
„Manmuss es dann halt nur angehen“

Man liest ja viel, wie sich die Ge-
setzgebung in den USA für Do-
mestic Companies geändert hat.
Weggang aus Europa, geradezu
ein „Goldrausch“ in Amerika. Wie
stellt sich das in Ihren Augen dar?
Warum ist es vor diesem Hinter-
grund auch für österreichische Fir-
men interessant, eine Tochterge-
sellschaft vor Ort in den USA zu
gründen?
Henry Roske: Ich habe in den ver-
gangenen 20 Jahren etwa 400
deutschsprachige Firmen in die USA
begleitet und mit Ausnahme einiger
weniger sind alle erfolgreich. Ameri-
ka ist der größte Markt der Welt und
die österreichischen Produkte sind
von guter Qualität und innovativ.
Man sollte sich das nicht entgehen
lassen. Die GATA hat in ihrem US-
Entry Meeting alles sehr gut aufbe-
reitet. Man muss es dann halt eben
nur angehen.

Was sind die Auswirkungen des
IRA (Inflation Reduction Act) für
ausländische Firmen?
Ziel des Gesetzes ist u. a. die Redu-
zierung des CO2 Ausstoßes der USA
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um 40 Prozent bis 2030. Für Fir-
men, die in den Bereichen erneuer-
bare Energien, Energiespeicherung,
Energieeffizienz etc. tätig sind, wur-
de gewaltiges Potenzial freigesetzt.
Das Gesetz hat nämlich, sehr zum
Missfallen der EU-Kommission, ins-
gesamt 369 Milliarden US-Dollar
bereitgestellt, welche als Zuschüs-
se sowie Steuergutschriften verteilt
werden. Ein Abwandern von Unter-
nehmen, wenn auch nicht ganz in
dem zunächst aus EU-Sicht befürch-
teten Volumen, war bereits die Folge

und dauert weiter an. Das Geld wird
über zehn Jahre ausgeschüttet, ös-
terreichische Unternehmen haben
also weiterhin Zeit, den Marktein-
tritt vorzubereiten.

Welche Nachteile haben österrei-
chische Firmen, die keine Nieder-
lassung in den USA haben, aber
Geschäfte dort machen?
Die Nachteile sind vielschichtig. Sie
haben unter anderem keinen Haf-
tungspuffer, können keine Personen
entsenden, kein Bankkonto eröff-

Henry Roske ist lang-
jähriger Referent der
„German American
Trade Association“
(GATA). Im Rahmen
ihrer Management-
Meetings im Septem-
ber in Wien erläutert
er, warum die aktu-
elle wirtschaftliche
Situation in Europa
den US-Markt für
viele europäische
Unternehmen, gera-
de auch für Mittel-
ständler, noch attrak-
tiver macht.

[ beigestellt ]

Im Gespräch. Henry
Roske, langjähriger
Referent der „German
American Trade
Association“ (GATA),
erklärt, warum sich ein
US-Markteintritt gerade
jetzt lohnt.

nen, der Vertrieb läuft schlechter,
sie können nicht vom Sozial- und
Steuerabkommen profitieren und
laufen mittelfristig in die Thematik
des Branch Office hinein. Letzteres
bedeutet, dass sich dann die öster-
reichische Mutterfirma geschäftlich
in den USA engagiert, mit der Folge,
dass man hier steuerpflichtig wird.
Wenn möglich, sollte man das ver-
meiden.

Ist der finanzielle Aufwand für
klein- und mittelständische Unter-
nehmen nicht viel zu hoch und
risikoreich, um sich auf einen so
großen und weit entfernten Markt
zu wagen?
Nein, mit etwa 5000 US-Dollar für
alles – Gründung, Aufbau, Büro, An-
waltskosten und behördliche Aus-
gaben – sind die Kosten viel gerin-
ger als in Österreich. Mindestkapital
und Handelsregister gibt es nicht;
alles, was mit Firmen zu tun hat, ist
hier viel moderner und unbürokra-
tischer. Das USA-Geschäft selbst hat
bestimmte (beherrschbare) Risiken,
die Firmengründung als solche hin-
gegen nicht.

