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Aullenwirtschaftim

Handwerk begeistert weltweit

niedersachsischen Handwerk

Heute bedienen immer mehr Handwerksbetriebe Kunden auf

der ganzen Welt, denn handwerkliche Qualitat ,,Made in Germany*

istim Ausland hoch angesehen.

Der Anteil der auslandsaktiven Handwerks-
betriebe ist in den letzten Jahren kontinuier-
lich gewachsen. So hat sich der Exportanteil
im Handwerk seit 1994 von 3,1 auf 7,1 Prozent
mehr als verdoppelt. Bundesweit exportieren
damit mehr als 50.000 Handwerksbetrie-
be ihre Waren und Dienstleistungen, so die
Ergebnisse einer reprasentativen Umfrage des
Zentralverbandes des Deutschen Handwerks
(ZDH). Geschatzt sind aktuell 5.000 Betriebe in
Niedersachsen regelmaRig oderauch auftrags-
bezogen auf auslandischen Markten aktiv.
Weiteres Potenzial ist laut Studie vorhanden:
Fast 7 Prozent der nicht im Ausland aktiven
Betriebe haben sich bereits dazu entschieden,
ins Exportgeschaft einzusteigen bzw. kdnnen
sich eine Expansion unter den passenden Rah-
menbedingungen vorstellen.

Auslandsmarkte bieten dem Handwerk
zusatzliche Wachstumschancen iliber neue
Absatzmarkte, die Kooperation mit Partnern
rund um die Welt und die Beschaffung von
Ressourcen, Produkten und Know-how aus
dem Ausland. Das Auslandsgeschaft sichert
Arbeits- und Ausbildungsplatze in der Heimat.
Die Qualitat des deutschen Handwerks, Zuver-
lassigkeit, Flexibilitat und Fachkompetenzsind
jenseits der deutschen Grenzen sehr geschatzt
und entsprechend nachgefragt.

Dennoch scheuen noch viele Betriebe den
Schritt ins Ausland. Ein Grofteil glaubt, er
ware hierfiir zu klein. Des Weiteren wird auf
fehlende Kapazititen verwiesen. Hier spielt
insbesondere die derzeit gute Konjunktur im
Inland eine groRRe Rolle, die die Betriebe fest
einbindet. Dabei ware es gerade jetzt wich-
tig, Kontakte ins Ausland zu knipfen, um mit
einem zweiten Standbein im Ausland zukiinf-
tige, regionale Konjunkturschwankungen ein-
facher ausgleichen zu kénnen. Mit einer guten
Vorbereitung ist auch das wirtschaftliche Risi-
ko eines Auslandsengagements gerade inner-
halb der EU gut kalkulierbar.

Fiir Handwerksunternehmen, die den auslan-
dischen Markt erschlief3en wollen, wurde mit
,Handwerk ohne Grenzen“ eine Leitstelle fir
Aullenwirtschaft im niedersachsischen Hand-
werk mit Unterstiitzung des Landes geschaf-
fen, die das landesweite Beraternetzwerk
koordiniert.

In unserer Broschiire zeigen wir zundchst an
ausgewahlten Beispielen die Vielfaltigkeit der
Auslandsaktivititen des niedersachsischen
Handwerks. Am Ende finden Sie die Ansprech-
partner/innen, falls auch Sie sich mit Ihrem
Betrieb auf den Weg machen wollen.
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Best Practice-Beispiele
und Praxistipps

Eine geringe Betriebsgrof3e ist kein Hindernis fir ein erfolgreiches
Auslandsengagement. Gerade auch kleine Betriebe haben gute

Chancen auf Auslandsmarkten und sollten diese aud‘_ .4







Zaune uberwinden
Landergrenzen

Bevor die M&M GmbH P.O.H.L. aus Salzgitter einen Auftrag im GroRRherzog-
tum Luxemburg ausfuhren konnte, mussten einige burokratische Hirden
aus dem Weg geraumt werden. Nach den gesammelten Erfahrungen will
die Firma kuinftig gern weiterhin grenziiberschreitend arbeiten.

Wenn Matthias Joseph an den Auftrag denkt,
den sein Betrieb in Luxemburg ausgefiihrt
hat, ist ihm vor allem der ,viele Papierkram®
in Erinnerung geblieben. ,Es mussten aller-
hand Formalitdten erledigt werden®, sagt
der Geschaftsfiihrer der M&M Montage-De-
montageservice GmbH P.O.H.L. aus Salzgitter.
,Der Vorgang fillt mittlerweile einen gan-
zen Aktenordner.“ Das Unternehmen ist auf

Zaunanlagen aus Metall und Holz, Tiiren, Tore,
Treppen, Geldnder und Fenstergitter inklusive
Schweitechnik und Montage spezialisiert.
Zu den Auftraggebern gehort — neben Kom-
munen und Betrieben aus der Region — auch
eine grolRe Baumarktkette. ,Fiir den Markt-
betreiber haben wir schon Neu- und Umbau-
ten in Goslar, Braunschweig, Hamburg und im
Taunus begleitet®, erzahlt Joseph, der seinen



Betrieb 2003 gegriindet hat. Anfang 2015 kam
eine Anfrage fiireinen Marktumbau im luxem-
burgischen Bettemburg — dort sollte eine vier
Meter hohe Zaunanlage mit Schiebetor errich-
tet werden. ,Das kriegen wir hin® so die spon-
tane Reaktion des 53-jahrigen. Dabei habe er
zwar an logistische Herausforderungen, nicht
aber an burokratische Hiirden gedacht. ,Wir
waren schon mal in Ungarn tatig, da gab es
keine Probleme®, sagt der gelernte Metall-
bauer. Fiir die Arbeiten in Luxemburg muss-
ten jede Menge Genehmigungen eingeholt
und Bescheinigungen beantragt werden. Fiir
die Rechnungsstellung brauchte der Betrieb
zudem eine Umsatzsteueridentifikations-
nummer vom Finanzamt Luxemburg.

Jetzt — rund ein Jahr spater — sind Joseph und
sein 22-kopfiges Team um eine Erfahrung rei-
cher. ,Wir hatten vieles nicht auf dem Schirm®,
sagt der Firmenchef. Aber dennoch: ,Die
kaufmannischen Mitarbeiterinnen haben
alle Hebel in Bewegung gesetzt, um die For-
malitaten rechtzeitig in trockene Tiicher zu
bekommen.” Alles in allem sei es ein lohnen-
der Auftrag gewesen. Vor Ort in Bettemburg
waren zwei bis vier Handwerker jeweils 14 Tage
am Stiick im Einsatz. Was im Vorfeld niemand
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geahnt hat: ,Im Sommer mussten wir unsere
Arbeiten fiir drei Wochen unterbrechen — da
sind dort Bauferien®, so Joseph. Dem Engage-
ment der Handwerker sei es zu verdanken,
dass die Baustelle trotzdem piinktlich fertig-
gestellt werden konnte. Und wie steht er zu
weiteren Auslandsauftragen? ,Kein Problem,
jetzt wissen wir ja, was zu tun ist, so sein Fazit.

Im Sommer mussten wir unsere
Arbeiten fur drei Wochen unterbre-
chen —da sind dort Bauferien.

M&M GmbH P.O.H.L.

Betriebssitz:  Salzgitter

BetriebsgroRe: 22 Mitarbeiter/innen

Handwerk: Metallbau

Internet: m-m-pohl.de

Gut vorbereitet fur Auftrage in Luxemburg

Handwerksunternehmen, die in Luxem-
burg Arbeiten ausfiihren wollen, miissen
verschiedene rechtliche Voraussetzungen
beachten. Hierzu zahlen grundsatzlich:

m Nachweis ihrer Tatigkeit beim Wirt-
schaftsministerium.

B Anmeldung beim dortigen Finanzamt
mit Zuteilung einer lux. MwSt.-1d.-Nr.
fir die Rechnungsstellung. Der Mehr-
wertsteuersatz liegt bei 17 %.

B Arbeitnehmerentsendegesetz: Zurver-
fligungstellung von Unterlagen sowie
Meldung der Tatigkeiten an die Gewer-
beaufsicht (Inspection du Travail et des
Mines).

Fur die Dienstleistungserbringung im Aus-
land empfehlen wir eine — gern auch per-
sonliche — Beratung. Fiir eine Vielzahl von
europaischen Staaten stehen spezielle Leit-
faden zur Verfiigung.
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Trockene Luft fur
Schweizer Batterien

Schweiz verschlagen.

