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Bedeutung, Probleme und Usancen der Gegengeschäfte 
Im vor l iegenden Beitrag werden die Probleme des 
Gegengeschäf tes analysiert Einleitend werden 
grundsätzl iche sowie internationale Aspekte dieser 
Handelsform skizziert. Der Haupttei l enthält die Aus
wer tung einer Befragung österre ichischer Exporteure 
über ihre Erfahrungen mit dem Gegengeschäf t 

Das Gegengeschäft im internationalen Handel: 
Definition und Abgrenzung 

Die OECD definiert das Gegengeschäf t wie fo lg t : 
"Das Gegengeschäf t kann als eine internationale Ge
schäf tsoperat ion definiert werden, in deren Rahmen 
der Verkäufer zur tei lweisen oder vol lständigen Be
gleichung einer Lieferung das Angebo t von Produk
ten (seltener von Dienst leistungen) aus dem Käufer
land akzept ieren muß. Der Hauptunterschied gegen
über einem normalen Geschäft ist die vertragl iche 
Verb indung zwischen dem Exportgeschäf t und einer 
entgegenger ichteten Geschäf ts t ransakt ion, die nicht 
notwendigerweise direkt mit dem Exportgeschäf t ver
knüpft ist" (OECD, 1981, S 9) oder auch als "Gat
tungsbegri f f , mit we lchem alle verbundenen Transak
t ionen bezeichnet werden, in deren Rahmen die Teil
nehmer zur Bezahlung der gel ieferten Güter und 
Dienst le istungen die Lieferung anderer Güter u n d / 
oder Dienst le istungen anstelle oder zusätzl ich zur 
Bezahlung mit Geld akzept ieren {OECD, 1985B, 
S 476, nach UNO, 1983) 

In der Wir tschaftspraxis gibt es zahlreiche Formen 
dieser verbundenen Geschäf tst ransakt ionen In der 
Literatur hat s ich hiefür als Oberbegri f f "Gegenge
schäft" durchgesetzt Im al lgemeinen Sprachge
brauch und auch von einigen Ländern und Inst i tut io
nen wird al lerdings häufig auch der Terminus Kom
pensat ion (im wei teren Sinn) verwendet 1 ) 
Die verschiedenen Formen des Gegengeschäf tes 
wurden in zahlreichen Publ ikat ionen ausführl ich be
schr ieben 2 ) , sodaß es nicht erforder l ich scheint, hier 
auf diesen Aspek t näher e inzugehen Folgende Un
tertei lung der Gegengeschäf te ist al lerdings w ich t ig : 
— Traditionelle Gegengeschäf te (commercia l c o m -

pensat ion; OECD, 1981, S 17), mit einem meist 

') Im folgenden wird daher alternativ zum Begriff Gegenge
schäft auch der Begriff Kompensation — vor allem im Zusam
menhang mit " Kompensationsquote" u ä. — als Oberbegriff 
verwendet. 
2) Vgl. hiezu u. a. Altmann — Clement (1979), Astra (1984), Bal
sam-Herzog (1984), £C£"(1985), Gabrisch (1985), 0477(1984) 
vanHoof (1984), Jones (1984) Lazar (1983). OECD (1981), 
Raemy-Dirks (1981), Stankovsky (1977). 

kurzfr ist igen Charakter Zu diesen werden Barter 
(reine Tauschgeschäfte) , Kompensat ion im enge
ren Sinn, Gegenkaufgeschäf te und ähnliches ge
zählt 

— Langfristige Vereinbarungen (Buy-back-Geschäf te 
bzw Rückkaufgeschäf te — industr ial compensa-
t ion ; OECD, 1981, S .23 ) : Als Prototyp dieser 
Transakt ion kann das erste Erdgas-Röhrenge
schäft zwischen Österre ich und der UdSSR aus 
dem Jahr 1967 gelten Im sowjet ischen Sprachge
brauch werden langfrist ige Vereinbarungen im 
Produkt ionsbere ich als Kompensat ionsgeschäf t 
bezeichnet ; andere Vereinbarungen gel ten dor t 
als Verbundgeschäf t (vgl hiezu u .a . Ponomarjow, 
1983) 

Kompensat ionen werden von der Sowjetunion als 
eine besonders for tschr i t t l iche und förderungswür
dige Form der Handelsbeziehungen bezeichnet Der 
— offensicht l ich so verstandene — Kompensat ions
begriff fand auch in die internationale Politik Eingang: 
In der Schlußakte der KSZE von Madr id (nicht aber 
von Helsinki) werden die Kompensat ionen als eine 
nützl iche Geschäf ts form angeführt (zitiert in ECE, 
1984, S 6) 
In den meisten Publ ikat ionen des Westens werden 
langfrist ige Buy-back-Vereinbarungen zur industr ie l 
len Kooperat ion gezählt (Levcik — Stankovsky, 
1977) Das Gegengeschäf t (die Kompensat ion) w i rd 
oft als der Finanzierungsaspekt einer Geschäf tst rans
akt ion gesehen (Euromoney, Juni 1985, S 144); es 
stel l t somi t ein häufiges, aber ke ineswegs ein not 
wendiges Element der industr iel len Kooperat ion dar 
(so z B Altmann — Clement, 1979, S. 6). Der Finan
zierungsbegri f f muß dann frei l ich in wei tem Sinn inter
pret iert werden , unter Einschluß der monetären (Kre
dite) und der realen (Gegengeschäfte) Finanzierung 
(vgl Stankovsky, 1980, S 240) Exportkredi te (mone
täre Finanzierung), Gegengeschäf te (reale Finanzie
rung) und industr iel le Kooperat ion bezeichnen dann 
verschiedene Aspekte von Transakt ionen, die einan
der zum Teil über lappen. Die verschiedenen Kombi 
nationen (vgl Abb i ldung 1) können wie fo lgt charak
terisiert w e r d e n : 

A = mit Kredi ten des Verkäufers f inanzierte Ex
por te, 

B = tradit ionel le Gegengeschäf te, bei denen die Ge
genl ieferung etwa zum gleichen Zei tpunkt wie 
die Erst l ieferung statt f indet, 

C = tradit ionel le Gegengeschäf te, bei denen auch 
ein Kredit in Anspruch genommen wi rd (die Ge
genl ieferung f indet später als die Haupt l ieferung 
statt) , 

157 



Monatsber ichte 3/1986 

Abbildung 1 
Exportkredite, Gegengeschäfte und industrielle Kooperation 

Exportkredite Gegengeschäfte 
(Monetäre Finanzierung) (Reale" Finanzierung) 

Industrielle Kooperation 

D = industr iel le Kooperat ion in Forschung und Ent
w ick lung, 

E = industriel le Kooperat ion mit Export f inanzierung, 
aber ohne Gegengeschäf tsvere inbarung: z B 
Lieferung schlüsselfert iger Anlagen bzw Ver
kauf von Lizenzen auf Kredi t 3 ) , 

F = industriel le Kooperat ion mit Gegengeschäf ts
vereinbarung ohne Inanspruchnahme von Kredi
t en : z B Lizenzvereinbarung im Konsumgüter 
bere ich (Beispiel Cola-Wodka), 

G = industriel le Kooperat ion mit Kredi tgewährung 
und Gegengeschäf tsvere inbarung: langfrist ige 
Buy-back-Vereinbarungen 

Die Bedeutung der Gegengeschäf te (und der indu
striel len Kooperat ion) in der Weltwir tschaft ist auch 
im Zusammenhang mit den "global s t rategies" zu se
hen, deren sich Unternehmen zunehmend bedienen 
müssen Darunter ist die Erkenntnis zu verstehen, 
daß der internationale Wet tbewerb nicht auf ein Land 
beschränkt sein kann, sondern international ausge
tragen werden muß (vgl. hiezu Harrigan, 1984, Stan
kovsky, 1985) Nach Borner (1986) bieten s ich heute 
einem Unternehmen drei Instrumente für die welt
wei te Abwick lung seiner Transakt ionen an : der Ex
port , ausländische Direkt invest i t ionen (Mult inationali-
tät) und "Neue Formen der Internat ional is ierung" 4 ) in 
die letztgenannte Kategorie werden von Borner ge
zählt : neue Formen der internationalen Investi t ionen 

3) In einigen Studien (z B. ECE) wird allerdings die Gegenge
schäftsvereinbarung als ein konstituierendes Element der Indu
striekooperation beim Anlagenexport angesehen. 
4) Eine Erhebung bei 272 Schweizer Unternehmen der Textil-, 
Chemie- und Maschinenindustrie ergab, daß 85% exportieren 
39% im Ausland investieren und 53% neue Formen der Interna
tionalisierung anwenden (Borner 1986) 

(Lizenzgeschäfte, subcont rac t ing, Joint Ventures 
u. a ), die der industr iel len Kooperat ion entsprechen, 
sowie neue Formen der Export f inanzierung (Barter, 
Rückkaufgeschäft) , die sich mit dem hier verwende
ten Begriff Gegengeschäf te decken. 

Ursachen der Entstehung der Gegengeschäfte in der 
Weltwirtschaft 

Das normale Handelsgeschäft besteht aus einer e in
fachen Ware-Geld-Relat ion (Dienst leistungen werden 
im fo lgenden der Einfachheit halber in den Warenbe
griff e inbezogen) Beim Gegengeschäf t werden zwei 
(oder mehrere) dieser Transakt ionen verknüpft Eine 
ökonomische Analyse sollte sich al lerdings nicht al
lein auf dieses " technische" Merkmal des Gegenge
schäftes s tützen. 

Das Gegengeschäf t der Gegenwart (und der letzten 
zwanzig Jahre) — es betrifft internationale Transak
t ionen — ist aus dem Zusammentref fen al lgemeiner 
und besonderer Ursachen zu erk lären: 
Die allgemeinen Ursachen sind die geänderten Rah
menbed ingungen: 
— Die wel twei te Abschwächung des Wir tschaf ts

wachstums bei gleichzeit iger Auswei tung der Pro
dukt ionskapazität , vor allem in den Entwick lungs
ländern und Oststaaten, 

— langsame Strukturanpassung in den Industr ielän
dern, 

— schockart ige Änderungen der internationalen 
Preisrelationen (Erdöl), 

— neue Konzepte der Wirtschaftspol i t ik 
Die direkten und indirekten Folgen dieser Entwick lun
gen waren: 
— wachsende Unterauslastung des Arbe i tskrä f tepo

tentials und der Produkt ionskapazi täten, 
— Rückgang der internationalen Nachfrage nach 

Rohstoffen und Fert igwaren sowie wachsendes 
Überangebot auf den Wel tmärkten, 

— die Entstehung eines "Käufermarktes" bei zahlrei
chen Gütern 

Die besonderen Ursachen können in fo lgende Grup
pen eingetei l t we rden : 
— Zunehmender staatlicher Einfluß auf den interna

t ionalen Handel Diese Entwicklung f indet in allen 
Teilen der Welt statt , entweder in der Form des 
Staatshandels (in verschiedenen Formen) oder 
aber als Ersatz bzw zur Unterstützung marktmäßi
ger Instrumente und Maßnahmen. Der Zusammen
hang mit dem Gegengeschäf t ist dabei mannigfal
t i g : Zum Teil (Westen, Entwicklungsländer) han
delt es sich um direkte staatl iche Gegengeschäf te 
(die OECD hat einen posit iven Zusammenhang 
zwischen Staatshandel und Gegengeschäf ten 
festgestel l t ; OECD, 1985A, S.26) . Zum Teil wer
den den (staatl ichen oder privaten) Unternehmen 
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Gegengeschäf te durch gesetzl iche oder andere 
Vorschr i f ten auferlegt Gegengeschäf te können al
lerdings von Unternehmen auch dazu verwendet 
werden, um Importrestr ik t ionen und sonst ige Han
de ishemmnisse zu umgehen 

— Qual i tätsmängel, vor al lem bei Fer t igprodukten der 
Oststaaten 

— Die Gegengeschäf te werden zu einem wicht igen 
Element des internationalen Wettbewerbs aufge
baut Das machen sich nicht nur die Import länder, 
sondern auch Unternehmen der Export länder zu 
nutze 

Das Gegengeschäf t der Gegenwart unterscheidet 
sich durch diese Rahmenbedingungen vom reinen 
Tauschgeschäf t — Barter — der Nachkr iegsjahre, 
das durch die damalige Güterknapphei t verursacht 
wurde 5 ) Es ist aber auch nur bedingt mit den "bus i -
ness reciproci ty arrangements" (Caves, 1976, und 
dor t angeführte Literatur) vergleichbar, die den Bin
nenmarkt betreffen und ausschließlich betr iebswir t 
schaft l ich motiviert sind Zu den Zie lsetzungen zählen 
hier insbesondere die "compet i t ive discr iminat ion" 
und auch die Verr ingerung der Unsicherheit . Caves 
weist darauf hin, daß die empir ische Evidenz darauf 
schließen läßt, daß die von ihm untersuchte Rezipro
zität während der Rezession zun immt 6 ) , und daß In
dustr ien mit hohen Fixkosten besonders häufig Rezi
proz i tä tsabkommen vereinbaren 7 ) Manche Ähnl ich
keiten lassen s ich hingegen zwischen dem heut igen 
Gegengeschäf t und den Inst rumenten der Außenwirt
schaftspol i t ik des nationalsozial ist ischen Deutsch
land f inden: Im "Neuen Plan" des Reichswir tschafts
ministers Schacht kam Kompensat ionsgeschäf ten — 
neben bilateralen Handelsverträgen — eine wicht ige 
Rolle zu s ) . 

5) In den fünfziger Jahren gab es ebenfalls Angebotsbeschrän
kungen, die sich z B. in der "Dollarlücke" zeigten. Auch in der 
damaligen Situation sind spezifische Gegengeschäftstransak
tionen entstanden (z. B. der Anrechtehandel in Holland), die an
gebotsdeterminiert waren; vgl hiezu Lipfert (1964) bzw Stan
kovsky (1972). 
5) Für das internationale Gegengeschäft der Gegenwart sind 
die Schlußfolgerungen von Caves bezüglich der Frage, wer Ge
winner und wer Verlierer ist, interessant: "Wenn die Firma A der 
Firma B, einem ihrer ständigen Lieferanten, Reziprozität auf
zwingt, indem sie ihr droht, nichts abzunehmen, ist es das Be
ste für B, um ihre früheren Terms of Trade aufrecht zu erhalten, 
bei Firma A zu kaufen. Wenn jedoch die Firmen bisher nicht in 
Geschäftsbeziehungen gestanden sind und wenn beide auf un
vollkommenen Märkten mit Absprachen verkaufen, könnte der 
ausgehandelte Preis auch in dem Bereich zwischen den inter
nen Opportunitätskosten von A und den Marktpreisen liegen 
Die Firma, die die Transaktion anbahnt, könnte dann — gemes
sen an den Marktpreisen — als Verlierer erscheinen, wobei die 
offensichtlichen finanziellen Verluste (wenn es welche gibt) 
beim Kauf durch Gewinne beim Verkauf mehr als ausgeglichen 
werden" [Caves, 1976 S. 47) 
7) In den vergangenen Jahren sind in den USA (und auch in an
deren westlichen Ländern) Tauschzentralen" für Unterneh
mensleistungen entstanden. Ein wichtiges Element ist die Er
fassung des Angebotes und der Nachfrage über EDV 
e) Das erste Ziel des "Neuen Planes' bestand in einer Verhinde
rung der Abwertung als Mittel zur Vergrößerung der Exporte 
weil die Abwertung die deutsche Schuldenlast vergrößert hätte 

Bei den internationalen Gegengeschäf ten der Gegen
wart geht die Initiative meist vom ersten Importeur 
(aus einem Oststaat bzw Entwicklungsland) aus, der 
in der Lage ist, die Situation des Käufermarktes als 
Hebel auszunützen Seine Posit ion könnte man als 
jene des Gegengeschäft-Setzers bezeichnen Wenn 
dessen Partner, der erste Exporteur (meist im We
sten) bzw der Gegengeschäft-Nehmer3), dem Ge
gengeschäf tsvorschlag zust immt, wi rd der Init iator 
zum zweiten Exporteur, dessen Partner (bzw in des
sen Auftrag ein Dritter zum zweiten Importeur 

Mit dem Gegengeschäft "verwandte" Transaktionen 

Aufgrund des Aspek tes der Reziprozität der Transak
t ionen bzw der Kondit ionalität gibt es verschiedene 
mit dem Gegengeschäf t "verwandte" Formen der 
Wir tschaf tsbeziehungen So sind manche Offset-Ver
einbarungen — zu diesen werden Regierungskäufe 
von Mi l i täreinr ichtungen, Zivi l f lugzeugen u ä gezählt 
— in engerem Sinn nicht Gegengeschäf te : zum Bei
spiel die Verpf l ichtung des ersten Expor teurs, für 
seine Produkte Bestandtei le lokal einzukaufen bzw 
fert igen zu lassen {GATT, 1984, S 3 ) ; das gleiche gilt 
auch für Vereinbarungen über den "Inlandsantei l" im 
Anlagenexport Mit dem Gegengeschäf t verwandt ist 
aber auch das Österreichische Zol lverfahren bei Pkw, 
nach welchem Zol lsenkungen an best immte Mindest
abnahmen österre ichischer automot iver Produkte 
durch den Exporteur geknüpf t s ind (vgl u.a. Bran
dau, 1985) 

Von verschiedenen Autoren (z B. Hodara, 1985) wi rd 
auch das bilaterale Clearing zum Gegengeschäf t ge
zähl t 1 0 ) Die Handelswirkungen des Clearing können 
zwar ähnlich jenen des Gegengeschäf tes sein, es 
fehlt aber die Verknüpfung von zwei Warentransakt io
nen. Der Zahlungsausgleich f indet nicht auf der 
Ebene von zwei Unternehmen, sondern im breiteren 
Rahmen von zwei Volkswir tschaften statt So gese
hen ist das Gegengeschäf t eigentl ich ein Rückschr i t t 
gegenüber dem Clearing {OECD, 1985A, S 16) Der 
"Vortei l " des Gegengeschäf tes könnte darin beste
hen, daß es nicht auf den gesamten Handel zwischen 
zwei Ländern angewendet wird und daß es f lexibler 
gestaltet werden kann Eine Flexibi l isierung bei nur 

Durch die eingeführten Maßnahmen ist es zu einer starken re
gionalen Umorientierung des deutschen Außenhandels gekom
men (vgl. Lampert, 1985, S 113) 
9) Es liegt nahe, in diesem Zusammenhang von "aktiven' und 
passiven" Teilnehmern am Gegengeschäft zu sprechen Die 

Praxis zeigt allerdings daß die aktive und passive Rolle durch
aus getauscht werden kann (vgl. hiezu weiter unten) 
1 0) Bilaterale Clearings, durch die bis Ende der sechziger Jahre 
der Zahlungsverkehr zwischen Österreich und den Oststaaten 
geregelt wurde, sind heute im Intra-RGW-Hande! sowie im Han
del zwischen den Oststaaten und einigen Entwicklungsländern 
üblich. In Europa gibt es noch Verrechnungen zwischen der 
BRD und der DDR sowie zwischen Finnland und einigen Ost
staaten 
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partieller Anwendung ist frei l ich auch beim Clearing 
mögl ich Der Übergang vom Clearing zum Gegenge
schäft ist oft f l ießend 1 1 ) Als Oberbegri f f für Gegenge
schäfte, Clearings u. ä könnte der Begriff Reziprozi
tätshandel oder Tauschhandel verwendet werden. 

