Theorie des verhaltensorientierten Ansatzes von Aharoni
3. Beurteilung der Theorie
4. Leistungspotenzial der verhaltenswissenschaftlichen Ansätze

1. Einordnung in den Gesamtzusammenhang 
Bei verhaltensorientierten Modellen wird der „rational economic man“ durch den „behavioural man“ ersetzt, der sich dadurch auszeichnet, dass motivationale, kognitive und/oder emotionale Aspekte bei der Entscheidungsfindung im Vordergrund stehen.
Grundannahmen:
· Entscheidungsträger verfügen über unvollkommene Informationen
· sie haben auch nur begrenzte Informationsverarbeitungskapazitäten
· Informationsparadoxon: ein zuviel an Information verschlechtert die Entscheidungsqualität
· Entscheidungsanomalien: Reihenfolgeeffekte, Veränderungsschau und präferierender Konservationismus, mangelnde Bereitschaft Fehler einzugestehen führen zu Verzerrungen, die die Entscheidung wesentlich beeinflussen.

2. Darstellung der Theorie des verhaltensorientierten Ansatzes von Aharoni
Grundlegende Aussage: 
Verhandlungsprozesse zwischen einzelnen Organisationsmitgliedern bzw. Gruppen von Organisationsmitgliedern sind entscheidend für Direktinvestitionen im Ausland.
· Anstoßphase: 
zentraler Punkt für die Initiierung eines Prozess zur Entscheidung über DI
· Bewertungsphase: 
weniger der Optimierungsgedanke als das „satisficing“ stehen im Vordergrund


· Investitionsphase: 
Verhandlungsprozesse verschiedener Gruppen/Individuen im Unternehmen, bei denen Sozialisations- und Werteaspekte eine größere Rolle spielen als rationale Überlegungen führen zur Entscheidung ob und wie eine FDI getätigt wird. 
· Überprüfungs- und Nachverhandlungsphase: 
Erfahrungen und Lernprozesse nehmen eine wesentliche Rolle ein. Teilweise können hier noch weitestgehende Veränderungen des Internationalisierungsansatzes vorgenommen werden. 

3. Beurteilung der Theorie
· Modellierung eines gut nachvollziehbaren Stufenprozesses
· sehr praxisrelevante Kategorie von Einflussfaktoren
· Fokussierung auf die Entscheidung zur Internationalisierung
· Erklärung des Phänomens, dass FDI-Entscheidungen in der Praxis in einigen Fällen streng rationale Kriterien nicht erfüllen
· keine Vorschläge, wie die Internationalisierung optimal ausgestaltet werden soll
· Einstellung und Erfahrungswerte schwer operationalisierbar, so dass eine empirische Überprüfung des Ansatzes schwer ist

4. Leistungspotenzial der verhaltenswissenschaftlichen Ansätze
Die verhaltenswissenschaftlichen Ansätze basieren nicht mehr auf der Annahme des Homo Oeconomicus sondern verfügen aufgrund der Annahme des „behavioural man“ über eine höhere Realitätsnähe. Allerdings beeinträchtigt diese Tatsache wiederum die abgeleiteten Hypothesen und Aussagen, da diese in den meisten Fällen nur situativ möglich sind und von den individuellen Charakteristika der Entscheidungsträger abhängen. Damit ist eine allgemeine Übertragung der Aussagen der verhaltenswissenschaftlichen Ansätze auf das IM kaum möglich.
 

Frage 25:
Beschreiben Sie die Komponenten der eklektischen Theorie von John Dunning und geben Sie jeweils Beispiele. Zeigen Sie anschließend auf der Basis dieser Komponenten die Vorteilhaftigkeit unterschiedlicher Markteintritts- und Marktbearbeitungsstrategien auf! Worin sehen Sie die zentralen Stärken und Schwächen der Theorie von Dunning gegenüber anderen Theorien?

Gliederung:
1. Einordnung in den Gesamtzusammenhang
2. Darstellung der eklektischen Theorie von Dunning
3. Beurteilung der Theorie

1. Einordnung in den Gesamtzusammenhang 
Das Phänomen der Internationalisierung stellt einen vielschichtigen und komplexen Problembereich dar, dessen allumfassende Beschreibung keiner der Ansätze (weder „market-based-view“ noch „resource-based-view“ etc.) allein zu leisten vermag. Vielmehr stellen die einzelnen Ansätze Analysewerkzeuge dar, die jeweils unterschiedliche Facetten des Untersuchungsgegenstandes „Internationalisierung“ erhellen. Aus diesem Grund erhebt Dunning den Anspruch, Internationalisierung umfassender zu erklären, als die bisherigen Theorien. Der Begriff eklektisch (griechisch = „auswählen“) bringt zum Ausdruck, dass Dunning auf eine Reihe bestehender Theorien zurückgreift.
O = ownership advantages (monopolistische Vorteilstheorie)
L = location advantages (Standorttheorie)
I = internalization advantages (Internalisierungstheorie)

2. Darstellung der eklektischen Theorie von Dunning
Grundlegende Aussage: 
Ein Unternehmen sollte die Art und Form seiner internationalen Aktivitäten entsprechend der Ausprägung der O, L und I-Komponenten vornehmen. 
Abhängige Variablen: 
· Ressourcentransfer 
· Exporttätigkeit 
· Direktinvestition

Unabhängige Variablen: 
· Eigentumsvorteile: 
unternehmensspezifische Wettbewerbsvorteile und damit Grundkonzept des monopolistischen Vorteils nach Hymer. Hierbei sind generelle Eigentumsvorteile, Vorteile aus langjähriger Branchenerfahrung oder Vorteile durch die Internationalisierung selbst zu verstehen. 
· Internalisierungsvorteile: 
Vorteile aus der unternehmensinternen Durchführung von Aktivitäten, d.h. Nettovorteile der Hierarchie (unternehmensintern) gegenüber dem Markt (unternehmensextern). Dabei ist die Internalisierung umso vorteilhafter, je höher die Marktunvollkommenheit auf dem jeweiligen Markt ist. 
· Standortvorteile: 
Vorteile, die sich aus der Durchführung von Aktivitäten an einem best. Standort ergeben z.B. Verfügbarkeit von Ressourcen, politische, rechtliche, soziokulturelle Faktoren, etc.



[bookmark: _GoBack]Wenn Eigentums- Internalisierungs- und Standortvorteile vorliegen, dann wird ein Unternehmen eine Direktinvestition im Ausland vornehmen. Wenn ein Unternehmen Eigentums- und Internalisierungsvorteile hat, aber keine Standortvorteile sieht, wird exportiert. Verfügt ein Unternehmen über Eigentums- aber über keine Internalisierungs- und Standortvorteile, dann wird eine Ressourcenübertragung ins Ausland auf vertraglicher Basis, also z. B. über eine Lizenz, vorgenommen. Damit sind Eigentumsvorteile eine notwendige Voraussetzung für eine erfolgreiche Internationalisierung. 

3. Beurteilung der Theorie
· Überwindung des partikulären Charakters vieler anderer Theorien zum IM
· praxisrelevant und empirisch teilweise nachgewiesen
· klare Empfehlungen
· Einzelgedanken schon vorhanden, werden „nur“ integriert
· einzelne Aspekte wie z.B. kapitalmarkttheoretische Betrachtungen fehlen
· dynamische Betrachtung fehlt
· Redundanzen zwischen den OLI-Komponenten können gegeben sein
· Bias Richtung Homo Oeconomicus
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