Bernhard Lubetzky aus Buchholz in der Nord-
heide ist flir seine Kunden in ganz Deutschland
und manchmal auch dariiber hinaus tatig.
Als er kiirzlich den Auftrag fiir die Installation
eines Luftentfeuchters in der Schweiz erhielt,
Uberlegte der Schlossermeister nicht lange.
,Bei anderen Auslandseinsatzen hielt sich der
Aufwand in Grenzen, deshalb habe ich mich
nicht mit den Anforderungen fiir die Schweiz

England, Irland, Island — Schlossermeister Bernhard Lubetzky war
beruflich schon in vielen Landern unterwegs. Jetzt hat es ihn in die

befasst”, gesteht er. So gut die Konditionen
fiir das Handwerk in dem Nicht-EU-Land sind
— das Durchfiihren eines Auftrags erfordert
einen gewissen administrativen Aufwand. Das
merkte Lubetzky schnell, als er sich Unterstiit-
zung bei der Handwerkskammer holte. AuRen-
wirtschaftsberater Matthias Reichert versorg-
te ihn mit Merkblattern und gab Hilfestellung.
Unternehmen miissen nicht nur einen hohe-



ren Stundensatz kalkulieren, sondern auch
eine Kautionsversicherung abschlieRen. Hinzu
kommen eine Online-Anmeldung, das Erstel-
len einer Liste mit Berufsausriistung und eine
Auftragsbeschreibung.

»In Ittingen wollten wir zu dritt Teile einer
Klimaanlage bei einem Batteriehersteller ins-
tallieren®, sagt Lubetzky. Das Unternehmen
hatte hierzu den Klimaspezialisten Munster
aus Hamburg beauftragt, mit dem die Schlos-
serei Lubetzky seit liber 30 Jahren zusammen-
arbeitet. Doch bevor das Team in die Schweiz
aufbrechen konnte, galt es, jede Menge
Burokram zu erledigen. ,Wir sind ein kleiner
Betrieb, deshalb mache ich das selbst. Das ist
nicht einfach!®, sagt Lubetzky lachend. Die vie-
len Unterlagen hatten ihn dann aber doch an
seine Grenzen gebracht. ,Ich war froh, dass die
Kammer mir geholfen hat.”

Letztlich legte Bernhard Lubetzky eine Punkt-
landung hin: Alle Unterlagen waren rechtzeitig
da und nachdem die Vignette am Transporter
klebte, stand der Durchfiihrung des Auftrags
nichts mehr im Wege. Kaum hatte der Drei-
Mann-Betrieb die Arbeit in der Schweiz auf-
genommen, erschien die Zentrale Paritatische
Kommission (ZPK) zur Priifung. ,Kein Problem,
wir waren auf alles vorbereitet®, sagt Lubetzky.
In einem separaten Ordner hatte er alle Unter-
lagen abgeheftet. Schweizer Piinktlichkeit und

Vollzugskosten beachten

Fiir die Durchfiihrung der Kontrolle durch
die Zentrale Parititische Kommission
erhebt die Zentrale Inkassostelle Schweiz
(21S) Vollzugskosten. Die Hohe richtet sich
nach der Zahl der gemeldeten Arbeitneh-
mer und der Dauer des Aufenthalts. Im
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deutsche Grindlichkeit — die Kontrolleure der
ZPK waren hochst zufrieden und bestatigten
dem Schlossermeister sogar schriftlich, dass
alle Arbeits- und Lohnbedingungen eingehal-
ten wurden. Unterm Strich ein rundum erfolg-
reicher Auslandseinsatz fiir Lubetzky und sein
Team. Wer weil3, wo sein Auftraggeber ihn das
nachste Mal hinschickt. Bedarf fiir saubere,
trockene Luft gibt es fast tiberall.

Unternehmen mussen nicht nur einen
hoheren Stundensatz kalkulieren, son-
dern auch eine Kautionsversicherung

abschliel3en.

Metallbau Lubetzky

Betriebssitz: Buchholz

Betriebsgrofe: 3 Mitarbeiter

Handwerk: Metallbau

Internet: metallbau-lubetzky.de

Falle der Schlosserei Lubetzky berechnete
die ZIS fiir die beiden Gesellen 325 Schwei-
zer Franken (rund 300 €). Die Rechnung
erhielt der Unternehmer allerdings erst vier
Monate spater.
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Norwegen wurde gerade erfolgreich abgewickelt.

Uberall dort, wo moderne Miillsortieranlagen
gebaut werden, da ist auch Westphal Elektrik
aus Celle nicht weit. Als Spezialist sorgt die
Firma mit ihren Elektroschaltschranken dafiir,
dass die Anlagen reibungslos funktionieren.
Jetzt hat das Unternehmen einen GroRauftrag
in Norwegen erfolgreich abgewickelt.

Etwa 200.000 Einwohner hat die norwegische
Stadt Trondheim, den international erfolgrei-
chen FuBballverein Rosenberg Trondheim und
eine grofRe Skisprungschanze — und seit Neu-
estem auch eine Recyclinganlage, die dank
deutschem Know-how den Miill jetzt wie am
Schniirchen sortiert. Rund drei Monate lang

International erfolgreich mit

Schaltschranken fiur Mull

Die Firma Westphal Elektrik aus Celle hat mit ihren Schaltschranken fiir
moderne Miullsortieranlagen auch im Ausland viel zu tun. Ein Auftragin

hat Firmenchef HeImut Helms mit seinen Mit-
arbeitern hierzu die Anlage neu verkabelt und
dafiir gesorgt, dass die vielen verschiedenen
Rollbander, Trommeln und Walzen reibungs-
los miteinander arbeiten. Per Fernwartung
kann er jetzt von Celle aus auf das System
zugreifen und einzelne Parameter verdandern.
»,Das Besondere bei diesem Auftrag war, dass
es im Grunde keine neue Anlage ist, denn
gebaut wurde sie schon 2011, sagt Helms.

Allerdings lief die Gewerbemdillsortieranlage,
die im Normalfall einen Durchsatz von 20 bis
25Tonnen Miill pro Stunde hat, nierichtigrund,
weshalb der Betreiber einen Anlagenbauer




aus Bergisch-Gladbach mit der Generaliiber-
holung beauftragte und Westphal Elektrik fir
die Elektroinstallation mit ins Boot holte. Weil
Teile der bisherigen Anlage ibernommen wur-
den, war jedoch nicht klar, wie alte und neue
Teile im Zusammenspiel funktionieren wiir-
den. Und tatsachlich gab es zunachst Proble-
me mit einer Siebtrommel. ,,Die Anlage stand
einige Monate komplett still, da liegt es in der
Natur der Sache, dass nicht alles sofort rund
lauft” erklart Helms.

Rund 300 Anlagen hat die Firma Westphal
Elektrik bereits weltweit in Betrieb genom-
men, die Einsatzorte reichen von Singapur bis
Aserbaidschan. Und weil die Verwertung von
Miill inzwischen auch ein lukratives Geschaft
ist, verwundert es nicht, dass das Celler Unter-
nehmen gut gebucht ist. Schwierigkeiten hat
Helmut Helms hin und wieder, das richtige
Personal zu finden. ,Wir sind viel unterwegs,
entsprechend miissen unsere Mitarbeiter
auch bereit sein, auf Montage zu arbeiten®,
sagt Helms. Vorinstalliert werden die groRRen
Schaltschranke in der Regel in der heimischen
Werkstatt und dann per Spedition zu den Anla-
gen gebracht.

Gleichwohl die Celler Elektrotechnik-Spezi-
alisten schon in vielen Landern im Einsatz
waren, Norwegen war ein bisschen Neuland.
Denn das Land ist kein EU-Mitglied, entspre-
chend galt es auch einige wichtige Details bei
der Anmeldung zu berlicksichtigen. ,Fiir die
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Umsetzung eines Auftrags vor Ort braucht
man in Norwegen einen Fiskalvertreter, der
quasi als verlangerter Arm des Unternehmens
die steuerlichen Dinge abwickelt, erldutert
Helms, der sich vorab vom AuRenwirtschafts-
berater der Handwerkskammer beraten lief3.
Uberraschend fir Helms war, dass, gleich-
wohl die Firma umfangreiche Elektroarbeiten
durchfiihrte, sie nach Riicksprache keine Elek-
tro-Zulassung vor Ort benétigte. ,Hintergrund
ist, dass wir bei unseren Arbeiten nicht direkt
ins dortige Stromnetz gegangen sind und
keine Schaltvorgidnge durchgefiihrt haben®
sagt Helms, der dafiir eigens mit der norwe-
gischen Elektrobehorde DSB telefonierte.
Grundsatzlich jedoch gilt auch fiir Norwegen,
dass Elektro-Betriebe eine Zulassung fur die
Durchfiihrung ihrer Arbeit benétigen.

Der Celler Unternehmer hat seine Arbeiten in
Norwegen inzwischen erfolgreich abgeschlos-
sen. Derweil bereitet Helms schon die nachs-
te Montage vor: Neues Land, neuer Auftrag,
neuer Mull.

