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Ein strahlend blauer Himmel 
empfi ng Frank Noack, als er am 

Imam Khomeini Airport aus dem 
Flugzeug stieg. Die Luft über Tehe-
ran war kühl und klar. Das Geschäft 
seiner Firma CPK Automotive sind 
Dieselrußfi lter, und er sah seine 
Aussichten schwinden. Doch als 
er am nächsten Morgen aufwachte, 
wusste er, dass er richtig war. Der 
Wind hatte gedreht: Teheran lag 
unter einer dichten Smogglocke.

Die Abgasbelastung der Metro-
pole mit ihren 13 Millionen Ein-
wohnern ist enorm. Bis zu 5000 
Menschen sterben jährlich an 
den Folgen. Wenn sich daran eines 
Tages etwas geändert haben sollte, 
hat der Münsteraner Autozuliefe-
rer dazu beigetragen. Seit Noacks 
erstem Besuch im November 2014 
hat CPK – Teil der Heinzmann-
Gruppe – mehr als 12 000 Kompo-
nenten für Partikelfi lter geliefert. 
Der Anteil des Irans am Umsatz 
der Firma stieg binnen zwei Jah-
ren von 0 auf 25 Prozent. 

Die deutsch-iranischen Wirt-
schaftsbeziehungen haben sich 
deutlich verbessert, seit das Land 
im Juli 2015 mit dem Westen das 
Nuklearabkommen abgeschlossen 
und die EU ihre Sanktionen weit-
gehend aufgehoben hat. Die deut-
schen Exporte in den Iran stiegen 
2016 um fast 30 Prozent auf 2,6 
Milliarden Euro. Mit dabei sind 

Schwergewichte wie Bosch und die 
Fischer-Holding in Waldachtal, die 
Baustellen mit Kunststoffdübeln 
und Injektionsmörtel beliefert.

In den nächsten Jahren werden 
Zuwächse beim Bruttoinlandspro-
dukt von jeweils rund 5 Prozent 
erwartet. Der Modernisierungsbe-
darf in der Infrastruktur ist erheb-
lich. Zudem bietet der Konsum 
Chancen: Fast die Hälfte der 80 Mil-
lionen Einwohner ist jünger als 25.

„Die iranische Seite ist an deut-
schen Produkten sehr interessiert“, 
sagt Manfred Tilz, Iran-Experte bei 
Germany Trade & Invest (GTAI). 

„Der Bedarf geht quer durch alle 
Branchen.“ Petrochemie, Energie, 
Fahrzeugindustrie, Medizin- und 
Umwelttechnik: Das Potenzial ist 
riesig. Es werde aber bei Weitem 
nicht ausgeschöpft, so Tilz.

Übertriebene Erwartungen

Nach dem Wegfall der Sanktio-
nen wollten alle dabei sein. Als 
Erster reiste im September 2015 
der damalige baden-württember-
gische Wirtschaftsminister Nils 
Schmidt mit einer 67-köpfi gen 
Delegation nach Teheran. Die Nie-
dersachsen fuhren, die Bayern, 
die Hessen. Heute sagt der Außen-
wirtschaftsexperte des Verbands 
Deutscher Maschinen- und Anla-
genbau (VDMA), Klaus Friedrich: 

„Die Erwartungen waren übertrie-
ben.“ Größtes Problem: der Zah-
lungsverkehr. Noch heute sei „die 
Abwicklung von Handelsgeschäf-
ten von der Normalität weit ent-
fernt“, meldet die Sparkasse Inter-
national Rhein-Ruhr. „Sparkassen, 
Landesbanken und Volksbanken 
sind bislang die Einzigen, die zum 
Aufbau von Bankbeziehungen 
bereit sind.“ 

Unter Insidern machen aben-
teuerliche Geschichten die Runde, 
etwa die vom Unternehmer aus 
dem Ruhrgebiet, der per Motorrad 
einen Geldkoffer bei der Europä-
isch-Iranischen Handelsbank in 
Hamburg abholte. Immerhin hat 
mit der Middle East Bank eine ira-
nische Geschäftsbank eine deut- Fo
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Auf in den Iran
Attraktiv. Bei der Erschließung 
des iranischen Markts gibt es 
gute Unterstützung vom Bund. 