Was ist mit Personalkosten? Das
ist ja immer ein relativ großer Pos-
ten.
Das Lohn- und Gehaltsniveau ist im
oberen Bereich höher als in Öster-
reich und im unteren Einkommens-
bereich niedriger. Man findet leicht
Leute und die Bezahlung und Abzug
der Steuern übernimmt eine soge-
nannte Payroll Company.

Gibt es Anforderungen an Kapital-
ausstattung und ist für eine US-

Tochtergesellschaft sofort ein Bü-
ro nötig, was dann natürlich Kos-
ten verursacht?
Psychologisch, aber auch weil es
einfach wirtschaftlich Sinn macht,
sollte man vor Beginn des operati-
ven Geschäfts kostenbewusst vorge-
hen. Nach Gründung, und bis man
Leute hat, braucht man kein echtes
Büro, sondern nur eine Firmenan-
schrift, damit Unterlagen ankom-
men. Wir bieten immer kostenlos
unsere Kanzleiadresse an.

Wie ist das Timing von Entschei-
dung bis Umsetzung/Beginn des
operativen Geschäfts?
Wie gesagt, alles, was mit Firmen zu
tun hat, ist modern, angenehm und
schnell in den USA. Etwa zehn Tage
nach Gründung kann es losgehen.

18 ECONOMIST DONNERSTAG, 27. APRIL 2023

Ein Zwölf-Milliarden-Deal wird zum Politikum
Wärmewende. Das Zeitalter der Wärmepumpe steht bevor – und das deutsche Familienunternehmen Viessmann verkauft
sein Geschäft an den US-Konzern Carrier Global. Droht die Abwanderung der Fabriken? Oder geht es jetzt erst richtig los?

Von unserem Korrespondenten
CHRISTOPH ZOTTER

Berlin. Für Martin Viessmann und
seinen Sohn, Maximilian, ist es das
Geschäft ihres Lebens. Sie verkau-
fen ein Kernstück ihres 106 Jahre
alten Familienunternehmens, die
Sparte „Climate Solutions“. Der
Käufer ist ein US-Konzern, der Kli-
maanlagenbauer Carrier Global.

Was in normalen Zeiten ein
normales Geschäft wäre, schaukelt
sich zum Politikum hoch.
Deutschland soll ab kommendem
Jahr verstärkt auf Wärmepumpen
umrüsten – und die baut Viess-
mann auch. Schon wird vor dem
Ausverkauf einer Schlüsselindu-
strie ins Ausland gewarnt. Wirt-
schaftsminister Robert Habeck
(Grüne) will prüfen lassen, ob „das
Projekt unserer Wirtschaft und
dem Standort Deutschland dient“.

1 Worauf genau haben sich Carrier
Global und Viessmann geeinigt?

Rund 11.000 Menschen arbeiten
für Viessmann Climate Solutions,
die Sparte macht rund drei Milliar-
den Euro Umsatz im Jahr. Carrier
Global legt nun bis Ende des Jah-
res das Vierfache hin, um den Be-
trieb zu übernehmen. 80 Prozent
werden ausbezahlt, den Rest be-
kommen die Viessmanns über ein
Aktienpaket. Martin Viessmann er-
hält dazu einen Sitz im Verwal-
tungsrat des US-Riesen aus Flori-
da, der zuletzt über 20 Milliarden
Euro im Jahr umsetzte.

Die US-Amerikaner haben sich
mit dem Deal auch ein Stück auf

die Deutschen eingelassen: Drei
Jahre sollen keine Kündigungen
ausgesprochen werden, die ver-
schiedenen Standorte seien für
fünf Jahre gesichert, der Firmensitz
soll für mindestens zehn Jahre im
nordhessischen Allendorf bleiben.