Westphal Elektrik GmbH

Betriebssitz: Celle

Betriebsgrole: 9 Mitarbeiter/innen

Handwerk: Elektrotechnik

Internet: westphal-elektrik.de

Service Center for Foreign Workers in Norwegen

Die ,,Service Center for Foreign Workers*
ermoglichen es auslandischen Arbeitneh-
mern, alle offiziellen Registrierungen bei
einer einzigen Anlaufstelle effizient und
zeitsparend abzuwickeln. Hier arbeiten die
Arbeitssicherheitsbehorde, Polizei, Finanz-
amt und Einwanderungsbehoérde zusam-
men. Man kann dort z. B. die benétigte Per-

sonennummer (d-nummer) beantragen,
die Steuerregistrierung vornehmen sowie
Informationen zum Bauausweis (HMS-
kort) oder zu den Arbeitsbedingungen
erfragen. Service Center for Foreign Wor-
kers gibt es in allen groBeren Stadten Nor-
wegens — Oslo, Stavanger, Bergen, Trond-
heim, Kirkenes: www.sua.no
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Man darf keine
Beruhrungsangste haben

In der Wirtschaftskrise ab 2008 gingen Axel Prokot die Auftrage aus.
So wurde er mehr und mehr im Ausland tatig. Und macht seitdem sehr
unterschiedliche Erfahrungen.

Schon in den goer Jahren hat Axel Prokot
— damals noch als angestellter Energiean-
lagenelektroniker — Auslandserfahrungen
gesammelt und diese Zeit absolut positiv in
Erinnerung. Die Offenheit fiir Abenteuer sowie
andere Menschen und Kulturen hat sicherlich
geholfen, als er schlielich als Unternehmer
im Kabel- und Leitungsbau die Mdoglichkeit
bekam, im Ausland Auftrage zu bearbeiten.

»Da habe ich zugegriffen, zumal die Auftrags-
lage in Deutschland ab 2008 wegen der inter-
nationalen Wirtschaftskrise sehr mau war®
erldutert Prokot. Fiir deutsche und internati-
onale Energie- und Industriekonzerne hatte
er mit seinem 36-kopfigen Team bereits in
Deutschland , dicke Kabel gezogen®, seit 2008
ist er fur sie zunehmend im Ausland fir die
Bauleitung und Qualitatskontrolle groRer Pro-
jekte, Logistik und das gesamte Kabelmanage-
ment fiir Kraftwerke aller Art zustandig.



»Jedes Land hat seine eigenen Herausforde-
rungen und Vorschriften, die man mit einem
gewissen Mut zum Risiko abarbeiten muss*,
ist der Unternehmer aus Hannover lberzeugt.
Das geht mal besser — so wie in Danemark,
Holland oder Belgien, wo man sich vor zehn
Jahren noch nicht steuerlich registrieren las-
sen musste, und mal schlechter — so wie 2014
in Indonesien, weil die deutschen Steuerbe-
horden keine Auskunft geben konnten und die
Kommunikation mit den dortigen Behdrden
quasi unméglich war.

Neben den steuerlichen Vorschriften und
fachlichen Normen, die es zu beachten gilt,
war flr Prokot in Frankreich beispielsweise
die 35-Stunden-Woche eine grof3e Herausfor-
derung fiir die Personaleinsatzplanung. Sie
gilt auch fiir auslandische Arbeiter und wird
streng kontrolliert. Ein machbares Arbeitszeit-
modell musste mit den franzésischen Behor-
den abgestimmt werden — nicht zuletzt auch
eine sprachliche Schwierigkeit.

,Es sind nicht nur die einzuhaltenden Geset-
ze, die den Unternehmern manchmal schwer
zu schaffen machen. Was oft unterschatzt
wird, sind die kulturellen Unterschiede®, weiRR

Best Practice-Beispiele und Praxistipps

AuBenwirtschaftsberaterin Merret Vogt. Wer
— so wie Prokot — seine Mitarbeiter fiir einen
langen Zeitraum nach Indonesien und dem-
nachst vielleicht nach Saudi-Arabien schicke,
wo sie mit Kollegen aus aller Herren Landern
zusammenarbeiten miussten, der habe eine
Fursorgepflicht, auch was die Gesundheitsvor-
sorge angehe.

Hat Prokot Tipps fur Handwerker, die tberle-
gen im Ausland tatig zu werden? ,Man darf
keine Beruihrungsangste haben, muss hart-
nackig sein und es muss sich wirtschaftlich
lohnen, sonst sollte man die Finger davon las-
sen!“ AuBerdem lohne sich auf jeden Fall eine
Beratung bei der Handwerkskammer, die zu
allen Punkten die richtigen Hinweise und Infos
habe.

Prokot Elektrotechnik

Betriebssitz: Hannover

BetriebsgroRe: 36 Mitarbeiter/innen

Handwerk: Elektrotechnik

Internet: prokot-elektrotechnik.de

Auf diese Punkte mussen Sie achten, wenn Sie im Ausland tatig

werden wollen

m Vorschriften und Normen: Landerleitfa-
den gibt es bei der Handwerkskammer.
Sie geben einen guten Uberblick.

B EU-Bescheinigung: Nachweis liber die
Berechtigung zur Austibung der gewerb-
lichen Tatigkeit in Deutschland. Sie wird
von der Handwerkskammer ausgestellt.

B Bescheinigung A1: Nachweis der Sozial-
versicherung in Deutschland. Sie wird
von der zustandigen Krankenkasse
ausgestellt.

B Anmeldung der zu entsendenden
Arbeitnehmer und Tatigkeiten.

B Mindest- und Tariflohne des Ziellandes
sowie Arbeitszeiten miissen eingehal-
ten werden.

m Berufliche Zugangsvoraussetzungen
sollten gepriift werden, ggf. ist eine
Zulassung erforderlich.

B Rechnungsstellung: Wie hoch ist der
Umsatzsteuersatz im Zielland und wer
ist Steuerschuldner?
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Mit Webstuhl und
japanischer Facebook-Seite

Die Handweberei Rosenwinkel e.V. wurde 1992
aus einer Privatinitiative heraus gegriindet
und gehort im sudniedersachsischen Fried-
land zu den bekanntesten gemeinnitzigen
Arbeitgebern fiir behinderte oder anderweitig
geistig oder korperlich eingeschrankte Men-
schen. Rund 10 Mitarbeiterinnen arbeiten an
insgesamt 14 Webstiihlen und stellen auf dem
ehemaligen Rittergut mit unterschiedlichen
Fasern aus dem Pflanzen- und Tierreich eine
Vielzahl hochwertig gewebter Produkte her.
Der Verkaufsshop mit angeschlossenem Café
ist ein beliebtes Ausflugsziel und bietet in
nahezu allen GréRen und Farben Tischdecken,
Saunatiicher, Pliischtiere, Topflappen, Bettde-
cken, Kissen und Schals an.

Das Weben gehort zu den dltesten Kulturtechniken der Menschheit.
Die traditionell gewebten Produkte vom Rittergut Besenhausen sind
insbesondere auf dem japanischen Markt hei® begehrt.

Seit Marz 2016 ist Telke Reeck Geschaftsfiih-
rerin. Unter ihrer Leitung entstehen nicht
nur regelmalig neue Produkte, auch der
Online-Vertrieb lber externe Wiederverkaufer
und Seiten in den sozialen Netzwerken wird
eifrig vorangetrieben. Aktuell istauch ein eige-
ner Online-Shop in Planung.

Das Klientel ist laut Reeck genauso bunt wie
das Sortiment. Aber nicht nur im Inland uber-
zeugen die Produkte. Lander mit eigener Web-
tradition, wie Osterreich und die Schweiz,
gehdren seit vielen Jahren zu den Abnehmern
und mit den Vereinigten Staaten und Japan
unterhdlt man sehr lebendige Handelsbe-
ziehungen. ,,Der japanische Markt ist fiir uns



sehr wichtig. In den Wintermonaten liegt der
Exportanteil am Gesamtumsatz nicht selten
bei 30 bis 50 Prozent.” Ein Artikel hat es den
Japanerinnen und Japanern besonders ange-
tan. Es ist der sogenannte Hauch-Schal aus
Schafwolle, der in nahezu allen denkbaren
Farbkombinationen bestellbar ist. Bei ihm
sind blickdichte, feste Elemente und hauch-
zarte, fast durchsichtige Elemente im Wechsel
gewebt. ,Erist filigran und halt trotzdem sehr
warm. Das ist ein absolutes Alleinstellungs-
merkmal unseres Hauses und entsprechend
erfolgreich am Markt*, so Reeck.