Das Gegengeschäft in den Oststaaten 

Gegengeschäf te werden heute vor allem von den 
Oststaaten angewendet 1 2 ) Dies geht allerdings nur 
zum Teil auf die Dominanz des "Staatshandels" in die
sen Ländern zurück Ein ebenso wicht iger Faktor ist 
das Wir tschaf tssystem dieser Länder mit seinen spe
zif ischen Mechanismen. Im Prinzip ist davon auszu
gehen, daß in den Oststaaten — aber auch im We
sten — weder die Produkt ionsunternehmen noch die 
mit der Durchführung des Außenhandels beauftrag
ten staatl ichen Außenhandelsgesel lschaften von sich 
aus ein Interesse an der Wahrnehmung i rgendwel
cher volkswirtschaft l icher Zielsetzungen haben Die 
Unternehmen sind primär an einer Sicherung der er
forder l ichen Inputs (Investi t ionsgüter, Bestandtei le, 
Rohstoffe usw.) interessiert, wobe i Produkte aus 
dem Westen nicht nur wegen ihrer hohen Qualität, 
sondern auch wegen der s icheren Liefertermine, des 
Services usw geschätzt werden. Die Unternehmen 
der Oststaaten brauchen andererseits keine Export
anst rengungen (und schon gar nicht im Westen) zu 
entwickeln, um die Produkt ions- und Absatzpläne zu 
erfül len, da sie einen leichten Markt (Verkäufermarkt) 
in anderen Oststaaten bzw im Inland vor f inden 1 3 ) Sie 
müssen erst mittels spezif ischer Planauflagen u ä zu 
Expor ten gezwungen oder motiviert werden. 
Für die Planungsinstanzen der Oststaaten steht der 
Ausgle ich der — meist überbeanspruchten — Mate-
rialbilanzen im Vordergrund Dabei ist der Import aus 
dem Westen ein elast ischer Ausg le ichsposten A n 
ders als im Westen stellt im Osten der Import den 
Wachs tumsmoto r dar Der Export ist mehr oder min
der nur ein notwendiges Übel Erst durch ungünst ige 
Bed ingungen (hohe Verschuldung) werden die zen-

! 1) So stellt der Switch (Übertragung der Clearing-Guthaben an 
dritte Partner) auch ein Element des Gegengeschäftes dar Pri
vate Clearings (Mini-Clearings, vgl. Jones 1984 S 19) sind 
eher als ein Gegengeschäft anzusehen. 
1 2) Eine Erhebung bei Schweizer Industriefirmen ergab, daß ge
genwärtig das Gegengeschäft zu etwa 50% im Osthandel, zu 
einem Drittel im Handel mit Entwicklungsländern, Schwellenlän
dern und Japan und zu 20% mit den OECD-Ländern angewen
det wird (Borner, 1986) In Österreich dürfte der Anteil der Ost
staaten höher sein. 
13) Kornai (1979) erklärt diese permanente Übernachfrage der 
Oststaaten mit den soft-budget constraints der staatlichen Un
ternehmen. Davon ausgehend wird die Wirtschaft der Oststaa
ten als resource constrained, jene des Westens als demand 
constrained charakterisiert. Diese Theorie wurde von Levcik — 
Stankovsky (1985) zur Erklärung der systembedingten Tendenz 
der Oststaaten zur Westverschuldung verwendet. Mit zum Teil 
ähnlichen Argumenten wird die anhaltende Devisenknappheit 
der Oststaaten von Holzmann (1979} erklärt. 

trafen Behörden der Oststaaten zu bi lanzwirksamen 
Maßnahmen gezwungen : zu einer Forcierung der Ex
porte und einer Drosselung der Importe Lösungen 
müssen dann kurzfr ist ig gefunden werden Gegenge
schäfte bieten sich als ein kurzfr ist ig e insetzbares, in 
beiden Richtungen wi rkendes Instrument an Auch 
das berei ts erwähnte Qual i tätsproblem bei Fert igwa
ren spielt hier eine Rolle Die Exportziele der zentra
len Behörden müssen al lerdings erst in Planvorgaben 
und Eff izienzkriterien für die Erzeuger und Außenhan
delsgesel lschaften umgesetz t we rden 1 4 ) Die Unter
nehmen passen dann ihre Verhal tensweise den ihnen 
vorgegebenen Kriterien und Auf lagen an Ihre tat
sächl iche Interessenslage führ t oft zu Handlungen, 
die mit den volkswir tschaft l ichen Interessen nicht 
übere inst immen. 

Etwas anders s ind die langfr ist igen Gegengeschäf ts
vereinbarungen der Sowjetunion im Bereich der 
Energie und Rohstoffe zu beurtei len. Hier steht zwei 
fel los die — von den Planungsbehörden besonders 
hoch bewertete — Stabi l is ierung der künft igen Ex
por te innahmen und der Importe im Vordergrund 

sowie in den Entwicklungsländern und im Westen 

Gegengeschäf te werden seit einigen Jahren zuneh
mend auch von den Entwicklungsländern verlangt 
Die OECD zit iert in ihrem jüngsten Ber icht eine ame
rikanische Studie, nach der 1972 8 Entwicklungslän
der Gegengeschäf te ver langten, 1979 20 Länder, 
1983 60 Länder 1 5 ) Auch in diesen Ländern sind Zah
lungsbi lanz- und Liquidi tätsprobleme eine häufige Ur
sache für die Anwendung dieses Instrumentes 
(OECD, 1985A, S 14ff) Die OECD weist al lerdings 
ausdrückl ich darauf hin, daß Gegengeschäf te oft 
auch von Entwicklungsländern verlangt werden, die 
keine ernsten Zahlungsbi lanzprobleme haben. 
In vielen Fällen liegen besondere Gründe vor, welche 
die Entwicklungsländer veranlassen, Gegengeschäf te 
anstelle anderer wir tschaf tspol i t ischer Instrumente 
(Abwer tung, Expor tsubvent ion ierung usw.) anzuwen
den : Eine Abwer tung gilt als unerwünscht ; die Wäh
rung ist nicht konvert ibel ; die Preise für verschiedene 
Abnehmer sol len differenziert we rden ; ein Preiskar
tell soll umgangen we rden ; Ant i -Dumping-Best im
mungen in den Käuferländern sollen unterlaufen wer
den usw Diese Motive gel ten in vielen Fällen auch für 
die Oststaaten. 

Das Gegengeschäf t ist in seinen Folgen einer selekt i 
ven Abwer tung (einer Herabsetzung des Wechselkur
ses beim Export best immter Waren) ähnl ich (Banks, 
1983, S 165) Darüber hinaus kann das Gegenge-

1 4) Eine gesetzliche Verpflichtung zu Gegengeschäften gibt es 
nur in Rumänien. 
,5) OECD (1985A), S 9; von der dort angeführten Länderzahl 
wurde die der Oststaaten subtrahiert. 
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schläft als ein Instrument im Rahmen eines — breit 
angelegten — Konzeptes für eine Umstruktur ierung 
des Außenhandels zugunsten bzw zulasten be
st immter Länder und Regionen angewendet werden 
(Hodara, 1985, S 14) Auch eine Stabi l is ierung der 
Exporter löse zählt zu den wicht igs ten Ursachen der 
Gegengeschäf tswünsche der Entwicklungsländer 
{OECD, 1985A, S. 16ff) Zu den Ursachen, weshalb 
dem Gegengeschäf t Vorzug gegenüber anderen wir t 
schaftspol i t ischen Maßnahmen gegeben wi rd , zählt 
nach Fieleke (1983, S.38) vor al lem, daß die Effekte 
des Gegengeschäf tes s icherer 1 6 ) und f lexibler als 
jene der Steuern und Subvent ionen s ind, und daß es 
auf weniger Widerstand — im In- und Ausland — 
stößt, weil die Auswirkungen auf die Einkommensver
tei lung weniger durchschaubar s ind In manchen Fäl
len mag auch die Erwartung von Bedeutung sein, daß 
die Machtposi t ion des Staates gegenüber jener der 
Unternehmer ins Spiel gebracht werden kann. 
Bei der Beurtei lung der Betei l igung westlicher Indu
strieländer am Gegengeschäf t ist zw ischen der Rolle 
des Gegengeschäft -Setzers und der des Gegenge
schäf t -Nehmers zu unterscheiden 

Gegengeschäft-Setzer 

Ausländische Lieferanten werden im Rahmen des öf
fent l ichen Beschaf fungswesens veranlaßt, Güter im 
ersten Import land einzukaufen bzw dor t fer t igen zu 
lassen. Dies wi rd in der Regel primär mit posit iven Ar
bei tsplatzef fekten, seltener mit posi t iven Zahlungsbi
lanzwirkungen begründet Vereinbarungen dieser Ar t 
haben einen breiten Variat ionsbereich, von Goodwi l l -
Erklärungen bis zu wertmäßig festge legten Gegenge
schäf tsvereinbarungen, mit oder ohne Sankt ionen 

Gegengeschäft-Nehmer 

Zur Sicherung der langfrist igen Versorgung mit Roh-
und Brennstof fen werden Gegengeschäf tsvereinba
rungen in diesen Bereichen wir tschaf tspol i t isch ge
förder t 
Auf der Seite der west l ichen Expor tunternehmen 
nimmt die Bereitschaft zu , in Zei ten einer Konjunktur
verschlechterung Gegengeschäftsauf lagen zu akzep
t ieren; dabei ist vor allem die spezi f ische Branchensi 
tuat ion ausschlaggebend 
Die Bereitschaft west l icher Unternehmen zu Gegen
geschäften nimmt im Zeitablauf zu , da die Infrastruk-

1 6) "Der neue Merkantilismus spiegelt die Frustration und die 
Gefühle der Hilflosigkeit der nationalen Regierungen wider, daß 
die traditionellen Instrumente der Wirtschaftspolitik nicht wirk
sam eingesetzt werden können" (Malmgren S 191 zitiert nach 
Borner, 1986) 

tur und die In format ionsgrundiagen 1 7 ) zur Auf lösung 
von Gegengeschäftsauf lagen verbesser t werden und 
es zu einem Gewöhnungs- und Lernprozeß kommt. 
Die Geschickl ichkei t im Umgang mit Gegengeschäf
ten läßt sich zu einem Wet tbewerbsfak tor ausbauen, 
der durchaus den Rang einnehmen kann, der im in
ternationalen Wet tbewerb der Export f inanzierung zu 
kommt Die passive Rolle der west l ichen Expor teure 
wandel t sich in eine aktive 

Vor- und Nachteile der Gegengeschäfte 

Langfristige Vereinbarungen können beiden Partnern 
eine Stabi l is ierung des Absatzes bei der Versorgung 
br ingen Für den Gegengeschäf t -Nehmer (den ersten 
Exporteur) br ingt diese Transakt ion mitunter eine 
größere Sicherheit als ein sonst erforder l icher Ex
por tkredi t Langfrist ige Gegengeschäf te stel len f re i 
lich für beide Teile auch ein Spekulat ionsgeschäf t 
dar, bei dem die Auftei lung der Risiken auf die Part
ner von den Ver t ragsbedingungen abhängt Neben 
dem Preisr isiko spielen auch das Qual i tätsr is iko und 
das pol i t ische Risiko eine bedeutende Rolle. Eine 
Stabi l is ierung des Absatzes wi rd vor allem dann hoch 
bewertet , wenn das Projekt hohe Kapitalkosten (z B. 
Pipeline) er forder t Bei Roh- und Brennstof fen ist 
auch das Quali tätsrisiko nicht allzu groß 
Unter den traditionellen, meist einmaligen oder kurz
fr ist igen Gegengeschäf ten muß zwischen kurz- und 
langfr ist igen Aspekten unterschieden we rden : 
In gewissen Situat ionen sind Gegengeschäf te eine 
handelspol i t ische Alternative zur Importrat ionierung, 
also eine nur bedingte Importrat ionierung In d iesem 
Sinne können sie für beide Tei lnehmer vorteilhaft 
sein "Obwohl diese (Geschäfte) zu ineffizienter Al lo-
kat ion führen können, sollte doch anerkannt werden, 
daß Gegengeschäf te Handel auch unter so lchen Um
ständen ermögl ichen können, unter denen er sonst 
nicht mögl ich wäre" {OECD, 1984). Diese Schlußfol
gerung muß frei l ich auch bei einer kurzfristigen Be
t rachtung relativiert werden Zu fragen ist, ob das Ge
gengeschäft tatsächl ich die optimale Alternative ist 
Wird z B die Auf lösung auf drit te Firmen übertragen, 
so könnte es für den Gegengeschäf t -Setzer (ersten 
Importeur) unter Umständen vortei lhafter sein, an 
diese Firmen direkt zu verkaufen Ferner ist zu über
prüfen, ob sich das Gegengeschäf t nicht in anderen 
Bereichen negativ auswirkt Die Interessen der impor
t ierenden Unternehmen können sich vom gesamtwir t 
schaft l ichen Interesse durchaus unterscheiden; es 
wurde bereits darauf h ingewiesen, daß dies auch für 
die Oststaaten zutrifft 

" ) Vgl. hiezu z B. den Abschnitt "The Countertrade Information 
Explosion" in Jones (1984) bzw die Zeitschrift "Counter
trade & Barter Quarteriy" 
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Das Gegengeschäf t verursacht in der Regel höhere 
Kosten als zwei einfache Geschäfte Es handelt s ich 
dabei um höhere Suchkosten, da hier entweder eine 
doppel te Übere inst immung von Interessen der Part
ner oder aber ein dri t ter Partner gefunden werden 
muß Höhere Kosten result ieren ferner aus der Tatsa
che, daß nicht bei dem bi l l igsten, sondern bei einem 
zum Gegengeschäf t berei ten Partner eingekauft w i rd 
Die Kosten sind umso höher, je schärfer die Auf lagen 
sind (Vert r iebsbeschränkungen, kurze Auf lösungspe
r ioden u s w ) Durch hohe Kosten wi rd die Realisie
rung des Gegengeschäf tes verhindert ; dann wird die 
bedingte Rationierung zur unbedingten 
Die Auftei lung der Kosten auf die Partner wird in der 
Regel von der Wicht igkei t des Geschäf tes für die be i 
den Partner, von den mögl ichen Alternat iven — so
wie natürl ich auch vom Verhandlungsgeschick — ab
hängen Große Unterschiede in der Produkt ivi tät e in
zelner Unternehmen (X-Effizienz) — als Folge eines 
unterschiedl ichen Drucks von außen — betreffen 
nicht nur die Produkt ion, sondern auch alle Bereiche 
des Managements, einschließlich des Expor tmarke
t ings und der Beschaffung (vgl hiezu Leibenstein, 
1984) Bei einer Rezession auf dem Anlagen- und In
vest i t ionsgütermarkt werden eher die west l ichen Er
zeuger die Kosten t ragen, bei einer Flaute auf dem 
Rohstoff- und Brennstof fmarkt eher die Erzeuger in 
den Oststaaten bzw in den Entwicklungsländern 
Durch das Gegengeschäf t kann es al lerdings auch zu 
einer Senkung der Gesamtkosten kommen : Das wi rd 
dann der Fall sein, wenn die Ver t r iebskosten des 
zwei ten (westl ichen) Importeurs bzw. dessen Part
ners (Transithandel) ger inger sind als jene des zwei 
ten (Östlichen) Exporteurs Nach Auf fassung von Bor
ner reduzieren Gegengeschäfte und andere "Neue 
Formen der International isierung" — bei den heute 
gegebenen weltwir tschaft l ichen Rahmenbedingun
gen — die Transakt ionskosten internationaler unter
nehmer ischer Akt iv i täten "Counter t rade-Geschäf te 
erscheinen nicht per se als ineffizient, sondern kön 
nen einzelwirtschaft l ich betrachtet die beste Strate
gie zur Überwindung dieser Marktunvol lkommenhei 
ten darstel len (second-best Solution)" {Borner, 1986, 
S 9) ; vgl hiezu auch Schimmelbusch (1986): "Es hat 
St immen gegeben, die den Trend zu Gegengeschäf
ten als einen Rückfall in die Naturalwirtschaft verdam
men Diese Auf fassung ist ein oberf lächl iches und ir
r iges Urteil Im Rahmen der in Marktwir tschaf ten ge
gebenen Vertragsfreiheit forder t der Käufer, seine 
Marktstel lung ausnutzend, zusätzl ich zur Lieferung 
eine Nebenleistung meist in Form der Abnahme der 
eigenen Produkte. Dabei nimmt er in der Regel an, 
daß der Verkäufer die Vermarktung der Gegenl iefe
rungen effizienter bewerkstel l igen kann als er selber 
Mit Rückfall in die Naturalwirtschaft hat das über
haupt n ichts zu tun, eigentl ich nur mit der zunehmen
den Komplexi tät der Wel tw i r tschaf t " Eine derart posi 

tive Einschätzung f inden Gegengeschäf te in der 
west l ichen Literatur allerdings sel ten. 
Die Oststaaten haben offensicht l ich auch "kompara
tive Nachtei le" beim Verkauf bzw Market ing ihrer 
Produkte {Banks, 1983, S 167) Um die Kompensa
t ionsware der Oststaaten leichter zu verkaufen, neh
men west l iche Unternehmer mitunter auf die Produkt
gestal tung, Verpackung, Einhaltung der Lieferfr isten 
usw Einfluß Diese "Erziehungsarbeit" ist oft wi rksa
mer als die entsprechenden Bemühungen der öst l i 
chen Zentralstel len 

Durch das Gegengeschäf t werden in der Regel klei
nere Expor tunternehmen — insbesondere aus klei
neren Ländern — stärker belastet als große, vor allem 
mult inational oper ierende Unternehmen aus großen 
Ländern (mit großem Binnenmarkt) . Die im Ost -West -
Handel ohnehin bestehende Präferenz der Oststaa
ten für große Einheiten als Handelspartner wi rd da
durch weiter verstärkt Durch diese Tendenz wi rd das 
Muster der komparat iven Vortei le verzerrt (Breuss, 
1983) Die Bereitschaft zu Gegengeschäf ten kann al
lerdings zu einem Element des Wet tbewerbs ausge
baut werden, von dem flexible Unternehmen Ge
brauch machen können Anderersei ts können im Ost
geschäft wenig erfahrene Firmen durch das Gegen
geschäft in Schwier igkei ten geraten, die schon bisher 
in Einzelfällen zu Konkursen geführt haben 
Durch das Gegengeschäf t werden die Transakt ions
preise verschleiert [Hodara, 1985, S 13), was von den 
Unternehmen in der Regel erwünscht ist Die Ver
schleierung dient der Umgehung der An t i -Dumping-
Best immungen, bei Roh- und Brennstof fen aber auch 
der Umgehung überhöhter kartell ierter Preise [Fie
leke, 1983, S 35). Auf diese Weise kann das Gegen
geschäft einen sinnvollen — wenn auch umständl i 
chen — Beitrag zur Wiederherstel lung marktnäherer 
Preise bei einigen Produkten leisten (vgl OECD, 
1985A, S. 17). 