2 In welche politische Stimmung
platzt dieser Milliardendeal?

Die Regierung aus SPD, Grünen
und FDP hat vor Kurzem ein Ge-
setz vorgelegt, das den Ausstieg
aus fossil betriebenen Heizungen
einleiten soll. Ein Großteil soll
durch Wärmepumpen ersetzt wer-
den, bis zu 500.000 im Jahr. Die
deutsche Bevölkerung muss also
umdenken, auf Wärmepumpen-
hersteller kommt ein Riesenge-
schäft zu – das dazu staatlich ge-

fördert wird. Bis zu 50 Prozent der
Kosten für den Einbau einer Wär-
mepumpe können ersetzt werden.

Die FDP hat den Gesetzesent-
wurf zwar mitbeschlossen, will ihn
aber schon wieder ändern. Sie
baut unter anderem auf Gasther-
men, die mit Wasserstoff beheizt
werden können. Diese dürfen zwar
eingebaut werden. Es ist aber un-
klar, wann und ob genügend Was-
serstoff verfügbar ist – zusätzlich
sind die Förderungen nicht so
hoch wie bei Wärmepumpen.

3 Warum verkaufen die Viessmanns
vor einem Aufschwung?

Zum einen kann die Familie wohl
nur zwölf Milliarden Euro verlan-
gen, weil ein staatlich gestütz-
ter Wärmepumpenhochlauf an-

steht. So gesehen profitieren die
Unternehmer von der politisch ein-
geleiteten Wärmewende, bei der
rund 30 Millionen Öl- und Gashei-
zungen getauscht werdenmüssen.

Andererseits lockt das bevor-
stehende Milliardengeschäft viele
Konkurrenten an. Asiatische Her-
steller wie Daikin oder Samsung
bauen Wärmepumpen billiger. Sie
haben einen Wettbewerbsvorteil:
Eine Wärmepumpe ist technisch
grob vereinfacht eine umgekehrte
Klimaanlage. Die werden in hei-
ßen asiatischen Ländern zu Millio-
nen verkauft. Die hohen Stückzah-
len erlauben niedrigere Preise.

Hier soll der US-amerikani-
sche Klimaanlagenhersteller dem
deutschen Mittelständler Viess-
mann helfen. Zusammen lassen
sich beispielsweise Lieferketten

aufbauen und Kosten in der Pro-
duktion sparen, so die Hoffnung.

4 Wandern die Fabriken nun ins
Ausland wie beim Solarbau?

Nicht nur Masse macht ausländi-
sche Fabriken billiger, auch hohe
Lohnkosten, Steuern und Bürokra-
tie treiben die Preise. Das merkte
schon die deutsche Solarindustrie,
die in den Nullerjahren von der
Politik bejubelt und schließlich
von der chinesischen Billigkonkur-
renz an den Rand gedrängt wurde.

Viessmann und andere deut-
sche Hersteller lassen ihre Wärme-
pumpen schon heute teilweise in
Osteuropa herstellen. Wirtschafts-
minister Habeck will sich nun ver-
sichern lassen, dass Carrier Global
seine Standortzusagen einhält. Die
von ihm erwähnte Prüfung dazu
bezeichnete er am Mittwoch aber
als Routineangelegenheit.

5 Wieso liegt Deutschland bei
Wärmepumpen hinten?

Nur eine Million Haushalte hat
eine Wärmepumpe, im vergange-
nen Jahr wurden 150.000 neu ein-
gebaut. Der Technologie wird mit
Skepsis begegnet, auch wenn Stu-
dien des deutschen Fraunhofer In-
stitutes zeigen, dass moderne Wär-
mepumpen in kalten Regionen
und Altbauten funktionieren.

EU-weit liegen Norwegen,
Finnland und Schweden vorn. Ein
Unterschied zu Deutschland: Auf
Strom werden weniger Steuern ge-
zahlt, die Preise sind niedriger –
und die Geräte somit rentabler.

Auch der
deutsche Kanzler,
Olaf Scholz (SPD),
ließ sich gern
beim Traditions-
betrieb Viessmann
blicken.
[ Nadine Weigel/DPA/pd.com ]


