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Diese im Rheinisch-Bergischen Kreis hergestellten Produkte wurden exportiert: Mark Pinter, Geschafts-
fiithrer der Gebr. Pinter GmbH und Signum Schildertechnik GmbH, verkauft die in Overath gefertigten In-
dustrieschilder in alle Welt. Der Mobilkran, der von ZWEIWEG International GmbH @7 Co. KG in
Leichlingen konstruiert wurde, ist in einer Mine in Guinea im Einsatz. Ahmet Yaltirakli betreibt mittlerweile

mehrere Filialen der , Liineburger German Bakery” in Australien. Dass die Einrichtung einer groBen Kélner
Bickereikette dhnelt, ist kein Zufall.
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Erfolgsrezept Export

Rheinisch-Bergisches weltweit gefragt

icht nur im FuBball ist Deutschland Weltmeister — auch

beim Thema Export. Kein anderes Land in der Welt hat

einen hdheren Exportiiberschuss. Wahrend in der Na-
tionalmannschaft nur die besten Spieler auf dem Platz stehen,
sind es im Export keineswegs nur die groBen Namen, die Erfolge
im Auslandsgeschéft feiern konnen. Immer mehr kleine und mit-
telstandische Unternehmen vertreiben ihre Erzeugnisse ebenfalls
im Ausland. Auch verschiedenste Produkte ,made in Rhein-Berg”
sind weltweit zu finden bzw. im Einsatz. Darunter sind einige, an
die man wohl nicht direkt denkt: Miillbehdlterwaschanlagen in
Abu Dhabi, Gleisbettreiniger in Stidkorea oder die komplette In-
neneinrichtung einer ,German Bakery” in Australien. punkt.RBW
stellt beispielhaft einige Unternehmen vor, die exportieren. Dabei
geht es auch um die Fragen: Warum sind deutsche Produkte im
Ausland eigentlich so beliebt? Wie akquirieren Firmen neue Kun-
den im Ausland? Und wo gibt es Unterstiitzung? AuBerdem ha-
ben wir ein Gesprach mit Prof. Dr. Frank Wallau von der
Fachhochschule der Wirtschaft (FHDW) gefiihrt. Aus seiner Sicht
sollten auch kleinere Unternehmen priifen, ob das Thema Export
fiir sie interessant sein kdnnte.

Wer in Sydney an einem Shop der ,Liineburger German Ba-
kery” vorbeikommt, wird sich vielleicht erst einmal verwundert
die Augen reiben: Die Ladeneinrichtung ,am Ende der Welt" er-
innert irgendwie an eine groBe Backerei, die Filialen in K6In und
im Umland — auch in Bergisch Gladbach — betreibt. Das ist kein
Zufall. Denn: Die Einrichtung stammt in beiden Fallen aus Kiirten,
wo die Firma Korte Einrichtungen GmbH beheimatet ist. Vor we-
nigen Wochen hat eine weitere Ladeneinrichtung das Werk an
der Wipperfiirther Strae verlassen. Das Ziel: eine Inselgruppe
hinter Wladiwostok — ganz im Osten Russlands, Luftlinie rund
8.300 Kilometer von der Produktionsstatte entfernt.

Wenn Sie einmal in Stidkorea mit dem Hochgeschwindig-
keitszug KTX zwischen Seoul und Busan unterwegs sind, sehen
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Sie vielleicht an einem der Bahnhéfe ein auf den ersten Blick un-
gewohnliches gelbes Fahrzeug, dessen Reifen in der Luft schwe-
ben, wahrend es aber mit einer speziellen Fahreinrichtung sicher
tiber die Schienen gleitet. Es handelt sich um ein sogenanntes
Zweiwegefahrzeug, im konkreten Fall einen Gleisbettreiniger, der
sowohl auf der StraRe als auch auf der Schiene eingesetzt werden
kann. Gebaut wurde das Fahrzeug in Leichlingen — von der Firma
ZWEIWEG International GmbH @7 Co. KG. Und wer einmal in
Brasilien ein Krankenhausbett genauer unter die Lupe nimmt,
wird darunter vielleicht Rollen aus Wermelskirchen finden, die
die TENTE-ROLLEN GmbH hergestellt hat.