Auf lange Sicht dürf ten allerdings beim Gegenge
schäft-Setzer (im ersten Importland) die negat iven 
Auswi rkungen überwiegen. Durch die Gegenge
schäfte werden die Expor tschwächen — in bezug auf 
die ausgeführten Produkte, die Fähigkeiten der Ex
por teure, die Wirtschaftspol i t ik usw. — zement iert , 
die notwendigen Anpassungen verzöger t Zu f ragen 
ist auch, ob bzw. unter welchen Umständen es lang
fr ist ig sinnvoll ist, den Vertr ieb ausländischen Unter
nehmen zu über t ragen, auch wenn diese mit niedr i
geren Kosten arbeiten Ferner ist zu bedenken, daß 
das Instrument des Gegengeschäf tes überhaupt nur 
so lange wi rksam sein kann, als es nur von einem Teil 
der Anbieter der in Frage stehenden Produkte ange
wendet w i rd . Langfr ist ig posit iv können sich tradit io
nelle Gegengeschäf te vor allem dann auswirken, 
wenn mit deren Hilfe psycho log ische 1 8 ) , sachl ich 

, a ) Diese psychologischen Barrieren für Ostblockwaren — die 
vor allem auf dem Image als Billiggüter beruhen — sind in der 
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nicht begründete Widerstände in den Abnehmer län
dern durchbrochen werden Durch das Gegenge
schäft kann ferner der Gegengeschäf tsnehmer (zwei
ter Importeur) zur Umstel lung auf die vom Gegenge
schäft -Setzer (zweiten Exporteur) angebotenen Qua
litäten und Spezif ikat ionen veranlaßt werden 
Im ersten Export land ermögl icht das Gegengeschäf t 
in den expor t ierenden Sektoren bzw Unternehmen 
eine zusätzl iche Produkt ion und somi t eine bessere 
Auslastung und Beschäf t igung Diesen posit iven Wir
kungen können freil ich negative Folgen in den durch 
Importe betrof fenen Sektoren gegenübers tehen In 
der Rege! fallen die Gegenl ieferungen in "struktur
schwachen" Zweigen an, die unter s tarkem Anpas
sungsdruck stehen und meist unter hoher Arbe i ts lo
sigkeit leiden. Die Gegengeschäf te können dann den 
Druck zur Strukturanpassung verschärfen und so 
frei l ich auch die sozialen Kosten erhöhen Durch das 
gestütz te Angebo t an Gegengeschäf tswaren können 
auch durchaus wet tbewerbsfähige Unternehmen in 
Schwier igkei ten geraten Diese Gefahr ist vor allem in 
Rezessionszei ten sehr groß Einen "Ausweg" bietet 
oft die Erwartung, daß die Gegengeschäf tsware in 
dr i t ten Ländern abgesetzt wird Dabei wi rd frei l ich 
vergessen, daß man zu einem "dr i t ten Land" werden 
kann Vereinbarungen zulasten Drit ter — anderer 
Branchen, anderer Länder — sind stets ein wi l lkom
mener Ausweg aus schwier igen Si tuat ionen Deshalb 
kann es nicht überraschen, daß sich das Gegenge
schäft im Westen großer und zunehmender Populari
tät erfreut. 

Kriterien für die Beurteilung des Gegengeschäftes 

Angesichts der unterschiedl ichen Interessen ist es 
schwier ig, al lgemeine Kriterien für die Beurtei lung der 
Frage festzulegen, ob sich das Gegengeschäf t volks
wir tschaft l ich für das Setzer- oder für das Nehmer
land posit iv ausgewirkt hat Ein betr iebswir tschaft l i 
cher Erfolg ist noch lange kein Beweis für einen 
volkswir tschaft l ichen Nutzen In der Praxis werden 
Entscheidungen zugunsten der Gegengeschäf te von 
den zuständigen wir tschaf tspol i t ischen Instanzen 
meist nur unter sehr beschränkten Ges ich tspunkten 
getrof fen 

In Ländern, die unter Zahlungsbi lanz- oder Liquidi
tä tsprob lemen leiden, kann das Gegengeschäf t dann 
als erfolgreich angesehen werden, wenn es bei einer 
gle ichbleibenden Devisen-Net to-Auslandsposi t ion 
zusätzl iche Importe (wertmäßig) oder aber bei gleich 
hohen (wertmäßigen) Importen eine Verbesserung 

BRD erheblich. Bei Konsumgütern haben 39% der befragten 
deutschen Firmen angeführt, daß der Vertrieb östlicher Kom
pensationsware durch psychologische Barrieren behindert 
wird, weitere 39% sehen diese Behinderung zumindest manch
mal; bei Investitionsgütern erreichten die entsprechenden An
teile sogar 51% bzw. 36% {Altmann — Clement 1979 S 137) 

der Auslandsposi t ion ermögl icht In den west l ichen 
Industrieländern erreichen die dor t übl ichen Gegen
geschäfte (offsets) dann ihr Ziel, wenn den zusätzl i
chen Importen zusätzl iche Exporte oder aber auch 
eine zusätzl iche Inlandsbeschäft igung — auch ohne 
unmit telbaren Zahlungsbi lanzeffekt — gegenübers te
hen Eine zentrale Nebenbedingung, die selten expl i 
zit ausgedrückt wi rd — und die empir isch auch 
schwer meßbar i s t — , ist der nicht-negat ive Terms-
of-Trade-Effekt bei allen unmittelbar und mittelbar be
trof fenen Transakt ionen. Wenn sich die Terms of 
Trade des Gegengeschäft -Setzers verbessern — 
was in der Praxis eher selten zutref fen wi rd —, war 
die Transaktion nützl ich Das Gegengeschäf t ist dann 
eindeut ig von Nachtei l , wenn die Terms-of-Trade-Ver
luste größer als die posit iven Deviseneffekte s ind In 
dem dazwischenl iegenden Bereich k o m m t es auf die 
interne Beurtei lung des t rade-of fs zwischen den 
Terms of Trade und den Deviseneffekten an. Für den 
Gegengeschäf t -Nehmer sind neben den Terms-of-
Trade-Effekten auch die posit iven Auswi rkungen auf 
die Export industr ien und die mögl icherweise negat i 
ven auf die Importzweige zu berücks icht igen. 
Zusammenfassend kann festgestel l t werden , daß Ge
gengeschäfte durchaus posit ive Aspek te haben, daß 
aber die negativen deut l ich überwiegen Für die an 
den Transaktionen betei l igten Länder ist es oft nicht 
mögl ich die — äußerst v ie lschicht igen — Vor- und 
Nachteile der Gegengeschäf te zu erfassen und zu 
quantif izieren Für die Weltwir tschaft als Ganzes be
deutet frei l ich die Zunahme der Gegengeschäf te 
auch eine Zunahme der Ineffizienz 

Umfang der Gegengeschäfte im Weithandel 

Über den Umfang der Gegengeschäf te im Welthandel 
l iegen keine Statist iken und nur ganz wenige empir i 
sche Daten vor. Dennoch gibt es zahlreiche Studien, 
in denen versucht wi rd , die Bedeutung des Gegenge
schäftes quantitativ darzustel len In bezug auf die De
finit ion und die Abgrenzungen besteht dabei eine 
Vielfalt von Auf fassungen, die oft nicht explizit ausge
drückt werden Es überrascht daher nicht, daß die 
Spannweite der Schätzungen außerordentl ich groß 
ist, sie reicht von einem Antei l am Welthandel von 1 % 
bis 40% (OECD, 1985A, S 11) Nach Cohen (1985) 
können heute überhaupt nur 25% des Welthandels 
als frei und multilateral ge l ten ; jewei ls 25% werden 
durch Quoten und OMA's (orderly market ing arrange-
ments) geregelt , 25% werden innerhalb mult inat iona
ler Unternehmen abgewickel t bzw entfallen auf den 
Tauschhandel im weiteren Sinn 
Von der OECD (1985A) wurde das Volumen des Ge
gengeschäf tes im Welthandel im Jahr 1983 auf etwa 
80 Mrd $ bzw. 4% bis 5% des Welthandels geschätzt . 
Übersicht / zeigt die Strukturen des Welthandels und 
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die Gegengeschäf tss t röme im Jahr 1983. (Die Werte 
bzw Prozentsätze wurden aus den OECD-Angaben 
zum Teil zurückgerechnet . ) Demnach entf ielen von 
den Gesamtexpor ten und - importen der west l ichen 
Industr ieländer etwa 3% auf Gegengeschäf te, von 
den Expor ten der Oststaaten 10 1 / z%, von deren Im
por ten 8% A m Handel der OPEC sind Gegenge
schäfte mit 5%, am Handel der übr igen Entwick lungs
länder mit 8% bis 9% beteil igt Den höchsten Antei l an 
Gegengeschäf ten g ibt es der OECD zufolge im Han
del der Oststaaten mit den Entwicklungsländern 
(30%), im Ost-West-Handel (15%) und im Intra-Handel 
der Entwicklungsländer (10%) Am Handel der Indu
str ieländer mit der OPEC sind Gegengeschäf te mit 
2% beteil igt, am Handel mit anderen Entwicklungslän
dern mit 5% und am Intra-Handel der Industr ieländer 
mit 2% Ein Überbl ick über einige Schätzungen der 
Bedeutung der Gegengeschäf te ist im Kasten "Be
deutung der Gegengeschäf te im internationalen Han
del " zu f inden. 

In den OECD-Angaben nicht enthalten sind Daten 
über den Warenaustausch auf der Grundlage bilatera
ler Clearings. Diese Umsätze beliefen s ich nach der 
OECD auf 120 Mrd $ (Inter-RGW-Handel 9 0 M r d . $ , 
Handel auf Grundlage von Clearings außerhalb des ln-
ter-RGW-Handels 30 Mrd $ ) 1 9 ) Insgesamt werden 

, e ) In den OECD-Daten werden die Clearing-Umsätze mit 
130 Mrd. $ davon Umsätze innerhalb des RGW mit 100 Mrd $ 
angeführt. Der Intra-Handel der Oststaaten betrug 1983 aber 
nur 88 Mrd. S (davon wurde ein Teil in konvertierbaren Devisen 
verrechnet) 

Übersicht 1 
Das Gegengeschäft im Welthandel 1983 

Ziellander 
Westli- Oststaa- OPEC Übrige Welt Clearing 

Exporteure 

che Indu
strielän

der 

ten Entwick
lungslän

der') 

Walthandel'! Mrd $ 

Westliche Industrieländer 826 39 93 184 1 157 
Osislaaten 50 SB 5 27 173 
OPEC 121 3 4 50 180 
Übrige 

Entwicklungsländer'} 178 18 23 74 297 

Welt 1 175 148 128 335 1 8073) 

Gegengeschäfte') Mrc I 3 
Westliche Industrieländer 16.5 59 1 9 92 33 5 — 
Ost Staaten 7,5 _ 2,4 8 1 18,0 88 
OPEC 2,4 09 04 5,0 87 

30 Übrige 
Entwicklungsländer1) 

89 54 2,3 74 24,0 
30 

Walt 35,3 122 7,0 29 7 84 2 118 

Anteil der Gegengeschäfte 
am Welthandel'! 

In % 

Wsstliche Industrieländer 2 15 2 5 29 -
Oststaaten 15 30 30 104 SO 9 
OPEC 2 30 10 10 4,8 

6.3 
Übrige 

Entwicklungsländer') 
5 30 10 10 8 1 6.3 

Welt 30 82 55 89 47 65 

'] Einschließlich der Staatshand eis länder in Asien — 2) Q: UNO Monthly Bulletin 
Juni 1985. — s) Einschließlich der regional nicht zuordenbaren Exporte (21 Mrd S) 
— *) Q: OECD (1985): Prozentanteiie ausgenommen Randvektoren; eigene Berech
nungen 

somit nach der OECD auf Grundlage des Reziprozi
tätshandels (Gegengeschäfte und Clearings) etwa 
1 1 % des Welthandels abgewickel t . 

Gegengeschäfte im österreichischen 
Außenhandel 

Österreich wurde mit Gegengeschäf ten vor allem bei 
Exporten in die Oststaaten, in jüngster Zeit auch in 
die Entwicklungsländer konfront iert Dieser Prob lem
kreis wi rd anhand einer speziellen Sonderbef ragung 
des WIFO untersucht Gegengeschäf ten kommt aber 
auch eine gewisse Bedeutung als ein Instrument zur 
Förderung des österre ichischen Exports zu Dieser 
Aspekt wi rd anschl ießend anhand der Presseber icht
erstat tung skizziert 

Ergebnisse einer Befragung über die Gegengeschäfte 
im österreichischen Export 

Um eine Vorste l lung über die Bedeutung , die Usan
cen und die Erfahrungen der österre ich ischen Expor
teure mit Gegengeschäf ten zu gewinnen, wurde im 
Herbst 1984 dem regelmäßigen WIFO-Konjunktur test 
ein Sonder f ragebogen über Gegengeschäf te im Ex
port beigeschlossen 
Die Umfrage hatte ausdrückl ich Gegengeschäf te 
beim Export in allen Richtungen zum Gegens tand; 
bei verschiedenen Fragen wurde aber im besonderen 
nach Erfahrungen im Ostexpor t gefragt In der Befra
gung wurden alle Formen des Gegengeschäf tes (Bar
ter, Parallelgeschäft usw.) angesprochen, ohne im 
Detail zwischen diesen zu dif ferenzieren. 
Im WIFO-Konjunktur test werden etwa 1 500 Unter
nehmen der österre ichischen Industr ie angespro
chen In die Befragung e ingeschlossen wurde der 
österre ichische Exporthandel , der im untersuchten 
Zusammenhang zwei Funkt ionen erfül l t : einmal als 
Mitt ler des österre ichischen Expo r t s 2 0 ) , und zwei tens 
bei der Auf lösung der Gegengeschäftsauf lagen (Insti
tut für Handelsforschung, 1985) 
Insgesamt sind 789 Fragebögen mit An twor ten einge
langt Die erfaßten Unternehmen hatten 225.000 Be
schäft igte Dies entspr icht einem Antei l von 40% der 
1983 insgesamt in der österre ichischen Industr ie Be
schäft igten bzw 60% der Beschäft igten in Unterneh
men, die vom WIFO-Konjunktur test angesprochen 
werden Der Gesamtumsatz der in der Befragung er
faßten Unternehmen belief sich auf 281,8 Mrd S, das 

: o ) Verschiedene Studien zeigen allerdings, daß im österreichi
schen Export von Fertigwaren der Anteil des Handels mit etwa 
5% recht gering ist (Stankovsky, 1982). Im Ostexport ist der An
teil des institutionellen Exporthandels wahrscheinlich etwas 
größer, dürfte aber auch hier — sofern es sich um den Absatz 
Österreichischer Waren handelt — die 10%-Marke nicht über
schreiten 
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Bedeutung von Gegengeschäften im internationalen Handel 

Quells Zeit periode Umfang der 
Gegengeschäfte 

Erläuterungen 

Zwischen der Bundesrepublik Deutschland und den Oststaaten 
Altmann — Clement 
(1979) 

1976 bis 1978 10% der Exporte in den Osten bzw der Importe aus den Oststaaten Tendenz steigend 
Ungarn 5% UdSSR 15% 

Zwischen Belgien und den Oststaaten 
van Hoof {WM) 1983 10% bis 13% der Ostexporte 

USA 
International Trade 
Commission1) 

1974 bis 1980 3,0 Mrd $ 
1 4 Mrd S 

Exporte im Zusammenhang mit Gegengeschäften 
Importe auf der Grundlage von Gegengeschäften, hauptsächlich aus Oststaaten 
(1974 01 Mrd S 1980 0,3 Mrd $); jeweils Summe innerhalb der Periode 

International Trade 
Commission2) 

1980 bis 1984 28 8 Mrd $ Exportkontrakte, die Gegengeschäfte oder Offset enthalten, und zwar hauptsächlich 
Lieferungen militärischer Ausrüstung; sonstige Kontrakte hauptsächlich im 
Osthandel; jeweils Summe innerhalb der Periode 

Indonesien 
IMF IFS3) 1982 bis 1984 8% 

2% 
der Exporte von Nicht-Erdölprodukten 
der Gesamtimporte 

Argentinien 
Hcdsre(l985) 1983 und 1984 2% des gesamten Außenhandels 

Brasilien 
Woo*ara(l985) 1983 und 1984 5 5% des gesamten Außenhandels; großteils bei Erdölimporten; 

einschließlich Clearing-Verrechnung mit Oststaaten 

Uruguay 
Hodara(m5) 1983 und 1984 12 5% des gesamten Außenhandels; großteils bei Erdölimporten; 

