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"Nicht-preisliche" Wettbewerbsfahigkeit —
eine entlastende Begrundung fur
Handelsuberschusse?

Von Friederike Spiecker | 25.11.2013

Heute soll es in dieser Serie (bisher sind erschienen Teil 1 und Teil 2) tber die Argumente der

Verteidiger deutscher Leistungsbilanziiberschiisse um die "nicht-preisliche" Wettbewerbsfahigkeit
deutscher Produkte gehen. Das Argument lautet so: Deutsche Produkte verkaufen sich auf den
Weltmarkten in erster Linie oder zumindest auch deshalb so gut, weil ihre "nicht-preisliche"
Wettbewerbsfahigkeit, etwa ihre Qualitat, aber auch die Produktpalette an sich, so liberragend ist,
und nicht hauptsachlich deshalb, weil sie so billig oder gar zu billig angeboten wiirden. (Wir hatten
dieses Thema am Rande eines anderen Artikels Anfang November und Ende Juli bereits gestreift.)

Ein Beispiel flr diese Sicht: Ein Mercedes wird eben deshalb im Ausland gern gekauft, weil dieses
Auto mit Spitzentechnologie ausgestattet, aus spitzenmadBigem Material hergestellt und
spitzenmaRig verarbeitet ist und obendrein ein guter Service bei Reparaturen und Ersatzteillieferung
zum Standard gehdrt. Vergleicht man den Preis eines Mercedes mit dem etwa eines Fiat oder
Peugeot, ist sofort klar, dass die auslandischen Kaufer nicht nach dem Preis entscheiden (der ist
namlich beim Mercedes hoher als fiir die genannten anderen Marken), sondern offenbar nach diesen
"nicht-preislichen" Kriterien. Ja, die Kaufer lassen sich diese zusatzlichen Pluspunkte des Mercedes
etwas kosten (namlich die Preisdifferenz zu den billigeren, aber eben "schlechteren"”
Konkurrenzprodukten). Von einem Dumping-Preis, ermoglicht durch Dumping-L&hne, kann folglich
keine Rede sein.

Was ist falsch an dieser Sicht der Dinge? Nun, meiner Ansicht nach werden hier zwei zentrale Punkte
vernachlassigt. Zum einen: Aus betriebswirtschaftlicher Sicht mag es so etwas wie "nicht-preisliche”
Wettbewerbsfahigkeit geben, aus volkswirtschaftlicher Sicht ganz sicher nicht. Man kann namlich die
Unterschiede in der Qualitat zweier Produkte in Preisunterschiede umrechnen, vielleicht nicht exakt,
aber doch so, dass man zu einer ungefahren Vergleichbarkeit der Produkte gelangen kann. So gibt es
etwa billige T-Shirts, die nach wenigen Waschen an Farbkraft verlieren und sich verziehen. Und es
gibt hochwertige T-Shirts, deren Farbkraft nicht so schnell nachlasst, die sich auf Dauer nicht
verziehen und die (deshalb) teurer sind. Nehmen wir einmal an, die qualitativ schlechteren T-Shirts
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seien nur halb so teuer wie die hochwertigen. Und nehmen wir zusatzlich an, dass man die
schlechteren T-Shirts, eben weil sie schlechter sind, nur halb so lang trégt wie die hochwertigen.
Dann ware es (abgesehen von der Okobilanz) aus Sicht des Verbrauchers egal, ob er zwei billige oder
ein teures T-Shirt kauft. Denn unter Berticksichtigung ihrer Qualitat sind die T-Shirts gleich teuer.

Wenn nun aber das hochwertige T-Shirt nicht doppelt so viel kostet wie das schlechtere, sondern,
sagen wir, nur die Halfte mehr, dann ist es fiir den Kunden tendenziell sinnvoller, zu dem
hochwertigen T-Shirt zu greifen, obwohl es oberflachlich betrachtet teurer ist. Denn er kann dieses
Kleidungssttlick doppelt so lang tragen wie ein billiges T-Shirt, zahlt dafiir aber weniger als fiir zwei
billige T-Shirts zusammen. In diesem Fall ist unter Berlicksichtigung der Qualitat das hochwertige T-
Shirt billiger als das schlechtere.

Mit anderen Worten: Man kann ein hochwertiges Produkt trotz eines absolut gesehen hoheren
Preises im Vergleich zu den Preisen seiner Konkurrenzprodukte dadurch fir einen potenziellen Kaufer
attraktiv machen, dass sein Preis eben nicht so viel hoher ist, wie es dem Qualitatsabstand zu den
Konkurrenzprodukten entsprache. Das stellt sozusagen einen Pluspunkt des hochwertigen Produkts
dar: Seine bessere Qualitat gleicht den héheren Preis mehr als aus. Und damit ist das simple
Argument, deutsche Exportprodukte konnten schon deshalb nicht zu billig sein im Vergleich zu
auslandischen Konkurrenzprodukten, weil sie absolut teurer angeboten wiirden, hinfallig. Und zwar
gerade dann, wenn man ihre so geriihmte Qualitat, ihre "nicht-preisliche" Wettbewerbsfahigkeit in
Betracht zieht. Waren die deutschen Produkte qualitativ gleichwertig mit den auslandischen und
wiurden sie dennoch teurer angeboten, dann in der Tat kdnnte von deutschen Dumping-Preisen nicht
die Rede sein. Aber dann hatten wir auch keine Exportiiberschiisse, weil dann die billigeren,
gleichwertigen auslandischen Produkte bevorzugt gekauft wirden auf den internationalen Markten.