Das sind nur drei Beispiele von rheinisch-bergischen Produk-
ten, die auf den verschiedenen Kontinenten zu finden sind. Die
Liste lieBe sich problemlos fortsetzen — und wiirde noch manch
eine Uberraschung bergen. Oder wussten Sie etwa, dass es in
Overath eine Firma, die MoWa GmbH, gibt, die kiirzlich drei
Miillbehélterwaschanlagen an einen neu aufgebauten Entsor-
gungsbetrieb in Abu Dhabi geliefert und vor Ort Mitarbeiter ge-
schult hat? Dabei sind es keineswegs nur die groBen Konzerne,
die im Ausland aktiv sind. Die Firma ZWEIWEG beispielsweise
hat 65 Mitarbeiter — ist also ein klassischer Mittelstandler. Der
Exportanteil liegt bei rund 50 Prozent, der Anteil von Fahrzeugen,
die auBerhalb Europas landen, bei 20 Prozent. Warum ist es fiir
solche Unternehmen interessant und lukrativ, im Auslandsge-
schaft aktiv zu sein?

Warum werden immer mehr Firmen im Ausland aktiv?

,Der deutsche Markt ist schlicht und einfach zu klein”, nennt
ZWEIWEG-Geschaftsfiihrer Joachim Feuchter den fiir sein Un-
ternehmen entscheidenden Grund. Pro Jahr werden in Leichlin-
gen etwa 30 Fahrzeuge — mit Stiickpreisen von 30.000 Euro bis
an die Millionen-Grenze - produziert. ,Diese Stiickzahlen wiir-
den wir, wenn wir uns auf Deutschland beschranken wiirden,



nicht verkauft bekommen”, so Feuchter weiter. Und so hat das Un-

ternehmen bereits einen Mobilkran auf der Schiene fiir eine Mine
in Guinea und Rangier-Unimogs fiir eine Waggonfabrik in Indien
sowie fiir den Bau der Strecke des Hochgeschwindigkeitszuges
Shinkansen in Japan geliefert. Eine strategische Marktentwicklung
ist dabei laut Feuchter schwierig: , Die Weltwirtschaft und die Politik
bestimmen, wo Wachstumsmarkte sind — und welche Markte in-
nerhalb von nur wenigen Tagen zum Erliegen kommen.” Als
Wachstumsmarkt sieht der ZWEIWEG-Geschaftsfihrer China, wo
in 60 Stadten Metros und StraBenbahnen gebaut werden sollen.
4Aber es kann auch passieren, dass wir in Deutschland davon gar
nicht profitieren.”

Wo sehen die Unternehmen Wachstumsmarkte?

Konstantin Schmitz, Vertriebsleiter der Overather Firmen Gebr.
Pinter GmbH und der SIGNUM Schildertechnik GmbH, sieht ne-
ben den USA und Asien Wachstumsmarkte im osteuropaischen
Raum, auch in Russland. Er schaut jedoch mit Sorge auf die politi-
schen Entwicklungen. ,Es kann auch passieren, dass sich durch po-
litische Entwicklungen Markte wieder schlieBen — wenn man dort
gerade FuB gefasst hat.” Dennoch hat er das Ziel, den Exportanteil
(derzeit rund zehn Prozent im Direktexport) der beiden Firmen,
die seit mehr als 100 Jahren Schilder und Etiketten aller Art fiir na-
tionale und internationale Maschinen-, Anlagen- und Fahrzeug-
bauer fertigen, deutlich zu steigern.

Die Wermelskirchener TENTE-ROLLEN GmbH ist einer der
groten Arbeitgeber im Rheinisch-Bergischen Kreis und zugleich
Weltmarktfiihrer in einer Nische: Der ,Hidden Champion” stellt
unter anderem zentral feststellbare Rollen fiir Kranken- und Pfle-
gebetten her. ,In den vergangenen Jahren konnten wir tberdurch-
schnittlich im europdischen Rader- und Rollenmarkt zulegen”, sagt
Geschéftsfiihrer Dirk Jirgeleit, der das Wachstum auf eine konse-
quente Internationalisierung zurtickfihrt. ,Wir realisieren mehr als
die Halfte unserer Umsdtze im Ausland und liegen damit deutlich
tber der durchschnittlichen Exportquote der mittelstandischen Fa-
milienunternehmen von 20 Prozent. Das wirkt sich positiv auf den
Standort Wermelskirchen aus.” Entsprechend der gestiegenen
Nachfrage hat sich der Rader- und Rollenhersteller personell ver-