Ost-West-Handel 
£ C f (1983) 1973 bis 1980 22 Mrd S Lieferungen (Vorprodukte 14 Mrd S Energie und Rohstoffe 5 Mrd S Fertigwaren 

3 Mrd $) 

1980 und 1981 6 Mrd $ Vereinbarungen (Vorprodukte 3.5 Mrd $ Energie und Rohstoffe 2 7 Mrd $) 

£C£(1985) 1970 bis 1985 15 bis 20 Mrd. $ 
über 20 Mrd $ 

langfristige Gegengeschäfte 
traditionelle Gegengeschäfte; jeweils Summe Innerhalb der Periode 

O£CO(1980) Mitte der achtziger Jahre 1 1 bis 15 Mrd $ jährlich Gegenlieferungen aus den Oststaaten an chemischen Produkten im Rahmen von 
Gegengeschäften; zu Preisen von 1978 

OECD (1981) 1969 bis 1980 15% bis 20% 
30,5 bis 48 2 Mrd 

42 Mrd $ 

des Ost-West-Handels 
$ Exporte des Westens auf dar Grundlage von 290 Gegengeschäfts Vereinbarungen 

(UdSSR 20 bis 30 Mrd. $, Polen 5 bis 10 Mrd $); davon 15 4 Mrd $ geschätzt, 
Lieferungen aus den Oststaaten auf der Grundlage von Gegengeschäften [Erdgas 
13 Mrd $ chemische Produkte 10 Mrd. $; UdSSR 30 Mrd. $ Polen 8 Mrd $);davon 
20 Mrd $ geschäht; jeweils Summe innerhalb der Periode 

Anfang der achtziger Jahre 3 Mrd $ |ährlich Lieferungen aus den Oslstaaten 

Mitte der achtziger Jahre 4,5 Mrd $ jährlich Lieferungen aus den Oststaaten 

Welthandel 
IMF*) 1980 1% 

IMF4) 1984 5% bis 10% 

GA TT (1984) 1983 8%4) Obergrenze 

Banks (1983) 1982 5% 

oecoiigssA) 1983 4% bis 6% 
11% 

vgl Übersicht 1, 
einschließlich Clearing-Verrechnung 

Roosa et al ') 1985 8% bis 10% 

') Fieleke (1983), S 37; U S. Department o1 Commerce "US Import of Mercnandise' — s) Financial Times, 31 Okiober 1985. — '} In Indonesien wurde im Jahr 1982 die 
gesetzliche Verpflichtung eingeführt Importe staatlicher Institutionen (Regierungsstellen sonstige staatliche Institutionen, staatliche Unternehmen) zu 100% durch 
Exporte indonesischer Nicht-Erdölprodukte zu kompensieren Ausnahmen sind möglich Bei den indonesischen Waren muH es sich um Lieferungen handeln, die 
zusätzlich zu den bisherigen Verkäufen stattfinden. Der Pönalesatz bei Nichtabnahme beträgt 50%. Der Wert aller Gegengeschäftsvereinbarungen zwischen Jänner 1982 
und Februar 1984 (26 Monate) erreichte 0 76 Mrd $, davon entfielen 75% auf OECD-Länder (BRD 31,4% Japan 15 8% Österreich 0 3%), 9% auf die Oststaaten und 16% 
auf Entwicklungsländer (vgl Jones, 1984. S. 86ff) Die Exporte Indonesiens ohne Erdöl erreichten in der gleichen Periode 9,5 Mrd S (customs exchange records) die 
Gesamiimporte 34,7 Mrd $ (customs statlstics) — *) IMF Survey 8 August 1983 S 232 — s) "Annual Report on Exchange Arrangements and Exchange Restrictions", 
1985 S. 41 — B) Osi-West-Handel 1 7 Prozentpunkte (30% des Anteils des Osl-West-Handels em Wellhandel von 5,7%) Buy-back-G esc hafte anderer Länder mit 
Entwicklungsländern 1,3 Prozent punkte, Barte r-G esc hafte der Entwicklungsländer 4,5 Prozentpunkte (10% der relevanten Außenhandelsströme "Exporte der Entwick
lungsländer nach und Importe der Entwicklungsländer aus den übrigen Ländern" und "Intrahandel der Entwicklungsländer) Offset-Geschäfte der Industrieländer 
0 5 Prozentpunkte — ' ) "Gruppe der Dreißig" Handefsblatt 24 Februar 1986 
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Ubersicht 2 
Grunddaten der in die Sondererhebung einbezogenen 

Unternehmen in Österreich 
1983 

Industrieunternehmen Exportierende 
Unternehmen 

Zahl der Umsätze Beschäf- Zahl der Exporte Beschäf-
Unter- insge tigte Unter tigte 

nehmen samt nehmen 
Mrd S In 1 000 Mrd S In 1 000 

Insgesamt 6 500'] 558 6') 232,6!) 

WIFO-Konjunkturtest 1 500 644 4') 374 0 

Erhebung über Gegengeschäfte 
Insgesamt 789 281.8') 225,0 561 97 2 205,0 

Exportierende Unterneh
men 561 2561 205,0 561 97 2') 205 0 

Unternehmen ohne Gegen
geschäfte . . 729 217 6 1721 501 65 8 1521 

Unternehmen mit Gegen
geschäften 60 642 52 9 60 31 4 52 9 

'] Bundeskammer der gewerblichen Wirtschaft Statistik der Industriebeschäftigten 
Juni 1984 (ohne Gas- und Wasserversorgung, ohne Bauindustrie); Betriebsdefinition 
nicht mit dem WIFO-Konjunkturtest vergleichbar — ') Exporte der Industrie (WIFO-
Berechnung laut Außenhandelsstatistik: 258,4 Mrd S) minus 10% [geschätzter Anteil 
der Exporte durch den institutionellen Exporthandel) — 3) WIFO-Investition st est — 
4) Einschließlich Handel 

entsprach 44% des Gesamtumsatzes der von den 
WIFO-Befragungen angesprochenen Industr iebe
tr iebe 
Von den 789 Firmen, die den Fragebogen einsandten, 
haben 561 Firmen (71,1%) export iert , Die Gesamtex
porte dieser 561 Firmen betrugen 97,2 Mrd S Das 
entspr icht 3 5 , 1 % der österre ichischen Exporte des 
Jahres 1982 (277,1 Mrd S). Wenn als Bezugsgröße 
nicht der Gesamtexpor t , sondern der Export der In
dustr ie herangezogen wi rd (ohne indirekten Export 
232,6 Mrd S), beläuft s ich die Repräsentat ion der Be
f ragung auf 42%. 

Von den erfaßten 561 Export f i rmen tei l ten 60 Unter
nehmen (10,7%) mit, daß sie 1983 Gegengeschäf te 
durchführ ten Der Gesamtumsatz dieser Unterneh
men betrug 64,2 Mrd S, der Export 31,4 Mrd S In 
d iesen Unternehmen waren 52900 Personen be
schäft igt. 
Die Erfahrungen dieser 60 Unternehmen sind Gegen
stand der fo lgenden Analyse Die Gesamtzahl der 
An twor ten ist groß genug, um die Ergebnisse als für 
die österre ich ische Export industr ie repräsentativ be
zeichnen zu können 2 1 ) . Eine Einschränkung muß al
lerdings gemacht we rden : Es fehlen Angaben einiger 
großer Industr ieunternehmen, auf die ein bedeuten
der Teil der Exporte und der Gegengeschäf te (vor al
lem der langfr ist igen Projekte) ent fä l l t 2 2 ) . Daher war 
es auch nicht mögl ich, den gesamten Umfang der 
Gegengeschäf te im österre ichischen Außenhandel zu 
schätzen Die Erfahrungen und Usancen dieser Groß-

2 1) Das heißt genau genommen, sie ist für jenen Teil der Export
wirtschaft repräsentativ der bereit war Gegengeschäfte zu ak
zeptieren. 
2 2) Keine Angaben über ihre Gegengeschäfte haben u. a die 
VOEST-Alpine, der VEW-Konzem, Semperit und die Austria Me
tallwerke AG zur Verfügung gestellt 

Unternehmungen weichen mögl icherweise vom erfaß
ten Teil der österre ichischen Exportwir tschaf t ab 
In der vor l iegenden Befragung wurden die Erfahrun
gen der empir ischen Erhebung über Gegengeschäf te 
im deutschen Osthandel aus dem Jahr 1978 ge
nu tz t 2 3 ) Die deutsche Studie basierte auf An twor ten 
von 104 Unternehmen (von insgesamt 696 angespro
chenen 2 4 ) . Der deutsche Ostexpor t beträgt wer tmä
ßig etwa das Vierfache des österre ich ischen. Auch 
mit d iesem Maßstab gemessen dürfte die Repräsen
tat ion der österre ichischen Befragung durchaus aus
re ichend sein. Während al lerdings der deutsche Fra
gebogen für die Industrie aus insgesamt 62 (zum Teil 
sehr umfassenden) Fragen auf 22 Seiten und ein be l 
gischer (van Hoof, 1984) aus 64 Fragen auf 27 Seiten 
bestand, mußte die österre ichische Befragung auf 
1 Blatt (23 Fragen) kompr imier t werden. Die Ergeb
nisse der deutschen Befragung sind daher mit jenen 
der österre ichischen nur tei lweise vergleichbar. 
Für eine Auswer tung der österre ichischen Umfrage 
nach einzelnen Oststaaten, Branchen, Bundeslän
dern und Betr iebsgrößen war die Zahl der An twor ten 
in vielen Fällen nicht ausreichend. Das Gesamtergeb
nis wurde daher nur fal lweise nach drei Industr iegrup-
pen a s ) , nach ausgewählten Branchen bzw nach Be
t r iebsgrößen aufgeschlüssel t 

Von den 60 erfaßten österre ich ischen Export f i rmen 
mit Kompensat ionser fahrungen haben 53 Firmen in 
den Osten (davon 22 in die Sowje tun ion) 2 6 ) , 51 in den 
Westen und 28 in die Entwicklungsländer (davon 22 
in die OPEC) export ier t Regional vertei len s ich die 
Gesamtexpor te dieser Unternehmen wie fo lg t : Osten 
7,1 Mrd. S (24%), davon Sowjetunion 2,4 Mrd . S 
(7,6%), Westen 12,7 Mrd. S (40,4%), Entwicklungslän
der 9 Mrd S (28,7%), davon OPEC 8 Mrd S, ferner 
nicht angeführte Länder und Ungenauigkei ten 
2,6 Mrd . S. Auf die erfaßten Unternehmen entf ielen 
2 1 % der österre ichischen Exporte in die Oststaaten 
bzw. 22% der Exporte in die UdSSR. 
Relativ schwach sind in der Befragung Unternehmen 
repräsentiert , bei denen Gegengeschäf te im Handel 
mit dem Westen (19 Firmen) und vor allem mit den 
Entwicklungsländern (13 Firmen) abgewickel t wer-

2 3) Die deutschen Verfasser (Altmann — Clement 1979) stell
ten u a. den vollständigen Fragebogen zur Verfügung 
M ) Es standen auch Fragebögen von 17 Handeishäusern (von 
118 angesprochenen), von 7 Verbänden (von 42), von 6 Indu
strie-Handelskammern (von 80) und von einer Institution im 
Osten (von 60) zur Verfügung. 
a s) Investitionsgüter, Konsumgüter Grundstoffe; die Grund
stoffindustrie war allerdings in den meisten Fällen nicht ausrei
chend repräsentiert. Zu beachten ist, daß die Industriegruppe 
"Konsumgüter" wesentlich breiter abgegrenzt ist als die Haupt
gruppe "Traditionelle Konsumgüter11. 
2 6) Die Gesamtzahl österreichischer Firmen, die in die Oststaa
ten exportieren, ist viel größer. Nach Erhebungen der Bundes
wirtschaftskammer (Teleselekt) gab es insgesamt 790 österrei
chische Industrieunternehmen, die 1983 und 1984 in die Ost
staaten exportierten. In die UdSSR exportierten 194 Firmen 
nach Osteuropa (ohne UdSSR) 772. Daneben gab es 307 Ge
werbebetriebe die in den Osten exportierten 
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Übersicht 3 
Exporte von Unternehmen mit "Kompensationserfahrungen" 

nach Branchen und Absatzregionen 

Oststaaten Entwicklungs- Westii- Insge-
länder che Indu- samt 

strie-
länder 

Insge UdSSR Insge OPEC 
samt samt 

Insgesamt 
Zahl der Unternehmen 53 22 28 22 51 60 
Exporte in Mrd S') 7,1 2,4 9,0 8,0 12,7 31,4 

in % 22 6 7,6 28 7 25 5 40 4 100 0 

Industrie-Obergruppen 
Zahl der Unternehmen 

Grundstoffe 5 3 3 2 4 5 
Investitionsgüter 27 15 18 14 28 32 
Konsumgüter 21 4 7 6 19 24 

Exporte (Mrd S)') 
Grundstoffe 2,0 0,3 1 5 1 5 62 10 5 
Investitionsguter 36 1 9 49 46 33 122 
Konsumgüter 1 2 02 2,6 1.9 32 86 

Wirtschaftssektoren 
Zahl der Unternehmen 

Basissektor 3 1 - - 2 3 
Chemie . . . 11 5 5 4 8 11 
Technisch verarbeitete 

Produkte 24 12 15 13 20 25 
Baubranchen 7 3 4 2 11 12 
Traditionelle Konsum

güter 8 1 4 3 10 10 
Exporte (Mrd SJ') 

Basissektor 01 01 — — 2,0 36 
Chemie . . 2,4 04 1,8 1 6 6,6 12,0 
Technisch verarbeitete 

Produkte 40 1 9 71 63 37 14 8 
Baubranchen 0 1 0,0 00 00 02 05 
Traditionelle Konsum

güter 02 00 01 0 1 0.3 06 

') Aus Angeben über Exportquoten errechnet (vgl Text) 

den Hiefür dürf te es mehrere Ursachen geben : Dem 
Gegengeschäf t kommt im Handel mit den Entwick
lungsländern eine vergleichsweise ger ingere Bedeu
tung zu als im Osthandel ; erst in der jüngsten Zeit, 
die in der Befragung nicht mehr erfaßt ist, wurde es 
stärker ausgeweitet , Der Antei l der Entwick lungslän
der am österre ichischen Außenhandel ist relativ ge
r ing, er w i rd überdies zu einem erhebl ichen Teil von 
Großunternehmen abgewickel t , die in der Befragung 
nicht vertreten s ind, 

Häufigkeit und Umfang von Exporten mit 
Gegengeschäftsauflagen 

In der Diskussion von Gegengeschäf ten im Osthan
del wi rd oft angenommen, daß sich Kompensat ions
verpf l ichtungen bei allen Exporten in diese Region er
geben Das ist aber keineswegs der Fall Viele Ostex
por te werden auch gegenwärt ig auflagenfrei abgewik-
kelt Die Unternehmen wurden nach dem Antei l ihrer 
Exporte befragt, bei denen Gegengeschäf te anfallen 
Etwa die Hälfte der Unternehmen (48,1%) muß bei 
mehr als der Hälfte der Ostexpor te Gegengeschäf te 
h innehmen; für etwa ein Viertel der Unternehmen 

Übersicht 4 
Häufigkeit von Gegengeschäften im Export 

"Die Verpflichtung zu Gegengeschäften ergibt Zahl der 
sich bei % der Exporte" Meldun-

Über50% Unter 50% Insge- 9 e n 

W A 1 ) Unter samt 
20% 

Anteile an der Zahl der Meldungen in % !) 

Insgesamt 
Ost Staaten 481 23 1 51 9 42,3 100 0 52 
Entwicklungsländer - - 100 0 84 6 100.0 13 
Westliche Industrieländer 21,0 105 79 0 68 4 100.0 19 

Oststaaten 
Betriebsgröße 

Bis 99 Beschäftigte . 38 5 23 1 61 5 538 100.0 13 
100 bis 499 Beschäftigte 640 24,0 36,0 32,0 100,0 25 
500 Beschäftigte und 

darüber 28 6 21,4 71,4 50,0 100 0 14 
Industrie-Obergruppen 

Investitionsgüter 63 0 29.6 37,0 33.3 100 0 27 
Konsumgüter 38 1 19 0 61 9 47,6 100 0 21 

Wirtschaftssektoren 
Chemie . . . 20,0 10 0 80 0 70 0 100 0 10 
Technisch verarbeitete 

Produkte 58,3 25 0 41 7 37 5 100.0 24 
Baubranchen 71 4 57 1 28 6 28 6 100.0 7 
Traditionelle Konsum

guter 25,0 12,5 75 0 37 5 100,0 8 

' | Z f ausgenommen Kleinaufträge — *) Arithmetischer Durchschnitt 

(23,1%) ergibt sich diese Verpf l ichtung bei allen Ex
por ten (zum Teil mit Ausnahme von Kleinaufträgen) 
Für die zweite Hälfte der Exporteure (51,9%) l iegen 
Kompensat ionsverpff tchtungen bei weniger als der 
Hälfte der Auf t räge aus dem Osten vor, bei e inem 
großen Teil davon (42,3%) — und das mag vielleicht 
als Überraschung angesehen werden — sogar bei 
weniger als 20% der Ostexpor te Eine gewichtete Be
rechnung 2 7 ) ergab, daß Gegengeschäf tsverpf l ichtun
gen bei etwas mehr als der Hälfte der Exporte 
(53,5%) auftreten. 

Die Auswer tung der Daten für den Ostexpor t nach 
Betr iebsgrößen lieferte überraschende Ergebnisse: 
Überdurchschni t t l ich oft werden durch Gegenge
schäftsauflagen mitt lere Unternehmen (mit 100 bis 
499 Beschäft igten) bet rof fen: 64% der Unternehmen 
dieser Größenklasse müssen bei mehr als der Hälfte 
ihrer Ostexpor te mit Gegengeschäftsauf lagen rech
nen Von den großen Unternehmen mußten nur 29% 
bei mehr als der Hälfte der Ostexpor te Kompensa
t ionsauflagen akzept ieren, von den kleinen Unterneh
men nur 39% 

Eine Studie über Gegengeschäf te (Neue Formen der 
Exportf inanzierung) in der schweizer ischen Industrie 
ergab hingegen, daß dor t ein deut l icher posit iver Zu 
sammenhang mit der Unternehmensgröße besteht : 
Nur 18% der kleinen Unternehmer (10 bis 499 Be
schäft igte), 44% der mitt leren Unternehmer, aber 74% 
der großen Unternehmer (über 1 000 Beschäft igte) 
haben dieses Instrument angewendet (Borner, 1986, 
Tabelle 3). 

