MANAGEMENT

Der Freihandel
In schwerer See...

Handelskriege in Sicht? (Teil 1)

~Je gréBer der Markt, desto gréBer der Wohlstand fir alle.”
[Adam Smith (1723 bis 1790), schottischer National6konom und Moralphilosoph]

Bereits vor 300 Jahren vertrat der fran-
zOsische Staatsphilosoph Charles de
Secondat, Baron de la Bréde et de
Montesquieu (1689 bis 1755), die Auffas-
sung, dass ,Friedensliebe die natlrliche
Folge des Handels sei“, zumal letzterer
,uns von schadlichen Vorurteilen heile“.

Wenn man jungst dargetane, abschéatzige
AuBerungen des neuen US-Présidenten
Donald Trump und des EU-Kommissars
Gunther Ottinger (iber den Handelspart-
ner China heranzieht, kénnten Spotter
vermeinen, dass der Handel ganz im Ge-
genteil Vorurteile gar erst hervorrufen oder

von alters her gehegte bestatigen kdénne.
Nun sind — mit Verlaub — beide Herren
nicht unbedingt fir ihre distinguierte Wort-
wahl und feingesponnene Argumenta-
tionsketten bekannt.

Vorziige und Nachteile
des Freihandels

Alles begann mit Adam Smith, dem Be-
grinder der klassischen Nationalékono-
mie. Er betrachtete die Arbeitsteilung -
nicht nur die landesinnere, sondern eben

gerade auch die internationale — als Fun-
dament gesellschaftlichen Wohlstands;
der Staat moge sich mit Eingriffen bitte-
schoén zuriickhalten: also mdglichst wenig
Handelsrestriktionen wie Zdlle und Kon-
tingente, schon gar willkirliche.

Die internationale Arbeitsteilung basiert
auf Kostenunterschieden in der Herstel-
lung von Produkten; die einen haben
gutes Wetter, doch keine Bodenschétze,
bei den anderen ist es umgekehrt. Tech-
nologievorspriinge und Arbeitskosten
spielen zudem stark hinein.

Frih lieferte der (familiar aus Portugal
stammende) britische Wirtschaftswissen-
schaftler David Ricardo (1772 bis 1823)
die theoretische Grundlage fir den
Freihandel. In seinem allbekannten ,,Wein-
Tuch-Beispiel“ hatte er darauf hingewie-
sen, dass Portugal England gegenliber im
Vorteil sei, sowohl was die Weinproduk-
tion als auch die Herstellung von Tuchen
anbelangt. Beide Lander gewonnen indes,
wenn sie die Produktion des teuersten
Produktes einstellten — England den Wein,
Portugal das Tuch — und sich auf das kos-
tengunstigere spezialisieren wirden.

Internationale Arbeitsteilung zahlt sich
dabei — und das ist das Essenzielle — nicht
nur bei absoluten Kostenvorteilen aus,
sondern sogar bei nur relativen, kompa-
rativen (= vergleichsweisen, steigernden).
Erstaunlicherweise lohnt sich der Handel
also auch fiir jenen, der es besser kann.
Der komparative Vorteil ergibt sich ndmlich
daraus, dass die Handelspartner speziali-
siert sind, damit letztlich auch produktiver.
Am Ende sind alle Sieger. Auch traditio-
nelle Ehen funktionieren nach diesem Prin-
zip: Frauen waschen und kochen, Ménner
méahen den Rasen und waschen Autos.

Malte Fischer, Chefvolkswirt der ,Wirt-
schaftswoche® erldutert: ,Im Kern besagt



die Theorie, dass ein Land auch dann
erfolgreich am internationalen Handel
teilnehmen kann, wenn es bei allen Pro-
dukten Kostennachteile gegenliber ande-
ren L&ndern hat. Umgekehrt lohnt es sich
auch flr Lander, die alle Produkte billiger
herstellen kdnnen als andere, Handel mit
den weniger wettbewerbsfahigen Landern
aufzunehmen und sich zu spezialisieren.”

Gustav Horn, Leiter des gewerkschafts-
nahen Instituts fir Makrodkonomie und
Konjunkturforschung, schrankt ein: ,Nun
ist die Realitdt komplexer als das. Es
gibt Transportkosten, die Ricardo nicht
kannte, aber das ist ja noch relativ trivial,
aber es gibt auch Geldstréme, die Ricardo
nicht bertcksichtigt hat, Wechselkurs-
schwankungen, das ist schon etwas we-
niger trivial. Und es gibt eben véllig unter-
schiedliche Entwicklungsstande. Und da
hat nicht zuletzt Paul Samuelson gezeigt
oder auch Paul Krugman in seiner neuen
Theorie, dass es dann durchaus zu Ver-
drangungswettbewerben kommen kann,
die auch schwerwiegende soziale Folgen
haben kénnen.*

Als Vorteile des Freihandels gelten von
jeher: Das Angebot an Gutern wird vielfal-

tiger, bunter. Der Wettbewerb wird intensi-
viert. Die Kosten sinken. Die Unternehmen
kénnen hirdenfrei weltweit verkaufen.

Nun hat jede Medaille zwei Seiten. Und
so durfen die Nachteile, welche unter be-
stimmten Konditionen negative Folgen
zeitigen, nicht weggewischt werden:

— Man wird durch branchenméBige Mo-
nokulturen abhangig von anderen Staa-
ten, was politisch, zum Beispiel im Ver-
teidigungsbereich, nicht winschens-
wert sein mag.

— Konjunkturturbulenzen ergreifen groBere
internationale Zonen.

— Arbeitspléatze gehen verloren, weil leis-
tungsschwachere Wirtschaftsbereiche
nicht mehr mithalten konnen. Gewerk-
schaften stehen dem Freihandel des-
halb oftmals kritisch gegenulber. Nicht
ganz zu Unrecht, denn als die USA ab
den 90er Jahren von chinesischen Pro-
dukten Uberflutet wurden und zeitgleich
US-Unternehmen ihre Produktionen ins
Ausland verlagerten, standen Unz&hlige
auf der StraBe. Der Staat, der dies als
vorteilhaft empfande, muss erst noch
gegrindet werden.
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— Auch Umweltschiitzer ziehen vehe-
ment gegen Freihandelsabkommen zu
Felde, die bewéahrte Standards senken.
Beispiel Glyphosat: Noch immer ist un-
geklart, ob es krebserregend ist, also
ein ,Ackergift“. Dennoch darf es vor-
laufig weiter eingesetzt werden. Solche
nahezu burgerverachtenden EU-Ent-
scheidungen senken die Akzeptanz der
EU und leisten der Renationalisierung
Vorschub. Und Freihandelsgegnern
auch.
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