Foto: Lawrenz

Bereit zur Auslieferung nach Frankreich:
Die Schienenfahreinrichtung des
ZWEIWEG-Fahrzeugs wird per
Hydraulik ausgefahren und treibt —

bei diesem Modell — das Gefédhrt auch
eigenstandig an. So kann der Bau-
stellen-Lkw bis zu seinem Einsatzort
auf der StraBe fahren, bevor er sich
dann selbsttitig auf Schienen setzt.

starkt und beschiftigt aktuell 450 Mitarbeiter. Zudem wurden al-
lein in der ersten Jahreshalfte mehr als zwei Millionen Euro in neue
Fertigungstechnik investiert. Und Jirgeleit blickt optimistisch in die
Zukunft: ,Perspektivisch sehen wir in unterschiedlichen Auspra-
gungen Wachstum — sowohl innerhalb der EU als auch auBerhalb
der Eurostaaten. Gutes Wachstum kommt aus Osteuropa, insbe-
sondere Polen.” Auch in Landern mit anhaltender Wirtschaftskrise
— wie Italien und Spanien — ist TENTE laut Jirgeleit fiir die rele-
vanten Branchenfelder in Retail und der Industrie erfolgreich un-
terwegs. ,In den USA hingegen wirkt sich der anhaltende Reformstau
bremsend auf die dort ansdssigen, fiir das Gesundheitswesen pro-
duzierenden Unternehmen und damit deren Projekte mit unseren
Exportprodukten aus.”

Dennoch sind die USA flir Konstantin Schmitz ein ,spannender
Markt”. Gespannt blickt er auf das kommende Freihandelsabkom-
men: ,Ich kann verstehen, dass es daran viel Kritik gibt, aber es bie-
tet auch groBe Chancen und Mdglichkeiten.” Der Schwerpunkt
beim Ausbau des Exportgeschaftes liege jedoch auf benachbarten
europdischen Staaten. ,Je weiter der Kunde entfernt ist, desto gro-
Rer ist die logistische Herausforderung”, bringt es Schmitz auf den
Punkt. Dieser Aussage kann sich Joachim Feuchter anschlieRen:
,Nattrlich ist es einfacher, wenn man die Kunden auf der Schiene
oder der StraRe erreichen kann und nicht mehrere Zeitzonen da-
zwischen liegen. Auch wenn Internet @ Co. die Abldufe erleichtert
und schneller gemacht haben.”

Bei der Kiirtener Firma Korte Einrichtungen GmbH liegt der
Exportanteil derzeit bei rund 20 Prozent — was anfangs gar nicht so
geplant war, wie Rainer Korte im punkt.RBW-Gesprach verrit. ,Als
ich das Unternehmen 1997 zusammen mit meinem Sohn Thomas
und rund 50 Mitarbeitern gegriindet habe, lag der Fokus ganz klar
auf Deutschland. Wir wollten ja nicht groBenwahnsinnig sein.” Der
Einstieg ins Exportgeschaft habe sich auf Messen ergeben. Korte:
,Naturlich waren wir auf der IBA in Minchen vertreten — der Welt-
messe flr Backerei, Konditorei und Snacks, zu der Besucher aus
aller Welt kommen. Und pl6tzlich hatten wir den ersten Auslands-
auftrag in der Tasche.” Im Laufe der Jahre folgten zahlreiche wei-
tere: So lieferten die Kiirtener mit inzwischen 200 Mitarbeitern
Einrichtungen flir Backereien, Cafés, Feinkostladen, Supermarkte



Containerservice mit
Erfahung

y

N L
Y

N

Minicontainer

L

reloga®, : .
f Die RELOGA GmbH bietet mal3ge-
schneiderte Losungen rund um das

Thema Abfallentsorgung.

Ob Bauschutt, Erdaushub und Grln-
schnitt oder Wertstoffe wie Verpa-

e\Oga'de ckungen, Glas, Papier oder Holz:
WWW. Die RELOGA hat auf jeden Fall den
passenden Container.

RELOGA GmbH
- Niederlassung Leverkusen

Robert-Blum-Str. 8 re I 0 q V
51373 Leverkusen

0800 600 2003 sicher-sauber-schnell




,Den Markt im Auge behalten

und Export-Strategien entwickeln”
Prof. Dr. Frank Wallau (FHDW Bergisch Gladbach) im Experten-Interview

Von den rund 3,6 Millionen deutschen Unternehmen sind
rund 340.000 im Exportgeschift aktiv. Das klingt zu-
néchst nicht viel ...

