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BUSINE$＋LOGISIC

 Krise war gestern. Erst kürzlich sprach WKÖ-
Präsident christoph Leitl vom „rekordkurs, 

auf dem sich die österreichischen Exporte befin-
den“. Das Exportvolumen soll 2012 ein „All-time-
high“ erreichen, der bisherige höchstwert von 
117 Mrd. Euro im Jahr 2008 auf 136 Milliarden 
klettern. Um die Triebfeder des heimischen Auf-
schwungs weiter zu stärken, wird das Exportför-
derprogramm „go international“ weitergeführt.

Problemkind „Zoll“. Die Erfolgsmeldungen 
täuschen allerdings darüber hinweg, dass bei 
vielen Unternehmen der Export alles andere als 
rund läuft: Mal bleibt Ware beim Zoll hängen, 
weil die Zolltarifnummer falsch ist, Dokumente 
nicht korrekt ausgestellt sind oder schlichtweg 
fehlen. Das bedeutet: Kundenlieferungen ver-
zögen sich, Ware mit kritischem Ablaufdatum 
wird mitunter unverkäuflich. Ein andermal wer-
den beim Import – speziell in den US-Markt – 
Dokumente unterzeichnet, deren Inhalt sich 
selbst Europäern mit guten Englischkenntnis-
sen nicht ganz erschließt, was zweifellos ge-
wisse risiken in sich birgt. Oder das Ursprungs-
management wird zu statisch angegangen: Wie 

schnell ändern sich Lieferanten, deren Produk-
tionsorte oder Einkaufspreise. Und damit die 
Zollbestimmungen. Wird darauf nicht umge-
hend reagiert, verzögert sich wiederum die Ver-
zollung und der Exporteur kann zudem keine 
zollbegünstigte Abwicklung geltend machen.

Verschwendung von Geld. In der Folge 
bleibt einerseits im wahrsten Sinne des Wortes 
Geld liegen. Andererseits bauen sich durch län-
gere Lieferzeiten in der Lieferkette Bestände 
auf, die zusätzliche Kosten bedeuten. Die Ursa-
che dafür sehen Experten vor allem darin, dass 
gerade bei KMU der Export oft „einfach pas-
siert“. Meist ist eine Kundenbestellung aus dem 
Ausland oder die Anfrage eines handelspart-
ners der Auslöser dafür, dass ein Unternehmen 
zum Exporteur wird. hinzu kommt, dass der 
Export naturgemäß zuerst im Vertrieb angesie-
delt wird. Dem Verkäufer geht es aber primär 
ums Verkaufen. Darüber, wie die Ware zum 
Kunden kommt – und ob dieses Geschäft ange-
sichts der anfallenden Logistikkosten über-
haupt noch profitabel ist – macht er sich wenig 
Gedanken. Auf den Punkt gebracht: Der Export 
wird zu wenig planerisch und konzeptionell an-
gegangen. Die Unternehmen beginnen vielmehr 
zu exportieren, ohne zu reflektieren, ob man’s 
auch richtig macht.

Eines vorweg: Die Exportabwicklung ist keine 
operative Logistikaufgabe, die dem Versandlei-
ter umgehängt werden kann. Dabei handelt es 
sich klar um eine Aufgabe des Supply-chain-
Managements. Erst wenn eine Person über den 
gesamten Prozess Verantwortung übernimmt, 
lässt sich der Export proaktiv steuern und opti-
mieren. Und Unternehmen können endlich ge-
zielt agieren – statt den eingangs erwähnten 
Problemen hinterherzulaufen.

Bewusstseinsänderung. Exportanreize zu 
schaffen, ist allerdings zu wenig, um die nötige 
Bewusstseinsänderung herbeizuführen. Spe-
ziell für KMU‘s braucht es gezielte Angebote, 
um die Exportabwicklung zu professionalisie-
ren. Sei es in Form von Weiterbildungsmaßnah-
men oder auch der Förderung individueller Be-
ratung. Ziel muss sein, den Export in den Köp-
fen der Unternehmer als kontinuierlichen Pro-
zess zu verankern, der regelmäßige Anpassungen 
verlangt und in dem wirklich Geld drin steckt. 
Denn werden die Stolpersteine im Export erst 
einmal erkannt und aus der Welt geräumt, 
lässt sich die „time to cash“ spürbar reduzieren. 
Und „flüssige“ Unternehmen stehen bekannt-
lich immer besser da. 