Der Kontakt zu den japanischen Wiederver-
kaufern wird mit einer Facebook-Seite sowie
einem Internetauftritt in japanischer Sprache
stetig ausgebaut. Die Abwicklung des Export-
geschafts 1auft ohne Probleme, da die Zollge-
biihren vom Empfanger tibernommen werden
und zudem kein Wahrungstausch stattfindet.
Der Zoll verlangt auf dem Formular allerdings
immer die Angabe Uber den Inhalt. Auf den
Paketen der Handweberei ist daher ,handge-
fertigte Kleidung“ zu lesen. Die Umsatzsteu-
er wird indes liber eine Handelsvertretung
abgewickelt. ,Letztendlich macht es flr uns
keinen Unterschied, ob wir einen Lieferschein
fir Miinchen oder Tokio ausstellen®, schluss-
folgert die Geschaftsfiihrerin. ,,Hinzu kommt,
dass sich textile Erzeugnisse sehr unkompli-
ziert versenden lassen.”

¢

,Andere Lander, andere Sitten’

Informieren Sie sich im Vorfeld gut liber die
kulturellen Besonderheiten des Landes, mit
dem Sie Geschaftsbeziehungen aufneh-
men wollen. Dies ist mindestens ebenso
wichtig wie die Kenntnis der jeweiligen
Vorschriften und Gesetze.

Die Reihe ,Verhandlungspraxis kompakt*
von Germany Trade & Invest (GTAI) wirft

Best Practice-Beispiele und Praxistipps

Einzig allein der geschaftliche Erstkontakt
lauft immer ein wenig anders als bei inlan-
dischen Vertragsabschliissen. In der Regel
besucht eine japanische Delegation aus Ein-

Es beginnt nie sofort mit
geschaftlichen Angelegenheiten.

kaufern und Handwerkern Besenhausen, um
die Ware vorab zu begutachten.” Hier ist inter-
kulturelles Feingefiihl gefragt. ,,Es beginnt nie
sofort mit geschaftlichen Angelegenheiten®,
weild Reeck. Die Reihenfolge sei klar geregelt:

1. Private Gesprache

2. Gemeinsames Essen (zum Kaffee sollte der
Kuchen selbst gebacken sein —schlieBlich
geht es auch beim Geschaft um Handarbeit)

3. Kleine Geschenke werden liberreicht

4. Vertragsabschluss

5. Gemeinsame Fotos

Handweberei Rosenwinkel e. V.

Betriebssitz: Friedland

Betriebsgrofle: 11 Mitarbeiterinnen
Handwerk: We‘berhzimd‘werk,

soziale Einrichtung
Internet: handweberei-rosenwinkel.de

fiir eine Vielzahl von Landern einen kur-
zen Blick auf die Themen Geschafts- und
Arbeitskultur, Kommunikation, erste Tref-
fen, Ablauf von Geschaftsgesprachen,
Geschenke sowie Geschaftsessen und pri-
vaten Umgang.

www.gtai.de
- Verhandlungspraxis kompakt
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indula.

Bedruckte und bestickte
ldeen flir ganz Europa

Mit hochwertigen Bauteilen fuir andere Unternehmen und innovativen
Artikeln fiir Endverbraucher gehort die INDULA Unternehmensgruppe aus
Katlenburg-Lindau zu den echten Global Playern.

Bedruckte T-Shirts, Trinkflaschen, Feuerzeuge,
Poster, Autofelgen und bestickte Baseballkap-
pen — jeder, der zum ersten Mal die Produkti-
onsstatte der zwei Geschaftsfiihrer und Bru-
der Klaus Peter und Romanus Lange betritt,
kommt aus dem Staunen nicht heraus.

Die beiden haben aus der anfianglich auf
Lackierarbeiten spezialisierten Firma inzwi-
schen Unternehmensgruppe  mit
internationalem Renommee, patentierten
Herstellungsverfahren und modernen Pro-
duktideen konzipiert. Die handwerkliche Aus-
bildung beider Geschaftsfiihrer kommt dem
Unternehmen gerade dort entgegen, wo Indi-
viduallésungen in der Fertigung gefragt sind.

eine

,Wir bedrucken ab einer Stiickzahl von einem
Artikel. Es ist also egal, ob ein Kunde 5.000
selbst designte Trinkflaschen bestellt oder
eben nur eine®, so Klaus Peter Lange.

Das Portfolio der Unternehmensgruppe reicht
von Siebdruck tiber Rundumdruck und Tam-
pondruck, Textilveredelung und Pulverbe-
schichtung bis hin zu Werbetechnik und sogar
Webseitengestaltung. Alle Produktionsverfah-
ren laufen in Handarbeit, da eine vollautoma-
tische Herstellung in puncto Genauigkeit und
Grindlichkeit nicht die gewiinschten Ergeb-
nisse erzielen wiirde.



Der nationale und internationale Vertrieb wird
Uber ein Shop-System und zahlreiche Internet-
seiten abgewickelt. Diese heif3en beispielswei-
se www.trinkflaschen24.de und laden Kaufer
dazu ein, sich ihre ganz individuelle Flasche,
inklusive eigenem Slogan, Grafiken oder Fotos
zu erstellen.

,Nicht nur Unternehmen, die ihre Werbemittel
bei uns bedrucken lassen, finden den Weg auf
die Seiten. Privatkunden, die ihr Hochzeitsfo-
to auf einer Flasche verewigen moéchten oder
die einfach eine ausgefallene Geschenkidee
suchen, gehoren ebenfalls dazu®, berichtet
Romanus Lange.

Auch im europaischen Ausland finden die
Produkte reilenden Absatz. ,,Der Renner sind
zurzeit entweder bedruckte oder bestickte
Baseballkappen. Wie die Produkte aus unseren
anderen Shops beflligeln sie das Bediirfnis der
Kunden, etwas Einzigartiges zu besitzen®, fin-
det Klaus Peter Lange.

Der Exportanteil der INDULA Shopsysteme
liegt bei rund 30 Prozent. Der prozentuale
Anteil der lackierten und bedruckten Bauteile,
die andere Unternehmen in Auftrag geben, ist
ahnlich hoch. Diesbeziiglich haben beide zum
Beispiel schon uber einen franzésischen Zwi-
schenhdndler die kompletten Sitzmobel einer
grolRen Fast-Food-Kette gestaltet. Und zwar
fiir jede einzelne Filiale in Deutschland!

Best Practice-Beispiele und Praxistipps

Gerade bei den Firmenkontakten ist es immer
wieder die Verzollung der Ware, die die Bru-
der als Herausforderung empfinden. Da beide
allerdings lieber an neuen Produktideen feilen
oder die Produktion liberwachen, lassen sie
diesen Verwaltungsakt gern von externen Fir-
men erledigen. ,,Da kommen plétzlich Schrift-
stiicke ins Haus, die heiRen Gelangensbestati-
gung. Ein Belegnachweis, der sicherstellen soll,
dass steuerfreie innergemeinschaftliche Lie-
ferungen von Unternehmen im Geltungsbe-
reich des deutschen Umsatzsteuergesetzes im
EU-Ausland tatsichlich angekommen sind.”,
sagt Klaus Peter Lange lachend. Ein reiner Ver-
waltungsakt eben. Kommende Woche haben
beide geschaftlichen Besuch aus den USA, Bra-
silien und der Schweiz. Es geht um einen gro-
Ren Auftrag und wieder um ein patentiertes
Verfahren, das die Kunden nur hier, im Land-
kreis Northeim, bekommen. Spatestens jetzt
glaubt man es beiden: Sie haben sicherlich fiir
vieles Zeit — aber nicht fiir Gelangensbestati-
gungen.

INDULA GmbH

Betriebssitz:  Katlenburg/Lindau

BetriebsgroRe: 81 Mitarbeiter/innen

Siebdruckerei, Lackiererei,

Handwerk: Textilveredlung

Internet: indula.de

USt-ID-Nummer des Kunden uiberprufen!

Die Rechnung muss neben den iiblichen
Angaben beide USt-ID-Nummern — vom
Rechnungsempfanger sowie vom Rech-
nungssteller — enthalten. So kann das
Finanzamt im Empfangerland feststellen,
ob der Kaufer die nationale Umsatzsteuer
fiir den Erwerb gezahlt hat.

Sie sollten stets die USt-ID-Nr. lhres
Geschaftspartners uberpriifen. Dies kon-

nen Sie durch eine qualifizierte Abfrage
beim Bundeszentralamt fiir Steuern unter
http://evatr.bff-online.de/eVatR/. Wurde
keine Uberprifung durchgefiihrt, kénnen
Sie im Zweifelsfall in Haftung genommen
werden und miissen dann ggf. die Umsatz-
steuer inklusive Zinsen nachzahlen.
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Schmiedequalitat
weltweit gefragt

Bau der ,,Palm Islands in Dubai verwendet.