Prof. Dr. Frank Wallau: Ist es aber in Wirklichkeit doch, denn unter
den 3,6 Millionen sind auch viele Kleinstunternehmer, Dienstleis-
ter und Handwerker, fiir die es nicht lukrativ wére zu exportieren.
Dass ein Grillimbiss seine Currywurst nach Frankreich liefert, eine
Nageldesignerin ihre Kunden in Schweden bedient oder sich ein
deutscher Rechtsanwalt durch das italienische Rechtssystem
kampft, ware unsinnig. Jedoch sind es keinesfalls nur die GroRen,
die exportieren: Unter den 340.000 exportierenden Unterneh-
men sind mindestens 325.000 KMU mit weniger als 50 Millionen
Euro Jahresumsatz. Interessant ist auch: Unter dem Strich steigt
die Anzahl der Firmen, die exportieren, von Jahr zu Jahr.

Warum steigt die Zahl lhrer Meinung nach?
Wallau: Zunachst muss man unterscheiden zwischen Firmen,
die selbst aktiv werden, und solchen, die — beispielsweise als Zu-
lieferer — von ihren Geschaftspartnern mitgezogen werden. Wenn
man bei Ersteren bleibt, spielt sicherlich eine groRe Rolle, dass in
den vergangenen Jahren Transaktionskosten innerhalb der EU ge-
sunken sind, die Rechtssicherheit groBer geworden ist und es
keine Wahrungsschwankungen mehr gibt. Ein weiterer Grund,
warum sich immer mehr Firmen in Richtung Ausland orientieren,
ist die demografische Entwicklung: Die Geburtenrate ist riicklaufig.
Der deutsche Markt wird somit fiir viele Produkte immer kleiner,
sodass man nach alternativen oder zusdtzlichen Absatzmarkten
Ausschau halten muss.

Die EU ist der wichtigste Absatzmarkt — gerade fiir den

Mittelstand. Wird das auch so bleiben?
Wallau: Mehr als 60 Prozent der Waren werden in andere EU-
Mitgliedsstaaten geliefert. In den vergangenen Jahren gab es ein
leichtes Minus — was auch auf die Finanzkrise, beispielsweise in
Spanien, zuriickzufiihren ist. Grundsatzlich werden aber auch in
Zukunft die Lander, in die man auch mal schnell mit dem Auto
fahren kann — ohne stundenlang im Flugzeug zu sitzen —, am in-
teressantesten fiir KMUs sein.

Wo sehen Sie weitere Wachstumsmarkte?
Wallau: Insgesamt zeigen die Markte innerhalb Europas Satti-
gungstendenzen. Dann gibt es noch die sogenannten BRIC-Staa-
ten Brasilien, Russland, Indien und China. Der deutsche AuRen-
handel mit diesen Ladndern hat sich von 1996 bis 2011 fast versie-
benfacht. Dort gibt es sicherlich noch Wachstumschancen - al-
lerdings bei hoherem Risiko als in unseren Nachbarlandern. Vor
einiger Zeit wurde auch Agypten von vielen Experten als Wachs-
tumsmarkt genannt — dann kam der Umbruch und mittlerweile
liegt der Export dorthin so gut wie brach.

Warum sind deutsche Produkte im Ausland eigentlich

so beliebt?

Wallau: ,,Made in Germany” hat im Ausland nach wie vor ein ho-
hes Ansehen: Produkte aus Deutschland gelten als qualitativ
hochwertig und langlebig. Und auch die deutschen Tugenden —
wie Plinktlichkeit bei der Lieferung — spielen eine Rolle.

Lautet Ihr Rat an Unternehmer — die vorhin erwdhnten

Kleinstunternehmer und Dienstleister vielleicht mal

ausgenommen - also: , Auf jeden Fall exportieren!?
Wallau: Nein. Das nicht. Aber ich wiirde jedem Unternehmen ra-
ten, den Markt mit seinen Veranderungen genau im Auge zu be-
halten, Strategien zu entwickeln und zu priifen, ob es sinnvoll sein
konnte, ins Auslandsgeschaft einzusteigen.