2 7) Die Mittelwerte der vorgegebenen fünf Gruppen (Anteile) 
wurden mit den firmenspezifischen Ostexporten multipliziert 
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Nicht ganz den Erwartungen entsprechende Resul
tate lieferte auch die Datenauswertung nach Bran
chengruppen Die Unternehmen der Invest i t ionsgü
ter industr ie werden durch die Gegengeschäftsver
pf l ichtungen stärker betroffen als jene der Konsum
güter industr ie In der Invest i t ionsgüter industr ie müs
sen 30% der Unternehmer bei allen Ostexpor ten Ge
gengeschäftsauf lagen annehmen, in der Konsumgü
ter industr ie nur 19% Die Gl iederung nach Hauptgrup
pen zeigt, daß Exporteure der Baubranche und der 
technisch verarbei teten Güter am stärksten durch 
Gegengeschäf te betrof fen werden; viel besser 
schneiden Exporteure aus den Bereichen der Che
mie, aber auch der tradit ionel len Konsumgüter ab 
Bei Expor ten in Entwicklungsländer und in den We
sten ist die Häufigkeit der Gegengeschäf te erwar
tungsgemäß viel geringer. 

Übersicht 6 
Kompensationsquoten beim Export nach Zielregionen 

Durchschnittliche Standard- Zahl der 
Kompensationsquote1! abwet- Meldungen 

Insge Investi Konsum chung 
samt2) tionsgüter 

In % 
güter 

Bulgarien 438 42 5 46,3 36 7 12 
CSSR 361 26 9 48 2 32 5 20 
DDR 63 2 72 9 46 3 41,6 11 
Polen 25,5 161 41 9 25 7 11 
Rumänien 56 1 65,8 433 41,8 11 
Ungarn 37 1 35 2 43 6 31,6 24 

Osteuropa') 41 9 40 2 46 6 - 89 

UdSSR 13.63) 11.4 21 3 141 9 

Oststaaten1) 39,3 36 9 450 - 98 

Jugoslawien 37 9 42 5 22 1 33 7 17 
Entwicklungsländer 25 0 21 5 33.8 34 9 7 
Westliche Industrieländer 27 1 9 1 56 0 30 9 13 

') Arithmetischer Durchschnitt — a) Einschließlich Grundstoffe — 3) Mit Exporten 
gewichteter Durchschnitt: 22% 

Höhe der Kompensationsquote 

Zu den am meisten interessierenden Fragen gehört 
jene nach der Höhe der Kompensat ionsquote, d h 
dem Wert der ausländischen Gegenl ieferungen in 
Prozent der Exporte des Österre ichischen Unterneh
mens in den Osten Diese Frage wurde insgesamt 
dreimal — in verschiedenem Zusammenhang — ge
stellt (siehe dazu die Übersichten 6, 7 und 9) Je nach 
Fragestel lung und Art der Berechnung ergeben sich 
durchschni t t l iche Kompensat ionsquoten von 39% bis 
60% Die durchschni t t l iche Kompensat ionsquote im 
öster re ich ischen Ostexpor t dürfte etwas über 50% 
betragen, 

Zunächst wurde nach der realisierten Kompensa
t ionsquote im Export in die einzelnen Oststaaten so
wie auch nach Jugoslawien, in die Entwicklungslän
der und in den Westen ge f rag t 2 8 ) Im Ostexpor t reicht 
die Spannweite der Kompensat ionsquoten von 14% 
im Handel mit der UdSSR 2 9 ) bis zu 63% im Handel mit 

a a) Vorgegeben wurden 6 Intervalle für Kompensationsquoten 
(bis 10%, 10% bis 25% usw.). Für die Berechnung wurde jeweils 
der mittlere Wert des Intervalls herangezogen. 
2 9) Die Ergebnisse wurden als arithmetischer Durchschnitt aller 
Meldungen ermittelt, Eine (mit der Hohe der Exporte) gewich
tete Berechnung ergab für die UdSSR eine Kompensations
quote von 22% 

Übersicht 5 
Durchschnittliche Kompensationsquoten 

im österreichischen Ostexport 
Überblick 

Laut Übersicht 6 Laut Übersicht 7 Laut Übersicht 9 

Oststaaten 
Osteuropa 
UdSSR 

') Arithmetischer Durchschnitt 

(Insgesamt) 

39,3 
41 9 
13,6 

[Tatsächlich 
realisiert) 

In %') 
550 

20 7 

(Nach Weren-
gruppen) 

60,5 

der DDR Die zwei tn iedr igste Kompensat ionsquote 
gab es für Polen (26%) Zu diesem Ergebnis kam es 
wahrscheinl ich auch deshalb, weil im Jahr 1983 nach 
Polen oft nur nach Vorauszahlung geliefert wurde , 
Mögl icherweise haben einige befragte Firmen auch 
die poln ischen Vorausl ieferungen (die der Bezahlung 
dienten) n icht als Gegengeschäf t empfunden Im 
Handel mit der ÖSSR beläuft sich die durchschni t t l i 
che Kompensat ionsquote auf 36%, mit Ungarn auf 
37% Hohe Kompensat ionsquoten gibt es — neben 
der DDR — auch im Handel mit Rumänien (56%) und 
Bulgarien (44%) Im Ostexpor t insgesamt beträgt die 
Kompensat ionsquote nach dieser Befragung 39%, 
ohne die Sowjetunion 42%, 

Erhebl iche Unterschiede gibt es in bezug auf die 
Höhe der Kompensat ionsquote in der Konsum- und 
der Invest i t ionsgüter industr ie In der Konsumgüter in 
dustr ie beträgt die Kompensat ionsquote ziemlich ein
heitl ich bei allen Oststaaten 42% bis 48% (ÖSSR), nur 
im Handel mit der Sowjetunion ist sie niedriger Im 
Durchschni t t der Oststaaten erreicht die Kompensa
t ionsquote bei Konsumgütern 45%. 
In der Invest i t ionsgüter industr ie s ind die Kompensa
t ionsquoten großtei ls niedriger als in der Konsumgü
ter industr ie Es gibt aber bedeutende Ausnahmen, 
wie die DDR und Rumänien mit Kompensat ionsquo
ten von 73% bzw 66%. Die durchschni t t l iche Kom
pensat ionsquote im Ostexpor t von Invest i t ionsgütern 
beträgt 37%. 

Bei Expor ten nach Jugoslawien erreicht die Kompen
sat ionsquote im Durchschni t t 38% Kompensat ionen 
bei Exporten in den Westen meldeten 13 Unterneh
men und im Handel mit den Entwicklungsländern 7. 
Hier wurden Kompensat ionsquoten von etwa 25% er
reicht. 
Die große Spannweite der Kompensat ionsquoten 
nach Firmen zeigt sich an hohen Standardabweichun
gen 
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Kompensationsquote als Gegenstand der 
Vertragsverhandlungen 

Die Höhe der Kompensat ionsquote ist Gegenstand 
der Geschäftsverhandlungen Von den Oststaaten 
werden bei Verhandlungsbeginn hohe Forderungen 
gestel l t . Im Durchschni t t der befragten Firmen betra
gen die von den Oststaaten ver langten Kompensa
t ionsquoten 72%, wobe i die Spannweite sehr groß ist 
(von 10% bis 150%) In der Konsumgüter indust r ie 
(74%) sind die ursprüngl ichen Forderungen nur un
wesent l ich höher als in der Invest i t ionsgüter industr ie 
(71%) Im Laufe der Verhandlungen gel ingt es in der 
Regel den österre ichischen Firmen, diese Forderun
gen um fast 10 Prozentpunkte (auf 65%) zu verr in
gern, wobe i die Reduzierung in der Invest i t ionsgüter
industr ie (10 Prozentpunkte) höher ist als in der Kon
sumgüter industr ie (6 Prozentpunkte). 
Zwischen der vertragl ichen und der tatsächl ich reali
s ierten Kompensat ionsquote (55%) gibt es neuerl ich 
eine Spanne von 10 Prozentpunkten, die in der Inve
st i t ionsgüter industr ie wieder höher ist als in der Kon
sumgüter industr ie Exporteure von Invest i t ions- und 
Konsumgütern werden somit zu Beginn vor etwa 
gleich hohe Kompensat ionsforderungen gestel l t ; die 
Invest i t ionsgüterproduzenten verfügen aber über 
einen größeren Spielraum (etwa 25 Prozentpunkte) 
als die Produzenten von Konsumgütern (10 Prozent
punkte) : In der Invest i t ionsgüter industr ie beträgt die 
realisierte Kompensat ionsquote 44%, in der Konsum-
güter industr ie 64% Die in dieser Frage für alle Ost 
staaten ermit tel te durchschni t t l iche Kompensat ions
quote ist höher als die laut Übersicht 6, in der nach 
Quoten in einzelnen Ländern gefragt wurde . Der Un
tersch ied ist auf die Gewichtung zurückzuführen In 
beiden Fragen wurden übere inst immend in der Kon-

Übersicht 7 
Geforderte und realisierte Kompensationsquoten 

Übersicht 8 
Verringerung der Kompensationsquote 

Vom Partner Vertraglich Tatsächlich 
gefordert festgelegt 

ln% 
realisiert 

Oststaaten 

festgelegt 
ln% 

Kompensationsquote') 72 3 646 55,0 

Spannweite der Meldungen 10 bis 150 5 bis 110 8 bis 120 
Zahl der Meldungen absolut 37 33 36 
Standardab weichung 34 3 352 369 

lndustrie-Obergruppen') !) 
Investitionsgüter 70 7 60 2 443 
Konsumgüter 73 8 67 7 641 

Betriebsgrößen1) 
Bis 99 Beschäftigte . 844 67,8 69 2 
100 bis 499 Beschäftigte . 69 2 60,8 445 
500 Beschäftigte und darüber 66 7 66,6 60 0 

En twickiungsiänder 
Kompensationsquote') 83.3 83.3 645 

Spannweite der Meldungen 50bis100 50 bis 100 8 bis 100 
Zahl der Meldungen absolut 3 •3 4 
Standardab weichung 289 289 444 

') Arithmetischer Durchschnitt — -) Einschließlich Grundstoffe 

Starke Verhandlungsposition 
Preiskonzessionen 
Sonstiges 

Zahlung von Pönale 
Schwierigkeiten Gegen wäre zu liefern 
Sonstiges 

') Arithmetischer Durchschnitt 

Ursachen für die Verringerung der 
geforderten auf die vertraglich festgelegte 

Kompensationsquote 
Anteile an der Zahl der Meldungen in %') 

44.8 
41,4 
13,8 

Ursachen für die Verringerung der 
vertraglich festgelegten auf die realisierte 

Kompensationsquote 
Anteile an der Zahl der Meldungen in 'V) 

30 4 
52 2 
17,4 

sumgüter industr ie höhere Kompensat ionsquoten als 
in der Invest i t ionsgüter industr ie festgestel l t — im Ge
gensatz zur "Betrof fenhei t" (Häufigkeit) von Gegen
geschäften (Übersicht 4), die in der Invest i t ionsgüter
industr ie höher ist, 
Nach Betr iebsgrößen geordnet zeigt s ich, daß von 
kleinen Unternehmen viel höhere Kompensat ionsquo
ten gefordert werden als von mit t leren und großen 
Bei großen Unternehmen besteht nur ein relativ klei
ner Unterschied zwischen den geforder ten und den 
realisierten Quoten, bei kleinen und insbesondere 
mitt leren Unternehmen ist diese Diskrepanz erheb
l ich, 

In etwa der Hälfte der Fälle gel ingt die Herabsetzung 
der geforderten auf die vertragl iche Kompensat ions
quote dank der starken Verhandlungsposi t ion des 
österre ichischen Exporteurs (dr ingender Bedarf des 
Käufers, keine Konkurrenz), in etwa der Hälfte der 
Fälle durch Preiskonzessionen Auch die sch lechte 
Qualität der angebotenen Kompensat ionsware kann 
als Argument für die Reduzierung gel tend gemacht 
werden Diese Erfahrungen entsprechen nur zum Teil 
jenen in der Bundesrepubl ik Deutschland: Auch dor t 
w i rd die Senkung der geforder ten Kompensat ions
quote hauptsächl ich (51%) auf die starke deutsche 
Verhandlungsposi t ion zurückgeführ t ; Preiskonzes
sionen spielen hingegen eine vergle ichsweise ge
ringe Rolle {Altmann — Clement, 1979, S 49ff) 
Die tatsächl ich realisierte Kompensat ionsquote bleibt 
unter der vertragl ich festgelegten, vor allem wegen 
Schwier igkei ten der Oststaaten, die Gegenware be
reitzustel len (52%) 

Kompensationsquote nach Warenkategorien 

In Ber ichten über das Gegengeschäf t mit den Ost
staaten wi rd s tets darauf h ingewiesen, daß es bei der 
Höhe der Kompensat ionsquote je nach der geliefer
ten Ware erhebl iche Differenzen gibt Im al lgemeinen 
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Übersicht 9 
Kompensationen nach Warengruppen im Ostexport 

Vorherrschende Durchschnittliche 
Warengruppen Kompensationsquote'] 

Exporte Kompensa Spannweite 
tionen der Mel

dungen 
Zahl der Meldungen \n% \n% 

Anlagen 13 12 50 9 25 bis 100 
Spezialgeterligte Maschinen . 10 9 58 1 25 bis 100 
Serienmäßige Maschinen und 

Investitionsgüter 7 5 43 3 10 bis 100 
Ersatzteile 8 4 100,0 100 
Rohstoffe, Vorprodukte 16 15 77 7 10 bis 120 
Konsumgüter 6 3 50 0 10 bis 90 
Sonstige 6' 5 15,0 5 bis 25 

Insgesamt 51 43 60 5 5 bis 120 

'} Arithmetischer Durchschnitt 

ist anzunehmen, daß die Kompensat ionsforderungen 
bei dr ingendem Bedarf der Oststaaten niedriger sind 
als bei verzichtbaren Gütern Da die hier relevanten 
Warenarten nicht immer aus der Branchenzugehör ig-
keit ersicht l ich werden, wurden die österre ichischen 
Exporte in s ieben Warenkategor ien eingetei l t Die Fir
men wurden gefragt, welche der angeführten Waren-
kategor ien sie hauptsächl ich in den Osten expor t ie
ren und bei welchen hauptsächl ich Kompensat ionen 
verlangt werden , wobei Mehr fachantwor ten zu erwar
ten waren Darüber hinaus wurde nach den für die je
weil ige Warenkategor ie übl ichen durchschni t t l ichen 
Kompensat ionsquoten gefragt Die Ergebnisse sind 
hier al lerdings mit Vorsicht zu interpret ieren, da es 
wegen der relativ ger ingen Zahl der An twor ten (51) 
nicht mögl ich war, auch nach Ländern zu differenzie
ren Die warenspezi f ischen Differenzen sind daher 
mögl icherweise durch regionale Unterschiede beein
flußt 

Der Kompensat ionsforderung kann man am ehesten 
bei Ersatztei len "entgehen" Nur die Hälfte der Unter
nehmen, die hauptsächl ich Ersatzteile expor t ieren, 

muß dabei kompensieren Die Kompensat ionsquoten 
sind al lerdings bei Ersatzteilen hoch Ein ähnl iches 
Ergebnis zeigt s ich überraschenderweise auch bei 
Konsumgütern , Hohe Kompensat ionsquoten (78%) 
gibt es für Rohstoffe, bei Spezialmaschinen beträgt 
die Kompensat ionsquote 58%, bei Anlagen 5 1 % , bei 
ser ienmäßigen Maschinen und Invest i t ionsgütern nur 
43% Für Ersatzteile ergeben sich Kompensat ions
quoten um 100%, für Konsumgüter von 50%, doch 
sind hier die An twor ten mögl icherweise nicht ausrei
chend repräsentiert . 

Kompensationsprobleme nach Ländern 

Die Belastungen aus den Gegengeschäf ten ergeben 
sich nicht nur aus dem Umfang der Abnahmever
pf l ichtung, sondern auch aus verschiedenen Aspek
ten der Geschäf tsabwick lung: der Schwier igkei t der 
Verhandlung, der Bereitstel lung von Kompensat ions
waren, den Preisen, der Qualität und der Lieferfrist 
dieser Waren usw Um die länderweisen Unter
schiede durch die Kompensat ionsbelastung heraus
zuarbei ten, wurden die Unternehmen ersucht , ihre 
Probleme bei Gegengeschäf ten mit den Oststaaten 
mit Noten von 1 bis 5 zu bewer ten, wobe i auch die 
Vergangenheit und die Gegenwart beurtei l t werden 
sol l ten 

In der Vergangenhei t war der mit Abs tand "beste" 
Kompensat ionspartner die DDR, für die eine "Note" 
von durchschni t t l ich 1,9 vergeben wurde, Auf dem 
zwei ten Platz rangierte Ungarn (2,5) vor der Sowjet
union (2,8) A m Ende der Skala standen Polen (3,1) 
und Rumänien (3,4), 
Die Bewer tung für die Gegenwart hat sich um eine 
halbe Note verschlechter t An erster Stelle steht wie
der die DDR (2,5), diesmal aber nur knapp vor Bulga
rien (2,6) und Ungarn (2,8) Zwischen diesen relativ 

Bewertung der Kompensationsgeschäfte mit den Oststaaten und Jugoslawien 
" Notensystem ') 

Vergangenheit 
Insgesamt 

Gegenwart Verände
rung3) 

Industrie-Obergruppen2) 
Vergangenheit Gegenwart 

Investitions- Konsumgüter Investitions- Konsumgüter 

Ubersicht 10 

Zahl der Meldungen 
Vergangen- Gegenwart 

guter guter 
"Note" Standard

abweichung 
"Noie" Standard

abweichung 
"Note" 

Bulgarien 29 1 10 2.6 0 81 -0 .3 3.3 25 29 27 10 11 
CSSR 29 1,32 34 I 39 + 05 30 28 35 36 21 20 
DOR 1 9 1,30 2.5 1 56 -t-0 6 1 7 1 5 2,3 24 11 13 
Polen 31 1 41 37 1 44 + 0.6 29 32 3.5 38 14 14 
Rumänien 34 1,61 35 1 71 + 0 1 3.6 30 3.8 32 13 13 
Ungarn 25 1,32 28 1 26 + 03 27 2,3 3,0 26 24 22 

Osteuropa 28 31 + 03 29 2,6 32 31 93 93 

UdSSR 28 1 72 32 1,66 + 04 28 20 3,3 35 9 11 

Oststaaten 28 31 + 03 29 2,5 32 3 1 102 104 

Jugoslawien 33 1 27 35 1 40 + 02 33 3 1 34 35 18 21 

') Nach dem Schulnotensystem: 1 beste, 5 
Gegenwart im Vergleich zur Vergangenheit (+ 

Schlechteste Erfahrung- arithmetischer Durchschnitt — 
Verschlechterung — Verbesserung) 

i Einschließlich Grundstotle — ') Änderung in der Bewertung in der 
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problemlosen Ländern und der Gruppe eher schwier i 
ger Staaten — zu denen die Sowjetunion (3,2), die 
CSSR, Rumänien und Polen zählen — besteht ein 
recht großer Abstand 
Interessant sind die Unterschiede in der Bewer tung 
zwischen der Vergangenhei t und der Gegenwart Nur 
bei einem Land — Bulgarien — sind die Probleme ge
ringer geworden Dieses Ergebnis fügt s ich durchaus 
in die in anderem Zusammenhang festgestel l te grö
ßere außenwirtschaft l iche Anpassungsfähigkei t d ie
ses Landes Fast unverändert — und das mag über
raschen — sind die Schwier igkei ten mit Rumänien 
gebl ieben. Deutl ich verschärft haben sich hingegen 
die Probleme bei Gegengeschäf ten mit Polen, der 
DDR und auch der CSSR, etwas schlechter als in der 
Vergangenheit werden die Sowjetunion und Ungarn 
beurtei l t . 