Mit Zangen nehmen die Handwerker gliihen-
den Stahl aus den Ofen und klemmen sie in
Maschinenvorrichtungen. Dort werden sie mit
tonnenschwerer Last in Form gepresst. Mit
einer Schmiede, wie man sie von friiher kennt,
hat das nicht mehr viel zu tun. Auch Fotos diir-
fen nicht gemacht werden. ,Viele wollen hin-
ter das Geheimnis unserer Schmiedefertigkei-
ten kommen und die Maschinen nachbauen®
berichtet Geschaftsfiihrer Thomas Stracke von
den Versuchen der auslandischen Konkurrenz
wahrend Betriebsbesichtigungen, Firmen-
informationen zu sammeln.

E

i

s
B
|
-

Die Friesische VerschleiBtechnik beliefert den Weltmarkt im Schwer-
maschinenbau. Buchsen und Bolzen aus Uplengen wurden auch beim

Die Friesische VerschleiStechnik in Jibber-
de (Kreis Leer) hat sich auf die Fertigung von
geschmiedeten Gleitlagern und VerschleiRtei-
len fir die weltweite Férderungstechnik und
Recycling-Industrie spezialisiert.

Im Buro von Thomas Stracke zeigen Bilder
gigantische Schaufelradbagger im Braunkoh-
le-Tagebau oder Nassbagger und Spezialschif-
fe, die Gestein aus Fliissen oder Hafenbecken
aufnehmen. In Projekten wie ,Palm Islands®
oder ,The World Islands“ von Dubai, der Flug-
hafen von Hongkong, der ins Meer gebaut
wurde, oder der Suezkanal in Agypten sind
die Kunden zu finden. Eben uberall dort, wo



riesige Landmassen bewegt werden. ,Die Spe-
zialschiffe konnen zwischen 7.500 bis 40.000
Kubikmeter Sand aufnehmen®, umschreibt der
Maschinenbautechniker die GréBendimensio-
nen der Schwerlastindustrie. Die riesigen Bag-
gerschaufeln im Braunkohle-Abbau nehmen
bis zu 80 Kubikmeter Gestein auf. ,Im Ver-
gleich dazu kann ein herkdmmlicher LKW zehn
bis zwolf Kubikmeter laden® erklart er weiter.

Tag fir Tag bewegen diese Forder-Gerdte
schweres Material. Auf den Maschinenteilen
lasten zehntausende Tonnen Gewicht und sie
sind extremen VerschleiRkraften ausgesetzt.
Genau hier finden die Gleitlager sowie Buchsen,
Bolzen und Ersatzteile von dem ostfriesischen
Unternehmen ihre Abnehmer. Permanent
wird an der Schmiedekunst in einer kleinen
Forschungsabteilung gefeilt. Ein Physiker und
ein Werkstoffpriifer erforschen in einem Labor
Eigenschaften und Qualitat des Stahls.

Geliefert wird rund um den Globus in Lander
wie Malaysia, Pakistan, Polen, Bulgarien, Grie-
chenland, Tschechien, Rumanien oder Serbien.
Seit kurzem zahlt auch ein Bergbaukonzern in
Chile zum Auftraggeber. ,Das hat bei uns der-
zeit Prioritat”, erklart Stracke. Er erhofft sich,
Uber den Kontakt auch in Nachbarlander FuR
zu fassen. AuRerdem soll der US-amerikani-
sche Markt erschlossen werden. Allerdings
gilt es, noch einige Hirden zu meistern. Poli-
tische Einflussfaktoren zahlen dazu, ebenso

Wege zur Kundenakquise

B Messen: Auswahl geeigneter Messen
uiber www.auma.de. Informieren Sie
sich auch tiber das Messeforderungs-
programm des Landes Niedersachsen
und des Bundes.

B Kooperationsdatenbanken: z.B. Euro-
pdische Kooperationsplattform des
Enterprise Europe Network, www.nds.
enterprise-europe-germany.de
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wie Mentalitatsunterschiede oder schwierige
Transportaufwiande. ,Es reicht nicht aus, die
Sprache zu beherrschen. Man braucht auch
jede Menge Erfahrung und ein gutes Netz-
werk®, erzahlt der Geschaftsfiihrer.

Das groBte Problem sei, an die Auftraggeber
heranzukommen. Einstiegshiirden in China,
Australien oder Russland konnten nicht tiber-
wunden werden. Einige wenige grol3e Herstel-
ler-Konzerne der Schwerlastindustrie, die sich
den Weltmarkt aufteilen, sind nicht bereit,
mit Stracke zu kooperieren. So setzt er auf
Klinkenputzen durch Vertriebspartner. Auch
bei Online-Ausschreibungen, die sich preislich
unterbieten, wird mitgeboten ,,soweit wir es
vertreten konnen®. Am Ende, so ist sich Stracke
sicher, werde sich die Handwerksqualitdt am
Markt durchsetzen. ,,Und meines Erachtens
sind wir weltweit die Einzigen, die die Produk-
te schmiedetechnisch so hochwertig herstel-
len kdnnen.“

Friesische Verschleiftechnik GmbH

Betriebssitzz:  Uplengen

BetriebsgroRe: 12 Mitarbeiter/innen

Herstellung und Vertrieb von
Handwerk: Gleitlagern, Blichsen und
sonstigen Verschleif3teilen

Internet: fvt-gmbh.de

B Geschaftspartnervermittlung:
z. B. iiber die deutschen Auslands-
handelskammern, www.ahk.de

B Unternehmerreisen und
Kooperationsborsen

B Internationale Ausschreibungen:
Informationen z. B. iber www.gtai.de

B Handelsvertreter: www.cdh.de
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sind weltweit gefragt.

Geschaftsfiihrer Dr. Patrick Neuhaus steht vor
einem kleinen fast viereckigen Kettenfahr-
zeug mit Tarnmuster, schwarzen Rullspuren
und geplatzten Scheiben. Es ist ausgebrannt.
,Das schlachten die Mechaniker noch fiir die
Ersatzteile aus®, sagt er auf einem Rundgang
durch die Hallen der Emder Anlagen- und Fahr-
zeugtechnik (EAFT), dem Emder Werk der Dirks
Defence & Security. Gleich daneben steht der
generaliiberholte weil} lackierte Vergleich. Das
Transportfahrzeug ,,Husky BV 206 D“ ist eines

Einsatzbereit fur ein
zweites Fahrzeugleben

Dirks Defence & Security setzt u.a. auf die Generaliiberholung von Bundes-
wehrfahrzeugen. Mit Erfolg. Die Tanker, Transporter und Loschfahrzeuge

von mehreren Hagglunds, die an eine auslan-
dische Streitkraft ausgeliefert werden. Die
Schneekettengespanne sind komplett gene-
raliiberholt und mit einem neuen Motor aus-
gestattet. Sie werden im schwierigen Geldnde
wie im Gebirge fiir den Transport von Personal
und als Rettungsfahrzeuge eingesetzt.

Ein Auftrag, der typisch fiir Dirks Defence &
Security ist. ,Wir machen die Fahrzeuge fiir
einen zweiten Lebenszyklus wieder einsatz-



bereit®, erklart Neuhaus diese Kernkompetenz
des Unternehmens, LKW, Transportpanzer und
Co. aufzubereiten. Neben einer Scania-Ver-
tragswerkstatt und einem Angebot fiir kom-
munale Fuhrparks ist Dirks Defence & Security
seit Uber 50 Jahren Partner der Bundeswehr
und Nato. ,Wir sind die qualifizierte Werkbank
der Bundeswehr-Instandsetzungstruppe®,
betont Neuhaus. Das Unternehmen bietet
Nutzungsdauerverlangerungen  (Refurbish-
ment), Wartungs- und Instandsetzungsarbei-
ten, Reparaturen und weltweiten Service an.
»Refurbishment in Germany‘ ist ein Quali-
tatsversprechen. Das ist unser Alleinstellungs-
merkmal® hebt Neuhaus hervor.

In den Tochterwerken Emden, Geestland (bei
Bremerhaven) und Tallinn (Estland) bieten die
250 Mitarbeiter ihren Service weltweit entlang
der logistischen Kette an, vom Ersatzteilema-
nagement Uber die Einlagerung von Material
bis hin zur Unterstiitzung militarischer Verle-
geoperationen. Auch Schulungen vor Ort wer-
den angeboten. Rund 40 Mitarbeiter sind im
AuRendienst als ,Flying Technicians“ unter-
wegs, in Deutschland aber auch in Afghanistan.