Und sich dann im néchsten Schritt genau zu iiberlegen,

in welche Lander man exportieren konnte?
Wallau: Man muss keine Doktorarbeit liber jedes Land, das in-
frage kommt, schreiben, aber man sollte sich zumindest ein Stiick
weit mit dem jeweiligen Absatzmarkt, der Konkurrenzsituation und
gegebenenfalls auch den nationalen Vorschriften beschaftigen. Hier
hilft beispielsweise das von Germany Trade @ Invest, einer fiir
Standortmarketing und AuBenwirtschaft zustandigen Gesellschaft
der Bundesrepublik Deutschland, betriebene Portal iXPOS.

Welche Hemmnisse gibt es denn noch beim Export?
Wallau: Die Sprache ist ein wesentlicher Punkt. Aber auch inter-
kulturelle Unterschiede. Gerade im Miteinander mit unseren di-
rekten Nachbarldndern vergisst man oft, dass die Gepflogen-
heiten hinter der Grenze in entscheidenden Details oft ganz an-
ders sind. Hilfreich ist es, wenn man einen muttersprachlichen
Mitarbeiter im Unternehmen hat, der zudem diese Unterschiede
kennt. Beim Export ist es ein bisschen wie beim FuBball: Ich muss
mit den Spielern, die ich habe, das Beste machen — und die Spiel-
weise an die Fahigkeiten der Teammitglieder anpassen. Insgesamt
sollte man das Team — also die eigenen Mitarbeiter — friih ins Boot
holen, wenn Auslandsaktivitdten geplant sind, damit sie verstehen,
dass Export ihre Arbeitsplatze sichert — und nicht vernichtet.

Prof Dr. Frank Wallau, Jahrgang
1968, ist verheiratet und hat zwei
Kinder. Nach dem' Studium der
Volkswirtsehaftslehre und der Po-
litischen Wissenschaften in Bonn
hat der Diplom-Volkswirt an der
RWTH Aachen promoviert. Er
war lange Jahre stellvertretender

und kommissarischer Geschafts-"

fiihrer des Instituts fir Mittel~

standsforschung in Bonn. Seit 2003 ist er ‘Dozent fiir
Mittelstandspolitik und Unte.rnehménsgrilndung/-nach-
folge an der FHDW. Sein Forschungsschwerpunkt: Famili-
enunternehmen und mittelstandische Unternehmen.

www.rbw.de




und Fleischereien in St. Petersburg, in Griechen-
land, Taiwan, Kroatien, Italien und sogar in Au-

Friiher gab es

che nach geeigneten Standorten. ,Wir verkaufen
auch im Ausland nicht Gber den Preis, sondern

stralien. Letzteres wollte Korte eigentlich Landervertretungen' ausschlieRlich iiber die Qualitat”, sagt Konstantin
verhindern. ,Eines Tages bekam ich die Anfrage H eute SL,lChe]’] WIr Schmitz. Seine Erfahrung: Produkte aus Deutsch-
von e'|nem Australle?—AuS\f\/an'('ierer, der in Syd- Wechse|nde land haben nach wie vor'emen herv9rragenden
ney eine deutsche Backerei eroffnen wollte, um . Ruf. Und das zu Recht: ,Wir haben bei uns im Un-
im Land bleiben zu kénnen”, erinnert sich der Projektpartner- ternehmen eine durchschnittliche Reklamations-

Geschaftsfithrer noch gut. ,Der Mietpreis fiir
den Shop war in meinen Augen viel zu hoch und

e

riickten Vorhaben abbringen, indem ich ihm gesagt habe, dass wir

ich konnte mir beim besten Willen nicht vorstel-
len, dass das funktioniert. Weil ich den Mann
sympathisch fand, wollte ich ihn von seinem ver-

das vor Ort nicht montieren kénnen.” Dennoch bestellte Ahmet
Yaltirakli bei Korte. Heute betreibt der Deutsch-Tlrke sieben Ger-
man Bakery-Shops in Australien. Und weil das Geschift so gut lauft,
sind die ndchsten Shops bereits in Planung und werden wieder von
Korte geplant. ,Wir sind mittlerweile gute Freunde”, sagt Rainer
Korte.

Warum sind deutsche Produkte im Ausland so beliebt?