herzlichst
Ihr Alexander KieslingerDer Zoll ist nicht die Sache vieler exportorientierte Unternehmen …

Alexander Kieslinger  
(alexander.kieslinger@xvise.com)

 ■  GastKolumne

außen hui, innen pfui
Wir Österreicher feiern uns gern als exportweltmeister. Zu Recht, wie die jüngsten Wirtschaftszahlen zeigen. 
ein Blick hinter die Kulissen offenbart jedoch in vielen unternehmen schwierigkeiten in der abwicklung ihrer 
ausfuhren. 

mailto:alexander.kieslinger@xvise.com

	BUSINESS+LOGISTIC - 6-7/2011
	www.logserv.at
	EDITORIAL | IMPRESSUM
	INHALT
	LEUTE+NEWS
	Gastkolumne von Alexander Kieslinger - Außen hui, innen pfui
	DB SCHENKER Rail - neue Geschäftsführung
	PTV - neuer CEO
	Software AG - Unternehmensakquisition
	Fronius - starke Expansion
	Volkswagen - Wegebnung für Zusammenarbeit
	WKOÖ - Korridore für Mobilität
	Porsche Preis 2011
	Schenker - Vnl-Logistikpreis
	Richtig Briefe schicken
	E+P - Schritthalten mit Technologie
	PAGO - Schweizer ist "Worldstar"

	BUSINESS+FINANZEN
	Transport fährt Konjunktur (noch) davon
	"Gefco ist eine ganz normale Spedition" - im Gespräch mit Thomas Ziegler
	Ein Hub-Gigant erwacht
	"Jetzt ist die richtige Zeit" - im Gespräch mit Tobias Jerschke
	Gradmesser für schlüssige Konzepte
	Kostenfalle Bankspesen

	BEST PRACTICE
	Die Vielfalt als Erfolgsfaktor
	B+L SONDERAUSGABE 9A/2011 - "Wirtschafts- und Logistikstandort
Donauraum – Vol. III"
	Transparenz lockt Kunden
	"Momentan gibt es süßen Brei" - im Gespräch mit Christopher Seysen
	Freie Fahrt für Kompetenz
	Faserschmeichler für Filiale und Internet

	BESCHAFFUNG+TECHNIK
	SPECIAL BUSINESS & CARS
	Für Unternehmen least sich‘s gut
	"Leasing bedeutet Liquiditätsschonung" - im Gespräch mit Andre Löhlein
	Dienstwagen leasen oder kaufen?
	Leasing ist ein stabiles Geschäft - im Gespräch mit Mag. Alexander Schmidecker und Ing. Oliver Hillisch
	FORD - Startup bis 4,6 Tonnen
	RENAULT - e-Mobility für Urbans
	VW - Verkaufsstart für Crafter
	FIAT - "KeP-ler" des Jahres 2011
	Citroën - C4: Konservativer Avantgardist


	TRANSPORT+INFRASTRUKTUR
	Klimaschutz ist en vogue
	"Es geht nicht um den Einzel-LKW" - im Gespräch mit Stefan Ruppert

	ORGANISATIONEN+EVENTS
	BMÖ - Mehr Ausbildung gefordert
	Der Einkauf als Kommunikationsbrücke - im Gespräch mit Dkfm. Heinz Pechek
	LINDE Staplercup - Beinahe-Schwede wieder Sieger
	Vnl - Volltreffer gelungen
	Die Termine 2011

	ANBIETERVERZEICHNIS
	www.branchenbuchbau.at
	www.erstebank.at | www.sparkasse.at
	BME-Akademie - Qualifizierung: Einkauf und Materialwirtschaft
	Basiswissen Einkauf für Neu- und Quereinsteiger
	Der strategische Einkauf
	Gewinnorientierte Einkaufsverhandlungen
	Modernes Lieferantenmanagement in der Praxis
	Kennzahlen: Einkaufserfolge messen und präsentieren
	Weiterführendes Einkaufsreporting mit SAP® MM
	Erfolgreich überzeugen ohne Weisungsbefugnis
	Rechtsfragen und Vertragsgestaltung im Einkauf
	Einkauf von Marketingleistungen
	IT-Dienstleister und Partner Management
	Recht beim Einkauf von IT-Leistungen
	Anmeldeformular