Zu Dirks Defence & Security zahlt unter ande-
rem ein Ableger in Estland, die Baltic Defence
& Technology in Tallinn. Dorthin werden dem-
nachst rund 100 Militar-LKW an die estnischen
Streitkrafte ausgeliefert. Nach Nord- und
Westafrika werden Ersatzteilpakete fiir staat-
liche LKW-Flotten verschifft. ,Der Export ist
fiir uns ein groBes Zukunftsthema®, erklart der
Geschaftsfiihrer.

Reise- und Sicherheitshinweise

Das Auswartige Amt stellt auf seiner Inter-
netseite Reise- und Sicherheitshinweise
zu einzelnen Landern bereit. Hier finden
Sie Informationen u.a. lUber die Einreise-
bestimmungen eines Landes, medizini-
sche Hinweise, straf- oder zollrechtliche
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Die aufbereiteten Fahrzeuge sind im Ausland
gefragt. Laut Neuhaus wird die deutsche Fahr-
zeugqualitat hoch geschatzt, aber die zuneh-
mende technische Komplexitat gefiirchtet.
Ein Fahrzeug mit aktuellem Euro-6-Motor
ist in vielen Landern kaum instandsetzbar.
Allerdings ist auch auf den Folgemarkten Klar,
dass ,gekauft wie gesehen“ den professio-
nellen Betrieb von LKW kaum ermdglicht. Am
Ende des ersten Lebenszyklus ist daher der
Austausch aller wesentlichen VerschleiRRteile
erforderlich. ,,Nach unserem Refurbishment ist
der zuverldssige Betrieb der Fahrzeuge fiir viele
weitere Jahre gewadhrleistet®, so Neuhaus.

Emder Anlagen- und
Fahrzeugtechnik GmbH (EAFT)

Betriebssitz: Emden

Betriebsgrofle: 120 Mitarbeiter/innen

Anlagen-und

Handwerk: Fahrzeugtechnik

Internet: eaft.de

Besonderheiten. Die Sicherheitshinweise
machen auf besondere Risiken fiir Reisen-
de aufmerksam. Sie kbnnen auch Empfeh-
lungen enthalten, auf Reisen zu verzichten
oder sie einzuschranken.
www.auswaertiges-amt.de
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Die Reitel Feinwerktechnik GmbH aus Bad Essen
entwickelt und produziert moderne und innova-
tive Labor- und Praxisgerate fiir die Dentalbran-
che sowie Maschinen fiirweitere Anwendungen
in der Schmuckindustrie, Sterilisationsabteilun-
gen, Restauratoration und weitere Industrien.
Beliefert werden Kunden in lber 60 Lander
weltweit. Herausragendes Merkmal ist das
Manufaktur-Design der Gerate — Gehduse aus
hochwertigem Edelstahl. Das Produktportfo-
lio umfasst neben Sand- und Dampfstrahlern,
Schleif- und Poliergerate, GieRgeraten und Ofen
auch modernste Planungs- und Fertigungsge-
rate fiir die computerunterstiitzte Herstellung
(CAD/CAM) von Zahnersatz.

Im Ausland zahlt die Qualitat,
weniger der Preis

Reitel ist seit mehr als 30 Jahren Spezialist flir moderne und innovative
Dentalgerate. Das Unternehmen vermarktet die international Produkte
»Made in Germany“ und berichtet von seinen Erfahrungen.

Fiir Reitel ist das Label ,Made in Germany“ die
beste Werbung. ,,Im Ausland sind unsere Pro-
dukte aufgrund der hohen Qualitat sehr nach-
gefragt. Auch unsere eingekauften Kompo-
nenten sind von hoher Qualitdt und kommen
haufig aus Deutschland. Die lange Lebens-
dauer unserer hochpreisigen, handwerklich
anspruchsvollen Labortechnik kdénnen wir
sonst nicht gewahrleisten®, erklart Firmenchef
Daniel Reitel. ,,Die Dentaltechnik ist dabei ein
Nischenmarkt, in dem ein niedriger Bedarf
pro Gerat die Regel ist. Durch die weltweiten
Verkaufsaktivititen erhéhen wir die Stiick-
zahlen.”



Auch eine groRRe Mitarbeiterbindung ist fiir
Reitel wichtig, denn das Spezialwissen der
Belegschaft ist das Kapital des Betriebes. Rei-
tel: ,Wir unterstiitzen daher unsere Leute bei
jeglicher Form der Weiterbildung, beispiels-
weise auch bei den Meisterlehrgangen der
Handwerkskammer.*

Besonders aktiv ist Reitel in Mitteleuropa,
aber auch der arabische Raum gehért zu den
wichtigen Markten fiir Reitel. Dort sei das Inte-
resse an hochwertigen Produkten ,Made in
Germany“ sehr groRR und das Vertrauen beson-
ders ausgepragt. Uber Handelspartner ist das
Unternehmen auch in weiteren Landern der
Welt vertreten und z. B.in Australien und Asien
sehr aktiv. Die zu erzielenden Umsatz- und
Gewinnchancen senken die Abhangigkeit von
einzelnen Markten oder Produkten.

Dennoch ist nicht alles perfekt. Im Exportge-
schaft hat Reitel mit einer Reihe von Herausfor-
derungen zu kampfen. , Export ist nicht einfach
nurso mal raus!“, weiR eine Mitarbeiterin dazu.
Neben Zollvorschriften und der Steuergesetz-
gebung eines jeden Landes gilt es auch weitere
Besonderheiten zu beachten. Neben einfachen
Dingen wie unterschiedlichen Stromstarken
und Spannungen sowie Steckern sind in eini-
gen Landern auch Zertifikate zu beantragen
und Registrierungen vorzunehmen. Dieses
allesist laufend zu aktualisieren, auf dem aktu-
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ellen Stand zu halten und kiinftigen Anfor-
derungen anzupassen. Aufwendig ist auch
die sogenannte Exportkontrolle. So muss vor
jedem Kundenkontakt gepriift werden, ob z.B.
der Geschaftspartner auf einer Sanktionsliste
steht und daher nicht beliefert werden darf
(Stichwort: Terrorfinanzierung). Auch Ausfuhr-
beschrankungen fiir Produkte, z.B. Dual-Use-
Glter existieren und fiir Ersatzteile konnen
andere Vorschriften zum Tragen kommen.
Weitere  Ausfuhrbeschrankungen/Embargos
gegen Lander (z.B. Russland, Iran, Syrien) beste-
hen und miissen beachtet werden.

Aber auch interkulturelle Unterschiede der
Geschaftspartner bei Telefonaten, E-Mail oder
Besuchen sind nicht zu vernachlassigen. Darii-
ber hinaus sind die Zahlungen der verkauften
Produkte sicher zu stellen. Unter Beachtung
vieler solcher Aspekte prasentiert sich Reitel
bereits seit vielen Jahren erfolgreich im inter-
nationalen Geschaft und baut die Exportquote
weiter aus.

Reitel Feinwerktechnik GmbH

Betriebssitz: Bad Essen

BetriebsgroRe: 30 Mitarbeiter/innen

Handwerk: Feinwerktechnik

Internet: reitel.com

Zahlungssicherung im Auslandsgeschaft

B Idealist es, Vorkasse oder Anzahlungen
in moglichst groRer Hohe zu vereinbaren.

® |Im Kaufvertrag kann das (Dokumenten-)
Akkreditiv als Zahlungsbedingung ver-
einbart werden. Der Importeur muss das
Akkreditiv bei seiner Bank er6ffnen. Die
Zahlung des Kaufpreises wird nun durch
die Bank gegen Vorlage bestimmter
Dokumente garantiert.

B Mit Exportkreditversicherungen des
Bundes (Hermesdeckungen) kdnnen

deutsche Exporteure ihre Kaufer-
und Landerrisiken aus Exportge-
schaften absichern:
www.eulerhermes-versichert.de

B Fihren Sie eine Bonitatspriifung lhres
Kunden oder Partners durch —dabei
helfen Ihnen die deutschen Auslands-
handelskammern (www.ahk.de), lhre
Hausbank oder Wirtschaftsauskunfteien
(z. B. Creditreform, Coface, Bisnode AB).
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Lokal gemacht,
global verkauft

Die Rolf Krebs GmbH gehort mit ihren 45 Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeitern zu den gro-
RBen Textil-Inneneinrichtern Deutschlands. Sie
realisiert unverwechselbare und individuelle
Raumkonzepte im Objektbereich fiir Hotel-
lerie, Krankenhaus und Seniorenheime. Der
Fokus liegt nicht in Kompletteinrichtungen,
sondern ist auf Teilbereiche ausgerichtet und
bietet so eine hohe Fertigungstiefe. Krebs
ist spezialisiert auf ,Soft-Produkte” wie Gar-
dinen, Kissen, Bettiiberwirfe und Sonnen-

Seit Unternehmensgriindung ist die Rolf Krebs GmbH uberregional tatig.
Seit vielen Jahren folgt der Raumausstatter seinen Kunden auch ins
Ausland. Oft sind es international agierende Hotelketten.

schutzsysteme; alles hand- und maRgefertigt.
Mittlerweile wird rund 70 % des Auftragsvolu-
mens im Bereich der Hotellerie generiert. Der
Exportanteil liegt bei liber 50 %.