,Eigentlich hatte ich wissen missen, dass das klappt”, sagt Korte
riickblickend. ,Das deutsche Backhandwerk genieft auf der ganzen
Welt hochstes Ansehen.” Das sei auch einer der Griinde, warum
das Kiirtener Unternehmen gerade Backerei-Einrichtungen welt-
weit verkaufe. Dabei sieht ein von Korte fiir Asien geplanter Back-
shop nur unwesentlich anders aus als einer in der Kolner
FuRgangerzone. ,Unsere Kunden wollen ganz bewusst ein deut-
sches Produkt kaufen — und kein landestypisches.” Ein anderer
Grund, sich fiir eine Ladeneinrichtung ,made in Kiirten” zu ent-
scheiden, ,ist das Gesamtpaket, das wir anbieten konnen”, sagt
Korte. ,Ich bin ganz realistisch: Wir sind nicht die Einzigen, die La-
deneinrichtungen bauen kénnen. Der Mehrwert liegt vor allem in
der Beratung und unserer langen Erfahrung. Einer unserer Mitar-
beiter schaut sich zundchst vor Ort alles an und bespricht mit dem
Kunden das Konzept. Dann gibt es eine 3-D-Planung, in der auch
kleine Details veranschaulicht werden. Wir kiimmern uns auch um
die Transportlogistik und unsere Mitarbeiter bauen die Einrichtung
vor Ort auf, sodass alles aus einer Hand kommt.” Auf Wunsch un-
terstiitzt Korte Einrichtungen potenzielle Kunden sogar bei der Su-
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quote von 0,01 Prozent”, sagt Schmitz. ,Es wird
fuir uns als deutsches Unternehmen immer dann
schwierig, wenn der Fokus — wie bei Ausschrei-
bungen von staatlichen Auftragen — rein auf dem
Preis liegt”, sagt Joachim Feuchter von
ZWEIWEG. Ansonsten habe auch im Ausland ein Umdenken statt-
gefunden: ,Immer mehr Unternehmen denken langfristig und
setzen auf ein teureres, dafiir aber auch qualitativ hochwertiges
Produkt mit hoherer Lebensdauer und geringerer Ausfallquote.”
Denn: ,Jede Minute, in der ein Fahrzeug nicht funktioniert, kostet
viel Geld.” Ein weiterer Pluspunkt fiir mittelstandische Unterneh-
men: ,Wir bieten nicht nur GroRserien, sondern auch Einzelstiicke
an, die individuell nach Kundenwunsch angefertigt werden”, sagt
Konstantin Schmitz.

Die Lage vor den Toren Kélns ist dabei ein Vorteil, ,auch weil
zwei Flughdfen und die Autobahn nicht weit sind”, wei Joachim
Feuchter zu berichten: ,Kunden, die zum ersten Mal bei uns sind,
sind schon Uberrascht, dass unser Unternehmen nicht in einem In-
dustriegebiet liegt, sondern im Griinen.” Und so kam es schon vor,
dass ein Gast, der in einer asiatischen GroRstadt zu Hause ist, mor-
gens an der benachbarten Weide stand und die Kiihe fotografierte.

Wie werden neue Kunden akquiriert?

So unterschiedlich die Firmen und ihre Produkte, so unterschiedlich
lauten auch die Antworten auf die Frage, wie neue Kunden im Aus-
land akquiriert werden. ,Die Vertriebsstrukturen haben sich im
Laufe der Zeit verdndert”, sagt ZWEIWEG-Vertriebsleiter Jorg
Lange. Friiher habe es Landervertretungen gegeben, die exklusiv
in einer klar definierten Region tatig waren. Das gibt es heute nicht
mehr. ,Heute suchen wir uns wechselnde Projektpartner.” Auch
Zweigniederlassungen gibt es nicht mehr., Dafiir fiihlen wir uns zu
klein und die Markte sind zu zerstreut auf der ganzen Welt”, sagt
Lange. Das sieht Rainer Korte dhnlich: ,Wenn ich auf ein bestimmtes
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Die Sprache ist
Zugang zu allem

Land setze, dann muss ich auch vor Ort mit einer
eigenen Vertretung prasent sein. Wir gehen aber
einen anderen Weg: Wir méchten uns nicht auf
eine Region beschranken, sondern immer neue
Markte erschlieBen. Diese Aktivitaten koordinie-
ren wir von Kiirten aus — mit einem Vertriebslei-

ter, den man kaum im Haus halten kann und der k

in der Welt zu Hause ist.” GroRen Wert legt

Korte darauf, dass seine Vertriebsmitarbeiter verschiedene Fremd-
sprachen beherrschen: Englisch, Spanisch und Russisch sind daher
nur drei Sprachen, die an der Wipperfiirther StraRe flieBend ge-
sprochen werden. ,Jeder unserer acht Vertriebsmitarbeiter spricht
perfekt Englisch”, sagt Konstantin Schmitz. ,Das ist nun einmal eine
Weltsprache, ohne die es nicht geht.” Und auch Joachim Feuchter
findet: ,Die Sprache ist der Zugang zu allem und vereinfacht die
direkte Kommunikation.” Kompliziert werde es, wenn Vertrage in
der jeweiligen Landessprache unterzeichnet werden missen. ,In
solchen Fallen arbeiten wir dann meist mit Partnern oder Anwalten
vor Ort.”