Die österre ichischen Unternehmen haben mit den 
Oststaaten zum Teil recht unterschiedl iche Erfahrun
gen gemacht . Die höchste Standardabweichung gibt 
es bei Rumänien (1,7) Von den insgesamt 13 Unter
nehmen mit Erfahrungen im Rumäniengeschäft ertei l
ten immerhin vier die Noten 1 oder 2, andererseits 
s ieben die Noten 4 oder 5 Ähnl ich verhält es sich bei 
der Sowjetunion (fünfmal 1 oder 2, fünfmal 4 oder 5 
von 11 Nennungen) Weniger gestreut ist eine Beno
tung Bulgariens, w o sechs Unternehmen die Note 3, 
vier die Note 1 oder 2 und nur eines die Note "4 oder 
5" vergeben haben 

Die Erfahrungen von Unternehmen im Invest i t ionsgü
terbereich unterscheiden sich kaum von jenen im 
Konsumgütersektor Im Handel mit Ungarn hat die 
Konsumgüter indust r ie etwas bessere Erfahrungen, 
im Polengeschäft die Invest i t ionsgüter industr ie 
Neben den Oststaaten wurde bei dieser Frage auch 
um eine Bewer tung von Jugoslawien gebeten Die Er
fahrungen mit d iesem Land (3,3 Vergangenheit , 3,5 
Gegenwart) entsprechen fast genau jenen mit Rumä
nien. 

Zusätzl ich zur Benotung wurden die österre ichischen 
Expor teure ersucht, ihre Erfahrungen aus den Ge
gengeschäf ten mit den Oststaaten in ein Gesamtur
teil zusammenzufassen Mehr als die Hälfte (56%) der 
Unternehmungen hat weniger gute bis schlechte Er
fahrungen gemacht , davon aber nur 1 1 % ausgespro
chen schlechte Erfahrungen. Auf der anderen Seite 
beurtei len 44% der Unternehmen ihre Erfahrungen als 
gut (keines als sehr g u t ) 3 0 ) . Zwischen den Investi
t ions- und Konsumgüterbranchen gibt es keine be
deutenden Unterschiede. Nach Betr iebsgrößen auf
geschlüssel t zeigt s ich, daß Meinere Unternehmen 
(bis 99 Beschäft igte) bessere Erfahrungen machten 
als mitt lere und große Anderersei ts beklagte sich 
kein Unternehmen mit über 500 Beschäft igten über 

3 0 ) Viel besser haben die Gegengeschäfte jene Unfernehmen 
beurteilt, die nicht in den Osten exportierten. Die Zahl der Ant
worten war aber für eine statistische Auswertung zu gering 

Übersicht 11 
Gesamtbewertung der Erfahrungen aus 

Kompensationsgeschäften mit den Oststaaten 

"Sehr gut" bis "Gut" 'Weniger gut' bis Zahl der 
"Schlecht" Meldungen 

"Sehr gut" "Schlecht" 
Anteile an der Zahl der Meldungen in %') 

Insgesamt 444 - 55 5 11 1 45 

Industrie-Obergruppen 
Investitionsguter 440 56 0 16,0 25 
Konsumgüter 46 7 - 53 3 67 15 

Betriebsgröße 
Bis 99 Beschäftigte 60 0 — 40 0 100 10 
100 bis 499 Beschäf

tigte . . 381 _ 61 9 19,0 21 
500 Beschäftigte und 

darüber 42 9 _ 571 — 14 

'| Arithmetischer Durchschnitt 

"ausgesprochen schlechte" Gegengeschäf tser fah
rungen 
Fast zwei Drittel (65%) der befragten Unternehmen 
stel l ten ste igende Kompensat ionsquoten im Ostge
schäft fest , davon aber nur 14% stark ste igende, Für 
29% der österre ichischen Unternehmen sind die 
Kompensat ionsquoten gleich gebl ieben, für 6% sind 
sie gesunken im Falle der Sowjetunion sind die Er
gebnisse etwas günst iger Im Handel mit den Ent
wick lungsländern sind für die Hälfte der österre ichi 
schen Exporteure die Kompensat ionsquoten gleich 
gebl ieben, für etwa 40% nahmen sie zu Ein ähnl iches 
Bild ergibt s ich für den Westhandel 
Aus der Beantwor tung der drei Fragen (Note, Ge
samturtei l , Tendenz) kann die Schlußfolgerung gezo
gen werden, daß die österre ichischen Unternehmen 
recht unterschiedl iche Erfahrungen mit den Gegen
geschäf ten im Osthandel gemacht haben. Eine ein
heit l iche Bewer tung des Gesamtkomplexes ist nicht 
mögl ich Die Beurtei lung des Gegengeschäf tes ist 
vielleicht im al lgemeinen etwas besser als dessen 
Ruf 

Die deutsche Umfrage versuchte ebenfalls eine län
derspezi f ische Bewer tung der Oststaaten in bezug 
auf das Gegengeschäf t in der BRD wurde al lerdings 
gefragt, we lche Oststaaten bei Gegengeschäf ten be
vorzugt werden, ein Vergleich mit den österre ich i 
schen "Noten" ist daher kaum mögl ich In der BRD 

Übersicht 12 
Tendenz der Kompensationsquoten 

"Steigend" bis "Stark "Gleich- "Sinkend" Insgesamt Zahl der 
steigend" bleibend" Meldun-

" Stark 9en 
steigend" 

Anteile an der Zahl der Meldungen in %') 

Oststaaten 65 4 13 5 28.8 5.8 100 52 
UdSSR 55 6 11 1 33,3 11 1 100 9 

Entwicklungs
länder 41 7 83 50 0 83 100 12 

Westliche Indu
strieländer 28 6 — 57 1 14,3 100 14 

'! Arithmetischer Durchschnitt 
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wurden von den Oststaaten die DDR und die ÖSSR 
am höchsten bewertet (je 21%), Länder mit dem qua
litativ relativ besten Güterangebot Dahinter lagen mit 
ger ingem Abs tand Polen (18%), die UdSSR (16%) 
und Ungarn (14%) sowie weit abgeschlagen Jugosla
wien (8%) und Rumänien (3%) {Altmann — Clement, 
1979, S 220) 
Im Vergleich zu Österre ich werden in der BRD die 
Gegengeschäf te insgesamt etwas schlechter beur
teilt In Deutschland haben 70% der Unternehmen we
niger gute bis schlechte Erfahrungen (davon aber wie 
in Österre ich nur 1 1 % schlechte Erfahrungen), 30% 
gute, keines sehr gute Erfahrungen Ebenso wie in 
Österreich beurtei len auch in Deutschland die mitt le
ren und vor allem die kleinen Unternehmen ihre Ge
gengeschäf tser fahrungen besser als die großen Be
tr iebe 

Der Unterschied zwischen den beiden Erhebungen 
mag auch darauf zurückzuführen sein, daß sich seit 
1978 — dem Zei tpunkt der deutschen Befragung — 
die Exporteure an das Gegengeschäf t mehr gewöhnt 
haben; anderersei ts ist seither die "Gesamtbela
s tung" durch das Gegengeschäf t (Erhöhung der 
Kompensat ionsquoten, schlechtere Qualität der 
Kompensat ionsware) größer geworden . Vielleicht 
kann man den Unterschied zwischen der deutschen 
und der österre ichischen Beurtei lung auch auf die et
was größere Anpassungsfähigkei t und Erfahrung der 
österre ichischen Unternehmen im Osthandel zurück
führen 

Initiative zu Kompensationsgeschäften 

Die Initiative zu Gegengeschäf ten geht erwartungs
gemäß überwiegend (zu 87%) von den ausländischen 
Vertragspartnern der österre ichischen Exporteure 
aus (im Ostexpor t : 90%) Immerhin g ibt es auch 8% 
österreichische Firmen (Ostexport 6%), welche die 
Initiative zu Gegengeschäf ten selbst ergrei fen, bei 5% 
kommt der Anlaß von dr i t ter Seite, etwa der Handels-

Übersicht 13 
Initiative zu Gegengeschäften 

' Die Initiative zu Gegengeschäften geht in der Regel 
aus." 

vom vom von einer anderen 
österreichischen ausländischen Institution 

Exporteur Handelspartner 
Anteile an der Zahl der Meldungen in "A1) 

Insgesamt 8.2 86 9 49 

Induslrie-Obergruppen 
Investitionsgüter 97 871 32 
Konsumgüter 8.0 84.0 80 

Betriebsgrößen 
Bis 99 Beschäftigte . 21 1 68 4 10 5 
100 bis 499 Beschäftigte 37 92.6 37 
500 Beschäftigte und 

darüber — 100,0 — 

Vertretung, in einem Fall wurde angemerkt , daß die In
itiative zu Gegengeschäf ten von der Konkurrenz aus
geht 
Ein bemerkenswer tes Ergebnis der Umfrage besteht 
in der Feststel lung, daß nur kleine und mitt lere Unter
nehmen mitunter selbst die Initiative zu Gegenge
schäften ergrei fen. Während es unter den größeren 
Betr ieben (über 500 Beschäft igte) kein Unternehmen 
gibt, das selbst den ersten Schri t t setzt, hat s ich ein 
Fünftel der kleinen Unternehmen (bis 99 Beschäf
t igte) als zeitweil iger Initiator deklariert Für Klein-
und Mit te lunternehmen stel len Gegengeschäf te of
fensicht l ich ein Instrument dar, Auf t räge zu erhalten 
Diese Ergebnisse s t immen mit jenen der deutschen 
Umfrage wei tgehend übere in : Dort g ing die Initiative 
im Kompensat ionsgeschäf t in 7% der Fälle von deut
scher Seite aus; bei kleinen oder mit t leren Unterneh
men war dieser Antei l größer (10% bis 14%) 

Gegengeschäfte als Alternative zu Zahlungszielen 

Für die Oststaaten stel len Gegengeschäf te ein Instru
ment zur Finanzierung ihrer Importe dar Ein anderes 
Instrument ist die Inanspruchnahme von Zahlungszie
len Die Unternehmen wurden gefragt, ob im Ostex
port das Gegengeschäf t eher eine Alternat ive oder 
eine Zusatz le istung zu längerfr ist igen Zahlungszielen 
bedeutet . Nach Erfahrungen von drei Viertel (75%) al
ler Unternehmen kann das Gegengeschäf t kaum als 
eine Alternative zu langfr ist igen Zahlungszielen ange
sehen werden. Nach Branchen gibt es diesbezügl ich 
kaum Unterschiede Faktisch müssen allerdings nur 
43% der Unternehmen zugleich Gegengeschäf te hin
nehmen und längerfr ist ige Zahlungsziele gewähren; 
mehr als die Hälfte der davon betrof fenen Unterneh
men (24% der gesamten Unternehmen) stel len eine 
ste igende Tendenz bei der gleichzeit igen Inanspruch
nahme von Gegengeschäf ten und Zahlungszielen 

Übersicht 14 
Gegengeschäfte und Zahlungsziele im Ostexport 

"Stellen Gegengeschäfte eine Alternative zum 
längerfristigen Zahlungsziel dar?" 

"Nein'' "Ja" "Steigend" "Wie bis- Zahl der 
her" Meldungen 

Anteile an der Zahl der Meldungen in %') 

- - 51 Insgesamt 
Investitionsgüter 
Konsumgüter 

74 5 

741 
78 9 

25,5 
25 9 
21 1 

insgesamt 

Investitionsgüter 
Konsumgüter 

"Werden bei Ihren Exporten trotz Gegengeschäften auch 
längerfristige Zahlungsziele verlangt?" 

"Nein" "ja" "Steigend" "Wie bis- Zahl der 
her" Meldungen 

Anteile an der Zahl der Meldungen in \V) 
57 4 42 6 24 1 18 5 54 
448 
70 0 

55 2 
30 0 

31 0 
15 0 

241 
150 

') Arithmetischer Durchschnitt I Arithmetischer Durchschnitt 
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fest , für weniger als die Hälfte (19% von insgesamt) 
ist diese Tendenz etwa gle ichble ibend In der Kon
sumgüter indust r ie wurden Zahlungsziele und Gegen
geschäfte von 30% der österre ichischen Firmen ver
langt, in der Invest i t ionsgüter industr ie von 55%, wo 
bei anzunehmen ist, daß hier auch die Fristen länger 
waren. 

Preise und Stützung der Gegengeschäftsware 

Der österre ichische Exporteur ist natürl ich bemüht , 
die Kosten der Abwick lung der Gegengeschäf te im 
Preis seines Exports unterzubr ingen In der Praxis ist 
es aber oft nicht mögl ich, im voraus einen ausrei
chenden Sicherhei tspolster in den Preis einzubauen, 
da dann die preisl iche Wettbewerbsfähigkei t nicht 
mehr gegeben ist. Für den Exporteur ist es daher 
wicht ig , mögl ichst bald über die Gegengeschäf tsfor
derungen informiert zu werden In Presseber ichten 
wi rd häufig darauf h ingewiesen, daß die Kompensa
t ionsauf lagen erst später in das Verhandlungsge
spräch eingebracht werden Dies wi rd durch die Er
hebung im wesent l ichen bestät igt In nur etwa einem 
Drittel der Fälle (32%) wi rd die Gegengeschäf ts forde
rung vor der Nennung des Preises des österre ichi 
schen Expor tproduktes gestel l t , bei 26% erst nach 
Nennung der Preise, bei 42% überhaupt erst kurz vor 
Vertragsabschluß Im Vergleich zur deutschen Erhe
bung aus dem Jahr 1979 hat s ich die Einbr ingung der 
Gegengeschäf ts forderung zeit l ich h inausgeschoben 
(Altmann — Clement, 1979, S 71). Die österre ichi 
sche Erhebung zeigt auch gewisse branchenspezi f i 
sche Untersch iede: Relativ oft genannt wi rd die unan
genehm späte Bekanntgabe der Kompensat ionsfor
derung in den Baubranchen und bei techn isch verar
bei teten Gütern 

Die Preise der Kompensat ionsware orient ieren s ich 
etwa zur Hälfte (51%) nach den Preisen auf dem 
österre ich ischen Markt Dabei dienen ziemlich gleich 
oft ( insgesamt 23%) die Preise der ausländischen 
Konkurrenz wie die österre ich ischen Marktpreise als 
Maßstab (28%). Eine fast ebenso häufig verwendete 
Referenz ist der Weltmarktpreis (43%). In 6% der Fälle 

Übersicht 15 
Bekanntgabe der Forderung nach Gegengeschäften 

Kurz vor Vor Nach Zahl der 
Vertragsab Nennung Nennung Meldung er 

schluß der der 
Preise') Preise1) 

Anteile an der Zahl der 
in %'\ 

Meldungen 

Insgesamt 41 5 321 26,4 53 

Chemie . 182 45.5 36 4 11 
Technisch verarbeitete Produkte 542 25.0 20,8 24 
Baubranchen 50.0 25.0 25,0 8 
Traditionelle Konsumgüter 37 5 25 0 37,5 8 

') Der österreichischen Exporte — l ) Arithmetischer Durchschnitt 

Übersicht 16 
Preisfestsetzung für die Kompensationsware 

Anteile an der Zahl der 
Meldungen in %') 

Referenzpreis 
Preis auf dem österreichischen Markt 51 1 
Preis der ausländischen Konkurrenz 23 4 
Weltmarktpreis 42 6 
Sonstiges 6 4 

Zahl der Meidungen 47 

Verwendung des Referenzpreises 
Netto (ohne Zu- oder Abschlag) 25 0 
Mit Zuschlag 41 7 
Mit Abschlag 33,3 

Zahl der Meldungen 12 

') Arithmetischer Durchschnitt 

werden andere (nicht näher bezeichnete) Maßstäbe 
herangezogen. Auch in der Bundesrepubl ik Deutsch
land stellt der Weltmarktpreis (41%) die wicht igste 
Bezugsgröße dar (Altmann — Clement, 1979, S 81). 
Die Bezugspre ise (Konkurrenzpreise oder Wel tmarkt
preise) werden al lerdings in nur 25% der Fälle direkt 
(ohne Z u - oder Abschlag) herangezogen. In 42% der 
Fälle werden zu diesen Referenzpreisen Zuschläge 
vereinbart, fast ebenso häufig (33%) ist aber die A n 
wendung von Absch lägen 

Der Erhebung nach werden die Preise der Kompen
sat ionsware aus den Oststaaten wei tgehend nach 
"mark tgerechten" Kriterien festgelegt Damit deut l ich 
im Widerspruch s tehen allerdings die Ergebnisse der 
Befragung in bezug auf das S/üfzt/rta'serfordernis 
Fast 95% der Exporteure geben an, daß sie für die 
Kompensat ionsware eine Stützung benöt igen, wobe i 
in 56% der Meldungen die Stützung immer, in 39% 
der Meldungen fallweise erforderl ich ist Für diesen 
scheinbaren Widerspruch bieten sich zwei Erklärun
gen an : Bei der Preisfestsetzung werden Transport-
und sonst ige Ver t r iebskosten der Produkte aus den 
Oststaaten nicht (ausreichend) berücks icht ig t ; die 
Qualität dieser Produkte entspr icht nicht jener der 
Konkurrenz, sodaß Preisabschläge erforder l ich sind 

Übersicht 17 
Stützung der Kompensationsware aus den Oststaaten 

Anteile an der Zahl der 
Meldungen in %') 

"Eine Stützung der Kompensationsware ist 
Erforderlich 94 4 

Immer 55 6 
Fallweise 38 9 

Nicht erforderlich 5 6 

Zahl der Meidungen 36 

"Kann die Stützung im Exportpreis untergebracht 
werden?" 