Der Bissendorfer Raumausstatter Rolf Krebs
ist schon langer international aktiv. Der Gang
Uber die Grenzen war fir ihn ein natirlicher
Prozess. ,Wir waren von Anfang an liberregi-
onal orientiert”, so Geschaftsfiihrer Carsten
Krebs. Mit den Kunden sei man zunachst in



Deutschland gewachsen. Doch wesentliche
Kunden sind international tatig und wiin-
schen, dass die Lieferanten folgen. Oft sind es
internationale Hotelketten. Logische Folge fiir
Krebs: ,Wir exportieren!*

Wir generieren den groflten Teil unseres
Umsatzes im Ausland, weil unsere internati-
onalen Kunden von hochpreisiger deutscher
Handwerksqualitat (iberzeugt sind. Piinkt-
lichkeit, Problemlésungsfahigkeit und Qua-
litdtsanspruch — diese deutschen Tugenden
kommen im Ausland gut an“ hat Carsten
Krebs immer wieder erfahren. Daher ist das
Anspruchsniveau an die Mitarbeiter entspre-
chend groB. Fremdsprachen und interkultu-
relles Management spielen eine groRRe Rolle.
In Frankreich beispielsweise dauern Mee-
tings langer, Small Talk und das gemeinsame
Mittagessen haben einen hohen Stellenwert
— ,das muss man erst lernen und sich darauf
einstellen®.

Auch eine Reihe biirokratischer Hiirden bei der
Abwicklung der Exportgeschafte sind zu neh-
men. ,Wir haben sogar noch eine Schreibma-
schine, die wir fir ein einziges Exportformular
der Behorden unbedingt brauchen®, schmun-
zelt Carsten Krebs. Biirokratie wie z.B. der Auf-
wand fiir Fiskalvertreter, Ursprungsnachweise
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oder Zertifikate ist fiir kleine Handwerksbe-
triebe schwieriger zu tragen. Ein Abbau dieser
Hirden ware wiinschenswert.

Das Vertrauen der auslandischen Kun-
den in Qualitat ,,Made in Germany*
ist zudem grol3, so dass zumeist

auch Vorkasse akzeptiert wird.

Andererseits ist das Arbeiten im Ausland ange-
nehm. So ist das Qualitatsniveau im Ausland
oftmals niedriger als in Deutschland, so dass
praktisch keine Reklamationen anfallen, son-
dern mangelfreie Abnahmen die Regel sind.
,Das Vertrauen der auslandischen Kunden in
Qualitat ,Made in Germany“ ist zudem grof3,
so dass zumeist auch Vorkasse akzeptiert
wird“ berichtet Carsten Krebs.

Rolf Krebs GmbH

Betriebssitz: Bissendorf

BetriebsgroRe: 45 Mitarbeiter/innen

Handwerk: Raumausstatter

Internet: rolfkrebs.de

Wie wirkt sich die Entsendung auf den Vertrag aus?

Eine Voraussetzung fiir den Erfolg ist die
Belegschaft. Die Mitarbeiter miissen bereit
sein, auf Montage zu gehen. Im Idealfall
sollte bereits der bestehende Arbeitsver-
trag die Moglichkeit der Entsendung des
Arbeitnehmers ausdriicklich vorsehen.

Bei einer Entsendedauer von Uber einem
Monat muss der Arbeitgeber zusatzlich
schriftlich folgende Bedingungen nieder-
legen und dem Arbeitnehmer vor dessen

Abreise aushandigen:

m Dauer der Auslandstatigkeit,

B Wahrung, in der das Arbeitsentgelt
ausgezahlt wird,

B mit dem Auslandsaufenthalt verbunde-
nes zusatzliches Entgelt und Sachleis-
tungen,

B Bedingungen fir die Riickkehr des
Arbeitnehmers.



Begehrte Klaviere
aus Frankreich

historische Instrumente.

Klaviere aus der Epoche der Romantik sind zur-
zeit stark nachgefragt. ,,Schubert, Chopin und
Liszt — die ganzen romantischen Komponis-
ten werden heute wieder gerne in Konzerten
gespielt. Optimalerweise auf einem Instru-
ment, das ebenfalls aus dieser Zeit stammt®,
erklart Ulrich Punke, Werkstattleiter und einer
der beiden Geschaftsfiihrer von Piano Rosen-
kranz. Klaviere aus dieser Zeit gibt es jedoch
kaum noch in Deutschland. ,Dafiir muss man
schon nach Frankreich fahren, um die Anfra-
gen bedienen zu kénnen®, so Punke. Neben

Oldenburger Klaviergeschaft importiert und restauriert

dem Verkauf neuer Klaviere, dem Service rund
um das Instrument, Reparaturarbeiten und
Restaurationsauftragen aus dem In- und Aus-
land ist der Handel mit historischen Klavieren
ein weiteres Standbein des Klaviergeschafts in
der Oldenburger Innenstadt.

Bei der Suche nach den passenden Klavieren
hilft ihm heute das Internet. ,Das Auslandge-
schaft ist durch das Internet nicht unbedingt
mehr, aber auf jeden Fall einfacher geworden®,
meint Punke. Hat er ein passendes Instru-



ment gefunden, kommen ihm seine Franzo-
sisch-Kenntnisse zugute: ,Man muss in jedem
Land, in dem man geschiftlich verkehrt, die
Gepflogenheiten kennen. In Frankreich kommt
man einfach weiter, wenn man die Landesspra-
che spricht. AuBerdem legen die Franzosen viel
Wert auf direkten Kontakt — vor allem bei Pri-
vatverkdufen.“ Deshalb holt Punke seine Inst-
rumente immer selber ab. Dabei kommen bei
manchen Touren schon viertausend Kilometer
zusammen. ,,Diese Fahrten sind immer mit viel
Abenteuer und Spal’ verbunden. In Frankreich
haben wir vom Mittelmeer liber die Bretagne
bis hin zu den Pyrenden schon tiberall Klaviere
eingesammelt®, lacht der Klavierbaumeister.
Da er meistens Klaviere aus EU-Landern kauft,
ist der Import nach Deutschland unkompli-
ziert. Nur bei Restaurationsauftragen aus der
Schweiz werde es kniffelig.

In Oldenburg wird dannin der betriebseigenen
Werkstatt Bestandsaufnahme gemacht. ,Wir
ersetzen zum Beispiel Materialien wie Leder,
Tuche oder Filze, die unbrauchbar geworden
sind. Auch hier sind wir bei der Bestellung hau-
fig auf das Ausland angewiesen. Bestimmtes
Leder gibt es nur aus Italien oder Osterreich,
einige Tuche kann ich nur aus Kanada bezie-
hen® erklart Punke. Bestimmte Restaurations-
arbeiten wie zum Beispiel die Neuanfertigung
von Verzierungen und das Lackieren werden an
auslandische Dienstleister in Polen vergeben.
,JWir arbeiten mit zwei Unternehmen schon
seit iber 20 Jahren zusammen. Die haben dort
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die entsprechenden Maschinen und Anlagen
und vor allem auch das Know-how. So haben
wir die Moglichkeit, mehr Auftrage abzuar-
beiten. Denn mit ein bis zwei Restaurations-
auftragen im Jahr waren wir mit unsern acht
Angestellten sonst schon ausgelastet, so
Punke. Das habe einerseits mit der steigenden
Burokratielast zu tun, andererseits aber auch
damit, dass es in Deutschland einfach zu weni-
ge Klavierbauer gebe. ,Der Fachkraftemangel
ist bei uns angekommen* stellt der Geschafts-
fuhrer fest ,und da miissen wir dann auf die
Hilfe des Auslands zurlickgreifen.”

Piano-Rosenkranz GmbH

Firmensitz: Oldenburg

Betriebsgrole: 8 Mitarbeiter/innen

Klavierfachgeschaft —Ver-

Handwerk: kauf, Reparatur, Service

Internet: piano-rosenkranz.de

Was gilt es beim Einkauf von Waren im Ausland (Import)

zu klaren?

m Welche Zollformalitaten (auRRerhalb der
EU) fallen an?

B Wer muss Umsatzsteuer zahlen?

B Gibt es andere Meldevorschriften?