Die Gebr. Pinter GmbH und die SIGNUM Schildertechnik
GmbH setzen in europdischen Nachbarlandern auf Handelspartner
vor Ort, ,die die Markte wie ihre Westentasche kennen, aktiv Neu-
kunden akquirieren und bestehende Kontakte pflegen”, sagt
Schmitz. Die ErschlieBung neuer Markte hingegen werde unabhén-
gig von der Region zentral aus Overath gesteuert. ,Das nehme ich
selbst in die Hand”, so der Vertriebsleiter. Andere Firmen setzen
auch auf Messen. Bei Korte und ZWEIWEG ist man froh, dass die
fiir die jeweilige Branche wichtigste Messe in Deutschland stattfin-
det. ,Das macht die Kosten tberschaubar”, sagt Korte. Andere

Diese Filiale der Backereikette ,,Dubravica” befindet sich in

der kroatischen tstadt Zagreb. Geplant und hergestellt
wurde die Ladeneinric in'Kiirten — von der Korte
Einrichtungen GmbH. Foto: Korte

und vereinfacht
die direkte

Kommunikation.

Branchen haben dieses Gliick nicht. Viele Leit-
messen finden in den USA, in Asien oder Russ-
land statt.

Was fiir Unterstiitzung gibt es — und wo?

Um mittelstandischen Unternehmen dennoch

eine Teilnahme zu ermdglichen, bieten sowoh!

die NRW.International GmbH, eine Gesellschaft,
die zu je einem Drittel von den nordrhein-westfalischen Industrie-
und Handelskammern, den Handwerkskammern sowie der
NRW.Bank getragen wird, ein Auslandsmesseprogramm an: Un-
ternehmen aus Nordrhein-Westfalen kénnen so auf Firmenge-
meinschaftsstinden und Info-Service-Centern ihre Dienstleistun-
gen und Produkte zu giinstigen Konditionen direkt in den Ziel-
markten prasentieren. Eine weitere Variante ist die sogenannte
Kleingruppenférderung, mit der sich das Land gezielt an kleine und
mittlere Unternehmen richtet: Mindestens drei Unternehmen
miissen sich als Kleingruppe zusammenschlieRen, um auf einer
Messe ihrer Wahl gemeinsam auszustellen — finanziell unterstiitzt
vom Land Nordrhein-Westfalen. Im Vordergrund steht dabei der
Kooperationsgedanke: Planung, Organisation und Kosten werden
auf mehrere Schultern verteilt. Das verringert den Personaleinsatz
und senkt die Kosten; last, but not least konnen die Aussteller auch
vom Austausch mit ihren Partnern der Kleingruppe profitieren.

Auch das Bundesministerium flir Wirtschaft und Energie
(BMWi) unterstiitzt die Beteiligung deutscher Unternehmen an
Auslandsmessen. Fiir 2015 sind mit einem Etat von rund 42,5 Mil-
lionen Euro bereits 202 Messebeteiligungen in 38 Landern geplant.
Stid-, Ost- und Zentralasien sind auch im kommenden Jahr die
wichtigsten Zielregionen. Geplant sind dort Beteiligungen an 81
Messen, darunter 40 in China und Hongkong. Weitere wichtige
Zielregionen des Programms 2015 sind die europdischen Lander
auBerhalb der EU (45 Messen, davon 35 in Russland) sowie der
Nahe und Mittlere Osten (25) und Nordamerika (18). Lateiname-
rika ist mit 17 und Afrika mit elf Messebeteiligungen vertreten. Die
Bundesregierung fordert auBerdem AuBenwirtschaftsberatungen
zu den Absatzchancen von Produkten und Leistungen eines Un-
ternehmens auf Auslandsmarkten. Die Férderung besteht in einem
Zuschuss zu den Beratungskosten und kann nur von kleinen und
mittleren Unternehmen (KMU) in Anspruch genommen werden,
deren Umsatz im letzten Geschaftsjahr bestimmte Hochstgrenzen
nicht tiberschritten hat.