Zur Gänze 31 7 
Teilweise 53 7 
Nein. 52 2 
Ausgleich durch sonstige Vertragsbestimmungen 2 4 

Zahl der Meidungen 41 

') Arithmetischer Durchschnitt 
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Ferner wurde danach gefragt, ob die Stützung im Ex
portpreis untergebracht werden kann 32% der Ex
porteure br ingen die Stützung ganz, 54% zumindest 
tei lweise im Exportpreis unter 12% der Exporteure 
können die Stützung nicht im Exportpreis wei terwäl
zen. Die Umfrage über die Kompensat ionser fahrun
gen im deutschen Osthandel lieferte ähnl iche Ergeb
nisse: Dort können 34% der Unternehmen die Stüt
zungen und sonst ige Kosten im Gesamtgeschäf t voll 
unterbr ingen (27% durch höhere Exportpre ise, 7% 
durch niedrigere Importpreise), 48% tei lweise, 18% 
überhaupt nicht In der Bundesrepubl ik Deutschland 
ist die Gewinnspanne der Gegengeschäf te in 62% der 
Fälle niedriger als bei einfachen Exportgeschäf ten 
(Altmann — Clement, 1979, S. 79f). 

Verwendung der Kompensations ware 

Die Frage nach der Verwendung der Kompensat ions
ware (Mehrfachantworten üblich) zeigte, daß etwa ein 
Drittel (34%) der Unternehmen die Kompensat ions
ware im eigenen Unternehmen oder in einem Kon
zernbetr ieb verwendet . In zwei Drittel der Fälle wi rd 
die Kompensat ionsware weiterverkauft , wobe i einan
der der Eigenvertr ieb und die Einschaltung f remder 
Unternehmen (Transithändler u. ä.) etwa die Waage 
hal ten: In 33% der Fälle wi rd die Kompensat ionsware 
durch das Expor tunternehmen wei terverkauft (wobei 
in nur 4% der Fälle eigene Kompensat ionsabte i lungen 
eingeschaltet werden) , in wei teren 4% der Fälle wird 
die Auf lösung an ein mit dem Unternehmen verbun
denes Handelsunternehmen (Tochter u s w ) übertra
gen In 30% wird ein f remdes Unternehmen in den 
Weiterverkauf eingeschaltet , wobe i oft ein ausländi
sches Unternehmen beauftragt w i rd . Die Exporteure 
von Konsumgütern verkaufen die Gegengeschäf ts
ware relativ häufig selbst an Drit te, die Exporteure 
von Invest i t ionsgütern schal ten eher f remde Handels
häuser ein. 

In verschiedenen Studien wurde darauf hingewiesen, 
daß durch den Vertr ieb der Kompensat ionsware oft 
die tradit ionellen Absatzmärkte der Oststaaten ge-

Übersicht 18 
Verwendung der Kompensationsware 

Insgesamt Investitions- Konsumgüter 
guter 

Anteile an der Zahl der Meldungen in 

Im Unternehmen oder Konzern 33 7 37 0 31 8 
Im Konzernunternehmen 53 65 45 

Eigenverkauf an Dritte 32 ,S 23 9 38 6 
Eigene Kompensationsabteilung 42 87 -Verkauf durch eigenes Handelshaus 42 43 45 

Verkauf durch fremdes Handelshaus 295 348 25 0 
Im Inland 20.0 261 159 
Im Ausland 168 21 7 11 4 

Zahl der Meldungen 95 46 44 

') Arithmetischer Durchschnitt 

stör t bzw. vernichtet werden Die Oststaaten reagie
ren auf dieses Problem mitunter mit Auf lagen über 
den Absatz der Kompensat ionsware. Einschränkun
gen können in zweifacher Form auf t re ten: zum einen 
in "funkt ionel ler" Hinsicht, indem die Über t ragung der 
Auf lösung an Dritte ( insbesondere Transithändler) 
verboten oder e ingeschränkt w i rd ; zum anderen in 
materieller Hinsicht, indem der Vertr ieb der Kompen
sat ionsware, gleichgült ig durch wen , regional oder 
sonstwie, e ingeschränkt w i rd . Durch beide Beschrän
kungen werden Klein- und Mi t te lunternehmen stärker 
betroffen als^große Firmen oder Konzernunterneh
men, die in der Regel die Kompensat ionsware leich
ter im eigenen Unternehmen (Konzern) verwenden 
oder durch das eigene Vertr iebsnetz absetzen kön
nen 

Eine Übert ragung der Gegengeschäf ts forderung (ins
besondere an Transithändler) ist in 58% der Fälle 
überwiegend mögl ich, wobe i aber in 34% der Fälle 
Einschränkungen übl ich s ind Die Über t ragungsmög
l ichkeiten s ind in der Konsumgüter indust r ie etwas 
größer als in der Invest i t ionsgüter industr ie 
In 42% der Fälle ist eine " funkt ionel le" Über t ragung 
der Gegengeschäf tsverpf l ichtung überwiegend nicht 
mögl ich, in 12% sogar nie mögl ich Eine Auswer tung 
der An twor ten nach Unternehmensgrößen ergab eine 
interessante zweigipfel ige Verte i lung: Eine funkt io
nelle Übert ragung der Gegengeschäf tsverpf l ichtun
gen wi rd überwiegend (in über 80% der Fälle) einer
seits von Kleinunternehmen (bis 49 Beschäft igte) und 
anderersei ts von großen Unternehmen (mit über 
1.000 Beschäft igten) durchgesetz t . Unternehmen der 
dazwischenl iegenden Größenklassen müssen weit
aus häufiger Einschränkungen h innehmen. Bei g ro
ßen Unternehmen dürfte der größere Freiheitsspiel
raum in der Regel auf die stärkere Verhandlungsposi 
t ion, bei den kleineren hingegen darauf zurückzufüh
ren sein, daß sie ohne Über t ragungsrecht keinen Ver
trag abschl ießen; mögl icherweise schätzen die Ost-

Übersicht 19 
Einschränkungen bei der Übertragung der 
Gegengeschäftsverpflichtungen an Dritte 

'Immer" oder "mit 'Überwiegend nicht' Zahl der 
Einschränkungen oder "nie möglich' Meldun

möglich" gen 
"Mit 'Nie 

Einschrän- möglich'1 

kungen 
möglich" 

Anteile an der Zahl der Meldungen in %') 

Insgesamt 58 0 340 42 0 12,0 50 

Industrie-Obergruppen 
Investitionsgüter 58 6 37 9 41,4 103 29 
Konsumgüter 68 8 31 3 31,3 125 16 

Betriebsgröße 
Bis 49 Beschäftigte 83,3 500 16 7 - 6 
50 bis 99 Beschäftigte 37 5 37 5 62 5 125 8 

100 bis 999 Beschäftigte 50,0 26 9 50 0 154 26 
1 000 Beschäftigte und 

darüber 80,0 400 20,0 100 10 

') Arithmetischer Durchschnitt 
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Übersicht 20 
Einschränkungen beim Vertrieb der Kompensationsware 

Anteile an der Zahl der 
Meldungen in %'} 

Keine Einschränkungen 45 0 
Einschränkungen üblich 55 0 

Örtliche Beschränkungen 22 5 
Sonstiges 12 5 

Zahl der Meldungen 40 

') Arithmetischer Durchschnitt 

Staaten bei kleineren Mengen von Kompensat ions
ware das Risiko geringer ein. 
Die Uber t ragungsmögl ichkei t w i rd nun von den Ost
staaten offensicht l ich restr ikt iver gehandhabt als in 
den siebziger Jahren. Nach der deutschen Befragung 
waren 72% der deutschen Exporteure berecht igt , die 
Auf lösung immer oder meistens an Dritte zu übertra
gen {Altmann — Clement, 1979, S. 96) 
Keinerlei Einschränkungen beim Vertr ieb der Kom
pensat ionsware gibt es in Österre ich in 45% der Fälle, 
wobe i wieder die Konsumgüter industr ie etwas bes
ser abschneidet . 55% der Unternehmen müssen Ein
schränkungen beim Vertr ieb h innehmen, wobei 23% 
ausdrückl ich darauf hinwiesen, daß es sich um ört l i 
che Einschränkungen handelt. 

Erfahrungen mit der Kompensationsware 

Einige Überraschungen brachte die Auswer tung der 
Frage nach dem Zei tpunkt der Lieferung der Kom
pensat ionsware In mehr als der Hälfte der Fälle 
(56%) wi rd die Kompensat ionsware etwa gleichzeit ig 
mit dem österre ichischen Export, in 12% sogar vor 
dem Export geliefert Nur in einem Drittel der Fälle 
f indet die Gegenl ieferung später statt , wobei die 
durchschni t t l iche Lieferfrist 8 1/ 2 Monate (Spannweite 
2 bis 24 Monate) beträgt Die Erfahrungen der öster
reichischen Exporteure von Konsumgütern unter
scheiden sich in d iesem Fall deut l ich von jenen der 
Invest i t ionsgüterproduzenten. Dabei ist anzunehmen, 
daß die ausländische Kompensat ionsware in der Re
gel in der gleichen Güterklasse anfällt. Im Investi
t ionsgütersektor wi rd die Kompensat ionsware nie im 
voraus geliefert In jeweils etwa der Hälfte der Fälle 
f indet die Lieferung gleichzeit ig oder nach der öster
reichischen Erst l ieferung statt. In der Konsumgüter in
dustr ie hingegen stellt der Partner in den Oststaaten 
relativ oft (27%) schon vor der österre ichischen Liefe
rung seine Ware zur Ver fügung, in 55% der Fälle etwa 
gleichzeit ig mit dem österre ichischen Export , und in 
nur 18% der Fälle w i rd nach dem österre ichischen Ex
port geliefert Im deutschen Osthandel wurde 1978 
die Kompensat ionsware in nur 36% der Fälle etwa 
gleichzeit ig mit dem deutschen Export , in 18% kurz 
nach Abschluß des deutschen Exports gel iefert; in 

Übersicht 21 
Lieferzeit und Qualität der Kompensationsware 

Insgesamt Investitions- Konsumgüter 
guter 

Anteile an der Zahl der Meldungen in %') 

"Zeitpunkt der Lieferung der 
Kompensationsware:' 

Vor dem österreichischen Export 11.5 _ 27 3 
Etwa gleichzeitig mit dem 

österreichischen Export 55,8 51 9 54 5 
Nach dem österreichischen Export 32 7 48 1 13 2 

Durchschnittliche Frist Monate 85 88 7,3 
Standardab weich ung 5,2 56 43 

Zahl der Meldungen 52 27 22 

" Die vereinbarte Lieferfrist wird 
eingehalten:" 

Meistens 61 1 60 7 63 6 
Gelegentlich 25 9 25,0 22 7 
Nie 13 0 14,3 13.6 

Zahl der Meldungen 54 28 22 

' Qualität der Kompensationsware:" 
Vertragsgemäß 31,5 31 0 38 1 
Mit geringen Mängeln 57 4 55 2 524 
Mit schweren Mängeln 11 1 138 95 

Zahl der Meldungen 54 29 21 

'] Arithmetischer Durchschnitt 

47% der Fälle fand die Gegenl ieferung erst mit zeit l i
chem Abstand statt (Altmann — Clement, 1979, 
S 98) 
Die vereinbarten Lieferfr isten werden großtei ls (61%) 
eingehalten In wei teren 26% der Fälle werden die 
Termine gelegent l ich eingehalten, nur 13% der Unter
nehmen stel len fest , daß die Lieferfr isten immer über
zogen werden Zwischen den Industr iebranchen gibt 
es diesbezügl ich keine signif ikanten Unterschiede. Im 
Vergleich zu der deutschen Umfrage aus dem Jahr 
1978 scheint die Überz iehung der vereinbarten Liefer
fr isten etwas häufiger geworden zu sein. 
Mit der Qualität der Gegenware kommen die österre i 
chischen Exporteure einigermaßen zu Rande Nur 
11%o klagen ü b e r s c h w e r e Mängel, in etwa einem Drit
tel der Fälle (32%) ist die Qualität vertragsgemäß, in 
57% weist sie ger inge Mängel auf Über schwere 
Mängel klagen vor allem Exporteure techn isch verar
beiteter Güter, nie hingegen Exporteure tradit ioneller 
Konsumgüter oder in der Baubranche. 

Pönale 

Für die Nichterfül lung der Kompensat ionsverpf l ich
tung wird in der Regel ein Pönale festgelegt Nur in 
einigen wenigen Fällen ist es mögl ich, die Pönaleklau-
sel abzulehnen (bei Vorausl ieferung der Kompensa
t ionsware bzw. bei Zug-um-Zug-Geschäf ten ist diese 
Klausel irrelevant) Das Pönale beläuft s ich im Durch
schni t t auf 13,7% des Wertes der Gegenl ieferung mit 
einer Spannweite zwischen 5% und 50% In der Inve
st i t ionsgüter industr ie werden meist höhere Sätze 
(15%) als in der Konsumgüter indust r ie (7,5%) verein
bart. 
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Übersicht 22 
Pönale für die Nichtabnahme der Kompensationsware 

Insgesamt Investitions
güter 

Konsumgi 

Durchschnittliches Pönale in°,V) 137 150 75 

Standardab weichung 10.2 10,8 2,9 
Zahl der Metdungen 23 19 4 

Anteile an der Zahl der Meldungen in 1 

" Der österreichische Exporteur zahlt das 
Pönale:" 

Immer oder überwiegend 59 5.3 77 
Selten 41 2 63 2 77 
Nie 52 9 31,6 84,6 

Zahl der Meldungen 34 19 13 

'Werden durch die Zahlung des Pönale 
spätere Geschäftsabschlüsse 
erschwert?' 

Wesentlich 17.4 231 11 1 
Etwas 43,5 38 5 44,4 
Überhaupt nicht 39 1 38 5 444 

Zahl der Meldungen 2.3 13 9 

') Arithmetischer Durchschnitt 

Die österre ichischen Exporteure zahlen nur sehr sel 
ten das Pönale, um die Übernahme der Kompensa
t ionsware zu vermeiden: 53% zahlen nie, 4 1 % nur sel
ten, in bloß 6% der Fälle wi rd immer oder überwie
gend von der Pönaleklausel Gebrauch gemacht 
Interessant ist, daß nach den Erfahrungen vieler 
österre ichischer Exporteure die Nichtabnahme der 
Kompensat ionsware und Zahlung des Pönales die 
künft igen Ostgeschäf te nicht ernsthaft gefährdet, 
39% sind der Meinung, daß durch die Pönaleklausel 
die Geschäfte langfristig überwiegend nicht, 44% daß 
sie etwas erschwer t werden Nur 17% stel len eine w e 
sent l iche Geschäf tsbelastung fest 

Auswirkungen der Gegengeschäfte 

Die Frage, ob Gegengeschäf te für die Oststaaten 
letzten Endes nützl ich s ind, wi rd von den österre ichi 
schen Unternehmen sehr unterschiedl ich beurtei l t , 
Etwa die Hälfte (49%) meint, daß durch Gegenge
schäfte oft ein zusätzl icher Absatz erreicht werden 
kann, Vor allem in der Konsumgüter indust r ie (64%, 
bei tradit ionel len Konsumgütern sogar 89%) werden 
diese Chancen viel besser beurtei l t als in der Investi
t ionsgüter industr ie (42%) 5 1 % der österre ich ischen 
Exporteure bezweifeln hingegen die posit iven Aus 
wi rkungen 9% nehmen an, daß nie ein zusätzl icher 
Absatz erreicht wi rd , 42% selten Immerhin haben 
einige Unternehmen angemerkt , daß sie die Kompen
sat ionsware anderswo gekauft hät ten, daß durch die 
Kompensat ion die Oststaaten überhaupt erst ins Ge
schäft gekommen sind, oder daß es gelegent l ich zu 
Folgegeschäften gekommen ist 
Eine häufige Beeinträcht igung der regulären Exporte 
durch Kompensat ionsgeschäf te wi rd relativ selten 

Übersicht 23 
Auswirkungen der Gegengeschäfte im Ostexport 

" Haben die auslandischen Partner durch 
Gegengeschäfte einen zusätzlichen 
Absatz erzielt ?" 

Oft 
Selten 
Nie 

"Werden durch Gegengeschäfte die 
regulären Exporte beeinträchtigt?" 

Oft 
Selten 
Nie 

"Haben Gegengeschäfte Marktslörungen 
ausgelöst?" 

Oft 
Selten 
Nie 

"Haben Gegengeschäfte zu 
Kooperationen oder anderen Formen 
einer engeren wirtschaftlichen 
Zusammenarbeit geführt?" 