B Welche Liefer- und Zahlungsbedingun-
gen kénnen vereinbart werden?

m Wie kénnen Liefer-, Qualitats- oder
anderer Probleme geregelt werden?

B Wie gestalte ich einen internationalen
Vertrag?

B Muss der auslandische Geschaftspart-
ner bestimmte Normen, Anforderungen
an das Produkt erfiillen?
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und erfolgreiche Kooperation.

Vieles kommt im Leben unverhofft. Dass die
mittelstandische Tischlerei Blémer+Partner
GmbH aus Wildeshausen einmal auf eine
langjdhrige Zusammenarbeit mit der italieni-
schen Schmuckfirma ,,BVLGARI“ zurlickblicken
kann, gehort auf jeden Fall dazu. ,Wir waren
gerade in einem Hamburger Hotel tatig, wo
die Geschaftsfiihrer von BVLGARI libernachtet
haben. Die Qualitat unserer Arbeit hat sie wohl
so beeindruckt, dass sie Kontakt mit uns auf-
genommen haben®, erkldrt Michael Blomer,

Ladeneinrichtungen
im Luxusformat

Die Wildeshauser Tischlerei Blomer+Partner GmbH ist fiir Unternehmen
aus dem Luxussegment auf der ganzen Welt unterwegs —eine langjahrige

der gemeinsam mit seinem Vater Clemens Bl6-
mer die Geschafte der Tischlerei fiihrt.

Die Anforderungen des Schmuckherstellers
waren zundchst eine Herausforderung. ,Beim
Ladenbaudieser Artist heute kaum noch etwas
aus Holz — auler vielleicht der FuBboden. Die
vorherrschenden Materialien sind Metall und
Glas. Die Einzelteile fiir die neuen Laden wer-
denin Zusammenarbeit mit einem Metallbau-
er komplett in der Tischlerei gefertigt. Bevor



es dann in die Kisten zum Verladen geht, wird
alles einmal aufgebaut. ,Wir miissen sicherge-
hen, dass jedes Brett und jeder Rahmen passt
und dass wir auch nichts vergessen haben.
Wenn wir erstmal in Mexiko sind, dann kann
man nicht mal kurz nach Hause fahren, weil
etwas fehlt.”

Das war die zweite groBe Herausforderung
bei der Zusammenarbeit, denn die Laden von
BVLGARI gibt es nicht nur in Deutschland —die
Luxusmarke ist auf der ganzen Welt zu Hause.
Also muss auch das Montage-Team von BIl6-
mer+Partner die ganze Welt bereisen. ,Wir
haben schon in Russland, Japan, Frankreich,
Mexiko und auf denkaribischen Inseln gearbei-
tet, berichtet der erfahrene Tischlermeister.
»Das bedeutete natirlich auch, dass man sich
mit den Gepflogenheiten und den Vorschrif-
ten der einzelnen Lander auseinandersetzen
muss. Jedes Detail muss vorher geklart sein.“
Vor allem die Zollvorschriften wurden fiir Bl6-
mer und sein Sekretariat fester Bestandteil des
Biroalltags. ,,Das Zollamt Oldenburg war uns
eine grol3e Hilfe. Mit der Zeit haben wir dann
Routine bekommen.*

Doch der Zoll sorge auch jetzt immer wieder
fur bése Uberraschungen. ,In Mexiko ist es
besonders schlimm. Die nehmen da wirklich
jeden Zentimeter auseinander. Manchmal
dauert es ein bis zwei Wochen, bis unser Spe-
diteur passieren darf, weil Herstellerangaben
fiir Schrauben fehlen. Der Laden muss aber
zu einem bestimmten Zeitpunkt fertig aufge-
baut sein. Da kommt man dann schon ziem-
lich in Stress®, erklart Blomer. Vor Ort gebe es
aber immer einen Ansprechpartner vom Auf-

Zollabwicklung

Der Zoll ist kompetenter Ansprechpartner
fiir Handwerksbetriebe zu Fragen u.a. zu
Ursprungsauskiinften, den sog. Zolltarif-
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traggeber, sodass zumindest die Sprache kein
Hindernis sei. ,Trotzdem ist es fiir meine Mon-
teure natiirlich von Vorteil, Englisch sprechen
zu kénnen*,

Seitdem der Konzern Louis Vuitton (LVMH)
das Unternehmen BVLGARI iibernommen hat,
muss sich Blomer+Partner bei jedem neuen
Laden an einer Ausschreibung beteiligen. ,,Da
kriegen wir leider nicht mehr jeden Zuschlag®,
bedauert Blomer die Verdnderung in der
Unternehmensstruktur. Doch mittlerweile ist
die Tischlerei neben nationalen Auftragen fir
privaten Innenausbau oder Ladenbau auch
noch fiir weitere internationale Luxusmarken
tatig. ,,Gute Handwerksqualitat spricht sich
eben rum und das ist gut fiir uns® freut sich
Blomer.

Wir haben schon in Russland,

Japan, Frankreich, Mexiko
und auf den karibischen
Inseln gearbeitet.

Blomer + Partner GmbH

Firmensitz: Wildeshausen

BetriebsgrofRe: 25 Mitarbeiter/innen

Handwerk: Tischlerei

Internet: bloemerpartner.de

nummern, allgemeinen Zoll-Fragen und
laufenden Zollverfahren. Nahere Auskiinf-
te unter www.zoll.de
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Handwerk ohne
Grenzen

Um Handwerksbetriebe fiir die Chancen aus-
landischer Markte zu sensibilisieren und kon-
krete Hilfe fiir den erfolgreichen Einstieg ins
Auslandsgeschaft anzubieten, wurde das
Projekt ,Handwerk ohne Grenzen“ bei der
Landesvertretung der Handwerkskammern
Niedersachsen mit Unterstiitzung des Landes
Niedersachsen eingerichtet. ,Handwerk ohne
Grenzen“arbeitet hierbeieng mit den Beratern
der niedersachsischen Handwerkskammern
zusammen. Zu den Aufgaben der Leitstelle fiir
AuRenwirtschaft im niedersachsischen Hand-
werk —Handwerk ohne Grenzen — gehoren:

m Presse- und Offentlichkeitsarbeit

m Organisation der Exporttour
Handwerk Niedersachsen

B Herausgabe eines AuRRenwirtschafts-
Newsletters

B Durchfiihrung von Informations-
veranstaltungen und Webinaren

m Informationen zu Unternehmerreisen,
Messen, Gemeinschaftsstanden und
Kooperationsborsen

B Informationspakete zu verschiedenen
europdischen Landern

B Betreuungdes Beraternetzwerks in
der Handwerksorganisation

Kostenfreie Beratung

Die AuBenwirtschaftsberatungen der
Handwerkskammern berdt Sie kosten-
frei bei der Anbahnung, Vorbereitung und
Abwicklung Ihrer internationalen Geschaf-
te. Sie stellen fiir viele verschiedene Lander
kostenlose Merkblatter und Informationen
zur Dienstleistungserbringung bereit und

Wie wir lhnen helfen

Berater-
netzwerk

In jeder der sechs niedersdchsischen Hand-
werkskammern steht ein/eine Ansprechpart-
ner/in fir AuBenwirtschaft zur Verfligung. Sie
unterstiitzten Handwerksbetriebe, die ihre
Leistungen oder Produkte im Ausland anbie-
ten mochten oder Geschaftskontakte auRer-
halb Deutschlands kniipfen wollen mit Erstin-
formationen u. a. zu folgenden Themen: Q)

B Linderinformationen Kontakt
m Ausfiihrungvon handwerklichen Die Kontaktdaten
Leistungen im Ausland (hrer AuBenwirt:

. d schaftsberater/
® Warenimport und -export innen finden Sie auf

B Finanzierung und Absicherung der Riickseite dieser
| Ft‘)rderprogramme Broschiire.

geben praktische Hinweise bei der Auf-
tragsabwicklung und Hilfestellung bei der
MarkterschlieBung. Dartiber hinaus bie-
ten sie Veranstaltungen an, die Sie mit den
Besonderheiten auslandischer Markte ver-
traut machen.

31




Handwerkskammer Oldenburg
Theaterwall 32
26122 Oldenburg

Telefon 0441 232-0

Fax 0441232-218
info@hwk-oldenburg.de
www.hwk-oldenburg.de

DAS HANS)\WERK

DIE WIRTSCHAFTSMACHT. VON NEBENAN.

Handwerk ohne Grenzen
Leitstelle fiir AuBenwirtschaft
im niedersachsischen Handwerk

c/o Landesvertretung der
Handwerkskammern Niedersachsen

Dr. Eva Schmoly
Telefon o513 80 87-19
Fax 05113 80 87-22
FerdinandstralRe 3
30175 Hannover

nh-international@handwerk-LHN.de
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