Doch was, so mag der zweifelnde Leser einwenden, kdnnen die deutschen Produzenten dafir, wenn
sie bessere Qualitat liefern, die den hoheren Preis mehr als ausgleicht und damit auch Kunden aus
dem Ausland anzieht? Ist das nicht einfach das Ergebnis der Marktwirtschaft, in der der Bessere den
Schlechteren verdrangt? Es stellt sich also die Frage, wie der Unternehmer seinerseits die hohe
Qualitat seiner Produkte zustande bekommt, ohne dass sich diese in Preiszuschlagen niederschlagt,
die dem qualitativen Abstand zu den nicht so hochwertigen Konkurrenzprodukten des Auslands
entsprechen.

Und damit kommen wir zum zweiten zentralen Punkt, den ich an dem Argument des BMWi zu
bemangeln habe. Im vorigen Beitrag dieser Serie hatte ich erlautert, dass es bei der Beurteilung der

Kostensituation der Exportindustrie eines Landes im internationalen Vergleich nie allein um die dort
gezahlten Lohne bzw. die dort anfallenden Lohnstiickkosten gehen kann, sondern immer auch um die
aus dem Inland bezogenen Vorleistungen gehen muss. Beruht der Qualitatsabstand auf besseren
Vorprodukten, etwa besserem Material, dann kann der Unternehmer seine Waren nur dann relativ zu
(minderwertiger) Konkurrenzware aus dem Ausland billiger anbieten, ohne selbst Dumpinglohne zu
zahlen, wenn er das bessere Material vergleichsweise giinstig bezieht, jedenfalls glinstiger als seine
auslandischen Konkurrenten. Das ist etwa dann maglich, wenn die Vorprodukte mit Billiglhnen
hergestellt wurden oder der Bezieher der Vorprodukte gegentiber dem Hersteller der Vorprodukte
Marktmacht austiben kann.
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Ein Beispiel: Ein Tisch aus einem hochwertigen inlandischen Tannenholz werde in Deutschland zwar
teurer angeboten als das genau gleiche Tisch-Modell aus einem Tannenholz geringerer Qualitat, das
in Frankreich produziert wird. Jedoch sei es dem franzdsischen Tisch-Produzenten nicht maglich, das
Modell mit einem entsprechend hochwertigen franzdsischen Holz zum gleichen Preis wie der
deutsche Produzent herzustellen, obwohl die Produktionstechnologie identisch ist. Er kann einfach
das hochwertige franzdsische Holz nicht zum gleichen Preis beschaffen wie das deutsche
Unternehmen das deutsche Holz, sondern nur zu einem hoheren. Beruht diese Preisdifferenz beim
Material darauf, dass die Holzarbeiter in Deutschland extrem schlecht bezahlt werden, ist die hohere
"nicht-preisliche” Wettbewerbsfahigkeit des deutschen Tisches gegeniiber dem franzosischen
entlarvt als Ergebnis von Lohndriickerei auBerhalb der (Mdbel-)Industrie. Das Argument lasst sich auf
alle Vorleistungen der (Export-) Industrie ausdehnen, vom Reinigungs- ber das Transportgewerbe
bis hin zu IT-Dienstleistern.

Beide Punkte zusammengenommen ergeben also folgende Sicht auf die "nicht-preisliche”
Wettbewerbsfahigkeit: Produkte von hoher Qualitat konnen trotz absoluten Preisabstands zu
billigeren auslandischen Produkten dank Lohndumpings inner- und aul3erhalb der Industrie "zu billig"
angeboten werden und sich dadurch auf den internationalen Markten durchsetzen. Der bekannte
Satz "Qualitat hat ihren Preis" hat sich in Deutschland in "Qualitat hat in Deutschland ihren zu

niedrigen Preis" verwandelt.

Doch was kann der einzelne Unternehmer der deutschen Exportindustrie daflir? Ist er verantwortlich
fur die zu schwache Lohnentwicklung in vorgelagerten Sektoren? Und was hindert die auslandische
Konkurrenz daran, ihrerseits hohe Qualitat zu giinstigen Preisen zu liefern und so den deutschen
Anbietern nachzueifern? Dazu in weiteren Beitragen dieser Serie demnachst mehr.
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