Oft 
Selten 
Nie 

') Arithmetischer Durchschnitt 

Insgesamt Investitions- Konsumgüter 
guter 

Anteile an der Zahl der Meldungen in %') 

48 9 42 3 64 3 
42 2 46 2 28 6 
8 9 11.5 71 

13,6 12.0 14,3 
52 3 56,0 42 9 
34 1 32,0 42 9 

8 7 12,0 -
37 0 44,0 23,5 
54.3 44,0 76,5 

4,5 4 0 -
25,0 28 0 20 0 
70,5 68 0 80 0 

(14%) beobachtet Etwa die Hälfte (52%) der befrag
ten österre ichischen Unternehmen glaubt, daß die re
gulären Expor te der Partner selten, 34% daß sie nie 
beeinträcht igt werden 
Kompensat ionen lösen offenbar in der Regel keine 
ernsten Markts törungen aus Nach Meinung von 54% 
der Exporteure führen Kompensat ionsgeschäf te nie 
zu Mark ts törungen, von 37% sel ten, nur 9% sind der 
Auf fassung, daß es oft zu Markts törungen kommt, 
Die Konsumgüter indust r ie beurtei l t d iesbezügl ich die 
Kompensat ionen posit iver als die Invest i t ionsgüter in
dustr ie Deutsche Exporteure schätzen die Auswir
kungen der Gegengeschäf te etwas anders ein als die 
ös te r re ich ischen 3 1 ) : In der BRD meinten 75% der Ex
porteure, daß Gegengeschäf te keinen Einfluß auf die 
bestehenden Absatzwege für die Produkte aus den 
Oststaaten haben, 18% sahen eine Schädigung, 7% 
längerfr ist ige Markterschl ießungseffekte Zwischen 
den Gegengeschäf ten und normalen Exporten der 
Oststaaten gab es nach Ans ich t von 62% der befrag
ten deutschen Unternehmen keine Konkurrenz; in 
20% der Fälle wurde eine Konkurrenz mit Expor ten 
aus dem gleichen Oststaat, in 18% der Fälle mit Ex
por ten aus einem anderen Oststaat gesehen [Alt
mann — Clement, 1979, S 145f) 
Längerfr ist ig posit ive Folgen (Zusammenarbei t auf 
Dr i t tmärkten usw.) s ind nach Auf fassung der österrei 
chischen Exporteure nicht häufig anzutreffen Nur 5% 
der Unternehmen geben an, daß Kompensat ionen oft 

3 1 ) In der deutschen Befragung wurden die Fragen etwas an
ders als in der österreichischen formuliert sodaß kein direkter 
Vergleich möglich ist. 
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zu Kooperat ionen mit Oststaaten führen, 25% selten 
7 1 % der Unternehmen stel len überhaupt keine posi t i 
ven Folgen fest. 

Bereitschaft zu Gegengeschäften mit den Oststaaten 
in der Zukunft 

Nur 19% der österre ichischen Unternehmen sind 
auch in Zukunft ohne wei teres zu Gegengeschäf ten 
bereit 7% der österre ichischen Exporteure wol len in 
Zukunft mit den Oststaaten keine Gegengeschäf te 
mehr abschließen Der Großteil (74%) der österre ichi 
schen Unternehmen ist in Zukunft zu Gegengeschäf
ten nur dann bereit, wenn dies für den Exportvertrag 
unbedingt notwendig ist Die Bereitschaft zu Gegen-

Übersicht24 
Kompensationsbereitschaft der österreichischen Exporteure 

"Die österreichischen Exporteure Zahl 
werden in Zukunft Gegengeschäfte der 
mit den Oststaaten abschließen:" Meldungen 

"Ohne 'Nur, wenn 'Nie" 
weiteres" es für einen 

Exportver
trag 

unbedingt 
notwendig 

ist* 
Anteile an der Zahl der Meldungen 

in %') 

Insgesamt 18,5 741 7,4 54 

Industrie-Obergruppen 
Investitionsgüter 179 75.0 71 28 
Konsumgüter 23,8 66 7 95 21 

Wirtschaftssektoren 
Chemie . . . . - 100 0 - 11 
Technisch verarbeitete Produkte 12,5 83 3 42 24 
Saubranchen 37 5 37 5 25,0 8 
Traditionelle Konsumgüter 333 55 6 11 ? 9 

') Arithmetischer Durchschnitt 

geschaffen mit dem Osten ist in Österre ich etwas 
größer als in der BRD: Dort waren nur 9% der Befrag
ten bereit , ohne wei teres Gegengeschäf te mit dem 
Osten abzuschl ießen, 85% nur dann, wenn dies für 
den deutschen Export unbedingt notwendig ist Die 
Ab lehnungsquote war in der BRD (6%) etwa gleich 
hoch wie in Österreich (Altmann — Clement, 1979, 
S 219), 

Gegengeschäfte als Instrument zur Förderung des 
österreichischen Exports 

Österreich ist bei Exporten in die Oststaaten und Ent
wicklungsländer hauptsächl ich mit Gegengeschäf ts 
forderungen als "Nehmer" konfront ier t , In Situatio

nen, in denen Österre ich über eine starke Nachfrage
macht verfügt, tr i t t Österre ich gelegent l ich auch als 
Gegengeschäft -Setzer auf Das kompensat ionsnahe 
Zollverfahren bei der Einfuhr von Pkw aus Ländern, 
die nicht der EG bzw der EFTA angehören, wurde 
bereits erwähnt Auch die österre ichischen Zuliefe
rungen für die deutsche Autoindustr ie (vgl Brandau, 
1985) — die auf freiwil l igen Zusagen beruhen — 
könnten im wei testen Sinn als kompensat ionsver
wandt bezeichnet werden, in einer f rüheren WIFO-
Studie (Schneider — Stankovsky, 1978) wurde ange
regt, bei österre ichischen Agrar impor ten die Anwen
dung von Gegengeschäf ten zu über legen 
Das bedeutendste A b k o m m e n mit Österre ich als Ge
gengeschäft-Setzer (Offset) ist die Vereinbarung der 
österreichischen Bundesregierung mit dem SAAB-
Scania-Konzern über den Ankauf von 24 alten schwe
dischen Abfangjägern im Wert von 2,14 Mrd S In die
sem Vertrag hat der schwedische Partner zugesagt , 
für 130% des Lieferwertes (3,14 Mrd S) Gegenge
schäfte mit Österre ich durchzuführen, Auch eine 
Übertragung an Drit te ist mögl ich Die Gegenge
schäfte sollen zusätzl ich zum tradit ionel len Handels
volumen innerhalb von zehn Jahren (bis 1995) er fo l 
gen Nach Ablauf dieser Frist hat der schwedische 
Partner eine Bankgarantie in der Höhe von 8% der 
nicht erfül l ten Abnahmeverpf l ichtungen zu erbr ingen, 
nach einem wei teren Jahr ist eine Entschädigung von 
8% für den nicht erfüllten Vertragstei l zu leisten 
SAAB Scania hat für die Abwick lung des Vorhabens 
ein Einkaufsbüro in Wien einger ichtet Vom Kompen
sat ionsvolumen entfallen 1,2 Mrd S auf österre ichi 
sche Gegenl ieferungen von Hochtechnologie im Be
reich der Luft fahrt technik, Elektronik u ä ; für Liefe
rungen von kleinen und mitt leren Unternehmen ist ein 
Rahmen von fast 0,55 Mrd. S vorgesehen, für son 
st ige Bereiche 0,7 Mrd S Weitere 0,7 Mrd S sollen in 
die Kategorie des Technologietransfers nach Öster
reich fallen (Internationale Wirtschaft , 30 Mai 1985) 
Auch die AUA konnten bei ihren jüngsten Flugzeug
bestel lungen bei McDonald Douglas Kompensat ions
vereinbarungen durchsetzen, in deren Rahmen be
reits Auf t räge an die österre ichische Industr ie erteilt 
wurden (Profil, 1985, (43)). Schon zuvor hat Öster
reich bei der Waffenbeschaffung Kompensat ionsver
einbarungen mit west l ichen Lieferanten (TILL-Kon-
zern in der BRD, Oerl ikon in der Schweiz, Förenade 
in Schweden) im Wert von etwa 2,5 Mrd S abge
schlossen (Profil, 1985, (16)) 

Weniger bekannt sein dürf te, daß die BEWAG beim 
Bezug von Kohle aus Polen eine Kompensat ionsver
einbarung über die Lieferung von burgenländischem 
Wein im Wert von 4 Mill S abgeschlossen hat (Kurier, 
8 Oktober 1983) 

Jan Stankovsky 

177 



Monatsber ichte 3/1986 

Li teratu rhinweise 

Altmann, F L , Clement, H , 'Die Kompensation als Instrument 
im Ost-West-Handel", Osteuropa-Institut München, 1979 

Astra Intertrade Vienna, Countertrade as an issue — Problem 
and Opportunity, Wien 1984 

Balsam-Herzog, E, "Les echanges en compensation dans le 
commerce Est-Ouest", Le Courrier des Pays de l'Est, Mai 
1984 

Banks, G, "The Economics and Pofitics of Countertrade" The 
Worid Economy Juni 1983 

Borner, S., Neue Formen der Internationalisierung aus der Sicht 
einer kleinen offenen Volkswirtschaft: Konsequenzen für Unter
nehmensstrategien und Wirtschaftspolitik, Vortragsmanuskript, 
Wien, 1986 

Brandau, E , "Die Kfz-Zulieferindustrie" ARBÖ-Dokumentation 
Wien, November 1985 

Breuss F Österreichs Außenwirtschaft 1945-1982, Signum 
Wien, 1983 

Caves R E, The economics of reciprocity: Theory and evi-
dence on bilateral trading arrangement", in Sellekaerts, W 
(Hrsg), International Trade and Finance Essays in Honour of 
Jan Tinbergen London, 1976, S 17-54 

Cohen, St Aspects of New Mercantilism: Barter, Countertrade, 
Buyback, and Offsets, Vortragsmanuskript, 1985 (zitiert in Lo
renz, 1986) 

ECE (1979A), "East-West Cooperation in the Automotive Sec-
tor and Countertrade Arrangements" 1979, (Trade/ 
R385/Add 1) 

ECE (1979B), "Institutional Arrangements at the National Level 
for Counter-Trade in Seiected Western Countries" 1979 
(Trade/R.385/Add 3) 

ECE (1979C), "Counter Trade Practices in the ECE Region" 
1979 (Trade/R 385) 

ECE (1980A), "A Quantitative Survey of the Development of 
East-West Industrial Cooperation", 1980, (Trade/R 408) 

ECE (1980B), "Counter Trade Practices in the Chemical Indus-
try" 1980, (Trade/R 410) 

ECE (1981A) "Reciprocal Trading Arrangements at the West
ern Enterprise Level, with Special Reference to East-West 
Trade", 1981, (Trade/AC 18/R 2). 

ECE (1981B) "Large-Scale and Long-Term Compensation 
Agreements in East-West Trade" 1981, (Trade/AC 18/R 1) 

ECE (1981C), "Short- and Medium-Term Linked Transactions in 
East-West Trade" 1981 (Trade/AC 18/R 3) 

ECE, "Recent Developments in Compensation Trade in the ECE 
Region, 1982 (Trade/R 444) 

ECE, "Compensation Trade in the ECE Region: A Survey of 
Quantitative Estimates', 1983 (Trade/AC.19/R 1) 

ECE, 'The Financing of Large-Scale Compensation Projects in 
East-West Trade Since 1970: Mechanisms, Patterns and 
Trends", 1984, (Trade/R 484) 

ECE "Short-term Compensation Transaction in East-West 
Trade", 1985, (Trade/R499), (R499/Add 1) 

Fieleke N , "Barter in the Space Age , New England Economic 
Review, 1983, (11). 

Gabrisch, H, Sonderformen im Ost-West-Handel Teil II: Das 
Gegengeschäft, Wiener Institut für Internationale Wirtschafts
vergleiche, Wien 1985 

GATT "Countertrade" 1984, (CG 18/W/80) 

Gmür Ch (1978A), 'Barter Kompensation und Kooperation", 
Schweizerische Kreditanstalt, Schriftenreihe 1978, (49) 

Gmür, Ch (1978B), "Praxis und Möglichkeiten der Finanzierung 
von Exporten in Staatshandelsländer und Entwicklungsländer 
der Dritten und Vierten Weit", Veröffentlichung der Finanz AG, 
1978, (4) 

Hanson Ph "The End of Import-Led Growth? Some Observa-
tions on Soviet, Polish and Hungarian Experience in the 
1970 s , Journai of Cooperative Economics 1981, (6) 

Harrigan, K R , "Joint Ventures and Global Strategies", Colum
bia Journal of World Business 1984 

Hodara, I , Countertrade-Experiences of Some Latin American 
Countries1 UNCTAD 1985, (ST/ECDC/27) 

Holzmann, F , Some Theories of the Hard Currency Shortages 
of Centrally Pianned Economies", in Joint Economic Commit-
tee, U S Congress "Soviet Economy in a Time of Change" 
Volume 2 Washington, D. C. 1979 

van Hoof, L, La compensation dans les echanges est-ouest 
Analyse theorique et verification empirique dans l'Union Eco-
nomique Belgo-Luxembourgeoise Universite de Paris l, Pan
theon-Sorbonne, Paris. 1984 

Institut für Handelsforschung Exportgroßhandel in Österreich, 
Wien, 1985 

International Monetary Fund (IMF) Annual Report on Ex
change Arrangements and Exchange Restrictions" verschie
dene Jahrgänge 

Jones St F , "North/South Contertrade', The Economist Intelli-
gence Unit Special Report, 1984, (174) 

Kornai, J , ' Resource-Constrained versus Demand-Constrained 
System' Econometrica 1979, (4) 

178 



Monatsber ichte 3/1986 

Lampert, H , "Die Wirtschafts- und Sozialpolitik im Dritten 
ReicrT, Jahrbücher für Nationalökonomie und Statistik März 
1985 

Lazar, M G , "Countertrade Present and Future" in: External 
Economic Relations of CMEA Countries NATO Colloquium 
1983, Brüssel, 1983 

Leibenstein, H , "MikroÖkonomie und X-Effizienztheorie: Wenn 
es keine Krise gibt so sollte es eine geben', in Bell D , Kristol 
I {Hrsg ), Die Krise in der Wirtschaftstheorie, Springer, Berlin 
1984 S 123-139 

Levcik, F, Stankovsky, J , Industrielle Kooperation zwischen 
Ost und West Springer, Wien-New York 1977 

Levcik, F., Stankovsky J , East European Countries Trade 
Problems: Between Ties to the USSR und Ties to the West", 
WIPO-Vorträge, 1985, (24) 

Lipfert, H Internationale Finanzmärkte, Frankfurt, 1964 

Loeber, D A , Friedland, A P "Soviet Imports of Industrial In-
stallations Under Compensation Agreements: West Europe's 
Siberian Pipeline Revisited', Columbia Journal of World Busi
ness Winter 1983 S 51-62 

Lorenz, P , "Ein GATT für die Merkantilisten', Wirtschaftsdienst 
1986, (10) S. 497-502 

Masberg, D, Sucha M , Die Kompensationsgeschäfte in der 
Chemie-Industrie der EG-Länder als Probiembereich der Ost-
West-Wirtschaftsbeziehungen, Peace Research Centre Univer-
sity of Nijmwegen, 1981. 

Matheson, J Mc Carthy P , FSanders, St, Countertrade Prac
tices in Eastern Europe" in USGPO. East European Economies 
Post-Helsinki, Washington D C 1977 

Nykryn, J "Protiabchody proti obchodüm? (Das Gegenge
schäft gegen das Geschäft?)" Zahranicni obchod 1984,(7-8) 

Nykryn, J , 'Combining Import deals with export activities", in 
Saunders C T (Hrsg ), East-West Trade and Finance in the 
World Economy Macmillan London-Basingstoke 1985 

OECD, East-West Trade: East-West Trade in Chemicals Paris, 
1980. 

OECD, East-West Trade: Recent Developments in Counter
trade, Paris, 1981 

OECD, Competition and Trade Policies Their Interaction Paris, 
1984 

OECD (1985A), Countertrade Developing Country Practices, 
Paris 1985 

OECD (1985B), ' East-West Technology Transfer', 1985 (DSU/ 
SPR/83 5) 

Ponomarjow S, Die Zusammenarbeit auf Kompensations
grundlage und die westliche Konzeption der Verbundge
schäfte'" Außenhandel der UdSSR 1983 (11) S 28-32. 

Raemy-Dirks, Chr.. "Countertrade: Linked Purchases in Interna
tiona! Trade" Trade Finance, Economic Publications London 
1981 

Reimer. K. Theorie und Praxis der Gegengeschäfte im Ost-
West-Handel, Vortragsmanuskript Köln 1970 

Schimmelbusch, H , Strukturveränderungen im Welthandel, Vor
tragsmanuskript, Wien 1986 

Schneider, M Stankovsky, J "Agraraußenhandel in Diskus
sion", WIFO-Monatsberichte 2/1978. 

Schuster F "Barter Arrangements With Money: The Modern 
Form of Compensation Trading', Columbia Journal of World 
Business Fall 1980, S. 61-66 

Scott, N "From non-conventional to new instrumenta of trade 
promotion", in Saunders C T (Hrsg ) East-West Trade and 
Finance in the World Economy, Macmillan, London-Basing
stoke, 1985 

Spetter, H , Countertrade Transactions in East-West Trade, 
Crossroads 1979 

Stankovsky, J , "Der österreichische Transithande!" Quartals
hefte der Girozentrale, 1972 (3) 

Stankovsky, J , "Die Kompensationen im Ost-West-Handel", 
Wirtschaftsbericht der Creditanstalt-Bankverein 1977 (6) 

Stankovsky, J "Kompensationsquoten im Ost-West-Handel , 
Cooperation Essen 1979 (1) 

Stankovsky J "Die Kompensationen im Ost-West-Handel" in 
von Kries H (Hrsg.), Friede durch Zusammenarbeit in 
Europa", Studien zur internationalen Sicherheit 1980, (3). 

Stankovsky J 'Finanzierung internationaler Warenströme in 
Österreich", Quartaishefte der Girozentrale, 1981 (4) 

Stankovsky J , 'Erweiterte Exportkennzahlen der österreichi
schen Wirtschaft" WIFO-Monatsberichte, 4/1982 

Stankovsky, J , "East-West Joint Ventures", in Fink, G (Hrsg } 
Socialist Economy and Policy, Springer Wien 1985 

UNCTAD, Trade and Development Report 1985 

UNO, United Nations Economic and Social Council "Draft Glos-
sary of Terms Frequently Used in East-West Trade and Indus
trial Co-Operation (Note by the Secretariat)" 1983 (TRADE 
IR467). 

verzariu, P "Internationale Gegengeschäfte" Management 
Club, Dokumentation 1985, (4) 

Verzariu P , Bozek, S , Matheson J East-West Countertrade 
Practices: An Introductory Guide for Business, U S Depart
ment of Commerce Industry and Trade Administration, Wash
ington D C 1978 

Weiss, W , "Gegengeschäfte im Ost-West Handel Dissertatio
nen an der Wirtschafts Universität Wien 1981, (33) 

179 