Messen. Den Vorzügen stehen 
indes Schwierigkeiten bei der 
Geschäftsabwicklung sowie poli-
tische Risiken gegenüber. GTAI-
Experte Manfred Tilz rät zunächst 
zu einem Messebesuch. „Das per-
sönliche Kennenlernen spielt 
eine große Rolle“, sagt er. Das 
Auslandsmesseprogramm des 
Bundes umfasst dieses Jahr 18 
Termine im Iran. Häufi g kann man 
sich an Gemeinschaftsausstellun-
gen beteiligen (siehe Seite 36).

Reisen. Alternativ können 
erste Kontakte über Delegations-
reisen geknüpft werden. Eine 
Übersicht über die Markter-
schließungsprogramme des 
Bundes bietet das Außenwirt-
schaftsportal Ixpos, Suchwort 

„Geschäftsanbahnung Iran“.

Teheran will aufs 
Tempo drücken
Zukunft. Der Iran gehört zu den interessantesten  Märkten 
in der Region Nahost. Die Wirtschaft wächst, das Land 
investiert. Dennoch ist die Markterschließung nicht einfach.
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len Ländern für strengere Abgas-
vorschriften, oft mit Erfolg. Im Iran 
regte Vert schon 2013 mit der Uni-
versität Teheran ein Pilotprojekt 
zur Nachrüstung von Dieselfahr-
zeugen an. CPK stellte dafür Mess- 
und Übertragungstechnik zur Ver-
fügung und fand so einen lokalen 
Partner: Azmoon Sanat Arvin. 

Wie viel es bringt, 6000 Busse 
mit Rußfi ltern auszustatten, war 
leicht nachzuweisen. Um die Nach-
rüstung durchzusetzen, brauchte 
Vert die Unterstützung der Poli-
tik. Die iranische Regierung ver-
fügte nicht nur eine Nachrüstung, 
sondern machte Partikelfilter 
auch verpfl ichtend für neue Die-
selmotoren. Noack: „Dadurch hat 
sich für uns eine  umfangreiche 

sche Lizenz beantragt für eine 
Filiale in München. Dann könnte 
manches einfacher werden. 

Ebenfalls hinderlich sind Zoll, 
Bürokratie und Korruption. „Es ist 
sehr empfehlenswert, einen loka-
len Partner zu haben“, meint die 
deutsche Anwältin Solmaz Sedi-
ghi Rad, eine gebürtige Iranerin. 
Allerdings warnt sie: „Vorsicht vor 
Unbekannten, die viel versprechen 
und dafür viel Geld haben wollen.“

CPK Automotive hatte für den 
Markteinstieg einen idealen Tür-
öffner. Das Unternehmen gehört 
der Vereinigung Vert an, einem 
1993 in der Schweiz gegründeten 
Interessenverband von Filter- und 
Motorenherstellern. Die Lobby-
vertretung engagiert sich in vie-

Rund 13 Millionen Menschen wohnen 
im Großraum Teheran. Mit dem konjunk-
turellen Aufschwung im Iran steigen auch 
die Konsumausgaben der jungen und 
zumeist gut ausgebildeten Bevölkerung.

Raus aus dem Tal
Die deutschen Exporte in den Iran steigen, 
sind allerdings weit unter früherem Niveau.

4 Milliarden Euro
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Erstausrüster option ergeben.“ Ein 
Auftragsboom. Und das Problem 
mit dem Zahlungsverkehr? „Die 
Abwicklung über die Banken funk-
tioniert mittlerweile“, sagt Noack. 
CPK ist Sparkassen-Kunde. 

Dass der Geldtransfer manch-
mal Umwege über Dubai oder 
China nehme und die Zahlungs-
moral keinesfalls deutschen Stan-
dards entspreche, gehöre zum 
Geschäft. Noack: „Es ist schon eine 
andere Welt. ‚Morgen‘ kann heißen: 
in zwei Monaten.“ Andererseits: 
Die Tatsache, dass Samstag und 
Sonntag Arbeitstage seien, Don-
nerstag und Freitag hingegen frei, 
komme Vielarbeitern bei der Pla-
nung von Reisen sogar entgegen.

Auf das Timing kommt es an

Inzwischen habe sich vieles ein-
geschliffen. Auch eine Ausfuhrge-
nehmigung beim Bundesamt für 
Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle 
benötige nicht mehr acht Monate, 
sondern nur noch drei. „Damit 
kann man planen“, so Noack. 
Investitionen im Iran kann er sich 
derzeit trotzdem nicht vorstellen. 