,Das Forderangebot ist vielfaltig”, sagt Slawomir Swaczyna, bei
der RBW fiir Fordermittel zustandig. Aber eben auch etwas un-
ubersichtlich. Swaczyna rat Unternehmern darum, nicht aus dem
Bauch heraus einfach loszulegen, sondern sich beraten zu lassen.
Ansprechpartner sind neben der RBW beispielsweise auch die Aus-
landshandelskammern (AHK). Die erste Auslandshandelskammer
wurde bereits 1894 in Belgien gegriindet. Mit der Entwicklung der
deutschen AuRenwirtschaft im letzten Jahrhundert wurden zahl-
reiche weitere Auslandshandelskammern in Landern, die fir die
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deutsche Wirtschaft von Bedeutung sind, gegriindet. Heute gibt
es, getragen von 45.000 Mitgliedsunternehmen, AHKs an 130
Standorten in 90 Landern. Dort werden nach eigenen Angaben
pro Jahr rund 500.000 Anfragen nach speziellen Wirtschaftsinfor-
mationen beantwortet, 400.000 Wirtschaftskontakte vermittelt
und 50.000 Geschaftsreisende aus Deutschland betreut.

Konstantin Schmitz hat die Unterstiitzung der Auslandshan-
delskammer bereits angenommen — und zwar in Taiwan. ,Kultu-
relle Unterschiede sind vor allem im Geschaft mit Asien sehr gro”,
sagt Schmitz. ,Allein das Ubergeben der Visitenkarte ist ja schon
eine Wissenschaft fir sich.” Nach einer ausgiebigen Internetrecher-
che hat er vor Ort weitere wertvolle Tipps flir den Umgang mit
den potenziellen Geschaftspartnern erhalten — auBerdem weitere
Hinweise auf regionale Besonderheiten. ,Ich konnte so viel sicherer
agieren”, so Schmitz.

Unterstiitzung gibt es auch von den Industrie- und Handels-
kammern (IHK) in Deutschland. ,Im Zuge der sich immer stdrker
ausweitender Internetinformationen und der schon seit jeher kom-
plexen Herausforderung, zu einzelnen Ldndern umfangreiche
Netzwerke zu pflegen bzw. zu unterhalten, haben die IHKs in NRW
schon vor geraumer Zeit beschlossen, Spezialisierungen im Sinne
einer Arbeitsteilung herauszubilden”, sagt Alexander Hoeckle, Ge-
schaftsfihrer des Bereichs International und Unternehmensforde-
rung bei der IHK zu K&In. In der Domstadt ist man beispielsweise
Experte fur die Lander China, Kasachstan, Tiirkei und Vietnam, die
Nachbarn in Disseldorf kennen sich besonders mit den USA, mit
Russland, Korea, Japan, Indien und Israel aus.

,Die Auslandshandelskammer bleibt in ihrem Gastland der All-
rounder fiir Anfragen zum bilateralen Geschaft. Die Landerschwer-
punkt-IHK ist im eigenen Land der erste Ansprechpartner fiir
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landesspezifische Anfragen und NRW-weite Projekte rund um das
Schwerpunktland”, erlautert Hoeckle. Das wachsende Auslandsge-
schaft spiegelt sich laut dem IHK-Geschaftsfiihrer in der stetig stei-
genden Zahl von Anfragen wider. Neben vielen allgemeinen
Anfragen zum Zoll- und AuBenwirtschaftsrecht und der Auf-
schlussberatung, in der es um Realisierungschancen geht, laufen
aktuell vor allem Steuerfragen im Chinageschaft auf. Hoeckle:
,Grund ist die zunehmend komplexe Materie in China, gepaart mit
einem Schuss Rechtsunsicherheit.”

,Es gibt also viele Méglichkeiten, um Unterstiitzung zu bekom-
men — von der Férderung bis hin zu wertvollen Tipps”, sagt RBW-
Geschaftsfithrer Volker Suermann. ,Es heilt zwar ,Wer wagt,
gewinnt’, aber man konnte erganzen: Wer gut vorbereitet wagt,

n

gewinnt noch mehr. Philipp Nieldnder
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