„Zu früh“, sagt er. Er wolle sich alles 
„noch zwei Jahre ansehen“.

So lange wird, 500 Kilometer 
weiter südlich, eine andere Firma 

womöglich nicht warten. Im Januar 
hatte sich Kevin Greule, Projektlei-
ter für die Gründung von Tochter-
gesellschaften bei Fischer, in Tehe-
ran umgesehen. „Die wenigsten 
trauen sich dorthin, das eröffnet 
Chancen“, meint er. „Wartet man zu 
lang, sind die anderen schon dort.“ 

Die Fischer-Gruppe – 4600 Mit-
arbeiter weltweit, 755 Millionen 
Euro Umsatz – ist im Iran bereits 
gut im Geschäft und beliefert über 
einen Importeur Baustellen mit 
Stahlankern und Betonschrauben. 
Gäbe es ein Tochterunternehmen 
in Teheran, wären andere Dimen-
sionen möglich, glaubt Greule. Er 
schätzt den für Fischer relevan-
ten Markt im Iran auf 30 Millionen 
Euro. Davon realisiere das Unter-
nehmen rund 1 Prozent – möglich 
wären 10 Prozent und mehr. 

Greule nimmt im Iran Auf-
bruchstimmung wahr, freut sich 
über den herzlichen Empfang 
und das Qualitätsbewusstsein sei-
ner Gesprächspartner. Aber er ist 
nicht blind für die Probleme, die 
mit der Gründung einer Tochter-
gesellschaft verbunden wären: 
mögliche Komplikationen wegen 
Fischers US-Geschäft, politische 
Risiken, die Zusagen über Know-
how-Transfer und Arbeitsplätze, 
die der Iran verlangt. Auch hin-
ter dem Kapitel Zahlungsverkehr 
steht, trotz Unterstützung der 
Sparkasse Freiburg, ein Frage-
zeichen. Derzeit zahlt der Impor-
teur über Saudi-Arabien, aber wie 
lange das noch geht, ist ungewiss. 

Und was, wenn die Reformer im 
Iran an Rückhalt verlieren? Oder 
Donald Trump das Nuklear-
abkommen platzen lässt? „Wer 
sich davon abschrecken lässt, ist 
sowieso falsch im Iran-Geschäft“, 
sagt VDMA-Experte Friedrich. Sein 
Rat: „Gelassen bleiben und auf 
Sicht fahren.“ Christine Mattauch Fo
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„Viele Iraner sagen: 
Ihr kommt ja nicht“
AUSSEN WIRTSCHAFT: Wie ist die 
Situation für deutsche Firmen 
nach dem Nuklearabkommen?
Sedighi Rad: Aus rechtlicher Sicht 
hat sich vieles verbessert, Sanktio-
nen und Exportkontrollvorschriften 
sind gelockert worden. In der Pra-
xis tut sich aber wenig, weil die US-
Sanktionen weiter bestehen. So 
kann das US-Exportkontrollrecht 
schon Anwendung fi nden, wenn in 
den USA gefertigte Komponenten 
einen Produktanteil von mindes-
tens 10 Prozent ausmachen. 
AW: Bleibt der Handel mit dem 
Iran unter seinen Möglichkeiten?
Sedighi Rad: Eindeutig. Die Ange-
bote, die deutsche Unternehmen 
nicht abgeben, platzieren andere 

– Chinesen, Italiener, Franzosen. 
Viele Iraner sind frustriert und 
sagen, wir würden gern mit euch 
arbeiten, aber ihr kommt ja nicht!
AW: Wie lässt sich das ändern?
Sedighi Rad: Man kann in der Situ-
ation eine Chance sehen für Mittel-
ständler und Finanzinstitute ohne 
intensive Geschäftsbeziehungen zu 
den USA. Die Sparkassen sind der-
zeit fast die Einzigen in Deutsch-
land, die fi nanzieren, weil sie keine 
US-Filialen haben. Es ist einer der 
seltenen Fälle, in denen Internatio-
nalität Nachteile bringt und kleine 
Firmen die Lücke schließen können, 
die große Player hinterlassen.

Solmaz Sedighi 
Rad, Rechtsanwäl-
tin der  Frankfurter 

Kanzlei Norton 
Rose Fulbright

Irans Petrochemie bietet deutschen 
Unternehmen gute Chancen auf Aufträge.
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